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v  PERNYATAAN MENGENAI SKRIPSI DAN SUMBER INFORMASI Dengan ini saya menyatakan bahwa skripsi yang berjudul Rantai Pasok 

Pemasaran Komoditi Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan 

Mangarabombang Kabupaten Takalar adalah benar merupakan hasil karya yang belum diajukan dalam bentuk apapun kepada perguruan tinggi manapun. Semua sumber data dan informasi yang berasal atau dikutip dari karya yang diterbitkan maupun tidak diterbitkan dari penulis lain telah disebutkan dalam teks dan dicantumkan dalam daftar pustaka dibagian akhir skripsi ini.   Makassar, 15 Juli 2019    Ibrahim 105960185815  
 

 

 



vi  ABSTRAK 

 IBRAHIM.105960185815. Rantai Pasok Pemasaran Komoditi Cabai Rawit di Desa Laktong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar, dibimbing oleh RATNAWATI TAHIR dan FIRMANSYAH.  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui aliran produk, aliran informasi margin dan efesiensi pemasaran rantai pasok pada komoditi cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Juni – Juli 2019. Penentuan lokasi yaitu dengan cara sengaja (Purposive Sampling). Sedangkan Penentuan sampel dilakukan secara acak (Simple random sampling). Sampel diambil yaitu 20 orang dari 200 orang populasi atau (10%). Analisis data yang digunakan adalah analisis data kualitatif dan kuantitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa rantai pasok pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar melibatkan beberapa pihak lembaga pemasaran. Anggota yang terlibat antara lain, pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang besar luar wilayah. Sedangkan saluran pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar menggunakan empat saluran pemasaran. Saluran pemasaran cabai rawit yang paling efisien yaitu pada saluran pemasaran I melalui produsen menjual langsung ke kekonsumen akhir dengan efisiensi sebesar 0,15%. Semakin panjang rantai pemasaran cabai rawit, semakin besar nilai efisiensi pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.  Margin pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar yang paling tinggi yaitu pada saluran II yang melalui produsen pedagang pengumpul dan pedagang pengumpul menjual kekonsumen akhir dengan margin pemasaran sebesar Rp 5000/kg. semakin besar margin pemasaran cabai rawit, semakin kecil harga yang diterima oleh produsen cabai rawit.  
Kata Kunci : Rantai Pasok, Margin, Efisiensi  
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1  I. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Sektor pertanian menempati posisi strategis dan diharapkan dapat berperan di garis terdepan sebagai sektor andalan dan menjadi mesin penggerak pertumbuhan perekonomian nasional baik dalam keadaan normal maupun dalam keadaan kondisi krisis ekonomi. Dalam menghindari krisis ekonomi, sektor pertanian yang memiliki lokal kontrol lebih tinggi dibandingkan dengan komoditi manufaktur non pertanian, dapat dijadikan objek sarana penyelamat ekonomi masyarakat. Tanaman cabai salah satu komoditi penting di Indonesia. Jenis sayuran ini banyak dikonsumsi oleh sebagian besar penduduk tanpa melihat tingkat sosialnya. Komoditas ini mempunyai prospek cerah karena dapat menaikkan pendapatan petani, dapat memperluas kesempatan kerja dan bernilai ekonomi tinggi karena ditinjau dari kegunaannya cabai sebagai bahan baku industri yang berpeluang untuk ekspor. Pada sisi lain produksi cabai juga sering mengalami stagnasi sehingga mengakibatkan keengganan para petani cabai untuk memproduksi cabai dibandingkan dengan tanaman lain, ini juga disebabkan oleh karena harga cabai yang sering berfluktasi serta struktur pasar yang belum efisien. Cabai rawit merupakan komoditi yang banyak dibudidayakan oleh petani didesa Lakatong kecamatan mangarabombang. Produksi cabai di Kabupaten Takalar pada tahun 2016 sebanyak 118,00 ton dengan luas panen 48, 00 Ha dan produktivitas 2,46 Ku/Ha sedangkan pada tahun 2017 produksi cabai 



2  rawitsebanyak 259,50 ton dengan luas panen 41,00 Ha dan produktivitas sebanyak 63,29 Ku/Ha (Dinas Pertanian Kabupaten Takalar Tahun 2016-2017) Cabai salah satu komoditas holtikultura yang memiliki fluktuasi dan sensivitas harga yang cukup tinggi terutama perubahan permintaan dan penawaran. Dampak fluktuasi produksi dan harga sangat besar pengaruhnya terhadap margin dan pemasaran. Saluran distribusi pada pemasaran cabai rawit dimulai dari petani dan berakhir pada konsumen akhir. Anggota yang saling berhubungan selama kegiatan pemasaran produk berlangsung akan membentuk sebuah saluran distribusi. Semakin panjang saluran pemasaran maka semakin banyak biaya yang akan dikeluarkan dan semakin besar juga harga yang akan dibiayai oleh konsumen akhir serta akan membuat marjin yang membuat keuntungan yang rendah, sebaliknya semakin pendek saluran distribusi pemasaran maka semakin sedikit lembaga yang terlibat sehingga harga yang akan dibayarkan oleh konsumen akan lebih kecil serta akan membuat marjin keuntungan yang tinggi. Margin pemasaran yang tinggi disebabkan perbedaan harga yang cukup besar antara harga yang diterima oleh petani dan harga yang ditawarkan oleh konsumen. Selain itu dalam proses distribusi pemasaran, banyak lembaga pemasaran yang terlibat langsung. Sehingga semakin banyak pula biaya-biaya pemasaran dan keuntungan yang diambil oleh pemasaran tersebut.  Berdasarkan kondisi di lapangan, harga cabai yang fluktuatif ini diakibatkan oleh pengaturan manajemen rantai pasokan yang tidak efisien.Efisiennya manajemen rantai pasokan dapat tercapai jika pengelolaan dan 



3  pengawasan hubungan saluran distribusi dilakukan secara kooperatif oleh semua pihak yang terlibat.Bentuk pengaturan rantai pasokan sangat perlu mendapat perhatian khusus. Adanya pendekatan rantai pasokan komoditas cabai di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar diharapkan dapat memberikan gambaran ketersediaan pasokan cabai rawit sebagai pertimbangan pengelolaan supply chain cabai  bagi konsumen maupun industri pengolah. Oleh karena itu, maka perlu dilakukan penelitian guna untuk mengetahui rantai pasok pemasaran komoditi cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar. 
1.2 Rumusan Masalah Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 1. Bagaimana aliran produk, dan aliran informasi rantai pasok pada komoditi cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar? 2. Berapa besar margin dan efisiensi pemasaran rantai pasok pada komoditi cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar?      



4  1.3 Tujuan dan Kegunaan Adapun tujuan penelitian berdasarkan latar belakang di atas, yaitu: 1. Untuk mengetahui aliran produk dan aliran informasi pada rantai pasok komoditi cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar 2. Untuk mengetahui berapa besar margin dan efesiensi pemasaran rantai pasok pada komoditicabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar Adapun kegunaan penelitian yang diharapkan, adalah ; 1. Penelitian ini dapat menambah wawasan penulis terkait dengan bahan yang dikaji. 2. Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai tambahan informasi dan referensi bagi pengkajian penelitian masalah yang sama. 3. Bagi petani supaya mendapatkan pengetahuan khususnya dalam fungsi rantai pasok pemasaran cabai rawit.         



5  II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Komoditi Cabai Rawit Cabai (Capsicum annum L.) merupakan salah satu komoditi hortikultura yang mempunyai peranan penting dalam kehidupan manusia, karena selain sebagai penghasil gizi, juga sebagai bahan campuran makanan dan obat-obatan. Di indonesia tanaman cabai mempunyai nilai ekonomi penting dan menduduki tempat kedua setelah kacang-kacangan (Rompas, 2001).  Salah satu komoditas holtikultura yang mendapat perhatian lebih untuk dikembangkan adalah cabai rawit. Cabai rawit (Capsicum annum L.) merupakan salah satu jenis sayuran yang cukup diminati oleh para konsumen. Seiring dengan berkembangnya industri pangan nasional, cabai merupakan salah satu bahan baku yang dibutuhkan dan banyak diusahakan oleh para produsen dalam berbagai skala usaha tani (Santika, 2008). Cabai merupakan salah satu komoditas sayuran (hortikultura) yang banyak digemari masyarakat Indonesia dan mempunyai nilai ekonomi tinggi. Sesuai dengan namanya, cabai merah memiliki warna kulit buah yang merah sewaktu buah sudah tua dan masak. Bentuk buahnya silindris dan mengecil ke arah ujung buah. Ciri dari jenis sayuran ini rasanya pedas dan aromanya khas dimasak atau dikonsumsi mentah, sehingga sayuran bagi orang-orang tertentu dapat membangkitkan selera makan.  Selain itu, cabai merah mengandung vitamin, khususnya vitamin C.  Meskipun cabai merah bukan bahan pangan utama bagi masyarakat kita, namun komoditi ini tidak dapat ditinggalkan, harus tersedia 



6  setiap hari dan harus dalam bentuk segar. Ketersediannya secara teratur setiap hari bagi ibu rumah tangga menjadi suatu keharusan. Meningkatnya harga cabai merah atau kelangkaan pasokan di pasaran mendapat reaksi sangat cepat dari masyarakat dan insan pers. Oleh sebab itu penyediaan cabai merah dalam bentuk segar setiap hari sepanjang tahun perlu dirancang secara baik (Santika, 2001). Cabai dapat tumbuh subur di dataran rendah sampai dataran tinggi. Cabai merah di Indonesia dibagi menjadi dua kelompok yaitu cabai merah besar dan cabai merah keriting. Permukaan buah cabai merah besar halus dengan panjang 10 cm serta diameter 0.5 sampai 1 cm. Sedangkan cabai merah keriting bentuknya lebih ramping dengan panjang 8 sampai 12 cm dengan diameter 1 sampai 1.5 cm (Nurfalach, 2010). 
2.2 Rantai Pasok Rantai pasok atau supply chain merupakan suatu konsep dimana terdapat sistem pengaturan yang berkaitan dengan aliran produk, aliran informasi maupun aliran keuangan (finansial). Pengaturan ini penting untuk dilakukan terkait banyaknya mata rantai yang terlibat dalam rantai pasokan cabai dan melihat karakteristik cabai yang mudah kering dan harganya relatif tinggi jika dibandingkan dengan hasil komoditas lainnya. (Emhar 2014) Rantai Suplai, Rantai Pasokan, Jaringan Logistik, atau Jaringan Suplai adalah sebuah sistem terkoordinasi yang terdiri atas organisasi, sumber daya manusia, aktivitas, informasi, dan sumber-sumber daya lainnya yang terlibat secara bersama-sama dalam memindahkan suatu produk atau jasa baik dalam bentuk fisik maupun virtual dari suatu pemasok kepada pelanggan. Badan usaha 



7  yang melaksanakan fungsi suplai pada umumnya terdiri dari manufaktur, penyedia layanan jasa, distributor, dan saluran penjualan (seperti: pedagang eceran, ecommerce, dan pelanggan (pengguna akhir). Aktivitas rantasi suplai (rantai nilai dan proses siklus hidup) mengubah bahan baku dan bahan pendukung menjadi sebuah barang jadi yang dapat dikirimkan kepada pelanggan pengguna akhir. Rantai suplai menghubungkan rantai nilai. Menurut Hadiguna (2010), rantai pasok adalah jejaring fisik dan aktivitas yang terkait dengan aliran bahan dan informasi di dalam atau melintasi batas-batas perusahaan. Sebuah rantai pasok akan terdiri dari rangkaian proses pengambilan keputusan dan eksekusi yang berhubungan dengan aliran bahan, informasi, dan uang. Proses dari rantai pasok bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan mulai dari produksi sampai konsumen akhir. Rantai pasok bukan hanya terdiri dari produsen dan pemasoknya tetapi mempunyai ketergantungan dengan aliran logistik, pengangkutan, penyimpanan atau gudang, pengecer, dan konsumen itu sendiri. Menurut Marimin dan Maghfiroh (2010), mekanisme rantai pasok produk pertanian secara alami dibentuk oleh para pelaku rantai pasok itu sendiri.Pada negara yang sedang berkembang seperti Indonesia, mekanisme rantai pasok produk pertanian dicirikan dengan lemahnya produk pertanian dan komposisi pasar. Kedua hal tersebut akan menentukan kelangsungan mekanisme rantai pasok. Mekanisme rantai pasok produk pertanian dapat bersifat tradisional ataupun modern. Mekanisme tradisional adalah petani menjual produknya langsung ke pasar atau lewat tengkulak, dan tengkulak yang akan menjualnya ke 



8  pasar tradisional dan pasar swalayan. Mekanisme rantai pasok modern terbentuk oleh beberapa hal, antara lain mengatasi kelemahan karakteristik dari produk pertanian, meningkatkan permintaan kebutuhan pelanggan akan produk yang berkualitas, dan memperluas pangsa pasar yang ada.   Pada rantai pasok modern, petani sebagai produsen dan pemasok pertama produk pertanian membentuk kemitraan berdasarkan perjanjian atau kontrak dengan manufaktur, eksportir, atau langsung dengan pasar sebagai ritel, sehinggga petani memiliki posisi tawar yang baik (Marimin dan Maghfiroh, 2010). 
2.3 Pemasaran Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang serta mendapatkan laba. Perusahaan harus mempelajari apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen agar usahanya terus berjalan.  Pemasaran adalah proses sosial dan dengan proses itu individu dan kelompok mendapat apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain (Kotler, 2005). MenurutKotler dan Armstrong (2014) menyatakan The process by which companies create value for customers and build strong customer relationships in order to capture value from customers in return. Definisi tersebut mengartikan bahwa,Pemasaran adalah proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya. 



9  2.4 Saluran Pemasaran Saluran pemasaran adalah serangkaian lembaga yang melakukan semua fungsi yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status kepemilikannya dari produsen ke konsumen. Produsen memiliki peranan utama dalam menghasilkan barang-barang dan sering melakukan sebagian kegiatan pemasaran, sementara itu pedagang menyalurkan komoditas dalam waktu, tempat dan bentuk yang diinginkan konsumen. Hal ini berarti bahwa saluran pemasaran yang berbeda akan memberikan keuntungan pula kepada masing-masing lembaga yang terlibat dalam kegiatan pemasaran tersebut. (Kotler 2002) Saluran pemasaran dari suatu komoditas perlu diketahui untuk menentukan jalur mana yang lebih efisien dari semua kemungkinan jalur-jalur yang dapat ditempuh. Selain itu saluran pemasaran dapat mempermudah dalam mencari besarnya marjin yang diterima tiap lembaga yang terlibat. Saluran pemasaran terdiri dari serangkaian lembaga pemasaran atau perantara yang akan memperlancar kegiatan pemasaran dari tingkat produsen sampai tingkat konsumen. Tiap perantara yang melakukan tugas membawa produk dan kepemilikannya lebih dekat ke pembeli akhir merupakan satu tingkat saluran. Saluran nol-tingkat (saluran pemasaran-langsung) terdiri dari produsen yang menjual langsung kepada konsumen akhir. Saluran satu-tingkat terdiri dari suatu perantara penjualan, yaitu pengecer. Saluran dua-tingkat terdiri dari dua perantara, seperti pedagang besar dan pengecer. Saluran tiga-tingkat dalam saluran pemasaran barang konsumsi memiliki perantara, yaitu pedagang besar, pemborong dan pengecer.Perantara agen  dibedakan dengan perantara pedagang 



10  karena tidak mempunyai hak milik atas semua barang yang ditangani. Dengan demikian agen dapat didefinisikan, sebagai lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan menyediakan jasa-jasa atau fungsi khusus yang berhubungan dengan penjualan atau distribusi barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk memiliki barang yang diperdagangkan (Swastha, 2007). 
1. Pedagang Pengumpul Pedagang pengumpul adalah badan atau orang pribadi yang kegiatan usahanya mengumpulkan hasil kehutanan, perkebunan, pertanian, peternakan, dan perikanan serta menjual hasil tersebut kepada badan usaha industri dan eksportir yang bergerak dalam sektor kehutanan, perkebunan, pertanian, peternakan, dan perikanan. 
2. Pedagang Besar Pedagang Besar adalah pengusaha / pedagang yang menjual barang dalam jumlah besar untuk setiap jenis barang yang diperdagangkan. Pedagang besar merupakan kegiatan yang berkaitan dengan pembelian barang dalam jumlah besar untuk dijual lagi. Jadi pembeliannya dilakukan dalam jumlah besar. Kadang-kadang salah satu pengecer menjual kepada pengecer yang lain, produsen sendiri juga sering melayani penjualan secara langsung kepada para pengecer. Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang membeli dan menjual kembali barang-barang kepada pengecer dan pedagang lain atau kepada pemakai industri, pemakai lembaga, dan pemakai komersial yang tidak menjual pada volume yang sama kepada konsumen akhir. Keseluruhan biaya yang dipakai pada saat proses produksi tersebut, (Mubyarto 2010)  



11  Menurut Amirullah (2002), bentuk saluran pemasaran dan distribusi ada dua, yaitu: 1. Saluran pemasaran langsung Adalah suatu cara yang dilakukan perusahaan untuk menyalurkan barang kepada konsumen secara langsung. Dalam distribusi ini pengusaha berusaha untuk menyalurkan produk yang dibeli oleh konsumen secara langsung ke tempat konsumen, dengan demikian maka diharapkan konsumen akan merasa puas karena tidak perlu lagi memikirkan masalah pengangkutan barang yang dibelinya itu ke rumah mereka. Di samping masalah transportasi barang konsumen juga akan mendapatkan keuntungan lain  yaitu mereka dapat mengecek keutuhan barang tersebut. 2. Saluran pemasaran tidak langsung Adalah suatu proses produksi yang dilakukan perusahaan untuk menyalurkan barang produksinya secara tidak langsung, yaitu dengan cara menggunakan perantara daging, misalnya dengan menggunakan bantuan pedagang besar atau pengecer untuk mengrimkan barang kepada konsumen. Dalam hal ini pengusaha bekerjasama dengan pihak lain untuk membantu menyalurkan barangnya kepada konsumen. Pihak luar tersebut merupakan pedagang perantara. 
2.5 Efisiensi Pemasaran Efisiensi Pemasaran merupakan pangkal pokok dan tujuan yang ingin dicapai dalam setiap sistem pemasaran hasil pertanian dan merupakan fokus utama dalam penelitian yakni bagaimana mendistribusikan hasil pertanian dari 



12  produsen ke konsumen dengan cara efisien. Dalam literature mengenai pemasaran terdapat beberapa defenisi yang cukup berbeda antar ahli dalam memaknai efisiensi pemasaran.Secara umum, suatu sistem pemasaran dikatakan efisien apabila mampu menyampaikan produk dari tingkat petani ketangan konsumen akhir dengan cara memuaskan kepentingan semua stakehsolders dalam pemasaran secara adil sesuai dengan tingkat pengorbanannya masing-masing.  Efisiensi pemasaran merupakan tolak ukur atas produktiitas proses pemasaran dengan membandingkan sumberdaya yang digunakan terhadap keluaran yang dihasilkan selama berlangsungnya proses pemasaran(Downey dan Steven, 1994 dalam Hastuti dan Rahim, 2007).  Dari sudut pandang marketing mix, efisiensi pemasaran Menurut Hastuti dan Rahim(2007) dapat dilihat dari masing-masing elemen, yaitu: 1. Efisiensi produk merupakan usaha untuk menghasilkan suatu produk melalui penghematan harga serta penyederhanaan prosedur teknis produksi guna keuntungan maksimum. 2. Efisiensi distribusi dinyatakan sebagai produk dari produsen menuju ke pasar sasaran melalui saluran distribusi yang pendek atau berusaha menghilangkan satu atau lebih mata rantai pemasaran yang panjang dimana distribusi produk berlangsung dengan tindakan penghematan biayadan waktu. 3. Efisiensi harga yang menguntungkan pihak produsen dan konsumen diikuti dengan keuntungan yang layak diambil oleh setiap mata rantai 



13  pemasaran sehingga harga yang terjadi ditingkat petani tidak berbeda jauh dengan harga yang terjadi ditingkat konsumen. 4. Efisiensi promosi mencerminkan penghematan biaya dalam melaksakan pemberitahuan di pasar sasaran mengenai produk yang tepat, meliputi penjualan perorangan atau massal dan promosi penjualan. 
2.6 Margin pemasaran Menurut Ilahude (2013), margin pemasaran adalah suatu istilah yang digunakan untuk menyatakan perbedaan harga yang dibayar kepada penjual pertama dan harga yang dibayar oleh pembeli akhir. Biaya pemasaran akan semakin tinggi jika banyak pemasaran yang dilakukan lembaga lembaga pemasaran terhadap suatu produk sebelum sampai ke konsumen akhir. Semakin tinggi kualitas suatu produk yang diinginkan konsumen maka akan semakin meningkat biaya pemasarannya. Distribusi margin pemasaran pada uraian diatas dijelaskan bahwa margin pemasaran merupakan selisih antara harga yang dibayarkan oleh konsumen dan harga yang diterima petani (Pr-Pf).Berdasarkan pemasaran dijelaskan bahwa margin pemasaran terdiri dari biaya-biaya untuk melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran dan keuntungan lembaga-lembaga. Margin pemasaran dan share harga merupakan salah satu cara untuk mengetahui tingkat efisiensi suatu pemasaran. Margin pemasaran dapat diketahui dari perhitungan biaya yang dikeluarkan dan keuntungan lembaga pemasaran yang ikut berperan dalam proses pemasaran. Margin pemasaran dengan kata lain juga dapat diartikan sebagai perbedaan harga yang diterima petani dengan pedagang perantara (Zubaidi, 2008). 



14  Margin pemasaran dapat didefinisikan sebagai selisih harga antara yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima produsen. Panjang pendeknya sebuah saluran pemasaran dapat mempengaruhi marginnya, semakin panjang saluran pemasaran maka semakin besar pula margin pemasarannya, sebab lembaga pemasaran yang terlibat semakin banyak. Besarnya angka marjin pemasaran dapat menyebabkan bagian harga yang diterima oleh petani produsen semakin kecil dibandingkan dengan harga yang dibayarkan konsumen langsung petani, sehingga saluran pemasaran yang terjadi atau semakin panjang dapat dikatakan tidak efisien (Istiyanti, 2010). 
2.7 Farmer’s Share Farmer’s Share adalah perbandingan antara harga yang diterima petani dengan harga yang dibayar oleh konsumen akhir. Farmer’share sebagai selisih antara harga retail dengan margin pemasaran. Farmer’s share merupakan bagian dari harga yang diterima oleh petani, dan dinyatakan dalam presentase harga konsumen. Hal ini berguna untuk mengetahui porsi harga yang berlaku di tingkat konsumen dinikmati oleh petani (Kohls dan Uhl, 2002). Untuk mengetahui bagian (share) yang diterima petani/nelayan/peternak dapat dilihat keterkaitannya antara pemasaran dan proses produksi. Komoditas yang diproduksi secara efisien (biaya per unit tinggi) harus dijual dengan harga per unit lebih tinggi. Dengan demikian, bagian harga yang diterima petani (farmer’s share) menjadi kecil. Semakin panjang rantai pemasaran biaya pemasaran akan menjadi besar. Hal ini berakibat semakin banyak margin pemasaran sehingga harga yang diterima petani (farmer’s share) semakin kecil.  



15  Secara umum biaya merupakan pengorbanan yang dikeluarkan oleh produsen (petani, nelayan, dan ternak) dalam mengelola usahataninya untuk mendapatkan hasil yang maksimal. Biayapun merupakan korban yang diukur untuk satu saluran alat tukar berupa uang yang dilakukan untuk mencapai tujuan tertentu dalam usahataninya. Biaya komoditas pertanian merupakan biayan yang dikeluarkan untuk kegiatan atau aktivitas usaha pemasaran komoditas pertanian. Biaya pemasaran komoditas meliputi biaya transportasi atau biaya angkut, biaya pungutan atau biaya retribusi dan lain-lain. Besarnya biaya pemasaran berbeda pada satu sama lain. Hal ini disebabkan lokasi pemasaran, macam lembaga pemasaran (pengumpul, pedagang besar, pedagang pengecer dan sebagainya) dan fektivitas pemasaran yang dilakukan, serta macam komoditasnya (Rahim dan Hastuti, 2007). 
2.8 Fungsi Pemasaran Pemasaran suatu barang atau jasa memerlukan keterlibatan berbagai pihak seperti produsen, konsumen, maupun lembaga perantara. Pemasaran penyaluran barang dan atau jasa dari produsen ke tangan konsumen akhir memerlukan berbagai kegiatan fungsional pemasaran yang ditujukan untuk memperlancar proses penyaluran barang dan atau jasa secara efektif dan efisien untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Kegiatan fungsional disebut fungsi-fungsi pemasaran.  Menurut Gumbira dan Harizt Intan (2004), fungsi pemasaran dapat didefinisikan sebagai serangkaian kegiatan fungsional yang dilakukan oleh lembaga lembaga pemasaran, baik aktivitas proses fisik maupun aktivitas jasa, 



16  yang ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada konsumen sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya melalui penciptaan arah penambahan kegunaan bentuk, waktu, tempat dan kepemilikan terhadap suatu produk. Begitu juga seperti yang dijelaskan oleh Sudiyono (2002) bahwa aliran produk pertanian dari produsen sampai kepada konsumen akhir disertai peningkatan nilai “guna” komoditi-komonditi pertanian tersebut. Peningkatan nilai “guna” ini terwujud hanya apabila terdapat lembaga-lembaga pemasaran yang melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran atas komoditi pertanian tersebut.  Adapun fungsi-fungsi pemasaran dapat dikelompokkan atas tiga fungsi, yaitu:   1. Fungsi Pertukaran (Exchange Function) Fungsi ini meliputi semua kegiatan yang berhubungan dengan pemindahan hak milik suatu barang dan atau jasa melalui suatu proses pertukaran. Proses pertukaran tersebut dapat terjadi apabila antara pembeli dan penjual menemukan kesepakatan dan menyetujui suatu nilai atau tingkat harga tertentu terhadap suatu jumlah unit tertentu dari suatu barang atau jasa yang akan diperjualbelikan. Fungsi pertukaran terdiri atas dua fungsi, yaitu usaha pembelian dan usaha penjualan. Lembaga pemasaran yang melakukan proses penjualan biasanya melibatkan makelar penjualan (selling broker), sedangkan lembaga pemasaran yang melakukan proses pembelian melibatkan makelar pembelian (buying broker). 2. Fungsi Fisik (Physical Function) 



17  Fungsi ini meliputi semua aktivitas untuk menangani, menggerakkan dan mengubah produk-produk secara fisik sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen. Fungsi-fungsi fisik tersebut meliputi penyimpanan, pengangkutan dan pengolahan. Dengan demikian, fungsi fisik sangat terkait dengan kegiatan fungsional pemasaran yang menimbulkan kegunaan waktu, tempat dan bentuk. 3. Fungsi fasilitas (Facilitating Function) Fungsi fasilitas pemasaran mencakup semua kegiatan yang dapat membantu kelancaran proses pemasaran. Fungsi ini merupakan usaha-usaha perbaikan sistem pemasaran untuk meningkatkan efisiensi operasional dan efisiensi penetapan harga. Fungsi fasilitas dalam sistem pemasaran pertanian terdiri atas standarisasi dan pengelolaan mutu, pembiayaan, penanggungan resiko dan penyediaan infromasi pasar. 
2.9 Kerangka Pemikiran Untuk mengetahuirantai pasok pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar.Dilakukan dengan cara mengikuti aliran cabai mulai dari produsen sampai ke konsumen membentuk suatu jalur yang disebut saluran pemasaran. pedagang atau lembaga pemasaran dalam menyampaikan barang dari produsen ke konsumen selalu mengambil keuntungan dan juga mengeluarkan biaya-biaya dalam kegiatan pemasaran. Perbedaan kegiatan pada setiap lembaga pemasaran akan menyebabkan perbedaan harga jual antara lembaga yang satu dengan yang lainnya.   



18  Untuk lebih jelasnya dapat dilihat skema tentang kerangka pemikiran rantai pasok pemasaran komoditas cabai pada gambar dibawah ini :                     Gambar 1 : Kerangka Pikir Rantai Pasok Pemasaran Komoditas Cabai Rawit.   Petani Cabai Rawit Pemasaran Cabai Rawit 
Saluran Pemasaran Efisiensi Pemasaran Margin Pemasaran 

Lokal Pedagang Pengumpul Pedagang Besar  Antar Wilayah Pedagang Besar Antar Wilayah  Konsumen  (Industri Rumah Makan dan Masyarakat Umum) 



19  III. METODE PENELITIAN 

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian Penelitian inidilaksanakan di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar dari bulan Juni - Juli 2019. Pemilihan lokasi penelitian ini dilakukan secara sengaja (purposive), dengan pertimbangan bahwa lokasi ini merupakan daerah penghasil cabai rawit. 
3.2 Teknik Penentuan Sampel Populasi dalam penelitian ini adalah petani cabai rawit yang berjumlah 120 orang di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar. Penentuan lokasi yaitu dengan cara sengaja (Purposive Sampling). Sedangkan Penentuan sampel dilakukan secara acak (Simple random sampling). sehingga diperoleh 20 orang petani cabai rawit sebagai sampel. Menurut pendapat Arikunto (1999), Mengatakan bahwa apabila jumlah petani 100 sampai 200 atau lebih, maka peneliti bisa mengambil 10 persen petani yang dijadikan sebagai sampel untuk mewakili populasi secara keseluruhan. Untuk lembaga pemasaran menggunakan snowball sampling atau bola salju.Sampel penelitian ini yaitu pedagang pengumpul sebanyak 1orang, pedagang besar sebanyak 1 orangdi Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar. 
3.3 Jenis dan Sumber Data Adapun Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif dan data kuantitatif 



20  1. Data Kuantitatif , yaitu data atau informasi yang diperoleh dari petani dan lembaga pemasaran dalam bentuk angka-angka yang masih perlu dianalisis. 2. Data kualitatif, yaitu data atau informasi yang diperoleh dari petani dan lembaga pemasaran baik berupa lisan maupun tulisan, penjelasan dari interview, wawancara dan observasi dilapangan untuk mendukung penjelasan dalam analisis data Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. 1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh dengan melakukan pengamatan langsung dan wawancara dengan pihak petani dan lembaga pemasaran yang berhubungan langsung dengan masalah yang diteliti. 2. Data Sekunder, yaitu data yang bersumber dari dokumen serta diperoleh melalui media perantara atau secara tidak langsung, yang berupa buku catatan bukti yang telah ada atau arsip baik dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum. 
3.4 Teknik Pengumpulan Data Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi wawancara dan dokumentasi. 1. Observasi, yaitu kumpulan data yang diperoleh melalui pengamatan secara langsung terhadap aktivitas petani cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar. 2. Wawancara (interview), Secara bebas dan langsung kepada sejumlah responden petani dan saluran pemasaran di Desa Lakatong Kecamatan 



21  Mangngarabombang Kabupaten Takalar yang terpilih berkaitan dengan masalah yang akan dibahas. Interview atau wawancara adalah suatu metode pengumpulan data dengan tata cara mengadakan wawancara langsung dengan bantuan daftar pertanyaan untuk pengumpulan data primer.  3. Dokumentasi, yaitu teknik pengumpulan data yang diambil langsung dari lokasi penelitian berupa data-data dari dokumen atau arsip yang ada dikantor Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar, namun bila kejadian tersebut akan dapat bercerita banyak jadi bilamana tersebut dilukiskan, dengan gambar atau dengan foto. 
3.5 Teknik Analisis Data Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar yaitu : 
3.5.1 Margin Pemasaran Marjin pemasaran adalah selisih antara harga yang diterima produksi dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen dan dinyatakan dalam satuan rupiah perkilogram (Rp/Kg) (Sutarno 2014).   
Keterangan : Hj : Harga jual produk ditingkat lembaga Pemasaran  Hb : Harga Beli produk di tingkat petani  
Keterangan M : Marjin pemasaran Hj-Hb 

Mp = Pr-Pf 



22  Pr : Harga ditingkat konsumen (Rp/Kg) Pf : Harga di tingkat Petani (Rp/Kg) 
3.5.2 Efisiensi Pemasaran Adapun rumus efisiensi pemasaran metode achrya dimana nilai tersebut diperoleh dari nilai harga petani dibagi dengan penjumlahan dari biaya pemasaran dan margin pemasaran yang dapat dirumuskan sebagai berikut (Soekartawi, 2002)  Eps = ��

�
  X 100 % Keterangan : Eps = Efisiensi Pemasaran Bp = Biaya Pemasaran H = Harga 

3.5.3 Farmer’s Share Secara sistematis Farmer’s share dapat diketahui dengan rumus sebagai berikut (Fatimah, 2011) : 
Fs = Pf/Pr x 100 % Dimana : Fs = Bagian atau persentase harga yang diterima petani (Farmer’s Share) Pf = Harga ditingkat produsen Pr = Harga ditingkat konsumen    



23  3.6 Definisi Operasional Adapun defenisi operasional dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 1. Cabai rawit merupakan jenis tanaman yang diusahakan oleh petani di Desa Lakatong Kecamatan Mangngarabombang Kabupaten Takalar. 2. Rantai pasok (supply chain) komoditas cabai rawit adalah seluruh kegiatan penyaluran produk mulai dari petani sampai ketangan konsumen 3. Saluran pemasaran adalah barang yang dihasilkan dari produsen ke konsumen akhir melalui pemasaran yang saling berkaitan 4. Margin pemasaran adalah selisih antara harga yang diterima produksi dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen  5. Efisiensi pemasaran diperoleh dari nilai harga petani dibagi dengan penjumlahan dari biaya pemasaran dan margin pemasaran  6. Pedagang pengumpul adalah lembaga pemasaran yang secara langsung berhubungan dengan petani dan melakukan transaksi dengan petani 7. Pedagang besar adalah lembaga yang membeli cabai rawit dalam jumlah besar dari pedagang pengumpul atau langsung dari petani produsen. 8. Konsumen adalah pembeli cabai rawit atau pedagang dalam bentuk rangka dari petani yang kemudian diolah kembali menjadi bahan baku. 
 

 

 



24  IV. GAMBARAN UMUM 

4.1 Kondisi Desa Kondisi Geografis Desa Lakatong yang berada di wilayah Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar dengan memiliki luas wilayah 3,56 KM dengan 10 RT dan 4 RK dan secara Administrasi memiliki sebanyak 4(empat) Dusun yaitu : a. Dusun Kapunrengan b. Dusun Pa’gannakkang c. Dusun Bontoa d. Dusun Cikoang Dengan jumlah Kepala Keluarga, dan jumlah jiwa serta luas wilayah di masing-masing dusun dapat dilihat pada tabel 1 yaitu : Tabel 1 Jumlah kepala keluarga dan jumlah jiwa serta serta luas wilayah di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar. 
No Nama Dusun Jumlah KK Jumlah Jiwa Luas Wilayah 1. Kapunrengan 281 1.010 113,77 Km2 2. Pa’gannakkang 195 700 113,40 Km2 3. Bontoa 104 352 56,28 Km2 4. Cikoang 181 642 72,55 Km2 Sumber : Kantor Desa Lakatong 2018 Tabel 1 menunjukkan bahwa jumlah jiwa terbanyak adalah dusun kapunrengang sebanyak 1,010 jiwa dengan luas wilayah 113, 77 Km2  dan jumlah KK sebanyak 281. Sedangkan dusun bontoa  berjumlah 352 jiwa dengan luas wilayah 56, 28 Km2 dan 104 KK.  Jumlah tersebut menunjukkan bahwa dusun 



25  bontoa memiliki luas wilayah dan jumlah jiwa paling rendah diantara keempat dusun didesa lakatong. Desa Lakatong termasuk dalam desa pesisir karena memiliki panjang pantai kurang lebih 2 kilo meter yang berbatasan dengan pantai Topejawa dan wilayah kecamatan mengarabombang, selain itu juga desa lakatong mempunyai jalur sungai yang membentang dari batas wilayah kelurahan mangadu sampai wilayah desa Bontomanai, dengan jalur tanaman Mangrove (Bakau). Desa Lakatong memiliki panjang Jalan aspal kurang lebih 7 kilo meter yang letaknya strategis karena berada ditengah-tengah diapit oleh 2 desa yaitu Desa Topejawa dan Kelurahan Mangadu, serta menjadi jalur utama menuju beberapa Desa yang ada di wilayah kecamatan mangarabombang. Dan jalur lurus yang saling menghubungkan dengan beberapa Dusun yang ada di dalam Desa Lakatong. Jarak tempuh ke ibu kota Kecamatan kurang lebih 2 menit dengan memakai kendaraan roda dua yang jaraknya hanya 5 km, sedangkan ke ibukota kabupaten takalar yang berjarak 8 km ditempuh kurang lebih 20 menit, dan ke ibu kota Provinsi Sulawesi Selatan (Makassar) yang berjarak 60 kilo meter dengan roda dua sekitar 2 jam dan roda empat 1/5 jam. 
4.2 Keadaan Sosial Dalam wilayah Desa Lakatong saat ini jumlah Kepala Keluarga (KK) sebanyak 761 KK dengan jumlah penduduk 2.704 jiwa, yang sebagian besar memiliki pekerjaan pokok sebagai Petani (80%), Nelayan (10%), pekerjaan diluar pekerjaan diatas. 



26  4.3 Demografi Dengan kondisi sebagai Desa pantai di wilayah selat makassar maka keadaan Topografi Desa Lakatong yang merupakan daratan dengan ketinggian 1 meter dari permukaan laut dan secara Geologis wilayahnya memiliki jenis tanah hitam dan berpasir. Disamping itu wilayah DEsa Lakatong berada persis di garis pantai selat Makassar memiliki 2 (dua) Iklim Tropis dengan suhu rata-rata mencapai 2.000 – 3.000C serta memiliki dua type musim yaitu musim hujan yang terjadi mulau Bulan Desember sampai April sementara musim kemarau terjadi pada Bulan Mei sampai dengan November yang berputar setiap tahunnya dengan jumlah curah hujan rata-rata setiap tahun mencapai 2.000 mm sampai 30 mm. Dengan mata pencaharian tenaga kerja, angkatan kerja dan sumber daya manusia berdasarkan Usia serta jenis kelamin Laki-Laki dan Perempuan dapat dilihat pada tabel 2  Tabel 2 Tenaga Kerja Berdasarkan Jenis Kelamin di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  Tenaga Kerja Laki - Laki Perempuan Penduduk usia 18 – 56 Tahun Penduduk usia 18 – 56 tahun yang bekerja Penduduk usia 18 – 56 tahun yang belum atau tidak bekerja Penduduk usia 0 – 6 tahun Penduduk masih sekolah 7 – 18 tahun Penduduk usia 56 tahun keatas 609 118 483  93 242 581 645 158 486  86 261 191 Sumber : Kantor Desa Lakatong 2018   



27  Berdasarkan tabel 2 menunjukkan bahwa tenaga kerja yang paling banyak adalah penduduk usia 18-56 tahun dengan jumlah 609 orang laki-laki dan 645 orang perempuan. Sedangkan tenaga kerja yang paling sedikit yaitu penduduk yang berusia 0-6 tahun sebanyak 93 orang laki-laki dan 86 orang perempuan. Tabel 3 Angkatan KerjaBerdasarkan Jenis Kelamin di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
Angkatan Kerja Laki - Laki Perempuan Penduduk usia 18 – 56 tahun yang buta aksara dan huruf/ angka latin Penduduk usia 18 – 56 tahun yang tidak tamat SD Penduduk usia 18 – 56 tahun yang tamat SD Penduduk usia 18 – 56 tahun yang tamat SLTP Penduduk usia 18 – 56 tahun yang tamat SLTA Penduduk usia 18 – 56 tahun yang tamat perguruan tinggi 0  305 8 123 1 0 0  368 10 74 1 0 Sumber : Kantor Desa Lakatong 2018.  Berdasarkan tabel 3 dapat dilihat bahwa angkatan kerja di Desa Lakatong yang paling banyak yaitu penduduk yang berusia 18 – 56 tahun yang tidak tamat SD dengan jumlah 305 orang laki-laki dan 368 orang perempuan. Sedangkan penduduk yang usia 18-56 tahun yang buta aksara dan yang tamat perguruan tinggi tidak memiliki angkatan kerja baik laki - laki maupun perempuan.      



28  Tabel. 4Jumlah Mata Pencaharian di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No Mata Pencaharian Jumlah Persentase 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12. 13. 14. 15. 16. 17. 18. 19. 20. 21. 22. 23. 24. 25. 26. 27. 28. Petani Buruh Tani Buruh Migran Laki-laki Buruh Migran Perempuan P.N.S Karwayan Swasta Pedagang barang kelontong Nelayan Montir Dokter Swasta Bidan Swasta TNI Polri Guru Swasta Tukang Kayu Tukang Batu Arsitek / Desainer Karyawan Perusahaan Swasta Karyawan Perusahaan Pemerintah Wiraswasta Tidak mempunyai pekerjaan tetap Belum bekerja Pelajar Ibu Rumah Tangga Pengerajin Peternak Pedagang keliling Pengusaha kecil,menengah, dan besar 587 297 3 1 18 26 4 15 8 1 1 5 3 1 10 15 1 20 6 84 225 651 267 376 1 6 2 4 85,25  42,36  0,39  0,13 2,72  30,21  0,57  2,45  0,89  0,13  0,13  3,58  0,35  0,13  1,38  2,64  0,13  3,09  0,79  11,16 47,39 105,55  32,93  49,36  0,13 0,79  0,33  0,88  Sumber : Kantor Desa Lakatong 2018  Tabel 4 menunjukkan bahwa mata pencaharian utama adalah petani dengan jumlah 587 orang atau dengan persentase 85,25 %. Jumlah tersebut menunjukkan bahwa sebagian besar penduduk di Desa Lakatong menggantungkan hidupnya pada sektor pertanian. Sedangkan mata pencahariaan terendah adalah 



29  buruh migran perempuan, dokter swasta, bidan swasta, guru swasta, arsitek, dan pengrajin dengan masing – masing berjumlah 1 jiwa atau dengan persentase 0,13% 
4.4 Keadaan Ekonomi Keadaan ekonomi masyarakat di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar dapat dilihat pada tabel 5 berikut ini : Tabel 5 Keadaan Ekonomi Masyarakat di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
Jenis Pekerjaan Pokok Jumlah KK Persentase ( % ) Petani 550 80  Nelayan 46 10  Lain-lain 60 10  Sumber : Kantor Desa Lakatong 2018  Tabel 5 menunjukkan bahwa jenis pekerjaan pokok di Desa Lakatong adalah petani dengan jumlah 550 KK atau dengan persentase 80 %.Sedangkan pekerjaan nelayan sejumlah 46 KK atau dengan persentase 10%. Untuk pekerjaan sampingan tercatat 10 % kepala keluarga di Desa Lakatong memiliki pekerjaan sampingan pada sektor Peternakan, Jasa, Usaha jual beli, dan usaha warung.      



30  V. HASIL DAN PEMBAHASAN 

5.1 Hasil Penelitian Data penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui metode observasi, metode wawancara dan metode dokumentasi.Metode Observasi diperoleh melalui pengamatan secara langsung terhadap aktivitas petani cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.Metode wawancara digunakan untuk memperoleh data atau informasi dari para responden, karakteristik responden dan mengenai rantai pasok pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.Sedangkan metode dokumentasi digunakan untuk memperoleh data-data yang diambil langsung dari lokasi penelitian. 
5.1.1 Identitas Petani Respoden Petani responden merupakan pemanfaatan sumber daya hayati yang dilakukan oleh manusia untuk menghasilkan bahan pangan, bahan baku industri  atau sumber energi guna untuk memenuhi kebutuhan hidupnya dengan mengelola lingkungan hidupnya. Identitas petani responden dalam hal ini yang dimaksud adalah gambaran umum latar belakang petani dalam menjalankan usahatani cabai rawit. Identitas reponden yang diuraikan dalam pembahasan berikut menggambarkan beberapa aspek keadaan yaitu umur petani responden, tingkat pendidikan, Jumlah anggota keluarga, luas lahan dan pengalaman responden dalam berusahatani untuk lebih jelasnya diuraikan sebagai berikut :  



31  1. Umur Petani Responden Usia produktif adalah usia penduduk antara 15-59 tahun dan usia non produktif antara 0-14 tahun serta lebih atau sama dengan 60 tahun. Usia sehingga sangat mempengaruhi dalam kegiatan usahatani cabai rawit. Jumlah dan persentase petani responden berdasarkan kelompok umur di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar dapat dilihat pada tabel 7 Tabel7 : Umur Responden di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No Kelompok Umur (Tahun) Jumlah Petani (Orang) Persentase(%) 1 2 3 4 21 - 30 31 - 40 41 - 50 51 - 60 2 9 8 1 10,00 45,00 40,00 5,00 

Jumlah 20 100,00 Sumber : Data Primer Setelah Diolah 2019  Berdasarkan tabel 7 dapat dilihat bahwa umur petani cabai rawit berdasarkan tingkat umur di Desa Lakatong menunjukkan bahwa petani reponden tegolong dalam usia produktif. Responden petani cabai rawit paling banyak kelompok umur 31 - 40 tahun yaitu sebanyak 9 orang, dengan persentase 45,00 % dan kelompok umur 51 – 60 tahun hanya 1 orang dengan persentase 5,00 %. Dengan melihat kisaran umur petani responden maka dapat disimpulkan bahwa petani cabai rawit yang menjadi reponden masih tergolong umur produktif dan hanya terdapat 1 orang reponden petani dengan kelompokumur 51-60 tahun.Tingkat produktivitas kerja seseorang akan mengalami peningkatan sesuai dengan pertambahan umur kemudian akan kembali menjelang usia tua.  Karena umur sangat mempengaruhi aktivitas seseorang karena dikaitkan langsung dengan 



32  kekuatan fisik.Petani responden yang berusia produktif mempunyai kemampuan fisik yang lebih baik dibandingkan dengan yang berusia tua. 
2. Tingkat Pendidikan Tingkat pendidikan merupakan salah satu faktor keberhasilan petani petani dalam mengelola usahatani.karena dapat berpengaruh pola fikir petani serta daya penalaran yang lebih baik, sehingga semakin tinggi tingkat pendidikan formal yang pernah ditempuh responden, semakin tinggi pula tingkat partisipasi petani reponden tersebut. Petani yang berpendidikan tinggi akan lebih baik cara berpikirnya, sehingga memungkinkan mereka bertindak rasional dalam mengelola usahataninya.  Semakin berkembangnya teknologi di bidang pertanian maka memerlukan pula keterampilan didalam mengaplikasikan teknologi tersebut.Tingkat pendidikan yang tinggi memungkinkan petani lebih responsive menerima inovasi dan teknologi.Adapun karakteristik petani responden berdasarkan pendidikan dapat dilihat pada tabel berikut. Tabel 8 Identitas petani reponden berdasarkan Tingkat pendidikan di Desa  Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No Tingkat Pendidikan Jumlah (Orang) Persentase(%) 1 SD 12 60,00 2 SMP 7 35,00 3 SMA 1 5,00 

Jumlah 20 100 Sumber : Data Primer Setelah Diolah 2019 



33   Berdasarkan tabel 8 dapat dilihat bahwa petani responden paling banyak berdasarkan tingkat pendidikan adalah pendidikan SD yang berjumlah 12 orang dengan persentase 60,00 % di tingkat pendidikan SMP sebanyak 7 orang dengan jumlah persentase 3,00 %  sedangkan ditingkat pendidikan SMA berjumlah 1 orang dengan persentase 5,00 %. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat pendidikan petani relatif rendah.Sehingga kemampuan dan pola pikir petani yang masih kurang. 
3. Jumlah Anggota Keluarga Jumlah anggota keluarga akan mempengaruhi dalam penjualan cabai rawit. Semakin banyak jumlah anggota keluarga menuntut petani untuk mendapatkan uang yang lebih banyak untuk memenuhi kebutuhannya.Jumlah anggota keluarga terdiri dari bapak, ibu dan anak. Jumlah dan persentase petani responden berdasarkan jumlah anggota keluarga di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.dapat dilihat pada tabel 9 Tabel 9.  Identitas petani responden berdasarkan jumlah tanggungan keluarga di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No  Tanggungan Keluarga (Orang) Jumlah (Orang) Persentase (%) 1 1-3 11 55,00 2 4-6 9 45,00 3 <7 0 0,00 

Jumlah 20 100 Sumber : Data Primer Setelah Diolah 2019  Berdasarkan tabel 9 menunjukkan bahwa jumlah tanggungan keluarga  petani responden terdapat 11 petani dengan persentase 55,00 yang memiliki 1-3 tanggungan keluarga dan 9 petani dengan jumlah persentase 45,00 yang memiliki 4-6  tanggungan keluarga. Banyaknya tanggungan keluarga dapat menunjang 



34  responden dalam berusahatani.  Mereka saling berinteraksi satu sama lain dan mempunyai peranan masing-masing. Menambah motivasi dalam pemasaran cabai rawit.Keadaan tersebut sangat mempengaruhi tingkat kesejahteraan keluarga untuk meningkatkan produksi cabai rawit dalam memenuhi kebutuhannya, sehingga petani responden berusaha menambah pendapatan melalui usahatani bersama keluarga. 
4. Luas Lahan Luas lahan usahatani banyak mempengaruhi kemampuan produktivitas seorang petani, karena luas lahan usahataninya yangrelatif sempit akan sukar mengusahakan cabang-cabang usahatani, karena akan kesulitan memilih cabang usaha yang menguntungkan. Luas areal usaha tani akan membuka kesempatan bagi seorang petani untuk memproduksi lebih banyak, tidak menutup kemungkinan petani dapat mengusahakan jenis tanaman yang lebih beragam, karena tidak menutup kemungkinan petani  dapat mengusahakan jenis tanaman yang lebih beragam, yang dapat menutup kegagalan usahatani. Untuk mengetahui luas lahan yang dimiliki petani responden dapat dilihat pada tabel 10 Tabel 10 Identitas petani responden berdasarkan luas lahan di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.  

No Luas Lahan (Ha) Jumlah (Orang) Persentase (%) 1 2 3 4 0,16 – 0,25 0,26 – 0,35 0,36 – 0,45 0,46 – 0,50 9 9 0 2 

45,00 45,00 0,00 10,00 
Jumlah 20 100,00 Sumber : Data Primer Setelah Diolah 2019 



35   Pada tabel 10 dapat dilihat bahwa petani yang memiliki luas lahan 0,16 – 0,25 sebanyak 9 orang dengan persentase 45,00 % dan petani yang memiliki luas lahan 0,46 – 0,50 hanya 2 orang dengan persentase 10,00 %. Luas lahan sangat menentukan efisiensi produksi dan keuntungan yang diterima petani dari menanam cabai rawit. 
5. Pengalaman Berusaha Tani Lama berusaha tani dihitung sejak seseorang yang terlibat dalammelakukan  kegiatan usahataninya. Pada umumnya lama berusaha tani berperan penting dalam pengambilan keputusan pada mengelola usahatani.Petani dalam berusahatani senantiasa berpedoman pada pengalaman terdahulu. Semakin lama pengalaman berusahatani seseorang maka semakin kecil resiko kegagalan yang akan dialaminya. Lama berusahatani petani responden dapat dilihat pada tabel 11 Tabel 11 Identitas petani responden berdasarkan lama berusahatani di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No Pengalaman Berusahatani Jumlah (Orang) Persentase(%) 1 >11 8 40,00 2 11-20 8 40,00 3 <20 4 20,00 

Jumlah 20 100,00 Sumber : Data Primer Setelah Diolah 2019  Berdasarkan dapat dilihat bahwa pengalaman berusahatani cabai rawit selama 11 – 20 tahun sebanyak 8 orang dengan persentase 40,00 % .dan petani reponden cabai rawit yang pengalaman lebih dari 20 tahun sebanyak 4 orang dengan jumlah persentase 20,00 %. Pengalaman berusahatani mempunyai pengaruh dalam melakukan pemeliharaan lingkungan, responden petani yang sudah lama dalam berusahatani akan lebih cepat menerapkan teknologi dan lebih 



36  responsive terhadap inovasi, karena itu kegiatan pengalaman responden selalu memberikan manfaat. 
5.1.2 Identitas Reponden Pedagang Identitas responden lembaga pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar meliputi jenis kelamin, umur, tingkat pendidikan dan lama berdagang. Faktor pendidikan yang ditempuh dapat mempermudah pedagang cabai rawit dalam menjalankan usahanya.Terutama dalam perhitungan pendapatan serta penyerapan teknologi baru yang dapat menunjang usahanya dan mempengaruhi pengambilan keputusan yang dilakukan oleh pedagang dalam memasarkan cabai rawit.Pengalaman yang dimiliki pedagang dapat dilihat dari berapa lama dalam menjalankan usahanya. Lamanya pengalaman usaha berdagang cabai rawit dapat membantu pedagang dalam memprediksi dan mengamati keadaan pasar sehingga pedagang dapat menentukan strategi pemasaran yang akan dijalankan Kondisi fisik pedagang dan faktor umur dapat berpengaruh pada aktivitas pemasaran cabai rawit.Untuk menjalankan usaha pemasaran cabai dibutuhkan kondisi yang sehat karena pada umumnya pedagang terlibat secara langsung baik dalam penjualan maupun pembelian cabai rawit.Identitas responden pedagang pengumpul dan pedagang besar cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.    



37  Tabel .12 Identitas Responden Pedagang Pengumpul dan Pedagang BesarCabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No. Nama Jenis 

Kelamin 
Umur 

(Tahun) 
Tingkat 

Pendidikan 

Lama 
Berdagang 

(Tahun) 1. Ramli Dg Ngalli Lk 37 SMA 2 2 Harjo Dg Nojeng Lk 53 SMA 15 Sumber : Data Primer Setelah Diolah 2019  Pedagang pengumpul adalah pelaku rantai pasok yang melakukan pembelian cabai rawit langsung dari petani.Pedagang pengumpul biasanya melakukan kegiatan pembelian dengan mengunjungi rumah atau lahan petani.Identitas responden pedagang pengumpul cabai rawit dapat dilihat pada tabel 12 Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa tingkat pendidikan responden pedagang pengumpul adalah  SMA. Tingkat pendidikan pada pedagang pengumpul akan berdampak besar terhadap cara pandang dalam mengalisis kebutuhan pasar. Tingkat pendidikan yang dimiliki pedagang diharapkan dapat menjadi modal bagi pedagang untuk memperhatikan keadaan pasar dan memperlancar usahanya.  Responden pedagang pengumpul telah menjalankan usaha jual beli cabai rawit selama 2 tahun.Pengalaman berdagang merupakan faktor yang mempengaruhi keberhasilan dalam menjalankan usahanya.Pada umumnya semakin lama menjalankan usaha maka semakin banyak pula pengetahuan dalam berdagang yang dapat meningkatkan produktivitas dan kemampuan mengenai masalah yang dihadapi dalam menjalankan usaha. 



38   Umur pedagang pengumpul berada dalam usia produktif yaitu 37 tahun. Usia pedagang pengumpul ini masih mampu bekerja dengan baik didukung dengan fisik yang kuat dalam menjalankan sebagai penyalur pemasaran dari petani kekonsumen. 
 Pedagang besar merupakan pelaku rantai pasok yang melakukan kegiatan pembelian cabai rawit dengan jumlah yang besar. Identitas responden pedagang besar cabai rawit di Desa Lakatong dapat dilihat pada tabel 13  Berdasarkan tabel 13dapat di ketahui bahwa umur pedagang besar cabai rawit yaitu 53 tahun, pada usia tersebut pedagang ini masih mampu berkerja dengan baik didukung dengan fisik yang kuat serta mental dalam melaksakan peran sebagai pelaku rantai pasok pemasaran cabai rawit. Tingkat pendidikan pedagang besar adalah tamat SMA, tingkat pendidikan akan mempengaruhi pedagang besar dalam membaca informasi pasar terutama informasi harga cabai rawit karena akan mempengaruhi besar kecilnya volume dalam pembelian cabai rawit dari pedagang pengumpul. Pedagang besar telah menjalankan usahanya selama 5 tahun.Pedagang ini membeli cabai rawit yang relatif banyak, biasanya jumlah volume pembelian rata-rata 1.200 Kg dalamdua sampai tiga hari sekali (pada saat musim panen cabai rawit).Tergantung banyaknya cabai rawit dari petani (produsen) maupun dari pedagang pengumpul.pedagangbesar ini  menjual cabai ke industri rumah makan yang telah menjadi pelanggan tetap, dan sebagian besar juga dikirim ke luar daerah seperti daerah kendari dan palu.  



39  5.1.3 Saluran Distibusi Pada Rantai Pasok Pemasaran Cabai Rawit 

 Saluran disribusi adalah jalur dari lembaga-lembaga pemasaran yang melakukan semua kegiatan pemindahan barang dari tangan produsen ketangan konsumen. Adanya pola saluran distribusi pemasaran cabai rawit dapat diketahui dengan cara mengikuti arus pemasaran cabai rawit mulai dari petani hingga sampai ketangan konsumen, berikut ini uraian lebih rinci mengenai saluran-saluran distribusi pada rantai pasok pemasaran komoditi cabai rawit di Desa Lakatong dapat dilihat pada gambar berikut : 
    Saluran 1  Saluran II         Saluran III                 Saluran IV  

 

 

 

    Gambar 2 : Saluran Distibusi  Pada Rantai Pasok Pemasaran Komiditi Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar       Produsen  Konsumen  Produsen  Pedagang Pengumpul Konsumen  Produsen Pedagang Besar Konsumen  Produsen  Pedagang Pengumpul Konsumen  Pedagang Besar Luar Wilayah 



40  Pada gambar 2, dapat dilihat bahwa saluran distribusi yang ada di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar terdapat 4 saluran: 1. Produsen – Konsumen 2. Produsen – Pedagang Pengumpul – Konsumen 3. Produsen – Pedagang Besar – Konsumen  4. Produsen – Pedagang Pengumpul – Pedagang Besar Luar Wilayah –Konsumen Gambar 2 menunjukkan terbentuknya beberapa saluran distribusi rantai pasok pemasaran komoditi cabai rawit di Desa Lakatong.Berikut ini merupakan uraian lebih rinci mengenai saluran-saluran distribusi rantai pasok pemasaran yang terbentuk berdasarkan alur pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong. a. Saluran I (Produsen – konsumen) Saluran rantai pasok pertama pada pemasaran komoditi cabai rawit di Desa Lakatong terdiri atas produsen dan konsumen.Produsen dalam hal ini petani langsung menjual hasil panen komoditi cabai rawitnya kepada konsumen.Konsumen yang tau lokasi petani mendatangi petani. Aliran Produk yang terjadi pada dalam saluran I komoditi cabai rawit dijual kepada pemilik industri rumah makan.Pemilik rumah makan yang mengetahui lokasi petani langsung mendatangi lokasi dan membeli cabai rawit. b. Saluran II (Produsen – Pedagang Pengumpul – Konsumen) Saluran rantai pasok yang kedua adalah saluran dimana produsen dalam hal ini petani menjual cabai rawit melalui pedagang pengumpul dan di salurkan kekonsumen (Industri Rumah makan dan masyarakat umum). 



41  c. Saluran III (Produsen – Pedagang Besar – Konsumen) Saluran rantai pasok yang ketiga adalah saluran dimana produsen dalam hal ini petani menjual cabai rawit melalui pedagang besar dan dijual kekonsumen (Industri Rumah Makan dan Masyarakat Umum) d. Saluran IV (Produsen – Pedagang Pengumpul – Pedagang Besar – Konsumen) Saluran keempat adalah saluran yang terbentuk dimana produsen atau petani menjual cabai rawit kepedagang pengumpul kemudian pedagang pengumpul menjual kembali ke pedagang besar di luar wilayah desa Lakatong, setelah itu pedagang besar menjual kembali kekonsumen akhir (Indusri Rumah Makan dan Masyarakat Umum). Adapun jumlah petani berdasarkan saluran pemasaran yang digunakan dalam mendistribusikan cabai rawit dapat dilihat pada tabel 14 berikut. Tabel 14Jumlah Petani Pada Setiap Saluran Pemasaran di Desa LakatongKecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar 
No. Saluran Pemasaran Jumlah Petani Persentase (%)  1. Saluran I 1 5  2. Saluran II 16 80  3. Saluran III 2 10 4 Saluran IV 1 5 

Jumlah 20 100,00 Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2019.  Berdasarkan tabel 14 dapat dilihat bahwa saluran pemasaran cabai rawit yang banyak digunakan oleh petani yaitu saluran pemasaran II sebesar 80 % dengan jumlah petani sebanyak 16 orang. Saluran pemasaran II banyak digunakan oleh petani karena proses penjualan cabai rawit dianggap lebih mudah, baik dalam proses pembelian maupun dalam proses pembayaran.Dan juga jarak lokasi tempat 



42  tinggal pedagang pengumpul dengan petani cabai di desa lakatong yang cukup dekat atau mudah dijangkau oleh petani, Dibandingkan dengan pedagang lainnya.Sedangkan saluran pemasaran I dan IV dapat bahwa jumlah petani hanya 1 orang atau dengan persentase sebesar 5%. 
5.1.4 Margin Pemasaran 

 Margin pemasaran pada setiap lembaga pemasaran dihitung dariselisih harga antara yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima produsen.Margin pemasaran merupakan jumlah biaya pemasaran dengan keuntungan yang diharapkan oleh masing-masing lembaga analisis margin pemasaran dapat mencerminkan efisiensi pemasaran, dengan hanya melihat besarnya margin pemasaran saja belum dapat menyimpulkan bahwa pemasaran itu sudah efisien. Maka dapat dilihat dari distribusi keuntungan dan biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran yang terlibat didalamnya, semakin banyak pedagang perantara yang terlibat dalam saluran pemasaran maka semakin besar pula margin pemasaran yang terbentuk.Analisis margin pemasaran dan share harga merupakan salah satu cara untuk mengetahui tingkat efisiensi suatu pemasaran. Sistem pemasaran dianggap efisien apabila mampu menyampaikan hasil-hasil dari produsen kepada konsumen dengan biaya wajar serta mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayarkan konsumen.Besarnya margin bagi pedagang maka semakin menguntungkan berarti pemasarannya efisien dari sisi konsumen, dan sebaliknya makin besar margin pemasaran semakin tinggi harga yang harus dibayarkan oleh konsumen sehingga 



43  kurang efisien secara ekonomi oleh konsumen.Adapun margin pemasaran pada setiap lembaga pemasaran dalam saluran pemasaran cabai rawit di DesaLakatong dapat dilihat pada tabel 15. Tabel 15. Margin Pemasaran Pada Saluran Pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
Saluran Pemasaran Harga Beli 

(Rp/Kg) 
Harga Jual 

(Rp/Kg) 
Margin 
(Rp/Kg) 

Saluran I Produsen - Konsumen   15.000  20.000  5.000 
Saluran II Produsen - Pedagang Pengumpul - Konsumen 15.000  20.000    5.000  
Saluran III Produsen - Pedagang Besar - Konsumen   17.000  20.000    3.000 
Saluran IV Produsen - Pedagang Pengumpul - Pedagang Besar Luar Wilayah -Konsumen   18.000      20.000      2.000 Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2019. Dari tabel 13 dapat dilihat bahwa margin pemasaran pada saluran cabai rawit di Desa Lakatong yang tertinggi berada pada saluran II yakni 5.000/Kg.  Margin pemasaran Pada saluran III sebanyak 3.000/Kg. Sedangkan margin pemasaran saluran IV pada pedagang pengumpul sebanyak 3.000/Kg pedagang besar luar wilayah sebanyak 2.000/Kg. dan pada saluran pemasaran I margin pemasaran sebesar Rp 5.000  Untuk mengetahui biaya, keuntungan dan margin pemasaran proses mengalirnya barang atau produk dari produsen kekonsumen memerlukan suatu biaya, dengan adanya biaya pemasaran maka suatu produk akan meningkat 



44  harganya.Biaya dan Keuntungan Pemasaran Cabai Rawit di Desa Lakatong  Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar dapat dilihat pada tabel 16. Tabel 16. Biaya dan Keuntungan Pemasaran Cabai Rawit di Desa Lakatong  Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
Saluran Pemasaran 

Biaya 
Pemasaran 

(Rp/Kg) 

Margin 
(Rp/Kg) 

Keuntungan 
(Rp/Kg) 

Farmer’s 
Share (%) 

Saluran I Produsen -Konsumen   31,25 5.000 4,968   75 
Saluran II Produsen- Pedagang Pengumpul-Konsumen  15,806   5.000   4,9840   75 
Saluran III Produsen - Pedagang Besar - Konsumen 108,69  3.000  2,8910  85 
Saluran IV Produsen- Pedagang Pengumpul-Pedagang Besar Luar Wilayah-Konsumen    139,66       3.000        2,860        75 Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2019.  Dari tabel 14 dapat dilihat bahwa bahwa IV yaitu pedagang besar luar wilayah mengeluarkan biaya yang lebih besar senilai Rp 139,66 perKilogram. Karena pedagang besar ini membeli cabai rawit dengan volume pembelian yang cukup besar.Adapun biaya yang keluarkan pedagang besar luar wilyah meliputi biaya transfortasi dan biaya tenaga kerja.Biaya transfortasi yang dikeluarkan pedagang besar ini sebanyak Rp 100.000 untuk uang bensin.Dan memiliki tenaga kerja sebanyak 4 orang.Harga beli cabai rawit pedagang besar ini sebesar Rp 



45  18.000 dan dijual kekonsumen (Indusri Rumah Makan dan Masyarakat Umum) sebesar Rp 20.000.  Selanjutnya saluran II yaitu pedagang pengumpul, mengeluarkan biaya yang lebih kecil yaitu senilai 15,806/kg meliputi biaya tenaga kerja dan biaya transfortasi.Biaya tersebut yang dikeluarkan oleh pedagang pengumpul dipengaruhi oleh banyaknya cabai rawit.Harga beli cabai rawit dari petani senilai Rp 15.000 per Kg dan dijual kekonsumen sebesar Rp 20.000 per kg.total biaya dan keuntungan yang ditingkat pedagang pengumpul Rp 15,806 per kg dan Rp 4,984 per kg.  Farmer’s share merupakan analisis untuk menentukan efisiensi pemasaran.Farmer’s share adalah bagian harga yang diterima petani produsen dari harga yang yang dibayarkan konsumen.Pada saluran IV dan Saluran II memiliki Farmer’s sharesebesar 75 %.Saluran pemasaran II dan IV  memiliki margin pemasaran yang tinggi sehingga pendapatan yang diterima oleh petani (farmer’s share) rendah.Efisiensi pemasaran dapat diukur dengan mengitung Farmer’s sharedengan kriteria apabila bagian yang diterima produsen kurang dari 50% dapat dikatakan pemasaran belum efisien. Sedangkan apabila yang diterima produsen lebih dari 50% maka pemasaran dapat dikatakan efisien.Dari saluran II dan IV dapat dikatakan efisien karena bagian yang diterima petani sebesar 75 %.  Maka,  produsen atau petani mendapat bagian yang besar dari harga yang diterima oleh konsumen.   



46  5.1.5 Efisiensi Pemasaran 

 Efisiensi merupakan suatu ukuran keberhasilan yang dinilai dari segi besarnya sumber/biaya untuk mencapai hasil kegiatan dari yang dijalankan. Efisiensi pemasaran akan terjadi jika biaya pemasaran dapat ditekan sehingga keuntungan dapat lebih tinggi, tersedianya fasilitas fisik pemasaran, kompetisi pasar yang sehat serta margin pemasaran rendah.  Untuk menentukan efisiensinya pemasaran harus diketahui seberapa besar biaya yang dikeluarkan oleh setiap lembaga pemasaran dalam memasarkan cabai rawit dan berapa harga ditingkat konsumen dari tiap-tiap saluran pemasaran. Adapun efisiensi pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong dapat dilihat pada tabel.17 Tabel 17. Efisiensi Pemasaran Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No Uraian Saluran I Saluran II Saluran III Saluran IV 
1 Total Biaya (Rp/Kg) 31,25 15,806 108,69 139,66 
2 Harga di Tingkat Konsumen 20.000 20.000 20.000 20.000 Efisiensi (%) 0,15 0,079 0,54 0,69 Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2019.  Dari tabel 15 menunjukkan bahwa saluran pemasaran cabai rawit yang paling efisien yaitu saluran pemasaran I sebesar 0,15 %. Sedangkan saluran pemasaran yang tidak efisien yaitu saluran pemasaran IV sebesar 0,69 %. Hal ini terjadi karena biaya saluran pemasaran I lebih kecil.Begitupun dengan sebaliknya saluran pemasaran IV tidak efisien disebabkan karena banyaknya lembaga pemasaran yang terlibat dan biaya pemasaran yang lebih tinggi pada saluran ini.seperti yang dikatakan Soekartawi (2002), bahwatingkat efisiensi pemasaran 



47  pada pada masing-masing saluran pemasaran dikatakan efisien jika  efisiensi pemasaran kurang dari50%, saluran pemasaran tersebut efisien. Dan jika efisiensi pemasaran lebh dari 50 %, saluran pemasaran tersebut tidak efisien. 
5.2 Pembahasan Penelitian 

5.2.1 Aliran Produk dan Aliran Informasi Pada Komoditi Cabai Rawit Rantai pasok merupakan proses yang dilakukan oleh setiap rantai yang terlibat dalam proses saluran distribusi suatu produk. Mekanisme rantai pasok komodi cabai rawit memiliki dua aspek yang terkait yaitu aliran produk dan aliran informasi. 
1. Aliran Produk Aliran produk yang terjadi dalam saluran I yaitu produsen (petani) menjual cabai rawit dijual kepada pemilik industri rumah makan, pemilik industri rumah makan  biasanya langsung mendatangi lokasi petani dan membeli cabai rawit atau petani yang membawa langsung ke pemilik industri rumah makan. Saluran II pada komoditi cabai rawit, terdiri dari Petani – Pedagang Pengumpul – Konsumen.Aliran produk berupa cabai rawit yang dari petani dijual kepada pedagang pengumpul, dan pedagang pengumpul memasarkan produk kepada konsumen akhir.Transaksi jual beli yang dilakukan oleh pelaku rantai pasok berdasarkan dari kesepakatan harga dari penjual dan pembeli.Pedagang pengumpul biasanya mendatangi lokasi petani untuk membeli cabai rawit dan melakukan kontak langsung untuk bertransaksi.Dalam hal petani merasa bahwa pemasaran cabai rawit sangatlah mudah.Para petani tidak perlu bersusah payah untuk menjual kepasar dan kehilangan ongkos untuk biaya pemasaran. 



48  Saluran III pada rantai pasok pemasaran cabai rawit di Desa lakatong terdiri dari petani – pedagang besar – konsumen akhir.Produk cabai rawit disalurkan ke pedagang besar dan pedagang besar menjual langsung kepada konsumen akhir Pada saluran IV aliran produk yang terjadi mulai dari petani menyalurkan cabai rawit kepada pedagang pengumpul  kemudian pedagang pengumpul menyalurkan produk kepada pedagang besar luar wilayah lalu pedagang besar memasarkan kepada konsumen akhir. 
2. Aliran Informasi Aliran informasi yang terjadi dalam saluran I pemasaran cabai rawit meliputi informasi kuantitas/jumlah permintaan-persediaan.Pemilik rumah makan menginformasikan jumlah permintaan kepada petani melalui media telekomunikasi (telepon). Aliran informasi yang terjadi pada saluran II dilakukan secara langsung dari mulut ke mulut.pedagang pengumpul mendatangi petani secara langsung untuk membeli cabai rawit, atau petani yang mendatangi rumah pedagang pengumpul. harga yang disepakati antar petani dengan pedagang pengumpul biasanya dengan melihat harga dipasaran dan jumlah permintaan serta persediaan dari petani. Aliran informasi yang terjadi dalam saluran III komoditi cabai rawit dilakukan secara langsung dari mulut kemulut maupun melalui media telekomunikasi. Biasanya petani yang tidak memiliki handphone akan didatangi pedagang besar ataupun petani yang mendatangi untuk melakukan jual beli cabai 



49  rawit. Sedangkan petani yang memiliki handphone, biasanya menghubungi pedagang besar dan menginformasikan jumlah stok persediaan cabai yang dimiliki. Saluran IV yaitu pedagang pengumpul dengan pedagang besar luar wilayah. Pedagang besar luar wilayah akan menghubungi pedagang pengumpul melalui telepon untuk mengetahui jumlah cabai rawit yang ada. 
5.2.2 Margin dan Efisiensi Pemasaran Margin pemasaran adalah selisih selisih antara harga yang dibayarkan oleh konsumen dengan harga yang diterima produsen.Margin pemasaran juga disebut sebagai perbedaan antara harga beli dengan harga jual pada setiap lembaga pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong. Pada proses pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong,produsen mengeluarkan biaya yang berbeda-beda pada setiap lembaga pemasaran. Besarnya biaya pemasaran dipengaruhi oleh kegiatan yang dilakukan oleh petani dan lembaga pemasaran. Pada saluran pemasaran I mengeluarkan total biaya pemasaran Rp 31,25 per kg, dengan keuntungan Rp 31,250 per kg. pada saluran ini tidak memiliki margin pemasaran karena tidak ada lembaga perantara yang terlibat. Saluran II mengeluarkan total biaya Rp 15,806 per kg total keuntungan Rp 4,9840 per kg dengan total margin Rp 5.000 per kg. saluran III mengeluarkan total biaya sebesar Rp 108,69 dengan total margin sebesar Rp 3.000 dan total keuntungan sebesar Rp 4,9840 per kg. sedangkan saluran IV mengeluarkan total biaya sebesar Rp 139,66 per kg dengan total magin sebesar Rp 3.000 dan keuntungan sebesar 2,860 per kg. 



50  Biaya yang dikeluarkan pedagang pengumpul adalah biaya transfortasi (bensin), biaya tenaga kerja dan biaya pengemasan.pedagang besar membeli cabai rawit dari petani dengan harga lebih tinggi karena membeli dengan jumlah yang relatif besar. 
 Pada saluran I menunjukkan bahwa saluran pemasaran cabai rawit yang paling efisien yaitu saluran pemasaran I dengan efesiensi sebesar 0,15 %. Petani melakukan pemasaran langsung dengan konsumen.Pada saluran II dengan efisiensi 0,079 % yaitu pedagang pengumpul memasarkan cabai rawit ketangan konsumen dengan biaya Rp 15,806 per kg. Pada saluran III dengan efisiensi 0,54%  yaitu produsen ke pedagang besar dan pedagang besar menyalurkan cabai rawit ketangan konsumen dengan  biaya sebesar 108,69 per kg. dan saluran IV dengan efisiensi 0,69 % dan biaya sebesar Rp 139,66 per kg . 
 

 

 

 

 

 

 



51  VI. KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian yang telah diuraikan, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 1. Aliran produk pada rantai pasok pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar, berupa buah cabai rawit  yang disalurkan dari produsen kebeberapa lembaga pemasaran yang terlibat. Terdapat 4 saluran pemasaran yang digunakan petani responden yaitu :  a. Produsen – Konsumen b. Produsen – Pedagang Pengumpul – Konsumen c. Produsen – Pedagang Besar – Konsumen  d. Produsen – Pedagang Pengumpul – Pedagang Besar Luar Wilayah – Konsumen. Aliran informasi pada rantai pasok komoditi cabai rawit adalah aliran informasi dari petani dengan setiap rantai yang terlibat dengan menggunakan media telekomunikasi (handphone). 2. Margin pemasaran tertinggi yaitu saluran Pemasaran II dari produsen – Pedagang Pengumpul – Konsumen sebesar Rp 5000/kg. Jadi semakin besar margin pemasaran cabai rawit, semakin kecil harga yang diterima oleh produsen cabai rawit. Sedangkan saluran pemasaran cabai rawit yang paling efisien yaitu pada saluran pemasaran I melalui produsen menjual 



52  langsung ke kekonsumen akhir dengan efisiensi sebesar 0,15%. Semakin panjang rantai pemasaran cabai rawit, semakin besar nilai efisiensi pemasaran cabai rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar.  
6.2 Saran  Berdasarkan hasil dari penelitian, adapun saran yang ingin disampaikan adalah sebagai berikut. 1. Disarankan kepada petani responden untuk menentukan saluran pemasaran yang tepat dan lebih mudah dilakukan petani dan memberikan keuntungan yang lebih besar serta untuk pihak yang terlibat di dalam pemasaran. 2. Kepada lembaga pemasaran harus lebih cermat dan teliti dalam menentukan harga terhadap biaya-biaya yang dikeluarkan dalam proses pemasaran.  
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55  Lampiran 1. Kuisioner Penelitian Untuk Petani Cabai Rawit 
RANTAI PASOK PEMASARAN KOMODITI CABAI RAWIT DI DESA 

LAKATONG KECAMATAN MANGARABOMBANG  
KABUPATEN TAKALAR 

I. Identitas Responden Nama Petani  : Alamat   : Umur   : Pendidikan  : Tanggungan Keluarga  : Luas Lahan  : Pengalaman Bertani : 
II. Daftar Pertanyaan Untuk Petani Responden 1. Berapa kg hasil produksi cabai rawit permusim? 2. Berapa harga 1 Kg cabai rawit yang Bapak/Ibu jual? 3. Apakah Bapak/Ibu yang mendatangi pedagang atau pedagang yang mendatangi Bapak/Ibu? 4. Darimana informasi mengenai harga yang di peroleh? 5. Cabai rawit Bapak/Ibu dijual Kemana Lembaga Pemasaran Jumlah (Kg) Harga (Rp) Total      



56  Lampiran 2. Kuisioner Penelitian Untuk Pedagang Cabai Rawit 
RANTAI PASOK PEMASARAN KOMODITI CABAI RAWIT DI DESA 

LAKATONG KECAMATAN MANGARABOMBANG  
KABUPATEN TAKALAR 

I. Identitas Responden Nama Pedagang  :    Pedagang : Alamat    : Umur    : Tanggungan Keluarga  : Pekerjaan Pokok/Sampingan : Pengalaman Berdagang : 
II. Daftar Pertanyaan Untuk Pedagang Responden 1. Berapa harga beli cabai rawit? 2. Berapa harga jual cabai rawit? 3. Apakah Bapak/Ibu mendatangi petani atau petani mendatangi Bapak/Ibu? 4. Bagaimana sifat pembelian produk yang dilakukan? (borongan/bertahap) 5. Berapa jumlah petani yang menjadi pelanggan saat ini? 6. Cabai Rawit di beli dari mana? Lembaga Pemasaran Jumlah(kg) Harga(Rp) Total     



57  7. Cabai rawit di jual kemana? Lembaga Pemasaran Jumlah(kg) Harga(Rp) Total      8. Biaya – biaya yang di keluarkan 
No Keterangan Biaya (Rp) 1 Biaya tenaga kerja  2 Biaya pengangkutan  3 Biaya pengemasan   9. Dari mana informasi mengenai harga yang di peroleh ?                     



58  Lampiran 3. Identitas Responden Petani Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  
No Nama Umur 

(Tahun) Pendidikan Pengalaman 
(Tahun) 

Tanggungan 
Keluarga 
(Orang) 

Luas 
Lahan 
(Ha) 1 Suardi Dg Naba 25 SD 10 3 0,30 2 Haeruddin Dg Ngimba 21 SMP 8 4 0,50 3 S Dg Taba 40 SMP 15 4 0,19 4 Hariah Dg Pajja 45 SD 20 3 0,25 5 Dg Manye 40 SD 18 4 0,30 6 S.Dg Kulle 40 SD 15 2 0,50 7 Dg Sarro 34 SMP 10 5 0,30 8 B. Dg Tarra 42 SD 15 4 0,20 9 Ahmad Dg Nompo 43 SD 20 4 0,30 10 S Dg Beta 50 SMA 25 4 0,20 11 S DG Lau 47 SMP 20 3 0,35 12 Sahrir Dg Rahing 38 SD 10 3 0,20 13 B Dg Kulle 35 SD 8 4 0,20 14 A’ji Dg Rate 47 SD 22 1 0,35 15 Aco Dg Ngoyo 35 SMP 10 3 0,35 16 Coni Dg Ngempo 37 SD 8 1 0,20 17 Juma’ Dg Gassing 42 SD 20 3 0,19 18 S Dg Mangung 47 SMP 22 5 0,27 19 Mursalim Dg Liwang 35 SMP 10 3 0,22 20 Sattuang Dg Mile 60 SD 27 1 0,35                     



59  Lampiran 4  Sistem Pemasaran Petani Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  No. Luas Lahan (Ha) Jumlah Produksi (Kg/Musim Tanam) Harga Jual (Rp/Kg) Penerimaan (Rp/Musim Tanam) Sasaran Pemasaran 1 0,30 1.400 15.000 21.000.000 Pedagang Pengumpul  2. 0,50 2.400 15.000 36.000.000 Pedagang Pengumpul  3. 0,19 800 17.000 13.600.000 Pedagang Besar  4. 0,25 1.200 15.000 18.000.000 Pedagang Pengumpul  5. 0,30 1.500 15.000 22.500.000 Pedagang Pengumpul  6. 0,50 2.000 15.000 30.000.000 Pedagang Pengumpul  7. 0,30 1.500 15.000 22.500.000 Pedagang Pengumpul  8. 0,20 800 15.000 12.000.000 Pedagang Pengumpul  9. 0,30 1.500 17.000 25.500.000 Pedagang Besar  10. 0,20 1.000 15.000 15.000.000 Pedagang Pengumpul  11. 0,35 1.600 20.000 32.000.000 Konsumen  12. 0,20 1.000 15.000 15.000.000 Pedagang Pengumpul  13. 0,20 1.200 15.000 18.000.000 Pedagang Pengumpul  14. 0,35 1.200 15.000 18.000.000 Pedagang Pengumpul  15. 0,35 1.500 18.000 27.000.000 Pedagang Besar Luar Wilayah  16. 0,20 1.000 15.000 15.000.000 Pedagang Pengumpul  17. 0,19 1.000 15.000 15.000.000 Pedagang Pengumpul  18. 0,27 1.500 15.000 22.500.000 Pedagang Pengumpul  19. 0,22 1.000 15.000 15.000.000 Pedagang Pengumpul  20. 0,35 1.500 15.000 22.500.000 Pedagang Pengumpul Jumlah 40.100 312.000 418.600.000        



60  Lampiran 5.Identitas Responden Pedagang Pengumpul Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  No. Nama Jenis Kelamin Umur (Tahun) Tingkat Pendidikan Lama Berdagang (Tahun) Jumlah Tanggungan (Orang)  1. Ramli Dg Ngalli L 37 SMA  Lampiran 6. Identitas Responden Pedagang Besar Cabai Rawit di Desa Lakatong Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar  No. Nama Jenis Kelamin Umur (Tahun) Tingkat Pendidikan Lama Berdagang (Tahun) Jumlah Tanggungan (Orang) 1 Harjo Dg Nojeng L 53 SMA  Lampiran 7. Biaya Pemasaran Pedagang Pengumpul dan Pedagang Besar a. Pedagang Pengumpul  No. Jenis Biaya Jumlah Biaya (Rp) Persentase (%)  1. Transportasi  (Bensin) 10 Liter  100.000 25  2. Tenaga Kerja   4 Orang  200.000 50 3 Biaya Pengemasan  2 Orang  100.000 25 Jumlah   400.000  Rata-Rata  133,333   b. Pedagang Besar  No. Jenis Biaya Jumlah Biaya (Rp) Persentase (%)  1. Transportasi  (Bensin) 10 Liter  100.000 40  2. Tenaga Kerja   3 Orang 150.000 60 Total 250.000 100 Rata-rata 125.000  c. Pedagang Besar Luar Wilayah  No. Jenis Biaya Jumlah Biaya (Rp) Persentase (%)  1. Transportasi  (Bensin) 10 Liter  100.000 3,33  2. Tenaga Kerja   4 Orang  200.000 6,66 Total 300.000 100 Rata-rata 150.000  



61  Lampiran 8. Penerimaan Setiap Saluran  No.    Biaya Pemasaran (Rp)  Total Biaya (Rp)  Harga Beli (Rp/Kg)  Harga Jual (Rp/Kg)  Margin (Rp/Kg)  Keuntungan (Rp/Kg)  Transportasi (Rp/Kg) Tenaga Kerja Pengemasan   Saluran I 1. 31,25 - - 31,25 15.000 20.000 5.000 4,968 Saluran II 2. 4,46 6,69 4,46 15,806 15.000 20.000 5.000 4,984 Saluran III 3.  43,47 65,21 - 108,69 17.000 20.000 3.000 2,891  Saluran IV 4 6,66 133 - 139,66 18.000 20.000 3.000 2,860 
 

 

 

 

 

 

 

 



62  Lampiran 9. Peta Lokasi Penelitian  
 

 

 



63  DOKUMENTASI PENELITIAN  Gambar 1. Lahan Petani Cabai Rawit Gambar 2. Lahan Petani Cabai Rawit 



64  Gambar 3 Wawancara dengan Petani Cabai Rawit Gambar 4 Wawancara dengan Petani Cabai Rawit 



65  Gambar 5 Wawancara dengan pedagang pengumpul cabai rawit  Gambar 6 Proses panen cabai rawit 
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72  RIWAYAT HIDUP Penulis dilahirkan di Pannujuang tanggal 06 April 1998 dari Ayah Lopo dan Ibu Hasnah.Penulis merupakan anak pertama dari dua bersaudara. Pendidikan formal yang dilalui penulis adalah SMA NEGERI 3 TAKALAR dan lulus tahun 2015. Pada tahun yang sama, penulis lulus  seleksi masuk Program Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Muhammadiyah Makassar. Selama mengikuti perkuliahan, penulis pernah mengikuti DAD (Darul Akram Dasar) di Benteng Somba Opu, magang di PT Perkebunan Nusantara XIV Pabrik Gula Takalar dan pernah mengikuti KKP tepatnya di Desa Massamaturu Kecamatan Polongbangkeng Utara Kabupaten Takalar. Tugas akhir dalam pendidikan tinggi diselesaikan dengan menulis skripsi yang berjudul “Rantai Pasok Pemasaran KomoditiCabai Rawit di Desa Lakatong  Kecamatan Mangarabombang Kabupaten Takalar”. 
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