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ABSTRAK

ARNI SRI MULYANL 105961102617. Analisis Pemasaran Sayuran Hidroponik
(Studi Kasus Tirta Tani Farm Di Desa Tetebatu Kecamatan Pallangga Kabupaten
Gowa). Dibimbing oleh JUMIATI dan RASDIANA MUDATSIR.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran pemasaran, lembaga




ABSTRACT

ARNI SRI MULYANL 105961102617. Hydroponic Vegetable Marketing
Analysis (Case Study of Tirta Tani Farm in Tetebatu Village, Pallangga District,
Gowa Regency). Supervised by JUMIATI and RASDIANA MUDATSIR,

This study aims to determing/the marketing channels, marketing
institutions, and marketing margins q etab!m.in Tetebatu Village,

Pallangga District, Gowa Regengy
The informants used.

of research, education, 4 1 de
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia merupakan negara agraris yang memiliki potensi untuk
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sayuran hidroponik memberikan peluang besar untuk usaha sayuran hidroponik.
Usaha sayuran dengan teknologi hidroponik memiliki banyak keunggulan
dibandingkan dengan sistem konvensional, yaitu ramah lingkungan, produk yang
dihasilkan higienis dan sehat, pertumbuhan tanaman lebih cepat, kualitas hasil
tanaman dapat terjaga, dan kuantitas dapat lebih meningkat. (Anonim,2010)




Sayuran yang dihasilkan dengan menggunakan teknologi hidroponik
memiliki kualitas yang lebih baik dibandingkan sayur konvensional namun biaya

yang diperlukan tinggi. Oleh karena itu, segmen pasar yang dituju umumnya yaitu

kalangan ekonomi menengah keatas. D gan kualitas yang tinggi dan segmen

2020 dan
mempunyal luas lahan sebesar 4 Ha. Jenis sayuran vang diusahakan oleh Tirta
Tani Farm adalah sebanyak 2 komoditi sayuran hidroponik, yang meliputi pakcoy
dan selada. Produksi sayuran hidroponik pakcoy dan selada tersebut dilakukan
didalam greenhouse.




Saat imi Tirta Tani Farm melakukan pemasaran sayuran hidroponik di
hotel-hotel, indofood, dan pasar. Dalam perkembangannya, permintaan sayuran
hidroponik Tirta Tam Farm terus mengalami peningkatan. Melihat peluang

afya permintaan, Tirta Tani Farm ingin

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah maka yang menjadi tujuan dalam penelitian
ni yaitu untuk mengetahui:
I. Mengetahui saluran pemasaran dan lembaga pemasaran sayuran hidroponik
di Desa Tetebatu Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa.




2. Mengetahwi besar margin pemasaran sayuran hidroponik di Desa Tetebatu
Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa.

1.4 Kegunaan Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian, m

. Bagi Mahasiswa, sebagai /
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I. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Usahatanitidroponik
Dalam melakukan usahatani, seseorang dapat melakukannya menurut

kepentingan untuk apa analisis usabte g dilakukannya, Dalam banyak

petam atau produsen memang

......
,,,,,,,,

memenuhi kebutuhan konsumsi sendiri dalam kehidupan sehari-hari,

Usahatam juga merupakan sebagian kecil dari kegiatan dipermukaan bumi
dimana seorang petani, sebuah keluarga atau manajer yang digaji bercocok tanam
atau memelihara temak. Petani yang berusaha tadi sebagai suatu cara lidup,

melakukan pertanian karena dia scorang petani, Apa yang dilakukan petani ini

hanva sekedar memenuli kebutuhan. Dalam arti petani meluangkan waktu, uang




serta dalam mengkombinasikan masukan untuk menciptakan keluaran adalah
usahatani yang dipandang sebagai suatu jenis perusahaan (Soekartawi, 2002).
Pengelolaan usahatani yang efisien akan mendatangkan pendapatan yang

positif atau suatu keuntungan, usahatani gang tidak efisien akan mendatangkan

suatu kerugian. Usaha yang efisieg 1A. ang produktivitasnya tinggi
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Juga bisa dilakukan di dalam ruangan kemajuan teknologi dibidang pencahayaan
menghasilkan lampu khusus untuk menggantikan fungsi sinar matahan sehingga
hidroponik dapat dilakukan didalam rumah. Dengan tangan yang bersih, tak perlu
jauh-jauh meninggalkan rumah, orang kota kita akan menanam ancka jenis sayur

untuk konsumsi sehan-hari. Menghasilkan produk pertanian sendin seperti sayur




dan buah-buahan semusim dihalaman, bahkan diberanda rumah, tentu merupakan
kebanggaan tersendiri. Terlebih setelah memahami prinsip kerja hidroponik,
bercocok tanam bukanlah hal yang sulit Dengan kreativitas, berbagai macam
hidroponik dapat dirskit dari peralatan y
2014).

ip tersedia disekitar rumah. (Hendra,

2.2 Jenis-jenis Hidropg

,./

(8
\“
o

il OYESTEEDR aiam Tl

diusahakan beberapa kali dengan periode yang pendek. Sementara itu,
kekurangannya adalah dibutuhkan biaya yang relatif besar untuk proses

pembuatannya dan dalam proses perlakuannya juga sangat bergantung pada
aliran listrik.




2. Wick system
Wick hidroponik atau sistem sumbu adalah metode hidroponik paling
sederhana karena hanya memanfaatkan prinsip kapilaritas air. Larutan nutrisi

dar bak penampungan menuju perakdran tanaman pada posisi diatas dengan

perantaraan  sumbu, mirip g ‘: minyak Peralatan vang
dibutuhkan untuk hi alahsockwool. sumbu, dan

wadah penam
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larutan nutrisi, akar tanaman yang dibudidayakan dengan sistem ini rentan

mengalami pembusukan. Karena itu, untuk menambah oksigen terlarut,

biasanya dialirkan udara kedalam larutan tersebut menggunakan aerator.




4. Ebb and Flow
Ebh and flow biasa juga disebut hidroponik sistem pasang surut. Disebut
demikian karena pada sistem ini larutan nutrisi diberikan dengan cara

menggenangi atau merendam  wilg perakaran untuk beberapa waktu

menyebar hampir keseluruh penjuru dunia. Pada awalnya teknologi ini sangat
cocok diterapkan pada kondisi lahan kering berpasir, air yang sangat terbatas,

iklim yang kering, dan komoditas yang diusahakan mempunyai nilai ekonomi
vang tinggi. Dalam drip irrigation, laratan nutrisi tidak dialirkan kembali ke

bak penampung sehingga pengaturan waktu dan frekuensi penyiraman sangat




diperlukan dan perlu dilakukan secara cermat agar pemberian nutrisi dapat
efisien tanpa ada nutrisi yang terbuang Pada hidroponik drip irriganion atau
irigasi tetes, larutan nutrisi diberikan dengan cara meneteskan pada wilayah

perakaran tanaman, komponen utamadini,
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secara berkala dalam jumlah yang mencukupi. Kelebihan lain, penggunaan
larutan nutrisi dalam acroponik lebih hemat karena diberikan dengan cara
pengabutan dan tanaman lebih mudah menyerap karena nutrisi berukuran

molekul kecil. Sementara itu, kekurangannya adalah biava untuk instalasi

10




aeroponik terbilang cukup mahal dan sangat tergantung pada listrik. (Heru
Agus Hendra ; 2014).

2.3 Sayuran
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selain pangan bergizi juga berkhasiat untuk mencegah kanker, hipertensi, dan
penyakit jantung. Hal ini menarik minat konsumen terhadap pakcoy (Haryanto
dan Tina 2012). Hal tersebut menjadi motivasi bagi petani untuk

membudidayakan dan memasarkan pakcoy agar lebih baik.
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2.3.2 Selada
Tanaman selada (Lactuca sativa 1. Jmerupakan salah satu tanaman sayuran
yang termasuk dalam famili Compositae (Sunarjono,2014). Selada berasal dari

Asia Barat yang kemudian menyebar di Asia dan negara-negara beriklim sedang.

Negara yang mengembangkan seléda aranya Jepang, Thailand, Taiwan,

{Sunarto,2003).
Schingga dapat diterangkan ba

daripada arti penjualan. Pemasaran mencakup usaha perusahaan vang dimulai

arli pemasaran adalah jauh lebih luas

dengan mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan menentukan

produk vang hendak di produksi, menentukan harga produk yang sesuai,

menentukan cara-cara promosi dan penvaluran/penjualan produk tersebut. Jadi,

12




kegiatan pemasaran adalah kegatan-kegiatan yang saling berhubungan sebagai
suatu sistem (Dharmmesta dan Handoko, 2008).

Pemasaran pertanian adalah proses aliran komoditi yang disertai

perpindahan hak milik dan penciptaan guna waktu, guna tempat, dan guna bentuk.

) danAs VY \
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aga-lembaga penyalur
yang mempunyai kegiatan menyalurkan barang dan produsen ke konsumen.
Penyalur ini secara aktif akan mengusahakan perpindahan bukan hanya secara
fisik tapi dalam arti agar barang-barang tersebut dapat dibeli konsumen (Stanton,
1993).

13




Saluran distribusi atau saluran pemasaran merupakan suatu alur vang
dilalui oleh arus barang-barang dari produsen ke perantara dan akhimya sampai

pada pemakai, Saluran pemasaran merupakan suatu struktur unit organisasi dalam

perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar,

konsumen.

3. Penvaluran Tidak Langsung
Penyaluran Tidak Langsung yaitu saluran pemasaran vang menggunakan dua
atau lebih perantara baru kemudian sampai ke konsumen. Contohnya, buah-
buahan yang dijual ke pedagang pengumpul kemudian diolah menjadi




minuman oleh pabrik baru kemudian dipasarkan oleh pengecer dan dibeli
oleh konsumen (Arfahmi, 2015).
Menurut Hanafiah dan Saefudin (dalam Arini 2012) menjelaskan panjang

pendeknya saluran pemasaran tergantung pada:
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1 adanya keinginan konsumen untuk

memperoleh komoditi yang sesuai waktu, tempat, dan bentuk yang diinginkan
konsumen. Tugas lembaga pemasaran ini adalah menjalankan fungsi-fungsi

pemasaran serta memenuhi keinginan konsumen semaksimal mungkin. Konsumen

memberikan balas jasa kepada lembaga pemasaran ini berupa margin pemasaran.




Lembaga pemasaran ini dapat digolongkan menurut penguasaannya terhadap
komoditi vang dipasarkan dan bentuk usahanya. (Kotler, 1997)

Lembaga pemasaran adalah orang atau badan ataupun perusahaan yang
terlibat dalam proses pemasaran hasil pertaman, Ditingkat desa, kita lihat ada

\"'\% anbaga tata
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dilakukan oleh lembaga pemasaran. Karena perbedaan milah, maka biaya dan
keuntungan pemasaran mmenjadi berbeda di tiap tingkat lembaga pemasaran

(Effendi,2007).
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1. Pedagang besar, lembaga yang melakukan proses konsentrasi (pengumpulan
komoditi dari agen, melakukan distribusi ke pengecer,

2. Agen penjualan, lembaga yang membeli komoditi vang dimiliki pedagang
dalam jumlah banyak dengan harga vang relatif murah dibanding pengecer.

gan konsumen.
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pemasaran (semakin banyak lembaga yang terlibai

pemasaran. Apabila margin dinyatakan dalam persentase, maka didapat apa yang
disebut persentase margin yang dihitung atas dasar pokok penjualan atau dasar
harga penjualan eceran suatu komoditi. Istilah spread digunakan untuk
menyatakan perbedaan dua tingkat harga dan menunjukkan jumlah uang vang

17



diperlukan untuk menutupi biaya barang-barang diantara dua tingkat pasar grosir
‘dan pasar eceran (Risafatiani, 2011),
Margin pemasaran atau marketing margin terdin dari biaya-biaya untuk

melakukan fungsi pemasaran dan keuntuhgan lembaga-lembaga pemasaran.

"""'L;:"

g dibayar

konsumen dengan harga vang diterima petani produsen. Margin pemasaran atau
marketing margin terdiri dari biaya-biaya untuk melakukan fungsi pemasaran dan
keuntungan lembaga-lembaga pemasaran. Lembaga-lembaga pemasaran yang
melakukan fungsi pemasaran akan menimbulkan biaya dalam saluran pemasaran

vang melibatkan pedagang terdapat perbedaan harga antara petani dengan harga

18




ditingkat konsumen akhir. Harga yang dibayar konsumen dialokasikan kepada

share margin. Tinggi rendahnya margin pemasaran akan mempengaruhi efisiensi

pemasaran,

2.8 Penelitian Terdahulu yang Relevan
Tabel 1. Penelitian terdahulu yang A

Judul
Analisis Pemasaran
Durian  di
Talang
Kabupaten

Kabupaten B3
(Darmisa 2018)

i Fid
.....

Pedagang Pengecer - Konsumen.
Pada Saluran Pemasaran [l vaitu
Petani — Pedagang Pengumpul —
Konsumen. Pada Saluran
Pemasaran 1l yaitu Petam —
Pedagang Pengumpul — Pedagang
Besar — Konsumen. Pada saluran |
margin pemasarannya yaitu Rp.
2,500, saluran Il yaitu Rp. 2.250,
dan saluran [11 vaitu Rp. 18.000.

19




Analisis Analisis data | Hasil penelitian menujukkan bahwa
PemasaranBawang | menggunakan saluran pemasaran bawang merah
Merah di Kabupaten | analisis  secara | di Kelurahan Mataran Kecamatan
Enrckang  (Yudi | deskriptif Anggeraja Kabupaten Enrckang
2018) terdapat 3. Margin pemasaran
tertmggi  yakni pada saluran
pemasaran tingkat ketiga. Tingkat

sebesar Rp. 1720/biji  dengan
efisiensi pemasaran sebesar 53%.
Maka yang paling efisien dan
ketiga saluran pemasaran gula
lontar mi vaitu saluran pemasaran
kedua karena memiliki nilai
o efisiensi paling kecil dan < 50%

Analisis Pemasaran | Analisis data | Hasil  penelitian  menunjukkan
Jagung  di  Desa | vaitu analisis | terdapat tiga tipe saluran pemasaran
Dimembe saluran yaitu saluran pemasaran perlama
Kecamatan pemasaran, petani ke konsumen,  saluran

20




Dimembe Kabupaten | lembaga pemasaran kedua dari petani ke
Minahasa Utara | pemasaran, pedagang pengecer kemudian ke
(Cendy Claudia | margin konsumen dan saluran pemasaran
Wowiling.  Lyndon | pemasaran, dan | ketiga dari petani ke pedagang
RJ.  Pangemanan, | biaya pemasaran, | pengumpul  kemudian  sampai
Joachim NK kepada  konsumen Margm

......

nnnnnnnn

Gambar 1. Skema Kerangka pikir Ana 154 oni
Kasus Tirta Tani Fam: d; Dﬂsa Tuteham Kecmnmn Pallangga
Kabupaten Gowa)
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L. METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian im dilaksanakan di Tirta Tani Farm Desa Tetebatu Kecamatan

Pallangga Kabupaten Gowa dalam wakfi ¢ an yaitu pada bulan Juni sampai

bulan Juli 2021

3.2Tekni.kuc ”/“‘a"\P‘S MUHAM W
\Q/Q~ ‘}“P\KA 84 ‘90 \
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2. Data kualitatif, yaitu data atau informasi vang diperoleh dan Kebun Tirta Tani
Farm dan lembaga pemasaran baik berupa lisan maupun tulisan, penjelasan
dari interview, wawancara dan observasi di lapangan untuk mendukung
penjelasan dalam analisis data.

22



Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan
data sekunder
. Data primer vaitu data vang diperoleh sendiri dari pengamatan yang telah

dilakukan secara langsung di lokasi peneliban Tirta Tani Farm Desa Tetebatu

Kecamatan Pallangga Kabupaten G i_hasil wawancara terhadap
responden.

2. Data sekunder vaituge

)

/ - S
' AN dans O

9NN 771N
\ S Siny e

|

2. Wawancara

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu, vang dilakukan
oleh dua pihak, yaitu wawancara (inferviewer) atau yang mengajukan pertanyaan,
dan vang diwawancarai (informan) atau yang memberikan jawaban atas

pertanyaan itu. Informan adalah orang yang memberikan informasi dengan

23




pengertian it maka informan dapat dikatakan sama dengan responden apabila
pemberian keterangannya karena dipancing oleh pihak peneliti. Istilah-istilah
informan ini banyak digunakan dalam penelitian kualitatif.

3. Dokumentas

Dokumentasi adalah Pengus m—dﬂkumen vang dapat

memberikan keterangan at proses pengumpulan

------

Mp = Margin

Pr= Harga di tingkat konsumen (Rp)
Pf= Harga di tingkat produsen (Rp)

24




3.5 Definisi Operasional
I. Usahatani hidroponik adalah suatu usaha yang dilakukan diatas sebidang
lahan usahatani dengan menggunakan tekmk hidropomik.

2. Pemasaran adalah proses berpindahnyahak milik atau barang serta jasa dari

produsen ke konsumen

Saluran Pemasaran ad

25




IV. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1 Sejarah Perusahaan

KebunHidroponik Tirta Tani Fafin berdini pada tanggal 11 November

2020, vang berlokasi di Desa Tiéfeh

dari segi ckonomi hidroponik jenis NFT (Nutrient Film Technigue) lebih efisien

untuk digunakan dibandingkan dengan rakit apung mulai dan jemis biaya, tenaga
kerja dil.




4.1.2  Visi Dan Misi Perusahaan
a. Visi Perusahaan
Menjadikan Kebun Hidroponik Tirta Tani Farm kedepannya sebagai

Agrowisata

b. Misi Perusahaan

perusahaan yaitu pemilik Kebun Tirta Tani Farm, bagian riset, edukasi dan

oleh Bapak Afandi bertugas mengawasi keuangan perusahaan. menerima laporan
dari tenaga kerja serta membantu memasarkan sayuran hidroponik ke hotel-hotel
dan restaurant dan melakukan transaksi pembayaran dengan konsumen, riset,

edukasi dan pengembangan dipegang oleh Bapak Samlihan bertugas untuk

|
|
pengembangan, bagian hidroponik, serta bagian tabulampot. Perusahaan dipimpin
27



mengawasi semua bagian dari bidang hidroponik dan bidang 1abulampot, bidang
hidroponik dipegang oleh Bapak Rehan bertugas untuk memasarkan sayuran
hidroponik dan bagian tabulampot dipegang oleh Kakak Nurul Fathanah M §

Kamal P bertugas untuk melakukan proses penyemaian sampai dengan pasca

ik Perusahag

Pi) I"V'TAM

karena kualitas bibit yang dihasilkan sangat berpengaruh pada tahapan
selanjutnya, bibit yang sehat dan memiliki pertumbuhan yang baik akan diikuti
pertumbuhan yang baik pada proses peremajaan. Dimana pembibitan sayuran
selada selama 10 hari dan sayuran pakcoy selama 7 hari kemudian dipindahkan ke

peremajaan.
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4.2.2 Proses Peremajaan dan Pendewasaan
Proses selanjutnya setelah dibibitkan; dipilih bibit yang sehat dan memiliki
keragaman pertumbuhan dengan masa peremajaan sayuran selada 10 hari dan

sayuran pakcoy 7 han setelah proses gperemajaan akan dilakukan proses

O Hatr maka cav

panen dengan c:
simpan di keranjang sayu
dari daun atau batang yang rusak atau kurang bagus, timbang sesuai ukuran (1 kg)

kemudian bungkus dengan plastik sayur dengan rapi.
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4.2.5 Pemasaran Sayuran Hidroponik

Pemasaran merupakan proses penyaluran barang-barang dari produsen ke
konsumen, dimana produsen adalah rantai pertama dan konsumen adalah mata
rantai yang terakhir, (Kotler,2005)

pal ke tangan konsumen akhir

R

pedagang pengumpul menjual sayuran hidroponik yang dibelinya dari produsen
Tirta Tani Farm ke Toko Satu sama, lotte dan ada juga yang memiliki outlet/ toko
hidroponik.
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Promosi yang dilakukan pihak Kebun Tirta Tani Farm saat ini.
mempromosikan sayuran yang diproduksi sendiri secara sistem hidroponik

dengan sayurannya yang diambil dari petani konvensional kepada konsumen

dengan membandingkan kualitas sayuran tgrsebut ke hotel-hotel seperti hotel

il



V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Identitas Responden

Identitas responden merupakan gambaran secara umum dan latar belakang

dalam menjalankan suatu kegiatan usah A-f\ oleh beberapa faktor,
/ satberusahatani, dan luas

misalnya umur petani, tingka
lahan petani.

5.1.1 Umur R

st

Jumlah 3 100

Sumber : Analisis Data Primer, 2021




Berdasarkan Tabel 2 diketahui bahwa jumlah petani responden yaitu 3
orang yang masih tergolong umur produktif. Dengan adanya petani berumur
produktif di Kebun Tirta Tani Farm memungkinkan Kebun Tirta Tani Farm
tersebut dapat berkembang. Hal ini disebabkan petani yang berada pada usia

arm _‘ daﬂ i-nﬂvasi bﬂtl.l serta

i diterapkan dalam
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Tabel 3.Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan Jumlah
Tanggungan Keluarga di Kebun Tirta Tani Farm Desa Tetebatu
Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa.

No Jumlah Tanggungan Jumliah Persentase
(Orang) (Orang) (%)
1 0-2 2 66.67

3333

keterampilan dari petani sendiri. Pendidikan akan mempengaruhi pola pikir petani
dalam menjalankan kegiatan usahatani dan pengambilan keputusan dalam
pemasaran sayuran hidroponik yang dihasilkannya. Selain itu pendidikan juga
akan mempengaruhi petani dalam menyerap informasi terbaru yang dapat
diterapkan dalam kegiatan usahatani. Pada Tabel 4 dapat dilihat jumlah dan




persentase petani responden berdasarkan pendidikan di Kebun Tirta Tam Farm
Desa Tetebatu Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa.

Tabel 4. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan Pendidikan di
Kebun Tirta Tani Farm Desa Tetebatu Kecamatan Pallangga Kabupaten
Gowa
Tingkat Pendidikan

5.1.4 Pengalaman

Keberhasilan usahatani sayuran hidroponik tidak hanya ditentukan olch
tingkat pendidikan, tetapi juga ditentukan oleh bakat dalam berusahatani sayuran
hidroponik dan pengalaman berusahatani sayuran hidroponik. Pada Tabel 5 dapat
dilihat jumlah dan persentase petani responden berdasarkan pengalaman
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berusahatani sayuran hidroponik di Kebun Tirta Tami Farm Desa Tetebatu
Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa.
Tabel 5. Jumlah dan Persentase Petani Responden Berdasarkan Pengalaman

Berusahatam  Sayuran Hidroponik di Kebun Tirta Tani Farm
Kecamatan Fallangga Kabupaten Gowa.

ndn

merupakan salah satu faktor produksi yang penting. Keberadaan lahan akan
mempengaruhi besar kecilnya penerimaan petani. Jika jumlah produksi yang
dihasilkan banyak maka akan berpengaruh pada penerimaan dan pendapatan

petani. Luas lahan usahatani yvang digunakan di Kebun Tirta Tani Farm untuk

dijadikan greenhouse yang dimana akan ditanami sayuran hidroponik yait 0,16

Hekar.




5.25aluran Pemasaran dan Lembaga pemasaran
Pemasaran sayuran hidroponik Tirta Tani Farm di Kecamatan Pallangga
Kabupaten Gowa melibatkan lembaga pemasaran yang tentunya memiliki peranan

dalam menyalurkan sayuran hingga ketangan Konsumen akhir. Untuk memperluas

LIT L] -4

- [
Al gL

////'m‘\‘\\\\
S
Y =

lembaga pemasaran, diketahu bahwa pemasaran sayuran hidroponik selada dan
pakcoy di Kebun Tirta Tani Farm yang beralokasikan di Desa Tetebatu
Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa terdapat dua saluran pemasaran yang
melibatkan lembaga pemasaran, yaitu produsen sayuran hidroponik, pedagang
pengumpul dan konsumen. Kedua saluran tersebut adalah :

37




1. Produsen— Konsumen
2. Produsen - Pedagang Pengumpul — Konsumen

Secara skematis saluran pemasaran sayuran hidroponik dapat dilihat pada
Gambar 3 sebagai berikut:

pi ' }\. A'.. Y/
NNtttz

L T\ DN\ T
NN \’%\““u}--mf}{ %

v "'../’/ & "“-

Malino dilihat dan permintaan konsumen khususnya sayuran selada dan pakcoy
semakin meningkat dan persediaan yang ada di Malino tidak mencukupi
permintaan konsumen sehingga Bapak Arfandi berinisiatif untuk membuat Kebun
Hidroponik Tirta Tani Farm itu sendiri untuk mencukupi permintaan konsumen,
Bapak Arfandi mempromosikan sayuran yang diproduksi sendini secara sistem

hidroponik dengan sayurannya vang diambil dari petani konvensional kepada
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konsumen dengan membandingkan kualitas sayuran tersebut ke hotel-hotel seperti
hotel Myko, Claro dan The Rinra, Restaurant seperti Chop Buntut, The Duck

King, Sunachi, dan Koi Japanese, dan adapun juga sebagian besar konsumen yang

tnggal disekitaran lokasi Tirta Tami Farm vang datang langsungke tempat untuk

yang dilakukan konsumen terutama seperti hotel-hotel melakukan transaksi
pembayaran dua sampai tiga bulan paling cepat dua bulan dan paling lama tiga
bulan melakukan pembayaran ke produsen Tirta Tami Farm sedangkan sistem
pembayaran restaurant melakukan transaksi pembayaran perminggu dan ada juga

yang satu bulan melakukan transaksi pembayaran ke produsen Tirta Tani Farm

a8




tersebut. Sistem pembayaran konsumen pun dimulai dengan produsen menyetor
nota ke konsumen dan akan mengeluarkan faktur, setelah itu produsen dan

konsumen akan melakukan pertukaran giro dan dari situlah konsumen melakukan

transaksi pembayaran ke produsen Tirta Tam Farm. Sedangkan konsumen vang

Saluran pemasaran ini menggunakan satu peramtara vakni melibatkan
produsen dan pedagang pengumpul, Disini pedagang pengumpul di Kecamatan
Pallangga langsung membeli sayuran hidroponik dan produsen, kemudian
menjualnya langsung kepada konsumen. Hal ini karena pedagang pengumpul
langsung datang ke Kebun Tirta Tam Farm untuk membeli kemudian dijual




langsung ke konsumen akhir. Untuk itu dalam hal ini mengenai harga jual hampir
sama dengan pemasaran langsung tanpa perantara. Hal ini sesuai dengan
peneliian yang dilakukan Darmisa (2018) yaitu, analisis pemasaran kacang tanah

di Desa Palakka Kecamatan Barru Kabupaten Barru yang menunjukkan bahwa

ada tiga tipe saluran pemasaran ka ang ada di Desa Palakka

Kecamatan Barm Kabupaten &

(AT DPCIMESATan Oart

restaurant membeli
500-800 Kg sayuran hidroponik kekurangannya pada saluran | konsumen
membayar secara per 2 bulan atau 3 bulan sehingga produsen menjadi susah
mengatur modalnya sedangkan kelebihan saluran Il vaitu membayar produsen

dengan cash atau kontan sehingga memudahkan produsen mengatur modalnya
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adapun kekurangan dari saluran pemasaran 11 yaitu konsumen hanya membeli

sayuran dengan jumlah yang relatif kecil saja.

Lembaga Pemasaran

Pemasaran pada prinsipnya m proses penyampaian barang dan

produsen ke konsumen. Pola salurx /\
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langsung dan |

hidroponik di Kebun Tirta Tani Farm Di Kabupaten Gowa adalah pedagang
pengumpul. Dari produsen sayuran hidroponik menjual ke pedagang atau lembaga
pemasaran. Layaknya suatu pengalaman dan pola pikir yang cermat yang dalam
hal ini pengalaman, umur, dan pendidikan sangat mempengaruhi keberhasilan

dalam berdagang. Identitas responden pedagang pengumpul sayuran hidroponik di
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Kebun Tirta Tani Farm Desa Tetebatu Kecamatan Pallangpa Kabupaten Gowa
dapat dilihat pada Tabel 6.

Berikut identitas responden pedagang pengumpul sayuran hidroponik di
Kebun Tirta Tani Farm Desa Tetebatu Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa.

//I :’:yg \\\
AWy
“.\\

Sumber : Analisis Data Primer, 2021.

Pedagang pengumpul Kebun Tirta Tani Farm di Desa Tetebatu Kecamatan
Pallangga Kabupaten Gowa yaitu pedagang atau orang yang memperoleh sayuran
hidroponik dengan cara membeli sayuran hidroponik langsung ke produsen. dan
mengumpulkannya kemudian dijual langsung ke konsumen. Volume pembelian

sayuran hidroponik oleh pedagang pengumpul ke produsen berkisar antara kurang
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lebih pakcoy 5-10 kg dan selada 15-30 kg Pedagang pengumpul memasarkan
sayuran hidroponik selada dan pakcoy vang dibelinya dari Kebun Tirta Tani Farm
menjualnya langsung ke rumah-rumah konsumen, Satu sama, Lotte, dan ada juga

pedagang pengumpul yang mempunyai outlepatau toko hidroponik.

”.
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Kecamatan Pallangga menjual sayuran hidroponik langsung kerumah-rumah
konsumen, toko satu sama, lotte dan outlet atau toko hidroponik.

Berdasarkan Tabel 6 dapat diketahui bahwa umur responden pedagang
pengumpul sayuran hidroponik tergolong dalam usia produktif antara 30-34
tahun, pada usia i pedagang pengumpul masth mampu bekerja dengan baik,




sehingga pedagang yang usianva masih produktif dapat melakukan pengelolaan

dan sayuran hidroponik dengan lebih mudah serta dapat menerima pembaharuan

mekanisme pemasaran vang dalam hal ini berguna untuk meningkatkan efisiensi

5.3 Margin Pemasaran

Margin pemasaran adalah selisih harga yang terjadi antara suatu barang
atau jasa yang dibayarkan konsumen dengan harga yang ditenma produsen.
Analisis dari margin pemasaran serta pembagian harga merupakan salah satu cara
untuk mengetahui tingkat efisiensi suatu pemasaran. Adapun margin pemasaran
pada saluran pemasaran sayuran hidroponik di Kebun Tirta Tani Farm Desa




Tetebatu Kecamatan Pallangga Kabupaten Gowa dapat dilihat pada tabel berikut

mi.

Tabel 7. Analisis Margin Pemasaran Sayuran Hidroponik Pakcoy di Kebun
Hidropontk Tirta Tami Farm Desa Tetebatu Kecamatan Pallangea

-
N
oo

s X i
pemasaran iz
N

v

produsen menjual sayuran hidroponik pakcoy seharga Grosir Rp 25.000 Eceran

Rp. 30.000 ke pedagang pengumpul, kemudian pedagang pengumpul menjual ke
konsumen dengan harga Rp 30000 karena rata-rata pedagang pengumpul

mengambil dengan harga grosir vaitu Rp. 25.000/Kg dan menjualnya ke
konsumen dengan harga Rp. 30.000/Kg. Margin pemasaran pada saluran
pemasaran sebesar Rp.5.000. Hal im sesuai dengan penelitian yang dilakukan




Yudi (2018), analisis pemasaran bawang merah di Kabupaten Enrekang yang
menunjukkan bahwa saluran pemasaran bawang merah di Kelurahan Mataran
Kecamatan Anggeraja Kabupaten Enrekang terdapat 3, Margin pemasaran

tertinggi yakmi pada saluran pemasaran tingkas ket

Tﬂb&l B ﬁﬂﬂliﬂ!s N].ﬂ.rgi.[l '-4|| A5 o
Kabupaten Gowa_

menjual ke konsumen dengan harga Rp. 40.000/Kg.

Margin pemasaran pada saluran Il yaitu saluran pemasaran dimana

produsen menjual sayuran hidropomik selada seharga Grosir Rp. 35.000/kg

Eceran Rp. 40.000/Kg ke pedagang pengumpul, kemudian pedagang pengumpul
menjual ke konsumen dengan harga Rp. 40.000/Kg karena rata-rata pedagang




pengumpul membeli ke produsen dengan harga grosir vaitu Rp 35.000/Kg dan
menjualnya ke konsumen dengan harga Rp. 40.000/Kg. Margin pemasaran pada
saluran pemasaran sebesar Rp. 5.000. Hal ini sesuai dengan penelitian yang
dilakukan Cendy Claudia Wowiling (2018) gnalisis pemasaran jagung di Desa

sa Utara yang menunjukkan

"Ay,.

keuntungan yang diperolel

selada vang dijual produsen ke konsumen yaitu dengan harga Grosir Rp. 35.000
Eceran Rp. 40.000/Kg sedangkan harga beli pedagang pengumpul pada produsen
savuran ldroponik yaitu dengan harga Rp. 35.000/kg, pedagang pengumpul
menjual ke konsumen dengan harga Rp. 40.000 jadi hasil margin atau keuntungan

yang diperoleh sebesar Rp.5.000.
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VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan:
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sayuran pakcoy margin pemasarannya adalah Rp. 5.000.




6.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan maka saran yang dapat diberikan adalah sebagai
berikut:

1. Bagi Produsen
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Lampiran 1. Kuisioner Informan Pedagang Pengumpul
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Lampiran 3. Identitas Pedagang Pengumpul

Nama Umur Pendidikan |
{ Tahun)
' Tkhsan Arifin 30 MAHASISWA

Hendry 32 SMA
Zaiful 34 SMA
Muh. Fadly 35 SMA
Wilfredo Mendoza 37 D3

Ahmad 35 SMA

Pen galar_na.n ]
Berusaha

,

-

2
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Gambar |. Proses Wawancara Terhadap Informan Bagian Pemasaran
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Gambar 3. Proses Wawancara Terhadap Informan Pemilik Kebun Tirta Tani Farm
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Gambar 5. Sayuran Selada Umur = 3 Minggu




Gambar 6. Sistem Transaksi Pembayaran

Gambar 7. Foto Bersama Pemilik Kebun Tirta Tam Farm
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Gambar 9. Penyemaian
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