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ABSTRAK

RISNAWATI. J. 105960149713. Efisiensi Saluran Pemasaran Beras (Studi
Kasus Gudang Beras Arung di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten
Gowa). Dibimbing oleh AMRUDDIN dan ST. KHADIJAH YAHYA HIOLA.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Saluran Pemasaran dan efisiensi
pemasaran beras, di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.
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I.PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sektor pertanian adalah salah satu sektor sandaran hidup bagi sebagian besar

penduduk Indonesia, sehingga sektor pertanian diharapkan menjadi basis

i sel falah's
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lah penduduk

Indonesia saé iancan adle uhan 1.7 % per
tahun. Angka ' pangan yang harus
tersedia. Kebutuhan yang besar jika tidak diimbangi peningkatan produksi pangan
justru menghadapi masalah bahaya laten yaitu laju peningkatan produksi di dalam
negeri yang terus menurun. Sudah pasti jika tidak ada upaya untuk meningkatkan

produksi pangan akan menimbulkan masalah antara kebutuhan dan ketersediaan

dengan kesenjangan semakin melebar.



Menurut Syahza (2003) disparitas antara harga gabah dan beras yang tinggi
merupakan akibat dari panjangnya rantai distribusi komoditas pertanian. Keadaan
ini akan menyebabkan besarnya biaya distribusi marjin pemasaran yang tinggi,

sehingga ada bagian yang harus dikeluarkan sebagai keuntungan pedagang.

Kendati pada umumnya petani tidak terlibat dalam rantai pemasaran produk,

sehingga nilai tambah pen ] perdagangan produk pertanian hanya

dinikmati oleh pedagang '
I ,/,, o’ MUHQ
n\KAS{i‘ 1
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I barang, uang dan

mengalir dari hilir

ke hulu, sedangkan informasi mengalir dari hulu ke hilir maupun hilir ke hulu
(Assauri, 2011).

Tingkat konsumsi beras masyarakat Indonesia pada 2011 tercatat mencapai

102 kg per kapita per tahun. Angka konsumsi beras ini paling tinggi dibandingkan

tingkat konsumsi di negara lain seperti Korea 40 kg per kapita per tahun, Jepang



50 kg per kapita per tahun, Malaysia 80 kg per kapita per tahun dan Thailand 70
kilogram per kapita per tahun. Rata-rata konsumsi beras dunia hanya 60 kg per
kapita per tahun (Tempo 2013). Dengan tingkat konsumsi beras yang tinggi,
ketahanan pangan Indonesia sangat rawan terutama bila terjadi bencana sehingga

produksi beras tidak sesuai target. Oleh karena itu perlu dilakukan diversifikasi

pangan. /\

Sulawesi Selatan mefug enghasil tanaman pangan
dikawasan - -"iE\w agiar -4 I=padi Sulawesi Selatan
dihasilka |

A@{}Q’%P,KAS @- 8 3 % dari seluruh

3
5 p'/”.h

rata 6,67 to jang bere 15 nersen dibandingkan
dengan tahun dengan luas panen
31.224 ha atau rata-rata produksi 6,6 ton per hektar. Sedangkan besar produksi
padi di Kabupaten Gowa dihasilkan oleh jenis padi sawah. Jenis padi ini

menyumbang 97,33 panen dari seluruh produksi padi atau sebesar 190.678,00 ton.

Sedangkan sisanya dihasilkan oleh padi ladang (BPS Kabupaten Gowa, 2013).



Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa, merupakan
salah satu daerah yang memiliki sektor pertanian yang cukup luas. Dimana luas
area pertanian di Desa Bontosunggu Yyaitu 252.50 Ha. Hasil produksi padi setelah
panen di Desa Bontosunggu, sebagian penduduk ada yang menjualnya dan ada

pula yang hanya untuk dikonsumsi sendiri. Produksi yang dijual dalam bentuk

beras. Proses penjualan tersebut ada®yang di lakukan di pasar dan ada pula yang

Gowa.
Adapun kegunaan dari penelitian ini yaitu, agar dapat memberikan
informasi dan kajian tentang saluran pemasaran serta efisiensi pemasaran beras

di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.



1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengertian Rantai Pasokan

Indrajit dan Djokopranoto (2002) menyatakan bahwa rantai pasokan pada
hakikatnya adalah jaringan organisasi yang meyangkut hubungan dari hulu

(upstreams) ke hilir (downstreams A-..~ oses dan kegiatan yang berbeda yang

sekumpulan aktivitas yang saling terkait untuk mengintergrasikan pemasok,
manufaktur, gudang, jasa transportasi, pengecer dan konsumen atau hubungan
dari hulu (upstreams) ke hilir (downstreams) secara efisien sehingga barang dan

jasa dapat didistribusikan dalam jumlah,waktu dan lokasi yang tepat.



2.2 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu perpaduan aktivitas — aktivitas yang saling
berhubungan untuk mengetahui kebutuhan konsumen melalui penciptaan,
penawaran dan pertukaran produk dan jasa yang bernilai serta mengembangkan

promosi, distribusi, pelayanan dan harga agar kebutuhan konsumen dapat

terpuaskan dengan baik pada tingke tentu (Oentoro, 2010).
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Selain itu juga pemasaran pertanian bisa dikatakan proses aliran
komoditas yang disertai perpindahan hak milik dan penciptaan guna waktu (time
utility), guna tempat (place utility), dan guna bentuk (form utility) yang dilakukan
oleh lembaga-lembaga pemasaran dengan melaksanakan salah satu atau lebih

fungsi-fungsi pemasaran (Sudiyono,2001).

2.3 Fungsi Pemasaran
SI pemasaran merupakan

Menurut H
/ .(pjb MUH 4’
suatu kegiatg {\H\.’l ﬁ @f\ an yang mencakup
/. ~ *P‘ 4$ ‘?0 2sa dari sektor

35 asar 0 ania liputi kegiatan

- Q
yang ks T i tem pemasaran.
Fungsi pe A ualan.dan pembelian. Dalam

melaksanakan fungsi penjualan, maka produsen atau lembaga pemasaran
yang berada pada rantai pemasaran sebelumnya harus memperhatikan
kualitas, kuantitas, bentuk dan waktu serta harga yang diinginkan
konsumen ataupun lembaga yang ada pada rantai pemasaran.

Fungsi pembeli ini diperlukan untuk memiliki komoditi-komoditi

pertanian yang akan di komsumsi ataupun di gunakan dalam proses



produksi. Dalam melakukan pemindahan hak milik ini, lembaga yang

melakukan penjualan maupun pembelian, tidak berharap secara langsung.
Lembaga pemasaran yang melakukan proses penjualan biasanya

melibatkan makelar penjualan (selling broker), sedangkan lembaga

pemasaran yang melakukan proses pembelian melibatkan makelar

pembelian (buying broker)

. Fungsi Fisik

diperhatikan aspek — aspek : macam alat angkut, resiko kerusakan selama

pengangkutan, kapasitas muatan dan keadaan daerah antara produsen dan
konsumen. Fungsi fisik lainnya adalah penyimpanan. Fungsi penyimpana
ini diperlukan karena produksi komoditi pertanian bersifat musiman,

sedangkan pola konsumsi bersifat relatif dari waktu ke waktu.



Penyimpanan ini bertujuan untuk mengurangi fluktuasi harga yang
berlebihan dan menghindari serangan hama dan penyakit selama proses
pemasaran berlangsung.
3. Fungsi Penyediaan Fasilitas
Pada hakekatnya adalah untuk memperlancar fungsi pertukaran dan

fungsi fisik. Fungsi pen tas merupakan usaha — usaha
'/ ieningkatkan efisiensi operasional

14

q?ﬂ& asaran adalah
iy

Val O o “
\  “UstagaanO” |
dalam proses penyediaan s )0 selayanan. untuk digunakan atau

sekumpulan or nya yang terlibat
dikonsumsi. Saluran pemasaran atau saluran distribusi adalah serangkaian
organisasi yang terkait dalam semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan
produk dan status pemilikannya dari produsen ke konsumen. Pengertian ini
menunjukkan bahwa perusahaan dapat menggunakan lembaga atau perantara

untuk dapat menyalurkan produknya kepada kosumen akhir (Laksana, 2008 ).



Proses penyaluran produk sampai ke tangan konsumen akhir dapat
menggunakan saluran panjang ataupun saluran pendek sesuai dengan
kebijaksanaan distribusi yang ingin dilaksanakan perusahaan. Dengan demikian,
rantai distribusi langsung menurut bentuknya di bagi dua yaitu :

a) Saluran distribusi langsung (direct chanenel of distribution) yaitu

penyaluran barang — i jasa dari produsen ke konsumen

dengan tidak mele 0€

i d(_‘ F\_‘&;K':lgH nq g iatu ke pintu, penjualan

o2 S

W‘ \‘\F l 4 B\
\\d il.f f : ‘busi  yang

s ad para ke _ ; (2007),
5 2

faktor antara lain :
1) Jarak antara produsen dan konsumen. Semakin jauh jarak antara
produsen dan konsumen biasanya makin panjang saluran yang

di tempuh oleh produk.

10



2) Cepat tidaknya produk rusak, produk yang cepat atau yang mudah
rusak harus segera diterima konsumen dan dengan demikian
menghendaki saluran yang pendek dan cepat.

3) Skala produksi, bila produksi berlangsung dengan ukuran — ukuran
kecil, maka jumlah yang dihasilkan berukuran kecil pula, hal ini

produsen langsung menjual ke pasar.

4) Posisi keus \-. en yang posisi keuangannya

/‘ ‘...,,-..Kv:lst r"' an,pemasaran.
S
-N‘ 44>

\\\ ﬂ"’#ugf /

,w- =E-

akan mnguntungkan 2

pemasaran merupakan perbedaan antara harga yang dibayarkan konsumen dengan

harga yang diterima petani, maka lebih lanjut dapat dianalisis sebagai berikut.
Harga yang dibayarkan konsumen merupakan harga di tingkat pengecer yaitu
merupakan perpotongan antara kurva permintaan primer dengan kurva penawaran
turunan. Sedangkan harga di tingkat petani merupakan potongan antara kurva

permintaan turunan dengan kurva penawaran primer (Sudiyono,2004).

11



Adapun biaya pemasaran terbagi menjadi 2 yaitu biaya pemasaran dalam
arti sempit adalah biaya—biaya yang dikeluarkan untuk menjual dan membawa
produk ke pasar dan biaya pemasaran dalam arti luas adalah biaya—biaya yang
dikeluarkan sejak saat produksi selesai dan disimpan dalam gudang sampai

produk tersebut berubah menjadi uang tunai. Selain itu juga biaya pemasaran

merupakan biaya yang dlgu arkan produk kepada public atau
masyarakat seperti b ; A
. f\ Stimeis

\‘nﬂl ;//

4‘. "“L‘\J

o &

e
ingiaa

%J‘;ﬁ‘g{m 2 g’

Ket :

M = Margin pemasaran
Hp = Harga pembelian

Hb = Harga jual
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2.6 Efisiensi Pemasaran

Efisiensi merupakan suatu ukuran keberhasilan yang dinilai dari segi
besarnya sumber/biaya untuk mencapai hasil dari kegiatan yang dijalankan.
Tingkat produktivitas sistem pemasaran dapat dilihat dari efisiensi dan efektifitas

seluruh kegiatan fungsional pemasaran, yang juga menentukan kinerja operasi dan

proses sistem. Efisiensi pemasaran”d dar| terselenggaranya integrasi

dilakukan denge

Sistem pemasaran yang efisien akan mendorong rendahnya margin
pemasaran sehingga perbaikan pendapatan di pihak produsen, harga yang relatif
murah bagi konsumen serta keuntungan yang normal bagi para pelaku kegiatan
pemasaran akan tercapai. Sebuah sistem pemasaran dikatakan efisien apabila
semua kegiatan pemasaran yang meliputi kegiatan pengumpulan komoditas

ditingkat petani (tersebar pada daerah yang cukup luas), kemasan komoditas,

13



transportasi, pengolahan serta distribusi (wholesaling dan retailing) berjalan
dengan biaya minimum (Zahari, 2010).
Menurut Soekartawi (2004), mengemukakan bahwa efisiensi pemasaran

akan terjadi jika :

1. Biaya pemasaran bisa ditekan sehingga ada keuntungan

2. Pemasaran dapat lebih

3. Prosentase pembeddai ayatkan konsumen dan produsen

/ p.S MUHAM\

n *:f.i

it () O

rumus

fisiensi pemasaran
(EP). Nilai efisiensi-pemiasars difihat dengan.membandingkan nilai efisiensi
pemasarn pada tiap-tiap saluran pemasaran. Apabila nilai EP suatu saluran
pemasaran lebih kecil dari nilai EP saluran pemasaran lainnya, maka saluran
pemasaran tersebut dikatakan memiliki efisiensi pemasaran yang lebih tinggi dari

pada saluran pemasaran lainnya.

14



2.7 Kerangka Pemikiran

Tanaman padi merupakan sejenis tumbuhan yang sangat mudah
ditemukan, dan merupakan komoditi penting bagi seluruh masyarakat Indonesia.
Beberapa tanaman pangan dapat dijadikan sebagai bahan makanan pokok karena
mengandung sumber energi dan protein yang dibutuhkan tubuh manusia dan salah

satunya adalah beras, yang memi l"\f. bohidrat yang dibutuhkan oleh tubuh.

kebutuhan beras di Indonesia semakin meningkat. Hal ini disebabkan oleh
peningkatan jumlah penduduk Indonesia dari tahun ke tahun. Sulawesi Utara
merupakan salah satu Provinsi penghasil beras yang ada di Indonesia. Rantai
pasokan menyangkut hubungan yang terus-menerus mengenai barang, uang dan

informasi. Barang umumnya mengalir hulu ke hilir, uang mengalir dari hilir

15



ke hulu, sedangkan informasi mengalir dari hulu ke hilir maupun hilir ke hulu
(Assauri, 2011).

Melihat dari keadaan dan ciri Negara Indonesia yang agraris maka,
pembangunan sektor pertanian tidak boleh dikesampingkan bahkan harus

diutamakan. Sektor pertanian telah berperan dalam perekonomian nasional

melalui pembentukan PDRB, pero , penyediaan pangan dan bahan
baku industri, mengentaska ingkatan pendapatan masyarakat.

kesempatan kerja

qa %dari teori yang

16



Penggilingan Padi

!

Saluran Pemasaran

. l

Pedaga Pedagang
* % f] « Pengecer

LM o ]

Gambar 1.Kerangka Pemikiran Rantai Pasokan Beras di Desa Bontosunggu
Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.
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I11. METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng
Kabupaten Gowa. Waktu penelitian berlangsung selama 2 bulan. Adapun
pertimbangan pemlllhan lokasi#3 K memperkenalkan usaha penjualan
beras yang ada di Bon abupaten Gowa. Selain itu

S MU\
usaha penjuala ‘hera R itny F\*
Q.."-? &Aas &/
& o (h..7 " 4‘?’
=\ Ir-w'//

]
; hal ‘@l r‘ i"yll" r @ “ 0 a yaitu 1
..."‘"7?.' 2! 2 .—T-: g aga kerja

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian kualitatif
dan kuantitatif. Sumber data yang diperlukan untuk dihimpun dan diolah dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Data Primer
Data primer adalah berbagai informasi dan keterangan yang

diperoleh langsung dari sumbernya, yaitu para pihak yang dijadikan

18



informan penelitian. Ini adalah data yang belum pernah dikumpulkan
sebelumnya, baik dengan cara tertentu atau pada periode waktu tertentu.
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang dikumpulkan oleh orang lain,
bukan peneliti itu sendiri. Data ini biasanya berasal dari penelitian lain

yang dilakukan oleh lemba8 baga atau organisasi seperti BPS dan

lain-lain.

an penelitian, tanpa

mengakibatkan perubahan pada kegiatan atau aktivitas yang
bersangkutan dan tentu saja dalam hal ini peneliti tidak menutupi dirinya
selaku peneliti.
2. Wawancara
Metode wawancara tidak terstruktur adalah mencari data dengan

mengajukan pertanyaan kepada responden maupun mengadakan tanya

19



jawab untuk mengetahui informasi yang lebih mendalam mengenai suatu
hal yang diketahui responden. Wawancara yang dapat dilakukan meliputi
wawancara tak berencana tak berfokus dan wawancara sambil lalu.
Wawancara tak berfokus adalah pertanyaan yang diajukan secara tidak

terstruktur, namun selalu berpusat pasa satu masalah tententu (Sugiyono,

2008).

3. Metode Doku

35
da kualitatif
e ]
dan kuantitz ﬁgﬁt‘m N\ 0S fasaran serta nilai
tambah vz : olal 3 W san, dan tabel
frekuensi dan a dan fenomena

Menyangkut analisis data kualitatif, menganjurkan tahapan-tahapan dalam
menganalisis data kualitatif sebagai berikut:
1) Reduksi data, yaitu menyaring data yang diperoleh dilapangan yang
masih ditulis dalam bentuk uraian atau laporan terperinci, laporan
tersebut direduksi, dirangkum, dipilih, difokuskan, pada bantuan

program, disusun lebih sistematis, sehingga mudah dipahami.

20



2) Penyajian data, yaitu usaha untuk menunjukkan sekumpulan data atau
informasi, untuk melihat gambaran keseluruhan atau bagian tertentu dari
penelitian tersebut.

Data kuantitatif diinput dalam skala pengukuran statistik sehingga

menganjurkan tahapan-tahapan dalam menganalisis data kuantitatif yaitu dengan

N‘t ;i
27 R\ eakd
tf}"ﬁé%ﬂ
erasional.

T NL_;? J
5

mengintergrasikan pemasok, manufaktur, gudang, jasa transportasi, pengecer
dan konsumen atau hubungan dari hulu (upstreams) ke hilir (downstreams)
secara efisien sehingga barang dan jasa dapat didistribusikan dalam

jumlah,waktu dan lokasi yang tepat.
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2. Pemasaran merupakan sejumlah kegiatan bisnis yang ditujukan untuk
memberi kepuasan dari barang dan jasa yang dipertukarkan kepada konsumen
atau pemakai dalam bidang pertanian, baik input maupun produk pertanian.

3. Fungsi pemasaran terbagi atas tiga yaitu fungsi pemasaran, fungsi pertukaran

dan fungsi penyedia fasilitas.

Saluran Pemasaran adal an organisasi yang saling tergantung satu

\ enyediaan sebuah produk atau
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IV. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

4.1 Sejarah Singkat

Gudang beras ARUNG terletak di JI. Poros Limbung, Desa Bontosunggu

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa. Gudang Beras ARUNG didirikan oleh

bapak Syahrir Dg Nassa pada tdang Beras ARUNG adalah tempat

penjualan beras yang me

er 5. Beras yang bagus sehingga banyak
pedagang yang me u'{i;:u H_fﬂ U I f@' \
3¢ !l(- Ve S E ) u Kecamatan
QP‘ i‘h# //44) \-. iliki luas
\m denge il
r‘\

Usaha Gudang Beras ARUNG ini awalnya dikelola oleh orang tua dari
Syahrir Dg Nassa sendiri yaitu Dg Ngintang dan Dg Buang. Akan tetapi seiring
berjalannya waktu, kondisi dari kedua orang tua Syahrir Dg Nassa sudah tidak
mampu lagi untuk menjalankan usahanya karena usianya yang semakin tua
sehingga ia menyerahkan usahanya kepada anaknya yaitu Syahrir Dg Nassa.

Gudang Beras ARUNG ini awalnya hanya didirikan dirumahnya sendiri akan



tetapi seiring berjalannya waktu, usahanya semakin berkembang dan jumlah
permintaan beras pun semakin meningkat, oleh karena itu ia membangun tempat
usaha yang lebih besar.

Penentuan lokasi gudang beras ini dilakukan tidak jauh dari jalan poros,

karena tempat yang strategis sehingga lebih mudah dijangkau oleh para pedagang

yang ingin membeli beras.

1‘1 F

==\l
m#\_ii.t-lm .‘F np?' »

ﬁ-;

Bagian
Penggilingan
(Ansar)
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V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Karakteristik Informan

Karakteristik informan yang diuraikan berikut menggambarkan keadaan

dan kondisi status informan dalam kegitan usaha yang dijalankannya. Dalam

penelitian ini, informan yapemilik gudang beras, pedagang

i tingkatan umur
masing-masing ur dapat dilihat pada

Tabel 1.
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Tabel 1. Karakteristik Informan Berdasarkan Umur di Desa Bontosunggu
Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.

Usia Jumlah Persentase
No (tahun) (Orang) (%)
1 27-33 2 28,58
2 34-40 1 14,28
3 41-47 4 57,14
Jumlah 100

Sumber : Data Primer Sete

yang termasuk usia produktif adalah kisaran usia 15 sampai dengan usia 64 tahun.

5.1.2 Pendidikan Informan

Tingkat pendidikan mempengaruhi cara berfikir dan proses penanganan
sebuah produk dan dalam proses pembelian pada saat membeli produk khususnya

beras. Pada umumnya seseorang yang berpendidikan tinggi lebih mudah
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menerima informasi atau masukan dibandingkan seseorang yang tidak memiliki
pendidikan.

Hal ini sesuai dengan pendapat Ahmadi (2003), bahwa pendidikan pada
umumnya akan mempengaruhi cara berfikir seseorang. Pendidikan yangh relatif

tinggi menyebabkan seseorang lebih dinamis dalam menerima teknilogi baru.

Berikut ini Berikut ini terdap d|d|kan dapat dilihat pada Tabel 2.
Tabel 2. Karakteristik ngkat Pendidikan di Desa

orang diantaranya adalah pemilik dari gudang beras itu sendiri, sedangkan 2 orang

lainnya bertindak sebagai pedagang pengecer dan bertindak sebagai bagian dari
pemasaran beras. Untuk tingkat Sekolah Menengah Atas dengan persentase
42,86 % berjumlah 3 orang yaitu bertindak sebagai pedagang pengumpul, tenaga

kerja bagian pemasaran dan pedagang besar. Berdasarkan dari tingkat pendidikan
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sekolah tersebut maka dapat dikatakan bahwa pendidikan responden masih sangat

rendah dan dapat mempengaruhi kegiatan pemasaran beras tersebut.
5.2 Rantai Pasok (Saluran Pemasaran Beras).

Pada dasarnya, antara pemiliki usaha beras dan pelaku pemasaran saling
bergantung satu dengan yang lain. Ké&dua pihak sama-sama menjalankan usaha
dengan bertumpuh pada J/
pemasaran akan _miemper F'\#‘ M!j H,q yanyan_ efisiensi pemasaran.

N KASS . W
an’ @ -Q., n Ph%r.r -'..--.Slq ] "‘? caluran pemasaran
N A\ \ AR O
A A il. ' ry
= \wllingg
~ k\\d "ﬂ‘/ A

Pl R P g
i b

masing-masing. Bentuk saluran

Konsumen

Gambar 1. Sal
Kabupaten Gowa

Saluran pemasaran adalah organisasi-organisasi yang saling tergantung
yang tercakup dalam proses yang membuat produk atau jasa menjadi tersedia
untuk digunakan atau dikonsumsi (Kolter dan Keller, 2007).

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa saluran pemasaran yang
ada di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa yaitu pemilik

penggilingan beras menjual beras melalui tiga saluran pemasaran yaitu :
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a) Saluran 1 : melalui pedagang pengumpul Desa, kemudian langsung
dipasarkan kepedagang pengecer, selanjutnya langsung dipasarkan
kekonsumen.

b) Saluran 2 : melalui pedagang besar kemudian langsung dipasarkan

pedagang pengecer, dan selanjutnya langsung dipasarkan kekonsumen.

c) Saluran 3 : melalui pedagany ‘mengecer kemudian langsung dipasarkan
ke konsumen.

memasarkan beras

dengan harga rata-rata-sebesar Rp-6:800/Kg. sedangkan untuk penjualan
beras yang langsung dijual kekonsumen yaitu dengan harga Rp 7.500.
2) Pedagang Pengumpul

Pedagang pengumpul adalah pedagang yang membeli beras dari
pemilik usaha penjualan beras yang kemudian dijual kembali kepada

pedagang pengecer. Pedagang pengumpul menjuan beras kepada pedagang
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pengecer dengan harga Rp 7.300/Kg. Jumlah beras yang dijual
kepedagang pengecer sekitar 150-200 kg beras. Jumlah tersebut
merupakan jumlah tetap yang diinginkan pedagang pengecer.

3) Pedagang Besar

Pedagang besar merupakan pedagang yang membeli beras dalam

jumlah yang banyanelltlsn ini pedagang besar biasanya

membeli ber sekitar 5 ton setiap kali

i ‘Kp-q MUHQ gan harga Rp 6.800/kg.

\i P‘K’hs‘saq 4\,@1 \ erasnya kepada
\‘ﬂ! l.f/

o m—’!!’u?
SZGZ ¢

saluran pemasaran. Adapun margin pemasaran pada masing-masing saluran

disajikan pada Tabel 3 berikut.
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Tabel 3. Margin Pemasaran Beras Pada Masing-Masing Saluran Pemasaran
di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.

No Saluran Pemasaran Harga Beli Harga Jual Margin
(Rp/KQ) (Rp/KQ) Pemasaran

1 | Pemilik 6.000 6.800 800
Pedagang Pengumpul 6.800 7.300 500
Pedagang Pengecer 7.300 7.500 200
2 | Pemilik 6.800 800
Pedagang Besar 8.000 1.200
Pedagan Pengecer 8.500 700
3 | Pemilik 800
700

pedagang pengecer pada saluran | hanya memasarkan berasnya dalam jumlah
yang sedikit.

Margin pemasaran yaitu selisin harga jual dengan harga beli dan
merupakan salah satu indikator yangdigunakan untuk mengukur tingkat efisiensi

suatu sistem pemasaran. Komponen marjin pemasaran terdiri dari biaya yang
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dibutuhkan lembaga pemasaran untuk melakukan fungsi-fungsi pemasaran yang

disebut biaya pemasaran dan keuntungan lembaga pemasaran (Sudiyono, 2001).

5.4 Keuntungan Lembaga Pemasaran Beras

Keuntungan lembaga pemasaran adalah balas jasa yang diterima oleh
masing-masing lembaga pemasaran yang tur ut serta memasarkan besar mulai dari

tingkat pemilik usaha penjuale /\* ingkat konsumen (Sudiyono,2001).

Disamping itu, keufinoan, i+ gf_' dapat diketahui setelah
/2 iﬂ‘p‘ém dhﬂd’ A N

mengura Q"H"&J’J‘h _hu‘i J#oun biaya usaha

\}m'hh;(/
ﬁ;ﬂ'

LY

Pedagang Besar 870.000 230
Pedagang Pengecer - 250.000 450
Il | Pedagang Pengecer - 120.00 550

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2017
Berdasarkan hasil dari Tabel 4 di atas menunjukkan bahwa harga jual
beras kepada pedagang pengumpul Rp 6.800/kg. pada saluran ini pedagang

pengumpul melakukan penjualan kepedagang pengecer dengan harga jual yang
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dikeluarkan sebesar Rp 7.300/kg, dan memperoleh keuntungan sebesar Rp
280/kg. Lembagaan yang paling besar mengeluarkan biaya adalah pedagang
pengumpul, besarnya biaya yang dikeluarkan akibat biaya pemasaran meliputi
biaya transportasi dan biaya tenaga kerja untuk mendistribusikan beras sampai
ke konsumen melalui pedagang pengecer. Kemudian keuntungan terbanyak pada
pedagang pengecer yaitu sebesar Rp#550/kg. Hal ini disebabkan karena pedagang
pengecer hanya mengeluark \ aja, yaitu biaya bahan bakar.
Saluran kedua, ke 4-?».5 MUHA
dan peda /:a"’%

.

' /2 '7.%”

11111

pihak-pihak yang terlibat produsen, konsumen, dan lembaga-lembaga pemasaran.

Untuk lebih jelasnya efisiensi saluran pemasaran beras di Desa Bontosunggu

dapat dilihat pada Tabel 5 berikut:
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Tabel 5. Tingkat Efisiensi Saluran dan Lembaga Pemasaran Beras di Desa
Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.

Saluran Pemasaran Biaya Pemasaran Nilai jual Efisiensi
(Rp/Kg) (Rp/Kg) (%)

7.500 3,33

I 8.500 16,70

8.000 1,5

Sumber : Data Primer

f«s;ﬁi\\

biaya pemasaran. Hal ini sesuai dengan pendapat Soekartawi (2002), yang
mengatakan bahwa apabila nilai efisien pemasaran lebih kecil dari 50% maka
saluran pemasaran tersebut dapat dikatakan efisien, dan apabila lebih dari 50 %

maka saluran pemasaran pun tak efisien.
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Efisiensi merupakan suatu ukuran dalam membandingkan rencana
penggunaan masukan dengan pembangunan yang direalisasikan atau perkataan
lain penggunaan yang sebenarnya (Mulyamah, 2000).

Sesuai dengan pendapat Sudiyono (2001) secara sederhana konsep

efisiensi ini didekati dengan rasio output-output, suatu proses :
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VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

pemasaran yang memiliki nilai yang paling efisien yaitu terletak pada

saluran pamasaran Ill.

6.2 Saran

Berdasarkan hasil dari penelitian tersebut, maka ada pun saran yang ingin

saya sampaikan yaitu disarankan kepada para pedagang yang terlibat dalam
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saluran pemasaran tersebut agar lebih aktif dalam mencari informasi harga dipasar
agar biaya pemasaran bisa ditekan sehingga dapat memperoleh kentungan yang

lebih tinggi.
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian Efisiensi Rantai Pasokan Beras di Desa
Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa.

KUESIONER PEMILIK PENGGILINGAN BERAS

IDENTITAS RESPONDEN

Nama I
Umur e e

Jenis Kelamin A el o Perempuan

Berapa banyak-beias va pedagang—pengumpul setiap kali
membeli ?

6. Berapa banyak beras yang ambil oleh pedagang pengecer setiap kali
membeli ?

7. Berapakah harga yang bapak diberikan kepada pedagang besar ?

8. Berapakah harga yang bapak diberikan kepada pedagang pengumpul ?

10. Berapakah harga yang bapak diberikan kepada pedagang pengecer ?
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KUESIONER PEDAGANG PENGUMPUL

IDENTITAS RESPONDEN
Nama SN
Umur e

Jenis Kelamin : o Laki-Laki o Perempuan

Pendidikan i e

Agama 0 . T IR, ...

Pekerjaan \ I Qe L N

a 5y
'
abapak o1l setiap

e
il

i
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KUESIONER PEDAGANG PENGECER

IDENTITAS RESPONDEN
Nama SN
Umur e

Jenis Kelamin : o Laki-Laki o Perempuan

Pendidikan i e

Agama 0 . T IR, ...

Pekerjaan \ I Qe L N

& #
5t
abapak e [1011.Setiap

s
et

i
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KUESIONER PEMILIK PENGGILINGAN BERAS

IDENTITAS RESPONDEN
Nama SN
Umur e

Jenis Kelamin : o Laki-Laki o Perempuan

Pendidikan i e

Agama 0 . T IR, ...

Pekerjaan \ I Qe L N

a .
'
abapak e [1011.Setiap

s
et

i
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Lampiran 2. Peta Lokasi Penelitian
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Lampiran 3. Indentitas informan di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng
Kabupaten Gowa 2017.

Lama Jumlah
No Nama Jenis Umur Tingkat Berusaha | Tanggungan

Kelamin | (Tahun) | pendidikan | (Tahun) (Orang)
1 | SDg Nassa | Laki-laki 43 SMP 12 6
2 | Dg Talli Laki-laki 45 SMP 15 4
3 | Hj. Hamka | Laki-laki 40 SMA 20 6
4 | Dg Tunru | Laki-laki 47 SMA 16 5
5 | DgBella | Laki-laki 7 i - 5
6 | Syahrul 3
7 | Ansar 4
3
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Lampiran 4. Perhitungan Margin Pemasaran Pada Saluran Pemasaran
Beras di Desa Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten

Gowa 2017
No Saluran Pemasaran Harga Beli Harga Jual Margin
(Rp/Kg) (Rp/Kqg) Pemasaran

1 | Pemilik 6.000 6.800 800
Pedagang Pengumpul 6.800 7.300 500
Pedagang Pengecer 7.300 7.500 200

2 | Pemilik 6.800 800
Pedagang Besar 7.800 1.200

Pedagan Pengege

700

800
700
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Lampiran 5. Perhitungan Biaya Dan Keuntungan Pemasaran Beras di Desa
Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa 2017.

Biaya Pemasaran

Saluran Pemasaran Tenaga Kerja | Transportasi | <euntungan
(Rp/Kg)
| | Pedagang Pengumpul 100.000 120.000 280
Pedagang Pengecer - 30.000 170
Il | Pedagang Besar ' 870.000 230
Pedagang Pengece 450

550
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Lampiran 6. Perhitungan Efisiensi Rantai Pasokan Beras Beras di Desa
Bontosunggu Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa 2017.

Saluran Pemasaran Biaya Pemasaran Nilai jual Efisiensi
(Rp/Kg) (Rp/Kg) (%)
I 250.000 7.500 3,33
I 1.220.000 8.500 16,70
Il 8.000 1,5
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Gambar 2. Beras yang siap untuk dipasarkan.
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Gambar 4. Bersama pedagang pengecer.
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Gambar 6. Bersama pedagang pengumpul
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