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I. PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Cabai merah merupakan komoditi yang penting di Desa Borongloe 

Kecamatan Kelara. Salah satu sentra cabai merah di Desa Borongloe Kecamatan 

Kelara, dimna cabai merah bayak di tanam di dataran rendah. Komoditi cabai 

perlu dipandang sebagai sumber pertumbuhan untuk dikembangkan dalam sistem 

agribisnis, karena mempunyai keterkaitan yang kuat baik di sektor industri hulu 

pertanian (up stream agricultul),mampu menciptakan nilai tambah proses 

produksi dan menyerap ketenaga kerja melalui suatu aktivitas pertanian sekunder 

(down stream agricultul). 

 Selain itu cabai merah merupakan salah satu komoditi hortikultura yang 

memiliki fluktuasi dan sensitivitas harga yang cukup tinggi, terutama perubahan 

permintaan dan penawaran. pada saat panen raya produksi cabai merah cenderung 

berlimpah dan pada saat paceklik produksi cabai merah berkurang sehingga 

berdampak pada fluktuasi harga yang sangat tajam. Dampak fluktuasi produksi 

dan harga itu sangat besar pengaruhnya terhadap marjin dan pemasaran. 

 Saluran distribusi pemasaran pada cabai merah di mulai dari petani dan 

berakhir pada konsumen akhir. Anggota yang saling berhubungan selama kegiatan 

pemasaran produk berlangsung akan membentuk sebuah saluran distribusi. 

Semakin panjang saluran distribusi pemasaran maka semakin banyak biaya yang 

akan dikeluarkan dan semakin besar juga harga yang akan dibiayai oleh konsumen 

akhir serta akan membuat marjin keuntungan yang rendah, sebaliknya semakin 
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pendek saluran distribusi pemasaran maka semakin sedikit lembaga yang terlibat 

sehingga harga yang akan  di bayarkan oleh konsumen akan lebih kecil serta akan 

membuat marjin keuntungan yang tinggi.  

 Pemasaran produk cabai merah juga harus diperhatikan dengan baik agar 

mendapatkan keuntungan yang maksimal. Pemasaran merupakan salah satu 

aktivitas bisnis yang di dalamnya terdapat alian barang dan jasa dari titik produksi 

sampai titik konsumen. 

 Tingginya marjin pemasaran di sebabkan oleh perbedaan harga yang cukup 

besar antara harga yang yang di bayarkan oleh konsumen dengan harga yang 

diterima petani. selain itu banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat langsung 

dalam proses distribusi pemasaran, maka semakin banyaknya pula biaya-biaya 

pemasaran dan keuntungan yang diambil oleh pemasaran tersebut. Maka akibat 

pemasaran kurang efesiensi. Atas dasar itulah maka perlu dilakukan penelitian 

guna untuk mengetahui marjin dan saluran pemasaran cabai besar di Desa 

Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto. 

Tabel 1. Luas panen, produksi dan produktivitas Cabai merah di kabupaten 

Jeneponto, 2013-2016 

Tahun Luas Panen 

ha 

Produksi 

ton 

Produktivitas 

ton/ha 

2013 16 101,1 6,33 

2014 25 101,3 6,42 

2015 19 101,9 5,36 

2016 69 70,4 21 

Sumber : ( BPS Jeneponto, 2018) 
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 Berdasarkan data pada table 1 memperlihatkan bahwa produksi cabai merah 

di Kabupaten Jeneponto mengalami perkembangan dari tahun ke tahun. untuk 

lebih meningkat produktivitas cabai merah di Kabupaten Jeneponto, maka faktor 

bimbingan dan penyuluhan tentang budidaya dan pasca panen bagi petani masih 

sangat di perlukan dalam meningktkan mutu produk yang dihasilkan di daerah ini 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan uraian latar belakang di atas , rumusan penelitian 

adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana saluran pemasaran cabai merah di Desa Borongloe 

Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto? 

2. Bagaimana marjin  pemasaran cabai merah di Desa  Borongloe 

Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto? 

1.3   Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

  Tujuan penelitian : 

1. Untuk mengetahui saluran pemasaran cabai merah yang ada di Desa 

Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto 

2. Untuk mengetahui besarnya marjin pemasaran cabai merah di Desa  

Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto 
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 Kegunaan penelitian : 

1. Bagi petani dan lembaga pemasaran cabai merah , dapat memberikan 

tambahan wawasan dalam menyikapi kemungkinan masalah dalam 

pengambilan keputusan saluran cabai merah di Desa Borongloe 

Kecamatan kelara Kabupaten Jeneponto 

2. Bagi instansi pemerintah yang terkait dapat menjadi tambahan masukan 

dalam melengkapi bahan pertimbangan dalam mengambil kebijakan 

pembanguna  di sektor petanian tanaman pangan dan hortikultura cabai 

merah di Desa Borongloe Kecamatan kelara Kabupaten Jeneponto. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Komoditi Cabai Merah 

Cabai merah besar (capsicum annum L) termasuk salah satu jenis sayuran 

yang mempunyai arti penting dalam ekonomi rumah tangga maupun Negara. 

Pembudidayaan komoditas ini mempunyai prospek cerah karena dapat 

mendukung upaya peningkatan pendapatan petani, pengentasan kemiskina, 

memperluas kesempatan kerja, meskipun harga cabai di pasar sering naik turun 

cukup tajam, tetapi minat petani untukmenanam cabai tidak pernah surut 

(Rukmana 1994). 

Salah satu komoditas hortikultura yang mendapat perhatian lebih untuk 

dikembangkan adalah cabai merah. Cabai merah (Capsicum Annum L) merupakan 

salah satu jenis sayuran yang cukup diminati oleh para konsumen. Seiring dengan 

berkembangnya industri pangan nasional, cabai merupakan salah satu bahan baku 

yang dibutuhkan dan banyak diusahakan oleh produsen dalam berbagai skala 

usahatani (Santika, 2008). 

Karena buahnya selain dijadikan sayuran atau bumbu masak juga 

mempunyai kapasitas menaikkan pendapatan petani, sebagai bahan baku industri, 

memiliki peluang eksport, membuka kesempatan kerja serta sebagai sumber 

vitamin. Secara umum cabai memiliki banyak kandungan gizi dan vitamin. Di 

antaranya Kalori, Protein, Lemak, Kabohidrat, Kalsium, Vitamin A, B1 dan 

Vitamin C. Selain digunakan untuk keperluan rumah tangga, cabai juga dapat 
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digunakan untuk keperluan industri diantaranya, industry bumbu masakan, 

industri makanan dan industry obat-obatan atau jamu (Tarigan, 2007). 

Tanaman cabai merah dapat tumbuh dengan baik pada daerah yang 

mempunyai kelembaban udara yang tinggi sampai sedang dan suhu ratarata yang 

baik untuk pertumbuhan dan perkembanganya adalah 18 sampai 30 derajat 

Celsius(Sudiono, 2006). 

Secara umum cabai merah dapat ditanam di lahan basah (sawah) dan lahan 

kering (tegalan). Cabai merah dapat tumbuh dengan baik pada daerah yang 

mempunyai ketinggian sampai 900 meter dari permukaan laut, tanah kaya akan 

bahan organik dengan pH 6-7 dan tekstur tanah remah (Sudiono, 2006). 

2.2      Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis 

yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang atau jasa yang memuaskan. Pemasaran adalah semua 

kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar arus barang atau jasa dari produsen 

ke konsumen secara paling efisien dengan maksud untuk menciptakan permintaan 

efektif, (Hasyim, 2010). 

Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar 

arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen secara paling efisien dengan 

maksud untuk menciptakan permintaan efektif, pemasaran mempunyai peranan 

yang sangat penting dalam pencapaian tujuan dan sasaran, karena pemasaran 

merupakan pintu terdepan untuk mengalirnya dana, kelancaran masuknya kembali 
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dana dari hasil operasi sangat ditentukan oleh bidang pemasaran, (Muliyadi, 

2010). 

Pemasaran dapat didefinisikan pada konteks yang berbeda, namun pada 

prinsipnya sama, yaitu bagaimana mengantarkan produk dan jasa yang dihasilkan 

produsen sampai ketangan konsumen pada posisi yang berbeda, apakah itu 

kondisi sosial, ekonomi dan politik, maka yang diperlukan oleh pengusaha adalah 

bagaimana menciptakan pemasaran yang efektif, (Soekartawi, 2002). 

Pemasaran dapat diartikan sebagai suatu kegiatan yang mengusahakan 

agar produk yang dipasarkanya itu dapat diterima dan disenangi oleh pasar. 

Produk yang diterima oleh pasar berarti produk tersebut dibuat pun haruslah sudah 

dilakukan kegiatan pemasaran. Disamping itu kegiatan pemasaran juga dilakukan 

setelah produk tersebut dibeli oleh konsumen, karna agar supaya produk itu 

disenangi maka haruslah dilakukan pemasangan yang benar dan baik, perawatan 

yang sempurna dan sebaiknya, (Gitosudarmo, 2008). 

Komoditi pertanian dihasilkan secara terpencar-pencar, berupa bahan 

mentah yang perlu pengolahan lebih lanjut dan dalam jumlah relatif sedikit 

sehingga untuk menutup biaya yang di perlukan lembaga pemasaran dalam 

melakukan fungsi-fungsi pemasaran diperlukan volume perdagangan yang cukup 

besar. Pemasaran komoditi pertanian dari proses distribusi yaitu penjualan barang 

dari pedagang ke agen, pengecer, dan konsumen, (Kurnia, 2004). 

Pemasaran sebagai suatu proses sosial dan manajerial yang membuat 

individu dan kelompok memperoleh apa yang meraka butuhkan dan inginkan, 

lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. 
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Secara umum dipasar terdapat banyak penjual dan pembeli, serta barang atau jasa 

yang diperjual belikan. Penjual banyak menyediakan barang seperti sayur-

sayuran,buah-buahan, beras, daging, alat-alat rumah tangga, dan pakaian, 

(Natipulu, 2006). 

Di pasar kita dapat membeli barang- barang yang menjadi kebutuhan kita 

dari kaos kaki sampai topi. Semula, pasar merupakan suatu tempat dimana para 

penjual dan pembeli dapat bertemu untuk melakukan jual beli barang. Penjual 

menawarkan barang dagangannya dengan harapan dapat laku terjual dan 

memperoleh uang sebagai gantinya. Adapun para konsumen (pembeli) akan 

dating ke pasar untuk berbelanja dengan membawa uang untuk membayar 

sejumlah barang yang dibelinya. Penjual dan pembeli akan melakukan tawar-

menawar harga hingga terjadi kesepakatan harga. Setelah kesepakatan harga dapat 

dilakukan, barang akan berpindah dari tangan penjual ketangan pembeli. Pembeli 

akan menerima barang dan penjual akan menerima uang, (Saipuddin, 2002) 

2.3   Saluran Pemasaran  

Saluran pemasaran adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 

menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai kekonsumen atau pemakai 

industri Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa saluran pemasaran 

adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung dalam rangkah proses 

penyaluran barang dari produsen kepada konsumen. Suatu barang dapat berpindah 

melalui beberapa tangan sejak dari produsen sampai kepada konsumen. Ada 

beberapa saluran distribusi yang dapat digunakan untuk menyalurkan barang-

barang yang ada, (Samsuddin, 2010). 



36 
 

Saluran pemasaran dapat dicirikan dengan memperhatikan banyaknya 

tingkat saluran. Masing-masing pedagang perantara yang melaksanakan pekerjaan 

tertentu dalam membawah produk dan haknya semakin dekat dengan pembeli 

akhirnya akan membentuk tingkat saluran. Produsen dan konsumen akhirnya juga 

merupakan bagian dari setiap saluran pemasaran karena keduanya akan 

melakukan pekerjaan tertentu. Panjangnya suatu saluran pemasaranakan 

ditentukan oleh tingkat perantara yang dilalui oleh suatu barang dan jasa, (Kotler, 

2004).Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar dibawah ini. 

 

Level I     Level II   Level III 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Gambar 1. Saluran Pemasaran (Kotler, 2004) 
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Saluran  level  satu berisi satu perantara penjualan, yaitu kepengecer, 

saluran dua level berisi dua perantara mereka umumnya adalah pedagan besar dan 

pengecer. Salura tiga level berisis tiga perantara terdiri dari pedagang besar dan 

pemborong yang menjual beberapa kepedagang kecil. Jika dilihat dari sudut 

pandang produsen, maka semakin banyak jumlah saluran pemasaran semakin sulit 

untuk memperoleh informasi tetang pelanggang akhirdan untuk melekukan 

semacam saluran pemasaran barang konsumsi, diantaranya pengendalian. 

Jenis saluran distribusi dapat diklasifikasikan sebagai berikut : 

a. Saluran disrtibusi yang menggunakan satu perantara yakni melibatkan produsen 

dan pegumpul. Disini pengecer besar langsung membeli barang kepada 

produsen, kemudian menjualnya langsung kepada konsumen. Saluran ini biasa 

disebut dengan saluran satu tingkat (one stage chanel). 

b. Saluran distribusi yang menggunakan dua kelompok pedagang besar dan 

pengecer, saluran distribusi ini merupakan saluran yang banyak dipakai oleh 

produsen. Disini produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar 

kepada pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer pembelian oleh 

pengecer dilayani oleh pedagang besar dan pembelian oleh konsumen hanya 

dilayani oleh pengecer. 

c. Saluran distribusi yang menggunakan tiga pedagang perantara. Dalam hal ini 

produsen memilih agen sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya 

kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada tokoh-tokoh 

kecil.(Philip Kotler, 2010). 
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2.4   Marjin Pemasaran 

Pengertian marjin pemasaran menurut (Saipuddin, 2002) perbedaan harga 

suatu barang yang diterima produsen dengan harga yang dibayar oleh konsumen 

yang terdiri dari : biaya-biaya untuk menyalurkan atau memasarkan dan 

keuntungan lembaga pemasaran atau marjin itu adalah perbedaan harga pada 

suatu tingkat pasar dari harga yang dibayar dengan harga yang diterima.  

Marjin pemasaran atau marjin tataniaga adalah perbedaan antara harga yang 

dibayarkan oleh konsumen dengan harga yang diterima oleh produsen, 

(Napitupulu, 2006). Definisi marjin pemasaran adalah perbedaan harga yang di 

terima petani dengan harga yang di bayarkan konsumen untuk produksi yang 

sama. Marjin pemasaran termasuk semua biaya-biaya yang dikeluarkan dalam 

proses pemindahan barang mulai dari petani produsen hingga kekonsumen akhir 

serta keuntungan yang di peroleh oleh lembaga pemasaran. 

Besar kecilnya marjin pemasaran di pengaruhi oleh biaya pemasaran, 

keuntungan lembaga pemasaran serta jumlah permintaan dan penawaran. Menurut 

Hanafiah dan Saefuddin (1986) marjin tataniaga (pemasaran) adalah suatu istilah 

yang digunakan untuk menyatakan perbedaan harga yang dibayar pada penjual 

pertama (Pr) dan harga yang dibayar oleh pembeli terakhir (Pf) yang jika 

dituliskan dalam suatu rumus 
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Keteranngan : 

M = Marjin pemasaran 

Pr = Harga ditingkat pengecer (Rp/kg) 

Pf = Harga harga ditingkat petani (Rp/kg) 

Marjin tataniaga (pemasaran) adalah selisih antara harga yang dibayarkan 

oleh konsumen dengan harga yang diterima produsen. Marjin ini akan diterima 

oleh lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses pemasaran tersebut, makin 

panjang saluran pemasaran (semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat) 

makasemakin besar marjin pemasaran, (Daniel, 2002).  

Keuntungan adalah selisih antara harga yang dibayarkan oleh kepada 

penjual pertama dan harga yang dibayar oleh pembeli terakhir (marjin) setelah 

dikurangi biaya pemasaran, labah merupakan sisa lebih dari hasil penjualan 

diurangi dengan harga pokok barang yang dijual dan biaya-biaya 

lainnya,(Soerkartawi, 2002). 

Untuk mencapai labah yang besar, maka manajemen dapat melakukan 

langkah-langkah seperti menekan biaya penjualan yang ada, menetukan harga jual 

sedemikian rupa sesuai dengan labah yang dikehendaki dan meningkatkan volume 

penjualan sebesar mungkin (Daniel, 2002). 

 

 

 

M = Pr - Pf 
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Fakrot-faktor yang berpengaruh terhadap marjin pemasaran adalah : 

a. Biaya Pemasaran 

Biaya pemasasran adalah biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran 

untuk melaksanakan berbagai fungsi pemasaran. Biaya pemasaran ini akan 

berpengaruh terhadap marjin keuntungan yang akan diterimah oleh lembaga 

pemasaran yang terlibat dalam proses pemasaran komoditi tersebut. 

b. Keuntungan Lembaga Pemasaran 

Keuntungan lembaga pemasaran seringkali di katakan sebagai unsur 

utamam yang membedakan tingginya marjin pemasaran, yaitu sebagai akibat 

terlalu banyak dan tidak efesiennya pedagang-pedagang didalam pemasaran. Ada 

tiga metode untuk menghitung margin pemasaran yaitu dengan memilih dan 

mengikuti saluran pemasaran dari komoditi spesifik, membandingkan harga pada 

berbagai level pemasaran yang berbeda dan mengumpulkan dan penjualan dan 

pembelian kotor tiap jenis pedagang. Masing- masing metode ini memiliki 

kekurangan dan kelebihan. Margin menurut jenisnya dibedakan menjadi marjin 

absoult dan persen margin. Persentase bagian margin merupakan suatu 

pengelompokan yang digunakan secara populer pada serangkaian angka yang 

menunjukan margin absoult dari berbagai tife pedagang atau berbagai fungsi 

pemasaran yang berbeda, dibagi dengan harga eceran, (Saipuddin, 2002). 
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Penetapan harga suatu produk atau jasa tergantung dari tujuan perusahaan 

atau penjual yang memasarkan produk tersebut. Muliyadi, 2010 penetapan harga 

memiliki tujuan yaitu: 

1. Penetapan harga suatu produk memiliki tujuan untuk mecapai target 

perusahaan untuk memperoleh penghasilan serta memdapatkan target 

investasi yang sudah ditentukan prosentase keuntungannya, sehingga untuk 

memenuhi hal tersebut diperlukan adanya penetapan harga pasti dari suatu 

produk yang telahdiproduksi perusahaan 

2. Fungsi penetapan harga yang kedua merupakan hal yang harus diperhatikan 

untuk kestabilan harga suatu produk 

3. Penetapan harga dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan produk 

dalam peredaran pasar, sehingga produk tetap dapat bertahan dipasaran. 

4. Penetapan harga harus dilakukan untuk mencegah terjadiya persaingan 

dengan perusaan lain yang memiliki produk yang hampir sama. 

5. Perusahaa menetapkan harga untuk menentukan laba yang akan didapat oleh 

perusahaan agar perusahaan tetap dapat memproduksi suatu barang yang akan 

dipasarkan 

2.5   Harga 

Harga merupakan salah satu variabel yang harus dikendalikan secara benar, 

karena harga akan sangat berpengaruh terhadap beberapa aspek kegiatan hasil 

produksi, baik menyangkut kegiatan penjualan maupun aspek keuntungan yang 

ingin dicapai oleh produsen.Harga adalah nilai pertukaran dari suatu produk atau 

jasa, Ini adalah jumlah yang mau dibayar oleh seorang pembeli untuk suatu 
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barang atau jasa. Hal ini dapat merupakan nilai yang di minta oleh seorang 

penjual untuk barang yang ditawarkan untuk dijual. 

 Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau 

barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi 

seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. Istilah harga 

digunakan untuk memberikan nilai finansial pada suatu produk barang atau 

jasa.Biasanya penggunaan kata harga berupa digit nominal besaran angka 

terhadap nilai tukar mata uang yang menunjukkan tinggi rendahnya nilai suatu 

kualitas barang atau jasa. 

2.6    Pedagang Pengumpul 

Pedagang pengumpul adalah badan atau orang pribadi yang kegiatan 

usahanya mengumpulkan hasil kehutanan, perkebunan, peternakan, dan perikanan 

dan menjual hasil tersebut kepada badan usaha industri dan ekspor yang bergerak 

dalam sektor kehutanan, perkebunan, peternakan, dan perikanan 

2.7    Pedagang Besar 

Pedagang besar merupakan kegiatan yang berkaitan dengan pembelian 

barang dalam jumlah besar untuk dijual lagi. Jadi pembelian yang dilakukannya 

berjumlah besar. Kadang-kadang satu pengecer menjual kepada pengecer yang 

lain, produsen sendiri juga sering melayani penjualan secara langsung kepada para 

pengecer.Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang membeli dan menjual 

kembali barang-barang kepada pengecer dan pedagang lain atau kepada pemakai 

industri, pemakai lembaga, dan pemakai komersial yang tidak menjual dalam 
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volume yang sama kepada konsumen akhir. Keseluruhan biaya yang di pakai pada 

saat proses produksi tersebut, (Mubyarto, 2010). 

Penetapan harga suatu produk atau jasa tergantung dari tujuan perusahaan 

atau penjual yang memasarkan produk tersebut. Muliyadi, 2010 penetapan harga 

memiliki tujuan yaitu: 

1. Penetapan harga suatu produk memiliki tujuan untuk mecapai target 

perusahaan untuk memperoleh penghasilan serta memdapatkan target 

investasi yang sudah ditentukan prosentase keuntungannya, sehingga untuk 

memenuhi hal tersebut diperlukan adanya penetapan harga pasti dari suatu 

produk yang telahdiproduksi perusahaan 

2. Fungsi penetapan harga yang kedua merupakan hal yang harus diperhatikan 

untuk kestabilan harga suatu produk 

3.  Penetapan harga dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan produk 

dalam peredaran pasar, sehingga produk tetap dapat bertahan dipasaran. 

4. Penetapan harga harus dilakukan untuk mencegah terjadiya persaingan 

dengan perusahaan lain yang memiliki produk yang hampir sama. 

5.  Perusahaa menetapkan harga untuk menentukan laba yang akan didapat oleh 

perusahaan agar perusahaan tetap dapat memproduksi suatu barang yang akan 

dipasarkan. 
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2.8 Fungsi-Fungsi Pemasaran 

Fungsi pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan dalam kegiatan yang 

terlibat dalam menggerakkan barang dan jasa dari produsen samapai ketangan 

konsumen. Terdapat tiga fungsi pemasaran menurut (William j,2001)yaitu sebagai 

berikut : 

1. Pemasaran bertujuan untuk merencanakan penentuan harga promosi barang 

serta distribusi barang/jasa yang akan memuaskan kedua bela pihak. 

2. Pemasaran bertujuan untuk menciptakan nilai ekonomis suatu barang. 

3. Pemasaran bertujuan untuk melakukan promosi. 

Dalam mempelajari sistem pemasaran fungsi pemasaran lainnya terbagi atas 

tiga bagian yaitu : 

1. Fungsi pertukaran, meliputi : pembeli dan penjual. Fungsi pembelian dan 

penjualan berkaitan dengan pertukaran barang dari penjual ke pembeli. 

Fungsi pembelian dilakukan oleh pembeli untuk memilih jenis barang yang 

diinginkan, kualitas yang memadai dan penyediaan yang sesuai. Sedangkan 

fungsi penjualan yang umumnya dipandang sebagai fungsi pemasaran yang 

paling luas, meliputi kegiatan-kegiatan untuk mencari dan mempengaruhi 

pertanian. 

2. Fungsi penyediaan fisik, meliputi : pengangkutan dan penyimpangan, fungsi 

ini berkaitan dengan pemindahan barang dari tempat produksi ke tempat 

konsumsi. Selain itu fungsi tersebut berkaitan pula dengan penyimpanan 

barang sampai di perlukan oleh konsumen. 
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3. Fungsi penunjang, meliputi : pembelanjaan, penanggungan resiko, 

standarisasi barang dan grading, serta pengumpulan informasi pasar. 

Penanggungan resiko maksudnya adalah resiko harga dan kerusakan barang, 

fungsi pemasaran dapat menaikan kegunaan tempat, waktu, bentuk dan 

perubahan hak milik, sehingga fungsi pemasaran mengusahakan agar pembeli 

memperoleh barang yang diinginkan pada tempat, waktu, bentuk dan harga 

yang tepat. 

2.9 Kerangka Pemikiran 

Pemasaran menjadi hal yang sangat penting artinya ketika suatu hal barang 

telah di produksi. Tidak semua orang mampu memproduksi suatu barang sendiri 

sehingga pemasaran harus dijalankan, agar setiap orang mebutuhkan dapat 

memenuhi kebutuhan akan suatu barang tersebut untuk dapat menyalurkan 

produksinya dari tangan produsen ketangan konsumen akhir membutukan 

lembaga pemasaran, karena tidak semua produsen dapat menyampaikan langsung 

ketangan konsumen akhir terkait dalam proses pemasaran.  

Ada komoditi yang melibatkan banyak lembaga pemasaran yang terlibat 

dalam proses pemasaran produk pertanian sangat beragam tergantung jenis barang 

apa yang dipasarkan, dalam penelitian ini pemasaran yang dimaksud adalah 

produksi dan marjin pemasaran cabai besar di Desa Borongloe Kecamatan Kelara 

Kabupaten Jeneponto.  

Dalam pemasarannya, produk dari petani masuk kepungumpul, pedagang 

besar dan pedagang pengecer kemudian kekonsumen akhir. Pasar induk dalam hal 

ini berfungsi sebagai pengumpul dan pasar eceran, pengumpul membeli dari 
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beberapa petani dan menjual ke eceran dalam jumlah yang besar (grosiran) 

sehingga terbentuklah harga grosiran. Eceran kemudian menjual kekonsumen 

akhir dalam jumlah kecil (eceran) sehingga terbentuklah harga eceran, dari hal ini 

dapat diketahui adanya perubahan harga dari pasar induk kepasar eceran.  

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat skema tentang kerangka pemikiran 

saluran dan marjin pemasaran cabai rawit pada gambar dibawah in,i (Hasyim, 

2010) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Gambar 2. Kerangka Pikir Marjin Dan Saluran Pemasaramn Cabai Merah 
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III. METODE PENELITIAN 

 

3.1    Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini telah dilaksanakan di Desa Borongloe Kecamatan Kelara 

Kabupaten Jeneponto pada bulan April sampai Juni. Pemelihan lokasi penelitian 

ini dilakukan secara sengaja (purposive), dengan pertimbangan bahwa di Desa 

borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto rata-rata atau kebayakan 

penduduk  petani menanam cabai merah. 

3.2    Teknik Penentuan Sampel 

Penentuan sampel pada dasarnya adalah representatif, artinya sampel harus 

benar-benar mewakili populasi yang ada hal ini disebabkan karena kesimpulan 

penelitian yang di lakukan pada sampel, akhirnya akan dapat digeneralisasikan 

kepada populasi. Misalnya peneliti ingin mengetahui bagaimana pemasaran cabai 

besar Populasi dalam penelitian ini adalah petani cabai besar yang berjumlah 130 

orang di Desa Borongloe, Kecamatan kelara Kabupaten Jeneponto Dari jumlah 

130 orang petani petani cabai besar, diambil 10% yang dijadikan sebagai sampel. 

Dengan cara 
10

100
  x 130 = 13 orang petani cabai besar sebagai sampel. Menurut 

pendapat Arikunto (1999), mengatakan bahwa apabila jumlah petani 100 sampa 

200 atau lebih, maka peneliti bisa mengambil 10 persen petani yang di jadikan 

sebagai sampel untuk mewakili populasi secara keseluruhan. 
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Teknik penarikan sampel untuk lembaga pemasaran menggunakan 

snowball sampling atau bola salju. Snowball sampling adalah teknik pengambilan 

sampel dari populasi yang tidak jelas keberadaan anggotanya dan tidak pasti 

jumlahnya dengan cara menemukan sampel, untuk kemudian dari sampel tersebut 

dicari (digali) keterangan mengenai keberadaan sampel lain terus demikian secara 

berantai (Sugiyono,2007). Jumlah sampel pedagang pengumpul sebanyak 2 orang, 

pedagang besar sebanyak 2 orang dan pedagang pengecer sebanyak 5 orang  di 

desa Borongloe kecamatan Kelara kabupaten jeneponto. 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

Adapun jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

kuantitatif dan data kualitatif. 

1. Data kuantitatif, yaitu data atau informasi yang diperoleh dari petani 

dan lembaga pemasaran  dalam bentuk angka-angka yang masih perlu 

dianalisis. 

2. Data kualitatif, yaitu data atau informasi yang diperoleh dari petani 

dan lembaga pemasaran baik berupa lisan maupun tulisan., penjelasan 

dari interview, wawancara dan observasi di lapangan untuk 

mendukung penjelasan dalam analisis data.  

 Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

primer dan data sekunder 

1. Data primer, yaitu data yang diperoleh dengan melakukan pengamatan 

langsung dan wawancara dengan pihak petani dan lembaga pemasaran 

yang berhubungan langsung dengan masalah yang di teliti. 
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2. Data sekunder, yaitu data yang bersumber dari dokumen serta di 

peroleh melalui media perantara atau secara tidak langsung, yang 

berupa buku cacatan bukti yang telah ada atau arsip baik 

dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum. 

3.4   Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui 

observasi,wawancara dan dokumrntasi 

1. Observasi, yaitu kumpulan data yang di peroleh melalui pengamatan 

secara langsung terhadap aktivitas petani cabai besar di Desa Borongloe 

Kecamtan Kelara Kabupaten Jeneponto. 

2. Wawancara (interview), secara bebas dan langsung kepada sejumlah 

responden petani dan saluran pemasaran di Desa borongloe Kecamatan 

Kelara Kabupaten Jeneponto yang terpilih berkaitan dengan masalah 

yang akan dibahas. Interview atau wawancara adalah suatu metode 

pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara langsung 

dengan bantuan daftar pertanyaan untuk pengumpulan data primer. 

3.  Dokumentasi, yaitu teknik pengumpulan data yang diambil langsung 

dari lokasi penelitian berupa data-data dari dokumen atau arsip yang 

ada di kantor Desa Borongloe Kecamtan Kelara Kabupaten Jeneponto, 

namun bila kejadian tersebut akan dapat bercerita banyak jadi bila mana 

kejadian tersebut dilukiskan, dengan gambar atau dengan foto. 
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3.5   Teknik Analisis Data 

Teknik analisis yang digunakan adalah adalah teknik analisis 

menggunakan rumus marjin pemasaran yaitu: 

Marjin pemasaran adalah selisih antara harga yang diterima produksi 

dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen dan dinyatakan dalam satuan 

upiah per kilogram (Rp/Kg). 

 

 

 

Keterangan: 

Hj   :  Harga jual produk di tingkat lembaga pemasaran 

Hb  :  Harga beli produk di tingkat petani 

 

 

 

Keterangan : 

M : Marjin pemasaran 

Pr : Harga di tingkat pengecer (Rp/Kg) 

Pf : Harga di tingkat petani (Rp/Kg) 

 

 

 

 

Hj-Hb 

M= Pr-Pf 
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3.6   Definisi Operasional 

1. Cabai besar adalah buah dan tumbuhan anggota genus capsicum 

2. Petani cabai merah adalah orang yang membudidayakan tanaman 

cabai merah di Desa Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten 

Jeneponto. 

3. Marjin pemasaran adalah selisih harga yang dibayarkan untuk 

konsumen dengan harga yang diterima produsen. 

4. Saluran pemasaran cabai besar adalah cara penyampaian cabai besar 

dari petani cabai besar sampai ke konsumen 

5. Pedagang pengumpul adalah orang yang datang kelokasi dan 

langsung membeli cabai besar tanpa melalui perantara. 

6. Pedagang besar kegiatan yang berkaitan dengan pembelian barang 

dalam jumlah besar untuk di jual lagi 

7. Pedagang pengecer adalah orang yang melakukan pembelian cabai 

besar lalu di jual kembali kepada konsumen dengan tujuan untuk 

mendapatkan keuntungan. 

8. Pemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk 

memperlancar arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen 

secara efisien. 

9. Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh lembaga 

pemasaran untuk melaksanakan berbagai fungsi pemasaran 

10. Keuntungan lembaga pemasaran seringkali di katakana sebagai 

unsur utama yang membedakan tingginya marjin pemasaran, yaitu 
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sebagai akibat terlalu banyak dan tidak efesiennya pedagang-

pedagang di dalam pemasaran. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



53 
 

IV. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

 

4.1. Letak Geografis 

 Kecamatan Kelara merupakan salah satu dari 11 kecamatan di Kabupaten 

Jeneponto yang berbatasan dengan Kecamatan Rumbia di sebelah utara. 

Kabupaten Bantaeng di sebelah Timur. Kabupaten Gowa disebelah Barat dan 

Kecamatan Turatea di sebelah Selatan. 

 Desa Borongloe merupakan salah satu desa yang berada di Kecamatan 

Kelara, Kabupaten Jeneponto, Provinsi Sulawesi Selatan. Desa Borongloe terletak 

di kelurahan Tolo Barat. Desa ini berjarak 15 km dari Kecamatan Bontosunggu. 

Akses menuju lokasi penelitian desa Borongloe dapat ditempuh melalui jalur 

darat. Jarak yang akan ditempuh ke lokasi penelitian yaitu sekitar 125 km. 

 Sebanyak 10 desa/kelurahan di Kecamatan Kelara merupakan daerah 

bukan pantai. Menurut jaraknya, maka letak masing-masing desa/kelurahan ke 

ibukota kecamatan dan ibukota kabupaten sangat bervariasi. Jarak desa/kelurahan 

ke ibukota kecamatan berkisar 0-11km sedang ke ibukota kabupaten berkisar 

antara 13-25km. Untuk jarak terjauh adalah Bontonompo yaitu sekitar 11 km dari 

ibukota Kecamatan (Tolo), sedangkan untuk jarak terdekat adalah Kelurahan Tolo 

yaitu 0 km. 

 Luas wilayah Desa Borongloe adalah 2.17 km atau 4,94% dari total luas 

wilayah kecamatan kelara dengan batas wilayah sebagai berikut. Secara geografis 

batas wilayah Borongloe sebelah utara berbatasan dengan Desa Borong Tala, 
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sebelah selatan berbatasan dengan Desa Kampung Beru, Kecamatan Kelara 

Kabupaten Jeneponto. 

 Kondisi Desa Borongloe beriklim tropis dengan suhu 25-32˚C, serta 

memiliki 2 (dua) tipe musim yaitu musim kemarau dan musim hujan. Musim 

hujan terjadi mulai bulan Desember sampai bulan April, sementara musim 

kemarau terjadi pada bulan Mei sampai bulan November yang berputar tiap 

tahunnya. 

 Kelurahan Tolo Barat merupakan salah satu yang ada di wilayah 

Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto, Sulawesi Selatan dengan luas wilayah 

43,95 km² dari luas wilayah tersebut bahwa Kelurahan Tolo Timur memiliki 

wilayah terluas 6,06 km² sedangkan yang paling kecil adalah Kelurahan Tolo 

Barat yaitu 2,17 km². 

4.2  Kondisi Demografis 

 Penduduk adalah sekelompok orang yang bertempat tinggal dan menentap 

pada suatu tempat yang memiliki aturan-atauran yang mengikat hidup mereka, 

sehingga dapat hidup berdampingan secara utuh dan diatur oleh hukum dan 

akidah yang berlaku di daerah tersebut. 

4.2.1. Jumlah Penduduk Berdasarkan Jenis Kelamin 

 Jumlah penduduk yang ada di Desa Borongloe sebesar 725 jiwa yang 

terdiri dari laki-laki 391 jiwa dan perempuan 334 jiwa. Adapun jumlah penduduk 

berdasarkan jenis kelamin di Desa Borongloe di lihat pada tabel berikut ini. 
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Tabel 

6. 

Jumlah Penduduk Menurut Jenis Kelamin di Desa Borongloe, 

Kecamatan  Kelara Kabupaten Jeneponto, 2018. 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase (%) 

1 Laki – Laki 391 53,94 

2 Perempuan 334 46,06 

 Total 725 100,00 

Sumber : Kantor Desa Borongloe, 2018 

 Berdasarkan Tabel 6 dapat dilihat bahwa jumlah penduduk di Desa 

Borongloe  sebanyak 725 jiwa dan lebih didominasi oleh laki-laki dengan 

perbedaan 57 jiwa. Jumlah penduduk laki-laki adalah 391 dengan persentase 

53,94 dan jumlah penduduk perempuan sebanyak 334 jiwa dengan persentase 53, 

 4.2.2.  Keadaan Penduduk Menurut Umur 

 Desa Borongloe mempunyai jumlah penduduk sebanyak 725 jiwa yang 

terdiri dari 217 KK (Kepala Keluarga) dan digolongkan dalam beberapa 

kelompok usia. Usia dapat mempengaruhi kemampuan untuk berpartisipasi dalam 

berbagai aktivitas dalam berusaha. 

 Adapun jumlah penduduk berdasarkan kelompok umur di Desa 

Borongloe, Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto dapat dilihat pada tabel 

berikut : 

Tabel 7. Jumlah Penduduk Menurut Kelompok Umur di Desa Borongloe, 

Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto, 2018. 

No  Kelompok Umur (tahun) Jumlah (jiwa) Persentase (%) 

1 0-6 152 20,966 

2 7-18 217 29,931 

3 19-56 356 49,103 

 Total 725 100,00 

Sumber : Kantor Desa Borongloe, 2018 
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 Data yang disajikan pada tabel 7 menunjukkan bahwa jumlah penduduk 

yang berusia produktif yatu pada usia 19-56 adalah sebanyak 356 jiwa atau 

dengan persentase 49,103, selebihnya tergolong usia non produktif yaitu pada usia 

0-6 tahun berjumlah 152 jiwa dengan persentase 20,966. Hal ini menunjukkan 

bahwa Desa Borongloe memiliki potensi sumberdaya manusia dalam hal ini 

penduduknya yang sebagian besar dalam kategori umur produktif untuk 

melakukakan aktivitas khususnya bekerja. 

4.2.3 Keadaan Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan 

 Tingkat pendidikan dapat berpengaruh terhadap cepat atau lambatnya 

seseorang dalam menerima teknologi baru yang dapat menambah pengetahuan. 

Adapun jumlah menurut tingkat pendidikan dapat dilihat pada tabel berikut ini:  

Tabel 8. Jumlah Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan Di Desa Borongloe,  

Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto, 2018. 

No Tingkat Pendidikan Jumlah (jiwa) Persentase (%) 

1 Tidak Sekolah 50 6.896 

2 SD 110 15,172 

3 SMP 205 28,275 

4 SMA 324 44,689 

5 S1 36 4,965 

 Total 725 100,00 

Sumber : Kantor Desa Borongloe, 2018 

Tabel 8 menunjukan bahwa tingkat pendidikan formal penduduk di Desa 

Borongloe tergolong tinggi. Hal ini di indikasikan  dengan tingginya persentase 

jumlah penduduk yang  bersekolah di tingkat SMA sebanyak 324 jiwa dengan 

persentase 44,689 dan yang menempuh pendidikan sarjana sebbanyak 36 jiwa 

dengan persentase 4,965. 
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4.2.4.   Keadaan Penduduk Menurut Mata Pencaharian 

 Mata pencaharian berkaitan dengan hasil yang akan diperoleh seorang 

untuk menunjang perekonomian. Keaadaan geografis tentu berpengaruh pada 

mata pencaharian penduduk. Ada berbagai macam jenis mata penvaharian 

penduduk di Desa Borongloe, Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto. Untuk 

lebih jelasnya mengenai jumlah penduduk berdasarkan mata pencaharian dapat di 

lihat pada tabel berikut 

Tabel 9, Jumlah Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian di Desa 

Borongloe, Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto, 2018. 

No Mata 

Pencaharian 

Jumlah (jiwa) Persentase (%) 

1 Petani 87 40,09 

2 Wiraswata 73 33,64 

3 PNS 20 9,21 

4 Lainnya 37 17,05 

 Total 217 100,00 

Sumber : Kantor Desa Borongloe, 2018 

 Tabel 9 Menunjukan bahwa sebagian besar mata pencaharian penduduk di 

Desa Borongloe memiliki profesi sebagai petani yakni 87 jiwa dengan persentase 

40,09% dan mata pencaharian lainnya sebanya 37 jiwa dengan persentasi 17,05. 
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4.2.5.   Keadaan Sarana dan Prasarana 

 Sarana dan prasarana penunjang setiap bentuk aktivitas penduduk. 

Tersedianya sarana dan prasarana juga menjadi faktor pendorong kemajuan 

masyarakat karena memudahkan dalam menjalankan aktivitasnya. 

 Adapun uraian sarana dan prasarana yang terdapat di Desa Borongloe, 

Kecamatan Kelara, Kabupaten Jeneponto dapat dilihat pada tabel berikut : 

Tabel 10.  Sarana dan Prasarana Di Desa Borongloe, Kecamatan Kelara, 

Kabupaten Jeneponto, 2018. 

No Jenis Sarana dan Prasarana Jumlah (unit) 

1 Sarana Peribadaan 

- Masjid 

 

1 

2 Sarana Kesehatan 

- Posyandu 

 

1 

3 Sarana Pendidikan 

- TK 

- SD 

 

1 

1 

 Sumber : Kantor Desa Borongloe, 2018 

Tabel 10 Menunjukkan bahwa jumlah sarana dan prasarana di Desa 

Borongloe yakni sarana peribadaan berupa masjid sebanyak 1 unit, karena 

mayoritas warga di Desa Borongloe menganut agama islam. Adapun sarana 

kesehatan yang tersedia adalah posyandu sebanyak 1 unit. Sarana Pendidikan 

yang ada di Desa Borongloe adalah TK sebanyak 1 unit dan SD sebanyak 1 unit. 

Desa Borongloe tidak memiliki gedung SMP dan SMA sehingga anak anak di 

Desa Borongloe yang ingin melanjutkan tingkat pendidikannya harus keluar desa 

setiap harinya untuk mengenyam pendidikan yang tinggi. 
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V. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

5.1 Identitas Responden 

Identtitas responden dalam penelitian ini adalah yang tergolong kedalam 

distribusi pemasaran yang diuraikan dalam pembahasan berikut menggambarkan 

berbagai aspek yakni: keadaan penduduk, dari segi umur, tingkat pendidikan 

jumlah tanggungan keluarga. Adapun karasteristik responden diuraikan adalah 

sebagai berikut: 

5.1.1 Umur Responden 

Tingkat umur merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 

kemampuan bekerja dan cara berfikir seseorang. Pada umumnya petani cabai 

merah mempunyai kemampuan fisik yang kuat serta mudah menerima inovasi, 

seseorang yang masih mudah lebih cepat menerima hal-hal yang baru dalam 

berusahatani cabai merah dan lebih berani mengambil resiko dan lebih dinamis, 

sedangkan seseorang yang berumur relatif tua mempunyai kapasitas pengelolaan 

cenderung bertindak dengan hal-hal yang bersifat tradisional, disamping itu yang 

matang dan memiliki banyak pengalaman dalam mengelolah usahanya, sehingga 

ia sangat berhati-hati dalam bertindak, mengambil keputusan dan kemampuan 

fisiknya sudah mulai berkurang. Petani responden dalam mengelolah usahataninya 

memiliki tingkat umur yang berbeda-beda. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada 

Tabel 4. 
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Tabel 4. Jumlah Petani Cabai merah Responden Berdasarkan Tingkat Umur di 

Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto. 

No. Tingkat umur (Tahun) Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 28-33 5 38,46 

2 34-39 6 46,15 

3 40-45 2 15,39 

   Jumlah 13 100,00 

Sumber data primer yang sudah diolah, 2018 

Tabel 4 menunjukkan bahwa petani cabai  merah responden yang terdapat 

di Desa Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto, dimana terdapat 

tingkat umur responden 28-33 tahun sebanyak 5 orang, dengan presentase yaitu 

38,46% persen, dan pada umur 34-39 tahun sebanyak 6 orang, dengan presentase 

yaitu 46,15% persen, pada umur 40-45 tahun sebanyak 2 orang, dengan jumlah 

presentase 15,39%, 

5.1.3 Tingkat Pendidikan Petani Cabai Merah 

Tingkat pendidikan umunya mempengaruhi pola pikir dalam bertindak 

pengambilan keputusan seseorang dalam menjalankan sebuah usahanya. Semakin 

tinggi pendidikan diharapkan pola pikir semakin rasional dan seorang petani dapat 

menetukan produktif atau tidaknya dalam melaksanakan kegiatan usahataninya. 

Pada umunya pendidikan petani responden merupakan faktor yang turut 

menentukan dalam pengelolaan usahatani, terutama dalam penerimaan hal dan 

serta inovasi yang relavan dengan kegiatan usahataninya. Tingkat pendidikan 

formal membentuk nilai bagi seseorang terutama dalam menerima hal baru. 
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Tabel 5. Jumlah Petani Cabai merah Responden Berdasarkan Tingkat pendidikan 

di Desa Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto. 

No. Tingkat Pendidikan (Tahun) Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 SD 6 46,16 

2 SMP 6 46,16 

3 SMA 1 7,69 

Jumlah 13 100,00 

Sumber data primer yang sudah diolah, 2018 

Tabel 5. Jumlah Responden Petani Cabai merah Berdasarkan Tingkat 

Pendidikan di Desa Borongloe Kecamatan kelara Kabupaten Jeneponto Tabel 

diatas menunjukkan bahwa petani cabai besar memiliki tingkat pendidikan di 

Desa Borongloe Kecamatan kelara Kabupaten Jeneponto, yang relatif sama, 

antara SD dan SMP dimana yang tinggi tingkat pendidikan SMP sebanyak 6 

orang dengan presentase (46,16%), kemudian SD sebanyak 6 orang (46,16%) dan 

yang paling sedikit SMA sebanyak 1 orang dengan presentase (7,69%). 

5.1.4 Pengalaman Berusahatani Cabai Merah 

Petani cabai merah yang ada di Desa Borongloe, mempunyai pengalaman 

yang berbeda-beda dalam berusahatani cabai merah biasanya yang memiliki 

pengalaman yang lama mempengaruhi keterampilan dan kemampuannya. 

Pengalaman berusahatani responden dapat dilihat pada Tabel 6 
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Tabel 6. Jumlah Petani Cabai merah Responden Berdasarkan Tingkat pendidikan 

di Desa Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto 

No. Pengalaman Petani Cabai merah 

(Tahun) 

Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 1-4 4 30,76 

2 5-8 7 53,85 

3 9-12 2 15,39 

Jumlah 13 100,00 

Sumber data primer yang sudah diolah, 2018 

Tabel 6 menunjukkan bahwa petani cabai merah yang terdapat di Desa 

Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jeneponto, dimana terdapat pengalaman 

petani cabai merah 1-4 tahun sebanyak 4 orang, dengan presentase sebanyak yaitu 

(30,76%) dari pengalaman 5-8 tahun sebanyak 7 orang dengan jumlah presentase 

sebanyak 53,85 persen sedangkan dari pengalaman 9-12 tahun sebanyak 2 orang 

dengan presentase yaitu (15,39%).  

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa pengalaman petani cabai 

merah, yang paling berpengalaman terdapat pada 9-12 tahun yaitu sebanyak 2 

orang dengan presentase (15,39%) dengan pengalaman yang dimiliki dapat 

mempengaruhi cara kerja karena yang sudah berpengalaman lebih pandai 

mengatahui cara-cara bertani cabai besar dalam mengatasi kesulitan-kesulitan 

dalam bertani cabai merah, pengalaman berusahatani sangat erat kaitannya dengan 

keinginan peningkatan keterampilan petani dalam pengembangan usahataninya, 

karena semakin lama petani atau responden berusahatani cabai merah maka 

semakin besar juga pengetahuan dan keterampilan yang dimiliki oleh petani. 
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5.1.4 Jumlah Tanggungan Keluarga Responden 

Jumlah tanggungan keluarga petani cenderung turut berpengaruh pada 

kegiatan operasional usahatani, karena keluarga yang relatif besar merupakan 

sumber tenaga kerja, namun demikian besarnya kelurga turut pula mempengaruhi 

beban seseorang dalam menjalankan usaha sendiri karena keluarga yang 

jumlahnya besar tentu membutuhkan biaya hidup yang besar pula terutama untuk 

kebutuhan dalam berumah tangga dan biaya untuk anak-anaknya. Hasil analisa 

data menunjukkan pemasaran responden memiliki jumlah tanggungan keluarga 

dikelompokkan kedalam beberapa kelas dari jumlah tanggungan. Adapun 

kelompok dari jumlah tanggungan keluarga yang ditanggungoleh responden dapat 

dilihat pada Tabel 7 

Tabel 7. Jumlah Respoden Berdasarkan Klasifikasi Jumlah Tanggungan Keluarga 

di Desa Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten Jenenponto. 

No. Jumlah Tanggungan Keluarga 

(Orang) 

Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 1-2 4 30,77 

2 3-4 5 38,46 

3 5-6 4 30,77 

Jumlah 13 100,00 

 

Tabel 7 menunjukkan bahwa jumlah responden terbanyak berdasarkan 

klasifikasi jumlah tanggungan keluarga yaitu 3-4 sebanyak 5 orang dengan 

presentase (38,46%). terendah 1-2 orang yakni 4 orang, dengan presentase 

(30,77%), jumlah tanggungan keluarga 5-6 orang yakni 4 orang (30,77%). 
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5.2 Saluran Pemasaran 

Saluran pemasaran dalam penelitian ini adalah dapat diidentifikasi dalam 

sistem pemasaran yaitu lembaga pemasaran, yang dilakukan oleh setiap lembaga 

pemasaran. Untuk memperluas dan memperlancar pemasaran cabai merah sangat 

dibutuhkan peran lembaga pemasaran untuk menyalurkan cabai merah dari 

produsen hingga ketangan konsumen. Di Desa Borongloe terdapat beberapa 

lembaga pemasaran yang terlibat dalam memasarkan cabai merah yaitu petani 

pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. 

 Petani dalam pemasaran cabai merah bertindak sebagai produsen dan 

merupakan pihak pertama dalam penyaluran cabai merah. Dalam memasarkan 

cabai merah petani menjualnya secara langsung atau lewat perantara pedagang 

pengecer dan menjual cabai merah bahkan kepedagang pengumpul. Pedagang 

pengumpul adalah pedagang perantara yang aktif membeli dan mengumpulkan 

cabai merah dari petani di Desa Borongloe dan menjualnya kepada pengecer 

sekaligus ke konsumen yang ada di makassar, pedagang pengecer adalah 

perantara yang menjual cabai merah kepada konsumen di pasar eceran, setelah 

melakukan panen produsen cabai merah maka hal yang dilakukan produsen 

adalah menyalurkan cabai merahnya. Dari informasi yang diperoleh melalui 

wawancara dengan responden, saluran pemasaran cabai merah di desa. 
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Gambar 3. Saluran Pemasaran Cabai Merah di Desa Borongloe Kecamatan Kelara 

Kabupaten Jeneponto 

Keterangan : 

Saluran 1   Produsen - Pedagang Pengumpul - Konsumen 

Saluran 2 Produsen - Pedagang Pengumpul - Pedagang Pengecer- Konsumen 

Saluran 3  Produsen – Pedagang Pengumpul – Pedagang Besar-Pedagang 

Pengecer-Konsumen 

Pendistribusian pemasaran cabai merah, pada saluran I melibatkan satu 

lembaga pemasaran sebelum cabai merah sampai dikonsumen, dimana produsen 

menjual kepedagang pengumpul lalu menjual kembali kepada kekonsumen.  

Produsen 

(Petani Cabai Merah) 

Pedagang Pengecer 

Konsumen 

Pedagang Besar 

Pedagang Pengumpul 

Pedagang 

Pengecer 
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Saluran pemasaran II Pertama-tama produsen menjual kepedagang 

pengumpul kemudian kepedagang pengecer dan menjual kekonsumen. Sistem 

pendistribusian ini termasuk pembantu produsen dalam memasarkan cabai merah 

terutama pada saat pemanenan secara besar-besaran atau disaat produksi 

melimpah, pedagang pengumpul selain menjual dipasar lokal mendistribusikan 

kepedagang pengecer, baik pengecer lokal maupun pengecer luar daerah untuk 

selanjutnya dijual kekonsumen. Pola ini terjadi dengan cara pedagang pengumpul 

mendatangi produsen kemudian dibawah kerumah untuk menjual kepedagang 

pengecer. Pada umumnya kedua perantara ini memiliki fasilitas kendaraan 

pengangkut dan ketempat khusus. 

Pendistribusian saluran pemasaran III melibatkan tiga lembaga pemasaran 

sebelum cabai merah sampai ditangan konsumen. Pertama-tama produsen menjual 

kepedagang pengumpul kemudian pedagang pengumpul menjual ke  pedagang 

besar lalu pedagang besar membawa langsung cabai merahnya ke Makassar 

tepatnya di pasar terong dan  kemudian pedagang pengecer yang ada di terong  

tersebut menjual kekonsumen. Bentuk saluran ini banyak digunakan oleh 

produsen dan dinamakan saluran distribusi tradisional. Disini produsen hanya 

melayani penjualan dalam jumlah besar kepengumpul dan pedagang besar dan 

pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja. 
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5.3 Marjin Pemasaran Cabai Merah 

Marjin pemasaran merupakan selisih antara harga di tingkat produsen atau 

merupakan jumlah biaya pemasaran dengan keuntungan yang diharapkan oleh 

masing-masing lembaga pemasaran, analisa marjin pemasaran dapat 

mencerminkan untuk mengektivitaskan saluran saluran pemasaran, namun dengan 

hanya melihat besarnya marjin pemasarn saja belum dapat menyimpulkan bahwa 

pemasaran itu sudah tepat, oleh karena itu harus dilihat distribusi keuntungan 

maupun biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran yang terlibat semakin 

banyak pedagang perantara yang terlibat dalam saluran pemasaran maka semakin 

besar marjin pemasaran yang terbentuk. 

Besarnya marjin bagi pedagang perantara semakin menguntungkan secara 

ekonomis, efisien konsumen sebaliknya makin besar marjin semakin tinggi harga 

yang harus dibayar konsumen sehingga kurang efisien secara ekonomi tetapi 

konsekuensi yang diterima oleh konsumen adalah kemudahan untuk mendapatkan 

barang yang diinginkan konsumen tidak perlu datang langsung kelokasi produsen 

yang mungkin sulit dijangkau, secara sosial makin banyak pihak yang terlibat 

maka makin banyak individu yang mendapat keuntungan dari kegiatan 

pemasaran. 

Marjin total adalah penjualan dari marjin yang terdapat pada masing-

masing tingkat lembaga pemasaran. Besarnya marjin pada berbagai saluran 

pemasaran berbeda-beda yang disebabkan oleh panjang pendeknya saluran 

pemasaran. distribusi marjin pada lembaga pemasaran pada berbagai saluran 

saluran pemasaran dan masing-masing tingkat pemasaran pada Tabel 8 
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1. Marjin, biaya dan keuntungan dan masing-masing lembaga pemasaran 

saluran I 

Lembaga pemasaran yang terlibat pada saluran I terdiri dari pedagang 

pengumpul  dalam kabupaten untuk leboih jelasnya mengenai besarnya marjin, 

biaya dan keuntungan pemasaran pada masing-masing lembaga yang terlibat 

dalam mendistribusikan cabai merah dapat dilihat pada table di bawah ini 

Tabel 8. Analisa Marjin, Pada tingkat pedagang pengumpul dalam kebupaten 

Uraian  Nilai (Rp/Kg) 

Pembelian 

Biaya pemasaran 

- Transportasi 

- kantong plastik 

Harga pokok penjualan 

Harga penjualan 

Keuntungan 

26.000 

 

500 

100 

26.600 

30.000 

3.400 

Marjin 4.000 

Sumber : Data Primer Setelah Diolah ,2018 

 

 Tabel 8 menunjukkan  bahwa kegiatan yang dilakukan oleh pedagang 

pengumpul dalam kabupaten yaitu membeli langsung kepada petani  dengan harga 

Rp 26.000 per kilo dan menjual ke konsumen. 

 Biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp 600 per kilo dan 

keuntungan pemasaran sebesar Rp 3.400 per kilo serta marjin pemasarannya di 

peoleh sebesar Rp 4.000 per kilo. 
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2. Marjin, biaya dan keuntungan dan masing-masing lembaga pemasaran 

saluran II 

Lembaga pemasaran yang terlibat pada saluran I terdiri dari pedagang 

pengumpul  dalam kabupaten untuk leboih jelasnya mengenai besarnya marjin, 

biaya dan keuntungan pemasaran pada masing-masing lembaga yang terlibat 

dalam mendistribusikan cabai merah dapat dilihat pada table di bawah ini 

Tabel 9. Analisa Marjin, Pada tingkat pedagang pengumpul dalam kabupaten  

 

Uraian  Nilai (Rp/Kg) 

Pembelian 

Biaya pemasaran 

- Transportasi 

- kantong plastik 

Harga pokok penjualan 

Harga penjualan 

Keuntungan 

26.000 

 

500 

100 

26.600 

30.000 

3.400 

Marjin 4.000 

Sumber : Data Primer Setelah Diolah ,2018 

 

 Tabel 9 menunjukkan  bahwa kegiatan yang dilakukan oleh pedagang 

pengumpul dalam kabupaten yaitu membeli langsung kepada petani  dengan harga 

Rp 26.000 per kilo dan menjual ke konsumen. 

 Biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp 600 per kilo dan 

keuntungan pemasaran sebesar Rp 3.400 per kilo serta marjin pemasarannya di 

peoleh sebesar Rp 4.000 per kilo. 
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 Analisis marjin, biaya dan keuntungan pemasaran pada tingkat pedagang 

pengecer dapat dilihat pada table di bawah ini. 

Tabel 10. Analisa Marjin, Pada tingkat pedagang pengecer dalam kabupaten 

 

Uraian  Nilai (Rp/Kg) 

Pembelian 

Biaya pemasaran 

- Transportasi 

- kantong plastik 

Harga pokok penjualan 

Harga penjualan 

Keuntungan 

40.000 

 

2.000 

100 

42.100 

45.000 

3.000 

Marjin 5.000 

Sumber : Data Primer Setelah Diolah ,2018 

 

Tabel 10 menunjukkan  bahwa kegiatan yang dilakukan oleh pedagang 

pengecer dalam kabupaten yaitu membeli dari pedagang pengumpu dalam 

kabupaten sebesar Rp 40.000 per kilo kemudian menjual ke konsumen sebesa Rp 

45.000 per kilo. 

 Biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp 2.100 per kilo dan 

keuntungan pemasaran sebesar Rp 3.000 per kilo serta marjin pemasarannya di 

peoleh sebesar Rp 5.000 per kilo. 
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3. Marjin, biaya dan keuntungan dan masing-masing lembaga pemasaran 

saluran III 

Lembaga pemasaran yang terlibat pada saluran I terdiri dari pedagang 

pengumpul  dalam kabupaten untuk leboih jelasnya mengenai besarnya marjin, 

biaya dan keuntungan pemasaran pada masing-masing lembaga yang terlibat 

dalam mendistribusikan cabai merah dapat dilihat pada tabel di bawah ini. 

Tabel 11. Analisa Marjin, Pada tingkat pedagang pengumpul dalam kabupaten 

 

Uraian  Nilai  (Rp/Kg) 

Pembelian 

Biaya pemasaran 

- Transportasi 

- kantong plastik 

Harga pokok penjualan 

Harga  penjualan 

Keuntungan 

26.000 

 

500 

100 

26.600 

30.000 

3.400 

Marjin 4.000 

Sumber : Data Primer Setelah Diolah ,2018 

 

 Tabel 11 menunjukkan  bahwa kegiatan yang dilakukan oleh pedagang 

pengumpul dalam kabupaten yaitu membeli langsung kepada petani  dengan harga 

Rp 26.000 per kilo dan menjual ke konsumen. 

 Biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp 600 per kilo dan 

keuntungan pemasaran sebesar Rp 3.400 per kilo serta marjin pemasarannya di 

peoleh sebesar Rp 4.000 per kilo. 
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Analisis marjin, biaya dan keuntungan pemasaran pada tingkat pedagang 

besar dalam kabupaten  dapat dilihat pada table di bawah ini. 

Tabel 12. Analisa Marjin, Pada tingkat pedagang besar  

Uraian  Nilai (Rp/Kg) 

Pembelian 

Biaya pemasaran 

- Transportasi 

- kantong plastik 

- Tenaga Kerja 

Harga pokok penjualan 

Harga  penjualan 

Keuntungan 

35..000 

 

1.500 

2.000 

7.500 

46.000 

40.000 

6.000 

Marjin 5.000 

Sumber : Data Primer Setelah Diolah ,2018 

 

 

Tabel 12 menunjukkan  bahwa kegiatan yang dilakukan oleh pedagang 

besar  dalam kabupaten yaitu membeli dari pedagang pengumpul dalam 

kabupaten sebesar Rp 35.0.000 per kilo kemudian menjual ke pedagang pengecer 

sebesa Rp 40.000 per kilo dan pedagang pengecer menjual ke konsumen. 

 Biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp 11.000 per kilo dan 

keuntungan pemasaran sebesar Rp 6.000 per kilo serta marjin pemasarannya di 

peoleh sebesar Rp 5.000 per kilo. 
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Analisis marjin, biaya dan keuntungan pemasaran pada tingkat pedagang 

pengecer luar kabupaten  dapat dilihat pada table di bawah ini. 

Tabel 13. Analisa Marjin, Pada tingkat pedagang pengecer luar kabupaten 

Uraian  Nilai  (Rp/Kg) 

Pembelian 

Biaya pemasaran 

- Transportasi 

- Kantong plastik 

Harga pokok penjualan 

Harga penjualan 

Keuntungan 

40.000 

 

500 

100 

40.600 

45.000 

4.400 

Marjin 5.000 

Sumber : Data Primer Setelah Diolah ,2018 

 

Tabel 13 menunjukkan  bahwa kegiatan yang dilakukan oleh pedagang 

pengecer dalam kabupaten yaitu membeli dari pedagang besar luar kabupaten  

kabupaten sebesar Rp 40.000 per kilo kemudian menjual ke konsumen sebesa Rp 

45.000 per kilo. 

 Biaya pemasaran yang dikeluarkan sebesar Rp 600 per kilo dan 

keuntungan pemasaran sebesar Rp 4.400 per kilo serta marjin pemasarannya di 

peoleh sebesar Rp 5.000 per kilo. 
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VI.  KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian diperoleh kesimpulan sebagai berikut:  

1. Saluran pemasaran cabai merah di Desa Borongloe Kecamatan Kelara 

Kabupaten Jeneponto terdapat tiga saluran yaitu (1) produsen - pedagang 

pengumpul lokal – konsumen; saluran (2) produsen - pedagang pengumpul 

lokal - pedagang pengecer lokal  - konsumen; dan saluran (3) produsen-

pedagang pengumpul  - pedagang besar   -pedagang pengecer - konsumen. 

2. Marjin pemasaran di Desa Borongloe Kecamatan Kelara Kabupaten 

Jeneponto yaitu saluran I marjin pemasaran sebesar Rp 4.000, saluran II 

marjin pemasaran sebesar Rp 9.000, dan saluran ke III marjin pemasaran 

yaitu sebesar Rp 14.000. Dari tiga marjin pemasaran tersebut dapat 

disimpulkan bahwa marjin pemasaran yang tertinggi terdapat pada saluran 

ke III dan marjin pemasaran terendah terdapat pada saluran ke I 

6.2 Saran 

Adapun saran dari penulis untuk memberikan masukan kepada pihak yang 

etrkaityaitu: 

1. Untuk meningkatkan produksi cabai merah, perlu melakukan peremajaan 

lahan untuk budidaya cabai besar. 

2. Untuk mendapatkan keuntungan yang lebih maksimal, maka produsen 

harus perlu melakukan penjualan secara langsung kepada konsumen. 
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Lampiran 1 Kuisioner Penelitian 

I. Identitas Responden 

a. Nama Responden :.......................................................................... 

b. Umur   :.......................................................................... 

c. Pendidikan Terakhir :.......................................................................... 

d. Jumlah Tanggungan :.......................................................................... 

e. Luas Lahan  :.......................................................................... 

II. Daftar Pertanyaan Untuk Petani responden 

1. Berapa Kg hasil produksi cabai merah sekali panen? 

Jawab  

:.................................................................................................................  

2. Berapa harga 1 kg cabai merah yang bapak/ ibu jual? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

3. Apakah bapak/ ibu langsung memasarkan cabai merah ke pasar atau ada 

cara lain? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

4. Apakah bapak / ibu mendapatkan keuntungan jika menjual langsung       

ke pedagang pengumpul? 

Jawab  

:................................................................................................................. 
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5. Apakah bapak / ibu mendapatkan keuntungan jika menjual langsung ke 

pedagang pengecer? 

Jawab  

:................................................................................................................. 

6. Apakah bapak / ibu mendapatkan keuntungan jika menjual langsung ke 

pedagang besar? 

Jawab  

:................................................................................................................. 

7. Dari tiga pedagang tersebut, berapa harga 1 kg cabai merah yang harus 

dibayarkan oleh setiap pedagang? 

1. Pedagang pengumpul? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

2. Pedagang pengecer? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

3. Pedagang besar? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

8. Biaya- biaya apa saja yang dikeluarkan dalam budidaya cabai merah 

No Keterangan Biaya (Rp) 

1.   

2.   
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III. Identitas Responden 

a. Nama Responden :.......................................................................... 

b. Umur   :.......................................................................... 

c. Pendidikan Terakhir :.......................................................................... 

d. Jumlah Tanggungan :.......................................................................... 

e. Luas Lahan  :.......................................................................... 

IV. Daftar Pertanyaan Untuk Pedagang pengumpul responden 

1. Berapa harga beli cabai merah ? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

2. Berapa harga jual cabai merah ? 

jawab 

:................................................................................................................. 

3.  Biaya- biaya pemasaran 

No Keterangan Biaya (Rp) 

1.   

2.   

3.   
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V. Identitas Responden 

a. Nama Responden :.......................................................................... 

b. Umur   :.......................................................................... 

c. Pendidikan Terakhir :.......................................................................... 

d. Jumlah Tanggungan :.......................................................................... 

e. Luas Lahan  :.......................................................................... 

VI. Daftar Pertanyaan Untuk Pedagang besar responden 

1. Berapa harga beli cabai merah ? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

2. Berapa harga jual cabai meraah ? 

jawab 

:................................................................................................................. 

3.  Biaya- biaya pemasaran 

No Keterangan Biaya (Rp) 

1.   

2.   

3.   
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VII.  Identitas Responden 

a. Nama Responden :.......................................................................... 

b. Umur   :.......................................................................... 

c. Pendidikan Terakhir :.......................................................................... 

d. Jumlah Tanggungan :.......................................................................... 

e. Luas Lahan  :.......................................................................... 

VIII. Daftar Pertanyaan Untuk Pedagang pengecer responden 

1. Berapa harga beli cabai merah? 

Jawab 

:................................................................................................................. 

2. Berapa harga jual cabai merah ? 

jawab 

:................................................................................................................. 

3.  Biaya- biaya pemasaran 

No Keterangan Biaya (Rp) 

1.   

2.   

3.   

4.   

5.   
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 Lampiran 2. Peta Lokasi Penelitian 
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Lampiran 3 Identitas Responden 

No Nama Umur 

(Tahun) 

Tingkat 

pendidikan 

Jumlah 

Tanggunga

n Keluarga 

Harga 

Jual 

(Rp/Kg) 
1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13. 

 35 

34 

28 

41 

31 

52 

51 

49 

31 

36 

49 

47 

29 

SD 

SD 

SD 

SD 

SMP 

SMP 

SMP 

SMP 

SMA 

SMP 

SD 

SD 

SMP 

5 

3 

3 

4 

2 

2 

3 

6 

2 

2 

5 

3 

5 

26 

26 

26 

26 

26 

26 

26 

26 

26 

26 

26 
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Lampiran 4 Identitas Responden Pedagang Pengumpul, Pedagang Besar dan 

Pedagang Pengecer 

Identitas Responden Pedagang Pengumpul Lokal 

No. Nama Umur 

(Tahun) 

Tingkat 

Pendidikan 

JumahTanggungan 

keluarga  

Harga Jual 

(Rp/Kg) 

1. Massa 45 SD 3 Rp 30.000 

2. Dg Nai 40 SD 4 Rp 30.000 

 

Identitas Pedagang Besar 

No. Nama Umur 

(Tahun) 

Tingkat 

Pendidikan 

JumahTanggunga

n keluarga 

Harga Jual 

(Rp/Kg) 

1. Irwan 45 SD 4 Rp 40.000 

2. Kamaruddin 34 SMP 5 Rp 40.000 

 

Identitas Pedagang Pengecer lokal 

No. Nama Umur 

(Tahun) 

Tingkat 

Pendidikan 

JumahTanggungan 

keluarga 

Harga Jual 

(Rp/Kg) 

1. Nia 41 SD 6 Rp 45.000 

2. Marni 32 SD 5 Rp 45.000 

3. Ina 38 SD 4 Rp 45.000 

 

Identitas Pedagang Pengecer luar kabupaten 

No. Nama Umur 

(Tahun) 

Tingkat 

Pendidikan 

JumahTanggungan 

keluarga 

Harga Jual 

(Rp/Kg) 

1. Hj Hani 65 SD 5 Rp 45.000 

2. Hj Cia 40 SD 5 Rp 45.000 
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Lampiran 5. Biaya Pemasaran Pedagang Pengumpul, Pedagang Pengecer 

dan Pedagang Besar  

 

Biaya pedagang pemasaran pedagang pengumpul Lokal 

No. Jenis Biaya Biaya (Rp) 

1 Transfortasi Rp 50.000 

2 Kantong Rp 15.000 

 

Biaya pedagang pengecer lokal 

No. Jenis Biaya Biaya (Rp) 

1 Transfortasi 

Kantong 

Rp 20.000 

Rp 10.000 

2 Transfortasi 

Kantong 

Rp 20.000 

Rp 10.000 

3 Transfortasi 

Kantong 

Rp 20.000 

Rp 10.000 

 

Biaya pedagang pengecer luar Kabupaten 

No. Jenis Biaya Biaya (Rp) 

 Transfortasi 

Kantong 

Rp 50.000 

Rp 20.000 

 Transfortasi 

Kantong 

Rp 50.000 

Rp 20.000 
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Biaya pedagang besar 

No. Jenis Biaya Biaya 

 Transfortasi 

 

Rp 300.000 

 

 Kantong Rp 100.000 

 Tenaga Kerja Rp 150.000 
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lampiran 6 Dokumentasi Penelitian 

 

 

Gambar 1, Pengambilan Data Pada Petani 

 

 

 

Gambar 2. Pengambilan data pedagang pengumpul 
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Gambar 3. Pengambilan data pedagang besar 

 

 

Gambar 4. Cabai Besar siap di distribusikan 

 

 



90 
 

 

Gambar 5. Wawancara pedagang pengecer 
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