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RINGKASAN

Lydia Christinawati (0810443041). ANALISIS AGRIBISNIS BELIMBING
MANIS (Averrhoa Carambold Studi Kasus di Desa Tasikmadu, Kecamatan
Palang, Kabupaten Tuban. Dibawah bimbingan Prof. Dr Ir. Budi Setiawan,
MS dan Fitria Dina Riyana SP,. MP.

Jawa Timur merupakan salah satu propinsi penghdiinbing manis
terbesar di Indonesia. Hal ini ditunjukkan dengamyaknya kota-kota sentra
penghasil belimbing manis, salah satunya ialah Katban, tepatnya di Desa
Tasikmadu. Dengan keragaman ciri khas yang dimoikth belimbing manis
Tasikmadu, banyak konsumen yang tertarik untuk kemsumsinya. Akan tetapi
tingginya haga beli yang harus dibayarkan oleh o menjadi
permasalahannya. Karena pada kenyataannya hardabg@lianbing manis
Tasikmadu dari petani ke lembaga pemasaran lelitlate daripada harga jual
dari lembaga pemasaran ke konsumen akhir.

Perumusan masalah dalam penelitian ini antara 13iBerapakah tingkat
pendapatan petani belimbing manis Tasikmadu? 2aiBsgakah alur pemasaran
belimbing manis Tasikmadu pada masing-masing saPuB Berapa besar tingkat
efisiensi saluran pemasaran belimbing manis Taslkm&edangkan tujuan dari
penelitian ini ialah: 1) Untuk mengetahui dan mevaais tingkat pendapatan
petani belimbing manis Tasikmadu 2) Untuk mendeskkan makanisme atau
alur pemasaran belimbing manis Tasikmadu pada owasasing saluran
pemasaran 3) Untuk mengetahui dan menganalisikatngfisiensi saluran
pemasaran belimbing manis Tasikmadu.

Penentuan lokasi penelitian dilakukan secara $&ngaitu di Desa
Tasikmadu, Kecamatan Palam@bupaten Tuban. Responden untuk pengambilan
data usahatani digunakana metode sensus yaitu ystbd8 petani reponden.
Sedangkan untuk penentuan lembaga pemasaran digumietode Non
Probability Samplingyaitu responden yang diambil dalam penelitian idak
ditentukan jumlahnya. Pengambilan contoh dilakudlangan metod&nowball
Sampling, dimana menggunakan acuan responden lembaga pemagang
pertama untuk mengetahui lembaga pemasaran yaggela.

Hasil penelitian tingkat pendapatan menunjukkarhwaa rata-rata
pendapatan petani belimbing manis Tasikmadu men&gpd2.699.665,- per Ha
selama satu kali musim panen. Selain itu, salummasaran yang digunakan
petani belimbing manis Tasikmadu digolongkan menfadaluran pemasaran.
Saluran pemasaran | yaitu dari petani — konsunsuara pemasaran |l yaitu dari
petani — pengecer — konsumen, selanjutnya untukasapemasaran Il ialah dari
petani — pengumpul — pengecer — konsumen. Nilasigtfsi Pemasaran pada
masing-masing saluran ialah 11,58 untuk salur&mB untuk saluran Il dan 2,45
untuk saluran Ill. Dengan demikian dapat diketalaihwa semua saluran
pemasaran yang digunakan oleh petani belimbing snasikmadu sudah efisien
karena bernilai lebih dari 1 yang berasfiareyang diterima oleh masing-masing
lembaga pemasaran telah terdistribusi secara miopat. Sedangkan
berdasarkan perhitungan efisiensi opersional melfaingsi transportasi yaitu
kapasitas angkut, didapatkan bahwa pada saluraagaeam || mendapatkan nilai
sama dengan 100 persen yaitu sebesar 100 perselni haberarti saluran
pemasaran tersebut sudah efisien. Pada saluransgemalll untuk lembaga



pemasaran (pengumpul) didapatkan nilai sebesarlllpersen dan untuk
lembaga pemasaran (pengecer) mendapatkan nilassed®67 persen.

Berdasarkan hasil penelitian, disarankan untukakuddan pengolahan
produk dari Belimbing manis Tasikmadu karena haugé produk olahan akan
lebih tinggi. Untuk lembaga pemasaran sebaiknyaktigkerlu mengulang fungsi-
fungsi pemasaran yang telah dilakukan oleh lempagaasaran yang sebelumnya
sehingga keuntungan yang diterima meningkat. Kassmaakin banyak fungsi
yang dilakukan, maka biaya pemasran juga akan sartiaggi.



SUMMARY
Lydia Christinawati (0810443041). Analysis of Agrilussiness for Star Fruit
(Averrhoa Carambola Case Study in Tasikmadu Village, Palang District,
Tuban Regency. Supervised by Prof. Dr. Ir. Budi Séwan, MS dan Fitria
Dina Riana SP,. MP.

East Java is one starfruit-producing provimcidonesia. This is indicated by
the number of cities starfruit production centense of which is in the village of
Tasikmadu. With the diversity of characteristicssggssed by a Tasikmadu
starfruit, many consumers are interested in takingHowever, the high
purchasing thirst to be paid by the consumer tahieeproblem. Due to the fact
that the selling price of Tasikmadu starfruit grosvéo marketing agencies is
lower than the selling price of the marketing agetacthe final consumer.

The formulation of the problem in this resésirclude: 1) What is the income
level of farmers Tasikmadu starfruit? 2) How swesarfruit Tasikmadu
marketing groove on each channel? 3) How big isdffieiency of marketing
channels Tasikmadu starfruit?. While the goal aof thesearch are: 1) To
determine and analyze the income levels of farm@asikmadu starfruit 2) To
describe the marketing groove makanisme or Tasikmsirfruit on each
marketing channel 3) To determine and analyze fiieiemcy of marketing
channels Tasikmadustarfruit.

Determining the location of the research dorientionally (purposive) that
Tasikmadu Village, Palang District, Tuban Regen&espondents for data
retrieval used census method that is as much #srd@r respondents. As for the
determination of marketing agencies used Non PrbtyaBampling methods that
respondents taken in this study was not quantifs@hwball Sampling conducted
by the method.

The results showed that the level of incone akierage income reaches Rp.
42.699.665,- Tasikmadu starfruit per ha during lieevest time. In addition, the
marketing channels used by farmers Tasikmadu ssteefruit is classified into 3
marketing channels. | marketing channels, from &em- the consumer, the
marketing channel I, from farmers - retailer - somer, next to marketing
channel 11l is from farmers - the supplyers - net@ - consumer. Marketing
Efficiency values on each channel to channel | W858, 6,34 to 2,45 for channel
Il and channel lll. Thus it can be seen that all tharketing channels used by
farmers Tasikmadu starfruit is efficient becauseisit worth more than 1
Meanwhile, based on the calculation of operatiog#lciency through the
transport function of transport capacity, it waarfd that the marketing channel I
scores equal to 100 percent is equal to 100 percérg means that it is already
efficient marketing channels. In the third markgtichannel for marketing
agencies (collector) obtained a value of 111.1temrand for marketing agencies
(retailers) get a value of 66.67 percent.

Based on these results, it is recommendedetfonn the processing of
products from leatherback Tasikmadu starfruit beeahe selling price of refined
products will be higher. For marketing agenciesutthaot have to repeat the
marketing functions that have been done by theipuevmarketing so that the
benefits received increases. As more and moreitngare carried out, then the
marketing costs will also be higher.
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

llmu pertanian adalah suatu bidang ilmu yang bdrasauntuk
mengoptimalkan sumberdaya hayati melalui prosesdayd menjadi sebuah
produk yang mempunyai nilai lebih ke pemasarantgemasuk di dalamnya
adalah aspek manajemen di setiap substansi yalamgsung. Adanya kemajuan
di sektor pertanian sangat berperan penting didkgisin masyarakat karena
mampu memecahkan masalah-masalah sosial ekononpebpenyediaan pangan
bagi penduduk, penyediaan bahan baku bagi indp&nyediaan lapangan kerja
dan lain sebagainya. Menurut David (1987), agribigmeliputi sektor bahan
masukan, usahatani, produk yang memasok bahantasahang pada akhirnya
menangani proses, penyebaran, penjualan produkd&epansumen akhir.
Dengan demikian maka sektor pertanian khususnya psahatani, memiliki nilai
multifungsi yang besar di dalam peningkatan ketahapangan, kesejahteraan
petani, dan menjaga kelestarian lingkungan hidup.

Sastraadmaja (1984) menyatakan bahwa sekarang embangunan
pertanian sudah bukan masanya lagi hanya berosigrdda salah satu komoditi
pangan tertentu, akan tetapi sudah saatnya kitanppmberikan prioritas pada
komoditi non pangan utama lainnya salah satunytadmertikultura. Dewasa ini
berbagai negara mulai memperkenalkan produk-prbduatikultura unggulannya.
Tanaman hortikultura yang dapat diartikan sebagernan kebun ini mempunyai
potensi untuk mengangkat produk lokal menjadi pkothternasional. Sebagai
contoh negara Thailand yang terkenal dengan Peplagi#and, Jambu Bangkok,
Durian Monthong, dan masih banyak yang lainnya. Jaeanmemperkenalkan
produk lokal Indonesia yang juga berkualitas, mak&an membantu
perekonomian negara. Selain berpeluang membukaakdapangan pekerjaan,
juga tidak menutup kemungkinan munculnya banyakasbyang berguna untuk
kontinuitas produk di pasar global.

Sukardjo dalam Nuraeni (2006) mengemukakan bahwa dalam
pengembangan sentra produksi buah-buahan, komgditaspaling mendapatkan

perhatian antara lain pisang, alpukat, mangga, gishgambutan, salak dan



belimbing. Menurut Badan Pusat Statistik (BPS) piatteuin 2009, lima propinsi
penghasil komoditas belimbing manis terbesar ialatwva Timur menduduki
peringkat kedua dengan produksinya sebesar 18d@02peringkat ketiga Jawa
Barat sebesar 13,314 ton, peringkat pertama Jawgahesebesar 19,030 ton dan
peringkat keempat dan kelima secara berurutan Suanbltara dan DKI Jakarta
sebesar 4,799 ton dan 4,772 ton.

Dengan melihat potensi propinsi Jawa Timur sebg@gapinsi penghasil
belimbing manis terbesar kedua seperti yang teigaskan sebelumnya, Desa
Tasikmadu yang terletak di Kecamatan Palang, Kaapduban ini juga
mempunyai potensi untuk menyumbang produksi behgbinanis di tingkat
propinsi. Saat ini belimbing manis, menjadi saladtus produk unggulan
Kabupaten Tuban, dikatakan sebagai produk unggdikarenakan tingginya
permintaan konsumen. Rasanya yang manis, aromaay& Yarum, dan
warnanya yang mencolok (oranye) menjadi daya targendiri bagi konsumen.
Bahkan, tidak jarang konsumen yang berada di lu#@e lseperti Surabaya,
Lamongan dan beberapa kota disekitar KabupatennTjugsa mengincar buah
yang diyakini berkhasiat dapat menurunkan tekareahdtinggi ini. Belimbing
manis ini terkenal dengan sebutan belimbing mamidurkarena diyakini rasanya
yang semanis madu atau sering disebut juga belgnimianis Tasikmadu yaitu
sesuai dengan tempat dimana belimbing manis indlidayakan.

Permintaan akan Belimbing manis Tasikmadu bertamipanak ketika
Menteri Pertanian Rl Kabinet Indonesia Bersatu mtolh Aprianto pada tahun
2008 silam berkunjung ke ladang Belimbing manisikirmadu. Dengan semakin
banyaknya masyarakat yang mengenal keunggulan lafjnmanis ini membuat
para petani terus berusaha untuk menyediakan bualbalam perjalanannya,
produksi belimbing manis Tasikmadu di Kabupatenafumengalami fluktuasi
disetiap tahunnya. Hal ini disebabkan oleh fakigaca yang tidak menentu yang
menjadi penghambat proses budidaya. Walaupun damikpengembangan
belimbing manis Tasikmadu masih tetap diusahakarihate banyaknya
keunggulan dan tingginya minat konsumen terhaddimbimg buah ini. Untuk
lebih jelas mengenai jumlah produksi belimbing birahdapat dilihat pada tabel
1 dibawabh ini:



Tabel 1. Produksi Hortikultura Kabupaten Tuban Tahun 2007-2010

. Tahun (Ton)
NS SR 2007 2008 2009 2010
1. Cabe Besar 11.806 7.680 1.414 1.38)7
2. Cabe Rawit 20.176 7.940 10.960 5.558
3. Bawang Merah 1.332 6.000 2.260 2.050
4, Mangge 20.14¢ 77.98( 21.06: 12.92¢
5. Belimbing 1.05¢ 4.00( 1.561 4.60(

Sumber: BPS Kabupaten Tuban tahun 2012

Usahatani tanaman belimbing ini merupakan usahg padat tenaga kerja,
sehingga berpotensi menciptakan lapangan pekebaanbagi warga setempat.
Awal mula pengembangan belimbing ini di latar bealak dengan terus
meruginya petani ketika lahannya ditanami tanamasngan. Hal ini
menyebabkan kadar tanah menjadi jenuh, yang mdratikh penurunan
produktivitas tanaman pangan.

Usahatani dan pemasaran merupakan kegiatan agnf@ng saling terkait.
Produk yang berkualitas seperti belimbing manisbagdidak diiringi dengan
kegiatan pemasaran yang tepat, akan memberikarbafek terhadap hasil yang
diterima oleh petani, lembaga pemasaran dan bakiasumen. Artinya, terlalu
panjangnya saluran pemasaran produk untuk samptnkmn konsumen akan
mengakibatkan semakin tingginya harga jual prodikardnakan biaya-biaya
yang harus dikeluarkan juga bertambah. Hal ini ysexgngkali menjadi pemicu
share hargake lembaga pemasaran (termasuk petani) yang tertidak
terdistribusi dengan proporsional. Apabila padarsal pemasaran yang pendek
melakukan banyak fungsi pemasaran di setiap lemipggaasarannya, maka
biaya yang dikeluarkan semakin banyak pula dan imal yang akan
mengakibatkan tingginya harga jual produk ke korsmumakhir. Dengan
diketahuinya saluran pemasaran yang efisien, dikarapendapatan petani dapat
lebih meningkat daripada sebelumnya. Berdasarkaasanl diatas, maka
pengoptimalan tanaman hortikultura tidak hanyanditean oleh keberhasilan satu
aspek saja. Kesinambungan antara aspek yang sajardaspek yang lain harus
juga diperhatikan agar saluran pemasaran dap#refian tidak merugikan salah

satu pihak.



1.2 Perumusan Masalah

Dewasa ini, produksi tanaman hortikultura khususuoyduk belimbing
manis pada tahun 2010 di Indonesia mengalami kanaiReningkatan produksi
ini apabila tidak diimbangi dengan sistem pemasgeang efisien akan membuat
petani menjadi merugi. Efisiensi pemasaran akgadijika selisih harga yang
dibayar konsumen dengan harga yang diterima prodgsetani) terdistribusi
secara proporsional diantara lembaga pemasaranjangapendeknya saluran
pemasaran dan fungsi-fungsi pemasaran yang dilakd&am proses pemasaran
akan mempengaruhi besarnya marjin pemasaran. Sefnedar marjin pemasaran
maka selisih harga belimbing manis Tasikmadu di@tgetani (produsen) akan
semakin besar, menyebabkamare yang diterima petani rendah. Menurut
Anindita (2004), marjin pemasaran yang tinggi diakkan oleh saluran
pemasaran yang panjang, biaya pemasaran yang @i@saselisih harga yang
besar ditingkat produsen ke konsumen, serta kegagahsar sehingga akan
berpengaruh padshareharga yang diterima petani.

Desa Tasikmadu yang terletak di Kecamatan Palaatpladlesa penghasil
belimbing manis di Kabupaten Tuban. Belimbing manisecara tidak langsung
telah membantu pendapatan warga setempat. Wargpayeainya hanya bertani
kacang-kacangan mulai beralih untuk membudidaydkaah ini karena harga
jualnya lebih tinggi. Walaupun harga jual belimbinganis Tasikmadu lebih
tinggi dari pada harga jual kacang-kacangan, tetepjin pemasaran belimbing
manis Tasikmadu ini masih cukup tinggi. Melihat id] maka dapat diketahui
bahwa harga jual belimbing manis Tasikmadu olelhrpdte lembaga pemasaran
lebih rendah daripada harga beli ditingkat konsum#al ini yang akan
merugikan petani karenashare yang diterima rendah,sedangkarshare yang
diterima oleh lembaga pemasaran lebih tinggi. Denganyaknya resiko yang
mungkin terjadi selama proses usahatani, makaajkan distribusshareantara
petani dan lembaga pemasaran dapat proporsionaiggehtidak merugikan
kedua belah pihak. Karena semakin tingginya maegimasaran yang terjadi dapat
mengakibatkan merendahnya pendapatan petani. Oédabs itu, proses
pemasaran yang terjadi di Desa Tasikmadu tidakslejaai lembaga pemasaran

yang ikut berpartisipasi. Lembaga pemasaran injahg akan mengambil



keuntungan dari kegiatan dan fungsi pemasaran gdagukan. Setiap fungsi
pemasaran yang dilakukan akan membutuhkan biayay ysmtinya akan
mempengaruhi keuntungan pada masing-masing lengeamgasaran.

Terkait dengan sifat produk pertanian yang mudaakuwan memerlukan
ruang yang luas, maka proses pemasaran memerlgkemganan yang khusus.
Selain itu, dalam pemasarannya belimbing manis Kiegilu harus memiliki
penampilan yang segar, bentuk dan warna yang &eliingga proses transportasi
harus memperhatikan kapastas angkut alat transpgaag digunakan selama
proses pengiriman. Pemasaran belimbing manis Tasinni sudah memiliki
jangkauan yang luas hingga ke Lamongan, Gresilgtfya, Semarang dan lain
sebagainya. Semakin luasnya jangkauan pasar beljmbanis Tasikmadu ini
membuat petani untuk terus berupaya untuk menyedigbroduknya untuk
kepuasan konsumen. Keberhasilan suatu usahataiki lighya tergantung pada
kemampuan petani untuk menyediakan kuantitas dalit&s produk, tetapi juga
bergantung terhadap pemasaran yang dilakukan. Senefisien saluran
pemasaran yang digunakan, makareharga yang diterima oleh masing-masing
lembaga pemasaran semakin merata. Panjang dan kpgadsuatu saluran
pemasaran dapat berpengaruh terhadap marjin peanapada masing-masing
saluran pemasaran yang nantinya berimbas terhadega Hbeli yang harus
dikeluarkan oleh konsumen akhir.

Berdasarkan uraian diatas, terdapat beberapa rhagateg perlu dikaji
dalam penelitian ini, yakni:

1. Berapa tingkat pendapatan petani belimbing mansskireadu?
2. Bagaimana alur pemasaran belimbing manis Tasikmaala masing-
masing saluran pemasaran?

3. Berapa besar tingkat efisiensi pemasaran belimiizugis Tasikmadu?

1.3 Tujuan Penelitian

Dari pelaksanaan penelitian ini diharapkan dapzmhi tujuan:
1. Untuk mengetahui dan menganalisis tingkat pendapptdani belimbing

manis Tasikmadu.



Untuk mendeskripsikan alur pemasaran belimbing sndisisikmadu pada
masing-masing saluran pemasaran.
Untuk mengetahui dan menganalisis tingkat efisipesnasaran belimbing

manis Tasikmadu.

1.4 Manfaat Penelitian

Berdasarkan permasalahan yang ada, maka manfaaipelzelitian ini
adalah:

Sebagai bahan informasi dan pertimbangan bagi pamg&ebijakan dalam
pengembangan agribisnis belimbing manis Tasikmathagai usaha untuk
meningkatkan taraf hidup pendapatan petani

Sebagai bahan informasi dan bahan rujukan bagiipessdanjutnya.



II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Dyah Ayu Wulan (2009) dengan
judul Analisis Agribisnis Cabai Merah di Kecamatafajak, Kabupaten Malang
mempunyai beberapa tujuan yakni menganalisis pdrbgan tingkat pendapatan
antar petani cabai merah dengan lahan luas dan Edrapit per Ha, mengetahui
dan menganalisis pengaruh perubahan harga cabahnartingkat pengecer
terhadap perubahan harga ditingkat petani, mengetalan menganalisis
kontribusi (share) harga cabai merah yang diteqpatni terhadap harga yang
diterima pengercer serta menganalisis tingkatesfsi pemasaran cabai merah di
Kecamatan Wajak. Metode analisis data yang digungkéu analisis deskriptif
untuk mengetahui saluran pemasaran serta mengd&hbaga-lembaga yang
terlibat dalam proses pemasaran cabai merah. Salgjaga digunakan analisis
kuantitatif yang meliputi analisis usahatani, ugidla rata-rata, analisis elastisitas
transimisi harga, analisis marjin pemasaran daa amalisis efisiensi pemasaran.
Hasil dari penelitian ini ialah adanya perbedaaatayantara pendapatan petani
cabai merah skala lahan luas dan lahan sempitgbarkin uji beda rata-rata),
nilai elastisitas transmisi harga kurang dari g&it<1) yang berarti perubahan
harga 1% ditingkat pengecer akan menyebabkan peanld@arga kurang dari 1%
ditingkat petanishareharga yang diterima petani dalam pemasaran cabahme
sudah cukup besar, dan yang terakhir ialah belusierfya saluran pemasaran
yang dihitung dari analisis efisiensi pemasarargderpendekatan efisiensi harga
dan operasional.

Sedangkan berdasarkan penelitian Widya Prasetyshi@011) mengenai
Analisis Efisiensi Pemasaran Belimbing Manis, jeegn untuk mengidentifikasi
saluran pemasaran dan fungsi-fungsi pemasaran tbaginmanis yang dilakukan
oleh lembaga pemasaran, menganalisis marjin peargsdistribusi marjin dan
share petani, dan yang terakhir ialah untuk menganalkdisiensi pemasaran
melalui efisiensi harga dan operasional. Metoddisisayang digunakan ialah
analisis deskriptif, analisis marjin pemasaran, lisisa efisiensi harga dan

operasional. Hasil dari penelitian ini ialah (apksis marjin dan distribusi matrjin



pemasaran pada masing-masing saluran pemasaram beidistribusi secara
proporsional karena terdapat lembaga pemasaran iyemgambil keuntungan
lebih besar dari yang lain. (b) efisiensi pemasdrardasarkan analisis efisiensi
harga menunjukkan bahwa pemasaran sudah efisiemeaelisih harag lebih
besar dari biaya yang dikeluarkan untuk melakukamgdi transaksi. Secara
operasional, nilai rasio keuntungan dan biaya lel@h satu (>1), yang artinya
bahwa saluran pemasaran yang ada sudah efisien.

Berdasarkan penelitian Fatiah Hasan Alboneh (2@@8pan judul Analisis
Efisiensi Usahatani dan Pemasaran Kacang Tak@ctliis Hypogeajnempunyai
beberapa tujuan yaitu untuk mengetahui dan menganhlaya, penerimaan dan
pendapatan petani, menganalisis efisiensi biayaranisahatani kacang tanah
yang dilakukan oleh petani lahan luas dan lahanpgemserta mengetahui dan
menganalisis distribusi marjin, rasio keuntungan tiaya pemasaran pada tiap-
tiap lembaga pemasaran. Metode analisis yang digumnialah analisis deskriptif
dan analisis kuantitatif. Analisis kuantitatif imeliputi usahatani kacang tanah
(analisis biaya, penerimaan dan pendapatan us@hadaalisis BEP, analisis
efisiensi usahatani, analisis uji beda rata-rataatalisis marjin pemasaran. Hasil
dari penelitian ini adalah (a) pendapatan petdmarasempit sebesar Rp. 135.
233/ha dan lahan luas sebesar Rp. 2.422.869/Hshépgpetani masih rendah (c)
usahatani sudah efisien ditunjukkan dengan hashitp@gan tingkat efisiensi
usahatani 1,78 bagi petani lahan sempit dan 2,08detani lahan luas.

Pada dasarnya, metode pengambilan data dan metadisisadata yang
digunakan pada penelitian ini dan penelitian yamdahulu hampir sama. Metode
pengambilan data dan metode analisis data padalit@@nani merupakan
kombinasi dari penelitian yang sebelumnya. Hanya, g@erbedaannya terletak
pada kajian-kajian yang dibahas. Dalam penelitisin peneliti memfokuskan
penelitiannya dalam 3 topik bahasan yaitu untukisisaagribisnis yang akan
dibahas ialah analisis usahatani, sedangkan urgpkkapemasaran yang akan
dibahas adalah bagaimana alur pemasaran belimbmgsnmTasikmadu dan
bagaimana tingkat efisiensi saluran pemasaran belgnmanis Tasikmadu.

Dengan melihat perbedaan dan persamaan kajiandibabas, diharapkan dapat



saling mengisi kekurangan, yang nantinya dapathgisenakan oleh penelitian

yang selanjutnya.

2.2 Tinjauan Umum Buah Belimbing

2.2.1 Sejarah Singkat

Buah asal India atau Srilangka ini tak hanya dibdagakan di wilayah Asia
Tenggara, seperti Malaysia, Thailand, dan Filipmanun juga dikenal di negara-
negara beriklim sub tropis lain, seperti Amerikan deustralia. Ini karena buah
belimbing manis mudah tumbuh dengan baik di terdpagan ketinggian 0-500
m di atas permukaan laut dengan curah hujan tidggimendapat cukup banyak
matahari. Buah yang dapat berbunga sepanjang taéda dipanen tiga kali
dalam setahun ini juga memiliki saudara, yaitu bumghimbing wuluh atau
belimbing sayur Averrhoa bilimb). Rasanya lebih masak dan banyak digunakan
untuk bumbu masakan, terutama untuk memberi raga pada makanan.

Buah belimbing manis memiliki khasiat sebagai ardtfk dan ekspektoran,
sehingga dapat dimanfaatkan untuk mengatasi baadlk pnak-anak. Buahnya
yang mengandung banyak vitamin C memiliki manfaabagai antiinflasi,
analgesik, dan diuretik, sehingga baik untuk periygman batuk, sariawan, sakit
tenggorokan, mengatasi demam, hingga mengatasilahasancing manis, dan
kolesterol. Kandungan vitamin C-nya yang tinggiguigaik untuk dikonsumsi
penderita penyakit kanker. Akar belimbing manis aju@perkhasiat untuk
menyembuhkan sakit kepala dan nyeri persendianargidn daunnya dapat
digunakan untuk mengatasi radang lambung, radatig bernanah, dan bisul.
Meski banyak memberi manfaat, bagi penderita pethgakal harus berhati-hati
dengan buah ini karena ia mengandung banyak asahtc gang berbahaya bagi
mereka (Sugiharto, 2012).

2.2.2Klasifikasi

Kingdom : Plantae

Sub Kingdom : Tracheobionta

Super Devisi : Spermatophyta
Devisi : Magnoliophyta
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Kelas : Magnoliopsida

Sub Kelas : Rosidae

Ordo : Geraniales

Famili : Oxalidaceae

Genus : Averrhoa

Spesies Averrhoa Carambold

(Plantamor, 2012)

2.2.3 Deskripsi Belimbing Manis

Belimbing Manis Averrhoa carambolp tumbuh dalam bentuk pohon,
berumur panjangpgrenia) dengan tinggi 6-9 m. Batang berkayligrfosus,
berbentuk silindris, tumbuh tegak, berwarna cokiaf, kulit kayu tipis,
permukaan kasar. Percabangan banyak, arah cabang ke atas dan mendatar
sehingga membentuk pohon yang rindang. Daun majeberiangkai panjang,
warna hijau tua, bentuk bulat telur, panjang 4-6 t@bar 3-4 cm, helaian daun
tipis tegar, ujung meruncingag¢uminatuy pangkal tumpul dbtusu$, tepi rata,
susunan pertulangan menyirigpir{natg, tidak memiliki daun penumpu,
permukaan atas dan bawah halus. Bunga majemukpatelberbentuk bintang
(stellatug, mahkota berwarna merah jingga, panjang mahko& mm, daun
mahkota berlekatarg@émopetalus Buah berlekuk 5 menyerupai bintang, panjang
10-12 cm, buah muda berwarna hijau - setelah tuajadiekuning, bentuk biji
pipih - berwarna coklat tua, berbuah setelah beruznb tahun. Akar tunggang.

Perbanyakan secara generatif (biji) (Soenarjon®9)19

2.3 Konsep Agribisnis

2.3.1Pengertian Agribisnis

Menurut Downey (1992), agribisnis meliputi kesehan kegiatan
manajemen bisnis mulai dari perusahaan yang meitigirassarana produksi
untuk usahatani, proses produksi pertanian, sestasphaan yang menangani
pengolahan, pengangkutan, penyebaran, penjualaarasdmrongan maupun
penjualan eceran produk kepada konsumen akhir.n§kda Firdaus (2009)

berpendapat agribisnis menurut pandangan secagm idlah agribisnis yang
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mencakup semua kegiatan mulai dari pengadaan spradaksi pertanianfgrm
supplie3 sampai dengan tata niaga produk pertanian yamasithkan usaha tani
atau hasil olahannya. Dengan demikian agribisnmtdipandang sebagai suatu
sistim pertanian yang memiliki beberapa kompondn sstem yaitu, sub sistem
usaha tani yang memproduksi bahan baku, sub sgteagolahan hasil pertanian,

dan sub sistem pemasaran hasil pertanian

Agar sub-sistem tersebut bekerja dengan baik mglerldkan dukungan
sub-sistem kelembagaan sarana dan prasarana sdrsistem pembinaan.
Umumnya kelemahan dari pelaksanaan sistem agsbisni terletak pada
lemahnya keterkaitan sub-sistem tersebut. Apa yarjgdi di lapangan adalah
bahwa sub-sistem tersebut bekerja sendiri-sendigar pelaksanaan sistem
agribisnis berjalan lancar dan agar keterkaitamranb-sistem bertambah kuat
maka diperlukan dukungan sumberdaya alam (SDA)siember daya manusia
(SDM). Penekanan pada SDA terletak pada bagaimaeaenapkan sistem
agribisnis yang memperhatikan aspek keberlanjusaistdinibility). Penekanan
pada SDM terletak pada bagaimana meningkatkan tasa$DM di berbagai

sektor kegiatan sistem agribisnis.

2.3.2Ruang Lingkup Agribisnis

Ruang lingkup sistem agribisnis dikemukakan oletvi©aalam Saragih
(1998), yaitu:
1. Subsistem agribisnis huldgwnstream agribusiness)
Subsistem agribisnis hulu disebut juga subsistekiofainput (input factor
subsystem Dalam pengertian umum subsistem ini dikenal dengubsistem
pengadaan sarana produksi pertanian. Kegiatansseitmsini berhubungan dengan
pengadaan sarana produksi pertanian, yaitu memiggodan mendistribusikan
bahan, alat, dan mesin yang dibutuhkan usahatauni laididaya pertaniarorg-
farm agribusiness
2. Subsistem agribisnis usahatamm{farm agribusiness)
Subsistem usahatani atau budidaya pertanian digabat subsistem produksi
pertanian groduction subsystedn Kegiatan subsistem ini adalah melakukan
usahatani atau budidaya pertanian dalam arti lisig&ah pertanianselama ini

lebih banyak mengacu pada subsistem produksi. Kegisubsistem ini
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menghasilkan berbagai macam komoditas primer atharbmentah sebagaimana
telah dikemukan dalam pengertian agribisnis.

3. Subsistem agribisnis hiliupstreamagribusiness)

Subsistem agribisnis hilir terdiri atas dua macaegi&tan, yaitu pengolahan
komoditas primer dan pemasaran komoditas primer @taduk olahan. Kegiatan
pengolahan komoditas primer adalah memproduksiydradahan baik produk
setengah jadi maupun barang jadi yang siap dikosswonsumen dengan
menggunakan bahan baku komoditas primer. Kegiatarsaring juga disebut
agroindustri

4. Subsistem jasa layanan pendukung agribisupgorting institution)
Subsistem jasa layanan pendukung atau kelembagaamjpng agribisnis adalah
semua jenis kegiatan yang berfungsi mendukung daslayani serta
mengembangkan kegiatan ketiga subsistem agribigaigy lain. Lembaga-
lembaga yang terlibat dalam kegiatan ini adalalypkeihan, konsultan, keuangan,
dan penelitian. Lembaga penyuluhan dan konsultaimbagkan layanan
informasi dan pembinaan teknik produksi, budidajan manajemen. Lembaga
keuangan seperti perbankan, modal ventura, dararssumemberikan layanan
keuangan berupa pinjaman dan penanggungan risiilbaughusus asuransi).
Lembaga penelitian baik yang dilakukan oleh baddab penelitian atau
perguruan tinggi memberikan layanan informasi tédgioproduksi, budidaya,

atau teknik manajemen mutakhir hasil penelitian glamgembangan

2.4 Konsep Usahatani

2.4.1Pengertian Usahatani

Prawirokusumo (1990) berpendapat bahwa ilmu usahatarupakan ilmu
terapan yang membahas atau mempelajari bagaimanenbumé atau
menggunakan sumberdaya secara efisien pada swta psrtanian, peternakan,
atau perikanan. Selain itu, juga dapat diartikamagai ilmu yang mempelajari
bagaimana membuat dan melaksanakan keputusan psal@a Upertanian,
peternakan, atau perikanan untuk mencapai tujuaig yalah disepakati oleh
petani atau peternak tersebut. Seakan setuju deRgamirokusumo (1990),

Soekartawi (1995) menyatakan bahwa usahatani mlanpalmu yang
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mempelajari bagaimana seseorang mengalokasikanesdaya yang ada secara
efektif dan efisien untuk tujuan memperoleh keugamyang tinggi pada waktu

tertentu. Dikatakan efektif bila petani atau praztusdapat mengalokasikan
sumberdaya yang mereka miliki (yang dikuasai) debaiknya dan dikatakan

efisien bila pemanfaatan sumberdaya tersebut meitkgua keluaran (output)

yang melebihi masukan (input).

Dari berbagai definisi tersebut dapat disimpulkaiva dengan melalui
produksi pertanian yang berlebih, maka diharapakemperoleh pendapatan
tinggi. Dengan demikian, harus dimulai dengan meaeakan untuk menentukan
dan mengkoordinasikan penggunaan faktor-faktoryksidpada waktu yang akan

datang secara efisien sehingga dapat diperolerapateh yang maksimal.

2.4.2 Faktor-Faktor Usahatani

Menurut Fadholi (1991), faktor-faktor yang mempenda keberhasilan
usahatani digolongkan menjadi dua, yaitu faktagrimidan faktor ekstern.
1. Faktor intern (faktor-faktor pada usahatani itude)) yang terdiri dari :
a. Petani Pengelola

Petani adalah setiap orang yang melakukan usabl& oremenuhi sebagian
atau seluruh kebutuhan hidupnya di bidang pertamialam arti luas yang
meliputi usaha tani pertanian, peternakan, perikadan pemungutan hasil laut.
Petani tersebut bertanggung jawab tehadap pengelolsahatani yang ia
lakukan, apabila petani dapat melakukan pengelddeaara baik maka usahatani
yang ia lakukan juga dapat berkembang dengan @aiksebaliknya. Pengelolaan
usahatani itu juga tergantung dari tingkat pendidigetani sendiri dan bagaimana
cara ia memanfaatkan berbagai faktor produksi yat&yuntuk digunakan secara
efektif dan efisien agar mendapatkan keuntungarg yaaksimal. Jadi disini
petani berperan penting sebagai pengambil keputwdam kebijakan dari
usahatani yang dilakukan.
b. Tanah Usahatani

Tanah sebagai harta produktif adalah bagian orgameah tangga tani.
Luas lahan usahatani menentukan pendapatan, tédapriya, dan derajat

kesejahteraan rumah tangga tani. Tanah berkaigrdengan keberhasilan usaha
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tani dan teknologi modern yang dipergunakan. Umbekicapai keuntungan usaha
tani, kualitas tanah harus ditingkatkan. Hal inipala dicapai dengan cara
pengelolaan yang hati-hati dan penggunaan metoolaike
c. Tenaga kerja

Tenaga kerja adalah energi yang di curahkan dalsatu proses kegiatan
untuk menghasilkan suatu produk. Pembicaraan mandgenaga kerja dalam
pertanian di Indonesia harus dibedakan ke dalarsoptm tenaga kerja dalam
usahatani kecil-kecilan (usahatani pertanian rgkglah persoalan tenaga kerja
dalam perusahaan pertanian yang besar-besar yaitkkelunan, kehutanan,
peternakan dan sebagainya.
d. Modal

Seringkali dijumpai adanya pemilik modal besar yamgampu
mengusahakan usahataninya dengan baik tanpa adanttean kredit dari pihak
lain. Golongan pemilik modal yang kuat ini seringethukan pada petani besar,
petani kaya dan petani cukupan, petani komers@al gada petani sejenisnya.
Sebaliknya, tidak demikian halnya pada petani ke@iblongan petani yang
diklasifikasikan sebagai petani yang tidak bermdadeit yaitu petani kecil, petani
miskin, petani tidak cukupan dan petani tidak kasiadr Karena itulah mereka
memerlukan kredit usahatani agar mereka mampu rneageahataninya dengan
baik.
e. Tingkat teknologi

Kemajuan dan pembangunan dalam bidang apa pun dmjaét dilepaskan
dari kemajuan teknologi. Revolusi pertanian didgrasieh penemuan mesin-
mesin dan cara-cara baru dalam bidang pertaniamikizn pula “Revolusi
Hijau” disebabkan oleh penemuan teknologi baru rdatebit padi dan gandum
yang lebih unggul dibanding bibit-bibit yang dikésabelumnya.
f. Kemampuan petani mengalokasikan penerimaan keluarga

Hasil dari usahatani skala keluarga merupakan pwaan keluarga yang
dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan keluagygeliut dan juga
menyambung kembali keberlangsungan usahatani medéta seorang petani
dapat mengelola penerimaan usahataninya dengan ivaka kebutuhan

keluarganya dan usahataninya dapat tercukupi, ikapal jika tidak mampu
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mengelola dan mengalokasikan penerimaan keluargahdsil usahatani maka
kebutuhannya tidak dapat tercukupi dengan baik.
g. Jumlah keluarga

Jumlah keluarga berhubungan dengan banyak sedikipogensi tenaga
kerja yang tersedia di dalam keluarga. Dalam usaihakala kecil sebagian besar
tenaga kerja berasal dari keluarga petani sendingterdiri atas ayah sebagai
kepala keluarga, istri dan anak-anak petani. Sembknyak jumlah keluarga
produktif yang mampu membantu usahatani maka l&nega kerja pun semakin
banyak berkurang. Dan biaya tersebut dapat dialkkasintuk keperluan lain.

2. Faktor ekstern (faktor-faktor di luar usahataniqity tersedianya sarana
transportasi dan komunikasi.

Sarana transportasi dalam usahatani tentu sajaatsangmbantu dan
mempengaruhi keberhasilan usahatani, misalnya dalemees pengangkutan
saprodi dan alat-alat pertanian, begitu juga derdisimibusi hasil pertanian ke
wilayah-wilayah tujuan pemasaran hasil tersebupadasadanya transportasi maka
proses pengangkutan dan distribusi akan mengalesuiikan.

Begitu pula dengan ketersediaan sarana komunigasiingnya interaksi
sosial dan komunikasi baik antara petani dan pefsetani dan kelembagaan,
serta petani dan masyarakat diantaranya dapat gkatkan kualitas SDM petani,
mengembangkan pola kemitraan, mengembangkan kelompaoi melalui
peningkatan kemampuan dari aspek budidaya dan asgekisnis secaa
keseluruhan, memperkuat dan melakukan pembinahada&p seluruh komponen
termasuk petani melalui peningkatan fasilitas, &kegama dengan swasta,
pelayanan kredit dan pelatihan. Jika sarana kormasniklalam berusahatani
kurang mencukupi maka perkembangan usahatani danip&ang menjalankan

kurang maksimal karena ruang lingkup interaksisdoga sempit.

2.4.3 Biaya-Biaya dalam Usahatani
1. Biaya total usahataiiiotal Cost)

Biaya total usahatani merupakan semua biaya opeasilari nilai semua
masukan yang habis dipakai dalam kegiatan produialiputi biaya tetagfixed

cost)dan biaya variabglvariabel cost).Menurut Soekartawi (1995), biaya tetap
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pada umumnya didefinisikan sebagai biaya yangiveldetap jumlahnya, dan
terus dikeluarkan walaupun produksi yang diperolemyak atau sedikit.
Sedangkan biaya tidak tetap biasanya didefinisigalpagai biaya yang besar-
kecilnya dipengaruhi oleh produksi yang diperolehra menghitung biaya tetap
adalah:
FC =Xita  XiPxi

Keterangan:
FC = Biaya tetap
Xi = Jumlah fisik dari input yang membentuk biagéap
Pxi = Harga input
n = Macam input

Bila besarnya biaya tetap tidak dapat dihitung dengumus, maka
sekaligus ditetapkan nilainya saja. Misalnya papd@asi yang harus dibayar.
Karena tidak mengetahui berapa liter air yang difgan untuk irigasi, maka
untuk menghitung biaya tetap diperhitungkan langsirerapa rupiah yang
dibayarkan untuk biaya irigasi tersebut. Rumusadigiiga biasa diterapkan utnuk
mengitung baiya tidak tetap. Karena total biaya)(&@alah jumlah dari biaya
tetap (TFC) dengan biaya tidak tetap (TVC), makialtbiaya dapat dihitung
dengan rumus:

TC=TFC=TVC

Keterangan:
TC = Biaya total usahatani
TFC = Biaya tetap total usahatani

TVC = Biaya variabel total usahatani

2. Penerimaan total usahatdmptal Revenue)
Berdasarkan Soekartawi (1986), besarnya peneriyaandiperoleh petani
dapat dihitung dengan mengguanakan rumus:
TR=PxQ
Keterangan:
TR = Total penerimaan usahatani

P = Harga jual



17

Q = Jumlah produksi
3. Pendapatan Total Usahatani
Berdasarkan Soekartawi (1986) pendapatan total atesaih dirumuskan
sebagai berikut:
m=TR—-TC
Keterangan:
I1 = Pendapatan usahatani (Rp/kg)
TR = Total penerimaan usahatani (Rp/kg)
TC = Biaya total usahatani (Rp/kg)

2.5 Konsep Pemasaran

2.5.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan semua kegiatan usaha yan@iabhedangan arus
penyerahan barang dan jasa dari produsen ke konsuPeenasaran diperlukan
untuk penyebaran barang dalam suatu masyarakairaBagang dicapai dari
setiap usaha dalam bidang pemasran yaitu untuk angmgikan barang-barang
dari produsen ke konsumen (Soehardi, 1982). Sedang§kekartawi (1993) lebih
menekankan pengertian pemasaran yang dilihat demgkdp kegiatan
yaitu”pengertian marketing adalah sangat luas,ptepmda prinsipnya adalah
penyampaian barang, jasa dan ide dari produseork®uknen untuk memperoleh
laba dan kepuasan yang sebesar-besarnya. Karesisyduaarketing maka ia
membedakan menjadi dua kategori, yakni makro mimdkeistem pertukaran
dilihat dari perspektif masyarakat luas) dan mikmarketing (sistem pertukaran
terbatas pada produsen dan konsumen)’. Pentingegaagaran adalah untuk
memenuhi kebutuhan konsumen melalui peningkatayiaten, tempat, waktu
dan kepemilikan. Selain itu juga tidak ada suatugshaan yang mampu bertahan
jika perusahaan tidak mampu melaksanakan atau aldpgmang dan jasa yang

dihasilkan tidak melalui proses pemasaran.

2.5.2 Fungsi Pemasaran
Menurut Soekartawi (1993), fungsi-fungsi pemasaeaipagi menjadi:

1. Fungsi Pertukaran
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Dalam proses mentransfer hak milik, dapat kita kadanejadi dua macam
fungsi penting, yaitu menjual dan membeli. Tujuaenjpalan yaitu untuk
menciptakan permintaan akan prosuk tertentu dargosamakan untuk mencari
pembeli-pembeli kepada siapa produk-produk tersdipual dengan harga yang
memuaskan pihak penjual. Tujuan pembelian untuk peeoteh jenis kualitas
dan jumlah benda-benda yang diinginkan olehnya,goeathakan agar benda-
benda itu siap dipergunakan dalam waktu serta tenyaag tepat dan
mencapainya dengan harga yang memuaskan. Bebersgs pertukaran adalah:
penjualan(selling)dan pembeliabuying).

2.  Fungsi-fungsi penggandaan secara spesifik

Transfer produk-produk secara fisik dari produs&e konsumen
dilaksanakan melalui aktivitas-aktivitas yang sandmspesialisasi serta teknis
dalam bidang pengangkutan dan penyimparisiorage) Beberapa fungsi
penggandaan secara spesifik adalah: pengangitaasportasion) penyimpanan
(storage)dan pengolahafprocessing).

3. Fungsi Pembelian Jasa

Fungsi pembelian jasa ini meliputi: informasi pageenerimaan resiko,

standarisasi dan grading dan pembiayaan (Soekadt8es).

2.5.3 Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran adalah sekelompok pedagang dampeagisahaan yang
mengkombinasikan antara pemindahan fisik dan naamasdatu produk untuk
menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. (Wall®%7 dalam swastha 1999).
Saluran distribusi adalah rute yang dilalui olebduk tersebut ketika produk itu
bergerak dari produsen yang pertama ke penggunag yerakhir. Saluran
pemasaran meliputi sejumlah lembaga pemasaranggampendukung. Bersama-
sama mereka memindahkan hak kepemilikan dan memgin barang dari tempat
produksi sampai ke penjual terakhir (Nitisemito93p

Panjang pendek saluran pemasaran tergantung daerdpa factor, yaitu
jarak antara produsen ke konsumen, cepat tidakry@dug rusak, skala produksi
dan posisi keuangan lembaga. Lembaga pemasaraahadatlan-badan yang

menyelenggarakan kegiatan atau fungsi pemasararandimbarang-barang
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bergerak atau pihak produsen ke pihak konsumenddam istilah lembaga

pemasaran termasuk golongan produsen, pedagangtgraradan lembaga

pemberi jasa. Golongan produsen adalah mereka yayas utamanya adalah
menghasilkan barang, disamping berproduksi jugaksahakan beberapa fungsi
pemasaran tertentu, untuk menyalurkan produksiryakénsumen. Pedagang
perantara“‘middleman, intermediary” adalah perorangan atau perseroan yang
berusaha dalam bidang pemasaran, lembaga pembariagalah mereka yang
member jasa fasilitas untuk memperlancar fungsigsaman yang dilaksanakan
produsen atau pedagang perantara (Hanafiah dadisef997).

Menurut swasta (1999) ada lima saluran pokok datemasaran suatu
produk, yaitu:

1. Produsen —» Konsumen
Merupakan saluran paling sederhana, dimana prodomsanual langsung
produk kepada konsumen akhir tanpa campur tangamagea.

2. Produsen—— Pengeeer—» skioren
Merupakan saluran yang menggunakan satu perandédaen dnemasarkan
produknya, yaitu pengecer. Dimana pengecer meniaefisung kepada
konsumen.

3. Produsen —» Pedagang Besar—» Pengecen Kensu
Saluran ini menggunakan dua perantara, yaitu pedglgesar dan pengecer
dalam memasarkan produknya.

4. Produsen —» Ager——»  Pengecer—» Konsumen
Dalam saluran ini menggunakan agen sebagai peaagtgrdimana sasaran
penjualnya ditujukan pada para pengecer.

5.  Produsen—» Agen—» Pedagang Besar» Pengeoer
Konsumen
Dalam memasarkan produknya, produsen banyak mealggnnagen dan

pedagang besar untuk mencapai pengecer-pengecekgain

2.5.4 Kelembagaan Pemasaran
Menurut Kotler (1997) lembaga pemasaran timbul kar@danya keinginan

konsumen untuk memperoleh komoditi yang sesuai wyakimpat, dan bentuk
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yang diinginkan konsumen. Tugas lembaga pemasaiaadalah menjalankan
fungsi-fungsi pemasaran serta memenuhi keinginanslkkoen semaksimal
mungkin. Konsumen memberikan balas jasa kepada adgmipemasaran ini
berupa marjin pemasaran. Lembaga pemasaran int digg@longkan menurut
penguasaannya terhadap komoditi yang dipasarkabetgok usahanya.

Swastha (1999) berpendapat bahwa secara |luas atdizgp golongan besar
lembaga pemasaran yang terlibat dalam saluranibdgisir yaitu perantara
pedagang dan perantara agen.

1. Perantara pedagang

Perantara ini mempunyai hubungan yang erat dalgmeriiikan barang.
Mereka berhak memiliki barang-barang yang dipasarkaskipun memilikinya
tidak secara fisik. Pedagang dapat digolongkan awletiga macam, yaitu:

a. Produsen, yang membuat sekaligus menyalurkan b&eapgsar
b Pedagang besar, yang menyalurkan barang ke pemrgiasah

c. Pengecer, yang menjual barang kepada konsumen akhir

2. Perantara agen

Agen disini didefinisikan sebagai lembaga yang meimbtau menjual
barang-barang kepada pihak lain. Dalam kenyataarenyan dapat beroperasi
pada semua tingkat dalam status saluran pemas@esmara garis besar agen
dibagai ke dalam dua kelompok, yaitu agen penunj@mgagen pelengkap.

a. Agen penunjang@Facilitating Agent)

Agen penunjang merupakan agen yang mengkhususkgatdenya dalam
beberapa aspek pemindahan barang dan jasa. Kegigéam penunjang adalah
membantu untuk memindahkan barang-barang sedemikigma sehingga
mengadakan hubungan langsung dengan pembeli damapefgen penunjang
dibagi dalam beberapa golongan, yaitu: agen petkgéeny borongan, agen
penyimpanan, agen pengankutan khusus, serta agérefi@n dan penjualan.

b. Agen pelengkagSupplemental Agent)

Agen pelengkap berfungsi melaksanakan jasa-jasabataam dalam
penyaluran barang dengan tujuan memperbaiki adeekarangan-kekurangan.
Apabila pedagang atau lembaga lain tidak dapat kaktan kegiatan-kegiatan

yang berhubungan dengan penyaluran barang, maka paengkap ini dapat
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menggantikannya. Jasa-jasa yang dilakukannya ani@ra berupa: jasa
konsultasi, jasa finansial, jasa informasi dan jdsssus lainnya.

Sementara  Sudiyono  (2001) mengungkapkan bahwa wotenur
penguasaannya terhadap komoditi yanng diperjulitoelilembaga pemasaran
dapat dibedakan menjadi 3, yaitu:

1. Lembaga yang tidak memiliki tapi menguasai komodd#perti agen
perantara, makelabioker, selling brokedanbuying brokey

2. Lembaga yang memiliki dan menguasai komoditi péatanyang
diperjualbelikan, seperti pedagang pengumpul, telagk eksportir, dan
importir

3. Lembaga pemasaran yang tidak memiliki dan tidak gunasai komoditi
pertanian yang diperjualbelikan, seperti perusaip@ausahaan penyedia

fasilitas transportasi, asuransi, surveyor dandalvagainya.

Lebih lanjut Sudiyono (2001) menyatakan bahwa pgadg/ataannya suatu
lembaga pemasaran dapat menjalankan lebih darifeagsi pemasaran. Oleh
sebab itu, perlu diketahui mengenai bentuk usaha ldenbaga pemasaran
tersebut. Lembaga-lembaga pemasaran yang terl@latndproses pemasaran
komoditi pertanian sangat beragam. Ada komoditi gyamelibatkan banyak
lembaga pemasaran dan ada pula yang hanya mehbatdikit lembaga

pemasaran.

2.5.5Marjin Pemasaran

Marjin pemasaran merupakam selisih antara hargau speoduk yang
dibayarkan oleh konsumen dengan harga produk y#egnia oleh produsen
Selisih harga ini sebenarnya terdiri dari biaya assnan yang dikeluarkan oleh
lembaga pemasaran karena telah melakukan fungsagzgan dan keuntungan
pemasaran yang diperoleh oleh semua lembaga pemagang berperan serta
dalam memasarkan produk tersebut dari produsen aakepkonsumen. Oleh
sebab itu, selisih harga yang besar bukan beramtitkingan lembaga pemasaran
besar, bisa jadi karena ketidak efisienan lembagaasaran dalam melaksanakan

pemasaran.
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Marjin pemasaran terdiri dari dua unsur yaitu: hiagemasaran dan
keuntungan pemasaran. Besarnya biaya pemasaran dspbabkan karena
macam komoditas lembaga pemasaran, lokasi pemasdaan efektivitas
pemasaran. Marjin pemasaran merupakan selisih hgageg dibayarkan
konsumen dengan harga yang diterima produsen. Ni@Esyr(1994)
mengemukakan bahwa nilai marjin pemasaran adaleihsearga yang diterima
produsen dengan harga yang dibayarkan oleh konsdikalikan dengan jumlah
komoditas yang diperjual belikan, dapat dirumuskaipagai berikut:

VM = (Pr-Pf) x Q
Dimana:

VM = Nilai Marjin Pemasaran

Pr = Harga ditingkat konsumen
Pf = Harga ditingkat produsen
Q = Jumlah yang ditransaksikan

Nilai marjin pemasaran dapat juga dibagi menjathelbepa komponen yang
berbeda yaitu:
1. Komponen marjin pemasaran yang diperhitungkna Isarélan tingkat
pengembaliannya kepada faktor produksi yang digama#talam pemasaran,
seperti melakukamprocessingdan jasa pemasaran yang dibayarkan mulai dari
tingkat petani sampai ke tingkat kosumen. Seluroimponen yang terlibat atau
dibayarkan dalam proses pemasaran disebut sebagai fremasarafmarketing
cost).
2. Komponen lain dalam merinci marjin pemasaran adaiengkategorikan
pengembalian atau penerimaan yang diambil menemnialgai macam agen atau
institusi yang terlibat di dalam pemasaran prodepesti jumlah uang yang masuk
ke pedagang eceran atas pelayanan mereka, pedggasig untuk kegiatan
produksi, dan perakit untuk pekerjaan yang merekaikan. Pembagian ini

disebut sebagai pembayaran jasa pemagararketing charges).
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2.5.6 Efisiensi Pemasaran

Istilah efisiensi pemasaran sering digunakan dalaenilai prestasi kerja
dalam proses pemasaran. Hal tersebut mencermivdkianwa pemasaran harus
berlangsung secara efisien. Teknologi atau prodemiu hanya dapat diterapkan
bila meningkatkan efisiensi pemasaran. DowneyHElason(1992) menyatakan
bahwa efisiensi pemasaran dapat didefinisikan sel@aningkatan rasio keluar
hingga masukan yang umumnya dapat dicapai dendserdyg cara, diantaranya
adalah sebagai berikut:

Keluaran tetap konstan sedangkan masukan kecil
2.  Keluaran meningkat sedangkan masukan konstan

Keluaran meningkat dalam kadar yang lebih tinggipdala peningkatan

masukan
4. Keluaran menurun dalam kadar yang lebih rendahpdda penurunan

masukan

Menurut Nitisemitro (1993), efisiensi pemasaranadagiukur dengan dua
cara, yaitu menghubungkan antara input yang digamakntuk memperoleh
output. Pemasaran yang efisien dapat didefinisg@ibagai optimalisasi dari
rasio input dan output. Suatu perubahan yang miangubiaya input dalam
melaksanakan kegiatan tertentu tanpa mengurangiakep kosumen dipandang
sebagai perbaikan dalam efisiensi.

Masrofie (1994), membedakan efisiensi pemasaranjatiedua konsep.
Konsep pertama adalah efisiensi operasional (tgky@sig menganggap bahwa
sifat utama dari produk tidak mengalami perubaham tékanan yang ditujukan
pada usaha mengurangi biaya input untuk menghaskkenoditas dan jasa.
Konsep kedua adalah efisiensi harga yang berkaieargan perbaikan dalam
operasi pembelian, penjualan, dan aspek harga piarspek pemasaran
sedemikian rupa. Berdasarkan efisiensi hargaletsgiharapkan dapat tetap

responsif terhadap keinginan konsumen.



Ill. KERANGKA TEORI

3.1 Kerangka Pemikiran

Belimbing manis Tasikmadu merupakan salah satu kidmbasil pertanian
dari Desa Tasikmadu, Kecamatan Palang, KabupatéanTyang saat ini marak
dibudidayakan dan dapat menghasilkan buah sepamgmm dengan tiga sampai
empat kali musim panen dalam satu tahun. Dalam alwn belimbing, mampu
menghasilkan rata-rata 50 kg buah. Bahkan dalam lsktigram belimbing manis
Tasikmadu ini dapat berisikan tiga sampai empathboglimbing yang tergolong
dalam kelas A. Penggolongan kelas ini berdasarlkesarbya ukuran, warna yang
matang sempurna (kuning-oranye), dan kenampakamn (oaaat atau tidak). Semakin
menurunnya kriteria-kriteria tersebut, semakin ploddimbing manis tersebut akan
tergolong dalam kelas yang lebih rendah, begita pgihgan harga jualnya. Dengan
warna yang mencolok (oranye) dan rasa yang semawaidu,dapat membuat
konsumen semakin tertarik akan belimbing manis Khagdu. Hal ini ditunjukan
dengan mulai bermunculannya permintaan dari konsuyeng berada di luar
Kabupaten Tuban. Berdasarkan penelitian pendahutupmn pemasaran belimbing
manis Tasikmadu di luar Kota Tuban ialah Surabayabat, Lamongan dan
Semarang. Mengingat banyaknya keunggulan yang ikinaleh belimbing manis
Tasikmadu maka buah ini menjadi buah unggulan yhim@nggakan oleh masyarakat
Kabupaten Tuban.

Dalam proses pemasaran belimbing manis Tasikmzetani Desa Tasikmadu
memiliki posisi tawar yang lemah di pasar. Hal diunjukkan dengan harga beli
pada konsumen akhir yang cukup tinggi yaitu sebi@pat7.000/Kg atau lebih untuk
grade A, sedangkan petani menjual kepada tengkulak aeb®p.13.000,00/Kg.
Melihat selisih yang cukup besar ini tentunya masg konsumen dan petani karena
harga beli di tingkat konsumen tinggi, sedangkamgdgual di tingkat petani rendah.
Dengan menanggung biaya-biaya usahatani dan rgaiigp mungkin dialami selama
proses budidaya, tentunya pendapatan petani terggoemdah apabila dibandingkan
dengan pendapatan yang diperoleh oleh lembaga pesnagang berperan sebagai
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penyalur produk dari produsen ke konsumen akhmjadiaya perbedaan yang cukup
merugikan petani ini dipicu oleh kesenjangan infasivyang dimiliki oleh tengkulak
dan petani. Karena hal inilah maka petani cendermegdapatkan pendapatan yang
rendah.

Melihat fenomena yang melanda petani belimbingismdqasikmadu ini maka
sebaiknya petani yang berperan sebagai produsens haemperhatikan dan
menentukan saluran pemasaran. Karena semakin gaggsaluran pemasaran yang
harus dilewati dan banyaknya fungsi-fungsi pemasgeng dilakukan oleh setiap
lembaga pemasaran, maka biaya-biaya yang dikeluaakan semakin meningkat
pula. Menyikapi permasalahan ini, diharapkan petaampu bersikap bijaksana
dalam memilih saluran pemasaran yaitu dengan mamgetinformasi harga
belimbing manis Tasikmadu yang berlaku dipasarau atengan berperan ganda
yang berarti bahwa petani berperan sebagai prodiserjuga lembaga pemasaran
yang langsung menjualnya kepada konsumen. Dengaikide, maka petani mampu
berperan sebagai penentu harga pasar dan jugagkatkan pendapatannya.

Berdasarkan permasalahan di atas, maka dapatafligni@analisis usahatani dan
analisis pemasaran untuk dijadikan referensi sohggr lebih baik kedepannya.
Analisis usahatani yang dimaksud ialah dengan mengh biaya-biaya usahatani
yang dikeluarkan selama proses produksi sampaiatepgndapatan yang diterima
oleh petani. Sedangkan analisis pemasaran yangkslimiaalah dengan menganalisis
saluran pemasaran yang terdapat di lokasi pemelitiaitu seberapa besar tingkat
efisiensi saluran pemasaran belimbing manis TaglkmaAlat analisis yang
digunakan ialah marjin pemasaran yang meliputiriBissi marjin, share harga
petani,sharekeuntungan lembaga pemasarsimrebiaya lembaga pemasaran, serta
rasio keuntungan dengan biaya untuk masing-masiegpbdga pemasaran.
Beragamnya alat analisis yang digunakan ini dihe@mpdapat mengetahui saluran
pemasaran mana yang paling efisien sehingga nantidgpat membantu
meningkatkan pendapatan petani belimbing maniskiresiu. Uraian pemikiran

penelitian di atas, secara ringkas dapat dilihdagaambar 1.
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Belimbing Manis Tasikmadu

A\ 4
Potensi:

>

1. Produk unggulan Kabupate
Tuban

2. Permintaan konsumen tinggi

l

Kesenjangan Informasi Harga
Ditingkat Petani dan Tengkulak

l

Permasalahan:
Harga jual belimbing manis Tasikmadu ditingk
petani lebih rendah daripada harga beli konsumen

Pendapatan Petani Rendah Saluran Pemasaran Efisien
atau Tidak

Analisis Usahatani: Analisis Efisiensi

TC Pemasaran:
TR ! Marjin Pemasaran
m | Efisisensi Operasional 1

Pendapatan Petani Meningkat
Saluran Pemasaran Efisien

Keterangan :
— : Alur Analisis
------- » . Alat Analisis

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Analisis Agribisnidif@bing Manis
(Avverhoa Carambola
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3.2 Hipotesis

Berdasarkan kerangka penelitian yang telah dikedak di atas, maka

hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah

1.
2.

Diduga pendapatan petani belimbing Tasikmadu masitah.

Diduga saluran pemasaran belimbing manis Tasikmaakih belum efisien.

3.3Batasan Masalah

Untuk mempersempit ruang lingkup penelitian, maleaelitian ini dibatasi

pada permasalahan sebagai berikut:

1.

Penelitian ini dilakukan di Desa Tasikmadu, KecanaPalang, Kabupaten
Tuban.

Penelitian ini membatasi bahasannya pada tiga fotama yaitu: analisis biaya
usahatani, alur pemasaran pada masing-masing salpeanasaran yang
terdapat di lokasi penelitian, dan efisiensi salygamasaran.

Analisis usahtani yang akan dibahas ialah mulai gameliharaan tanaman
sampai dengan panen, biaya-biaya yang dikeluarketama proses

pemeliharaan sampai panen dan juga nantinya akambat&s tentang

penerimaan dan pendapatan petani belimbing masikmadu.

Biaya usahatani yang digunakan dalam penelitiartidak dimulai dari biaya

investasi awal pelaksanaan usahatani dikarenakala peaktu penelitian

berlangsung, umur dari pohon-pohon belimbing yamgsahakan tersebut
berkisar antara 10-15 tahun dan biaya ini tidalatldmkses karena petani tidak
mempunyai rincian biaya yang dikeluarkan selamaikwaktu 10-15 tahun.

Sehingga untuk penyempurnaan penulisan skripsibimlya invesatasi awal

usahatani belimbing manis ini diambil dari stutBrdatur.

Pengindikasian pendapatan petani beliming manisikfaslu tersebut

tergolong rendah atau tinggi didapatkan berdasarstamli literatur yang

mengatakan bahwa rata-rata pendapatan petani lbednmiianis selama satu

tahun sebesar Rp.120.000.000,-/ha. Karena belimbangs ini dapat tiga kali
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dipanen dalam satu tahun, sehingga untuk sekalog®ermpanen pendapatan
petani sebesar Rp.40.000.000,-/ha. Dengan deméeamila pendapatan petani
belimbing manis < dari Rp.40.000.000,- maka diapggendapatannya masih
tergolong rendah. Tetapi apabila pendapatan pb&limbing manis ini > dari
Rp.40.000.000,- maka dianggap bahwa pendapatandgh sergolong tinggi.
Data harga yang digunakan untuk menganalisis mpgmasaran adalah data
yang diambil pada saat melakukan penelitian, meliparga jual, harga beli,
biaya pemasaran belimbing manis tasikmadu di desskmadu, Kecamatan
Palang, Kabupaten Tuban pada bulan September-Ql206n2.

Data lembaga pemasaran yang digunakan ialah lempagsmsaran yang
terdapat di daerah penelitian.

Data usahatani yang digunakan ialah data yang 8ilgmada saat penelitian
berlangsung yaitu pada bulan September-Oktober .2Da%a yang diambil
meliputi biaya tenaga kerja, biaya saprodi, biagadportasi, biaya penyusutan

dan biaya pajak lahan.

3.4 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel

Agribisnis merupakan usaha atau bisnis dibidangapem dimana slah satu
usaha itu dipandang sebagai suatu kesatuan yanggajp utuh mulai dari
penyediaan produksi, kegiatan usahatani hingga geaa hasil, namun pada
penelitian ini, peneliti hanya membatasi pada kegiaisahatani dan pemasaran
saja.

Hortikultura dapat diartikan sebagai budidaya taamankebun. Meliputi
sayuran, buah, tanaman obat dan tanaman hias. etudditian ini peneliti
berfokus pada produk hortikultura buabh.

Usahatani merupakan proses budidaya belimbing mailaskmadu yang
efektif dan efisien sehingga dapat memperoleh kmgan yang tinggi pada

waktu tertentu.
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11.
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15.
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Petani produsen merupakan petani yang mengusahlba&lmbing manis
Tasikmadu serta menjual seluruh atau sebagian prasiliksi belimbing manis
Tasikmadu.

Produktivitas usahatani merupakan jumlah hasil pad@lam usahatani
belimbing manis Tasikmadu.

Pendapatan usahatani merupakan selisih antarairpaaer dan pengeluaran
selama satu kali musim tanam belimbing manis Taatum

Pengukuran total usahatani merupakan nilai semuaukaa yang habis
terpakai atau dikeluarkan didalam proses produgdsimibing manis Tasikmadu
tetapi tidak termasuk tenaga kerja keluarga petani.

Total penerimaan usahatani merupakan nilai yangrdieh dari hasil usahatani
belimbing manis Tasikmadu.

Penerimaan usahatani merupakan perkalian antaiduksio yang diperoleh
dengan harga jual.

Biaya usahatani adalah semua pengeluaran yangtakayadengan uang, yang
digunakan untuk menghasilkan komoditi. Dihitungasialsatuan Rp/Ha.

Biaya tetap adalah biaya yang sifatnya tidak dipemy oleh besarnya
produksi usahatani dan dinyatakan dalam Rp/ Ha.

Biaya variabel adalah biaya yang sifatnya selalwteh-ubah sesuai dengan
besarnya produksi yang dinyatakan dalam Rp/Ha.

Pemasaran adalah proses penyaluran komoditas b&jimianis Tasikmadu
dari petani selaku produsen ke konsumen melaluraalpemasaran tertentu.
Fungsi pemasaran merupakan aktivitas-aktivitas yan@di selama produk
berpindah dari petani produsen hingga ke konsuraga pktivitas-aktivitas
yang dapat menambah kegunaan, bentuk, waktu, teshapakepemilikan bagi
komoditas tersebut.

Saluran pemasaran adalah arus pemasaran belimlang masikmadu dari
produsen ke konsumen.

Lembaga pemasaran adalah perantara yang menyallidanbing manis

Tasikmadu dari produsen ke konsumen.
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26.

27.
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Pengumpul merupakan pembeli belimbing manis Tagsikmadengan
mendatangi petani produsen pada waktu panen darbeieya dengan harga
tertentu.

Konsumen akhir merupakan konsumen terakhir yanglme&rbelimbing manis
Tasikmadu dan kemudian mengkonsumsi komoditashtetse

Marjin pemasaran adalah selisih harga yang dibayakepada konsumen
dengan harga yang di terima oleh petani produsénmitung dalam satuan
Rp/Kg.

Share marjin pemasaran adalah harga yang diternodugen dan lembaga
pemasaran lainnya beserta biaya yang dikeluarkaandingkan dengan harga
yang dibayarkan oleh konsumen akhir yang dinyataleam presentase.
Harga jual adalah harga yang diterima oleh petandysen dan masingg-
masing lembaga pemasaran. Dihitung dalam satuafgRp/

Harga beli adalah harga yang dibayar oleh masirgjngdembaga pemasaran
dan konsumen. Dihitung dalam satuan Rp/Kg.

Biaya pemasaran adalah biaya yang di keluarkandgmtluntuk membiayai
fungsi pemasaran. Dihitung dalam satuan Rp/Kg.

Biaya transportasi merupakan biaya yang dihitungddsarkan harga yang
dibayarkan oleh pedagang untuk sewa kendaraan maaopgkos angkut
belimbing manis Tasikmadu. Dihitung dalam Rp/Kg.

Biaya pemetikan merupakan biaya yang dikleuarkagh gdetani maupaun
lembaga pemasaran yang digunakan untuk memetik lolaah pohonnya.
Dihitung dalam satuan Rp/Kg.

Biaya sortir dan grading merupakan biaya yang diédan untuk membayar
tenaga kerja sortasi dan grading beserta selurudt atau bahan
kelengkapannya. Dihitung dalam Rp/Kg.

Biaya bongkar muat merupakan biaya yang dikleuarkatuk membayar
tenaga kerja angkut (bongkar-muat). Dihitung dadatnan Rp/Kg.
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Biaya resiko merupakan biaya yang dihitung darilgihmkomoditi yang rusak
atau hilang per kilogram selama aktivitas yang kdikan oleh lembaga
pemasaran mulai dari produsen sampai ke konsumbeitumy dalam Rp/ Kg.

Biaya pengemasan merupakan biaya yang dikeluarkank umengemas
komoditi belimbing manis Tasikmadu agar tidak mudalsak ketika

pendistribusian. Dihitung dalam Rp/Kg.



IV. METODE PENELITIAN

4.1 Metode Penentuan Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Desa Tasikmadu, KecamaPalang, Kabupaten
Tuban. Penentuan daerah penelitian dilakukan sessargaja. Pertimbangan dalam
memilih lokasi tersebut atas dasar daerah terseierupakan sentra penghasil
belimbing Tasikmadu di Kabupaten Tuban yang sudehjaxli salah satu produk
unggulan buah belimbing di Jawa Timur. Penelitidakdkan pada bulan Agustus-
Oktober. Data panen dan saluran pemasaran sena-limya pemasaran yang
digunakan dalam penelitian ialah data yang diapéda bulan September-Oktober
dikarenakan panen belimbing manis Tasikmadu dipekin terjadi pada bulan
September-Oktober 2012.

4.2 Metode Penentuan Responden

Metode penentuan responden dalam penelitingliiakukan dengan metode
sensus. Sampling sensus adalah teknik penentuapekdmia semua anggota
populasi digunakan sebagai sampel yaitu sebanyakatf).

Penentuan lembaga pemasaran dilakukan dengésdeSnowball Sampling,
dimana menggunakan acuan responden lembaga pemag&rama untuk
mengetahui lembaga pemasaran yang selanjutnyaakgaruntuk responden secara
urut. Dalam penelitian ini jumlah responden dibiasasnpai informasi yang diterima
dianggap sudah cukup dan tidak bervariasi lagyaetengan jawaban permasalahan
yang ditulis. Pada penelitian ini, jumlah penguimpang terlibat ialah 3 orang,
sedangkan jumlah pengecer yang terlibat sebanyalkorafg. Untuk perincian
mengenai pembagian lembaga pemasaran pada massimgnsaluran pemasaran

dapat dilihat pada bab 6 (saluran pemasaran)
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4.3 Metode Pengumpulan Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitiamgliputi data primer dan data
sekunder.
1. Data Primer

Merupakan data yang diperoleh dari petani seeargsLing melalui wawancara
dan dokumentasi dengan petani sampel dan pedagdai dembaga pemasaran
yang berpedoman pada daftar pertanyaan yang tefatsush dalam‘“structure
quisioner” yang telah dipersiapkan terlebih dahulu.
2. Data Sekunder

Merupakan data yang diperoleh dari berbagai tikerahasil penelitian
terdahulu, bukti-bukti relevan serta instansi térkaata-data tersebut diperoleh dari
instansi serta lembaga yang terkait antara lai@hiaDinas Pertanian Daerah
Kabupaten Tuban, Badan Pusat Statistik Jatim dga pliperoleh dari berbagai
pustaka, literatur dan penelitian yang menunjarigndgenelitian ini. Data yang yang
diperolen meliputi monografi Kecamatan, sepertislwalayah, jumlah penduduk,
sarana dan prasarana yang terdapat di desa Taksiknkecamatan Palang,

Kabupaten Tuban.

4.4 Metode Analisis Data

Analisis data adalah penyederhanaan data kedalatnkogang lebih mudah
dibaca dan diintepretasikan. Data yang diperolehaloieprosedur pengamatan
selanjutnya dianalisis dengan menggunakan anatisgkriptif dan analisis data
kuantitatif.

4.4.1 Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif digunakan untuk mendiskripsikgambaran atau penjelasan
mengenai panjang pendeknya saluran pemasaran,tdtegiribisnis belimbing
manis Tasikmadu dan fungsi-fungsi pemasaran yalaggudian oleh masing-masing

lembaga pemasaran. Dengan demikian metode analisi¢harapkan akan mampu
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memberikan penjelasan tentang hal-hal yang berty#rudengan pemasaran buah
belimbing Tasikmadu di lokasi penelitian.
4.4.2 Analisis Kuantitatif

Metode analisis kuantitatif yang digunakan seswaigdn tujuan penelitian
adalah analisis agribisnis yang meliputi analissy®, penerimaan dan pendapatan
usahatani belimbing tasikmadu. Untuk menganalisis\gsaran diperlukan analisis
margin pemasaran.

1. Analisis usahatani
a. Analisis biaya total usahatgmotal Cost)

Biaya total usahatani merupakan semua bigexasional dari nilai semua
masukan yang habis dipakai dalam kegiatan produksliputi biaya tetagfixed
cost)dan biaya variabglvariabel cost)usahatani belimbing tasikmadu. Biaya tetap
pada usahatani belimbing tasikmadu meliputi pagdiah, penyusutan peralatan dan
irigasi atau pengairan. Sedangkan biaya variabd&putebibit, pupuk, obat-obatan
dan upah tenaga kerja. Data diambil per satu peripanen belimbing manis
Tasikmadu. Besarnya total biaya produksi usahatdpat dihitung dengan
menggunakan rumus sebagai berikut:

TC=TFC+TVC
Keterangan:
TC = Biaya total usahatani belimbing Tasikmadu
TFC = Biaya tetap total usahatani belimbing Tasiéitna

TVC = Biaya variabel total usahatani belimbing ikasadu

b.  Analisis penerimaan total usahat@rotal Revenue)

Total penerimaan usahatani belimbing tasikmadialah nilai uang yang
diperoleh petani dari hasil penjualan produksi atam belimbing tasikmadu dengan
harga per satuannya. Berdasarkan Soekartawi (1®@8grnya penerimaan yang
diperoleh petani dapat dihitung dengan mengguanakaos:

TR=PxQ

Keterangan:
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TR = Total penerimaan usahatani belimbing Tasikmad
P = Harga jual belimbing Tasikmadu
Q = Jumlah produksi belimbing Tasikmadu
c.  Analisis pendapatan total usahatani
Pendapatan merupakan selisin antara penerimasahatani belimbing
Tasikmadu dengan total biaya dalam usahatani belgnbasikmadu, berdasarkan
Soekartawi (1986) pendapatan total usahatani diskamusebagai berikut:
m=TR—-TC
Keterangan:
IT = Pendapatan usahatani belimbing Tasikmadu (Rp/kg)
TR = Total penerimaan usahatani belimbing Tasikm{&h/kg)
TC = Biaya total usahatani belimbing Tasikmadu Kgp/

2. Analisis Efisiensi Pemasaran

Untuk mengetahui tingkat efisiensi suatu pssman yang telah dilakukan,
maka dapat digunakan analisis marjin pemasaramdalisis efisiensi operasional.
Analisis marjin pemasaran digunakan untuk melirgltesapa besashare, total
keuntungan yang diterima masing-masing lembaga g@&m@a dan juga seberapa
besar iaya pemasaran yang dikeluarkan pada masemgn saluran pemasaran.
Dengan mengetahuinya total keuntungan dan biayage@n, maka tingkat efisiensi
yakni dengan melihat aspek saluran pemasaran diesthui tingkat efisiensinya.
a. Analisis Marjin Pemasaran
Analisis ini digunakan untuk menghitung marjin pesaran, distribusi marjin, share
harga yang diterima petani serta keuntungan dao kasintungan dengan biaya dari
masing-masing marjin pemasaran. Marjin pemasarpatdihitung dengan rumus:

M =Pr— Pf atauM = KP + BP

Keterangan:
M = Marjin Pemasaran (Rp)
Pr = Harga Jual Pengecer (Rp/Kg)
Pf = Harga Ditingkat Petani (Rp/Kg)
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KP = Keuntungan Lembaga Pemasaran
BP = Biaya Pemasaran

1) Distribusi marjin dapat dijelaskan sebagai berikut:

Mi
MP total

X 100%

2) Share(harga) yang diterima petani (Sp) dihitung dengsnus:

S =P—f><100%
p_Pr

Keterangan:

Sp = Share Harga pada petani
Pr = Harga pada pengecer

Pf = Harga pada petani

3) Sharekeuntungan lembaga pemasaran ke-I adalah:

Ski = i 100%
)= PT—PfX 0

Ki = Bi —Pyi - b
Keterangan:
Ski = Share Keuntungan Lembaga Pemasaran ke-i
Ki = Keuntungan Lembaga Pemasaran ke-i
Pji = Harga Jual Lembaga Pemasaran ke-i
Pbi = Harga Beli Lembaga Pemasaran ke-i
Bij = Biaya Pemasaran Lembaga Pemasaran ka-bedragai jenis biaya
i1 =Pengumpul
i2 = Pedagang Besar

i3 = Pengecer

4)  Sharebiaya lembaga pemasaran ke-I dihitung dengan rumus

_ Bi
Shi = _T—_ X 100%
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Keterangan :

Sbi = Share Biaya pada Lembaga Pemasaran ke-i

Bi = Biaya Pemasaran pada Lembaga Pemasaran ke-i
Pr = Harga pada Pengecer

Pf = Harga pada Petani

5) Rasio keuntungan dengan biaya untuk masing-masngpdga pemasaran

dihitung dengan rumus:

Ki
Rkbi =

Keterangan:
Rkpi = Rasio Keuntungan dengan Lembaga Pemasaran ke-i
Ki = Keuntungan Lembaga Pemasaran ke-i

Bi = Biaya Lembaga Pemasaran ke-i

a. Efisiensi Saluran Pemasaran
Untuk mengetahui apakah saluran pemasaran yangnakgn sudah efisien
atau belum, menggunakan rumus sebagai berikut:

Total Keuntungan

Eps =
p Total Biaya Pemasaran

Keterangan:
Eps> 1, saluran pemasaran dikatakan efisien
Eos= 1, BEP

Eps < 1, saluran pemasaran tidak efisien

b. Efisiensi operasional

Efisiensi operasional digunakan untuk mengukuriwskajadian dimana biaya
pemasaran berkurang tetapi output meningkat. BS8sieni berkenaan dengan
keefektifan atau kemampuan dalam melakukan aspeskdssik dalam pemasaran
sesuai dengan tujuannya. Efisiensi operasional tddp&kur dengan card.oad

Factor Efficiency yaitu menggunakan secara penuh fasilitas-fasijieng tersedia.
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Load Factor Efficiencydapat dilihat dari bagaimana cara menggunakanitéesil
yang ada secara optimal. Fasilitas yang dipakahi&silitas transportasi. Fasilitas
transportasi yang dihitung berdasarkan satuan okudalam setiap kali
pengangkutan, disesuaikan dengan ukuran kendaépamila kapasitas angkutnya
100% f(ull capacity, maka dapat dikatakan efisien. Sedangkan apébpasitas
angkut kurang dari 100%iider capacity, maka dapat dikatakan tidak efisien.
Kriteria penggunaan efesiensi operasional dapatrdiskan sebagai berikut:
Cp = 100% atau Cp > 100% dikatakan efisien
Cp < 100% dikatakan tidak efisien
Dimana:
Cp merupakan kapastitas kendaraan dalam pengangkB&imbing Manis

Tasikmadu.



V. KEADAAN UMUM DAERAH PENELITIAN

5.1 Keadaan Geografis Desa Tasikmadu

Desa Tasikmadu termasuk dalam wilayah Kecamataan§aKabupaten
Tuban, Propinsi Jawa-Timur. Jarak dari Desa Tasikniee pusat pemerintahan
kecamatan kurang lebih 7 km. Jarak Desa Tasikmad(ebupaten Tuban kurang
lebih 4 km, sedangkan jarak ke ibu kota Propins@dd&imur adalah 105 km.
Batas-batas wilayah Desa Tasikmadu adalah sebaghiib
Sebelah Utara : Laut Jawa
Sebelah Selatan : Kelurahan Gedongombo, Tegalbang

Sebelah Barat : Kelurahan Panyuran

a o o w

Sebelah Timur : Desa Sumurgung, Desa Kradenan
Secara geografis, Desa Tasikmadu berada padagetmkurang lebih 200
m DPL, dengan suhu rata-rata’Z7 dan termasuk pada daerah topografi dataran

rendah.

5.2 Penggunaan Lahan

Luas wilayah Desa Tasikmadu adalah 229,9 hektamgate luas lahan
pertanian yang berupa sawah irigasi seluas 59 hdkta tanah tegalan sebesar
129 hektar. Secara rinci penggunaan di Desa Sidanulapat dilihat pada tabel 2.

Tabel 2. Penggunaan Lahan Desa Tasikmadu, Kecankakmg, Kabupaten

Tuban, 2011.

Penggunaan Lahan Luas (Ha) Persentase (%)
Bangunar 10z 26,7¢
Pemukimar 91 23,8¢

Tegalar 12¢ 33,81

Sawak 50 13,15

Makam 3 0,7¢

Tanah Bengkol 5,8t 1,54

Total Luas Lahan 380,85 100

Sumber : Data Sekunder Desa Tasikmadu, 2011

Dari Tabel 2 dapat diketahui bahwa penggunaan ldabdranyak adalah
tegalan yaitu sebanyak 129 ha atau sekitar 33,8@a% seluruh luas lahan
wilayah Desa Sidomulyo, sedangkan penggunaan l&vaecil adalah makam

yaitu sebanyak 3 ha atau sekitar 0,79%.
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5.3 Keadaan Penduduk

5.3.1 Komposisi Penduduk Desa Tasikmadu Menurut Untudan Jenis

Kelamin

Dalam komposisi demografi yang penting untuk dikataadalah komposisi
menurut umur dan jenis kelamin. Pada tahun 2011llajunpenduduk Desa
Tasikmadu tercatat sebanyak 5.649 jiwa. Jumlah ymhrd laki-laki tercatat
sebanyak 2803 jiwa dengan presentase sebesar 48a0%enduduk berkelamin
perempuan sebanyak 2846 jiwa atau 50,38% dari jurdéal penduduk Desa
Tasikmadu. Secara administrasi, Desa Tasikmatdagedalam 9 Rukun Warga
(RW) dan 31 Rukun Tetangga (RT) dengan jumlah Kep&tluarga (KK)
sebanyak 1466. Adapun komposisi penduduk menuruwir dan jenis kelamin
secara keseluruhan bias dilihat pada tabel 3 deriku

Tabel 3.Komposisi Penduduk Berdasarkan Usia di Desakmadu Kecamatan
Palang Kabupaten Tuban, 2011

Usia (Tahun) Jumlah (Jiwa) Persentase (%)
0-3 25C 4,2°
4-6 77€ 13,74
7-12 635 11,24
13-15 571 10,11
16-18 596 10,55
>19 2821 49,39
Total 5649 100

Sumber : Data Sekunder Desa Tasikmadu, 2011

Dari tabel 3 diatas dapat diketahui bahwa pendRiesa Tasikmadu yang
berusia 19 tahun keatas menduduki persentaseggirtyaitu 49,39 % dengan
jumlah 2821 jiwa. Penduduk yang berusia 0-3 tahenupakan penduduk yang
memiliki persentase terendah yaitu 4,23 % atau rsetha 250 jiwa. Dengan
mengetahui tingginya persentase kelompok penduduig yberusia 19 tahun
keatas dapat di indikaskan bahwa responden belgniovanis Tasikmadu
merupakan penduduk yang tergolong dalam usia ptddudal ini dapat
membantu meningkatkan kesejahteraan penduduk leerasahatani belimbing
manis Tasikmadu karena pada kisaran umur tersebotponyai semangat kerja

yang tinggi dan lebih mudah menyerap inovasi tesmiol
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5.3.2 Komposisi Penduduk Desa Tasikmadu Menurut Tigkat Pendidikan
Tingkat pendidikan merupakan faktor yang pentiniguiekaitannya dengan
penyerapan informasi dan teknologi baru yang sedmrgembang. Semakin
tingginya tingkat pendidikan, maka semakin berkemgbga pemikiran untuk
berusaha meningkatkan kesejahteraan misalnya d&@ammanajemen dan
pengembangan usahatani belimbing manis Tasikmamhgdfompokan penduduk

berdasarkan pendidikan di Desa Tasikmadu dapaatiiada tabel 4 berikut:

Tabel 4. Komposisi Penduduk Berdasarkan PendididarDesa Tasikmadu
Kecamatan Palang Kabupaten Tuban, 2011

Tingkat Pendidikan Jumlah (Jiwa) Persentase (%)
Tamat TK 194 6,07
Tamat SD 702 21,85
Tamat SMP 667 20,86
Tamat SMA 652 20,39
Tamat Akademi (D11 546 17,07
D3)

Tamat Sarjana (S1-S3) 437 13,66
Total 3198 100

Sumber : Data Sekunder Desa Tasikmadu, 2011

Berdasarkan tabel 4 diatas, dapat diketahui bahwvapksisi penduduk
berdasarkan pendidikan yang tertinggi di Desa Taadu ialah tamat SD yaitu
sebesar 21,85% dari jumlah penduduk Desa Tasikratdusebanyak 702 jiwa.
Sedangkan persentasi terendah untuk tingkat péadidli Desa Tasikmadu ialah
tamat TK yaitu sebesar 6,07% dari jumlah pendudak sebanyak 194 jiwa. Hal
ini menunjukkan bahwa kesadaran akan pentingnyaligggan masih rendah
yaitu dibuktikan dengan tingginya persentase peuklughng hanya lulus SD.
Walaupun persentase penduduk yang berpendidikardeBib tinggi daripada
tingkat pendidikan yang lainnya, sebagian penduduklah mengerti akan
pentingnya pendidikan vyaitu dibuktikan dengan adangenduduk yang
mengenyam pendidikan sampai D1-D3 dan juga tamjainsa

5.3.3 Komposisi Penduduk Desa Tasikmadu Menurut Ma Pencaharian
Penduduk Desa Tasikmadu memiliki mata pencahgeag beragam, yaitu
Pegawai Negeri Sipil (PNS), wiraswasta atau pedgagpatani dan buruh tani.

Dengan mengetahui mata pencaharian penduduk mala ddihat bagaimana
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keadaan ekonomi suatu keluarga. Pengelompokan gekdoerdasarkan mata

pencaharian dapat dilihat pada tabel 5 berikut:

Tabel 5. Komposisi Penduduk Berdasarkan Mata Pamnicathdi Desa Tasikmadu
Kecamatan Palang Kabupaten Tuban, 2011

Mata Pencaharian Jumlah (Jiwa) Persentase (%)
Pegawai Negeri Sipil 425 15,97
(PNS)

Wiraswasta/pedagang 586 22,1

Petani 125 4,70

Buruh Tan 152¢ 57,3
Total 2662 100

Sumber : Data Sekunder Desa Tasikmadu, 2011

Dari tabel 5 diatas dapat diketahui bahwa sebaggsar mata pencaharian
penduduk Desa Tasikmadu ialah sebagai buruh tatu gabesar 57,33% atau
sebanyak 1526 jiwa kemudian disusul dengan 22,1%u y@enduduk yang
bermatapencaharian sebagai wiraswasta atau pedagangan demikian dapat
diketahui bahwa lebih dari separuh total pendudekeDTasikmadu bergantung
pada sektor pertanian. Banyaknya penduduk yang amelatkan sektor pertanian
maka produktivitas dan kualitas produk-produk peea harus ditingkatkan agar
dapat bernilai jual tinggi sehingga dapat meninkggatpendapatan penduduk.
Mengingat banyaknya tenaga kerja yang dibutuhkatukurusahatani dan
pemasaran belimbing manis di Desa Tasikmadu, mak@avsetempat sangat
tertolong akan hal ini dikarenakan dapat memberikasempatan kerja bagi

warga yang pengangguran.



VI. HASIL DAN PEMBAHASAN

6.1 Analisis Usahatani Belimbing Manis Tasikmadu

Analisis usahatani di desa Tasikmadu, KecamataanBabertujuan untuk
memperhitungkan besarnya produksi dan biaya yakgludirkan selama proses

produksi. Analisis terhadap pendapatan bertujuankukegiatan usahataninya.

6.1.1 Biaya Tetap

Biaya tetap merupakan biaya yang relatif tetap @mya, dan terus
dikeluarkan walaupun produksi yang diperoleh bargtaki sedikit. Biaya tetap yang
dikeluarkan dalam usahatani belimbing manis Tastdrialah pajak lahan dan biaya
penyusutan. Besarnya biaya tetap yang dikeluarkeh petani belimbing manis
Tasikmadu sebagai berikut:
A. Pajak Lahan

Pajak lahan merupakan nilai uang yang harus dikemauntuk membayar
pajak lahan selama periode satu tahun. Pembapayjak lahan di daerah penelitian
adalah sebesar Rp 75.000,00 per hektar. Dalarkgamgktu satu tahun, belimbing
manis Tasikmadu mengalami tiga kali periode pase&hingga dalam satu periode
panen, petani harus mengeluarkan biaya pajak |sle®esar Rp.25.000,00 per
hektar.
B. Biaya Penyusutan Peralatan

Biaya penyusutan merupakan biaya yang dikeluardah petani terhadap
peralatan pertanian yang digunakan untuk usah&limbing manis Tasikmadu.
Biaya penyusutan peralatan tergantung pada jumkh jenis peralatan yang
digunakan. Perhitungan penyusutan ini menggunakatode garis lurus, yang
dapat dirumuskan sebagai berikut:

nilai awal — nilai akhir

Biaya Penyusutan = -
umur ekonomis

Setiap peralatan yang digunakan oleh petani mengpuwmgur ekonomis yang
harus diperhatikan, karena apabila peralatan tersairah tidak layak pakai maka

akan mengganggu proses usahatani. Perincian beajyaigutan pada masing-masing
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responden dapat dilihat pada lampiran 2. Ringkaatmrata biaya tetap per herktar
dapat dilihat pada tabel 6 dibawah ini:

Tabel 6. Rata-rata Biaya Tetap per Hektar Usahd&afimbing Manis Tasikmadu
Tuban dalam Satu Kali Periode Panen

No Uraian Jumlah (Rp/Ha)
1. Pajak Lahan 25.000
2. Penyusutan Peralatan 3.161.391

Total 3.186.391

Sumber : Data Primer Diolah, 2012

Pada tabel diatas, rata-rata biaya tetap yang lthketiarkan oleh petani per
hektarnya ialah sebesar R3186.391,00. Yang termasuk biaya penyusutan parala
pada usahatani belimbing manis Tasikmadu melipigyab penyusutan diesel,
penyusutan gunting cabang, penyusutan traktor, mmyusutan mesin semprot.

Perincian biaya tetap pada masing-masing respattajeat dilihat pada lampiran 3.

6.1.2 Biaya Variabel
Biaya variabel merupakan biaya yang dikeluarkaardgbroses produksi yang
besar kecilnya sangat tergantung pada volume psbds&prodi), biaya tenaga kerja

dan biaya transportasi dalam satu kali periodemane

A. Biaya Saprodi

Dalam penelitian ini, biaya sarana produksi yankeldiarkan adalah untuk
pembelian pupuk dalam satu kali periode panen (kaluulangan), koran untuk
pembungkusan buah agar terhindar dari lalat buatankang sebagai tempat untuk
meletakkan buah yang telah dipanen (proses pasempalan juga solar untuk bahan
bakar diesel. Berdasarkan wawancara yang telakutden selama proses penelitian,
salah satu petani mengungkapkan bahwa obat-obg¢stisida, insetisida,dll) hanya
digunakan bila tanaman sudah terinfeksi hama maypemyakit yang berarti.
Singkatnya, penggunaan obat-obatan hanya bewsifditional Jenis pupuk yang
digunakan dalam budidaya belimbing manis Tasikmaldn pupuk NPK dan pupuk
kandang. Rata-rata biaya saprodi yang diperlukéanmkusatu kali periode panen dapat

dilihat pada tabel 7 di bawah ini:



Tabel 7.Rata-Rata Biaya Saprodi per Hektar padahaiaai
Tasikmadu Tuban dalam Satu Kali Periode Panen
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Belimbing Manis

No Uraian Jumlah (Rp/Ha) %
1. Pupuk Kandang 1.000.000 28,10
2. Pupuk NPK 1.200.000 33,73
3. Biaya Koran 233.870 6,57
4. Biaya Solar 500.000 14,05
5. Biaya Keranjang 623.654 17,53
Total 3.557.524 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Berdasarkan tabel di atas dalam satu Ha luas |g®ani memerlukan pupuk
NPK sebanyak 10 sak dengan harga rata-rata per dbdasar Rp.1000.000,-.
Sedangkan untuk pupuk kandang, petani memerlukbangak 2000 kg per Ha
dengan harga Rp.1200.000,- per Ha. Pemenuhan ketoutpupuk kandang
didapatkan dari kotoran ternak milik warga setemptdiu dengan melakukan
pembelian disejumlah toko-toko pertanian. Biaya gydrarus dikeluarkan untuk
pembelian koran ialah sebesar Rp.233.870,- per $¢alangkan untuk biaya
pembelian keranjang dan solar (bahan bakar disse§ra berturut-turut ialah senilai
Rp.623.654,- per Ha, (b keranjang per Ha) dan Rp(BO,- per Ha. Biaya saprodi
tertinggi yang harus dikeluarkan oleh petani iddaya untuk pembelian pupuk NPK
yaitu sebesar 33,73% dan biaya terendah yang kigkakiarkan oleh petani ialah
biaya pembelian koran yaitu sebesar 6,57%. Penngiaya saprodi pada masing-
masing responden dapat dilihat pada lampiran 4.
B. Biaya Tenaga Kerja

Biaya tenaga kerja merupakan biaya yang dikeluatkdok sejumlah tenaga
kerja dalam melakukan kegiatan usahatani. Biayameliputi biaya penyiraman,
pemupukan, penjarangan dan pembungkusan, pembajpkaretikan dan sortasi,
serta pembersihan kebun. Tenaga kerja yang dignrdddam kegiatan usahatani ini
berasal dari keluarga petani sendiri maupun wasddias tempat tinggal petani.
Dalam perhitungan biaya tenaga kerja tidak dibedledatara tenaga kerja dalam
keluarga dan luar keluarga. Secara singkat, rasakiaya tenaga kerja dapat dilihat
pada tabel 8 dan untuk perincian biaya tenaga k&gl masing-masing responden

dapat dilihat pada lampiran 5



45

Tabel 8.Rata-Rata Biaya Tenaga Kerja per Hektaa p#shhatani Belimbing Manis
Tasikmadu Tuban dalam Satu Kali Periode Panen

Biaya Rata-Rata Tenaga
No Kegiatan Kerja %
(Rp/Ha)
1. | Penyiraman 115.813 1,59
2. | Pemupukan 260.561 3,57
Penjarangan Daun dan
3. Pembungkusan Buah 4.268.678 58,44
4. | Pembajakan 383.345 5,25
5. | Pemetikan dan Sortasi 1.686.139 23,08
6. | Pembersihan Kebun 590.366 8,08
Total 7.304.902 100

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Pada tabel 8 diatas, disebutkan bahwa kegiatanagamgan daun dan
pembungkusan buah memerlukan biaya sebesar Rp.@7/868dengan presentase
58,44% dari biaya tenaga kerja usahatani belimmagis Tasikmadu. Kegiatan ini
menyerap kurang lebih 10 orang tenaga kerja lakigar hektarnya untuk kegiatan
penjarangan daun, sedangkan untuk kegiatan pembsagkbuah dilakukan oleh
kurang lebih 30 orang tenaga kerja perempuan geatmya. Penjarangan daun dan
pembungkusan buah dilakukan bersamaan agar dapaghermeat waktu dan
menghemat biaya pembersihan kebun. Penjarangan dilakukan agar tanaman
dapat lebih produktif dalam menghasilkan kualitasalb yang baik dan untuk
mencegah pertumbuhan batang dan ranting yang tdaginkan. Semakin tinggi
dan melebarnya pertumbuhan tanaman, maka prosesn pakan semakin
menghabiskan banyak waktu karena buah tumbuh tidedturan.

Setelah penjarangan daun dan pembungkusan buahtatedengan presentase
tertinggi berikutnya ialah pemetikan dan sortasiuya3,08%. Kegiatan ini dilakukan
bersamaan, sehingga setiap kali dilakukan pemetikeh, tenaga kerja langsung
melakukan sortasi buah di kebun guna mempersingkitu dan biaya. Secara
berurutan, tingkat presentase terendah selanjuatgh pembersihan kebun sebesar
8,08%, pembajakan sebesar 5,25%, pemupukan seBgs#vodan penyiraman

sebesar 1,59%.
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C. Biaya Transportasi

Biaya transportasi merupakan biaya yang dikeluarkatuk kepentingan
transportasi selama proses usahatani berlangsuikg seéama masa perawatan
maupun pemanenan. Biaya ini diperlukan karena bebelahan petani berjauhan
dengan rumah petani. Rata-rata biaya transporéasj dikeluarkan per hektar ialah
sebesar Rp.17.519,-. Perincian biaya transporéesg dilakukan oleh masing-masing
responden dapat dilihat pada lampiran 6.

Secara keseluruhan rata-rata biaya variabel padaateni belimbing manis
Tasikmadu per hektar yang dikeluarkan dalam saliupkaiode panen dapat dilihat
pada tabel 9 berikut:

Tabel 9.Rata-Rata Biaya Variabel per Ha pada UaahaBelimbing Manis
Tasikmadu Tuban dalam Satu Kali Periode Panen

No Jenis Biaya JumlargRBF;;alHy:)per RE %

1. | Biaya Saprodi 3.557.524 32,70

2. | Biaya Tenaga Kerja 7.304.902 67,14

3. | Biaya Transportasi 17.519 0,16
Total 10.879.945 100

Sumber: Data Primer Diolah 2012

Pada tabel diatas, biaya tenaga kerja merupakaa bexiabel tertinggi yang
harus dikeluarkan oleh petani per hektarnya yahesar 67,14%. Dengan demikian,
biaya ini menyerap banyak pengeluaran selama sdiupkode panen. Tingginya
biaya tenaga kerja ini dikarenakan adanya perbetiagkat upah di tingkat tenaga
kerja. Upah tenaga kerja disesuaikan menurut jkaelamin dan kegiatan yang
dilakukan. Kegiatan yang memerlukan tenaga besar dkakukan oleh tenaga kerja
laki-laki, sedangkan tenaga kerja perempuan akaakoiean kegiatan yang tidak
banyak memerlukan tenaga. Selain itu, masing-makegiatan memiliki tingkat
upah yang berbeda walaupun sama-sama dilakukan telega kerja laki-laki
maupun tenaga kerja perempuan. Berdasarkan initefkat upah tenaga kerja laki-
laki dan tenaga kerja perempuan berbeda. Perirmaya variabel yang dilakukan
oleh masing-masing responden dapat dilihat padpitam7
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6.1.3 Total Biaya Produksi

Total biaya produksi usahatani merupakan hasilymelghan biaya tetap dan
biaya variabel yang dikeluarkan dalam satu kaligoer panen. Setiap petani akan
mengeluarkan biaya produksi yang berbeda dengaamipgang lainnya. Hal ini
dikarenakan oleh banyak hal, beberapa diantaratgfa luas lahan, serta tenaga kerja
yang dipekerjakan selama proses usahatani. Rataottl biaya produksi per Ha
yang harus dikeluarkan oleh petani ialah sebesal4RjB83.465,-. Semakin luasnya
lahan yang dimiliki oleh petani, maka semakin bgada biaya variabel yang harus
dikeluarkan. Perincian biaya produksi masing-magieni responden dapat dilihat
pada lampiran 8. Tetapi secara singkat, rata-natgaliotal yang dikeluarkan petani
responden untuk melakukan usahataninya dapat iédda tabel 10 dibawah ini:

Tabel 10.Rata-Rata Total Biaya Produksi per Heltatda Usahatani Belimbing
Manis Tasikamadu Tuban dalam Satu Kali Periode iPane

No Jenis Biaya Jumlah (Rp/Ha)

1. Biaya Tetap 3.186.391

2. Biaya Variabel 10.879.945
Total 14.083.465

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

6.1.4 Penerimaan Usahatani (TR)

Penerimaan usahatani ialah hasil perkalian antamalah produksi (input)
dengan harga jual per kg di tingkat petani. Prodalalah hasil total dari usahatani
yang dinyatakan bentuk fisik. Penerimaan usahabatimbing manis Tasikmadu
terbagi menjadi dua bagian yaitu penerimaan yadgpaditkan dari penjualan produk
langsung ke konsumen dan penerimaan yang didapaarpenjualan produk ke
lembaga pemasaran. Penerimaan ini dibedakan diédearrharga jual yang berbeda
dari produsen ke konsumen maupun dari produsererkddga pemasaran. Setiap
petani memiliki pendapatan yang berbeda-beda. rSaldarenakan berbedanya
luasan lahan yang dimiliki, juga dikarenakan pedaed persentase penjualan
belimbing manis Tasikmadu yang dijual ke konsuman ke lembaga pemasaran.
Pada musim panen tiba, biasanya sebagian konswuangeuing mendatangi rumah

petani untuk melakukan transaksi karena dapatdalumaemilih kelaggrade) buah
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sesuai keinginan, selain itu juga karena hargamyag ylebih murah dibandingkan
dengan membeli di toko-toko buah. Secara singkatepmaan rata-rata usahatani
belimbing manis Tasikmadu pada satu kali peride epanalah sebesar
Rp.96.783.130,- per Ha. Perincian mengenai penanmata-rata per Ha oleh

masing-masing responden dapat dilihat pada lampiran

6.1.5 Pendapatan Usahatani

Pendapatan usahatani digunakan untuk mengetalgkatirkeuntungan atau
kerugian yang diperoleh dari usaha yang dikelodmd@patan petani belimbing manis
Tasikmadu dapat dihitung berdasarkan selisih aritded penerimaan dengan total
pengeluaran. Pendapatan petani sangat tergantudg kaantitas dan kualitas
belimbing manis Tasikmadu. Apabila kuantitas pasangat tinggi tetapi kualitas
menurun dari panen yang sebelumnya maka pendapatani akan berkurang. Hal
ini dikarenakan sistem penjualan belimbing manisikmaadu berdasarkagrade
yang telah ditentukan oleh petani, sehingga ba@nitas maupun kualitas sangat
penting untuk menentuka nilai jual. Seperti telajelaskan pada bab 3 (batasan
masalah) bahwa pada saat penelitian berlangsung;, demi pohon belimbing manis
Tasikmadu telah mencapai 10-15 tahun maka biayd berasahatani belimbing
manis ini tidak dapat diakses. Sehingga untuk bayal usahatani belimbing manis
diambil dari studi literatur. Berdasarkan artikearid blog Forum Kerjasama
Agribisnisyang diterbitkan pada bulan Januari 2008 dikatddawa rata-rata biaya
investasi awal usahatani belimbing manis sebesa*0R}©0.000,-/ha sehingga biaya
awal tersebut dapat digunakan sebagai acuan umyk bwal usahatani yang tidak
dapat diakses pada saat penelitian berlangsung.gadbderdemikian, rata-rata
pendapatan petani pada satu kali periode paner degecapai Rp.42.699.665,- per
Ha seperti telah dicantumkan pada tabel 11 dibamiah
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Tabelll.Rata-Rata Pendapatan per Hektar pada @sah&8elimbing Manis
Tasikmadu Tuban dalam Satu Kali Periode Panen

No Uraian Jumlah (Rp/Ha)
1. Penerimaan 96.783.130
2 Biaya Produksi 14.083.465
3. Biaya Investasi Awal Usahatani 40.000.000

Pendapatan 42.699.665

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Dengan tingkat pendapatan petani belimbing manskireadu yang cukup
tinggi, maka hipotesis pada penelitian ini tidakbtkti. Karena berdasarkan
penelitian, rata-rata pendapatan petani belimbimgisn Tasikmadu pada satu kali
periode panen sebesar Rp.42.699.665/Ha. Sedangkdashrkan literatur, rata-rata
pendapatan petani belimbing manis pada umumnyasaeligp.40.000.000/Ha pada
satu kali periode panen. Sehingga pendapatan péglimbing manis di Desa
Tasikmadu sudah tergolong tinggi.

Biaya tetap yang dikeluarkan oleh petani ialah &dipgnyusutan alat dan juga
biaya pajak lahan. Pada perhitungan biaya tetagk ttisertakan biaya sewa lahan
dikarenakan ditempat penelitian, sistem sewa léldak berlaku. Hal ini dikarenakan
status kepemilikan lahan yang dimiliki petani mexkgn lahan pribadi yang
kebanyakan sudah turun-temurun di wariskan olethigl Tetapi seiring berjalannya
waktu dan masih tingginya permintaan konsumen &leimbing manis Tasikmadu,
tidak menutup kemungkinan bahwa petani akan merk@wihannya. Sewa lahan
per hektar di Desa Tasikmadu berkisar antara Rp0000,- per tahun. Dengan
demikian dapat diketahui biaya sewa yang harusydiba@leh para penyewa lahan per
hektar ialah sebesar Rp.3.000.000,- per satu kalge panen. Dengan melihat biaya
sewa lahan dan biaya awal usahatani sebesar RpO4000,-/ha tersebut, dapat
diketahui berapa jumlah pendapatan petani belimbmanis Tasikmadu. Secara
singkat, pendapatan petani belimbing manis Tasikmapabila memberlakukan
sistem sewa lahan dapat dilihat ada tabel 12, gidanuntuk perincian sewa lahan

pada masing-masing responden dapat dilihat padairianiO.



50

Tabell2:Rata-rata Pendapatan per Hektar PetannBielg Manis Tasikmadu Tuban
dengan Estimasi Biaya Sewa Lahan Pada Satu KatideePanen

No Uraian Jumlah (Rp/Ha)
1. Total Biaya Produksi 47.083.465
2. Penerimaan 96.783.130

Pendapatan 17.083.465

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui Bapendapatan petani belimbing
manis Tasikmadu apabila memberlakukan sistem sea@n| ialah sebesar
Rp.17.083.465-/Ha.

6.2 Saluran Pemasaran

6.2.1 Saluran Pemasaran Belimbing Manis Tasikmadu

Saluran pemasaran belimbing manis Tasikmadu ini upadan proses
berpindahnya produk (belimbing manis Tasikmadu) @atani sampai ke tangan
konsumen akhir. Baik melewati jasa lembaga pemasaraupun langsung.
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, ditkapabahwa saluran pemasaran
yang berlangsung di Desa Tasikmadu, Kecamatan ¢laf@bupaten Tuban terbagi

dalam tiga saluran pemasaran. Ketiga bentuk sapgarasaran tersebut adalah:

Saluran | : Petani — Konsumen
Saluran li : Petani — Pengecer — Konsumen
Saluran llI : Petani — Pengumpul — Pengecer — Kimiesu

Dalam satu tahun, belimbing manis Tasikmadu daip@inén sebanyak 3 kali.
Dalam satu kali periode panen, belimbing manis Klaadu membutuhkan waktu
selama 3-4 bulan. Pada penelitian ini, data yaamblil ialah pada periode panen
yang terakhir, yaitu di bulan Oktober. Pada setiapode panen, jumlatjrade yang
dihasilkan berbeda-beda. Hal ini disebabkan kapemgaruh iklim yang berbeda tiap
bulannya. Untuk periode panen terakhir di tahun22i, gradeyang mendominasi
lalah grade B dan C, kemudian disusul denggmade A dan D. Berdasarkan
wawancara Yyang dilakukan dengan petani respondentuku rata-rata
grade B dangrade C ialah mencapai 40% dari toigdade yang telah dipanen oleh

petani. Untulgrade A hanya mencapai 15% dgradeD sebanyak 5%.
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Saluran pemasaran | merupakan saluran pemasargnpgding pendek dari
ketiga saluran pemasaran belimbing manis Tasikm@dluran pemasaran ini tidak
melibatkan lembaga pemasaran yang lain karena kmsdangsung bertransaksi
dengan produsen (petani). Pembelian belimbing maagkmadu yang dilakukan
oleh konsumen ini untuk dikonsumsi sendiri atawbkrtuah tangan dan bukan untuk
dijual kembali. Para konsumen dapat langsung meandatrumah petani untuk
melakukan pembelian. Berdasarkan wawancara yamaguitian kepada konsumen,
pembelian secara langsung kepada petani lebih manmggkan. Hal ini dikarenakan
konsumen dapat memilih sendiri belimbing manis WHrasidu sesuai dengan
keinginan, dan juga harga jual yang lebih murah.

Saluran pemasaran Il melibatkan lembaga pemasafam gengecer. Pengecer
ini berasal dari daerah setempat yaitu masih daldayah Kabupaten Tuban, dan
mereka akan menjual belimbing manis Tasikmaduangsung ke konsumen. Para
pengecer pada saluran pemasaran Il ini biasanya alenjual belimbing manis
Tasikmadu di depan rumah mereka yang berlokasndgpan jalur Utara (Pantura).
Para pengecer di jalur Pantura ini merupakan pemnggang hanya menjual
belimbing manis ini pada saat panen raya saja elilgdan pekerjaan ini merupakan
pekerjaan sampingan. Sehingga apabila panen rajimbbey manis belum
berlangsung maka mereka akan kembali pada matalpeman utama yaitu sebagai
buruh tani atau nelayan. Jumlah pengecer yandaérpada penelitian ini ialah 2
orang.

Saluran pemasaran Il melibatkan dua lembaga pea@gsgakni pengumpul
dan pengecer. Pengumpul dan pengecer belimbingsniasikmadu, masih berasal
dari daerah Kabupaten Tuban. Pengumpul ini menkapabelimbing manis
Tasikmadu dari petani yang sebelumnya telah saheggenal. Beberapa pengumpul
merupakan pengumpul tetap yang selalu bekerjas@mgad petani apabila musim
panen telah datang. Penentuan harga belimbing nfas&madu ditentukan oleh
petani. Para petani belimbing manis Tasikmadu higsanemiliki patokan harga
yang sama pegrade nya. Pada penelitian ini saluran pemasaran Illgengumpul

yang terlibat ialah sebanyak 3 orang. Pengumputak anenyalurkan produk ke para
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pengecer. Berdasarkan penelitian yang telah beslangy jumlah pengecer yang
terlibat ialah 4 orang yaitu 2 orang pedagang kiash dan 2 orang lagi merupakan
pedagang buah di pasar tradisional. Pengumpul B akenyalurkan produk ke
pengecer pula, tetapi tujuan pemasarannya berligefaasarkan penelitian yang
telah berlangsung, jumlah Oengecer yang terlibiahial orang yang terdiri dari
pedagang buah di pasar tradisional sebanyak 2 al@m@ orang pedagang sayur dan
buah keliling. Sedangkan pengumpul C akan menyafurgroduk ke pengecer
dengan tujuan pemasaran yang berbeda pula. Bekdasgenelitian yang telah
berlangsung, jumlah pengecer yang terlibat ialabréhg, yaitu pedagang buah di
pasar tradisional. Pengumpul ini membatasi pengalielimbing manis Tasikmadu
hanya kepada pedagang buah di pasar tradisionanTdan kepada pengecer luar
kota. Karena penelitian ini membatasi lembaga pamasyang terlibat adalah dari
dalam Kabupaten Tuban saja, maka untuk pengecerkbia tidak dibahas dalam
penelitian ini. Untuk memperjelas pembagian lembagaasaran yang terlibat pada
masing-masing saluran pemasaran, dapat dilihatphef 13 dibawabh ini:

Tabell13. Perincian Lembaga Pemasaran pada Masisgiyl8aluran Pemasaran
Belimbing Manis Tasikmadu.

Lembaga Pemasaran
Saluran
Pemasar | Pengump ; iy
Pedagang| Kios Pedagang | Pedagang . .
an ul - Lain-Lain
Pantura Buah Keliling Pasar
1. - - - - -
2. - 2 - -
3. A - 2 2
B - 2 2 -
Pengecer
c 2 Luar Kota
Total 3 2 2 2 6

Sumber: Data Primer Diolah, 2012
6.2.2 Fungsi-Fungsi Pemasaran Belimbing Manis Tdasnhadu

Dalam suatu proses pemasaran, lembaga pemasagtami(ppengumpul,
pengecer) pasti melakukan fungsi-fungsi pemasaReglaksanaan fungsi-fungsi
pemasaran yang dilakukan oleh masing-masing lemipgegaasaran dan masing-

masing saluran pemasaran berbeda sesuai denganhabadan modal yang dimiliki
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oleh lembaga pemasaran tersebut. Fungsi-fungsageman yang dilakukan oleh
petani dan lembaga pemasaran belimbing manis Tasikndi daerah penelitian
disajikan dalam tabel 14 berikut:

Tabell4.Fungsi-Fungsi Pemasaran Belimbing Manigkireslu Saluran Pemasaran |

Fungsi —Fungsi Pemasaran Petani (Rp/Kg)
Fungsi Pertukaran
a. Pembelian
- GradeA -
- GradeB -
- GradeC =
- GradeD -
b. Penjualan
- GradeA 15.000
- GradeB 13.000
- GradeC 11.000
- GradeD 9.000
Fungsi Fisik
a. Pemetikan 250
b. Pengepakan -
c. Transportasi 18,5
d. Bongkar muat 37,04
e. Pengemasan 100
Fungsi Fasilitas
a. Sortasi dan Grading 250
b. Resiko
- GradeA 390
- GradeB 330
- GradeC 270
- GradeD 240

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Berdasarkan tabel 14 diatas, saluran pemasararupatean saluran pemasaran
yang tidak melibatkan lembaga pemasaran. Saluranlamgsung menyalurkan
belimbing manis Tasikmadu dari produsen ke konsuMé&laupun tidak melibatkan
lembaga pemasaran yang lain, petani tetap melakfikagsi-fungsi pemasaran.
Fungsi pertukaran yang dilakukan oleh petani keskoren ialah penjualan. Banyak
konsumen yang mendatangi rumah petani untuk metakukial beli. Harga
belimbing manis Tasikmadu bervariasi sesuai demgade buah.Grade belimbing
manis Tasikmadu dibagi menjadi empat macam kelksi gmadeA, gradeB, grade

C dangrade D. Pembagian empat kelas ini berdasarkan kenampfgi&nbuah
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(ukuran buah, bentuk buah). Semakin besar ukurah,lserta bentuknya sempurna
(bentuk buah tidak cacat, kulit buah tidak mengatuatau luka, tidak terdapat
memar pada buah) maka belimbing tersebut akan afighkbin dalamgrade A.
Apabila mengalami penurunan dalam hal kenampaksik i, maka belimbing
manis Tasikmadu akan digolongkan dalgnade B dan seterusnya. Berdasarkan
petani responden, periode panen saat ini (saalifemderlangsung) ukuran buah
tidak maksimal sehingga pembagigrade belimbing manis Tasikmadu ialah 15%
untuk grade A, 40% untuk grade B, 40% untukade C dan 5% untulgrade D.
Harga jual belimbing manis Tasikmadu unigilade A sebesar Rp.15.000,- per kg.
Sedangkan harga belimbing manis Tasikmadu per kgkgrade B,C dan D secara
berturut-turut ialah sebesar Rp.13.00,-, Rp.11:0d@n Rp.9.000,-.

Fungsi fisik yang dilakukan petani pada saluran gearan | ini ialah
pemetikan, transportasi, bongkar muat dan pengentadambing manis Tasikmadu.
Pemetikan dilakukan oleh tenaga kerja laki-laki geemempuan. Biaya pemetikan
yang dikenakan kepada konsumen ialah sebesar Rp@5kg. Fungsi pengemasan
merupakan fungsi dimana belimbing manis Tasikmaduagytelah dipilih oleh
konsumen untuk dikemas. Pengemasan ini menggur@astik bening kiloan yang
per item nya seharga Rp.100,-. Fungsi transportasi digunakdok mengangkut
belimbing manis Tasikmadu yang telah dipetik olehagga kerja. Mengingat letak
kebun dengan rumah petani cukup jauh dan jumlah paag dipanen sangat banyak,
maka fungsi transportasi ini menjadi sangat pentlogtuk proses pengangkutan,
petani menggunakan mobjpick-up yang mampu menampung 9 kardus atau
keranjang yang berisi belimbing manis Tasikmaduiafekardus atau keranjang
berisi kurang lebih 30 kg atau sama dengan 270 belimbing manis Tasikmadu.
Sehingga biaya untuk satu kali pengangkutan, ditkam bahan bakar seharga
Rp.5000,- yang kemudian dibagi dengan jumlah busigymampu diangkut oleh
mobil tersebut yaitu sebesar Rp. 18,5 per kg.

Fungsi Fasilitas yang dilakukan oleh petani iadaintasi gradingdan resiko.
Fungsi sortasi grading berguna untuk menyortir belimbing manis Tasikmadu

kedalam berbagairade yang telah ditentukan. Kegiatan ini dilakukan langgs di
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kebun setelah kegiatan pemetikan dilakukan oleha p@naga kerja. Tujuan
dilakukannya kegiatan tersebut secara bersama-gdamuntuk mengurangi biaya
tenaga kerja. Biaya yang harus dikeluarkan olehnpeaintuk tenaga kerja laki-laki
lalah sebesar Rp.45.000,00 per hari dan tenagaa kpgrempuan sebesar
Rp.25.000,00 per hari. Lama proses pemetikansdatasi gradingini mencapai 3
hari. Fungsi fasilitas lainnya yang dilakukan olgftani ialah resiko. Biaya resiko
merupakan biaya yang ditanggung oleh lembaga peamasBalam hal ini, apabila
terjadi kerusakan produk selama proses pengirimarakam lembaga
pemasaran(termasuk petani) akan mengganti dengalukpryang baru (bila stock
belimbing masih ada) atau dengan memberikan potohgega sebesar 3% perkilo
pada setiagrade nya. Biasanya lembaga pemasaran akan memberikamgaot
harga sebesar Rp.500,-/kg untgiade A dan begitu seterusny&ehingga untuk
belimbing manis Tasikmadgrade A ialah Rp.390,00, grade B ialah Rp.330,00,
gradeC ialah Rp.270,00 dagradeD sebesar Rp.240,00.

Tabell5.Fungsi-Fungsi Pemasaran Belimbing Maniskireglu Saluran Pemasaran
[l

Fungsi-Fungsi Pemasaran Petani (Rp/Kg) Pengecer (R{D)
Fungsi Pertukaran
a. Pembelian

GradeA - 13.000
GradeB - 11.000
GradeC - 9.000
GradeD - 8.000
b. Penjualan
GradeA 13.000 15.000
GradeB 11.000 13.000
GradeC 9.000 12.000
GradeD 8.000 10.000
Fungsi Fisik
a. Pemetikan 250
b. Pengepakan 167 -
c. Transportasi 18,5 55,55
d. Bongkar muat 37,04 37,04
e. Pengemasan - 100
Fungsi Fasilitas
a. Sortasi dan Grading 250 100
b. Resiko
GradeA 390 450
GradeB 330 i390
GradeC 270 360
GradeD 240 300

Sumber: Data Primer Diolah, 2012
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Fungsi pemasaran dan biaya yang dikeluarkan pddeasgemasaran Il yang
terdiri dari petani, pengecer dan konsumen disajijgada tabel 15. Petani menjual
belimbing manis Tasikmadu kepada pengecer dengaa lip.13.000,- untugrade
A, Rp.11.000,- untugradeB, Rp.9.000,- untukradeC, dan Rp.8.000,- untulrade
D. Pembayaran yang terjadi antara petani dan pengditakukan secara tunai.
Selanjutnya belimbing manis Tasikmadu yang telabeldioleh pengecer akan
disortasi kembali dan kemudian di kemas dengan gwerakan plastik bening kiloan
per grade Pengecer akan menjual kembali belimbing maniskireslu kepada
konsumen dengan harga Rp.15.000,- per kg untaéte A, Rp.13.000,- per kg untuk
gradeB, Rp. 12.000,- per kg untucadeC dan Rp. 10.000,- untugradeD.

Fungsi fisik pada saluran ini dilakukan oleh petdan pengecer. Fungsi fisik
yang dilakukan oleh petani hampir sama dengan fuigjs yang dilakukan oleh
petani pada saluran pemasaran yang pertama. Hafgydesak perbedaanya ialah
pada saluran pemasaran Il ini petani tidak melakukangemasan melainkan
pengepakan. Proses pengepakan ini menggunakanskbudin seharga Rp.5000,-.
Setiap satu kardus mampu memuat 30 kg belimbingisnBasikmadu, sehingga
biaya pengemasan yang dikelurakan ialah sebesa6Rpper kg. Sedangkan fungsi
fisik yang dilakukan oleh pengecer ialah transmirfaongkar muat dan pengemasan.
Biaya transportasi yang dikeluarkan oleh penge&dresar Rp.15.000,- dengan
kapasitas muat mobpick-up sebanyak 270 kg maka biaya transportasi belimbing
manis Tasikmadu per kg ialah Rp.55,55. Biaya bonghkaat yang dikeluarkan oleh
penegcer sebesar Rp.37,04 sama seperti biaya bhomglkd yang dikeluarkan oleh
petani. Hal ini dapat terjadi karena kapaitas nueat alat transportasi petani dan
pengecer sama yaitu mobpick-updan kapasitas muat sebanyak 270 kg. Fungsi fisik
terakhir yang dilakukan oleh pengecer ialah pengamaPengamasan ini dilakukan
dengan menggunakan plastik bening kiloan dengayahzeritem Rp.100,-.

Fungsi fasilitas pada saluran pemasaran Il igatasi gradingdan resiko.
Walaupun petani sudah melakuksortasi dan grading terhadap belimbing manis
Tasikmadu, pengecer juga mengulang kegiatan ingaleralasan kadang-kadang

terjadi tidak sesuainysortasidangradingyang dilakukan oleh tenaga kerja terhadap
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grade yang telah ditentukan oleh petani. Untuk biss@tasi dan grading ini,

pengecer mengeluarkan biaya sebesar Rp.100,- pdfukgsi fasilitas selanjutnya

yang dilakukan oleh petani dan pengecer ialah oe8lkaya resiko merupakan biaya

yang ditanggung oleh lembaga pemasaran. Dalarmhadpabila terjadi kerusakan

produk selama proses pengiriman maka lembaga pemnétsamasuk petani) akan

mengganti dengan produk yang baru (bila stock khigh masih ada) atau dengan

memberikan potongan harga sebesar 3% perkilo peica gradenya. Biaya resiko

yang dikeluarkan oleh petani per kg ungifade A, B, C dan D secara berturut-turut

lalah Rp.390,-, Rp.330,-, Rp.270,- dan Rp.240,-daBgkan biaya resiko yang

dikeluarkan oleh pengecer per kg ungygiade A, B, C dan D secara berturut-turut

ialah Rp.450,-, Rp.390,-, Rp.360,-, dan Rp.300,-.

Tabel116.Fungsi-Fungsi Pemasaran Belimbing

Mansskifraadu Saluran Il

Fungsi-Fungsi Pemasaran Petani Pengumpul Pengecer
Fungsi Pertukaran
a. Pembelian
- GradeA - 13.000 15.000
- GradeB - 11.000 13.000
- GradeC - 9.000 12.000
- GradeD - 8.000 10.000
b. Penjualan
- GradeA 13.000 15.000 17.000
- GradeB 11.000 13.000 15.000
- GradeC 9.000 12.000 13.000
- GradeD 8.000 10.000 12.000
Fungsi Fisik
a. Pemetikan 250 - -
b. Pengepakan 167 - -
c. Transportasi 18,5 55,55 55,55
d. Bongkar muat 37,04 37,04 37,04
e. Pengemasan - - 100
Fungsi Fasilitas
a. Sortasi dan Grading 250 100 100
b. Resiko
- GradeA 390 450 510
- GradeB 330 390 450
- GradeC 270 360 390
- GradeD 240 300 360

Sumber: Data Primer Diolah, 2012
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Fungsi pemasaran dan biaya yang dikeluarkan padat@sgemasaran 11l yang
terdiri dari petani, pengumpul dan pengecer disajigada tabel 16. Fungsi pertama
yang dilakukan pada saluran ini ialah fungsi petak yaitu penjualan dan
pembelian. Petani menjual belimbing manis Tasikmielpada pengumpul dengan
harga Rp.13.000,- per kg untukrade A, Rp.11.000,- per kg untulgrade B,
Rp.9.000,- per kg untugradeC, dan Rp.8.000,- per kg untgkadeD. Pembayaran
yang terjadi antara petani dan pengumpul ialahraeitaai. Belimbing manis yang
telah dibeli oleh pengumpul kemudian dijual kemBajpada pengecer. Para pengecer
yang terkait biasanya merupakan kerabat para pgmgusendiri sehingga sudah
saling mengenal dan beberapa diantaranya telahadigmgngecer tetap. Harga jual
belimbing manis Tasikmadu di tingkat pengumpul kegecer ialah Rp.15.000,-per
kg untuk grade A, Rp.13.000,- per kg untugrade B serta untukgrade C dan D
seharga Rp.12.000,- per kg dan Rp.10.000,- perSkstem pembayaran antara
pengumpul dan pengecer sama seperti sistem penabayaada petani dan
pengumpul yaitu secara tunai. Selanjutnya, pengecsebut akan menjual belimbing
manis Tasikmadu ini kepada konsumen. Pengecer alerjalimbing manis
Tasikamadugrade A seharga Rp.17.000,- per kgrade B seharga Rp.15.000,- per
kg, gradeC seharga Rp.13.000,- per kg dpadeD seharga Rp.12.000,- per kg.

Fungsi fisik yang dilakukan pada saluran ini yggemetikan, pengepakan,
transportasi, bongkar muat dan pengemasan. Fustsyang dilakukan petani pada
saluran ini sama seperti fungsi fisik yang dilakuletani pada saluran pemasaran I
yaitu pemetikan, pengepakan, transportasi dan peymepakan. Sedangkan fungsi
fisik yang dilakukan oleh pengumpul ialah transgsitdan pengepakan. Para
pengumpul akan mengangkut belimbing manis Tasikmgahg telah dibeli dari
petani dengan menggunakan alat transportasi seyaiiti mobil pick-up sehingga
biaya transportasi belimbing manis Tasikmadu seb&@a55,55 per kg. Biaya
selanjutnya yang dikeluarkan oleh pengumpul ialahgkar muat sebesar Rp.37,04
per kg. Selain petani dan pengumpul, pengecer yga melakukan fungsi fisik yaitu
bongkar muat dan pengemasan. Biaya transportagi ¢i&eluarkan oleh pengecer,

sama dengan biaya yang dikeluarkan oleh pengungiul gebesar Rp.55,55 per kg.
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Sedangkan untuk biaya bongkar muat, pengecer maeageluarkan biaya sebesar
Rp.37,04 per kg. Fungsi fisik terakhir pada salug@masaran Ill ini ialah
pengemasan yang dilakukan oleh pengecer. Belimibiagis Tasikmadu akan
dikemas dengan plastik bening kiloan untuk dijugp&da konsumen. Proses
pengemasan ini dikenakan biaya Rp.100,- per kg.

Fungsi fasilitas yang dilakukan pada saluran peraasdll ialah sortasi
grading dan resiko. Setiap lembaga pada saluran pemasaramelakukan fungsi
fasilitas ini, hanya saja biaya yang dikeluarkarholmasing-masing lembaga
pemasaran berbeda-beda. Biaya sortasi dan gradimggdilakukan oleh petani ialah
Rp.250,- per kg, sedangkan untuk pengumpul dangeemgnengeluarkan biaya yang
sama yaitu Rp.100,- per kg. Fungsi fasilitas teiragang dilakukan oleh masing-
masing lembaga pemasaran ialah resiko. Biaya resieoupakan biaya yang
ditanggung oleh lembaga pemasaran. Dalam halpabika terjadi kerusakan produk
selama proses pengiriman maka lembaga pemasamagigc petani) akan
mengganti dengan produk yang baru (bila stock kmfigm masih ada) atau dengan
memberikan potongan harga sebesar 3% perkilo peiip grade nya. Sehingga
biaya resiko yang harus ditanggung oleh petanikugtade A, B, C dan D per kg
secara berturut-turut ialah sebesar Rp.390,-, Rp.3Rp.270,- dan Rp.240,-.
Sedangkan biaya resiko yang harus ditanggung @egympul untulgradeA, B, C
dan D per kg secara berturut-turut ialah sebesad3p, Rp.390,-, Rp.360,- dan
Rp.300,-. Selanjutnya, biaya resiko yang harusaddang pengecer untugcade A,

B, C dan D secara berturut-turut per kg ialah Rp-51Rp.450,-, Rp.390,- dan
Rp.360,-.
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6.3 Efisiensi Pemasaran

6.3.1 Analisis Marjin Pemasaran

Marjin pemasaran merupakan jumlah nominal seligsigh yang dibayarkan
oleh konsumen terhadap produk (belimbing maniskhasiu) terhadap biaya yang
diterima oleh petani atau lembaga pamasaran yangjuaieproduk tersebut.
Perhitungan marjin pada setiap saluran pemasatanbiey manis Tasikmadu akan
dihitung pergrade karena antagrade yang satu dengan yang lain memiliki tingkat
harga dan kualitas yang berbeda. Perhitungan mdigkukan untuk mengetahui
distribusi marjin, distribusshare,dan KB (Keuntungan Biaya) pada masing-masing
lembaga pemasaran. Berdasarkan penelitian yartydéékukan, saluran pemasaran
belimbing manis Tasikmadu terdiri dari tiga salupgmasaran. Karena setiap saluran
pemasaran melakukan fungsi-fungsi pemasaran yargede maka marjin yang
dihasilkan juga berbeda antara saluran pemasatandsagan saluran pemasaran

yang lainnya.

A. Analisis Marjin Pemasaran Saluran Pemasaran |

Pada saluran pemasaran ini, petani menjual belgnimranis Tasikmadu
langsung kepada konsumen akhir. Harga jual masegjnggrade belimbing manis
Tasikmadu berbeda-beda. Belimbing manis Tasikmaahug ytergolonggrade A,
dijual oleh petani seharga Rp.15.000,- per kg dengmaya pemetikan sebesar
Rp.250,- per kg, biaya transportasi sebesar Rp.hp8r5kg, biaya bongkar muat
sebesar Rp.37,04 per kg, biaya pengemasan sebpddlOR per kg, biayaortasi
dan grading sebesar Rp.250,- per kg dan biaya resiko sebes@9®Rp per kg.
sedangkan untugrade B, C dan D ialah Rp.13.000,- per kg, Rp.11.00@r-kgy dan
Rp.9.000,- per kg. Biaya fungsi-fungsi pemasaran geade belimbing manis
Tasikmadu yang dikeluarkanan oleh petani padaaalpemasaran ini adalah sama,
yang membedakan ialah biaya resiko gexde yang harus ditanggung oleh petani.
Biaya resiko untulgrade B sebesar Rp.330,- per kg, Rp. 270,- per kg da24Rp-
per kg untukgradeC dan D.



B. Analisis Marjin Pemasaran Saluran I
Perhitungan analisis marjin pemasaran saluran @earadl grade A dapat

dilihat pada tabel sebagai berikut:

Tabell7.Perincian Distribusi Margi8hare dan Rasio Keuntungan Belimbing Manis
TasikmaduGradeA Saluran Pemasaran Il (Petani — Pengecer — Kongume
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N\, § Nilai Marjin Distripusi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran Marjin Share K/B
(Rp/Kg) (%) (%)
1. Petani
Harga Jual 13.000 86,66
2. Pengecer 2000 100 2,50
Harga Beli 13.000
Transportasi 55,55 2,77
Bongkar Muat 37,04 1,85
Pengemasan 100 5
Sortasi dan Grading 100 5
Resiko 390 19,5
Keuntungan 1.707,41 85,37
Harga Jual 15.000 100
Total Marjin 2000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Dari tabel 17, diketahui bahwa harga jual ditinggatani adalah Rp.13.000,-
per kg dengan persentase 86,66% dari harga kosupeglangkan harga jual pada
tingkat pengecer adalah Rp.15.000,- per kg. Totatjim pada saluran ini ialah
Rp.2.000,- dan terdistribusikan pada satu lemba&gaagaran, yaitu pengecer untuk
melakukan fungsi-fungsi pemasaran. Keuntungan memgeada saluran pemasaran

ini untukgradeA ialah Rp.1.707,41 per kg.

Tabel18.Perincian Distribusi MargiShare dan Rasio Keuntungan Belimbing Manis
TasikmaduGradeB Saluran Pemasaran Il (Petani —Pengecer — Konsymen

o Nilai Marjin Distri?usi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran Marjin Share K/B
(Rp/Kg) %) *)

1. Petani
Harga Jual 11.000 84,62

2. Pengecer 2000 100 2,21
Harga Beli 11.000
Transportasi 55,55 2,77
Bongkar Muat 37,04 1,85
Pengemasan 100 5
Sortasi dan Grading 100 5
Resiko 330 16,5
Keuntungan 1.377,41 68,87
Harga Jual 13.000 100
Total Marjin 2000
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Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Saluran pemasarandradeB pada tabel 18, menunjukkan bahwa harga jual di
tingkat petani sebesar Rp.11.000,- per kg dengaseptase 84,62% dari harga
konsumen. Pengecer menjual belimbing manis Tasikrkagada konsumen seharga
Rp.13.000,- per kg. Total marjin pada saluranafah Rp.2.000,- dan terdistribusikan
pada satu lembaga pemasaran, yaitu pengecer unalikukan fungsi-fungsi
pemasaran. Keuntungan pengecer pada saluran pemasauntukgrade B ialah
Rp.1.377,41 per kg.

Tabel19.Perincian Distribusi Margi8hare dan Rasio Keuntungan Belimbing Manis
TasikmaduGradeC Saluran Pemasaran Il (Petani —Pengecer — Kongumen

. Nilai Marjin Distri_t_)usi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran| Marjin Share K/B
PRY 1 (Rolkg) | (%) (%)
1. Petani
Harga Jual 9.000 75
2. Pengecer 3000 100 4,33
Harga Beli 9.000
Transportasi 55,55 1,85
Bongkar Muat 37,04 1,23
Pengemasan 100 3,33
Sortasi dan Grading 100 3,33
Resiko 270 9
Keuntungan 2.437,4 81,25
Harga Jual 12.000 100
Total Marjin 3000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Saluran pemasaran d¢rade C pada tabel 19, menunjukkan bahwa harga jual
ditingkat petani sebesar Rp.9.000,- per kg dengeeseptase 75% dari harga
konsumen. Pengecer menjual belimbing manis Tasikrkagada konsumen seharga
Rp.12.000,- per kg. Total marjin pada saluranafah Rp.3.000,- dan terdistribusikan
pada satu lembaga pemasaran, yaitu pengecer unalikukan fungsi-fungsi
pemasaran. Keuntungan pengecer pada saluran pamasauntukgrade B ialah
Rp.2.437,41 per kg.
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Tabel20.Perincian Distribusi MargiShare dan Rasio Keuntungan Belimbing Manis
TasikmaduGradeD Saluran Pemasaran Il (Petani —Pengecer — Kongumen

V) Nilai Marijin Distri_busi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran| Marjin Share K/B
(Rp/Kg) (%) (%)
1. Petani
Harga Jual 8.000 80
2. Pengecer 2000 100 2,79
Harga Beli 8.000
Transportasi 55,55 2,77
Bongkar Muat 37,04 1,85
Pengemasan 100 5
Sortasi dan Grading 100 5
Resiko 240 12
Keuntungan 1.467,41 73,37
Harga Jual 10.000 100
Total Marjin 2000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Saluran pemasaran d¢rade D pada tabel 20, menunjukkan bahwa harga jual

ditingkat petani sebesar Rp.8.000,- per kg dengerseptase 80% dari harga
konsumen. Pengecer menjual belimbing manis Tasikrkagada konsumen seharga

Rp.10.000,- per kg. Total marjin pada saluran alah sebesar Rp.2.000,- dan

terdistribusikan pada satu lembaga pemasaran, ysmhgecer untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran. Keuntungan pengecer pald@as pemasaran ini untuk
gradeC ialah Rp.1.467,41 per kg.
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C. Analisis Marjin Pemasaran Saluran ll|
Perhitungan analisis marjin pemasaran saluran gemaua Il dapat dilihat pada
tabel sebagai berikut:

Tabel21.Perincian Distribusi Margi8hare dan Rasio Keuntungan Belimbing Manis
TasikmaduGradeA Saluran Pemasaran 1l (Petani — Pengumpul — Remge

Konsumen)
< Nilai Marijin Distri_t_)usi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran| Marjin Share K/B
(Rp/Kg) (%) (%)
1. Petani
Harga Jual 13.000 76,47
2. Pengumpul 2000 50 88,23 2,43
Harga Beli 13.000
Transportasi 55,55 1,39
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 390 9,75
Keuntungan 1.417,41 34,44
Harga Jual 15.000
3. Pengecer 2000 50 1,83
Harga Beli 15.000
Transportasi 55,55 1,39
Pengemasan 100 2,5
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 450 11,25
Keuntungan 1.357,41 33,94
Harga Jual 17.000 100
Total Marjin 4000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Tabel 21 menunjukkan bahwa margin total pada salpemasaran tersebut
sebesar Rp.4.000,- dimana distribusi margin ampaersgumpul dan pengecer sama
yaitu 50% yaitu Rp.2.000,- per kg. Pengumpul memieimbing manis Tasikmadu
dengan harga di tingkat petani sebesar Rp.13.@@0,kg dan menjualnya dengan
harga Rp.15.000,- per kg, sehingga pedagang pendumgmperoleh bagian atau
sharesebesar 76,47% dari harga konsumen. Pada penguomgyad yang dikeluarkan
adalah sebesar Rp 582,59 per kg. Biaya terselkeludrkan untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran seperti transportasi, bangkuat, sortasi gradingdan
resiko. Untuk pedagang pengecer menetapkan haajagbesar Rp.17.000,- per kg
dan memperoleh margin pemasaran sebesar Rp.2.0@Mg, terdiri dari biaya
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pemasaran sebesar Rp.742,59 per kg dan keuntuegasas Rp.1.357,41 per kg.
Biaya ini dikeluarkan untuk melakukan fungsi-fungsimasaran seperti transportasi,
bongkar muatsortasi gradingdan resiko.

Tabel 22.Perincian Distribusi MargirGhare dan Rasio Keuntungan Belimbing
Manis TasikmaduGrade B Saluran Pemasaran lll (Petani — Pengumpul

Pengecer - Konsumen)
N\, § Nilai Marjin Distripusi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran Marjin Share K/B
(Rp/Kg) (%) (%)

1. Petani
Harga Jual 11.000 73,33

2. Pengumpul 2000 50 86,65 2,83
Harga Beli 11.000
Transportasi 55,55 1,39
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 330 8,25
Keuntungan 1.477,41 36,94
Harga Jual 13.000

3. Pengecer 2000 50 1,93
Harga Beli 13.000
Transportasi 55,55 1,39
Pengemasan 100 2,5
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 390 9,75
Keuntungan 1.317,41 32,94
Harga Jual 15.000 100
Total Marjin 4000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Tabel 22 menunjukkan bahwa margin total pada salpeamasaran tersebut
sebesar Rp.4.000,- dimana distribusi margin amersgumpul dan pengecer sama
yaitu 50% yaitu Rp.2.000,- per kg. Pengumpul meimieimbing manis Tasikmadu
dengan harga di tingkat petani sebesar Rp.11.@@0,kg dan menjualnya dengan
harga Rp.13.000,- per kg, sehingga pedagang pendgumgmperoleh bagian atau
sharesebesar 86,65% dari harga konsumen. Pada penguogya yang dikeluarkan
adalah sebesar Rp 682,59 per kg. Biaya terselkeludrkan untuk melakukan
fungsi-fungsi pemasaran seperti transportasi, bangkuat, sortasi gradingdan
resiko. Untuk pedagang pengecer menetapkan haajagbesar Rp.15.000,- per kg
dan memperoleh margin pemasaran sebesar Rp.2.G@Mg terdiri dari biaya

pemasaran sebesar Rp.462,59 per kg dan keuntuegasas Rp.1.317,41 per Kkg.
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Biaya ini dikeluarkan untuk melakukan fungsi-fungemasaran seperti transportasi,
bongkar muatsortasi gradingdan resiko.

Tabel 23.Perincian Distribusi Margirfhare dan Rasio Keuntungan Belimbing
Manis TasikmaduGrade C Saluran Pemasaran Ill (Petani — Pengumpul —

Pengecer - Konsumen)
1" Nilai Marjin Distripusi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran Marjin Share K/B
(Rp/Kg) (%) (%)

1. Petani
Harga Jual 9.000 69,23

2. Pengumpul 3000 75 92,31 5,49
Harga Beli 9.000
Transportasi 55,55 1,39
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 270 6,75
Keuntungan 2.537,41 63,44
Harga Jual 12.000

3. Pengecer 1000 25 0,53
Harga Beli 12.000
Transportasi 55,55 1,39
Pengemasan 100 2,5
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 360 9
Keuntungan 347,41 8,69
Harga Jual 13.000 100
Total Marjin 4000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Tabel 23 menunjukkan bahwa margin total pada salpemasaran tersebut
sebesar Rp.4.000,- dimana distribusi margin argarggumpul lebih besar daripada
pengecer. Distribusi marjin pengumpul sebesar 758ngan marjin pemasaran
Rp.3.000,- per kg. Pengumpul membeli belimbing mdasikmadu dengan harga di
tingkat petani sebesar Rp.9.000,- per kg dan mkmnjaadengan harga Rp.12.000,-
per kg, sehingga pedagang pengumpul memperolelarbaggushare sebesar 75%
dari harga konsumen. Pada pengumpul, biaya yargjudikkan adalah sebesar Rp
462,59 per kg dengan keuntungan Rp.2.537,41 peBiaya tersebut dikeluarkan
untuk melakukan fungsi-fungsi pemasaran seperisgrartasi, bongkar muagortasi
grading dan resiko. Untuk pedagang pengecer menetapkaga haial sebesar
Rp.13.000,- per kg dan memperoleh margin pemassghasar Rp.2.000,00, yang

terdiri dari biaya pemasaran sebesar Rp.652,59kpgedan keuntungan sebesar
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Rp.347,41 per kg. Biaya ini dikeluarkan untuk rkalan transportasi, bongkar
muat,sortasi gradingdan resiko.

Tabel 24.Perincian Distribusi Margirfhare dan Rasio Keuntungan Belimbing
Manis TasikmaduGrade D Saluran Pemasaran lll (Petani — Pengumpul —

Pengecer - Konsumen)
1" Nilai Marjin Distripusi Distribusi
No Rincian (Rp/Kg) Pemasaran Marjin Share K/B
(Rp/Kg) (%) (%)
1. Petani
Harga Jual 8.000 66,67
2. Pengumpul 2000 50 83,33 3,62
Harga Beli 8.000
Transportasi 55,55 1,39
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 240 6
Keuntungan 1.567,41 49,18
Harga Jual 10.000
3. Pengecer 2000 50 2,38
Harga Beli 10.000
Transportasi 55,55 1,39
Pengemasan 100 2,5
Bongkar Muat 37,04 0,93
Sortasi dan Grading 100 2,5
Resiko 300 7,5
Keuntungan 1.407,41 35,19
Harga Jual 12.000 100
Total Marjin 4000

Sumber: Data Primer Diolah, 2012

Tabel 24 menunjukkan bahwa margin total pada salpemasaran tersebut
sebesar Rp.4.000,- dimana distribusi margin ang@@agumpul sama dengan
distribusi marjin pengecer. Distribusi marjin penguul dan pengecer sebesar 50%
dengan marjin pemasaran Rp.2.000,- per kg. Pengum@munbeli belimbing manis
Tasikmadu dengan harga di tingkat petani sebes&.B9,- per kg dan menjualnya
dengan harga Rp.10.000,- per kg, sehingga pedagarmgumpul memperoleh bagian
atau share sebesar 83,33% dari harga konsumen. Pada penguimpybh yang
dikeluarkan adalah sebesar Rp 432,59 per kg dekgartungan Rp.1.567,41 per kg.
Biaya tersebut dikeluarkan untuk melakukan fungegki pemasaran seperti
transportasi, bongkar muaprtasi gradingdan resiko.

Untuk pedagang pengecer menetapkan harga jualaseBesl2.000,- per kg

dan memperoleh margin pemasaran sebesar Rp.2.G@Mg terdiri dari biaya
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pemasaran sebesar Rp.592,59 per kg dan keuntuegasas Rp.1.407,41 per kg.
Biaya ini dikeluarkan untuk melakukan fungsi-fungemasaran seperti transportasi,
bongkar muatsortasi gradingdan resiko.

Setelah mengetahui marjin pemasaran, distribusjimalistribusi share dan
rasio keuntungan pada masing-masing saluran peamagaaka dapat dihitung total
keuntungan dan total biaya pemasaran yang dikelnarkDengan penjumlahan
keuntungan tiapgrade pada masing-masing saluran pemasaran kemudiani dibag
dengan penjumlahan biaya pemasaran dragle masing-masing saluran pemasaran,
maka tingkat efisiensi pemasaran pada masing-masahgran pemasaran dapat
diketahui. Perhitungan nilai efisiensi pemasaramiyadengan melihat aspek saluran

pemasarannya pada masing-masing saluran pemasgandilihat pada tabel 25 di

bawabh ini:
Tabel25.Perhitungan Nilai Efisiensi Pemasaran Balwg Manis Tasikmadu Tuban
No Jenis Saluran Pemasaran Nilai Eps
1. Saluran Pemasaran | 11,58
2. Saluran Pemasaran |l 6,43
8 Saluran Pemasaran Il 2,45

Sum'ber: Data Primer Diolah, 2012
Pada tabel diatas, diketahui bahwa nilai efisipesnasaran pada saluran | ialah
sebesar 11,58 yang diperoleh dari pembagian atatalakeuntungan pada saluran |
yang diperoleh lembaga pemasaran vyaitu sebesar4Rp#484 dengan biaya
pemasaran pada saluran | yaitu sebesar Rp 3.81Salran pemasaran Il memiliki
nilai efisiensi pemasaran sebesar 6,43 yang digerdhri pembagian antara total
keuntungan pegrade pada saluran Il sebesar Rp.15.444,1 dengan biayagagan
pada saluran pemasaran |l yaitu sebesar Rp.2.40Bg&fitu pula dengan saluran
pemasaran Il yang memiliki nilai efisiensi pemasasebesar 2,45 yang diperoleh
dari pembagian antara total keuntungan peade pada saluran Il sebesar
Rp.11.429,28 dengan biaya pemasaran pada saluian sgbesar Rp.4.670,72.
Setelah diketahui nilai efisiensi saluran pemasgsada masing-masing saluran
pemasaran yaitu sebesar 11,58 untuk saluran pemnasar6,43 untuk saluran

pemasaran |l dan 2,45 untuk saluran pemasaraméka dapat dikatakan saluran
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peamsaran yang digunkaan telah efisien. Dengankdemimaka hipotesis pada
penelitian ini tidak terbukti karena nilai efisiessluran pemasaran <1 yang berarti
shareyang diterima oleh masing-masing lembaga pemasaada masing-masing

saluran pemasaran telah terdistribusi secara psapal.

6.3.2 Efisiensi Operasional

Pengukuran efisiensi operasional dilihat dari fumpgsnasaran yang dilakukan
setiap lembaga pemasaran. Pengukuran ini dilakdkagan menggunakan standart
kapasitas pada masing-masing kegiatan, dalam hal adalah transportasi.
Pengukuran efisiensi operasional dapat dilakukaigai® menggunakdmad Factor
Efficiency yaitu bagaimana menggunakan fasilitas-fasili@asgyada secara optimal.
Tingkat efisiensi operasional pada fungsi trangsbdapat dilihat pada tabel 26

Tabel26:Tingkat Efisiensi Operasional dan Kapasitagykut Belimbing Manis
Tasikmadu Tuban

Saluran Lembaga Jenis Kapasitas | Rata-Rata | Presentase
Pemasaran| Pemasaran Kendaraan Normal Angkut (%)
2 Pengecer MobPPick up 270 kg 270 kg 100
3 Tengkulak Mobil Pick up 270 kg 300 kg 111,11
Pengecer Mobil Pick up 270 kg 180 kg 66,67

Sumber: Data Primer Diolah, 2012
Berdasarkan tabel diatas hanya terdapat dua sajakam saluran 2(pengecer)

dan saluran 3 (pengumpul-pengecer). Saluran pearas@ng langsung kepada
konsumen tidak dihitung karena pada saluran tetdetak mempergunakan bantuan
dari lembaga pemasaran dan kuantitas pembeliamiialy manis Tasikmadu oleh

konsumen sangat beragam serta alat trasnportagi gigaunakan oleh konsumen

berbeda-beda. Pada tabel diatas, saluran pemagaran melibatkan lembaga

pemasaran yaitu pengecer sudah efisien. Hal inngikkan dengan nilai presentase
yang dihasilkan = 100%, yang berarti bahwa kapastagkut yang dilakukan oleh

pengecer pada saluran pemasaran fuli capacity. Sedangkan untuk saluran
selanjutnya, pengumpul mendapatkan presentase % Madu sebesar 111,11%.

Artinya, saluran tersebut saluran tersebut termaslikran pemasaran yang efisien.

Akan tetapi, kapasitgsck-upuntuk mengangkut belimbing manis Tasikmadu hanya
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sebesar 270 kg sedangkan tengkulak mengangkut bemmanis Tasikmadu
sebesar 300 kg. Dengan demikian, walaupun sudaterefitetapi, kualitas dan
kuantitas pada belimbing manis Tasikmadu dapat ubanlg atau mengalami
penurunan. Berbeda dengan pengumpul, pengecersada@n ini tergolong tidak
efisien karena nilai presentase nya < 100% yaibess 66,67%ufder capacity.
Maksudnya ialah selama proses pengangkutan bedagg&apasitastandartalat
transportasi yang digunakan masih tersisa atal tetpakai penuh Kapasitas yang
dimaksud dalam penelitian ini ialah kapasitas ahgsiandart untuk komoditi
belimbing manis Tasikmadu. Karena belimbing marasikmadu merupakan salah
satu komoditi pertanian yang rawan rusak, makatit@n bahwa kapasitasandart
yang mampu diangkut oleh mobilck-upialah sebesar 9 keranjang atau kardus buah.
Satu keranjang ataupun kardus yang digunakan, mamgmampung belimbing
manis Tasikmadu sebanyak 30 kg. Sehingga apab#endsatu kali pengangkutan
dengan menggunakan molgick up maka, kapasitastandartnya ialah 270 kg.
Dengan demikian, walaupun pada saluran pemasdraiiail presentase pengumpul
sebesar 111,11% tetapi karena jumlah belimbing sndasikmadu yang diangkut
melebihi dari kapasitastandart maka dapat dikatakan bahwa saluran pemasaran
tersebut tidak efisien.



VII. KESIMPULAN DAN SARAN

7.1 Kesimpulan

Dari hasil penelitian tentang analisis agribisnelibbing manis di Desa

Tasikmadu Kecamatan Palang Kabupaten Tuban, degpapdilkan sebagai berikut:

1.

Rata-rata tingkat pendapatan petani belimbing maéasskmadu pada satu kali
periode panen tergolong tinggi yaitu sebesar42699.665,- per Ha Dengan
pendapatan tersebut, kebutuhan hidup petani dexgakupi.

Saluran pemasaran yang dilakukan oleh petani belgnimanis Tasikmadu di

Desa Tasikmadu Kecamatan Palang Kabupaten Tulzn ial

a. Petani —» Konsumen
b. Petani —» Pengecer —» Konsumen
c. Petani —» Pengumput—» Pengecer—» Konsumen

Efisiensi pemasaran berdasarkan perhitungan efisieperasional dengan
menggunakan fungsi transportasi yaitu kapasitg&wnyang telah dilakukan,
saluran Il mendapatkan nilai = 100% vyaitu sebed20%l (ull capacity
sehingga saluran tersebut sudah efisien. Padaasajppjemasaran Il untuk
lembaga pemasaran pengumpul mendapatkan nilai $6 198itu sebesar
111,11%, selanjutnya untuk lembaga pemasaran pengendapatkan nilai <
100% yaitu sebesar 66,67%. Yang menjadi kendalahiglada lembaga
pemasaran ini, pengecer tidak melakukan pengangksesuai dengan
kapasitas standart pick-up (270 kg) yaitu hanya sebanyak 180 kgnder
capacity. Selain menggunakan efisiensi operasional, efsipemasaran ini
juga dapat dihitung menggunakan Nilai Efisiensi Bsanan. Ketiga saluran
pemasaran yang digunakan oleh petani belimbing sn&asikmadu sudah
efisien. Hal ini ditunjukkan dengan Nilai EfisielBemasaran yang dihasilkan
pada masing-masing saluran pemasaran menunjukkain>ii yang berarti
saluran pemasaran tersebut sudah efisien. NilaidaBi Pemasaran pada

saluran pemasaran | (petani-konsumen) sebesar. Sef&@8ngkan untuk saluran
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pemasaran Il dan Il menghasilkan Nilai Efisiensifasaran sebesar 6,43 dan
2,45.

Saran

Saran yang dapat diberikan dari penelitian ini @dakebagai berikut:

Dengan melihat potensi Belimbing manis Tasikmadu, isebaiknya
pengelolaannya lebih dioptimalkan misalnya dengamgambangkan wisata
petik buah yang sebelumnya telah diberlakukan.iibéia untuk menambah
pendapatan warga setempat dapat pula mencoba iHoe@gsi untuk
menciptakan produk-produk olahan dari Belimbing mdmasikmadu.

Dalam rangka peningkatan keuntungan untuk lembagaaparan, sebaiknya
lembaga pemasaran yang terkait tidak usah menglamdpali fungsi-fungsi
pemasaran yang telah dilakukan oleh lembaga pearasabelumnya. Karena
berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, bg@aelembaga pemasaran baik
itu pengumpul ataupun pengecer mengulang kembadjsitfungsi pemasaran
tersebut walaupun sebenarnya hal itu dilakukanataaganya kegunaan yang
berarti. Apabila pengulangan itu terus terjadi, endkaya pemasaran akan
meningkat sehingga akan mengurangi keuntungan Iganipemasaran itu

sendiri.
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Lampiran 5.Perincian Biaya Tenaga Kerja Pada Usahaini Belimbing Manis

Tasikmadu di Desa Tasikmadu Kecamatan Palang Kabugan Tuban

dalam Satu Kali Periode Panen Tahun 2012

No. Luas Penyiraman Pemupukan
Lahan SL Harga Biaya | Biaya/Ha SL Harga | Biaya | Biaya/Ha
(m?) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp)
1. 4.000 1 40.000]  40.000 100.000 3 40.000 1504j00000.080
2. 1.000 1 40.000  40.000 400.000 1 40.000 150/00000.080
3. 7.000 1 40.000]  40.000 57.143 5 40.000 375/000 5.728
4. 4.00( 1 40.00C | 40.00C | 10C00C 3 40.00C | 15C.00C 30C.00C
5. '9.000 2 40.000]  80.000 88.889 6 40.000 375,000 66.657
6. 8.000 1 40.000]  40.000 50.000 5 40.000 375,000 0.0P®
7. 4.000 1 40.000]  40.000 100.000 3 40.000 225/00000.080
8. 6.000 1 40.000  40.000 66.667 3 40.000 300.000 0.0R0
9 5.000 1 40.0000  40.000 80.000 5 40.000 225,000 .0800
10. 17.000 2 40.000  80.000 47.059 7 40.000 450]00064.706
11. 5.000 1 40.0000  40.000 80.000 3 40.000 225)00040.0R0
12. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75/00000.0R0
13. 7.000 1 40.0000  40.000 57.143 5 40.000 225/00085.724
14. 5.000 1 40.0000  40.000 80.000 4 40.000 150400020.080
15. 16.000 2 40.000  80.000 50.000 7 40.000 375/000.75.000
16. 7.000 1 40.000  40.000 57.143 5 40.000 375/00085.724
17. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75/00000.0R0
18. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75/00000.0R0
19. 5.000 1 40.0000  40.000 80.000 3 40.000 150j00040.0R0
20. 4.000 1 40.0000  40.000 100.000 3 40.000  75/00000.080
21. 6.000 1 40.000  40.000 66.667 5 40.000 150j00033.333
22. 3.000 1 40.0000  40.000 133.383 2 40.000  75)00066.687
23. 4.000 1 40.0000  40.000 100.000 3 40.000  75)00000.080
24. 3.000 1 40..000  40.000 133.333 2 40.000 75/00266.667
25. 4.000 1 40.0000 40.000 100.000 3 40.000 150]00300.000
26. 2.00(¢ 1 40.00C | 40.00C 20C.00C 1 40.00C | 75.00C 20C.00C
27. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
28 7.000 1 40.000]  40.000 57.143 5 40.000 375/000 5.728
29. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
30. 2.000 1 40.000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
31. 8.000 1 40.0000  40.000 50.000 6 40.000 300)00000.080
32. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
33. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
34. 3.000 1 40.0000  40.000 133.383 1 40.000  75)00033.383
35. 6.000 1 40.0000  40.000 66.667 3 40.000 225/00000.0R0
36. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
37. 4.000 1 40.0000  40.000 100.000 3 40.000 225]00300.000
38. 7.000 1 40.0000  40.000 57.143 5 40.000 225/00085.724
39. 6.000 1 40.0000  40.000 66.667 4 40.000 225/00066.687
40. 3.000 1 40.0000  40.000 133.383 1 40.000  75)00033.383
41. 6.000 1 40.0000  40.000 66.667 5 40.000 150/00033.333
42. 9.000 2 40.0000  80.000 88.889 7 40.000 300400011.131
43. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.000  75)00000.0R0
44. 2.000 1 40.0000  40.000 200.000 1 40.900 75)00000.020
45. 3.000 1 40.000  40.000 57.143 5 40.000 300/00085.724
46. 4.000 1 40.0000  40.000 66.667 5 40.000 300400033.333
47. 2.000 1 40.0000 40.000 80.000 5 40.900 7500 0.000
48. 2.000 1 40.0000  40.000 57.143 5 40.000 150j00085.724
49. 7.000 1 40.0000 40.000 66.667 5 40.000 150J00033.333
Total 43.265| 115.813 182.143| 260.561
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No. Luas Penjarangan Pembungkusan
Lahan SL Harga Biaya Biaya/Ha P Harga Biaya Biaya/Ha
(m?) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp) (Rp)
1. 4.000 6 35.0000 630.000 1.575.000 15 25.000 100@5| 2.812.500
2. 1.000 2 35.0000 210.000 2.100.000 1p 25.000  ©B0.0 7.500.000
38 7.000 10 35.000 1.050.000 1.500.000 20 25.000500000 | 2.142.857
4. 4.000 6 35.000 630.000 1.575.000 1p 25.000 5100P | 2.812.50(
5. "9.000 11 35.000 1.155.000 1.283.333 22 25.0006501000 | 1.833.333
6. 8.00( 11 35.00C | 1.15£.00C | 1.443.75C 21 25.00C | 1.575.00C | 1.96€.75C
7. 4.000 6 35.0000 630.000 1.575.000 15 25.000 100P5| 2.812.500
8. 6.000 10 35.000 1.050.000 1.750.000 16 25.0002001000 | 2.000.00(
9 5.000 10 35.000 1.050.000 2.100.000 15 25.000 251000| 2.250.00(
10. 17.000 14 35.000 1.470.000 864.706 35 25.000625R.00 | 1.544.11¢8
11. 5.000 10 35.000 1.050.000 2.10.0000 15 25.0001251000 | 2.250.00
12. 2.000 3 35.000 315.000 1.57.5000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
13, 7.00(C 1C 35.00C | 1.05C.00C | 1.50C.00C 20 25.00C | 1.50C.00C | 2.142.857
14. 5.000 10 35.000 1.050.000 2.100.000 16 25.0002001000 | 2.400.00
15. 16.000 13 35.000 1.365.000 853.125 34 25.p005502000 | 1.593.75(
16. 7.000 10 35.000 1.050.000 1.500.000 20 25.0005001000 | 2.142.857
17. 2.000 2 35.000 210.000  1.050.000 1p 25.000 0¥BO.| 3.750.00Q
18. 2.000 2 35.000 210.00 1.050.000 1p 25.000 0¥BO.| 3.750.000
19. 5.000 6 35.000 630.000  1.260.000 16 25.000 01020 | 2.400.00Q
20. 4.000 6 35.000 630.00 1.575.000 15 25.000 51009 | 2.812.50(
21. 6.000 7 35.000 735.000  1.225.000 1 25.000 51020 | 2.125.00Q
22. 3.000 2 35.000 210.00 700.000 14 25.000 10080} 3.500.000
23. 4.000 5 35.000  525.00 1.312.500 15 25.000 51009 | 2.812.50(
24. 3.000 3 35.000  315.00 1.050.000 14 25.000 01008 | 3.500.00Q
25. 4.000 3 35.000  315.00 787.500 15 25.000 100P5| 2.812.500
26. 2.000 2 35.000  210.000  1.050.000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
27. 2.000 2 35.000  210.00 1.050.000 18 25.000 (09P5.| 4.875.00Q
28 7.000 10 35.000 1.050.000 1.500.000 18 25.0003501000 | 1.928.571
29. 2.000 2 35.000 210.00 1.050.000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
30. 2.000 2 35.000  210.00 1.050.000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
31. 8.000 9 35.000  945.000 1.181.250 19 25.000 5108P | 1.781.25(
32. 2.000 2 35.000  210.00 1.050.000 1B 25.000 09P5.| 4.875.00Q
33. 2.000 2 35.000  210.000  1.050.000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
34. 3.000 2 35.000  210.00 700.000 14 25.000 10080} 3.500.000
35. 6.00C 6 35.00C | 63C.00C | 1.05C.00C 17 25.00C | 1.275.00C | 2.12E.00C
36. 2.000 2 35.000  210.00 1.050.000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
37. 4.000 5 35.000 525.000 1.312.500 15 25.000 51009 | 2.812.50Q
38. 7.000 8 35.000  840.00 1.200.000 18 25.000 01088 | 1.928.571
39. 6.000 7 35.000 735.000 1.225.000 1 25.000 51020 | 2.125.00(
40. 3.000 2 35.000  210.00( 700.000 14 25.000 10080} 3.500.000
41. 6.000 5 35.000 525.00 875.000 1y 25.000 10PP5| 2.125.00Q
42. 9.000 8 35.000  840.00 933.333 20 25.000 10800| 1.666.667
43. 2.000 2 35.000 210.00 1.050.000 18 25.000 09®5.| 4.875.000
44. 2.000 2 35.000 210.000  1.050.000 18 25.000 09P5.| 4.875.00Q
45. 3.000 8 35.000 840.000  1.200.000 18 25.000 01088 | 1.928.571
46. 4.00(¢ 5 35.00C | 52£.00C 87E.00C 17 25.00C | 1.275.00C | 2.12E.00C
47. 2.000 4 35.000  420.00( 840.000 16 25.000 10P00} 2.400.000
48. 2.000 8 35.000  840.00 1.200.000 18 25.000 01088 | 1.928.571
49. 7.000 7 35.000  735.00 1.225.000 16 25.000 01020 | 2.000.00Q
Total 621.429 | 1.242.284 1.125.000 3.026.392
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Pemetikan dan Sortasi
Luas Imi . _
No. Lahan SL Hari Harga Biaya Biaya/Ha
(m?) Kerja (Rp) (Rp) (Rp)

1. 4.000 6 3 45.000 810.000 2.025.000
2. 1.000 3 3 45.000 405.000 4.050.000
3. 7.000 10 3 45.000 1.350.000 1.928.571
4, 4.000 6 3 45.000 810.000 2.025.000
5. *9.000 11 3 45.000 1.485.000 1.650.000
6. 8.000 11 3 45.000 1.485.000 1.856.250
7. 4.000 6 3 45.000 810.000 2.025.000
8. 6.000 9 3 45.000 1.215.000 2.025.000

9 5.000 7 3 45.000 945.000 1.890.000
10. 17.000 13 3 45.000 1.755.000 1.032.353
11. 5.000 6 3 45.000 810.000 1.620.000
12. 2.000 2 3 45.000 270.000 1.350.000
13. 7.00C 6 3 45.00C 81C.00C 1.157.142
14. 5.000 4 3 45.000 540.000 1.080.000
15. 16.000 11 3 45.000 1.485.000 928.125
16. 7.000 10 3 45.000 1.350.000 1.928.571
17. 2.000 2 3 45.000 270.000 1.350.000
18. 2.000 2 3 45.000 270.000 1.350.000
19. 5.000 4 3 45.000 540.000 1.080.000
20. 4.000 3 3 45.000 405.000 1.012.500
21. 6.000 5 3 45.000 675.000 1.125.000
22. 3.000 2 3 45.000 270.000 900.000
23. 4.000 2 3 45.000 270.000 675.000
24. 3.000 2 3 45.000 270.000 900.000
25. 4.000 4 3 45.000 540.000 1.350.000
26. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
27. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
28 7.000 10 3 45.000 1.350.000 1.928.571
29. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
30. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
31. 8.000 9 3 45.000 1.215.000 1.518.750
32. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
33. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
34. 3.000 1 3 45.000 135.000 450.000
35, 6.00( 7 3 45.00C 94£.00C 1.57£.00C
36. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
37. 4.000 6 3 45.000 810.000 2.025.000
38. 7.000 6 3 45.000 810.000 1.157.143
39. 6.000 6 3 45.000 810.000 1.350.000
40. 3.000 2 3 45.000 270.000 900.000
41. 6.000 5 3 45.000 675.000 1.125.000
42. 9.000 8 3 45.000 1.080.000 1.200.000
43. 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
44, 2.000 1 3 45.000 135.000 675.000
45, 3.000 8 3 45.000 1.080.000 1.542.857
46. 4.000 8 3 45.000 1.080.000 1.800.000
47. 2.000 3 3 45.000 405.000 810.000
48. 2.000 5 3 45.000 675.000 964.286
49, 7.000 5 3 45.000 675.000 1.125.000

Rata-rata 675.000 1.303.268
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No. Luas Pemetikan dan Sortasi
ng%n P I:|]ar11rll Harga Biaya Biaya/Ha
Kerja (Rp) (Rp) (Rp)
1. 4,000 6 3 25.000 150.000 375.000
2. 1.000 3 3 25.000 150.000 1500.000
3. 7.000 10 3 25.000 375.000 535.714
4, 4,000 6 3 25.000 150.000 375.000
5. *9.000 11 3 25.000 375.000 416.667
6. 8.000 11 3 25.000 375.000 468.750
7. 4.000 6 3 25.000 225.000 562.500
8. 6.000 9 3 25.000 300.000 500.000
9 5.000 7 3 25.000 225.000 450.000
10. 17.000 13 3 25.000 450.000 264.706
11. 5.000 6 3 25.000 225.000 450.000
12. 2.000 2 3 25.000 75.000 375.000
13. 7.00C 6 3 25.00C 22E.00C 321.42¢
14. 5.000 4 3 25.000 150.000 300.000
15. 16.000 11 3 25.000 375.000 234.375
16. 7.000 10 3 25.000 375.000 535.714
17. 2.000 2 3 25.000 75.000 375.000
18. 2.000 2 3 25.000 75.000 375.000
19. 5.000 4 3 25.000 150.000 300000
20. 4.000 3 3 25.000 75.000 187.500
21. 6.000 5 3 25.000 150.000 250.000
22. 3.000 2 3 25.000 75.000 250.000
23. 4,000 2 3 25.000 75.000 187.500
24. 3.000 2 3 25.000 75.000 250.000
25. 4,000 4 3 25.000 150.000 375.000
26. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
27. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
28 7.000 10 3 25.000 375.000 535.714
29. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
30. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
31. 8.000 9 3 25.000 300.000 375.000
32. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
33. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
34. 3.000 1 3 25.000 75.000 250.000
35. 6.00( 7 3 25.00C 22500( 37E.00C
36. 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
37. 4,000 6 3 25.000 225.000 562.500
38. 7.000 6 3 25.000 225.000 321.429
39. 6.000 6 3 25.000 225.000 375.000
40. 3.000 2 3 25.000 75.000 250.000
41. 6.000 5 3 25.000 150.000 250.000
42, 9.000 8 3 25.000 300.000 333.333
43, 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
44, 2.000 1 3 25.000 75.000 375.000
45, 3.000 8 3 25.000 300.000 428.571
46. 4,000 8 3 25.000 300.000 500.000
47. 2.000 3 3 25.000 75.000 150.000
48. 2.000 5 3 25.000 150.000 214.286
49, 7.000 5 3 25.000 150.000 250.000
Total 182.143 382.871
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No. Luas Pembersihan Kebun Pembersihan Kebun

Lahan SL Harga Biaya | Biaya/Ha sP Harga Biaya | Biaya/Ha

(m?) (Rp) (Rp) (Rp) (R.p) (Rp) (Rp)
1. 4.000 4 35.0000 140.000  350.000 4 25.000  100.00250.000
2. 1.000 1 35.0000  35.000 350.000 1 25.000 25.000 0.0P9
3. 7.000 7 35.0000 245.000  350.000 7 25.000  175.00250.000
4. 4.000 4 35.0000 140.000  350.000 4 25.000  100.00250.000
5. "9.000 9 35.0000 315.000  350.000 9 25.000  225.00250.000
6. 8.00( 8 35.00C | 28C.00C | 35C.00C 8 25.00C | 20C.00C | 25C.00C
7. 4.000 4 35.0000 140.000  350.000 4 25.000  100.00250.000
8. 6.000 6 35.0000 210.000  350.000 6 25.000  150.00250.000
9 5.000 5 35.000f 175.000 350.000 5 25.000  125.00050.020
10. 17.000 10 35.000 350.000 205.882 1 25.000 0PBO} 147.059
11. 5.000 5 35.000 175.00p 350.000 5 25.000 125/00250.000
12. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
13. 7.00(C 7 35.00C | 24£.00C | 35C.00C 7 25.00C | 17E.00C | 25C.00C
14. 5.000 5 35.000 175.00p  350.000 5 25.000 125/00250.000
15. 16.000 10 35.000 350.000 218.750 1 25.000 0PBO} 156.250
16. 7.000 7 35.000 245.00p 350.000 7] 25.000 175)00850.000
17. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
18. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0P0
19. 5.000 5 35.000 175.00p  350.000 5 25.000 125/00250.000
20. 4.000 4 35.000 140.00p  350.000 4 25.000 100/00250.000
21. 6.000 6 35.000 210.00p 350.000 6 25.000 150/00250.000
22. 3.000 3 35.000 105.00p  350.000 3 25.000  75.00@50.000
23. 4.000 4 35.000 140.00p  350.000 4 25.000 100)00P50.000
24. 3.000 3 35.000 105.00p  350.000 3 25.000  75.00@50.000
25. 4.000 4 35.000 140.00p  350.000 4 25.000 100/00250.000
26. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
27. 2.000 2 35.000 70.000 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
28 7.000 7 35.0000 245.00p  350.000 7 25.000 175/00250.000
29. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0P0
30. 2.000 2 35.000 70.000 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
31. 8.000 8 35.000 280.00p  350.000 8 25.000 200/00250.000
32. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
33. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
34. 3.000 3 35.000 105.00p  350.000 3 25.000  75.00@50.000
35. 6.00(C 6 35.00C | 21C.00C | 35C.00C 6 25.00C | 15C.00C | 25C.00C
36. 2.000 2 35.000 70.000 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
37. 4.000 4 35.000 140.00p  350.000 4 25.000 100/00250.000
38. 7.000 7 35.000 245.00p  350.000 )7/ 25.000 175/00250.000
39. 6.000 6 35.000 210.00p  350.000 6) 25.000 150/00250.000
40. 3.000 3 35.000 105.00p  350.000 3 25.000  75.00@50.000
41. 6.000 6 35.000 210.00p  350.000 6) 25.000 150/00250.000
42. 9.000 9 35.000 315.00p 350.000 9 25.000 225)00850.000
43. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
44. 2.000 2 35.000 70.004 350.000 2 25.000  50.00050.0R0
45. 3.000 7 35.000 245.00p  350.000 7 25.000 175/00250.000
46. 4.00( 6 35.00C | 21€.00C | 35C.00C 6 25.00C | 15C.00C | 25C.00C
47. 2.000 5 35.000 175.00p  350.000 5 25.000 125/00250.000
48. 2.000 7 35.000 245.00p  350.000 7] 25.000  175/00250.000
49. 7.000 6 35.000 210.00p  350.000 6 25.000 150/00250.000

Total 140.000| 350.000 100.00p  250.09
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Pembajakan

Luas Imi ; _
No Lahan SL Hari Harga Biaya Biaya/Ha

(m?) Kerja (Rp) (Rp) (Rp)
1. 4.000 1 2 50.000 100.000 250.000
2. 1.000 1 2 50.000 100.000 1.000.000
3. 7.000 2 2 50.000 200.000 285.714
4. 4.000 1 2 50.000 100.000 250.000
54 "9.000 2 2 50.000 200.000 222.222
6. 8.000 2 2 50.000 200.000 250.000
7. 4.000 1 2 50.000 100.000 250.000
8. 6.000 2 2 50.000 200.000 333.333
9 5.000 2 2 50.000 200.000 400.000
10. 17.000 4 2 50.000 400.000 235.294
11. 5.000 2 2 50.000 200.000 400.000
12. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
13. 7.00( 2 2 50.00( 20C.00¢ 28E.714
14. 5.000 2 2 50.000 200.000 400.000
15. 16.000 3 2 50.000 300.000 187.500
16. 7.000 2 2 50.000 200.000 285.714
17. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
18. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
19. 5.000 2 2 50.000 200.000 400.000
20. 4.000 2 2 50.000 200.000 500.000
21. 6.000 2 2 50.000 200.000 333.333
22. 3.000 1 2 50.000 100.000 333.333
23. 4.000 2 2 50.000 200.000 500.000
24. 3.000 1 2 50.000 100.000 333.333
25. 4.000 2 2 50.000 200.000 500.000
26. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
27. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
28 7.000 2 2 50.000 200.000 285.714
29. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
30. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
31. 8.000 2 2 50.000 200.000 250.000
32. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
33. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
34. 3.000 1 2 50.000 100.000 333.333
35 6.00( 2 2 50.00( 20C.00C 335.33¢
36. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
37. 4.000 2 2 50.000 200.000 500.000
38. 7.000 2 2 50.000 200.000 285.714
39. 6.000 2 2 50.000 200.000 333.333
40. 3.000 1 2 50.000 100.000 333.333
41. 6.000 2 2 50.000 200.000 333.333
42. 9.000 2 2 50.000 200.000 222.222
43. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
44. 2.000 1 2 50.000 100.000 500.000
45. 3.000 2 2 50.000 200.000 285.714
46. 4.000 2 2 50.000 200.000 333.333
47. 2.000 2 2 50.000 200.000 400.000
48. 2.000 2 2 50.000 200.000 285.714
49. 7.000 2 2 50.000 200.000 333.333

Total 165.306 383.345




