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ABSTRAK

Supriadi, 105960163714, Efisiensi Pemasaran Komoditi Lada di Desa Tangru
Kecamatan Malua Kabupaten Enrekang dibimbing oleh Muh. Arifin Fattah dan
Sumarni B.

Penelitian i bertujuan untuk mengetahui efisiensi pemasaran lada di Desa
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ABSTRACT

Supriadi, 105960163714, Marketing Lfficiency of Pepper Commodity im Tangru
Village, Malua District, Enrekang Regency, was supervised by Muh. Arifin Fattah
and Sumarni B.
This study aims to determine the
Village, Malua District, f-nrzkang
research is quantitative researg
conducted in Tangru Villag
was conducted from Na
Jarmers in Tangru
Sfarmers, with a sa

#eung efficiency of pepper in Tangru
il e research method used m this
¢ approach. This research was
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BABI1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Una.
e
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ton (ditjen perkebunan) yang terbesar di 29 provinsi dan hamper seluruhnya
dikelola oleh rakyat (99,90%) dengan melibatkan sekitar 292238 KK petani di

lapangan (Ditjen perkebunan, 2019).
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Pengembangan tanaman lada di Provinsi Sulawesi Selatan merupakan
pengembangan komoditas tanaman perkebunan tradisional yang memiliki peluang

strategis dalam sistem usaha perkebunan, baik secara ekonomi maupun sosial dan
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Sumber : Badan Pusat Statistik, 2019.

Berdasarkan Tabel | dapat diketahui bahwa luas areal tanaman lada
terbesar berada di Kecamatan Curio sebesar | 741 ha dengan produksi 523,1 ton,
disusul oleh Kecamatan Malua sebesar 910 ha dengan produksi 2134 ton.




Tingginva hasil produksi lada di daerah tersebut, menvebabkan petani
mengalami kesulitan tersendiri dalam memasarkan hasil produksinya, hal ini
dikarenakan oleh sedikitnya pedagang vang datang langsung ke daerah tersebut

untuk membeli lada, dan kalaup gda) pedagang yang datang, mereka
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BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Komoditas Lada

minyaknya yang wangi sebagai parfum (Sarpian, 2004),

Indonesia merupakan negara pemasok terbesar dalam pasar lada
internasional. Menurut Wahid dan Sitepu, 1987 dalam Wahid. 1996 sebelum
perang dunia ke II, Indonesia hamper menguasai seluruh kebutuhan lada dunian




(80 persen). Selanjutnya Indrawanto dan Wahyudi (1996) melaporkan bahwa
ekspor lada putih Indonesia pernah meningkat dari 45 persen pada tahun 1981
menjadi 94 persen pada tahun 1990 dan total eskpor lada lada putih dunia.
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paling tinggi adalah Mexico, Vietnam dan Srilangka dengan masing-masing
pertumbuhan sebesar 15,31 persen, 14,94 persen dan 14,04 persen (Susilowati,
dkk. 2002),




2.2 Pemasaran
Mursid (2006) menyatakan bahwa pasar adalah tempat bertemunya penjual

dan pembeli. Pasar diartikan sebagai dacmah atau tempat (area) yang di dalamnya

A\ awaran yang saling bertemu untuk

terdapat kekuatan-kekuatan

membentuk suatu kesep Of yang menunjang
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Pemasaran mempunyai peranan yang penting dalam masvarakat karena
pemasaran menyangkut berbagai aspek kehidupan, termasuk bidang ekonomi dan

soisal. Menurut Assauri (2002) peranan pemasaran ada tiga diantaranya sebagai



Menurut Hasyim (2012), kegunaan yang diciptakan oleh kegiatan tataniaga
adalah kegunaan bentuk (from wrility), kegunaan tempat (place wurility), kegunaan
waktu (rime wutility) dan kegunaan kepemilikan (possession wtility). Kegunaan
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Struktur pasar menunjukan atribut yang mempengaruhi sifat persaingan.
Unsur-unsur struktur pasar meliputi: konsentrasi, diferensiasi produk hambatan
masuk ke pasar struktur biaya dan tingkat pengaturan pemerintah, para pakar




ckonomi mengklasifikasikan ada dalam industri Struktur pasar penting, karena

struktur pasar menentukan perilaku perusahaan yang kemudian menentukan
kinerja industri (Jaya, 2001),
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tertentu, terutama bentu-bentuk kepuasan apa yang harus diambil dalam
menghadapi penilaku pasar Perilaku pasar meliputi penjualan, pembelian,
mmmmmﬁagathkupuumdilihmduﬂm
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pembentukan harga dan stabilitas harga, serta ada tidaknya praktek jujur dan
lembaga yang terlibat dari tataniaga (Azzaino 1982)

Menurut Asmarantaka (1999), bahwa perilaku pasar ada tiga cara yaitu: (1)
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tanpa mempengaruhi perusahaan lain. Penetapan ini dilakukan secara
bersama-sama dengan para penjual yang lain, dan penetapan harga yang
dilakukan dipimpin oleh pemimpin harga.
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2. Kebijakan atau Aturan Promosi Produk (Product Promotion Policy): vaitu

promosi yang dilakukan penjual dengan cara mengikuti pemasaran atau

membuka stand produk atas nama perusahaan.

dan individu lainnya Lembaga muncul sebagai akibat kebutuhan konsumen untuk
memperoleh produk yang diinginkan sesuai waktu, tempat dan bentuknya
(Kamaluddin, 2008).




Peran lembaga pemasaran adalah melakukan fungsi-fungsi pemasaran serta
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen secara maksimal. Konsumen

memberikan balas jasa atas fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lembaga

A

iérecrmin pada besarnya marjin pemasaran.
N

ng menurut  penguasaannya
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b.  Commussion agent, yaitu pedagang perantara yang secara aktif turut serta

dalam pelaksanaan fungsi pemasaran terutama yang berkaitan dengan



proses seleksi produk. pemimbangan dan grading. Umumnya mereka
memperoleh komisi dan perbedaan harga produk.
2. Lembaga pemasaran yang memiliki dan menguasai produk pertanian yang

diperjual belikan, antara lain:

berperan dalam proses tata miaga agroproduk sebab keberadaannya
menjadi jaminan pasar bagi produk pertanian. Sebagai contoh dapat
diamati industri-industri pangan olahan seperti produsen sari apel, buah
kaleng, susu pastcorisasi, pakan ternak, penggilingan padi, baik dalam

14




skala mikro, kecil, menengah hingga industri besar seperti Pabnk Gula
(PG), Pabrik Kelapa Sawit (PKS), dan sebagainnya.

b. Facitlirative organizations; salah satu bentuk organisai fasilitatif yang

3. Agen penjual, bertugas dalam proses distribusi komuditi yang dipasarkan,
dengan membeli komuditi dari pedagang besar dalam jumlah besar dengan
harga relative lebih murah.




4. Penjagal (retailers), merupakan lembaga pemasaran yang berhadapan langsung
dengan konsumen. Penjagal merupakan ujung tombak dari suatu proses

produksi yang bersifat komersil. Artinya kelanjutan proses produksi yang
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b.  Saluran disrtribusi vang menggunakan satu perantara yakni melibatkan

produsen dan pedagang. Pengecer besar langsung membeli dari produsen,
kemudian menjualnya langsung ke konsumen. Saluran ini bisa disebut

sebagai saluran tingkat satu (one stage channel),
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¢.  Saluran distribusi yang menggunakan dua kelompok pedagang besar dan
pengecer, saluran distribusi im merupakan saluran yang banvak dipakai
produsen. Produsen hanya melayani penjual dalam jumlah yang besar kepada

' ‘ pengecer, pembeli dan pengecer

’“-.\:. en hanya dilayani oleh
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Marnin pemasaran (marketing margin) adalah harga vang dibiayai oleh
konsumen dikurang harga yang diterima oleh produsen. Tinggi rendahnya marjin
pemasaran dipakai untuk mengukur efisiensi pemasarann (tergantung dan fungsi
pemasaran yang dijalankan) Semakin besar marjin pemasaran maka makin tidak
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efisien  sistem pemasaran tersebut. Misalnya, harga gula tebu vang dibayar
konsumen sebesar Rp.5.900,100%) per kg. produsen menerima (farmer's share)

sebesar Rp.4.500,464,10%) per kg, marjin pemasaran adalah Rp. 1.400,.-
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penggolongan mutu  (grading), standarmisasi (standardization), transportasi
(transportation) dan  pengolahan (processing). Dengan  demikian, marjin
pemasaran sama dengan keuntungan ditambah biaya untuk menjalankan fungsi-

fungsi pemasaran atau secara matematis (Hanfie, 2010).
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Sasaran akhir dar dalam setiap pemasaran adalah untuk menetapkan produk
ke tangan konsumen. Ada sejumlah kegiatan pokok pemasaran yang perlu

dilakukan untuk mencapai sasaran tersebut, yang dinyatakan sebagai fungsi
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2) Fungsi mencari kontak (contractual function). Fungsi ini meliputi

tindakan-tindakan mencari dan membuat kontak dengan para pembeli.



3) Fungsi menciptakan permintaan (demand creation) Fungsi i
meliputi semua usaha vang dilakukan oleh para penjual untuk
mendorong para pembeli untuk membeli produk-produk mereka.
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eceran atau untuk dikonsumsi sendiri.

4) Fungsi mengadakan perundingan. Syarat serta kondisi pembelian harus
dirundingkan terlebih dahulu dengan pihak penjual agar tidak ada
perselisihan di kemudian hari.



5) Fungsi kontrak yaitu dibuat perjanjian akhir dalam bentuk kontrak jual

| beli dan perpindahan hak milik jadi.

2. Fungsi Fisik

klasifikasi hasil pertanian ke dalam beberapa golongan mutu yang
berbeda-beda, masing-masing dengan label tertentu.
d. Pembiayaan. Pemasaran modern memerlukan modal untuk pembelian

mesin-mesin dan bahan-bahan mentah, serta untuk menggaji tenaga kerja.
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Pembiayaan disediakan oleh perusahan pemasaran yang benar-benar
membeli dan memegang hak milik atas produk yang bersangkutan
(Firdaus, 2010),

2.6 Efisiensi Pemasaran




2.7 Penelitian Terdahulu

Beberapa penclitian terdahulu yang membahas tentang efisiensi pemasaran
dapat dilihat dari Tabel 2 benikut -
Tabel 2. Penclitian Terdahulu

wortel organik yaitu sebesar
62,5 persen Rasio keuntungan
biayn tertinggi terdapat pada
pola  saluran  pemasaran |
dengan  komuditas  wortel
organik sebesar 2,04 perden.
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kabupaten Buleleng. pola |
petani - tengkulak - pedagang
pul - pengecer
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No | Penelitijudul = Tujuan Metode Hasil
4 |Suberty, L, Z || Struktur pasar || Analisis Berdasarkan analisis  struktur
Fanani, dan A sart sistem kualitatif pasar, pemasaran jeruk di Desa
W Muhaimin | pemasaran dan Karang Dukuh Kecamatan
(2009) / Analisis | jeruk. kuantitatif Kuala tidak efisien Hal ini
Efisiensi 2 Integrasi untuk disebabkan struktur pasar lebih
Pemasaran Jeruk |  pemasaran menentukan | mengarah pada pasar
(Stodi Kasus di | jeruk struktur oligopsoni serta menghasitkan
3 Marjin pas: 151 s

pemasaran, :
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b. Pedagang atau Lembaga Pemasaran

Pengambilan responden lembaga pemasaran ditentukan dengan metode bola

salju (snowball sampling). Prasetyo dan g

penarikan sampel bola salju (m

memiliki informasi tentang

ah (2010) menyatakan bahwa teknik

-‘ ) digunakan jika peneliti tidak

maupun dar kantor desa yang terkait.




3.4 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini meliputi 3 tahap yaitu:
I Observasi, merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang tidak hanya
a dan angket) namun juga dapat

ang terjadi (situas) atau

[ U, |

22,4005 N

2Ny, 77"\

dengan fakta di lokasi penelitian.
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d  Untuk menjawab rumusan masalah kedua efisiensi pemasaran makan

digunakan rumus efisiensi pemasaran (Ep). Menurut Soekartawi (2002),

efisiensi pemasaran dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut:

4. Produksi adalah hasil yang diperoleh dari produksi lada dan siap dijual
kepada konsumen.

5. Biaya pemasaran adalah sejumlah rupiah yang dikeluarkan oleh pedagang
lada dengan memasarkan lada.




6. Lembaga pemasaran adalah badan usaha atau individu yang

menyelenggarakan pemasaran lada di Desa Tangru Kecamatan Malua
Kabupaten Enrckang, menyalurakan jasa dan komiditi dari produsen ke
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BAB IV
GAMBAR UMUM LOKASI PENELITIAN

4.1 Keadaan geografis dan Topografi

administras) Desa Tangru terbagi menjadh 4 (empat) Dusun yaitu ;

1. Dusan Tangru

2. Dusun Kalawean



3. Dusun Dante
4. Dusun Kanan Tallo

Sistem pemerintahan di Desa Tangru yaitu Kepala Desa sebagai
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4.2 Keadaan Demografis

4.2.1 Jumlah Penduduk Berdasarkan Jenis Kelamin
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Sumber: Monografi Desa Tangru, 2020



Berdasarkan Tabel 3 dijelaskan bahwa penduduk Desa Tangru. Mayoritas
laki-laki dibandingkan dengan perempuan, dengan presentase laki-laki sebesar
77.21%, sedangkan perempuan sebanyak 22,78%.

4.2.2 Penduduk Berdasarkan U

iki klasifikas: umur

\\\\\“ ' h/
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16,54%. Kemudian dengan umur vg paling sedikit berada pada usian 70 tahun ke

atas sebanyak 235 jiwa dengan persentase 6,48 %. Jadi dapat disimpulkan bahwa
penduduk Desa Tangru bisa dikategorikan pada usia produktif . Usia produktif
merupakan usia yang paling tepat untuk menjalankan suatu aktifitas bekerja
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seperti bertani dan sebagainya. Hal ini disebabkan karen pada usia produkuf lebih
mudah untuk mendapatka pengetahuan dan inovasi baru, selain itu memiliki

semangal yang tinggi.

4.2 3. Sarana dan Prasarana




4.3 Kondisi Pertanian Desa Tangru

a. Pertanian dan Perkebunan
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BAB V
HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Identitas Petani Responden

Identitas responden A i adalah yang tergolong kedalam

pakan <alnh

> —
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T Sh, 77NN gy &)
B\ S o

V) 25000\ g &

No

|

2 v

3 : 7 76
4 46-52 8 23,52
5 §3-59 4 1176
6 60-66 1 204

Jumlah 34 100 B

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2020




Tabel 6 menunjukkan jumlah responden terbanyak di Desa Tangru berada

pada kelompok umur 32-38, memiliki 10 orang dengan presentase 29,41%, 46-52

tahun, memiliki 8 orang dengan presentase 23,52% dan 25-31 tahun, memiliki 7

orang dengan presentase 20,58%. U

5 dan 53-59 dinyatakan seimbang

dengan masing-masing 11,76%, Umur yang
masih produktif un adai atau cukup,
sedangkan | | orang
atau
@ \ A <
< A &
\J
pen
L
L
. ®
pem kan
*
petani y a.
AW
Tabel 7. Ti upaten
: s Jumlah Presentase
No Tingkat Pendidikan (Orang) (%)
1 sD 9 26,47
2 SMP 9 26,47
3 SMA 16 47.05
Jumlah 34 100

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2020.




Tabel 7 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan responden di Desa Tangru
Kecamatan Malua Kabupaten Enrekang beragam dari SD, SMP dan SMA_ Jumlah

responden terbanyak yaitu pada tngkat pendidikan SMA sebanyak 16 orang

26,47 %.

Tabel 7 me

~
S
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pengetahuan, pengalaman dan keterampilan yang tinggi dalam menjalankan atau
menghadapi masalah yang muncul dalam usahanya.

Pengalaman berusahatani dapat diartikan sebagai sesuatu yang pernah
dijalam, dirasakan dan ditanggung oleh dalam kegiatan usahatani. Keputussan




petani vang diambil dalam menjalankan kegiatan usahatani lebih banyak
mempergunakan pengalaman, baik yang berasal dan dirinya maupun pengalaman
petani lainnya. Pengalaman berusahatani di Desa Tangru yang paling lama pasti

14,70%, pengalaman usahatani 20-24
20,58%, pengalaman usahatani 15-19 tahun terdiri atas 8 orang dengan presentase
23,52%, pengalaman usahatami 10-14 tahun merupakan jumlah terbanyak




memiliki 11 orang demgan presentase 32.35%, dan pengalaman usahatani

tertinggi yaitu 25-29 tahun hanya terdapat 3 orang dengan presentase 8,82%
5.1.4. Jumlah Tanggungan Keluarga
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presentase 32,35%, tanggungan keluarga 5-6 orang memiliki jumlah 4 orang

dengan presentase 11,76%, dan 7-8 sebanyak 1 orang dengan presentase 2,94%.

Mereka saling berinteraksi satu dengan yang lainnya, mempunyai peran

masing-masing dan menciptakan serta mempertahankan satu budaya dan
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menambah motivasi dalam pemasaran lada. Keadaan demikian sangat
berpengaruh terhadap tingkat kesejahternan keluarga dan untuk meningkatkan
produksi dalam memenuhi kebutuhannya, schingga petami berusaha untuk
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Sumber - Data Primer Setelah Diolah, 2020,

Berdasarkan Tabel 10 maka dapat dikatakan bahwa mayoritas petani
responden memiliki lahan vang berkisar antara 0,1-0 33 Hektar dengan presentase
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50,00% sebanyak 15 orang dan paling sedikit petani responden memiliki luas
lahan 1,30-1,53 hekiar dengan presentase 3,33% scbanyak 2 orang Petani

responden yang ada di Desa Tangru rata-rata memiliki lahan yang ndak begitu

luas.

5.2 ldentitas Pedagang

pembelian dengan langsung mendatangi dirumah petani. Dalam hal ini petani

tidak mengeluarkan biaya pengangkutan karena ditanggung oleh pedagang
pengumpul, dengan pembayaran dilakukan secara tunai kepada petani setelah
menenma hasil panen terkhusus lada.
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presentase 12.5%. Menunjukkan bahwa masyarakat sudah menyadan pentingnya
pendidikan bagi mercka dalam menjalankan usaha.

523 Umur Pedagang

s Keluarga (Orang) (Orang) Fientase (%)
[ 1-2 1 12,5
2 34 6 75
3 5-6 1 12,5
4 7 ke atas 0 0
Jumlah 8 100

Sumber: Data Pnimer Setelah Diolah, 2020



Berdasarkan Tabel 13 menunjukkan bahwa jumlah tanggungan keluarga
pada pedagang 1-2 sebanyak | orang dengan presentase 12,5%, tanggungan
keluarga pada pedagang 3-4 sebanyak 6 orang dengan presentase 75%. dan 5-6
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Sumber; Data Pnimer Setelah Diolah, 2020

Berdasarkan Tabel 14 dapat dilihat bahwa jumlah responden pedagang
terbanyak adalah pengalaman usahatami selama 2-7 dan 20-25 tahun sebanyak 3
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kembali bentuk uang tunai (Mulyadi, 1991 : 529). Biaya pemasaran juga dapat
simpulkan bahwa biaya pemasaran adalah biaya vang dikeluarkan untuk menjual
produk atau barang dagangan sampai ke tangan konsumen.
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dengan biaya pemasaran. Keuntungan adalah harga yang dibayarkan kepada
penjual pertama dan harga yang dibayar oleh pembeli terakhir (margin) setelah
dikurangi dengan biaya pemasaran (Sockartawi, 1993). Besarnya biaya pemasaran
dapat dilihat pada Tabel 15,
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Tabel 15 dapat kita lihat bahwa lembaga pemasaran vang memiliki
keuntungan tertinggi pada saluran | vaitu pedagang besar yakni sebesar 14.602 25
Rp/Kg, sedangkan lembaga pemasaran yang memperoleh keuntungan tertingg
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Pemasaran dapat disebut efisien jika memenuhi syarat, (1) mampu
menyampaikan hasil pertaman dan petani kepada konsumen dengan biava
semurah-murahnya, dan (2) mampu mengadakan pembagian keuntungan vang



adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak
yang ikut serta dalam kegiatan produksi dan pemasaran barang (Kotler, 2005).

Efisiensi saluran pemasaran lada dilakukan dengan melihat persentase

e vk
\\\‘\ s /'/”
"S _j\::“\‘. =L Eat

pemasaran | sebesar 2,55% dan yang terbesar pada saluran pemasaran 11 yaitu
sebesar 4,26%. Berdasarkan hal tersebut dapat dikatakan bahwa diantara kedua

saluran yang terlibat, saluran pemasaran yang paling efisien adalah saluran |
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian Untuk Produsen

KUESIONER PENELITIAN
EFISIENSI PEMASARAN LADA DI DESA TANGRU

[Kepada siapa produk di jual ?
Harga jual lada
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Lampiran 2. Kuesioner Penelitian Untuk Produsen

KUESIONER PENELITIAN
EFISIENSI PEMASARAN LADA DI DESA TANGRU
KECAMATAN MALUA KABUPATEN ENRENKANG

A. Identitas Informan Pedagang

f Biaya lain-lain RP. oo, kg
g Total Biaya BD ol BRI
7 | Harga jual lada R visisencisia kg




Lampiran 4. Identitas Pedagang di Desa Tangru Kecamatan Malua Kabupaten
Enrekang

00 ~1 O h L b — g
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Lampiran 5. Rekapitulasi Data Harga Jual Petani

Nama Responden

umqmu;um_g
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Lampiran 6. Saluran Pemasaran Responden di Desa Tangru Kecamatan Malua

Kabupaten Enrekang
Saluran | Nama Petani Jumlah (Orang) |
Jahun, Yusran, Kaaco’, Sukn, Hamza,
Petam Kmn‘ L-U'IHIIII'., Kalembeg jﬂnl. M‘Bﬂ

Muhajir, Rusli, Rasit, U 21

Pedagang Bésar |  Sudi, Abd. Hamid, Asg@lad
(AN [}

y

" ), //A
v l]//l///
K

Nl
.\\: “%\"..:y;.,:)/ ’
‘ ~$:o /// "}?‘



gru Kecamatan Malua

Kabupaten Enrekang

Lampiran 7. Biaya Pemasaran Pada Saluran I di Desa Tan
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Lampira 9. Efisiensi Pemasaran Lada di Desa Tangru Kecamatan Malua
Kabupaten Enrekang

Towl Digye Nilai Rata-rata Efisiensi %

2,55
4,26




Lampiran 10. Peta Desa Tangru Kecamatan Malua Kabupaten Enrekang




Lampiran 1 1. Dokumentasi Responde

Gambar 2. Tampungan Pedagang Besar
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Gambar 4. Tampungan Pedagang Pengumpul
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Gambar &6, Wawancara Pelaii
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Gambai 7, Pohon Lada

Gambar 8. Pohon Lada

84



Lampiran 12, Surat Balasan
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