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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan menganalisis efisiensi pemasaran melalui saluran
pemasaran, struktur pasar, prilaku pasar, dan penampilan pasar (S-C-P) sebagai indikator
efisiensi pemasaran. Analisis yang digunakan adalah analisis S-C-P yang meliputi analisis
integrasi pasar vertikal, elastisitas transmisi harga, margin pemasaran, share harga dan
analisis biaya dan keuntungan pemasaran. Hasilnya menunjukkan, saluran pemasaran 90 %
melalui pedagang pengumpul mulai tingkat desa, kecamatan, kabupaten / pengolah
kemudian ketingkat pengecer. Struktur pasar mengarah kepada pasar yang tidak bersaing
sempurna cenderung monopsoni dan oligopsoni, pasar tidak terintegrasi secara vertikal,
share harga yang diterima petani rendah, margin pemasaran cukup tinggi, distribusi margin
di antara lembaga pemasaran di ke-3 saluran pemasaran kurang adil, namun rasio
keuntungan dan biaya pemasaran cukup proporsional.

Kata kunci: lambu-mete, pemasaran
ABSTRACT

This study designated to observe distributions in cashew farming, marketing
channel, market structure, market conduct, market performance, which are the indicators of
marketing efficiency. The S-C-P includes analysis of market integration, price transmission
elasticity, and marketing margin, price-share and profit-cost analyses. The result shows that
the distribution chain is 90% dominated by traders who collect cashew fruit from the level
of the village, the sub district, the regency or factory then to the retailer. The market
structure tends to be monopsony and oligopsony, the market is not integrated vertically, the
farmers get low share of price, the marketing margin is quite high, the margin distribution
among the three marketing chain is not fair, but the profit ratio and the distribution cost is
quite proportional.

Keywords: cashew, marketing
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PENDAHULUAN

Proses dinamika ekonomi global
maupun domestik menuntut adanya ber-
bagai tindakan di berbagai aspek termasuk
didalamnya strategi pembangunan pertani-
an dari yang semula menitik beratkan pada
penekanan produksi, dalam perkemba-
ngannya diharuskan untuk menyesuaikan
diri dengan perubahan lingkungan menuju
ke orientasi pasar dengan pendekatan
agribisnis dan teknologi.

Seiring dengan dicanangkan Otonomi
Daerah pada awal tahun 2001 yang lalu
Pemda NTB, telah mengindentifikasi
potensi — potensi terhadap komoditas
Pertanian / Perkebunan yang di anggap
memiliki prospek yang cerah di masa yang
akan datang, salah satunya adalah jambu
mete. Dilihat dari perkembangan luas
lahan dan produksi dari tahun 1995 sampai
dengan 1999 menunjukkan peningkatan,
yaitu 1995 luas lahan 32.449,26 ha
menjadi 48.298,16 ha pada tahun 1999,
dan produksi 1.273,23 ton pada tahun 1995
meningkat menjadi 5.424,43 ton pada
tahun 1999. Permintaan terhadap komoditi
jambu mete juga mengalami peningkatan
ditandai dengan perkembangan ekspor
yang menunjukkan trend yang meningkat
yaitu pada tahun 1990 sebesar 3.218 ton
meningkat menjadi 27.886 ton pada tahun
1996, bahkan pada tahun 1994 sempat.

Peningkatan produksi dan permintaan
saja belum menjamin terjadinya peningkat-
an pendapatan petani yang proporsional,
karena pendapatan petani selain di penga-
ruhi oleh besarnya produksi juga di
pengaruhi oleh sistem pemasaran yang
efisien, harga komoditas yang layak dan
kemampuan managemen usaha tani.
Sehubungan dengan hal tersebut, maka
dalam rangka meningkatkan pendapatan
petani, perlu diimbangi dengan sistem
pemasaran yang menguntungkan petani
(pemasaran yang efisien).

Tujuan Penelitian
1. Menganalisis saluran pemasaran yang

dilakukan petani.
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2. Menganalisis efisiensi pemasaran di-
tinjau dari struktur pasar, prilaku pasar
dan penampilan pasar (S-C-P).

KERANGKA KONSEP

Penelitian efisiensi pemasaran produk
- produk pertanian, antara lain lain dilaku
kan oleh Kiptiyah dan Semaoen (1994),
Fahmi (1993), Marpaung (1997) dan
Prasojo (1997) serta Made Soma (1999)
secara umum menyimpulkan bahwa pema
saran produk — produk pertanian belum /
tidak efisien / dianalisis dari berbagai
pendekatan seperti : Pendekatan biaya dan
keuntungan, pendekatan margin dan Net
Profit Margin, pendekatan Integrasi pasar
serta pendekatan S-C-P, struktur pasar
tidak bersaing sempurna, pasar tidak
terintegrasi secara sempurna, share harga
yang diterima petani rendah, margin pema
saran tinggi, share biaya dan keuntungan
diantara lembaga pemasaran distribusinya
tidak merata yang berakibat pada penda
patan petani produsen rendah.

Teori efisiensi pemasaran yang di-
pakai acuan dalam penelitian ini adalah
teori yang dikemukakan oleh Tomek dan
Robinson (1997), yang mendefinisikan
margin pemasaran sebagai perbedaan har-
ga yang dibayar konsumen dengan harga
yang diterima oleh petani produsen. Dapat
diformulasikan sebagai berikut :

Mp =Pr - Pf

dimana : Mp = Margin pemasaran, Pr =
Harga konsumen, Pf = Harga produsen.

Lebih lanjut Tomek dan Robinson
(1977), juga mengatakan bahwa Margin
pemasaran terdiri dari biaya pemasaran dan
keuntungan, sehingga semakin besar biaya
pemasaran, dan atau semakin besar keun
tungan pemasaran maka semakin besar
Margin pemasaran dan sistem pemasaran
tidak efisien. Margin pemasaran tersebut
hanya menunjukkan selisih harga tanpa
memperhatikan jumlah yang diperdagang
kan, sehingga nilai dari margin pemasaran
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adalah selisih harga dengan jumlah
transaksi diformulasikan sebagi berikut :

MP = BP + KP
dimana: Mp = Margin Pemasaran, Bp =
Biaya pemasaran, Kp Keuntungan
pemasaran .

Harga

Pr

Pf

Keterangan : Sr
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Secara grafis, Margin pemasaran
dapat digambarkan sebagai jarak vertikal
antara kurva permintaan primer dengan
kurva permintaan turunan, atau antara
kurva penawaran primer dengan kurva
penawaran turunan seperti tersaji pada
Gambar 1.

Q (quantitas / unit waktu )

= Kurva penawaran primer , Sf = Kurva penawaran turunan, Dr = Kurva

permintaan primer , Df = Kurva permintaan turunan, M = Margin pemasaran.

Pada pendekatan ini yaitu memban
dingkan besarnya keuntungan yang diper
oleh dengan biaya - biaya yang dikeluar
kan dalam proses pemasaran, dengan
formulasi (Doney dan Erickson, 1987)
sebagai berikut :

SKi = (Ki) / (Pr-Pf) x 100%
Sbi = (Bi) / (Pr-Pf) x 100%
3" n bji
Ki = Pji—Pbi- =——

I =1j

dimana : Ski = Share keuntungan lembaga
pemasaran ke i (i = 1 = keuntungan lem-
baga pemasaran ke satu dan seterusnya);
Ki = Keuntungan lembaga pemasaran ke i;
Pji = Harga jual lembaga pemasaran ke i;
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Pbi = Harga beli lembaga ke i ; Bij =
Biaya pemasaran lembaga ke i dari
berbagai jenis biaya mulai dari Biaya ke j
1 sampai ke n; Shi =Share biaya
pemasaran ke i.

Menurut Tomek dan Robinson dalam
Masyrofie (1994), integrasi pasar vertikal
digunakan untuk melihat keadaan antara
pasar dalam tingkat lokal / desa, keca-
matan, kabupaten, dan propinsi, atau antara
pasar produsen dengan pasar konsumen.
Disamping itu juga analisis ini mampu
menjelaskan kekuatan tawar menawar
antara petani dengan lembaga perantara,
atau antara lembaga perantara yang satu
dengan lembaga perantara di atasnya.
Dapat diformulasi sebagai berikut :

PJ:(b1+b2)+pi
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dimana : P; = Harga pada pasar tingkat
diatasnya, Pi = Harga pada pasar tingkat
pertama, b; = Biaya pemasaran b, = Ke-
untungan lembaga pemasaran.

Dengan asumsi b; dan b, konstan
terhadap satuan unit dari komoditas yang
dijual, maka :

PJ =a + Pi
Pada pasar dalam keadaan bersaing
sempurna :

P;=a9 +a1Pi
a]_:l
Apabila :
a;<1 = Mengarah pasar monopoli

penjualan dari lembaga pemasaran tingkat
pasar yang dibawah / pertama dengan yang
diatasnya (pasar berjalan tidak efisien)

a; = 1: Pasar bersaing sempurna (efisien)

a; > 1. Mengarah pada pasar monopsoni
pembelian dari lembaga pemasaran di atas
dengan yang dibawah (tidak efisien).

Hubungan elastisitas harga di tingkat
petani dan pengecer, dapat dilihat dari
elastisitas transmisi harganya, yaitu rasio
perubahan nishi dari harga eceran dengan
perubahan nisbi harga di tingkat petani

produsen  (Azzaino, 1982). Dengan
formulasi sebagai berikut :
SPr Pf
n= " b
Pf  Pr

dimana: m = Elastisitas transmisi harga,
SPr perubahan harga di tingkat
konsumen, &Pf Perubahan harga di
tingkat produsen / petani, Pr = harga di
tingkat konsumen, Pf = harga di tingkat
petani produsen / petani.

Elastisitas transmisi harga untuk hasil
- hasil pertanian biasanya bernilai kurang
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dari satu (n<1), artinya perubahan harga 1
% ditingkat konsumen akan meng-
akibatkan perubahan ditingkat produsen
yang kurang dari 1 %, (pasar berjalan tidak
efisien). n=1, (pasar berjalan efisien), n>1,
pasar tidak efisien.

Efisiensi pemasaran dapat pula diukur
dengan konsep analisis struktur pasar,
perilaku pasar dan penampilan pasar
(Soekartawi, 1995, Masyrofie, 1994, Kohls
dan Uhl, 1980., Azzaino, 1982, Stifel,
1975). Struktur pasar ini meliputi unsur -
unsur seperti ; derajat konsentrasi pembeli,
derajat diferensiasi produk, dan kondisi
akses (entry dan exit) ke dalam kegiatan
pasar yang ditentukan oleh mudah tidaknya
untuk masuk ke dalam pasar. Elemen -
elemen prilaku pasar meliputi ; Kolusi,
Strategi, periklanan / riset dan pengem
bangan. Elemen - elemen penampilan pa-
sar meliputi ; Tingkat keuntungan, ting-
kat harga, profit margin.

Jika jumlah pembeli dan penjual
seimbang, terjadi diferiansi produk, para
pelaku pasar bebas masuk dan keluar
pasar, tidak terdapat kolusi diantara para
pedagang, harga terbentuk berdasarkan
kekuatan permintaan dan penawaran maka
pemasaran dikatakan efisien dan sebalik
nya. Secara tegas pengukuran efisiensi
pemasaran dengan pendekatan  S-C-P
penekanannya lebih kepada aspek kesejah
teraan masyarakat (petani dan lembaga
pemasaran). Petani mengharapkan harga
yang layak atas komoditasnya, lembaga
pemasaran mengharapkan keuntungan dan
untuk itu harus mengeluarkan biaya.

Kerangka konsep penelitian ini di-
gambarkan dalam bentuk skema pada
Gambar 2.

Propinsi NTB secara umum dan
khususnya Kabupaten Lombok Barat
dengan diberlakukannya Otonomi Daerah
pada awal tahun 2001 yang lalu, berusaha
menggali potensi daerah antara lain
dengan mengidentifikasi komuditas perta
nian / perkebunan yang prospektif, dan
salah satunya adalah jambu mete. Dilihat
dari perkembangan luas areal dan produksi
setiap tahun mengalami peningkatan,
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namun peningkatan produksi saja belum
menjamin Kkenaikan pendapatan petani,
karena pendapatan petani selain dipe
ngaruhi oleh besarnya produksi juga
dipengaruhi oleh sistem pemasaran yang
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kan bahwa bagian harga yang diterima
petani produsen rendah, margin pemasaran
tinggi dan distribusi keuntungan antara
lembaga pemasaran tidak merata, aki
batnya akan berdampak efisiensi pema

efisien, dan harga komuditas yang layak. saran dan berikutnya mempengaruhi
Oleh karena itu analisis tentang efisiensi kelayakan pendapatan yang diterima
pemasaran sangat diperlukan. Hasil pene petani.
litian terdahulu sebagian besar menunjuk
Pembangunan Pertanian
| Potensi Daerah |
| Jambu Mete |
|
v v v
Petani Lembaga Konsumen
Pemasaran
Harga
—_— ; +—
Biaya
Saluran Struktur Perilaku Penampilan
Pemasaran Pasar Pasar Pasar
v v v v
Penelusuran | - Elastisitas Integrasi - Margin
Transmisi harga pasar Pemasaran
- Share harga
petani
- Share Biaya &
Keuntungan

'

Efisiensi Pemasaran

v

Peningkatan Pendapatan Petani

Gambar 2. Skema kerangka konsep penelitian

Berdasarkan  kerangka pemikiran
yang telah diuraikan di atas, berikut ini
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dapat di kemukakan beberapa hipotesis
sebagai berikut :
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1. Saluran pemasaran jambu mete di
Kabupaten Lombok Barat belum efisien
seperti halnya dengan komoditas pertanian
lainnya.

2. Merujuk hasil penelitian terdahulu
pemasaran jambu mete di Lombok Barat
belum efisien baik di tinjau dari struktur
pasar, prilaku pasar, penampilan pasar (S-
C-P) maupun kriteria efisiensi pemasaran
yang lain, sama dengan pemasaran
komoditas pertanian lainnya.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Kabupaten
Lombok Barat Propinsi NTB dengan
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pertimbangan Kabupaten Lombok Barat
merupakan salah satu sentra produksi
jambu mete, selain Kabupaten Bima dan
Dompu. Kabupaten Lombok Barat memi
liki 9 Kecamatan, kemudian dipilih 1 (satu)
kecamatan yaitu kecamatan Bayan dengan
pertimbangan yang sama dan berikutnya
dipilih 1 desa yaitu desa Loloan secara
sengaja dengan pertimbangan yang sama.

Penentuan petani responden dilaku
kan secara acak (simple random sam
pling), sesuai dengan jumlah populasi
petani yang ada di desa Loloan sejumlah
207 orang, sedangkan responden pedagang
pengumpul ditentukan dengan snow balls
sampling.

Tabel 1. Responden Petani dan Pedagang Pengumpul (orang)

No Responden Populasi Sampel

1  Petani 207 67

2 Pedagang Pengumpul Desa - 10

3 Pedagang Pengumpul Kecamatan - 3

4 Pedagang Pengumpul Kabupaten - 1

5  Indusrti Rumah Tangga - 5

6  Pedagang Pengecer - 5
91

keterangan : (-) : tidak diketahui

Adapun yang menjadi
dalam penelitian ini adalah :

responden

1. Petani jambu mete sebagai pemilik
sejumlah 67 orang.
2. Pedagang yang terlibat di dalam pema-

saran jambu mete yaitu : pedagang
pengumpul desa PPD sejum lah 10
orang, pedagang pengumpul Keca-
matan PPKc 3 orang, pedagang
pengumpul Kabupaten PPKb 1 orang,
pengrajin mete IRT 5 orang dan
pedagang pengecer PPc juga 5 orang.

Metode Analisis

Metode analisis yang digunakan
adalah, Regresi Linier sederhana untuk
menganalisis elastisitas transmisi harga
dan integrasi pasar vertikal, analisis S-C-P
untuk menganalisis struktur pasar, prilaku
pasar dan penampilan pasar yang meliputi

209

margin pemasaran, share harga, share
biaya dan keuntungan serta distribusi
margin pemasaran.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Saluran Pemasaran

Rantai pemasaran jambu mete dari
wilayah Bayan Desa Loloan, seperti halnya
hasil - hasil perkebunan lainnya adalah
cukup sederhana. Seluruh produksi mete
gelondong dijual oleh petani kepada pe-
dagang pengumpul yang mendatangi
mereka. Adapun alternatif pemasaran
mete gelondong ini tidaklah banyak, dapat
dilihat pada Gambar 3.

Dari ke 3 saluran pemasaran di atas
hingga saat ini yang dipakai oleh petani
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adalah saluran | (90 %), saluran 11 sekitar 8
% karena masih terbatasnya pengrajin mete
(IRT) sedang 2 % pada saluran I,
koperasi yang ada masih relatif baru, jadi
belum sepenuhnya dimanfaatkan oleh
petani. Adapun harga jual mete di tingkat
petani adalah sama Rp 5.000,- per
kilogram, konsumen mete meliputi pasar
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Analisa Struktur Pasar

Analisis struktur pasar dapat dilihat
dari komponen-komponen berikut : Jumlah
pembeli dan penjual, difrensiasi produk,
hambatan keluar masuk pasar dan
transmisi harga, seperti yang disajikan
pada Tabel 3.

lokal / domestik dan pasar ekspor.

Petani
90 % 8 % 2%
A 4
I.PPD Il IRT. IRT (90%) I11. Koperasi (90%)

v ]

!

PPKc PPC PPKb
v 1 !
PPKb konsumen PPc
v v
PPc konsumen
v
konsumen

Tabel 3. Jumlah Pembeli dan Penjual, Difrensiasi Produk, Hambatan Masuk-Keluar pasar,
Struktur Pasar dalam pemasaran Jambu Mete di Desa Loloan Kecamatan Bayan

Lombok Barat.

Lembaga Jumlah Jumlah Difrensiasi Hambatan Masuk Struktur
Pemasar Penjual Pembeli produk Keluar Pasar Pasar
an
Petani 67 10 tidak ada ada oligopsoni
PPD 10 3 tidak ada ada oligopsoni
PPKc 3 1 tidak ada ada monopsoni
PPKb 1 ada tidak ada monopoli
IRT 5 - ada ada oligopoli
PPc 5 - - tidak ada oligopoli

Dari Tabel 3 di atas dapat dijelaskan
sebagai berikut.

210

a). Jumlah Pembeli dan Penjual
dalam Pasar
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Dari jumlah petani / penjual 67 orang Kacang mete olahan pabrik mutunya
berhadapan dengan 10 orang PPD tinggi, harga jualnya juga relatif tinggi
(Pedagang Pengumpul Desa), selanjut yaitu berkisar Rp 50.000,- sampai Rp
nya PPD berhadapan dengan 3 orang 60.000,- per kilogram, sedangkan kacang
PPKc, berikutnya PPKc berhadapan mete olahan pengrajin harganya berkisar
dengan PPKb (perusahaan pengolah / Rp 28.000,- sampai Rp 31.000,- Proses
pabrik) sebagai pembeli. Melihat kompo pengolahan terjadi pada tingkat lembaga
sisi antara jumlah penjual dengan pembeli pemasaran, pasar petani belum mempunyai
yang tidak seimbang ini maka struktur kemampuan / skill untuk melakukannya.
pasar mete gelondong adalah pasar yang

tidak bersaing sempurna. c). Hambatan Masuk - Keluar
b). Difrensiasi Produk Pasar
Produk awal adalah berupa mete Petani selaku produsen mete tidak

gelondong, kemudian oleh perusahaan bebas untuk masuk ke dalam pasar, karena
pengolah / pabrik (CV. Phonix Mas) di untuk pasar lokal jenis produk yang
proses dengan teknologi modern menjadi dibutuhkan adalah produk akhir (kacang
produk kacang mete / kernel, begitu pula mete). Yang menguasai pasar adalah
oleh para pengrajin mete (IRT) diproses perusahaan pengolah (CV. Phonix Mas),
dengan teknologi sederhana dan meng sedangkan petani tidak mempunyai akses
hasilkan produk kacang mete. Kacang untuk ikut masuk.

mete yang diproduksi oleh perusahaan

pengolah ini mempunyai jaringan pasar d). Analisis Transmisi Harga

yang luas meliputi pasar lokal / domestik Hasil analisis transmisi harga dengan
dan pasar ekspor. Sedangkan kacang mete regresi linier sederhana disajikan pada
hasil olahan pengrajin mete, pasarnya Tabel 4.

relatif sempit, melayani sebatas pesanan.

Tabel 4. Hasil Regresi antara harga di tingkat Konsumen dengan harga di tingkat Produsen

Variabel B SEB Beta T SigT
Ln Pr 2,034351* ,481591 ,865081 4,224 ,0055
(Constant) -13,445372 5,060910 -2,657 ,0377

Keterangan : tanda * : signifikan pada (o« =5 %, 1 %). T tabel 0,05 =2,000. T tabel
0,01 =2,390

Persamaannya dapat ditulis sebagai harga sebesar 1 % di tingkat konsumen,
berikut : maka akan menaikkan harga sebesar 2,03
% di tingkat produsen, hal ini dapat terjadi

LnPf = o + /nPr karena produk mete yang sampai di tingkat
LnPf = -13,4 + 2,03 /nPr konsumen adalah produk olahan (kacang

mete) vyang nilai jualnya tinggi, dan
permintaan terhadap produk kacang mete
ini juga relatif tinggi meliputi pasar ekspor
- L L maupun pasar lokal / domestik. Hal ini
nilai koefisien regresi yaitu n = 2,03 > 1 enty saja mendorong terjadinya pening
(elastis). Secara umum produk pertanian  yaian permintaan atas mete gelondong dari

elastisitas transmisi harga n < 1 atau  petanj yang berakibat pada naiknya harga
bersifat inelastis (Masyrofie, 1994 dan pada masa panen berikutnya.

Soekartawi, 1995). Nilai n = 2,03 Jika dilihat dari ke-4 unsur /
menglndlkaSIkan bila terjadl kenaikan komponen struktur pasar di atas maka

Dari persamaan di atas, maka
elastisitas transmisi harga adalah sebesar
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dapat disimpulkan bahwa pemasaran
jambu mete di Lombok barat mengarah
pada pasar persaingan tak sempurna (tidak
efisien).

Analisis Prilaku Pasar

a. Penentuan Harga

Harga gelondongan mete terbentuk
atas kesepakatan antara petani dengan
pengumpul, bukan atas besarnya jumlah
permintaan dan penawaran di pasar. Hal ini
terjadi karena produk mete gelondong
bukanlah produk yang siap dikonsumsi,
namun masih memerlukan proses pengo
lahan / pengupasan, dan para petani belum
mampu melakukannya, sehingga keter
ikatan kepada pedagang pengumpul sangat
tinggi untuk dapat menyampaikan produk
mete gelondong kepada perusahaan
pengolah / pabrik yang selanjutnya sampai
kepada konsumen akhir.

b. Kerjasama Antar Pedagang

Praktek kerjasama antar lembaga
pemasaran di daerah penelitian terbatas
pada informasi harga yang kurang terbuka,
artinya tidak semua petani mengetahui
harga mete gelondong di pasaran. Mereka
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sangat tergantung kepada pedagang
pengumpul desa (PPD), dan para pedagang
pengumpul desa ini pun terikat kepada
lembaga pemasaran pada tingkat di atasnya
yaitu PPKc dan PPKb. Antara lembaga
pemasaran pada tingkat desa dan keca
matan hanya membuat kesepakatan untuk
mengambil untung sebatas biaya yang
dikeluarkan.

c. Analisis Integrasi Pasar

Dari keseluruhan analisis integrasi
pasar vertikal di atas menunjukkan koefi
sien regresi (b, # 1), pengujian statistik
menunjukkan bahwa t hitung lebih besar
dari t tabel (berbeda nyata). Ini memberi
indikasi bahwa setiap perubahan harga
sebesar 1 % di tingkat pasar di atasnya
akan mempengaruhi harga di tingkat pasar
di bawahnya sebesar nilai koefisien regresi
yaitu 0,827 % pada tingkat petani — PPD
(saluran 1) dan seterusnya. Dengan demi
kian pasar tidak berintegrasi secara vertikal
(tidak efisien).

Jadi bila ditinjau dari prilaku pasar,
maka pemasaran mete gelondong dan
kacang mete di Kabupaten Lombok Barat
belum efisien.

Tabel 5. Hasil Analisis regresi terhadap Integrasi secara vertikal menurut harga jual
persaluran pemasaran mete gelondong dan kacang mete di Kabupaten Lombok
Barat.
Saluran Pemasaran Koefisien(b,) T test Signt
Saluran | - - -
Petani — PPD 0,827 27,351 0,0000
PPD — PPKc 0,764 855,103 0,0000
PPKc — PPKb 0,284 4,177 0,0058
PPKb — PPc 0,866 17,004 0,0000
Saluran Il - - -
Petani — IRT 0,295 3,416 0,0142
IRT — PPc 0,797 10,939 0,0000

Saluran Pemasaran 111 -

Analisis Penampilan Pasar
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Indikator untuk analisis penampilan
pasar adalah, margin pemasaran, distribusi
margin, share harga dan R/C rasio.

a. Margin Pemasaran

Margin pemasaran secara total dilihat
dari harga jual adalah cukup tinggi,
distribusi  margin di antara lembaga
pemasaran di ke-3 saluran pemasaran
kuranga adil karena dengan proporsi biaya
pemasaran yang tidak berbeda jauh, pabrik
pengolah dan IRT mendapat porsi keun-
tungan yang lebih tinggi bila dibandingkan
dengan porsi keuntungan yang diperoleh
petani sehingga mengindikasikan pema-
saran mete belum efisien, sedangkan bila
dilihat dari rasio biaya dan keuntungan di
antara lembaga pemasaran di ketiga
saluran pemasaran adalah cukup propor-
sional.

b. Distribusi
(BP + KP).

Untuk PPD dan PPKc memperoleh
share keuntungan yang relatif kecil yaitu
masing — masing 1,83 % PPD dan 2,64 %
PPKc, hal ini di sebabkan produk yang
dijual adalah produk mete gelondong yang
belum melalui proses pengolahan /
pengupasan sehingga harga jualnya relatif
lebih rendah bila dibandingkan dengan
harga jual produk mete yang sudah melalui
proses pengupasan. Komponen biaya yang
dikeluarkan untuk pemasaran pun tidak
terlalu besar yaitu untuk PPD 0,39 % dan
PPKc 0,69 %. Untuk PPD terbatas pada
biaya angkut (TK), sedangkan PPKc
mengeluarkan biaya transportasi, jadi rasio
antara biaya dan keuntungan pemasaran
relatif proporsional. Share biaya pemasaran
yang terbesar adalah pada saluran
pemasaran | dan Il yaitu pada tingkat
pengolah vyaitu 12,39 % dan pada

Margin Pemasaran
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saluran Il Industri rumah tangga 13,41 %.
Hal ini terjadi karena adanya kegiatan
prosesing mete gelondong menjadi kacang
mete. Sedangkan share keuntungan yang
terbesar pada pedagang kabupaten /
pengolah dan IRT (Industri rumah tangga)
yaitu masing — masing 60,84 % dan 54,49
%. Pada tingkat pedagang pengecer
saluran 111 biaya pemasarannya adalah 4,44
% sedangkan keuntungan 6,67 %. Pada
tingkat petani biaya pemasaran relatif kecil
yaitu sebatas biaya angkut, maka keuntung
an yang diperoleh cukup proporsional.

¢. Share Harga Jual.

Share harga jual yang terbesar adalah
pada pedagang pengumpul kabupaten /
pengolah mencapai 75 % dan sisanya
terdistribusi petani 10 %, PPD 2 % PPKc
3 %, pengecer 10 % (saluran 1). Tingginya
harga jual di tingkat pengolah / pabrik,
karena harga jual kacang mete cukup
tinggi setelah melalui proses pengolahan /
pengupasan. Sedang harga jual di tingkat
petani hingga pedagang pengumpul
kecamatan relatif lebih rendah karena
harga jual lebih rendah disebabkan belum
ada proses pengolahan / pengupasan.

Pada saluran Il share harga jual
tertinggi adalah pada tingkat IRT 72,22 %,
petani 13,89 %, pengecer 13,89 %.
Tingginya share harga jual pada IRT
karena produk mete yang dijual adalah
produk mete kupas / kacang mete yang
telah melalui proses pengolahan dengan
cara tradisional namun hasilnya cukup baik
dan menyerupai produk mete hasil
pengolahan pabrik. Jadi harga jual relatif
cukup tinggi.

d. Rasio Keuntungan dan Biaya
Pemasaran

Tabel 6. Rasio Keuntungan dan Biaya Pada Masing - Masing Tingkat Lembaga
Pemasaran di Berbagai Saluran Pemasaran Mete Gelondong dan Kacang Mete di

Kabupaten Lombok Barat

Saluran

Tingkat Lembaga Pemasaran

Pemasaran

Petani PPd

PPKc

PPKb IRT Koperasi PPC
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| 3,15 471 3,84 573 - - 15

] 3,15 - - 5,25 - 15

11 3,15 - 6,39 - 1,78 15
Rasio keuntungan dan biaya yang ada saluran | karena Industri Rumah

di masing - masing tingkat lembaga
pemasaran cukup proporsional. Yang ter-
tinggi ada pada pedagang pengumpul
kabupaten selaku pabrik pengolah pada
saluran | dan IlI, yaitu masing - masing
573 % dan 6,39 %. Tinginya rasio
keuntungn dan biaya pada tingkat
perusahan pengolah (PPKb) saluran I,
karena komponen biaya yang dikeluarkan
lebih kecil dari pada komponen biaya yang
dikeluarkan oleh perusahaan pengolah
saluran I. Pada saluran I, perusahaan peng-
olah mendapatkan mete gelondong melalui
perantara yaitu PPD dan PPKc. Saluran Ill,
melalui Koperasi kemudian langsung ke
pabrik / pengolah. Pada lembaga pema
saran koperasi rasio biaya dan keuntungan
relatif kecil 1,78 % karena fungsi koperasi
sebatas menampung produksi petani de-
ngan harapan keuntungan yang sebanding.
Pada tingkat pengecer rasio biaya dan
keuntungan juga relatif kecil 1,5 %,
karena para pengecer ini harus membeli
kacang mete kepada pabrik dan pengrajin
(IRT) dengan harga beli yang cukup tinggi
dan menjual dengan harga yang sebanding.
Di samping itu pengecer juga harus
menanggung resiko kerusakan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
1. Saluran pemasaran jambu mete di
daerah penelitian ada 3, yaitu :

I. Petani > PPD > PPKc >
PPKb - PPc - Konsumen
akhir

Il. Petani > IRT > PPc -
Konsumen akhir

I1l. Petani - Koperasi > PPKb >
PPc > Konsumen akhir

Namun sebagian besar petani (90%)

masih memasarkan hasilnya dengan

Tangga (IRT) masih sangat terbatas.

2. Dari Analisis struktur, prilaku dan
penampilan pasar (S-C-P) pemasaran
jambu mete di daerah penelitian
belum efisien. Hal ini dapat dilihat
dari :

e Struktur pasar, mengarah pada
pasar yang tidak  bersaing
sempurna (cendrung monopsoni
dan oligopsoni).

e Prilaku pasar, menunjukkan
bahwa pasar tidak berintegrasi
secara vertikal.

® Penampilan pasar menunjukkan
share harga yang diterima petani
kecil, share biaya dan keuntungan
dari lembaga pemasaran pada 3
saluran pemasaran belum merata.

Saran - saran
Dari hasil penelitian ini disarankan :

1. Dari analisis saluran pemasaran yang
ada, dapat disarankan penggalakkan
pengembangan pengolahan hasil pro-
duksi mete dan mengorganisir upaya
pemasarannya.

2. Adanya kesulitan mencari pangsa pasar
untuk produk olahan mete petani dirasa
perlu adanya upaya penggalakkan
usaha kemitraan antara petani dengan
perusahaan pengolah (CV. Phonix
Mas), sehingga hasil produk mete
petani yang berupa kacang mete selain
gelondongan mete terjamin pema-
sarannya.

3. Perlu memberdayakan Koperasi yang
baru terbentuk dengan menanamkan
kesadaran pentingnya berkoperasi pada
petani selaku anggota agar pada musim
tanam berikutnya hasil produksi dijual
melalui Koperasi, sehingga pemasar-
annya lebih terjamin.
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