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ABSTRAK

MUSFIDA ANSAR. 105960206515. Analisis Rantai Pasok Pemasaran
Komoditas Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten
Bone. Di bimbing oleh JUMIATI dan DEWI PUSPITA SARI.

Penenlitian ini bertujuan untuk mengatahui saluran rantai pasok, marjin,
dan efesiensi pemasaran komoditas biji kakao di Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

Pengambilan populasi dalam penelitian ini dilakukan dengan cara acak
atau random atau simple random sampling yaitu pada petani kakao yang ada di
Desa Mattampa Walie yakni-dengan menelusuri keseluruhan populasi dijadikan
sampel yakni 20 orang petani kakao. Sementara untuk penentuan sampel lembaga
pemasaran dilakukan dengan snowball sampling. Analisis data yang digunakan
adalah analisis  kualitatif dan analisis saluran pemasaran, analisis margin
pemasaran, keuntungan pemasaran dan efesiensi pemasaran.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran pemasaran di Desa
Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone menggunakan dua saluran
pemasaran. Margin untuk setiap lembaga pemasaran yaitu pada saluran | margin
pemasaran untuk pedagang besar 3.000 Rp/Kg, dan margin pemasaran pada
saluran Il untuk pedagang pengumpul sebesar 1.500 Rp/Kg dan pedagang besar
sebesar 2.500 Rp/Kg. Lembaga pemasaran dengan nilai tingkat efesiensi terendah
atau yang paling efisien adalah salaran.-pemasaran H yakni sebesar (4.900,8 %),
dan yang tertinggi atau tidak efisien adalan saluran pemasaran | (5.004,81 %).

Kata kunci : Biji Kakao, Rantai Pasok, Keuntungan, Efesiensi



KATA PENGANTAR

Puji syukur senantiasa penulis panjatkan kehadirat Allah SWT atas
limpahan rahmat, hidayah-Nya dan karunia-Nya yang tela di limpahkan kepada
penulis dengan penuh ketenangan hati dan keteguhan pikiran untuk dapat
menyelesaikn skripsi ini.

Dalam penyusunan skripsi penulis menghadapi banyak kendala, akan
tetapi kendala itu mampu diselesikan dengan baik berkat arahan dan bimbingan
yang senantiasa membimbing kami dan mativasinya selama penyusunan skripsi
ini.

Penulis menyadari bahwa penyusunan skripsi ini tidak akan terwujud
tanpa adanya bantuan dan dorongan-dari berbagai pihak. Oleh karena itu pada
kesempatan ini penulis menyampaikan: ucapan terimah kasih kepada yang
terhormat :

1. Dr.Jumiati ,S.P.,MM , Selaku Pembimbing | dan Dr. Dewi Puspita Sari
S.P,M.Si. Selaku Pembimbing Il yang senantiasa meluangkan waktunya
membimbing dan mengarahkan penulis, sehingga skripsi dapat di selesaikan.

2. Bapak H.Burhanuddin,S.Pi.,,M.P selaku Dekan Fakultas Pertanian Universitas
Muhammadiyah Makassar.

3. lbu Dr. Mardiyati,S.P.,M.P. Selaku Ketua Prodi Agribisnis di Fakultas
Pertanian Universitas Muhammadiyah Makassar.

4. Kedua orang tua saya tercina dan adik saya tersayang dan segenap keluarga
yang senantiasa memberikan bantuan, baik moril maupun material sehingga

skripsi ini dapat terselesaikan.



10.

11.

Kepada Andi Suwawan Maha Hiyas seseorang yang selalu ada dan membantu
saya selama ini dalam penyelesaian skripsi ini.

Kepada sepupu-sepupu saya yang selalu mendukung saya dalam penyelesain
skripsi ini.

Kepada teman-teman kelas agribisnis F yang selalu memberikan dukungan
dan bantuan selama ini.

Kepada teman-teman. Tabaria Squad yang cukup memberikan andil dalam
bantuan apapun.

Kepada Andi Izmhi Rahayu, Nurul Izzah, Novi Ayu Lestari, Ramadani Eka
Pertiwi, Armila Anugrah, terimakasih dukungannya selama ini.

Seluruh - Dosen  Prodi  Agribisnis  Fakultas Pertanian  Universitas
Muhammadiyah Makassar yang telah.membekali banyak ilmu kepada penulis.
Kepada pihak Pemerintah Kabupaten Bone, Kecamatan Lamuru Desa
Mattampa Walie.

Akhir kata penulis ucapkan banyak terimah kasih kepada semua pihak

yang terkait dalam penulisan skripsi ini, semoga karya tulis ini bermanfaat dan

dapat memberikan sumbangan yang berarti bagi pihak yang membutuhkan.

Semoga Kristal-kristal allah senantiasa tercurahkan kepadanya. Amin.

Makassar, 9 Maret 2019

Musfida Ansar
105960206515



DAFTAR ISl

Halaman
HALAMAN JUDUL......coiiiiiiiiic e i
HALAMAN PENGESAHAN ... ii
HALAMAN PENGESAHAN PENGUJI ..o ii
HALAMAN PERNYATAAN (i e iv
ABSTRAK .t ettt e b ekttt sttt nnn e nneas v
KATA PENGANTAR L ittt i et it e B Vi
DAFTAR IS it ettt e nneesnne e b nnee s e viii
DAL YRR Sl N T A T T S R .. xii
DARTAR GAINIE ARSI o r it A iy e W Xiv
|, PESE | U SN o N A . R ¥ ... 1
1. T ] TR P St el .. S W 1
1.2 Rumusan Masalah ....c....cooooi i e 4
1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian ............ccooveriviiiiininn i 4
I, TINJAUAN PUSTAKA . ittt b nnee s 5
2.1 Prospek Tanaman Kakao..........ccciiiiiiineseeeeseese e 5
2.2 RANEAT PASOK.....c.eeiiiiiiiiiiiiciee e 8
2.2.1 Kinerja Rantai Pasok ...........cccociiiiiiiiiiccee e 8
2.2.2 Manajemen Rantai PasoK ...........cccocereiiieniiiniiieescneseie 10
2.2.3 Resiko Rantal PasoK ...........ccccuviiieiiiiene e 11

2.2.4 ldentifikasi Rantai PasoK ... 14



2.3 PRIMASAIAN eevvvtiiie ettt e et e ettt st e e e eesees b st eeeeseeesrbrrereeeseesrnnns 16

2.3.1 Saluran PEMASAraN.........cccuvverieerierieiscsee e 19

2.3.2 FUNQSI PEMASAIaN .......ccviiiieiiecic et 20

2.3.3 Biaya PEmMasaran...........cccccevvevieiieiieeie e s e see e see e sne e 22

2.4 EfeSiensi PEMASAIaN.........cocooeiiiirieieisieseee e 23

2.5 Kerangka Pemikiran..........co i ieee e 25

[, METODE PENELITIAN ..ot e 28
3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian ..ot o e e i 28

3.2 Teknik Penentuan Sampela..c i o i dae s vaeatie e seenee e 28

3.3 Jenis dan SUMDEr DAta............cccuerrrvieienieiesesieseetaee e eeiesneias s 29

3.4 Teknik Pengumpulan Data...........cccuiivmieruiones e iesnessessis ennessens iseesees 30

ST CKNIKNARANSISTDatan. = 27 v Vi . B TS 30

S OIDETIISL ©pBIASITNAL 5. ) =l . . B ... 32

VI. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN.........ccccociiiiiiin. 34
4.1 Luas dan Letak Geografis .........cccceiveie i 34

4.2 Keadaan DemografiS..........euereeiinienieniesiesiess i fevtannenesheneesie e seeneens 34
4.2.1 Penduduk Berdasarkan Jenis Kelamin........c.c..ccooevenenencnene. 35

4.2.2 Penduduk berdasarkan Tingkat Pendidikan..............cccccooenene. 35

4.2.3 Keadaan Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian................. 36

4.2.4 Keadaan Wilayah ... 37

4.3 Sarana dan PraSarana.............ccoeeeeieienenenesieseseseeeeee e 38

V. HASIL DAN PEMBAHASAN .....oooiiiiiii e 39

5.1 Identitas Responden Petani ..........cccccovvveieieieniescsceseee s 39



VI.

5.1.2 Umur RESPONUEN........civieieeiesieee e 39

5.1.2 Tanggungan ReSPONdEN ...........ccceevvveiieiieiieerie e 40
5.1.3 Tingkat Pendiidkan Responden.........c.cccccccevvveviiveieeseciesieenn, 42
5.1.4 Pengalaman ReSpoNden ...........cccevvevieiieieeiiesiie e 43
5.2 Identitas Responden Pedagang..........cccoveveeeereeriesiesieeneseese e, 43
5.2.1 Pedagang Besar ... 43
5.2.2 Pedagang Pengumpul ............cccoc v, 43
5.2:2.1 Umur Responden Pedagang.. ... veeveeiiveesienninnans 44

5.2.2.2 Jumlah Tanggungan Keluarga ...........cccoceeiieeneseennnnnn. 45

5.2.2.3 Tingkat Pendidikan Responden Pedagang ................ 45

9121240 ANa Berdagang..:.. it . aitess . . . Jannennhan Fonatina 4. .. 46

8 CHIDAgaPEIMESArany. = L e v . A 47
5.4 Saluran Rantai Pasok Pemasaran Biji Kakao..........cccccceroiveiiinnnnee. 49
- AN TEAM IR o 1ol fcectter . 5, . Y, e ... 50
5.4.2 Saluran Pemasaran I ..ot 51

5.5 Marjin, Biaya, dan Keuntungan Pemasaran Biji Kakao .................. 53
5.5.1 Margin PEMASAIAN. .....cc.ueuuiiresaneiuesneanessesnease ireeeessesseseesseseens 53
5.5.2 Biaya PEMASAran...........ccciiiiiieeesee s 57
5.5.3 Keuntungan Pemasaran .............ccocervrmineenieniseeseeeseesnens 59

5.6 ETeSIENSI PEMASAIAN.......c.oeiiiiiiiiiiiiriee e 59
KESIMPULAN DAN SARAN .....oooiiiiiei e 63
6.1 KeSIMPUIAN ..ot 63

B.2 SO AN . ..ottt aaar e ———— 63



DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN

RIWAYAT HIDUP




DAFTAR TABEL

Nomor Halaman
Teks

1. Luas Lahan, Produksi dan Produktivitas Kakao di Kecamatan
Lamuru 2013-2006 ......ccuuuiiiieieieeeiiie e eeeeeesen s s e s eseseessanneeeaeeeennes 2

2. Jumlah Penduduk Pada Setiap  Dusun Berdasarkan Jenis
Kelamin di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru
Kabupaten BONE ............ociiiiiiieiie et o sie e see s sae e 35

3. Jumlah Penduudk Berdasarkan Tingkat Pendidikan di Desa
Mattampa Walie Kecematan Lamuru Kabupaten Bone.................... 36

4. Keadaan Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian di Desa
Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.................... 37

5. Pola Penggunaan Lahan di Desa Mattampa Walie Kecamatan
LAk, KADUP AETIIBONE 1., . it o et . SRR ) b1

6. Sarana dan Prasarana di Desa' Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten BONne ..., Lowf A\l . b ohikeevvessiiliansans.  cJanassessessssnnas 38

7. Umur Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru
Kabupaten BONe........cooooe i L i b e esesnnesnei8hannaansens fonne e 39

8. Tanggungan Keluarga Responden di Desa Mattampa Walie
Kecematan Lamuru Kabupaten Bone ..., 40

9. Pendidikan Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten BONE ............c.o..o oo 41

10. Pengalaman Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamur Kabupaten BONE ... 42

11. Umur Responden Pedagang di Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone ...........ccccceevveveiieiecve e, 43

12. Jumlah Tanggungan Keluarga Pedagang Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone ... 44

13. Tingkat Pendidikan Responden Pedagang Desa Mattampa
Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone..........cccocceevvevveviecneenne. 44



14.

15.

16.

17.

18.

Lama Berdagang Responden Pedagang Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten BONe ............ccoceieieniienininineens 45
Saluran Pemasaran Responden di Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone ...........cccccecvevveveiicsecvie e, 52
Margin Saluran Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa
Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone. ..........c.ccocevvvviinnnnns 55
Biaya-biaya Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone...........ccccoeveevvievieiie e, 56
Efesiensi Saluran Pemasaran Biji Kakao di-Desa Mattampa

Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone.........ccc.cccooevvevveenee. 61



DAFTAR GAMBAR

Nomor Halaman
Teks
. Rangkain Rantai Pasokan..............ccccoecviiiiiiiiiiiiii e 15
. SAUFAN DIStIDUSI .evvevieicee e 18
. Saluran 1 tingkat (Satu tingKat) ... iieeeveeveiieiecic e 18
. Saluran 2 tingkat (dua Perantara) ..........ccceoeioes fiueeeneseeeeeeneenens 18
. Saluran 3 tingkat (tiga PEFrantara) ..........ceeiisiue s coinecveasins s sineeeeeseens 19
. Kerangka Pikir Analisis Rantai Pasok (Supplay Chain)
Komoditas Kakao di Desa Mattampa Walie............cccccec. v
28
Saluran Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten BORE ...........cccviiniinnciviesiieses e
49

Saluran Pemasaran Biji Kakao Model | di Desa Mattampa Wealie,
Kecamatan Lamuru, Kabupaten BONe ... inieenies diiee.
51

. Saluran Pemasaran biji kakao Il di Desa Mattampa Walie,
Kecamatan Lamuru, Kabupaten BOne..........c.cocereieiiviviiviiene i,
51



I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia dikenal sebagai negara agraris kurang lebih 60% penduduknya
bekerja dibidang pertanian. Budidaya tanaman dan ternak menjadi kebudayaan
yang diturunkan dari generasi ke generasi. Pertanian mempunyai peran penting
dalam perekonomian bangsa Indonesia. Pertanian. merupakan pendapatan utama
dan sumber devisa Negara (Spillane, 2005)

Produksi kakao di Indonesia pada tahun 2016 mengalami peningkatan dari
661.243 ton pada tahun 2015 menjadi 760.430 ton. Jika dibandingkan dengan luas
lahan perkebunan kakao di Indonesia yang sudah mencapai 1,7 juta hektar.
Wilayah sentra utama produksi -kakao-terdapat di kawasan Indonesia bagian
Timur, meliputi Provinsi Sulawesi Selatan, Sulawesi Utara, dan Sulawesi Tengah.
Dari ketiga provinsi tersebut, Sulawesi Tengah tercatat sebagai provinsi terbesar
dibandinkan kedua provinsi lainnya. Dengan total rata-rata produksi sebesar
156.637 ton per tahun. Sedangkan dibagian wilayah Sulawesi Selatan sebagai
sentra produksi kakao kedua terbesar di Indonesia dengan produksi rata-rata
sebesar 119.795 ton pertahun (Pusdatin Direktorat Jendral Perkebunan 2016).

Tanaman perkebunan yang banyak dihasilkan di Kabupaten Bone adalah
komoditas kakao. Pada tahun 2016 Kabupaten Bone menghasilkan sebanyak
18.079.000 kg kakao dan luas tanaman perkebunan kakao seluas 30.705 hektar
dengan jumlah petani kakao sebanyak 4.661 orang. Adapun salah satu kesematan

di Kabupaten Bone penghasil kakao yaitu Kecematan Lamuru dengan luas lahan



perkebunan kakao 2732 hektar dengan jumlah produksi 1.818.915 ton (BPS
Kabupaten Bone 2017).

Perkebunan kakao di Kecamatan Lamuru sudah membudaya dalam
kehidupan masyarakat sehari-hari. Umunya diusahakan oleh petani dalam skala
kecil (sempit), dikatakan sempit karena kakao rakyat biasanya dikelolah dengan
teknik budidaya sederhana berupa pemupukan sesuai kemampuan petani.

Tabel 1. Luas Lahan, Produksi, dan Produktivitas-Kakako di Kecamatan Lamuru

2013-2016.
Tahun | Luas Lahan (Ha) Produksi(Ton) Produktivitas(Ton/Ha)
2013 2.879 805 0,28
2014 2.879 1.688 0,58
2015 2.634 Il \e 0,65
2016 2.732 1.818 0,66

Sumber : Kecamatan Lamuru Dalam Angka 2014-2016
Berdasarkan Tabel 1 menunjukkan bahwa pada tahun 2013 dan 2014 luas

lahan tanaman kakao mengalami konstan sedangkan pada tahun 2015 dan 2016
mengalami peningkatan. Walaupun demikian, tingkat produksi dan produktivitas
tanaman kakao pada tahun 2013 sampai 2016 mengalami peningkatan yang
signifikan.

Meningkatnya jumlah produksi tanaman kakao yang terus terjadi setiap
tahunnya di Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone menimbulkan kontribusi
terhadap pendapatan petani merupakan masalah penting bagi pengembangan skala
usahatani.

Sampai saat ini, petani menjual kakao dalam bentuk biji diekspor, namun

mutunya masih rendah karena tidak di fermentasi, kandungan kadar air masih



tinggi, ukuran biji tidak seragam, kadar kulit masih tinggi, keasaman tinggi, cita
rasa sangat beragam dan konsisten. Selain itu terdapat infestasi serangga, biji
berjamur, dan bercampur dengan kotoran atau benda-benda asing lainnya.
Dampaknya dinegeri tujuan ekspor terutama di amerika serikat kakao Indonesia
diberlakukan automatic detention atau potongan harga sehingga harganya lebih
rendah dari pada kakao dari negeri lain. Beberapa faktor yang menyebabkan
beragamnya mutu kakao yang dihasilkan selain karena penanganan dari tingkat
on-farm, juga karena penanganan pasca panen serta pengawasan mutu yang belum
diterapkan dengan baik dan benar (Goenadi dkk, 2005)

Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone, sebagai salah satu wilayah
penelitian ditemukan pemasaran yang belum  terlalu melibatkan lembaga
pemasaran secara melembaga salah satunya di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone. Peningkatan produksi dan melembaganya, saluran
pemasaran ditentukan oleh kemampuan dan pengatahuan yang dimilki oleh petani
dalam pengelolaan kakao.

Permintaan kakao yang tinggi untuk kebutuhan industri tidak menjamin
petani mudah memasarkannya, tetap saja petani mengalami kendala dalam hal
pemasaran. Biasanya permasalahan yang dihadapi petani adalah petani tidak
mendapatkan informasi yang cukup mengenai kualitas kakao yang dibutuhkan
pasar. Akibatnya pedagang besar kesulitan dalam memenuhi jumlah pasokan
kakao. Hal ini yang melatar belakangi penulis mengambil judul Analisis Rantali
Pasok Pemasaran Kakako di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru

Kabupaten Bone.



1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan penelitian dapat

dirumuskan sebagai berikut:

1.

Bagaimana rantai pasok biji kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone?
Bagaimana marjin pemasaran biji kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone?
Saluran pemasaran mana yang paling efisien pada pemasaran biji kakao di

Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone?

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
Mengatahui rantai pasok biji kakao- di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone
Mengatahui marjin pemasaran biji kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone
Mengatahui Saluran pemasaran mana yang paling efisien pada pemasaran biji

kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone?

1.4 Kegunaan Penelitian

Kegunaan hasil penelitian ini dapat dilihat sebagai berikut:

1. Sebagai informasi dan perbandingan bagi pemerintah dalam usaha

meningkatkan produksi biji kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan

Lamuru Kabupaten Bone.



2. Sebagai bahan acuan untuk penelitian selanjutnya yang berhubungan dengan
penelitian ini.

3. Sebagai bahan informasi dan masukan bagi petani tentang saluran pemasran

kakao.




Il TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Prospek Tanaman Kakao

Kakao merupakan salah satu komoditas perkebunan yang peranannya
cukup penting bagi perekonomian nasional, khususnya sebagai penyedia lapangan
kerja, sumber pendapatan dan devisa negara. Disamping itu kakao juga berperan
dalam mendorong pengembangan wilayah dan pengembangan agroindustri. Pada
tahun 2002, perkebunan kakao telah menyediakan lapangan kerja dan sumber
pendapatan bagi sekitar 900 ribu kepala keluarga petani yang sebagian besar
berada di Kawasan Timur Indonesia (KTI) serta memberikan sumbangan devisa
terbesar ke tiga sub sektor perkebunan setelah karet dan kelapa sawit dengan nilai
sebesar US $ 701 juta (Herman dkk; 2005).

Perkebunan kakao Indonesia-mengalami perkembangan pesat sejak awal
tahun 1980-an dan pada tahun 2002, areal perkebunan kakao Indonesia tercatat
seluas 914.051 ha dimana sebagian besar (87,4%) dikelola oleh rakyat dan
selebihnya 6,0% perkebunan besar negara serta 6,7% perkebunan besar swasta.
Jenis tanaman kakao yang diusahakan sebagian besar adalah jenis kakao lindak
dengan sentra produksi utama adalah Sulawesi Selatan, Sulawesi Tenggara dan
Sulawesi Tengah. Disamping itu juga diusahakan jenis kakao mulia oleh
perkebunan besar negara di Jawa Timur dan Jawa Tengah (Herman dkk, 2005).

Keberhasilan perluasan areal tersebut telah memberikan hasil nyata bagi
peningkatan pangsa pasar kakao Indonesia di kancah perkakaoan dunia. Indonesia

berhasil menempatkan diri sebagai produsen kakao terbesar kedua dunia setelah



Pantai Gading (Cote d’Ivoire) pada tahun 2002, walaupun kembali tergeser ke
posisi ketiga oleh Ghana pada tahun 2003. Tergesernya posisi Indonesia tersebut
salah satunya disebabkan oleh makin mengganasnya serangan hama PBK. Di
samping itu, perkakaoan Indonesia dihadapkan pada beberapa permasalahan
antara lain: mutu produk yang masih rendah dan masih belum optimalnya
pengembangan produk hilir kakao. Hal ini menjadi suatu tantangan sekaligus
peluang bagi para investor untuk mengembangkan usaha dan meraih nilai tambah
yang lebih besar dari agribisnis kakao (Herman dkk, 2005).

Indonesia sebenarnya berpotensi untuk menjadi produsen utama kakao
dunia, apabila permasalahan utama yang dihadapi perkebunan kakao dapat diatasi
dan agribisnis kakao dikembangkan dan dikelola secara baik. Indonesia masih
memiliki lahan potensial yang cukup” besar untuk pengembangan kakao yaitu
lebih dari 6,2 juta ha terutama di Irian;Jaya, Kalimantan Timur, Sulawesi Tangah
Maluku dan Sulawesi Tenggara. Disamping itu kebun yang telah di bangun masih
berpeluang untuk ditingkatkan produktivitasnya karena produktivitas rata-rata saat
ini kurang dari 50% potensinya. Di sisi lain situasi perkakaoan dunia beberapa
tahun terakhir sering mengalami defisit, seningga harga kakao dunia stabil pada
tingkat yang tinggi. Upaya peningkatan produksi kakao mempunyai arti yang
stratigis karena pasar ekspor biji kakao Indonesia masih sangat terbuka dan pasar
domestik masih belum tergarap (Herman dkk, 2005).

Kondisi harga kakao dunia yang relatif stabil dan cukup tinggi maka
perluasan areal perkebunan kakao Indonesia diperkirakan akan terus berlanjut dan

hal ini perlu mendapat dukungan agar kebun yang berhasil dibangun dapat



memberikan produktivitas yang tinggi. Melalui berbagai upaya perbaikan dan
perluasan maka areal perkebunan kakao Indonesia pada tahun 2010 diperkirakan
mencapai 1,1 juta ha dan diharapkan mampu menghasilkan produksi 730 ribu
ton/tahun biji kakao. Pada tahun 2025, sasaran untuk menjadi produsen utama
kakao dunia bisa menjadi kenyataan karena pada tahun tersebut total areal
perkebunan kakao Indonesia diperkirakan mencapai 1,35 juta ha dan mampu
menghasilkan 1,3 juta ton/tahun biji kakao (Herman dkk, 2005).

Sasaran produksi tersebut diperlukan investasi sebesar 16,72 triliun dan
dukungan berbagai-kebijakan untuk menciptakan iklim usaha yang kondusif.
Dana investasi tersebut sebagian besar bersumber dari masyarakat karena
pengembangan kakao selama ini umumnya dilakukan secara swadaya oleh petani.
Dana pemerintah diharapkan dapat berperan dalam memberikan pelayanan yang
baik dan dukungan fasilitas yang tidak" bisa ditanggulangi petani seperti biaya
penyuluhan dan bimbingan, pembangunan sarana dan prasaran jalan dan
telekomunikasi, dukungan gerakan pengendalian hama PBK secara nasional,
untuk kegiatan penelitian dan pengembangan industri hilir (Herman dkk, 2005).

Beberapa kebijakan - pemerintah yang sangat dibutuhkan dalam
pengembangan agribisnis kakao 5 sampai 20 tahun ke depan antara lain:
Penghapusan PPN dan berbagai pungutan, aktif mengatasi hambatan ekspor dan
melakukan lobi untuk menghapuskan potangan harga, mendukung upaya
pengendalian hama PBK dan perbaikan mutu produksi serta menyediakan fasilitas

pendukungnya secara memadai (Herman dkk, 2005).



2.2 Rantai Pasok

Rantai pasokan/Supply Chain (SC) didefenisikan oleh Indrajit dan
(Widodo, dkk, 2011) sebagai suatu sistem tempat organisasi menyalurkan barang
produksi dan jasanya kepada para pelanggangnya. Rantai ini juga merupakan
jaringan atau jejaring dari berbagai organisasi yang saling berhubungan dan
mempunyai tujuan yang sama,  yaitu. sebaik mungkin menyelenggarakan
pengadaan dan penyaluran barang tersebut.

Supplay Chain Management (SCM) atau disebut juga manajemen rantai
pasok adalah suatu pengelolaan terhadap aliran material dan aliran informasi serta
modal yang mengikutinya dari awal sampai akhir mata rantai bisnis untuk
mengoptimalkan pemenuhan kebutuhan setiap entitas di dalam rantai pasok
tersebut. Kegiatan-kegiatan yang tercakup dalam rantai tersebut tidak bisa berdiri
sendiri karena mereka saling berkaitan satu dengan yang lain, seperti pengadaan
material, pengubahan material, menjadi barang setengah jadi tau barang jadi, dan
distribusi serta penyimpanan apabila diperlukan (\Widodo dkk, 2011).

2.2.1 Kinerja Rantai Pasok

Menurut Qhoirunisa (2014) keragaman struktur rantai pasok dapat
dianalisis secara kualitatif, termasuk dalam menganalisis kinerja atau performance
yang dihasilkan. Analisis kinerja rantai pasok secara kualitatif perlu didukung
adanya ukuran kinerja yang kuantitatif agar menghasilkan hasil kinerja yang lebih
terukur dan objektif. Sebagai proses yang saling terintegrasi antar anggota yang
tergabung di dalamnya, pengukuran Kinerja rantai pasok perlu menggunakan

pendekatan tertentu. Kinerja rantai pasok didefinisikan oleh Christien et al (2006)



sebagai titik temu antara konsumen dan pemangku kepenting dimana syarat
keduanya telah terpenuhi dengan relevansi atribut indikator kinerja dari waktu
kewaktu.

Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif, yaitu suatu
prosedur penelitian yang menggunakan data deskriptif berupa kata-kata tertulis
atau lisan dari orang-orang dan pelaku yang dapat di amati secara langsung
dengan menggunakan kuisioner. Sedangkan teknik penentuan responden adalah
dengan menggunakan snowball sampling, yaitu teknik penentuan sampel yang
mula-mula jumlahnya kecil kemudian membesar seperti bola salju.

Analisis rantai pasok dilakukan dengan kerangka Vorst (2006) dengan
metode deskriptif kualitatif dengan memperhatikan pendapat pakar dan
narasumber. Kerangka yang dipakai- untuk ~mendeskripsikan rantai pasok
menggunakan kerangka Food Supply Chain Network yang diadaptasi oleh Vorst
(2006). Ada empat unsur utama di dalam kerangka FSCN, diantaranya struktur
rantai pasok, proses bisnis rantai pasok, manajemen jaringan dan rantai serta
sumber daya rantai pasok. Sedangkan untuk analisis Kinerja rantai pasok,
digunakan analisis efisiensi pemasaran.

Adapun analisis efisiensi pemasaran pada penelitian ini dilakukan dengan
hanya menggunakan pendekatan efisiensi operasional seperti analisis marjin
pemasaran.

2.2.2 Manajemen Rantai Pasok

Menurut Van Der Vorst (2004) dalam Hidayat, dkk (2012), rantai pasok

suplay chain adalah serengkaian kumpulan dari perusahaan yang saling tergantung



secara berurutan dan bekerjasama dalam pengendalian, pengelolaan, dan
perbaikan arus barang, uang dan informasi dari sisi pemasok di hulu samapi ke
sisi pengguna akhir. Rantai pasok adalah jejaring fisik dan aktivitas yang terkait
dengan aliran bahan dan informasi didalam atau melintas batas-batas perusahaan.
Peran rantai pasok pada perinsipnya adalah untuk menambabh nilai kepada produk,
dengan cara memindahkannya dari suatu lokasi lain, atau dengan melakukan
proses perubahan terhadapnya. Menurut Trienekens (2011) dalam Hidayat dkk
(2012).Penambahan nilai tersebut dapat diterapkan pada aspek kulitas, biaya-
baiya, saat pengiriman, fleksibel pengiriman dan inovasi.Salah satu rantai pasok
yang sangat penting di Indonesia adalah rantai pasok kakao. Menurut Direktorat
Jendral Perkebunan, kakao merupakan komoditas perkebunana yang
menyumbang devisa Negara terbesar. di bandingkan dengan komoditas
perkebunan lainnya. Oleh karena fitu. Indonesia perlu manajemen rantai pasok
kakao dari hulu hingga hilir.

Cara pandang terhadap rantai pasok sebagai suatu siklus menjadikan
ketegorisasi rantai pasok dalam tiga bentuk dara yaitu rantai pasok internal, rantai
pasok eksternal, dan rantai pasok total dan keseluruhan. Rantai pasok internal
adalah aliran bahan dan informasi yang terintegrasi dalam unit bisnis (korporasi)
dari pemasok sampai pelanggang dam kadang disebut logistik isnis. Rantai pasok
eksternal adalah aliran bahan dan informasi yang terintegrasi dalam unit bisnis
yang melintas secara majemuk antara pemasok langsung dan pelanggang.

Efektifitas rantai pasok total akan dipengaruhi oleh rantai pasok eksternal dan



demikian selanjutnya rantai pasok internal akan mempengaruhi efektivitas rantai
pasok eksternal.

Tujuan dari rantai pasok eksternal adalah memperbaiki kepercayaan dan
kaleborasi sejumlah mitra rantai pasok seklaigus perbaikan persediaan yang
terlihat dan kecepatan peningkatan persediaan. Titik awal dari manajemen rantai
pasok adalah persediaan yang perlu disisasati sehingga kinerja sistem secara
keseluruhan bisa lebih baik yang diukur dari-berbagai sudut pandang para
pemangku kepentingan. Kegiatan-kegiatan dari rantai pasok dapat dikelompokkan
menjadi tiga tingkatan, yaitu strategis, taktis, dan operasioanl. Tiga tingkatan
inilah yang menjadi isu-isu kunci dalam penelitian manajemen rantai pasok.

2.2.3 Resiko Rantai Pasok

Resiko muncul dari adanya.suatau ketidakpastian. Ketidakpastian akan
kejadian yang terjadi internal maupun ekstenal perusahaan mengakibatkan
timbulnya semacam ancaman yang dapat mengakibatkan kerugian baik dari segi
operasional maupun finansial pada perusahaan. Rantal pasok yang digambarkan
sebagai suatu sistem kompleks yang terdiri dari berbagai jejaring elemen atau
entitas rantai pasok merupakan suatu tools atau metode dalam mencegah dan
menanggulangi timbulnya resiko serta ketidakpastian yang terjadi dalam setiap
jalur rantai pasok suatu perusahaan.

Risiko rantai pasok adalah distribusi kemungkinan hasil kegiatan yang
hilang dari perbedaan keluaran rantai pasok yang mungkin sehingga
megakibatkan perusahaan tidak dapat memenuhi permintaan konsumen. Menurut

Gaonkar (2006) dalam Rahadiansyah (2011), risiko rantai pasok terdiri dari dari



perbedaan dalam informasi, aliran bahan dan produk, yang berasal dari pemasok
awal sampai dengan pengiriman kepada pengguna akhir. Menurut Zsidisin (2011)
dalam Rahadiansyah (2011), risiko rantai pasok pada dasarnya merujuk kepada
kemungkinan dan efek ketidaksesuaian antara pasokan dan permintaan.
Selanjutnya, konsukuensi risiko dapat diasosiasikan dengan keluaran spesifik
rantai pasok seperti biaya atau kualitas. Berdasarkan hal ini, maka dikenal
bangunan dasar manajemen risiko rantai pasok yaitu sumber risiko, konsekuensi
risiko, probablitas risiko dan strategi mitgasi risiko. Manajemen rantai pasok
fokus pada bagaimana memahami dan menanggulangi pengaruh berantai ketika
suatu kecelakaan yang besar dan menanggulangi pengaruh berantai ketika suatu
kecelakaan yang besar dan kecil terjadi pada suatu titik jaringan pasokan.
Selanjutnya hal yang paling penting adalah memastikan bahwa ketika gangguan
terjadi, perusahaan mempunyai kKemampuan untuk kembali kepada keadaan
normal dan melanjutkan bisnisnya (Suharjito et al, 2011).

Menurut Rahardiansyah (2011), pada dasarnya ada lima aliran yang bisa
dianalisis dalam manajemen risiko rantai pasok, yaitu : risiko operasional, risiko
finansial, risiko Informasi, risiko relasional, dan risiko inovasional. Dalam
kegiatan sebuah perusahaan pasri terjadi proses perpindahan dari sebagian atau
semua aliran tersebut. Perpindahan tersebut bisa terjadi diantara sebuah aktivitas
dalam satu perusahaan, beberapa aktivitas dalam satu perusahaan, aktivitas dalam
sua perusahaan dan aktivitas dalam lebih dari dua perusahaan (suppiler’s supplier
atau customer’s customer). Manajemen risiko rantai pasok pada umumnya focus

pada riiko operasional. Misalnya, risiko dalam penerimaan order, risiko dalam



pembelian barang, risiko dalam persediaan, risiko dalam produksi, risiko dalam
perencanaan, risiko dalam hubungan antara agen serta principal dan beberapa
kejadian lain yang sangat banyak dalam sebuah proses bisnis suatu perusahaan.

Tingkat risiko rantai pasok agroindustry akan tergantung dari jenis
komoditasnya. Komoditas yang mempercayai deversifikasi yang sangat tinggi dari
sisi pasokan dan sebaliknya. Kompleksitas semakin tinggi pada saat komoditas
pertanian yang menjadi bahan baku sangat rendah produktivitas panenya dan
terbatas sumber pasokannya. Manajemen risiko rantai pasok agroindustri sangat
membutuhkan penanganan berbasis tekonologi dan operasional. Ketersediaan
teknologi sangat membantu dalam mengurangi tingkat risiko, sedangkan
manajemen operasi dan peroduksi akan mengkomaodir risiko sebagai bagian dari
upaya efisiensi.

Identifikasi sumber-sumber .ristiko menjadi langkah awal yang sangat
penting sehingga manajemen risiko dapat dilaksanakan dengan efektif. Sumber-
sumber risiko dalam system rantai pasok dapat diidentifikasi berdasarkan
kegiatan-kegiatan pokok yang dilaksanakan secara rutin. Kegiatan-kegiatan rutin
mempunyai standar kerja yang dirumuskan sesuai dengan tujuan.

2.2.4 ldentifikasi Anggota Rantai Pasok

Menurut Royaldi (2014), pelaksanaan SCM meliputi pengenalan anggota
rantai pasokan dengan siapa di berhubungan, proses apa yang perlu dia
hubungkan dengan tiap anggota inti dan jenis penggabungan apa yang diterapkan
pada tiap proses hubungan tersebut. Tujuannya adalah untuk memaksimalkan

persaingan dan keuntungan bagi perusahaan dan sekuruh anggotanya, termasuk



pelanggang akhir. Anggota rantai pasokan meliputi semua perusahaan dan
organisasi yang berhubungan dengan perusahaan inti baik secara langsung
maupun tidak langsung melalui pemasok dan pelanggangnya dari point of origin
hingga point consumption Primari members (anggota primer) adalah semua
perusahaan atau unit bisnis strategi yang benar-benar menjalankan aktivitas
operasional dan manajerial dalam proses bisnis yang direncankan untuk
menghasilkan keluaran tertentu bagi pelanggan atau psar. Secondary members

(anggota skunder)-adalah perusahaan-perusahaan yang menyediakan sumberdaya,

pengatahuan, untilitas atau asset-aset bagi anggota primer. Menurut Chopra dan

Meindl (2001) dalam Royaldi (2014) terdapat beberapa pemain utama yang

merupakan pelaku-pelaku yang mempunyai kepentingan yang sama, yaitu:

1. Pemasok (Suppliers), merupakan sumber yang menyediakan bahan pertama,
dimana mata rantai penyaluran barang akan dimulai. Bahan pertama ini bisa
dalam bentuk bahan baku, bahan mentah, bahan penolong, bahan dagangan,
subassemblies, suku cadang, dan sebagainya. Sumber pertama dinamakan
pemasok, termaksuk juga pemasuknya, pemasok atau sub-pemasok. Jumlah
pemasok dapat berjumlah banyak atau sedikit.

2. Produsen (Manufacturer), pemasok sebagai mata rantai pertama dihubungkan
dengan manufacturer atau assembler atau fabricator atau bentuk lain yang
melakukan  pekerjaan ~ membuat, = memfabrikasi, = mengasembling,
mengkonversikan, atau menyelesaikan barang (finishing). Hubungan dengan

mata rantai pertama ini sudah emmpunyai potensi untuk melakukan



penghematan. Pada tahap ini terjadi pnghematan sebesar 40%-60% atau
bahkan lebih.

Distributor (Distribution), barang sudah jadi dihasilkan oleh manufacturer
dapat mulai dislurkan kepada pelanggang. Walaupun tersedia banyak cara
untuk penyaluran barang ke pelanggang. Walaupun tersedia banyak cara untuk
penyaluran barang ke peanggang, yang umum adalah melalui distributor dan
ini biasanya di tempuh oleh sebagian besar rantai pasokan. Barang ari abrik
melalui gudangnya disalurkan ke gudang distributor atau wholasalet atau
pedagang besar dalam  jumlah besar, ‘dan akhirnya pedagang besar
menyalurkan dalam jumlah yang lebih kecil kepada retailers atau pengecer.

. Pengecer (custumers), mara rantai pasokan baru benar-benar berhenti setelah
barang yang bersangkutan tiba di pemakai sebenarnya barang atau jasa yang
dimaksud. Rangkaian rantai pasokan dapat dilihat pada gambar 2.1. panjang
pendek SC berbeda-beda, tergantung dari jenis barang yang disimpan. Setiap
tahapan tidak harus selalu ada dalam rantai. Desain yang tepat dalam rantai
akan tergantung dari tiap kebutuhan pelanggang dan pada peran setiap tahap
yang terlibat dalam pemenuhan setiap kebuuhan. Setiap tahap dalam rantai
pasokan akan meningkatkan kesan dari produk atau penawaran melalui
perpindahan yang terjadi dari pemasok kepada pengelolah, distributor,
pengecer dan akhirnya kepada pelanggang secara berantai. Pada
kenyataannya, tahap yang terjadi dalam rantai penyediaan dapat melibatkan
banyak pemasok, pengolah, distributor, dan pedagang eceran, sehingga

banyak rantai yang mirip jaringan kerja.
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Gambar 1. Rangkain Rantai Pasokan (Chopra dan Meindl, 2001)

2.3 Pemasaran

Pemasaran sebagai salah satu kegiatan pokok perusahaan dilakukan untuk
mempertahankan kelangsungan hidup, untuk mengembangkan, dan untuk
mencapai tujuan yang hendak di capai perusahaan. Untuk mencapai arah tujuan
perusahaan, salah satu bagian dari manajemen pemasaran di perusahaan harus
menetapkan suatu strategi pemasaran yang tepat dan sesuai dengan kondisi dan
situasi lingkungan perusahaannya. Pemasaran adalah suatu proses sosial yang
didalamnya ada individu dan kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan ‘menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Sudiyono, 2002) dari
aktivitas yang berorientasi pada pasar dan dilakukan untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen, sehingga akhirnya akan memberikan keberhasilan bagi
perusahaan untuk mencapai tujuan.

Menurut Sudiyono (2002) pemasaran adalah proses sosial dimana individu
dan kelompok mendapat apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan dan memprtukarkan dan nilai dengan individu atau kelompok
lainnya.

Pemasaran pada umumnya dipandang sebagai suatau tugas untuk
menciptakan dan menyerahkan barang dan jasa kepada knsumen atau perusahaan.

Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yangdirancang untuk



merencanakan, menentukan harga, promosi dan mendistribusikan barang-barnag
yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan
perusahaan.

Secara umum pemasaran dianggap sebagai proses aliran barang yang
terjadi dalam pasar. Dalam pemasaran ini barang-barang mengalir dari produsen
sampai kepada konsumen akhir yang disertai penambahan guna bentuk melalui
proses pengolahn, guna tempat melalui proses pengangkutan dan guna waktu
melalui penyimpanan (Sudiyono, 2002).

Pemasaran lebih dipandang sebagai seni dari pada ilmu, maka seorang ahli
pemasaran tergantung lebih banyak pada ilmu tertentu. Pedagang ahli_ekonomi
terhadap pemasaran adalah dalam menciptakan waktu, tempat, dimana produk
diperlukan atau diininkan lalau menyerahkan produk tersebut untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen-(konsep pemasaran) Pengertian diatas dapat
disimpulkan bahwa saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling
tergantun dalam rangka proses penyaluran barang dari produsen kepada
konsumen. Suatu barang dapat berpindah melalui beberapa tangan sejak dari
produsen sampai kepada konsumen. Ada beberapa saluran distribusi yang dapat
digunakan untuk menyalurkan barang-barang yang ada.

Jenis-jenis saluran distribusi dapat diklarifikasikan sebagai berikut :

a) Saluran distribusi langsung merupakan saluran distribusi yang paling
sederhana dan paling rendah yakni saluran distribusi yang paling sederhana
dan paling rendah yakni saluran distribusi dari produsen ke konsumen tanpa

menggunakan perantara. Disini produsen dapat menjual barangnya melalui



pos atau mendatangi langsung rumah konsumen, saluran ini biasa juga diberi

istilah saluran nol tingkat.

Produsen Konsumen

Gambar 2. Saluran Distribusi
Saluran distribusi yang menggunakan satu prantara yang melibatkan produsen
dan pengecer. Disini pengecer langsung membeli barang kepada produsen,
kemudian menjualnya langsung ke konsumen. Saluran ini biasa disebut

dengan saluran satu tingkat.

Produsen Pengecer Konsumen

Gambar 3. Saluran 1 tingkat (satu tingkat)

b) Saluran distribusi yang menggunakan dua kelompok pedagang pengumpul dan
pengecer, saluran distribusi ini merupakan saluran yang banyak dipakai oleh
produsen. Disini produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar
kepada pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer pembelian oleh
pengecer dilayani oleh pedagang besar dan pembelian oleh konsumen hanya
dilayani oleh pengecer saja. Saluran distribusi semacam ini disebut juga

saluran distribusi dua tingkat.

Produsen |—>| Pengumpul | —| PedagangBesar |—>| konsumen

Gambar 4. Saluran 2 tingkat (dua perantara)
c) Saluran distribusi yang menggunakan tiga pedagang perantara. Dalam hal ini

produsen memilih agen sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya



kepada pedagang pengumpul yang kemudian menjualnya kepada pedagang

pengecer langsung ke konsumen.

Produsen > Agen > pengumpul }>] Pedagang Besar |>{ Konsume

Gambar 5. Saluran 3 tingkat (tiga perantara)

2.3.1 Saluran Pemasaran

Aliran produk dari petani hingga sampai ke konsumen dalam proses
pemasaran hasil pertanian akan menciptakan suatu rangkaian yang disebut saluran
pemasaran. Saluran pemasaran . yang berbentuk berbeda-beda sesuai dengan
komoditinya. Menurut (Sudiyono, 2002), saluran pemasaran dapat dilihat sebagai
sekumpulan organisasi yang saling tergantung satu sama lainnya yang dalam
proses penyediaan dalam sebuah produk atau pelayanan untuk digunakan atau
dikonsumsi.

Saluran pemasaran melakukan kerja dengan memindahkan barang dari
produsen ke konsumen. Saluran ini mengatasi kesenjangan waktu, tempat, dan
kepemilikan yang memisahkan barang dan jasa dari yang akan menggunakannya.
Sistem saluran :

1. Sistem pemasaran Vertikal (Vertical Marketing Sistem — VMS) terdiri dari
produsen, pedagang besar, dan pengecer, yang bertindak sebagai satu sistem
yang menyatu. Berbeda dengan saluran pemasaran konvensional yang terdiri
dari seorang produsen independen, pedagang besar, dan pengecer yang

masing-masing merupakan entitas terpisah yang sasarannya memaksimumkan.



2. Sistem pemasaran horizontal yaitu dua perusahaan atau lebih yang tidak
berhubungan menggabungkan sumber daya atau program  untuk
memanfaatkan peluang pemasaran yang muncul.

3. Sistem pemasaran multi terjadi saat suatau perusahaan menggunakan dua
saljuran pemasaran atau lebih untuk mencapai satu atau beberapa segmen
pelanggan. Tiga manfaat peting yang diperoleh system pemasaran multi
saluran adalah : Peningkatan cakupan pasar, biaya saluran yang lebih rendah,
dan penjualan yang lebih disesuaikan (Endang Ruhiyat).

a. Produsen - Pedagang Pengumpul - Pedagang Besar - Konsumen Akhir
b. Produsen - Pedagang Pengumpul - Konsumen Akhir

2.3.2 Fungsi Pemasaran

Fungsi pemasaran adalah perpaduan dari aktivitas-aktivitas yang saling
berhubungan untuk mengatahui kebutuhan konsumen, mengembangkan promosi,
distribusi, pelayanan dan harga agar kebutuhan konsumen dapat terpuaskan
dengan baik pada tingkat keuntungan tertentu. Dan akvitas yang dijalankan pada
bisnis yang terlibat didalam menggerakkan barang atau jasa atau produsen hingga
sampai ke tangan para konsumen.

Fungsi-fungsi pemasaran yang dihasilkan oleh lembaga-lembaga
pemasaran bermacam-macam. Pada prinsipnya terdapat dua fungsi pemasaran,
yaitu 1) fungsi pertukaran, 2) fungsi fisis (Sudiyono, 2002).

a. Fungsi pertukaran dalam pemasran produk-produk pertanian meliputi
kegiatan yang menyangkut pengalihan hal pemilihan dalam sistem

pemasaran.



Fungsi pertukaran ini terdiri dari fungsi penjualan dan pembelian.
1). Fungsi penjualan
Tugas pokok pemasaran adalah mempertemukan permintaan dan penawaran
(pembeli atau penjual).Hal ini dapat dilakaukan secara langsung atau tidak
langsung (melakukan perantara).Penjualan (selling), mengcakup aktivitas-
aktivitas yang dilakukan untuk mencari calon pembeli produk yang ditawarkan
dengan harapan dapat menguntungkan. Kegiatan penjualan merupakan lawan dari
pembelian. Baying tidak akan terjadi tanpa selling demikian pun sebaliknya.
2). Fungsi Pembelian
Fungsi pembelian yaitu meliputi segala kegiatan dalam rangka memperoleh
produk dengan kualitas dan jumlah yang diinginkan pembeli serta mengusahakan
agar produk tersebut siap di pergunakan pada waktu dan tempat tertentu dengan
harga yang layak.
Fungsi fisis adalah semua tindakan atau perlakuan terhadap baruang, sehingga
memperoleh kegunaan tempat dan waktu. Fungst ini terbagi atas dua bagian yaitu,
fungsi penyimpanan dan fungsi pengangkutan.
1). Fungsi Penyimpanan

Penyimpanan atau penggudangan, penyimpanan berarti menyimpan
barang dari saat produksi mereka selesai dilakukan sampai dnegan waktu mereka
akan dikonsumsi.

2). Fungsi Pengangkutan
Pengangkutan merupakan gerakan perpindahanbarang-barang dari asal

mereka, menuju ke tempat lain yang diinginkan (konsumen).



2.3.3 Biaya Pemasaran

Menurut (Sudiyono, 2002), biaya layanan konsumen adalah sekumpulan
biaya yang dikeluarkan untuk mengevaluasi, mendapatkan, dan menggunakan
produk atau jasa tersebut.

Biaya pemasaran seringkali dibatasi artinya sebagai biaya penjualan, yaitu
biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual produksi ke pasar. Biaya pemasaran
hanya meliputi biaya-biaya yang dikeluarkan sejak produk yang dikirimkan
kepada pembeli-sampai produk diterima oleh pembeli.

Kegiatan - pemasaran ‘seringkali melibatkan biaya sebab. dalam proses
tersebut produk akan menalami perlakuan yang dapat menambah nilai produk
tersebut. Besarnya biaya yang dikeluarkan selama proses transaksi dibebankan
kepada konsumen.

2.4 Efesiensi Pemasaran

Supplay Chain merupakan salah satu konsep inti pemasaran. Sementara
salauran pemasaran menghubungkan pemasaran dengan pembeli sasaran. Supplay
Chain menggambarkan suatu saluran yang lebih panjang yang terentang dari
bahan mentah, komponen-komponen, hingga produk-produk final yang
disampaikn kepada pembeli akhir. Rantai pasokan menggambarkan sistem
penyerahan nilai. Setiap perusahaan mendapat hanya persentase tertentu dari nilai
total yang dihasilkan oleh rantai pasokan. Apabila sebuah perusahaan mengambil
alih perusahaan pesaing atau menambah usaha kearah sumber daya atau kearah
pelanggang, tujuannya adalah merebut persentase yang lebih tinggi dari rantai

nilai pemasok (Novianti, 2007).



Menurut said dan intan (2001) suatu sistem pemasaran dinyatakan bekerja
secara efektif dan efesien apabila sistem tersebut mampu menyediakan insentif
apabila pelaku (produsen, konsumen, dan lembaga pemasaan) yang mampu
mendorong pengambilan keputusan para pelaku tersebut secara tepat dan efisien.
Komplesitas sistem pemasaran bervariasi antara komoditi, pasar dan waktu yang
berbeda.

Sistem pemasaran-dianggap efisien apabila memenuhi dua syarat : (1)
mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada konsumen dengan
biaya semurah-murahnya, dan (2) mampu mengadakan pembagian yang adil dari
keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak yang ikut
terlibat dalam kegiatan produksi dan pemasaran barang tersebut (Mubyarto dalam
Widianingsi, 2008).

Soekartawi (2002), menjelaskan bahwa pasar yang tidak efisien akan
terjadi apabila biaya pemasaran semakin besar dan nilai produk yang dipasarkan
jumlahnya tidak terlalu besar. Untuk itu efisiensi pemasaran dapat terjadi apabila
(1) biaya pemasaran dapat ditekan sehingga keuntungan pemasaran dapat lebih
tinggi, (2) persentase harga yang dibayar konsumen dan produsen tidak terlalu
tinggi, (3) tersedianya fasilitas fisik pemasaran, dan (4) adanya kompotisi pasar
yang sehat. Salah satu cara untuk mempelajari apakah suatu system pemasaran
telah bekerja efisien dalam suatu struktur pasar tertentu adalah dengan melakukan
analisis terhadap biaya dan marjin pemasaran, serta analsiis terhadap penyebaran

harga dari tingkat produsen sampai ke tingkat konsumen, untuk melihat besarnya



sumbangan pedagang perantara sebagai penghubung antara produsen dan
konsumen.

Efesiensi pemasaran dapat diukur dengan menggunakan konsep efisensi
operasional dan efesiensi penetapan harga. Efisiensi operasional disukung dengan
membandingkan output pemasaran terhadap input pemasaran. Penetapan efisiensi
pemasaran operasional dilakukan dengan asumsi-asumsi bahwa sifat utama output
tidak mengalami perubahan atau efisiensi ini lebih berkaitan dengan teknologi.
Efisiensi penetapan harga berhubungan dengan keefektifan pemasaran sehingga
harga dapat digunakan untuk menilai- hasil kinerja proses pemasaran dalam
menyampaikan output pertanian dari daerah produsen ke daerah konsumen.

Untuk menghitung efisiensi pemasaran digunakan rumus sebagai berikut :
Ep = >~ X 100%
Dimana Ep = Efesiensi Pemasaran (%)
BP = Total Biaya Pemasaran (Rp/Kg)
NP = Total Nilai Produk yang dipasarkan (Rp/Kg)

Marjin pemasaran sudiyono (2002) merupakan perbedaan harga yang
dibayarkan konsumen dari harga yang diterima lembaga pemasaran. Komponen
marjin pemasaran ini terdiri dari : (1) Biaya-biaya yang diperlukan lembaga-
lembaga pemasaran untuk melakukan fingsi-fungsi pemasaran (functional cost);
dan (2) Keuntungan (profit) lembaga pemasaran.

Marjin pemaaran terdiri dari biaya-biaya pemasaran dan keuntungan

pemasaran. Perhitungan marjin pemasaran merupakan pertambaha dari biaya-



biaya dan keuntungan rantai pasok yang diperoleh masing-masing lembagai rantai
pasok.
Untuk menghitung marjin dari setiap lembaga pemasaran digunakan rumus :
Mp = Pr — Pf atau Mp = Bp + Kp

Diaman Mp = Marjin Pemasaran(Rp/kg)

Pr = Harga ditingkat konsumen (Rp/kg)

Pf = Harga ditingkat produsen (Rp/kg)

Bp = Biaya Pemasaran (Rp/kg)

Kp = Keuntungan Pemasaran (Rp/kg)

Biaya pemasaran adalah semua jenis biaya yang dikeluarkan pemasaran
suatu komoditas dalam proses penyampaian barang oleh lembaga-lembaga yang
terlibat dalam system distribusi mulai -dari titik produsen sampai ke titik saluran
distribusi tertentu yang pada dasarnya“mempunyai tujuan mencari keuntungan
keuntungan - pemasaran merupakan penerimaan yang diperoleh lembaga
pemasaran sebagai imblan dari menyelengarakan fungsi-fungsi pemasaran.

Perbedaan rantai pemasaran dari perlakuan dari lembaga dalam sejumlah
saluran pemasaran menyebabkan perbedaan harga jual dari lembag yang satu
dengan lembaga yang lainnya sampai ketingkat konsumen akhir. Semakin banyak
lembaga pemasaran yang terlibat dalam penyaluran suatu komoditas dari titik
produsen sampai titik konsumen, maka akan semakin besar perbedaan harga
komoditas tersebut di titik produsen dibandingkan dengan harga yang akan

dibayar oleh konsumen (Novianti, 2007).



2.5 Kerangka Pemikiran

Tanaman kakao merupakan salah satu komoditas andalan perkebunan
yang perannya cukup penting bagi perekonomian nasional yang memiliki peluang
pasar yang cukup menjanjikan. Disamping itu kakao juga berperan dalam
mendorong pengembangan wilayah dan pengembangan agroindustri.

Letak geografis Desa Mattampa Walie yang didukung oleh cuaca/iklim
yang cocok untuk membudidayakan tanaman kakao karena daerah ini termaksud
dataran tinggi. Hasil produksi kakao di Desa Mattampa Walie yang cukup banyak
memungkinkan kakao dipasarkan tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan lokal,
tetapi juga antar wilayah.

Penelitian ini dilakukan dengan menganalisis rantai pasok kakao dan
efesiensi rantal pasok kakako pada pemasaran lokal dan pemasaran antar wilayah.
Hal ini dilakukan untuk mengatahui saluran rantai pasok yang diterapkan, aktifitas
yang dilakukan tiap pelaku dalam sistem rantai pasok kakao serta efesiensi rantai
pasok pada saluran rantai pasok lokal dan antar wilayah.

Hasil produksi disalurkan melalui lembaga-lembaga perantara yaitu antara
lain : pedagang pengumpul, pedagang besar, pedagang besar antar wilayah. Tiap
lembaga perantara akan melakukan aktifitas yang berbeda satu sama lain. Dengan
adanya pemasaran, maka akan terbentuk biaya pemasaran. Besarnya biaya
pemasaran menentukan tingkat harga yang diterima produsen dan pedagang atas
jasa lembaga-lembaga pemasaran maka tiap lembaga akan mengambil

keuntungan.
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I11. METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru
Kabupaten Bone. Waktu penelitian berlangsung selama satu bulan dari bulan Mei
sampai Juni 2019.

3.2 Teknik Penentuan Sampel

Penentuan sampel petani dalam penelitian ini dilakukan dengan metode
Simple Random Sampling yaitu cara pemilihan ‘sampel dimana anggota dari
populasi dipilih satu persatu secara random. Semua anggota dari populasi
mendapatkan kesempatan yang sama untuk dipilih dan jika sudah dipilih tidak
dapat dipilin lagi. Pengambilan sampel bisa menggunakan lotere atau bilangan
random (Kounter, 2007). Jumlah keseluruhan petani biji kakao di Desa Mattampa
Walie berjumlah 205 orang. Menurut Wiartha (2006), jumlah sampel dapat dipilih
sebanyak 10% dari populasi. Berdasarkan hal tersebut maka jumlah responden
pada penelitian ini sebanyak 20 orang di Desa Mattampa Walie.

Penentuan sampel pedagang dilakukan dengan metode Snowball Sampling
yaitu metode dengan mengidentifikasi dan mengambil sampel lewat suatu
jaringan. la didasarkan pada analogi bola salju, yang dimulai dalam ukuran kecil,
tetapi seiring proses, jumlahnya membesar. Snowball Sampling adalah teknik
multi tahap. la dimulai dengan sedikit orang dan membesar sehubungan

pergerakan penelitian (Kounter, 2007). Pemilihan petani responden dan lembaga-



lembaga pemasaran dimaksudkan untuk memperoleh data primer dengan
menggunakan kousioner.

3.3 Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini terbagi atas 2 bagian :

1. Data Kualitatif
Teknik analisis data kualitatif -merupakan suatu kegiatan sesudah data dari
seluruh responden.atau sumber data-data lain.semua terkumpul. Teknik
analisis data kuantitatif yaitu menggunakan rumus efesiensi rantai pasok.

2. Data Kuantitatif
Data kuantitatif bertujuan untuk mempermudah memahami apa yang terdapat
di balik semua data tersebut, mengelompokkannya, meringkasnya menjadi
suatu yang kompak dan mudah dimengerti, serta menemukan pola umum yang
timbul dari data tersebut. Dalam analisis data kuantitatif, agar mudah
dimengerti dan pola umum itu terwakili dalam bentuk simbol-simbol statistik,
yang dikenal dengan istilah notasi, variasi, dan koefesien.

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

1. Data Primer berupa data yang berasal dari pengamatan dan wawancara
langsung kepada petani dan pedagang perantara. Data primer dikumpulkan
secara langsung dengan menggunakan alat kousioner yang telah dibuat
terlebih dahulu dengan menggunakan alat kousioner yang telah dibuat terlebih
dahulu dan memuat pertanyaan-pertanyaan yang dibutuhkan berdasarkan

tujuan yang akan dicapai.



2. Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari dokumen-dokumen, tulisan-
tulisan atau dari instansi setempat yang berkaitan dengan penelitian ini, seperti
kantor Desa Mattampa Walie, kantor Kecamatan Lamuru, serta Badan Pusat
Statistik Kabupaten Bone dan media elektronik seperti internet.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini sebagai
berikut :

a. Observasi adalah cara pengumpuan data denga melakuakan pengamatan
langsung terhadap sasaran penelitian untuk mendapatkan data-data.

b. Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui tatap
muka dan Tanya jawab langsung antara peneliti dan narasumber dengan
menggunakan kousioner (angket).

c. Dokumentasi adalah salah satu cara yang dilaukan untuk menyediakan
gambar-gambar yang terjadi pada lokasi penelitian dengan menggunakan
bukti yang akurat dari pencatatan sumber-sumber.

3.5 Teknik Analisis Data

Analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis saluran
pemasaran, margin pemasaran, biaya pemasaran, keuntungan pemasaran dan
efisiensi pemasaran.

1. Saluran Pemasaran

Untuk mengatahui sistem pemasaran biji kakao digunakan analisis

deskriptif saluran pemasaran.



2. Analisis Margin
Untuk mengatahui margin pemasaran biji kakao pada setiap lembaga
pemasaran.
M = Hp - Hb
Dimana :
M = Marjin Pemasaran (Rp/Kg)
Hp = Harga Penjualan (Rp/Kg)
Hb = Harga Pembelian (Rp/Kg)
Untuk mengatahui  margin pemasaran -setiap model saluran pemasaran
yang terlibat digunakan rumus Menurut Swasta (1999).
Mt=M1+M2....... + Mn
Dimana :

Mt = Margin Pemasaran Total

M1 = Margin Pemasaran Lembaga Ke- 1
M2 = Margin Pemasaran Lembaga Ke- 2
Mn = Margin Pemasaran Lembaga Ke- n

Untuk mengatahui keuntungan pemasaran biji kakao pada setiap lembaga
pemasaran yang terlibat digunakan rumus :
n:ML-TC
Dimana :
7 = Keuntungan Lembaga (Rp/Kg)
ML = Margin Lembaga Pemasaran (Rp)

TC = Biaya Total yang dikeluarkan Setiap Lembaga Pemasaran (Rp)



Untuk mengatahui keuntungan pemasaran pada setiap model saluran
pemasaran digunakan rumus :
nt=nl+ n2+ w3+ ....mn

Dimana :

mwt = Keuntungan Pemasaran Total

1 = Keuntungan Saluran Pemasaran ke-1

2 = Keuntungan Saluran Pemasaran ke-2

3 = Keuntungan Saluran Pemasaran ke-3

mn = Keuntungan Saluran Pemasaran ke-n

Untuk mengatahui efisiensi saluran pemasaran digunakan rumus :
Ep = ==X 100% (Downey dan Erickson, 1992)

Dimana :

Ep = Efesiensi Pemasaran (%)

BP = Total Biaya Pemasaran (Rp/Kg)

NP = Total Nilai Produk yang dipasarkan (Rp/Kg)
Jika :

Ep nilai yang nilainya paling kecil = paling efisien

3.6 Definisi Operasional

Untuk memperjelas pengertian dan kesamaan dalam penafsiran data
variable yang diajukan dalam penelitian ini digunakan pengukuran dalam
penggunaan istilah-istilah sebagai berikut :

1. Tanaman kakao adalah tanaman pohon budidaya perkebunan di Desa

Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.



. Produsen kakao adalah orang yang membudidayakan kakao dengan faktor
produksi dan luasan lahan yang relatif besar di Desa Mattampa Walie

. Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang diperlukan oleh petani
kakao untuk memasarkan hasil biji kakao yang telah di panen dan bertujuan
untuk mempertahankan kelangsungan hidup serta mensejahterakan keluarga
petani kakao.

. Rantai Pasokan biji kakao merupakan seluruh kegiatan penyaluran produk
nulai dari produsen, pedagang pengumpul, pedagang besar, pedagang
pengecer hingga.sampai ke konsumen.

. Pedagang besar adalah pelaku rantai pasok yang membeli biji kakao dalam
jumlah yang besar dari petani kakao untuk kemudian dijual kembali ke
pedagang pengecer.

. Pedagang pengumpul adalah ™ pelaku rantai pasok yang membeli atau
mengumpulkan biji kakao langsung dari petani kakao untuk kemudian dijual

kembali atau meneruskan ke pedagang selanjutnya.



V. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

4.1 Luas dan Letak Geografis

Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone adalah salah
satu Desa yang memiliki jarak 60 km dari pusat kota Kabupaten Bone yang
mempunyai beragam potensi pertanian dan budidaya tertentu.

Secara administratif, Desa Mattampa - Walie, Kecamatan Lamuru,

Kabupaten Bone berbatasan dengan :

Sebelah Utara : Desa Poleonro

Sebelah Barat : Desa Massenreng Pulu

Sebelah Selatan : Ujung Lamuru Kecamatan Lappariaja
Sebelah Timur : Desa Selli Kecamatan Bengo

Luas Wilayah Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone
mempunyai luas wilayah 1500 km? terdiri dari 4 dusun atau lingkungan dengan
jumlah penduduk 1.099 jiwa laki-laki dan perempuan 1.524 jiwa dengan jumlah
kepala keluarga sebanyak 523.

4.2 Kondisi Demografis

Penduduk merupakan salah satu syarat bagi terbentuknya suatu Negara
atau wilayah dan sekaligus sebagai aset atau modal bagi suksesnya pembagian di
segala bidang kehidupan baik dalam bentuk pembangunan fisik maupun nonfisik.
Oleh karena itu kehadiran dan peranannya sangat menentukan bagi perkembangan
suatu wilayah, baik dalam skala kecil maupun besar, sehingga dibutuhkan data

atau potensi kependudukan yang tertib dan terukur.



4.2.1 Penduduk Berdasarkan Jenis Kelamin

Jumlah penduduk di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten
Bone yaitu berjumlah 2.623 jiwa. Untuk mengatahui jumlah penduduk di Desa
Mattampa Walie dapat dilihat pada tabel 2.

Tabel 2.  Jumlah Penduduk Pada Setiap Dusun Berdasarkan Jenis Kelamin di
Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

No Dusun Jumlah Penduduk (jiwa) Jumlah
P L
1 Langkana 429 266 695
2 Pising 305 239 544
3 Assitannge 358 290 648
4 Padangpahoe 432 304 736
Jumlah 1.524 1.099 2.623

Sumber : Kantor Desa Mattampa Walie, 2019.

Berdasarkan Tabel 2 diatas penyebaran penduduk menurut jenis
kelaminnya adalah Dusun padangpaboe -mempunyai penduduk lebih banyak,
dibandingkan dengan Dusun yang lainnya. Dilihat dari tabel 2 diatas dapat
disimpulkan  bahwa dengan adanya jumlah penduduk yang banyak dapat
membantu pengembangan hasil pertanian.

4.2.2 Penduduk berdasarkan Tingkat Pendidikan

Tingkat pendidikan merupakan salah satu alat ukut untuk melihat potensi
dan kemampuan masyarakat dalam hal penerimaan inovasi baru, selain itu tingkat
pendidikan dan pengatahuan akan mempengaruhi pola pikir masyarakat dalam
menyelesaikan suatu masalah dalam proses kinerja secara global. Semakin tinggi
taraf pendidikan masyarakat, akan berbanding lurus dengan pola penataan
kehidupan kemasyarakatan di Desa pada umumnya. Jumlah penduduk yang

didasarkan pada tingkat pendidikannya, dapat dilihat pada Tabel 3.



Tabel 3. Jumlah Penduudk Berdasarkan Tingkat Pendidikan di Desa Mattampa
Walie Kecematan Lamuru Kabupaten Bone.

No Tingkat Pendidikan Jumlah (Jiwa)

1 | TK 34
2 | Sekolah Dasar 224
3 | SMP / Sederajat 120
4 | SMA / Sederajat 83
5 | Sarjana/ Sederajat 30
6 | Akademi/D1-D3 11
7 | Pascasarjana 3

Jumlah 505

Sumber : Kantor Desa Mattampa Walie, 2019.

Berdasarkan Tabel 3 terlihat bahwa tingkat pendidikan penduduk di Desa
Mattampa Walie tergolong sangat rendah, dimana terdapat 34 TK, 224 orang
Seklah Dasar, 120 orang SMP/Sederajar, 83 orang SMU/Sederajat, 11
Akademi/D1-D3, 30 orang Sarjana/Sederajat dan 3 orang Magistar/Sederajat. Hal
ini pendidikan di Desa Mattampa Walie kebanyak hanya tamat sekolah dasar.

4.2.3 Keadaan Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian

Mata pencaharian penduduk merupakan sumber pendapatan utama bagi
masyarakat, dimana umumnya bagi penduudk di Desa Mattampa Walie dalam
memenuhi kebutuhan hidup bagi sehari-hari mereka senantiasa melaksanakan
berbagai aktifitas, baik sektor pertanian industri kecil maupun jasa. Untuk
mengatahui lebih lanjut mengenai keadaan penduduk berdasarkan mata

pencaharian masyarakat Desa Mattampa Walie dapat dilihat pada Tabel 4.



Tabel 4. Keadaan Penduduk Berdasarkan Mata Pencaharian di Desa Mattampa
Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

No | Mata Pencaharian Jumlah (Jiwa) Persentase (%)

1 | Petani 527 84,32

2 | PNS 20 3,2

3 Pensiunan 6 0,96

4 | Guru Honor 8 1,28

5 Pengusaha Besar 30 4,8

6 | Peternak 3 0,48

7 Pengrajin/Pedagang 31 4,96
Jumlah 625 100

Sumber : Data Sekunder Setelah diolah, 2019.

Berdasarkan Tabel 4 diatas menunjukkan bahwa mata pencaharian

tertinggi yaitu petani dengan nilai 84,32 dan terendah adalah peternak pada

umumnya penduduk memiliki mata pencaharian petani baik sebagai petani kakao

maupun petani padi dan jagung.

4.2.4 Keadaan Wilayah

Kondisi wilayah di Desa Mattampa Walie merupakan suatu daerah yang

cukup potensial untuk dijadikan daerah perkebunan dan pertanian dengan

komoditas yang beragam, hal ini disebabkan karena kondisi lahan yang subur dan

cukup baik untuk beberapa komoditas.

Tabel 5. Pola Penggunaan Lahan di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru

Kabupaten Bone

No Pola Penggunaan Lahan Luas Lahan (ha) Persentase (%)

1 | Sawah 994.24 77,14

2 | Perkebunan 281.80 21,86

3 | Tegalan 8.61 0,67

4 | Pakarangan 4.25 0,33
Jumlah 1288,90 100,00

Sumber : Data Sekunder Setelah diolah, 2019.




Berdasarkan Tabel 5 menunjukkan bahwa lahan sawah yang terdapat di
Desa Mattampa Walie sebesar 77,14 %, perkebunan 21,86 %, pakarangan 0,33 %
dan tegalan 0,67 %. Hal ini menunjukkan bahwa lahan perekebunan berada di
posisi ke dua setelah persawahan yang cukup besar di sektor pertanian.

4.3 Sarana dan Prasarana

Sarana dan Prasarana merupakan. salah satu faktor penting dan sangat
dibutuhkan oleh masyarakat, karena berhubungan berbagai segi kehidupan
jasmani maupun rohani. Ketersediaan sarana dan prasarana tersebut tentunya akan
memperlancar kegiatan masyarakat, khususnya kegiatan peningkatan kerja dan
mutu pertanian di daerah tersebut.

Tabel 6. Sarana dan Prasarana di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru
Kabupaten Bone

Jenis Sarana dan Prasarana Jumlah Unit
Masjid 3
TK
SD
Puskesmas
Posyandu
Lapangan
Kantor Desa
Sumber : Kantor Desa Mattampa Walie, 2019.
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Berdasarkan Tabel 6 dimana sarana dan Prasarana di Desa Mattampa
Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone yang terbanyak adalah posyandu
sebanyak 5 buah. Hal ini menunjukkan bahwa daerah tersebut sudah tersedia

dengan saran dan prasarana untuk warga di wilayah tersebut.



V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Identitas Responden Petani

Identitas responden yang diuraikan dalam pembahasan berikut
menggambarkan berbagai aspek keadaan yang meliputi : a) Umur, b) Tanggungan
Keluarga, c¢) Pendidikan dan d) Pengalaman Responden, lebih lanjut diuraikan
sebagai berikut :

5.1.1 Umur Responden

Umur sangat mempengaruhi aktifitas sesorang karena dikaitkan langsung
dengan kekuatan fisik dan mental, sehingga berhubungan erat dengan
pengambilan keputusan.  Responden yang benar muda relative cenderung
mempunyai kemampuan fisik yang'lebih baik, dibandingkan dengan responden
yang berumur tua. Komposisi umur respon dapat dilihat pada Tabel 7 di bawah
ini.

Tabel 7. Umur Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru
Kabupaten Bone.

Kelompok Umur Jumlah (Orang) Persentase (%)
(Tahun)
39-49 8 40
50 - 59 7 35
60 - 69 3 15
70-79 2 10
Jumlah 20 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019
Klasifikasi responden berdasarkan tingkat umur menyimpulkan bahwa
100% responden tergolong usia produktif di Desa Mattampa Walie Kecamatan

Lamuru Kabupaten Bone yang memiliki kisaran usia antara 39 — 79 tahun.



Kondisi tersebut memberikan gambaran bahwa yang menjalankan usaha
tergolong produktif dalam arti memiliki kemampuan fisik yang baik sehingga
dapat membantu dalam menjalankan usahanya.

5.1.2 Tanggungan Responden

Besarnya tanggungan keluarga dapat menunjang pemasaran biji kakao
oleh petani di lapangan. Komposisi tanggungan keluarga responden dapat dilihat
pada Tabel 8 di bawah ini.

Tabel 8. Tanggungan Keluarga Responden di Desa Mattampa Walie Kecematan
Lamuru Kabupaten Bone.

Tanggungan Keluarga Jumlah (Orang) Persentase (%)
(Orang)
1-2 5 25
3-4 7 35
5-6 7 35
7-8 1 5
Jumlah 20 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah; 2019

Berdasarkan Tabel 8 di atas dapat dilihat bahwa tanggungan keluarga 1-2
orang memiliki jumlah 5 orang dengan persentase 25%, tanggungan keluarga 3-4
orang memiliki jumlah 7 orang dengan persentase 35%, tanggungan keluarga 5-6
memiliki jumlah tanggungan keluarga sebanyak 7 orang dengan persentase 35%
sedangkan untuk tanggungan keluarga 7-8 hanya memiliki 1 orang saja dengan
persentase 5%. Tanggungan Keluarga adalah tunjangan terhadap dua atau lebih
individu yang hidup dalam satu rumah tangga karena berhubungan darah,
perkawinan, atau adopsi. Mereka saling menginteraksi satu dengan yang lain,
mempunyai peran masing-masing dan menciptakan serta mempertahankan suatu

budaya. Menambah motivasi pemasaran biji kakao. Keadaan demikian sangat



mempengaruhi terhadap tingkat kesejahtraan keluarga dan untuk meningkatkan
produksi dalam memenuhi kebutuhannya, sehingga petani berusaha untuk
menambah pendapatan melalui usahatani bersama keluarganya.

5.1.3 Tingkat Pendidikan Responden

Tingkat pendidikan responden juga ikut mempengaruhi saluran pemasaran
biji kakao. Pendidikan dapat -mempengaruhi kemampuan petani dalam
memasarkan biji kakao. Semakin tinggi tingkat pendidikan formal yang pernah di
tempuh responden, semakin tinggi pula tingkat partisipasi responden. Hasil
penelitian yang  telah diperoleh berdasarkan ' tingkat pendidikan responden
disajikan pada Tabel 9.

Tabel 9. Pendidikan Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru
Kabupaten Bone

Tingkat Pendidikan | Jumlah Responden (Orang) Persentase (%)
SD 8 40
SMP 8 40
SMA 3 15
AKADEMI/PT 1 5
Jumlah 20 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019

Berdasarkan Tabel 9 terlihat bahwa tingkat pendidikan di Desa Mattampa
Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone AKADEMI/PT hanya terdapat 1
orang dengan persentase 5%, SMA terdapa 3 orang dengan persentase 15%,
sedangkan tingkat pendidikan SD dan SMP memiliki jumlah yang sama yaitu

sebanyak 8 orang dengan persentase 40%.



5.1.4 Pengalaman Responden

Pengalaman merupakan faktor yang berperan dalam pengambilan
keputusan. Pengalam mempunyai pengaruh dalam melakukan pemeliharaan
lingkungan, responden yang berpengalaman akan lebih cepat menerapkan
teknologi dan lebih responitif terhadap inovasi, karena itu kegiatan pengalaman
selalu memberikan manfaat. Untuk lebih jelasnya, berikut pengalaman responden
berdasarkan lamanya bekerja atau menggeluti usaha dalam bidang pertanian ini.

Tabel 10. Pengalaman Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamur
Kabupaten Bone.

Pengalaman Jumlah Responden Persentase (%)
(Tahun) (Jiwa)
2 13 4 20
14 - 23 8 40
24 - 33 5 25
34-43 3 15
Jumlah 20 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah; 2019

Berdasarkan Tabel 10 terlihat bahwa di Desa Mattampa Walie, Kecamatan
Lamuru, Kabupaten Bone pengalaman usahatani 2-13 tahun hanya 4 orang dengan
persentase 20%, pengalaman usahatani 14-23 tahun hanya 8 orang dengan
persentase 40%, pengalaman usahatani 24-33 terdapat 5 orang dengan persentase
25%, dan pengalaman usahatani 34-43 hanya terdapat 3 orang dengan persentase
15%.

5.2 ldentitas Responden Pedagang

5.2.1 Pedagang Besar
Pedagang besar adalah pedagang yang membeli biji kakao dari petani

dengan cara petani mendatangi langsung ditempat pembelian biji kakao. Biji



kakao yang dibeli pedagang ini kemudian dipasarkan kembali ke salah satu
perusahaan yang telah bekerja sama dengan lembaga pemasaran tersebut.
5.2.2 Pedagang Pengumpul

Pedagang pengumpul adalah pedagang yang membeli biji kakao dari
petani secara langsung dilokasi pembelian. Biji kakao yang dibeli pedagang ini
kemudian dipasarkan kembali kepada. pedagang besar. Pedagang pengumpul
mendatangi langsung pedagang besar yang ada di Desa Poleonro Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone.

Pembelian dapat dilakukan dirumah petani atau dirumah pedagang. Tetapi
kebanyakan pedagang pengumpul melakukan pembelian dengan cara mendatangi
petani dirumah petani. Dalam hal ini petani tidak mengeluarkan biaya
pengangkutan karena ditanggung-oleh pedagang pengumpul. Cara pembayaran
yang dilakukan dari pedagang pengumpul ke petani sebagian besar dengan cara
membayar tunai kepada petani setelah menerima biji kakao.

Identitas responden pedagang pengumpul dan pedagang besar dapat
meliputi umur, tanggungan keluarga, tingkat pendidikan dan lama berusaha dapat
dilihat sebagai berikut :

5.2.2.1 Umur Responden Pedagang

Tabel 11. Umur Responden Pedagang di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone.

Umur Jumlah Pedagang (orang) Persentase (%)
35-40 1 25

41 - 45 1 25

46 - 50 2 50
Jumlah 4 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019



Berdasarkan Tabel 11 menunjukkan bahwa umur pedagang yang terbesar
adalah sebagian besar masih berusia produktif, terlihat antara usia 46-50 terdapat
2 orang responden dengan rata-rata persentase sebesar 50% dan usia 35-40
memiliki persentase sebesar 25%, persentase tersebut sama dengan umur 41-45.
Hal ini dikarenakan tingginya usia produktif pada Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

5.2.2.2 Jumlah Tanggungan Keluarga

Tabel 12. Jumlah Tanggungan Keluarga Pedagang Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

Tanggungan Jumlah Pedagang Persentase (%)
Keluarga (orang)
3-4 Z 50
5-6 2 50
Jumlah 4 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah;2019

Berdasarkan Tabel 12 menunjukkan bahwa jumlah tanggungan keluarga
pada pedagang 3-4 dan 5-6 memiliki persentase yang sama sebesar 50% ini
membuktikan bahwa pedagang yang sama sama mempunyai tanggungan keluarga
sama besar memiliki motivasi dan kemauan yang lebih mendalam mendapatkan
penghasilan.

5.2.2.3 Tingkat Pendidikan Responden Pedagang

Tabel 13. Tingkat Pendidikan Responden Pedagang Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

Tingkat Pendidikan Jumlah Pedagang Persentase (%)
(Orang)
SMP 1 25
SMA 3 75
Jumlah 4 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019



Berdasarkan Tabel 13 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan pedagang
dibagi atas dua kelompok yaitu tingkat pendidikan SMP dan SMA, pendidikan
pedagang responden tingkat SMA lebih banyak dibandingkan tingkat pendidikan
SMP dengan persentase sebesar 75%, tingkat pendidikan yang sudah relative
tinggi menunjukkan bahwa masyarakat sudah menyadari pentingnya arti
pendidikan bagi mereka.

5.2.2.4 Lama Berdagang

Pengalaman berdagang menunjukkan lamanya responden menggeluti
usahanya. Pengalaman berusaha sangat berpengaruh terhadap kemampuan
seseorang pedagang parantara dalam menjaga sinergis usahanya terhadap
perubahan yang terjadi. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 14.

Tabel 14. Lama Berdagang Responden Pedagang Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

Pengalaman Jumlah (Orang) Persentase (%0)
Usahatani
10 - 20 3 75
21-30 1 25
Jumlah 4 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019

Berdasarkan Tabel 14 dapat dilihat bahwa jumlah responden pedagang
terbanyak adalah pengalaman usahatani 10-20 tahun sebanyak 3 orang dengan
persentase sebesar 75%, sedangkan responden terendah yang lama berusahatani
21-30 tahun sebanyak 1 orang dengan persentase sebesar 25%. Secara umum
responden telah memiliki pengalaman yang cukup dalam mengolah usahanya
sehingga dengan pengalaman tersebut responden mampu mengatasi masalah yang

terjadi dalam berusahatani.



5.3 Lembaga Pemasaran

Lembaga pemasaran yang membawa produk dan kepemilikannya lebih
dekat ke pembeli akhir merupakan satu tingkat saluran. Saluran nol tingkat
diartikan sebagai saluran dimana pihak produsen menjual langsung kepada pihak
konsumen. Saluran satu tingkat mencakup satu lembaga tataniaga seperti
pengecer. Saluran dua tingkat mencakup dua lembaga tataniaga seperti pedagang
pengumpul dan pedagang pengecer. Saluran tiga tingkat mencakup tiga lembaga
tataniaga seperti-pengumpul, pedagang pengecer, kemudian konsumen.

Terdapat - tiga kategori fungsi pemasaran dalam proses pengaliran
barang/jasa mulai dari tangan produsen untuk sampai ketangan konsumen.

1) Fungsi fasilitas (Facilitaling function sehingga pedagang pengumpul terikat
tidak menjual biji kakao pada-pihak lain. Fungsi-fungsi pemasaran yang
dilakukan oleh kelembagaan pemasaran biji kakao dari wilayah produsen di
Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone, yaitu ; fungsi
fisik (physical function).

2) Kedekatan emosional, diantara lembaga pemasaran biji kakao tersebut tidak
satupun yang melakukan pengikatan dengan perjanjian kontrak satu sama
lainnya. Ternyata semua lembaga pemasaran melakukan funsi pertukaran.
Disebabkan oleh dekatnya lahan usahatani ke lokasi (domisili) pedagang besar
tersebut.

3) Fungsi pemasaran ialah semua aktivitas yang dilakukan oleh para pelaku
pemasaran (market participants) dalam proses pengaliran barang/jasa mulai

dari tangan produsen sampai ke tangan konsumen. Selain fungsi pertukaran



tersebut, mereka bekerja menjalankan fungsi masing-masing dalam suatu
sistem pemasaran berlandaskan saling percaya, yaitu : fungsi pertukaran
(exchange function). Fungsi fisik merupakan fungsi pemasaran yang paling
banyak dijalankan dalam sistem pemasaran biji kakao di dari wilayah
produsen di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone
sampai ke tangan pedagang besar. di Desa Poleonro Kecamatan Lamuru
Kabupaten Bone. Missal dalam kasus petani menjual langsung hasil panenya
kepada pedagang pengumpul yaitu melakukan aktivitas yang bertujuan untuk
mendorong lancarnya proses pembelian dan penjualan atau ikatan lain yang
tidak terkait secara langsung dengan usaha yang dijalankan oleh masing-
masing.

Berdasarkan penelitian di- Desa- Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru,
Kabupaten Bone dalam hal ini ditemukan pedagang pengumpul biji kakao di Desa
Mattampa Walie dan pedagang besar di Desa Poleonro atau luar wilayah dari
Desa Mattampa Walie. Pedagang besar memberikan sebuah kartu member kepada
petani dengan sistem kemitraan apabila petani menjual biji kakaonya di pedagang
besar harus memperlihatkan kartu membernya tersebut, perkilonya akan terhitung
sebesar 600 rupiah dan akan melakukan pencairan diakhir bulan, dalam hal ini
pelaku pemasaran melakukan transaksi dengan mitra usahanya karena ada
keterkaitan persaudaraan dengan harapan petani tidak menjual hasil panen kepada
pihak lain. Namun demikian terdapat satu catatan, terbentuknya saluran
pemasaran hingga menjadi dua saluran disebabkan oleh beberapa hal diantaranya

adalah faktor kedekatan domisili. Hal yang sama juga terjadi pada pedagang



pengumpul yang diberi sebuah kartu member oleh pedagang besar atau pedagang
grosir.

5.4 Saluran Rantai Pasok Pemasaran Biji Kakao

Produsen (petani kakao yang menjual dalam bentuk biji kakao) melakukan
kegiatan pembelian input-input produksi, pemanenan, hingga pengolahan hasil
panennya menjadi biji kakao. Penjualan-biji kakao milik petani dilakukan oleh
pedagang pengumpul yang membeli ke petani membeli sesuai dengan harga yang
ditentukan pedagang serta petani.

Setelah petani melakukan kegiatan usahatani, maka hal selanjutnya
dilakukan adalah pengolahan hasil panen menjadi biji kakao. Pendistribusian hasil
panen ini melibatkan beberapa lembaga pemasaran, yang meliputi pedagang
pengumpul dan pedagang besar.

Proses pendistribusian biji kakao oleh petani (produsen) dilakukan dengan
dua sistem yaitu secara langsung ke pedagang besar dan secara tidak langsung
melalui perantara lembaga pemasaran lainnya, yaitu pedagang pengumpul,
pedagang besar. Kedua cara pendistribusian ini menghasilkan dua saluran

pemasaran. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar 7.



Produsen/Petani |=p | Pedagang Besar

Produsen/Petani | =p | Pedagang Pengumpul |=p| Pedagang Besar

Gambar 7. Saluran Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone

Gambar 7, dapat dilihat bahwa proses pemasaran biji kakao di Desa
Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone diawali dari penjualan biji
kakao oleh petani melalui dua cara, yaitu penjualan langsung ke pedagang besar
dan melalui penjualan ke pedagang perantara. Jalur pemasaran biji kakao Desa
Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone cukup bervariasi, hal ini
tidak lepas dari daerah pemasaran yang cukup luas.

Pelaku pemasaran menggunakan saluran pemasaran yang menunjukkan
bagaimana arus komoditi mengalir dari produsen ke konsumen akhir. Para pelaku
pemasaran yang terlibat dalam menyalurkan biji kakao dari petani responden
adalah pedagang pengumpul dan pedagang besar. Pola pemasaran biji kakao Desa
Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone ini berbeda-beda, dan
pemilihan saluran pemasaran tersebut didasarkan pada beberapa hal, diataranya :
harga jual, harga beli, biaya transportasi, sumber pembelian dan tujuan pembelian.

5.4.1 Saluran Pemasaran |

Saluran pemasaran |, biji kakao yang dijual oleh petani langsung ke
pedagang besar, sehingga pada saluran ini tidak terdapat pedagang perantara.

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Gambar 8.
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Gambar 8. Saluran Pemasaran Biji Kakao Model | di Desa Mattampa Walie,
Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone

Gambar 8, dapat dilihat bahwa saluran pemasaran 1, biji kakao dari petani
langsung dijual ke pedagang besar untuk sampai ke konsumen akhir. Pada saluran
ini pemasaran biji kakao petani langsung mendatangi pedagang besar di Desa
Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone tanpa adanya parantara,
tipe ini terjadi pada petani yang memiliki kartu member dari pedagang besar.
Bentuk saluran ini dapat meningkatkan penerimaan petani karena dengan biaya
pemasaran yang sedikit dan bentuk saluran pemasaran yang pendek membuat
petani lebih bisa mendapatkan keuntungan.

5.4.2 Saluran Pemasaran 1l

Saluran pemasaran Il merupakan saluran pemasaran yang menggunakan
dua pedagang perantara yaitu pedagang pengumpul dan pedagang besar. Dimana
saluran pemasaran ini dimulai dari petani ke pedagang pengumpul dan selanjutnya

pedagang besar. Untuk lebih jelasanya dapat dilihat pada Gambar 9.

Produsen/Petani |=) | Pedagang Pengumpul =»| Pedagang Besar

Gambar 9. Saluran Pemasaran biji kakao Il di Desa Mattampa Walie, Kecamatan
Lamuru, Kabupaten Bone.

Gambar 9, menunjukkan bahwa saluran pemasaran biji kakao di Desa
Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone dari petani ke konsumen

akhir melalui beberapa pedagang perantara yaitu pedagang pengumpul dan



pedagang besar. Hal tersebut menunjukkan bahwa untuk sampai ke konsumen,
biji kakao melalui dua pedagang perantara.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pada Desa Mattampa
Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone sudah menunjukkan adanya lembaga
pemasaran berdasarkan saluran pemasaran yang dilakukan oleh responden pada
Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone.

Untuk lebih jelasnya pemasaran biji kakao di Desa Mattampa Walie
Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone pada tabel berikut ini.

Tabel 15. Saluran Pemasaran Responden di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone.

Saluran Pemasaran | Jumlah (Orang) Persentase (%)
Petani 14 70
Pedagang Besar
Saluran Pemasaran |1
Petani 6 30
Pedagang Pengumpul
Pedagang Besar

Jumlah 20 100
Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019

Berdasrkan Tabel 15 diatas maka dapat dilihat bahwa saluran pemasaran
pertama merupakan saluran yang terdiri dari petani — pedagang besar. Dari
penelitian di peroleh petani responden yang menjual biji- kakaonya ke pedagang
besar sebanyak 14 orang dengan persentase 70% dimana 14 orang itu adalah
(Wawang, Aras Darsang, Menda, Ansar Patu, Sutirman, Beddu Asse, Hasma, A.
Sarmodong, Hasrida, Basri K, Alif R, Ahmad, Muhidding, Sanaruddin), harga
yang berlaku adalah harga yang sedang terjadi di pasar berdasarkan informasi
yang berasal dari pedagang. Saluran pemasaran Il merupakan saluran pemasaran

yang terdiri dari petani — pedagang pengumpul — pedagang besar. Dari penelitian



diperoleh petani responden yang menjual biji kakao melalui saluran pemasaran ini
sebanyak 6 orang dengan persentase sebesar 30% dan ke enam orang itu yaitu
(Ansa, Budiman, Sirajuddin, Mashuni, Patimah, Samsudding. Dalam saluran
pemasaran ini biji kakao petani dibeli langsung oleh pedagang pengumpul
kemudian mejualnya ke pedagang besar.

5.5 Marjin, Biaya, dan Keuntungan Pemasaran Biji Kakao

Dalam suatu kegiatan pemasaran suatu barang atau produk margin, biaya
dan keuntungan merupakan hal yang sangat berkaitan satu sama lain. Adapun
margin, biaya, dan keuntungan pemasaran yang di-dapatkan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut.

5.5.1 Margin Pemasaran

Margin pemasaran biji kakao adalah selisih antara harga jual dan harga
beli biji kakao di pemasaran biji kakao di Desa Mattampa Walie, Kecamatan
Lamuru, Kabupaten Bone. Untuk mengatahui margin pemasaran biji kakao pada
setiap saluran pemasaran maka tentunya yang penting diketahui adalah harga jual
dan harga beli setiap lembaga pemasaran yang terlibat. Adapun margin pemasaran
pada setiap lembaga pemasaran dalam saluran pemasaran biji kakao. Pemasaran
biji kakao di Desa Mattampa WIlie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone dapat
dilihat pada Tabel 16.

Untuk mengetahui Bauran pemasaran Biji Kakao, pedagang pengumpul
menggunakan strategi tertentu untuk memperoleh keuntungan yang lebih tinggi.
Harga yang diterima petani sampai ke tangan konsumen masing-masing saluran

tidak sama. Sehingga terjadi perbedaan mulai dari segi harga, biaya, keuntugan,



dan margin pemasaran Biji Kakako di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru

Kabupaen Bone maka dapat dilihat pada table 16 berikut ini.




Tabel 16. Margin Saluran Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone.

No | Saluran Status Rata-rata Harga | Rata-rata Harga Margin Biaya Pemasaran | Keuntungan
Jual (Rp/Kg) Beli (Rp/Kg) (Rp/KQ) (Rp) (Rp)

1 I Petani 28,000,00 - - 96.494 96.494
2 I Pdg. Besar 31,000,00 28,000,00 3,000,00 1.455.000 1.452.000
Total 3,000,00 1.551.494 1.548.494
3 1 Petani 28,000,00 - - 38.240 38.240
4 1 Pdg.Pengumpul 29,500,00 28,000,00 1,500,00 75.017 73.517
5 1 Pdg. Besar 32,000,00 29,500,00 2,500,00 1.455.000 1.452.500
Total 4,000.00 1.568.257 1.564.257

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019




Tabel 17. Biaya-biaya Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan
Lamuru Kabupaten Bone.

Saluran Pemasaran Lembaga Pemasaran Biaya Pemasaran
(Rp)
I Petani :
1. Biaya Transportasi 14.342,86
2. Biaya Tenaga Kerja 80.000
3. Biaya Konsumsi -
4. Biaya Penampungan 2.151,43
Pedagang Besar :
1. Biaya Transportasi 240.000
2. Biaya Tenaga Kerja 225.000
3. Biaya Konsumsi 90.000
4. Biaya Penampungan 900.000
Total 1.551.494
I Petani :
1. Biaya Transportasi -
2. Biaya Tenaga Kerja 35.000
3. Biaya Konsumsi -
4. Biaya Penampungan 3.240
Pedagang Pengumpul :
1. Biaya Transportasi 17
2. Biaya Tenaga Kerja -
3. Biaya Konsumsi -
4. Biaya Penampungan 75.000
Pedagang Besar :
1. Biaya Transportasi 240.000
2. Biaya Tenaga Kerja 225.000
3. Biaya Kensumsi 90.000
4. Biaya Penampungan 900.000
Total 1.568.257

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019

5.5.2 Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran biji kakao merupakan biaya yang dikeluarkan selama proses
pemasaran berlangsung, mulai biji kakao di lepas dari tangan produsen hingga
diterima oleh konsumen. Biaya pemasaran tersebut di tanggung oleh lembaga

pemasaran yang terlibat berupa biaya transportasi, penyimpanan, tenaga kerja, dan



biaya konsumsi. Hal ini sesuai pendapat Assauri (2002), yang menyatakan bahwa
biaya yang dikeluarkan untuk keperluan pemasaran meliputi biaya transportasi,
penyimpanan, tenaga kerja dan biaya konsumsi. Besarnya biaya pemasaran dapat
dilihat pada Tabel 17.

Tabel 17. Terlihat bahwa saluran pemasaran | yang melibatkan petani dan
pedagang besar biji kakao hanya mengeluarkan biaya penyimpanan yaitu seperti
karung untuk menampung biji kakao, biaya penampungan tersebut sebesar Rp
900.000. Pihak petani mengeluarkan beberapa biaya seperi transportasi,
penampungan dan juga biaya tenaga kerja. Hal ini disebabkan karena dalam
pemasaran biji kakao yang dilakukan petani, pihak petanilah yang mendatangi
pedagang besar secara langsung, sehingga pemasaran dilakukan dirumah pedagang
besar tersebut, sehingga total biaya transportasi pada saluran I yaitu sebesar Rp
14.342,86.

Saluran pemasaran I, lembaga pemasaran yang terlibat yaitu petani, pedagang
pengumpul, dan pedagang besar. Petani'pada saluran pemasaran Il ini juga tidak
mengeluarkan biaya pemasaran dalam. memasarkan biji kakaonya. Karena pihak
pedagang pengumpullah yang mendatangi - petani secara langsung, sehingga
pemasaran dilakukan di rumah petani tersebut. Sedangkan untuk pedagang
pengumpullah mengeluarkan biaya yaitu biaya penyimpanan dan juga biaya
transportasi. Pedagang pengumpul mengelurkan biaya transportasi karena pedagang
pengumpullah yang membawa biji kakao tersebut kepedagang besar dengan total
biaya yaitu sebesar Rp. 17/Kg dan juga biaya penyimpanan yaitu sebesar Rp. 75.000.
Selanjutnya pedagang besar mengelurkan biaya transportasi, biaya konsumsi, biaya
penampungan dan juga biaya tenaga kerja dengan total biaya pemasaran pada saluran
Il ini sebesar Rp. 1.455.000. Untuk penjelasan selengkapnya mengenai biaya-biaya
pemasaran biji kakao akan dijelaskan sebagai berikut :

1. Biaya Penyimpanan
Penyimpanan merupakan alat umum yang biasa dilakukan oleh setiap lembaga

pemasaran, sebelum biji kakao dibeli oleh konsumen. Dalam proses penyimpana, biji



kakao harus tetap ditempatkan pada karung agar telur tersebut tidak mudah rusak atau
berjamur.
2. Biaya Transportasi

Transportasi adalah pengangkutan biji kakao dari satu lembaga ke lembaga
pemasaran lainnya. Pada saluran pemasaran | petani mengelurkan biaya transportasi
karena petani yang mendatangi pedagang besar. Demikian pula pada saluran Il
pedagang pengumpul yang megeluarkan biaya transportasi dari petani ke lokasi
pedagang besar.

3. Biaya Tenaga Kerja

Biaya tenaga kerja pada pemasaran biji kakao digunakan untuk mengantar biji
kakao dari satu lembaga ke lembaga pemasaran. Biaya tenaga kerja yang dikeluarkan
petani pada saluran | yaitu sebesar Rp. 80.000 dan biaya tenaga kerja yang
dikeluarkan pedagang besar pada saluran pemasaran | yaitu sebesar Rp.225.000.
Sedangkan untuk saluran I pedagang pengumpul tidak mengeluarkan biaya tenaga
kerja, tetapi hanya pedagang besar-dan -petani, pedagang besar mengeluarkan biaya
tenaga kerja sebesar Rp. 225.000/hari-dan petani mengeluarkan biaya tenaga kerja
sebesar Rp. 105.000.

5.5.3 Keuntungan Pemasaran

Keuntungan adalah selisih harga yang dibayarkan konsumen dengan harga
yang diterima produsen setelah dikurangi dengan biaya pemasaran. Hal ini sesuai
dengan pendapat Soekartawi (1993), yang menyatakan bahwa keuntungan adalah
harga yang dibayarkan kepada penjual pertama dan harga yang dibayar oleh pembeli
terakhir (margin) setelah dikurangi dengan biaya pemasaran. Besarnya biaya
pemasaran dapat dilihat pada Tabel16.

Tabel 16, dapat dilihat bahwa lembaga pemasaran yang memiliki keuntungan
tertinggi pada saluran | adalah pedagang besar yakni sebesar Rp. 1.452.000.
Sedangkan lembaga pemasaran yang memperoleh keuntungan tertinggi pada saluran
Il adalah pedagang besar yakni Rp. 1.452.500. Hal ini dikarenakan pedagang besar

memiliki margin tertinggi yakni Rp. 2.500/Kg.



5.6 Efesiensi Pemasaran

Setelah kegiatan produksi biji kakao dilakukan, maka biji kakao tersebut siap
untuk dipasarkan. Aktivitas penyaluran atau distribusi biji kakao dari tangan petani
atau produsen sampai ke tangan konsumen akhir. Seperti yang telah dilakukan
sebelumnya sejak dari petani sampai ketangan konsumen. Panjang pendeknya rantai
atau saluran distribusi pemasaran inilah yang menentukan harga eceran ditingkat
pedagang eceran serta tinggi rendahnya efisiensi pemasaran yang dijalankan.

Analisis terhadap efisiensi pemasaran suatu komoditi sangatlah penting,
termaksuk pemasaran biji kakao. Untuk mendapatkan saluran distribusi pemasaran
yang paling efisien, harus-dilihat saluran mana yang memiliki biaya-biaya pemasaran
yang paling minimal. Dimana dari hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran
pemasaran Il yang paling efisien karena biaya pemasaran yang dikeluarkan sangat
sedikit bila dibandingkan saluran pemasaran I, salin itu pedagang perantara yang
terlibat di saluran pemasaran | lebih sedikit dibandingkan dengan saluran pemasaran
Il. Tingginya harga suatu produk; atau komoditi dipasaran dapat disebabkan oleh
rantai distribusi pemasaran yang terlalu panjang.

Sistem pemasaran dapat disebut efisien jika memenuhi syarat (1) mampu
menyampaikan hasil pertanian dari petani kepada konsumen dengan biaya semurah-
murahnya, dan (2) mampu mengadakan pembagian keuntungan yang adil dari
keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak yang ikut
serta dalam kegiatan produksi dan pemasaran barang (Kotler, 2005).

Efesiensi saluran pemasaran biji kakao dilakukan dengan melihat persentase
antara biaya pemasaran yang dikeluarkan dengan harga jual biji kakao. Semakin kecil
nilai persentase tersebut maka semakin efisien saluran distribusi tersebut jika
dibandingkan dengan saluran distribusi lainnya. Untuk mengatahui efesiensi masing-
masing saluran pemasaran, maka perlu dilihat besarnya biaya yang dikeluarkan oleh
lembaga pemasaran untuk setiap model saluran pemasaran biji kakao. Biaya yang
dikeluarkan oleh lembaga pemasaran pada saluran pemasaran biji kakao di Desa

Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone dapat dilihat pada Tabel 18.



Efesiensi lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran biji kakao di
Desa Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone dapat dilihat pada Tabel
18.

Tabel 18. Efesiensi Saluran Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie,
Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone.

No | Biaya Pemasaran (Rp) Nilai Jual Efesiensi (%)
Produk (Rp/Kg)
1 1.551.494 31.000 5.004,81
2 1.568.257 32.000 4.900,80

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2019

Pada Tabel 18 terlihat bahwa saluran pemasaran biji kakao yang memiliki
nilai efesiensi terkecil adalah saluran pemasaran Il sebesar 4.900,80 % dan yang
terbesar pada saluran | sebesar 5.004,81 % berdasarkan hal tersebut maka dapat
dikatakan bahwa saluran pemasaran yang paling efisien adalah saluran pemasaran Il
karena biaya yang dikeluarkan petaninya hanya berupa biaya tenaga kerja dan juga
biaya Penyimpanan. Petani langsung memasarkan biji kakao tersebut langsung ke
pedagang pengumpul sehingga biaya yang dikeluarkan tidak terlalu banyak.Oleh
sebab itu, sebaiknya petani dalam pemasaran biji kako perlu mempertimbangkan
saluran pemasaran |, akan tetapi bukan berarti bahwa petani dan lembaga pemasaran
yang terlibat tidak menggunakan saluran pemasaran model Il. Hal ini disebabkan
jarak konsumen akhir dengan petani biasanyan jauh dari lokasi petani sehingga

dibutuhkan pedagang perantara dalam pemasaran biji kakao.



V1. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai
berikut :

1. Sistem pemasaran biji kakao di Desa Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru,
Kabupaten Bone terdiri dari dua saluran pemasaran yaitu (1) saluran pemasaran 1
(petani — pedagang besar), (2) saluran Il (petani — pedagang pengumpul —
pedagang besar)

2. Margin untuk setiap lembaga pemasaran yaitu pada saluran | margin pemasaran
untuk pedagang besar 3.000 Rp/Kg, dan margin pemasaran pada saluran Il untuk
pedagang pengumpul sebesar 1.500 Rp/Kg dan pedagang besar sebesar 2.500
Rp/Kg.

3. Saluran pemasaran yang paling efisien adalah saluran pemasaran Il yakni sebesar
4.900,80 %. Hal ini disebabkan karena biaya yang dikeluarkan pada saluran
pemasaran Il lebih kecil yaitu biaya pemasaran dibandingkan dengan saluran
pemasaran I.

6.2 Saran



Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis kemukakan, maka untuk
memberikan masukan atau saran kepada pihak yang terkait dengan bidang penelitian
yaitu saluran pemasaran biji kakao adalah sebagai berikut :

1. Sebaiknya produsen harus lebih cermat dalam menentukan harga agar perbedaan
harga di tingkat pengumpul dan pedagang besar tidak berbeda jauh.

2. Petani sebaiknya mencari pedagang yang mampu membantu mer:
meningkatkan, memberikan pengatahuan tentang biji kako yang berkualitas, hal
ini supaya bisa membantu peningkatan marjin pemasaran bagi para petani

maupun lembaga lembaga pemasaran yang terlibat.
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Lampiran 1. Kousioner Penelitian Untuk Produsen

1. IDENTITAS RESPONDEN PRODUSEN
1. Nama:

2. Alamat :

3. Umur:

4. Jenis Kelamin : Laki-laki D

Perempuan E

5. Status : Menikah :
B. Menikah D

6. Jumlah Tanggungan Keluarga : Orang

7. Pekerjaan Sampingan : 1) 2)

8. Pendidikan Terakhir : SD l: SMP D
sMA ] AKADEMIPT [

2. PERTANYAAN UNTUK RESPONDEN
1. Asal usu usahatani : Warisan orang tua/Milik sendiri\
2. Lamanya Bertani : Tahun
3. Petani punya perencanaan dalam pemasaran :
4. Di desa ada pedagang ? Ya Tidak
5. Berapa Jumlah Penjualan Biji Kakao dalam satu kali panen :
6. Dalam pemasaran petani menjual kepada :
a. konsumen :

b. pengecer :

o

pengumpul :

Q

pedagang besar :
7. Harga Jual Biji Kakao :

8. Berapa Biaya Dalam Satu Kali Panen :



9. Berapa Biaya Pemanenan :
Berapa biaya Konsumsi :
Berapa Biaya Transportasi :
Berapa Biaya Penyimpanan :
10. Berapa Yang dijual dalam satu bulan terakhir :

11. Siapa menentukan harga jual, petani : Ya

Lampiran 1. Kousioner Penelitian Untuk Produsen

1. IDENTITAS RESPONDEN PEDAGANG
1. Nama:

2. Alamat :

3. Umur :

4., Jenis Kelamin : Laki-laki |:|

Perempuan D

5. Status : Menikah |:|
B. Menikah D

Tidak



6. Jumlah Tanggungan Keluarga : Orang

7. Pekerjaan Sampingan : 1) 2)

8. Pendidikan Terakhir : SD D SMP D
SMA ] AKADEMIPT [

2. PERTANYAAN UNTUK PEDAGANG
1. Berapa lama menjadi pedagang ? tahun

2. Posisi Tingkatan Pedagang ?

Pedagang Besar D Pedagang Kecil D
Pengecer |:| Lainnya |:|

3. Cara membeli ?

Mendatangi D Didatangi D

4. Volume pembelian dan penjualan dalam sebulan ? kg
5. Membeli dari :

6. Volume Pembelian : kg

7. Lamanya Menampung : bulan hari

8. Menjual Kepada :
9. Volume Penjualan : kg
10. Harga beli :
Harga Jual :
11. Biaya Pemasaran :
a. Transportasi :
b. Penyimpanan :

c. Tenaga Kerja :

d. Lainnya :
12. Punya Ankgutan Sendiri : Ya Tidak
13. Punya Tempat Penampungan : Ya Tidak

14. Lamanya Menampung Produk : Hari



Lampiran 2. Peta Lokasi Penelitian

Kode Wilkerstat :7311140017
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Lampiran 3. Identitas Responden Produsen

No Nama Umur | Tanggungan Tingkat Lama U
(Tahun) Keluarga Pendidikan (Tahun)

1 | Wawang 39 1 SD 15
2 | Aras Darsan 54 3 SMA 16
3 | Menda 76 2 SD 2

4 | Ansar Patu 52 3 SMP 32
5 | Ansa 43 3 SMA 4

6 | Sutirman 52 5 SMA 29
7 | Budiman 39 4 SMP 17
8 | Mashuni 40 6 SD 5

9 | Beddu Asse 68 4 SMP 43
10 | Hasma 51 2 SMP 20
11 | Fatimah 45 4 SMP 18
12 | A. Sarmodong 53 4 SD 27
13 | Samsudding 75 g2 SMP 40
14 | Hasrida 39 5 SMP 2

15 | Basri K 48 7 SMP 20
16 | Alif.R 61 3 SD 35
17 | Ahmad 49 8 AKADEMI/PT 15
18 | Muhidding 62 6 SD 32
19 | Sanaruddin 51 2 SD 30
20 | Sirajuddin 54 6 SD 20




Lampiran 4. Identitas Responden Pedagang

No Nama Umur | Tanggungan | Tingkat Lama Tingkatan
Keluarga | Pendidikan | Usaha Pedagang
(tahun)
1 H. Bahru 49 3 SMA 22 P. Besar
2 Hj. Wati 45 4 SMA 16 P. Besar
3 H. Ramli 50 6 SMA 18 P. Pengumpul
4 Santaria 39 5 SMP 15 P. Pengumpul




Lampiran 5. Rekapitulasi Data

Lampiran Harga Jual Petani

No Nama Harga
Jual
1 | Wawang 28.000
2 | Aras Darsan 28.000
3 | Menda 28.000
4 | Ansar Patu 28.000
5 | Ansa 28.000
6 | Sutirman 28.000
7 | Budiman 28.000
8 | Mashuni 28.000
9 | Beddu Asse 28.000
10 | Hasma 28.000
11 | Fatimah 28.000
12 | A. Sarmodong 28.000
13 | Samsudding 28.000
14 | Hasrida 28.000
15 | Basri K 28.000
16 | Alif . R 28.000
17 | Ahmad 28.000
18 | Muhidding 28.000
19 | Sanaruddin 28.000
20 | Sirajuddin 28.000




Lampiran 6. Saluran Pemasaran Responden

Saluran Pemasaran | Nama Petani Jumlah (Oran_,
Wawang, Aras Darsang,
Petani Menda, Ansar Patu,

|

Pedagang Besar

Sutirman, Beddu Asse,
Hasma, A. Sarmodong,
Hasrida, Basri K, Alif R,

14

Ahmad, Muhidding,
Sanaruddin
Saluran Pemasaran |1 Nama Petani Jumlah (Orang)
Ansa, Budiman,
Petani Sirajuddin, Mashuni,

|

Pedagang Pengumpul

Pedaganag Besar

Patimah, Samsudding




Lampiran 7. Saluran Pemasaran, Jumlah Biji Kakao (Kg) dan total Harga Jual (Rp) Saluran | dan Il Berdasarkan Penelusuran Langsung Transaksi Yang

Terjadi Pada Biji Kakao Di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN 1 SALURAN 2
No Nama Petani Jumlah Biji Kakao (Kg) Harga Jual Transaksi (Rp) I!’\leatranr?i Jumlah(Eéj)i Kakao Harga Jual Transaksi (Rp)
1 Ansar Patu 109 3,052,000.00 | Ansa 105 2,940,000.00
2 Menda 6 16,800.00 | Samsuddin 5 140,000.00
3 Wawang 97 2,716,000.00 | Patimah 56 1,568,000.00
4 Aras Darsan 15 420,000.00 | Masnuni 12 336,000.00
5 Sutirman 56 1,568,000.00 | Sirajuddin 26 728,000.00
6 Beddu Asse 105 2,940,000.00 | Budiman 444 12,432,000.00
7 Hasma 36 1,008,000.00
8 A. Sarmodong 125 3,500;000.00
9 Hasrida 28 784,000.00
10 Basri K 78 2,484,000.00
11 Alif R 95 2,660,000.00
12 Ahmad 100 2,800,000.00
13 Muhidding 82 2,296,000.00
14 Sanaruddin 72 2,016,000.00
Total 1004 27,960,800.00 648.00 18,144,000.00
Rata-rata 71.71428571 1,997,200.00 108.00 3,024,000.00

Lampiran 8. Margin Dan Saluran Pemasaran Berdasarkan Penelusuran Langsung Transaksi Yang Terjadi Pada Biji Kakao Di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru




Kabupaten Bone

SALURAN 1
Jumlah Biji Harga Jual/Transaksi (Rp) Rata-rata Harga Jual Rata-Rata Harga Beli Margin (Rp)
No Nama Pedagang Besar Kakao (Kg) (Rp/Ke) (Rp/Ke)
1 H. Bahru 40,000 1,240,000,000 31,000.00 28,000.00 3,000.00
2 HJ. Wati 20,000 620,000,000 31,000.00 28,000.00 3,000.00
Total 60,000 1,860,000,000 62,000.00 56,000.00 6,000.00
Rata-Rata 30,000 930,000,000 31,000.00 28,000.00 3,000.00
SALURAN 2
N Nama Pedagang Jumlah Biji Harga Jual/Transaksi (Rp) Rata-rata Harga Jual Rata-Rata Harga Beli Margin (Rp)
° Pengumpul Kakao (Kg) (Rp/Kg) (Rp/Kg)
1 Santaria 3,000 88,500,000 29,500.00 28,000.00 1,500.00
2 H. Ramli 2,000 59,000,000 | 29,500.00 28,000.00 1,500.00
Total 5,000 147,500,000 59,000.00 56,000.00 3,000.00
Rata-Rata 2,500 73,750,000 | 29,500.00 28,000.00 1,500.00
Jumlah Biji Harga Jual/Transaksi (Rp) Rata-rata Harga Jual Rata-Rata Harga Beli Margin (Rp)
No Nama Pedagang Besar Kakao (Kg) (Rp/Kg) (Rp/Kg)
1 H. Bahru 40,000 1,280,000,000.00 32,000.00 29,500.00 2,500.00




2 HJ. Wati 20,000 640,000,000.00 32,000.00 29,500.00 2,500.00
Total 60,000 1,920,000,000.00 64,000.00 59,000.00 5,000.00
Rata-Rata 30,000 960,000,000.00 32,000.00 29,500.00 2,500.00

Lampiran 9. Biaya Transportasi Petani Saluran | dan Saluran Il Pada Setiap Lembaga Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN PETANI BIAYA TRANSPORTASI

SALURAN 1

SALURAN 2




No Nama Petani Pé%%%lgn Biaya(;gmsép)ortasi Tra-:—wg;){grgsaiy(??p) Nama Petani %Eggglan Biaya Transportasi (Rp) Tran;‘gﬁggi%gmg)
1 Ansar Patu 109 200.00 21,800.00 | Ansa 105 0 0
2 Menda 6 200.00 1,200.00.| Samsuddin 5 0 0
3 Wawang 97 200.00 19,400.00 | Patimah 56 0 0
4 Aras Darsan 15 200.00 3,000.00 | Masnuni 12 0 0
5 Sutirman 56 200.00 11,200.00 | Sirajuddin 26 0 0
6 Beddu Asse 105 200.00 21,000.00 | Budiman 444 0 0
7 Hasma 36 200.00 7,200.00
8 A. Sarmodong 125 200.00 25,000.00
9 Hasrida 28 200.00 5,600.00
10 Basri K 78 200.00 15,600.00
11 Alif R 95 200.00 19,000.00
12 Ahmad 100 200.00 20,000.00
13 Muhidding 82 200.00 16,400.00
14 Sanaruddin 72 200.00 14,400.00
Total 1,004 2,800.00 200,800.00 648 0 0
Rata-rata 71.71 200.00 14,342.86 108 0 0

Lampiran 10. Biaya Transportasi Pedagang Saluran | dan Saluran |1 Pada Setiap Lembaga Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie

Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN PEDAGANG BIAYA TRANSPORTASI

SALURAN 1




Jumlah Penjualan (Kg) T Biaya Total Biaya Transportasi (Rp)
No | Nama Pedagang Besar rza;;;;ggr}t)am
1 H. Bahru 40,000 8.00 320,000
2 HJ. Wati 20,000 8.00 160,000
Total 60,000 16.00 480,000
Rata-Rata 30,000 8.00 240,000
SALURAN 2

Jumlah Penjualan (Kg) Biaya Total Biaya Transportasi (Rp)

No | Nama Pedagang Pengumpul Transportasi (Kg)
1 Santaria 3,000 17.00 51,000
2 H. Ramli 2,000 17.00 34,000
Total 5,000 34.00 85,000
Rata-Rata 2,500 17.00 42,500

Jumlah Penjualan (Kg) Biaya Total Biaya Transportasi (Rp)
No Nama Pedagang Besar Transportasi (Kg)
1 H. Bahru 40,000 8.00 320,000
2 HJ. Wati 20,000 8.00 160,000
Total 60,000 16.00 480,000
Rata-Rata 30,000 8.00 240,000




Lampiran 11. Biaya Penampungan Petani Saluran I dan Saluran II Pada Setiap Lembaga Saluran
Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

BIAYA PENYIMPANAN Total Biaya

SALURAN 1 o SALURAN 2 Penyimpanan (Rg/TKb;&_

. | Jumlah Penjualan Total Biaya Jumlah
No| Nama Petani 2 )
(Kg) Penyimpanan (Rp) Penjualan (Kg) 150

1 [Ansar Patu 109 105 1,680
2 |Menda 6 5 360
3 |Wawang 97 780
4 |Aras Darsan 15 n 13,320
5 [Sutirman 56
6 |Beddu Asse
7 |Hasma
8 |A. Sarmodong 3 r y
9 |Hasrida
10 [Basri K
11 |AlifR )
12 [Ahmad f—
13 |Muhidding_ 0 Lh 19,440
14 (Sanaruddin o 3,240
Total .
Rata-rata 78, k

Iy

o1




Lampiran 12. Biaya Penyimpanan Pedagang Saluran I dan Saluran II Pada Setiap
Lembaga Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru

Kabupaten Bone
SALURAN PEDAGANG BIAYA PENYIMPANAN
SALURAN 1
Jumlah Biaya
No | Nama Pedagang Besar | Penjualan (Kg) |Penyimpanan (
1 |H. Bahru 40,000 u
2 |HJ. Wati 20,000
Total 60,000
Rata-Rata 30, s Y o
| L 3
No [ama Pedagang Pengump| Penj -
1 [Santaria b
2 [H. Ramli =
Total = =
Rata-Rata - A
Juml :
Nama Pedagang Besar | Penjualan
No j 1) ’y
1 |H. Bahru 40, >
2 |HJ. Wati 20,
Total 60,000 ~
Rata-Rata 30,000 4




Total Biaya Konsumsi
(Rp/Kg)







Lampiran 14. Biaya Konsumsi Pedagang Saluran [ dan Saluran I Pada Setiap Lembaga Pemasaran Biji
Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN PEDAGANG BIAYA KONSUMSI

SALURAN 1
Jumlah Jumlah Tenaga Kerja Bi msi
No lama Pedagang Be54 Penjualan (Kg) (Orangg) "
1 [H. Bahru 40,000
2 [HJ. Wati 20,000
Total 60,000
Rata-Rata 30,000
Jumla
No ha Pedagang Pengun| Penjualan
1 |Santaria 30, - L =
2 |H.Ramli 20,000 ; BT e ALY
Total 50, —= —
Rata-Rata 25, — T iy
Jumlah !
ama Pedagang Besa| Penjualan (Kg)
No ; :
1 |H.Bahru 40,000 3
2 |HJ. Wati . 20,000 '
Total 60,000
Rata-Rata 30,000
o




Lampiran 15. Biaya Tenaga Kerja Petani Saluran [ dan Saluran I Pada Setiap Lembaga Saluran Pemasaran Biji
Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN 1

SALURAN 2

Nama Pmﬂ‘

g

Jumlah
Penjualan (Kg)

Tenaga Kerja

Jumlah

(Orang)

Ansar Patu

109

2

Menda

Wavm[

97

Aras Darsan

Sutirman

Beddu Asse

Hasma

A

Hasrida

Basri K

Alif R

Ahmad

siiE|g|e|e|v|o|v|e|win|-

Muhidding

-
.

Sanaruddin

5::53:35 glgls

Total

Rata-rata

" 1
-
=

Jumlah
Penjualan (Kg)

Jumlah Tenaga
Kerja (Orang)

Biaya Tenaga
Kerja (Rp)

Total Biaya Tenaga
Kerja (Rp)

70,000

140,000

70,000

140,000




Lampnran 16. Blaya Tcnaga cha Pedagang Saluran | dan Saluran II Pada Setiap Lembaga Pemasaran Biji Kakao

SALURAN PEDAGANG BIAYA TENAGA KERJA

SALURAN 1
No | Nama Pedagang Besar Jumlah Penjualan | Jumlah Te Biaya Tenaga | Total Biaya Tenaga Kerja(Rp)
(Ke) rja (Hari)
1 |H. Bahru 40,000 75,000 300,000.00
2 |H). Wati 20, . d 150,000.00
Total , 450,000.00
Rata-Rata : - 4 225,000.00
o ks ] : ga Kerja |/ y iaya Tenaga
ma Pedagang Pengump A7, ia(Rp/
1 |Santaria PR et G -
2 |H.Ramli ; - — -
Total T = = -
Rata-Rata S -
Jumla naga Kerja { . | - Total Biaya Tenaga
No Nama Pedagang Besar - » M ; - Kerja(Rp/ Kg)
1 |H. Bahru 300,000.00
2 [H). Wati ; 150,000.00
Total : 450,000.00
Rata-Rata - P 225,000.00




Lampiran 17. Total Biaya Pemasaran petani Saluran I dan Saluran 11 pada Setiap Lembaga yang Terlibat dalam Pemasaran Biji Kakao di Desa

Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALU

SALURAN PETANI 1
Biaya Biaya Biaya Tenaga
Nama Petani | Penjualan |Penyimpanan | Transportasi Kerja
(Kg) (Rp) (Rp) (Rp/Hari)

1 |Ansar Patu 109 3,270, 2 A
2 |Menda 6 1

3 |Wawang 97 2 19,

4 |Aras Darsan 15 450 3,

5_|Sutirman 56 1,680,

6 |Beddu Asse 105 3,150

7 [Hasma 36 080

8 |A. Sarmodong 125 3,750,

9 |Hasrida 28

10 |Basri K 78

11 |AlifR 95 850

12 |Ahmad 100 3,
13 | Muhidding 82 2,460

14 |Sanaruddin 72
Total

Rata-rata nn 1.43

-“-

SALURAN PETANI 2

Iy

Biaya Biaya Total Blaya
lan| Penyimpanan | Transportasi mm Pemasaran
(Rp/Kg) (Rp/Kg) (Rp/Xg)
3,150 0 140,000{ 0 143,150
150 0| 0 150
o 0 1,680
0 0 360
0 0| 780
0 70,000 o 83,320 |
- L]
= 210,000 229,440
C __35,000 38,240




. Lampiran 18. Total Biaya Pemasaran petani Saluran | dan Saluran Il pada Setiap Lembaga yang Terlibat dalam Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie

Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN PEDAGANG

SALURAN PEDAGANG 1

SALURAN PEDAGANG 2

Biaya

N Nama Jumlah Biaya Biaya Biaya Tenaga Biaya Total Biaya Jumlah Biaya Biaya Biaya Total Biaya
0 : : . 4 \ Nama : . . Tenaga )
Pedagang Penjualan Penyimpanan Transportasi Kerja Konsumsi Pemasaran N Penjualan Penyimpanan Transportasi Kerja Konsumsi Pemasaran
Besar (Kg) (Rp) (Rp) (Rp/Hari) (Rp/Hari) (Rp) (Kg) (Rp) (Rp) (Rp/Hari) (Rp/Hari) (Rp)
1.200.000 Santaria
1 H. Bahru 40,000 T 320,000.00 300,000 120,000 1,940,000.00 | (PP) 30,000 90,000 17.00 0 0 90,017
600.000 H. Ramli
2 HJ. Wati 20,000 ’ 160,000.00 150,000 60,000 970,000.00 | (PP) 20,000 60,000 17.00 0 0 60,017
Total 60,000 1,800,000 480,000 450,000 180,000 2,910,000 | Total 50,000 150,000 34 - - 150,034
Rata-
rata 30,000 900,000 240,000 225,000 90,000 1,455,000 | Rata-rata 25,000 75,000 17 - - 75,017
H. Bahru
1 (PB) 40,000 1,200,000 320,000 300,000 120,000 1,940,000
Hj. Wati
2 (PB) 20,000 600,000 160,000 150,000 60,000 970,000
Total 60,000 1,800,000 480,000 450,000 180,000 2,910,000
Rata-rata 30,000 900,000 240,000 225,000 90,000 1,455,000




Lampiran 19. Keuntungan Pemasaran petani Saluran | dan Saluran |l pada Setiap Lembaga yang Terlibat dalam Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN PETANI

SALURAN PETANT 1

SALURAN PETANI 2

No Nama Petani Ptjelrj{'{;gl%ilra]n RaJLaJ ?E%FKagr)ga 'V'(%ﬁi” peIé’;f?érBJﬁy(?ap) Keuntungan (Rp) | Nama Petani Pé?z@glé;]lgn sztdjglr?;c{ap }-IKagr a I\/I(?{ rpg)in gg;‘,%ég%?g a Keur(1Ft{lrJ)51gan
1 Ansar Patu 109 28,000.00 - 165,070 165,070 Ansa 105 28,000.00 - 143,150 143,150
2 Menda 6 28,000.00 - 1,380 1,380 Samsuddin 5 28,000.00 - 150 150
3 Wawang 97 28,000.00 - 162,310 162,310 Patimah 56 28,000.00 - 1,680 1,680
4 Aras Darsan 15 28,000.00 - 3,450 3,450 Masnuni 12 28,000.00 - 360 360
5 Sutirman 56 28,000.00 - 12,880 12,880 Sirajuddin 26 28,000.00 - 780 780
6 Beddu Asse 105 28,000.00 - 24,150 24,150 Budiman 444 28,000.00 - 83,320 83,320
7 Hasma 36 28,000.00 - 8,280 8,280 Total 648.00 168,000.00 - 229,440.00 229,440.00
8 A. Sarmodong | 125 28,000.00 - 308,750 308,750 Rata-rata 108.00 28,000.00 - 38,240.00 38,240.00
9 Hasrida 28 28,000.00 - 76,440 76,440
10 Basri K 78 28,000.00 - 17,940 17,940
11 Alif R 95 28,000.00 - 21,850 21,850
12 Ahmad 100 28,000.00 - 233,000 233,000
13 Muhidding 82 28,000.00 - 228,860 228,860
14 Sanaruddin 72 28,000.00 86,560 86,560
Total 1,004 392,000.00 - 1,350,920.00 1,350,920.00
IBaattaa_ 72 28,000 - 96,494 96,494




Lampiran 20. Keuntungan Pemasaran Pedagang Saluran | dan Saluran Il pada Setiap Lembaga yang Terlibat dalam Pemasaran BijiKakao di Desa Mattampa Walie Kecamatan Lamuru Kabupaten Bone

SALURAN PEDAGANG

SALURAN PEDAGANG 1

SALURAN PEDAGANG 2

No Nama Jumlah I-T:rta;ftfgl Margin (Rp) TotalBlayd Keuntungan (Rp) e Jumlah :::a;rﬁ}gl Margin (Rp) Total Biaya Keuntungan (Rp)
Pedagang Penjualan (Kg) (Rg/Kg) g p Pemasaran (Rp) g P Pedagang Penjualan (Kg) (Rg/Kg) g P Pemasaran (Rp) g p

Santaria

1 H. Bahru 40,000 31,000.00 3,000.00 1,940,000.00 1,937,000.00 (PP) 30,000 29,500.00 1,500.00 90,017 88,517
H. Ramli

2 Hj. Wati 20,000 31,000.00 3,000.00 970,000.00 967,000.00 (PP) 20,000 29,500.00 1,500.00 60,017 58,517

Total 60,000 62,000 6,000 2,910,000 2,904,000 Total 50,000 59,000 3,000 150,034 147,034

Rata-rata 30,000 31,000 3,000 1,455,000 1,452,000 Rata-rata 25,000 29,500 1,500 75,017 73,517

1
H. Bahru

2 (PB) 40,000 32,000.00 2,500.00 1,940,000.00 1,937,500.00
Hj. Wati
(PB) 20,000 32,000.00 2,500.00 970,000.00 967,500.00
Total 60,000 64,000 5,000 2,910,000 2,905,000
Rata-rata 30,000 32,000 2,500 1,455,000 1,452,500




lampiuran 21. Margin Saluran pada Setiap Lembaga Pemasaran yang Terlibat dalam Pemasaran Biji Kakao di Desa Matrtampa Walie Kecamatan Lamuru

Kabupaten Bone.

Rata-rata Harga Jual

Rata-rata Harga Beli

No | Saluran Status (Rp/Ke) (Ro/Ke) Margin (Rp) Biaya Pemasaran (Rp) | Keuntungan (Rp)
1 I Petani 28,000.00 . - 96,494 96,494
2 I Pdg. Besar 31,000.00 28,000.00 3,000.00 1,455,000 1,452,000
Total 3,000.00 1,551,494 1,548,494
I Petani 28,000.00 % - 38,240 38,240
Il Pdg. Pengumpul 29,500.00 28,000.00 1,500.00 75,017 73,517
Il Pdg. Besar 32,000.00 29,500.00 2,500.00 1,455,000 1,452,500
Total 4,000 1,568,257 1,564,257




Lampiran 22. Efisiensi Pemasaran Biji Kakao pada Setiap Lembaga yang
Terlibat dalam Pemasaran Biji Kakao di Desa Mattampa Walie, Kecamatan
Lamuru, Kabupaten Bone.

No | Salur | Nama dan | Jumlah | Biaya Nilai  Jual | Efesiensi

an Status Penjual | Pemasaran | kakao Pemasaran (%)

an (Kg) | (Rp) (Rp/Kg)

1 I Ansar Patu 109 165.070 28.000 589,54
2 I Menda 6 1.380 28.000 5
3 I Wawang 97 162.310 28.000 579,68
4 I Aras Darsan 15 3.450 28.000 12,32
5 I Sutirman 56 12.880 28.000 46
6 I Beddu Asse 105 24.150 28.000 86,25
7 I Hasma 36 8.280 28.000 29,6
8 I A.Sarmodong 125 308.750 28.000 1.102,68
9 I Hasrida 28 76.440 28.000 273
10 I Basri K 78 17.940 28.000 64,1
11 I Alif R 95 21.850 28.000 78,04
12 I Ahmad 100 233.000 28.000 832,142
13 I Muhidding 82 228.860 28.000 817357
14 I Sanaruddin 12 86.560 28.000 309,142
Total 1,004 = 1.264.330 392.000 339,76
Rata-rata 71,71 632.165 28.000 169,9
15 I H.Bahru (PB) | 40.000{ 1.940.000 31.000 6.258,1
16 | Hj.Wati (PB) | 20.000 970.000 31.000 3.129,03
Total 60.000 2.910.00 62.000 4.693,57
Rata-rata 30.000 | 1.455.000 31.000 2.346,79
17 1 Ansa 105 3.150 28.000 11,25
18 1 Samsuddin 5 150 28.000 0,56
19 1 Patimah 56 1.680 28.000 6
20 1 Masnuni 12 360 28.000 1,28
21 1 Sirajuddin 26 780 28.000 2,78
22 1 Budiman 444 13.320 28.000 47,57
Total 648 19.440 168.000 69,44
Rata-rata 324 9.720 28.000 34,72
23 1 Sanitaria (PP) | 30.000 90.017 29.500 305,14
24 1 H. Ramll (PP) | 20.000 60.017 29.500 203,44
Total 50.000 150.034 59.000 508,58
Rata-rata 25.000 75.017 29.500 254,29
25 1 H.Bahru (PB) | 40.000 | 1.940.000 32.000 6,062,5
26 1 Hj.Wati (PB) | 20.000 970.000 32.000 3.031,25
Total 60.000 | 2.910.000 64.000 9.093,75
Rata-rata 30.000 | 1.455.000 32.000 4.547,875




Lampiran 23. Efisiensi Pemasaran Biji Kakao pada Setiap Saluran Biji
Kakao di Desa Mattampa Walie, Kecamatan Lamuru, Kabupaten Bone.

Biaya Pemasaran Saluran

X [0)
Nilau Jual Produk 100%

Efesiensi Saluran =

Efesiensi Saluran | = 2222%%% « 100% = 5.004,81%

31.000

Efesiensi Saluran Il = % x 100% = 4.900.80%

No | Biaya Pemasaran Nilai Jual Produk Efesiensi (%)
(Rp) (Rp/K9)
1 1.551.494 31.000 5.004,81
2 1.568.257 32.000 4.900,80







Lampiran 24. Dokumentasi Penelitian

Bone

Gambar 2.Wawancara dengan Pedagang Besar H.Bahru



Gambar 4. Proses pembelian dari petani yang membawa langsung biji
kakaonya yang sudah kering ke rumah H.bahru dan pemeriksaan biji kakao
untuk menentukan harga beli sesuai dengan tingkat kekeringan.



Gambar 5. Hj. Wati saat menghitung pembeliannya dan proses pengankatan
biji kakao yang sudah dibeli dari petani

Gambar 6. Proses pengeringan Biji kakao salah satu responden



Gambar 8. Proses wawancara dengan salah satu responden petani
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Gambar 10. Proses wawancara dengan salah satu responden petani
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