MARJIN PEMASARAN CABAI RAWIT
DI DESA BANGKALALOE KECAMATAN BONTORAMBA
KABUPATEN JENEPONTO

PROGRAM STUDI AGRIBISNIS
FAKULTAS PERTANIAN



UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH MAKASSAR
2017

MARJI PEMASARAN CABAI RAWIT
DI DESA BANGKALALOE KECAMATAN BONTORA
KABUPATEN JENEPONTO

PROGRAM STUDI AGRIBISNIS
FAKULTAS PERTANIAN
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH MAKASSAR
2017



HALAMAN PENGESAHAN

Judul : Marjin Pemasaran Cabai Rawit di Desa Bangkalaloe Kecamatan
Bontoramba Kabupaten Jeneponto

Nama : Haruna

Stambuk : 105960148813

Konsentrasi

Program Studi : 4

Ketua Prodi Agribisnis

N]])N 0912066901 NIDN. 09220 902

1l



PENGESAHAN KOMISI PENGUJI

Judul : Marjin Pemasaran Cabai Rawit di Desa Bangkalaloe
Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto

Nama : Haruna

Nim : 105960148813
Program Studi

Konsentrasi

Fakultas

3. Jumiati, S.P. M.M R )
Anggota

4. Syatir. S.P. M.Si
Anggota

Tanggal Lulus : 18 agustus 2017

v



PERNYATAAN MENGENAI SKRIPSI
DAN SUMBER INFORMASI

Dengan ini saya menyatakan bahwa Skripsi yang berjudul : MARJIN
PEMASARAN CABAI RAWIT DI DESA BANGKALALOE

KECAMATAN BONTORAMBA KABUPATEN JENEPONTO

adalah benar merupakan hasil kelum diajukan dalam bentuk apa pun

kepada perguruan tinggi -"""H ber data dan informasi yang

berasal atau dikutip darf. M Uf- up\: yang tidak diterbitkan

dari penulis lain / chudzan | dalam Hisks! danlidicantumkan dalam daftar
Al !‘qlh

pustaka dibagiafi-akhir




KATA PENGANTAR

Puji syukur kehadirat Allah SWT. Yang telah melimpahkan rahmat dan

hidayahnya sehingga kami dengan segala kelebihan dan kekurangan dapat

menyelesaikan skripsi ini

,qi‘!(up}‘:r_‘;d ‘ atmasari SP.M.Si
&) ‘-’n‘ /ﬂ‘*glp‘ 2 | —
\ e, S

"‘?A;& “""__‘ ,@' . A aberikan kritikan
"i!n

1\;1 ‘ i. Terima kasih
TA P‘N lu, é an ini.
\"'r i '1"—'! kebaikan, Amin.

0= atai, SYWE e

Ucapan yang sama penulis sampaikan kepada :

1. Rektor Universitas Muhammadyah Makassar Beserta Staf atas dorongan,

motivasi yang diberikan, semoga allah membalas pahala yang berlipat ganda.



2. Dekan Fakultas Pertanian Universitas Muhammadiyah Makassar Beserta
Staf, semoga segala aktivitas yang dilakukan mendapat rahmat dan hidaya
dari allah yang maha kuasa.

3. Ketua Pragram Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas

Muhammadiyah Makassar atas bantuan kelengkapan administrasi penulis

butuhkan, semoga segala jerihpayahnya bernilai ibadah disisi Nnya.

4. Para Dosen Pertaniaf @ an yang telah diberikan
kepada penulis, ,\ e F.,: MUH‘, *'17" cbkan, diberi pahala yang
| S 47,}\

4 4) 3 pelakukan tugas-

pengembangan ilmu pertanian dimasa yang akan datang.

Makassar, Juli 2017

Haruna



DAFTAR ISI

Halaman

HALAMANJUDUL
HALAMAN PENGESAHAN

1. TINJAUA \
2.1 Cabai R

2AHAIGA ..o 12
2.5 Pedagang Pengumpul ... 13

2.6 Pedangan Besar ...........c.oiiriiiiiii e 13
2. P AN 14
2.8 Saluran Pemasaran, 17
2.9 Kerangka PiKir 19



1 METODE PENELITIAN 22

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 22
3.2 Teknik Pengumpulan Sampel 22
23

_______________________________________________ 24
................................ 24

_______________________ 25

V. A.-,.A"""F- AN ASI PENE R PN, 26
26

27
29
31
31
36

38
VI. KESIMF D RAM 42
v 4

3.3 Jenis dan Sumber Data

3.4 Teknik Pengumpulan Da

42

42

LAMPIRAN

RIWAYAT HIDUP

Vi



DAFTAR TABEL

No Halaman

_____________________________ 27
________ 28
30
32
____________ 33
_____________________ 34
Jumlah Respoden Berdasarkan Klasifikasi Jumlah Tanggungan Keluarga
di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten
JENeNPON O 35
8. Analisa Marjin Pemasaran Cabai Rawit di Desa Bangkalaloe
Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto . . 40

vii



DAFTAR GAMBAR

viii



DAFTAR LAMPIRAN




1 PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Cabai rawit (Capsicum frutescens) memiliki potensi sebagai jenis sayuran

untuk dikembangkan karena penting peranannya baik untuk memenuhi kebutuhan

konsumsi nasional maupun komGg <ebutuhan manusia yang semakin

sedangkan

berturut-turut 3 R g/kepitalta 1 pita/tahun; dan 1,51
kg/kapita/tahun. Tanaman ustescens) merupakan tanaman
hortikulturayang dapat hidup pada tanah dengan kondisi air tanah sedang. Indonesia
terletak di daerah tropis dengan dua musim, yaitu musim penghujan dan musim
kemarau.Musim kemarau yang berkepanjangan dapat menyebabkan ketersediaan

air tanah semakin berkurang. Menurut (Kurnia, 2004), petani Indonesia umumnya

mengandalkan curah hujan dalam mengairi tanah garapannya sehingga produksi



cabai relatif rendah akibat pada bulan-bulan tertentu tidak mendapatkan hujan.
Faktor iklim yang mempengaruhi pertumbuhan tanaman meliputi sinar matahari,
curah hujan, kelembaban, suhu dan angin, dan sangat peka terhadap kekurangan air.
Fungsi air adalah sebagai pelarut, pengangkut unsur hara ke organ Universitas

Sumatera Utara tanaman, dan berperan dalam proses fotosintesis dan respirasi.

Akibat kekurangan air menyebabkaptahaman kurus, kerdil, layu dan mati, (Zulkifli

et al, 2000).

atau disebabkan oleh
keduanya. Lebih™dari90%-.iic asi.terjadinels ata di daun. Stomata
berperan sebagai alat untuk pertukaran CO2 dalam proses fisiologi yang
berhubungan dengan produksi, selain itu stomata juga berperan sebagai alat untuk

penguapan, (Lestari, 2006). Krisis ketersediaan air tanah dapat menyebabkan
terganggunya pertumbuhan tumbuhan khususnya pada tanaman cabai, sehingga

dengan adanya penelitian ini dapat diketahui kebutuhan air tanah minimal yang



masih mampu mendukung pertumbuhan dan produksi cabai untuk memenuhi
kebutuhan masyarakat Indonesia yang selalu menggunakan cabai segar dalam

kehidupan sehari-hari.

Cabai rawit (Capsicum frutescens) merupakan salah satu jenis sayuran yang

memilki nilai ekonomi yang tinggi. Cabai mengandung berbagai macam senyawa

Produksi cabai rawit segar di Sulawesi Selatan dengan tangkai tahun 2014

sebesar 800 juta ton. Dibandingkan tahun 2013, terjadi kenaikan produksi sebesar
86,98 ribu ton (12,19 persen). Kenaikan ini disebabkan oleh kenaikan produktivitas
sebesar 0,23 ton per hektar (4,04 persen) dan peningkatan luas panen sebesar 9,76

ribu hektar (7,80 persen) dibandingkan tahun 2013.



Budidaya tanaman cabai rawit (Capsicum frutescens) yang dilakukan oleh
masyarakat Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto
berkembang dengan baik karena wilayah sangat cocok untuk perkembangan cabai
rawit. Mekanisme pemasaran merupakan salah satu rangkaian subsistem agribisnis

yang memiliki keterkaitan erat dengan subsistem agribisnis lainnya, karenanya

pemilihan rangkaian pemasaran, da al ini saluran pemasaran produk pertanian.

minggu dan kamis. Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti perlu
melakukan penelitian yang berjudul : “Marjin Pemasaran Cabai Rawit di Desa

Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto”



1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian pendahuluan, yang menjadi rumusan masalah dalam
penelitian :
1. Bagaimana saluran pemasaran cabai rawit di Desa Bangkalaloe Kecamatan

Bontoramba Kabupaten Jeneponto?

2. Berapa marjin pem- rawit di Desa Bangkalaloe Kecamatan

vetah caluran lne / f ] adi D

et \ n! |1 ;&/ i Desa

L h NN

o Raizvain st K, gt
S\OANE d

hes i Desa

lainnya dalam mengambil kebijaksaan dibidang usahatani cabai rawit di

Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto



11 TINJAUAN PUSTAKA

1. Cabai Rawit

Cabai kathur atau biasa disebut cabai rawit adalah tumbuhan perdu dari

family terong-terongan (solanaceae) anggota genus capsicum yang memiliki nama

capsicum sp. Cabai berasal dari bg erika tepatnya daerah Peru dan menyebar

a3 arena
bt ‘}‘b"\ﬂh‘?‘? ‘f'rrr’f - |
r!.--'-"} M%;ﬁﬁi y/al ats u‘ﬂ?:#r 'Ut a 2005)

dan populer s¢ Butnot aga jenggara lainnya. Di
Malaysia dan Singapura i r ailm iling labuyo, dan di
Thailandphrik khi nu. Di Kerala, India, terdapat masakan tradisional yang
menggunakan cabai rawit dan dinamakan kanthari mulagu. Dalam bahasa Inggris

ia dikenal dengan nama Thai


https://id.wikipedia.org/wiki/Genus
https://id.wikipedia.org/wiki/Capsicum
https://id.wikipedia.org/wiki/Indonesia
https://id.wikipedia.org/wiki/Asia_Tenggara
https://id.wikipedia.org/wiki/Malaysia
https://id.wikipedia.org/wiki/Singapura
https://id.wikipedia.org/wiki/Filipina
https://id.wikipedia.org/wiki/Thailand
https://id.wikipedia.org/wiki/Kerala
https://id.wikipedia.org/wiki/India

Buah cabai rawit berubah warnanya dari hijau menjadi merah saat matang. cukup
pedas karena kepedasannya mencapai 50.000 - 100.000 pada skala Scoville. Cabai
rawit biasa di jual di pasar-pasar bersama dengan varitas cabai lainnya.

antara lain Bactrocera papayae dan Bactrocera carambolae.

Manfaat bagi kesehatan:

1. Meningkatkan sirkulasi darah

jengandung vitamin A

dibandingkan cabai lainnya. Cabai rawit segar mengandung 11.050 Sl vitamin A,
sedangkan cabai rawit kering mengandung mengandung 1.000 Sl. Sementara itu,
cabai hijau segar hanya mengandung 260 vitamin A, cabai merah segar 470, dan
cabai merah kering 576 Sl. Selain untuk sayuran, cabai mempunyai kegunaan yang
lain. Dengan beberapa keunggulan tersebut, cabai dianggap penting untuk bahan

ramuan industri makanan, minuman maupun farmasi. Malahan, dengan kandungan


https://id.wikipedia.org/wiki/Skala_Scoville

vitamin A yang tinggi, selain bermanfaat untuk kesehatan mata, cabai juga cukup
manjur untuk menyembuhkan sakit tenggorokan. karena rasanya yang pedas
mengandung capsicol-semacam minyak atsiri yang tinggi, (Setiadi, 2006). Cabai
bisa menggantikan fungsi minyak gosok untuk mengurangi pegal-pegal, rematik,

sesak nafas, juga gatal-gatal. Dengan ketajaman aromanya, cabai juga digusnakan

untuk menyembuhkan radang tengfoibkan akibat udara dingin serta mengatasi

polio (Setiadi, 2006) Spartemen Kesehatan cabai cukup

< E‘aﬁ' MU Hq ‘w\

manjur untuk menggo }' {teulit dan sekaligus untuk
S N\
stimulan J{% QiPhKAS'SH. @"‘?‘. s .
s

Y

diterima.  Marjin

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 :

pemasaiiu I. ;{;?1‘:}‘ \ dibayarkan

1”""'” V Jiterima ﬁm " 1kan/diterima oleh
TIT.

- ‘# te 1-/1 '! Iur“ 1l'\\ asg seput, makin panjang

Sy, P

Keuntungan adalah se arga 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).

Fakrot-faktor yang berpengaruh terhadap marjin pemasaran adalah :

a. Biaya Pemasaran

-.,"_

| 2 \

Pq*@fﬂﬁ’uﬁég;:;f b,
NZ

Q. =\

Iri‘% M
' e gL - ikuti sal

| 1€ -'Si:q 1 d3 ﬁ - dan mengikuti saluran
pemasaran dari~kon 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

10



dari berbagai tife pedagang atau berbagai fungsi pemasaran yang berbeda, dibagi

dengan harga eceran, (Saipuddin, 2002).

2.3 Fungsi-Fungsi Pemasaran

Fungsi pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan dalam kegiatan

bisnis yang terlibat dalam menang dan jasa dari produsen samapai

enis barang yang
diinginkan, ‘kualitas-yang memadal dan penyediaan~yang sesuai. Sedangkan
fungsi penjualan yang umumnya dipandang sebagai fungsi pemasaran yang
paling luas, meliputi kegiatan-kegiatan untuk mencari dan mempengaruhi

pertanian.

11



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.

3. Fungsi penunjang, meliputi : pembelanjaan, penanggungan resiko, standarisasi
barang dan grading, serta peng an informasi pasar. Penanggungan resiko
maksudnya adalah resi «‘/ Kdhwbarang, fungsi pemasaran dapat

og /p:' MUHQ \ ahan hak milik, sehingga

PK sz‘*@ 0 dleh barang yang
”

menaika

UST AKAAN 5:'!" ali untuk suatu barang

atau jasa. Hal inrdapat-meiupakan nilar vang 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.

12


https://id.wikipedia.org/wiki/Uang
https://id.wikipedia.org/wiki/Finansial

Biasanya penggunaan kata harga berupa digit nominal besaran angka terhadap nilai
tukar mata uang yang menunjukkan tinggi rendahnya nilai suatu kualitas barang
atau jasa. Dalam ilmu ekonomi harga dapat dikaitkan dengan nilai jual atau beli
suatu produk barang atau jasa sekaligus sebagai variabel yang menentukan

komparasi produk atau barang sejenis.

2.5 Pedagang Pengumpul

kembali barang-barang kepada pengecer dan pedagang lain atau kepada pemakai
industri, pemakai lembaga, dan pemakai komersial yang tidak menjual dalam
volume yang sama kepada konsumen akhir. Keseluruhan biaya yang di pakai pada

saat proses produksi tersebut, (Mubyarto, 2010).

13


https://id.wikipedia.org/wiki/Angka
https://id.wikipedia.org/wiki/Ekonomi
https://id.wikipedia.org/wiki/Variabel
https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Komparasi&action=edit&redlink=1

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 fa., >

’f dari suatu produk yang telah
ol pﬁ MUH 41\

\\d‘h&.{//

3. Penetan KUKE ‘q,m gf-. T n produk
’ %‘:’ i

ehlngga untuk memenuhi hal tersebut

didapat oleh

rang yang akan

2.7 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

14



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

diterima oleh pa U islah sudah dilakukan
kegiatan pemasaran. Disamping 1tu 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).

15



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’ kKdasumen, (Kurnia, 2004).

A \Wftl L7« % N

L' \\‘“}*ﬁﬂwm ;ﬂ/ r-sayuran,

Iaku terjual dan
pembeli) akan datang
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).

16



2.8 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

17



Level -1 Level - 2 Level - 3

Produsen Produsen Produsen

l

Pedagang
Pengumpul

Pedagang
Besar

dua level berisi dua perantare umnya 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.

18



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).

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

19



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

20



Untuk lebih jelasnya dapat dilihat skema tentang kerangka pemikiran

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

2010).

A 4

Petani Cabai Rawit

Pedagang
Pengumpul

21



111 METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba

Kabupaten Jeneponto. Lokasi penelitian ini dipilih karena produksi tinggi

sampel. Dengan cara % x 130 = 13 orang petani cabai rawit 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.



3.3 Jenis Dan Sumber Data

Jenis data dalam penelitian ini adalah data kuantitatif dan data kualitatif
Data kuantitatif adalah data informasi yang berupa simbol angkas atau

bilangan. Berdasarkan simbol-simbol angka tersebut, perhitungan secara kuantitatif

dapat dilakukan untuk menghasilkan suatu kesimpulan yang berlaku umum di

(orang) maupun hasil observasi dari suatu obyek, kejadian hasil pengujian (benda).
Data sekunder adalah data yang di peroleh melalui media perantara atau secara
tidak langsung, yang berupa buku catatan, bukti yang telah ada atau arsip baik yang

dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum.

23



3.4 Teknik Pengumpulan Data

a. Observasi pengamatan, dimana observer hanya menjadi penonton saja (non
participant). Untuk melakukan observasi atas kehidupan masyarakat desa
tersebut, observer tidak perlu menjadi penduduk desa tersebut, melainkan

kalau cukup melakukan peninjauan-peninjauan (atau tinggal sementara

didesa itu).

b‘."" Sial e ‘
< by
Y W\\\w G % /

s menggunakan

Keterangan :

M = Marjin Pemasaran
Pr = Harga Ditingkat Pengecer (Rp/Kg)

Pf = Harga Ditingkat Petani (Rp/Kg)
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3.6 Definisi Operasional

1. Cabai rawit adalah buah dan tumbuhan anggota genus capsicum

2. Marjin pemasaran adalah selisih harga yang dibayarkan untuk konsumen
dengan harga yang diterima produsen.

3. Petani cabai rawit adalah orang yang membudidayakan tanaman cabai rawit

di Desa Bangkalaloe mba Kabupaten Jeneponto.

. Pedagang pengumais

f//

U?a-*

9. Lembaga pemasaran adalah orang yang telibat dalam melakukan aktivitas
pemasaran.

10. Fungsi pemasaran adalah untuk menetapkan harga.
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IV GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

4.1 Kondisi Fisik Wiayah

4.1.1. Letak Geografis Dan Wilayah Administrasi

Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto

merupakan salah satu dari a, di wilayah kecamatan bontoramba

Secara hidrologis Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten
Jeneponto beriklim tropis dengan dua musim yaitu, musim hujan dan musim

kemarau, musim hujan bisanya terjadi pada bulan November sampai Mei.



4.2. Keadaan Penduduk

Penduduk merupakan modal besar (aset) bagi suksesnya pembangunan,
karena itu peranannya akan menentukani bagi perkembangan satu wilayah yang
baik dalam skala regional. Untuk mengetahui keadaan penduduk di Desa

Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto dapat dilihat dari segi

umur, jenis kelamin dan mata pe

4.2.1 Jumlah Penetiduk B¢ E‘ MIJHA
N m,
SEZPNRASS 4 A?’h

i W
\es W@#MU?J 4,:,{?

¥ 3

™

berikut.

Tabel 1. e Ik Ber sasBangkalaloe Kecamatan
no ase (%)
1 13,09
2 16-31 303 25,45
3 32-47 201 16,87
4 >47 531 44 59
1191 100.00

Sumber : Kantor Desa Bangkalaloe 2016
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Berdasarkan Tabel 1 menunjukkan jumlah pendududk pada kelompok usia
penduduk yang ada di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten
Jeneponto, bervariasi dan yang tertinggi pada usia 19-55 tahun yaitu 201 orang
(16.87) sedangkan yang terendah berada pada usia 0-6 tahun yaitu 156 orang

(13.09), sehingga dapat dikatakan bahwa penduduk Desa Bangkalaloe umumnya

mempunyai kemampuan fis kuat dan lebih mudah menerima inovasi

jumlah pengt "?.-.

Tabel 2. ik Be fa Py Desa Bangkalaloen
Y USTARA AN OF ’
No  =={JenisMata Pencaiia umlah (Ore Presentase
(%)

1 Petani 437 56.75

2 Pns/Karyawan/Tni/Polri 253 32.86

3 Pedagang/Wiraswasta 39 5.06

4 Buruh 16 2.08

5 Sopir 26 3.25
770 100.00

Sumber : Kantor Desa Bangkalaloe 2016
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Pada tabel 2 menunjukkan bahwa penduduk di Desa Bangkalaloe pada
umumnya memiliki mata pencarian petani yaitu 437 orang ( 56.75%) berprofesiai
sebagai pns/karyawan/tni dan polri 253 orang (32.86%), sedangkan
pedagang/wiraswasta 39 orang (5.06%) buruh 16 orang (2.08%) sopir 26 orang

(3.25) dan yang paling banyak adalah petani. Hal ini disebabkan karena rata-rata

ontoramba Kabupaten Jeneponto

memilki lahan yang luas.@k m lahan pertanian sehingga

penduduknya mene /Hﬁ‘ MUH‘Q Ji?'l i
/ Q‘% P‘KASSAL? "?o

penduduk Desa Bangkalaloe

2if
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Tabel 3. Sarana Dan Prasarana di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba
Kabupaten Jeneponto.
NO URAIAN JUMLAH ( UNIT)

1 Sarana Pendidikan
e PAUD

e TK
e SD
e SLTP/MTS

N W o

F'r;.ll.‘ h)iﬂrﬁﬁ;rﬁ

/ *t[!p“\

dengan tersedianya fasilitas sepe ana“pendidikan, sarana peribadatan, sarana
kesehatan dan sarana perekonomian. Sehinggal dilihat pada tabel 3 kebanyakan
masyarakat di Desa Bangkalaloe mempunyai sarana dan prasarana perekonomian
yang tinggi yaitu toko/kios dan ada yang terendah yaitu mushollah, pustu, pasar

dan lapangan sepak bola dalam sarana dan prasaran
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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

cenderung bertindak
dengan hal-hal yang bersifat tradisional, disamping itu kemampuan fisiknya sudah
mulai berkurang. Petani responden dalam mengelolah usahataninya memiliki

tingkat umur yang berbeda-beda. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 4.



Tabel 4. Jumlah Petani Cabai Rawit Responden Berdasarkan Tingkat Umur di
Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto.

No Tingkat Umur Jumlah Presentase
(Tahun) (Orang) (%)
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 setelah.e

Tabel 4 s qMUH!q 1)/
V. PKASS 47
K>
'

.t-: o \\\dllihf/

‘:3 i:;' """I |:|| 'ﬁ‘ "

sahanya. Semakin
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 Responden Petani Cabai Rawit Berdasarkan Tingkat Pendidikan
di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabu

paten Jeneponto

\t\

pengalaman yang lama mempengaruhi

No Tingkat Pendidikan Jumlah Presentase
(Orang) (%)
1 SD 6 46,16
2 SMP 6 46,16
3 SMA 1 7,69
JUMLAH 100,00

Sumber: data primer se
7 <nS NMUH4
V7 o5 REASS:

keterampilan dan kemampuannya.

Pengalaman berusahatani responden dapat dilihat pada Tabel 6.
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Tabel 6. Pengalaman Petani Cabai Rawit di Desa

Bontoramba Kabupaten Jeneponto.

Bangkalaloe Kecamatan

No | Pengalaman Petani Cabai Jumlah Presentase
Rawit (Tahun) (Orang) (%)
1 1-4 4 30,76
2 5-8 7 53,85
3 9-12 2 15,39
jumlah 100,00

Sumber data primer yand sud

7 <pS MUHA\
c\ﬁ f;- h'-’ﬂéz

-\l

0, terdapat di Desa

dapat
mempengaruhi cara Kkerja perpengalaman lebih pandai
mengatahui cara-cara bertani cabai rawit dalam mengatasi kesulitan-kesulitan
dalam bertani cabai rawit, pengalaman berusahatani sangat erat kaitannya dengan
keinginan peningkatan keterampilan petani dalam pengembangan usahataninya,

karena semakin lama petani atau responden berusahatani cabai rawit 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 usagaitu sendiri karena keluarga yang

jumlahnya besar tentu membu rAr. hidup yang besar pula terutama untuk

Jumlah 13 100,00

Sumber data yang sudah diolah, 2017
Tabel 7 menunjukkan bahwa jumlah responden terbanyak berdasarkan

Klasifikasi ~ jumlah tanggungan keluarga yaitu 3-4 sebanyak 5 orang dengan
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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%).

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 memperl ancar pemasaran cabai rawit sangat

}
o\

adalah pedags OF ) 10 2 '9

ZEEEN g
Fa Jangsung-ataul praf adagang pengecer
PN

- - # r" -

RS Al O¢ Od antu
petani di '-'*TAKA .F-ﬂ"‘ pengecer sekaligus
kekonsumen yang ada di“makassar; pedagang-per adalah perantara yang
menjual cabai rawit kepada konsumen di pasar eceran, setelah melakukan panen
produsen cabai rawit maka hal yang dilakukan produse adalah menyalurkan cabai

rawitnya. Dari informasi yang diperoleh melalui wawancara dengan responden,

saluran pemasaran cabai rawit di desa.
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Produsen
(Petani Cabai Rawit)

l

Pedagang Pengumpul

@)

P> «ps MUH4,,

Peddudr ,, FhKASS,q N -J::ﬁ" ~---| Industri
f
J-
( ": E}}}f}!&u} ;/r,r‘;/
: - @ '

w""

lembaga pemasaran sebelum cabai rawit sampai dikonsumen, dimana produsen
menjual kepedagang pengumpul lalu menjual kembali kepada kekonsumen. Saluran
pemasaran Il Pertama-tama produsen menjual kepedagang pengumpul kemudian
kepedagang pengecer dan menjual kekonsumen. Sistem pendistribusian ini

termasuk pembantu produsen dalam memasarkan cabai rawit terutama pada saat
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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 méaiiliki fasilitas kendaraan pengangkut dan

ketempat khusus.

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
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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

,-i-; . 'f'
jang “'uul.\-lﬁ‘:: m‘l\
;;.,, i“!“h
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Tabel 8. Analisa Marjin Pemasaran Cabai Rawit di Desa Bangkalaloe Kecamatan
Bontoramba Kabupaten Jeneponto.

No Saluran Pemasaran Harga Beli (Rp/KQ) Harga Jual (Rp/Kg)
1 saluran |

- Produsen - Rp 16.600

-Pedagang Rp 16.600 Rp 20.000
Pengumpul Rp 20.000 -

- Konsumen

Marjin

2 Saluran Il
- Produsen Rp 16.600
Rp 20.000

Rp 23.000

o= %ﬁiﬂﬂ!&rjﬁ;
e b Wi o
SOz

=

Tabel 8 Menunjukkan dari tiga saluran pemasaran yang ada di Desa
Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba Kabupaten Jeneponto, saluran | hanya ada
satu lembaga pemasaran yaitu pedagang pengumpul kekonsumen sehingga marjin
pemasaran rendah. Saluran pemasaran Il ada tiga lembaga pemasaran yaitu
pedagang pengumpul, pedagang besar, pedagang pengecer kekonsumen, sehingga

marjin pemasaranya tinggi.
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Teori tentang saluran pemasaran yaitu semakin efisien tingkat saluran
pemasaran maka semakin rendah pula marjin pemasaran, dan semakin panjang
ditingkat saluran pemasaran maka semakin tinggi tingkat marjin pemasaran (Assuri,
2010). Dari tiga saluran pemasaran tersebut yang paling bagus untuk produsen
terdapat pada saluran ke Ill karena marjin pemasarannya tinggi, sedangkan yang

terbaik untuk konsumen beradafafla saluran pemasaran | karena saluran

ail*=tendah, sehingga harga yang

ke I11.
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VI KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Saluran pemasaran cabai rawit di Desa Bangkalaloe Kecamatan Bontoramba

Kebupaten Jeneponto terdsaluran yaitu | produsen-pedagang

pengumpu-konsumen, ' ulsen-pedagang pengumpul-pedagang
pengecer-konsu 'AJ MUIE:E‘\L jang pengumpul pedagang

2. M3 Yo Se K3 iha Kabupaten

Adapun saran ﬁ ada pihak yang etrkait
yaitu:

1. Untuk meningkatkan produksi cabai rawit, perlu melakukan peremajaan lahan
untuk budidaya cabai rawit.

2. Untuk mendapatkan keuntungan yang lebih maksimal, maka produsen harus

perlu melakukan penjulan secara langsung kepada konsumen.



Lampiran 1 Kuisioner Penelitian

I. ldentitas Responden

a. Nama Responden TP TR PP OPPPRPRPPO

b. Umur e e e e e e e e e e e e aaaaanaaaaas

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

N -
j. . \\mth..,/,

‘\.,‘ \W'EH;

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

No. Keterangan Biaya ( Rp)

1.

2.

3.
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Lampiran 2 Identitas responden

Identitas produsen.

No Nama Umur Tingkat Tanggungan | Harga Jual
(Tahun) | Pendidikan (Rp/Kg)

1 Anto 35 SD 5 12.000

2 Rusba 34 SD 3 12.000

3 Supardi 3 11.000

12.000
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Lampiran 3 Identitas Responden Pedagang Pengumpul

Identitas Pedaga

7 oS MU

No Nama Umur Tingkat | Tanggunga Harga Jual
(Tahun) Pendidikar (Rp/Kg)

1 Tati 45 SD 3 20.000

2 Saso 32 SMA 4 20.000

3 Jirju 37 A SMA 4 20.000

H.ﬂj_
S

Harga Jual

(Rp/Kg)

23.000

23.000
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Lampiran 4. Biaya Pemasaran Pedagang Pengumpul, Pedagang Pengecer.

Biaya pedagang pemasaran pedagang pengumpul

No Jenis Biaya Biaya (Rp)
1 Biaya Karung 15.000
2 Tenaga Kerja/buruh 60.000
3 Transportasi 100.000
Jumlah 175.000

Transportasi

Jumlah

192.000
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Gambar 2. Pengambilan data pedagang pengumpul
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Gambar 4. Cabai rawit siap di distribusikan
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