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ABSTRAK

Penelitian tentang analisis efektivitas dan efisiensi distribusi pemasaran serta
pendapatan usahatani cabai merah di Kabupaten Sleman bertujuan untuk mengetahui
efektivitas dan efisiensi distribusi pemasaran cabai, mengetahui margin, keuntungan yang
diperoleh lembaga pemasaran serta margin diterima petani dan mengetahui pendapatan
pengusahaan budidaya cabai dan pengaruhnya terhadap petani. Data yang diperlukan
dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari
wawancara langsung dengan petani sedangkan data sekunder diperoleh instansi terkait
seperti dari Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sleman. Metode pengambilan
sampel dengan sistem sampling kuota dengan jumlah sampel sebanyak 16. Alat analisis
yang digunakan adalah analisis deskriptif saluran pemasaran, analisis pendapatan
usahatani, analisis margin dan analisis Break Even Point (analisis pulang pokok).

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa terdapat tiga pola saluran
pemasaran cabai di Kabupaten Sleman, yaitu: 1) Petani Produsen — Pedagang Pengumpul
— Pedagang Besar — Agen - Pengecer — Konsumen Akhir. 2) Petani Produsen —~ Agen
Kelompok Tani — Pedagang Besar — Pengecer —~ Konsumen Akhir. 3) Petani Produsen —
Pedagang Pengumpul — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen Akhir. Analisis
pendapatan usahatani dalam 1.000 m? yaitu biaya total rata-rata sebesar Rp.3.156.431,50
dengan produksi rata-rata sebesar 1.066,66 kg, harga jual rata-rata Rp.5.333,00/kg,
pendapatan kotor Rp.5.636.666,66 dan pendapatan bersih Rp.2.500.235,16. Analisis
margin lembaga pemasaran yang paling efisien dan efektif adalah saluran pemasaran 3
yaitu: total biaya margin pemasaran Rp.2.500,00/kg (26,31%), total keuntungan
Rp.1573,00/kg (16,55%), dan bagian diterima petani Rp.7.000,00 (73,68%) merupakan
bagaian tertinggi diantara ketiga saluran pemasaran. Analisis Break Even Point usahatani
menunjukkan penerimaan lebih besar daripada biaya total sehingga usahatani
berpengaruh positif dan layak untuk diusahakan.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Cabai merupakan tanaman komoditas sayuran bernilai ekonomi tinggi
yang potensial untuk dikembangkan. Daerah-daerah penghasil cabai di Pulau
Jawa adalah Brebes dengan luas 7.500 Ha, Rembang 4.721 Ha, Kediri 3.469 Ha,
Magelang 1.815 Ha dan Tasikmalaya dengan luas lahan 691 Ha (Majalah
Pertanian TRUBUS,1999). D. 1. Yogyakarta sebagai salah satu provinsi yang
wilayahnya sebagian besar terdiri atas daerah pertanian sebenarnya mempunyai
potensi yang cukup baik untuk pengembangan budidaya cabai. Hal ini juga
didukung oleh kemudahan dalam sarana transportasi dan pengadaan sarana
prasarana budidaya, selain itu juga perbedaan musim tanam antara daerah satu
dengan daerah yang lain sehingga kondisi tersebut merupakan keunggulan
potensial dalam budidaya tanaman ini.

Kabupaten Sleman merupakan salah satu bagian dari Provinsi Daerah
Istimewa Yogyakarta yang masyarakatnya sebagian besar masih bermata
pencaharian dalam bidang agribisnis dan pertanian, hal ini dikarenakan kondisi
geografis Kabupaten Sleman yang sebagian besar tanahnya subur dan
tercukupinya air irigasi sehingga usaha agribisnis dapat berjalan sepanjang tahun.
Terutama di wilayah sebelah barat yang masih terdapat lahan persawahan

sehingga penduduknya sebagian bekerja sebagai petani padi dan peternakan



perikanan. Di bagian sebelah utara di lereng selatan Gunung Merapi masyarakat
bekerja dalam bidang agribisnis komoditas sayuran dan perkebunan.

Sentra-sentra usaha budidaya tanaman cabai merah di Kabupaten Sleman
pada umumnya berkembang didaerah utara Kabupaten Sleman atau sebelah
selatan lereng Gunung Merapi. Wilayah itu meliputi Kecamatan Cangkringan
dengan luas lahan 38 Ha, Kecamatan Pakem 83 Ha, Kecamatan Turi 57 Ha,
Kecamatan Tempel 40 Ha, Kecamatan Sleman 58 Ha, Kecamatan Ngaglik 341
Ha, Kecamatan Ngemplak 43 Ha, dan Kecamatan Kalasan dengan luas 38 Ha.
Untuk luas lahan tanaman cabai setiap kecamatan di Kabupaten Sleman secara

terperinci dapat dilihat dalam tabel 1.1

Tabel 1.1
Luas Tanam, Produktifitas dan Produksi Total Kecamatan se-Kabupaten Sleman
Tahun 2006
No. Kecamatan Luas Tanam Produktifitas Produksi Total (Kw)
(Ha) (Kw/Ha)

1. | Moyudan 1 59,00 59
2| Minggir 3 41,33 124
3. Seyegan 15 41,07 616
4. Godean 1 65,00 65
5. Gamping 4 40,25 161
6. Mlati 19 43,21 821
7. Depok 9 39,78 358
8. Berbah 4 38,75 155
9. Prambanan S 42,20 211
10. | Kalasan 38 46,03 1749
11. | Ngemplak 43 66,67 2867
12. | Ngaglik 31 63,58 1971
13. | Sleman 58 45,72 2652
14. | Tempel 40 68,75 2750
15. | Turi S7 38,19 2177
16. | Pakem 83 61,22 5081
17. | Cangkringan 38 67,16 2552
Kab.Sleman 449 54,27 24369

Sumber: Laporan Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sleman




Produksi cabai merah di Kabupaten Sleman selama 4 tahun terakhir relatif
menurun, pada tahun 2003 luas tanam 404 Ha, dengan produktifitas 111,00
Kw/Ha, tahun 2004 luas tanam 555 ha dengan produktifitas 84 Kw/Ha, tahun
2005 luas tanam 566 dengan produktifitas 74,59 Kw/Ha dan pada tahun 2006 luas
tanam sebesar 449 dengan produktifitas sebesar 54,27 Kw/Ha. Secara terperinci
luas tanam, produktifitas dan produksi total cabai dari tahun 2003 sampai dengan
2006 di Kabupaten Sleman dapat dilihat dalam tabel 1.2

Tabel 1.2

Luas Tanam, Produktifitas dan Produksi Cabai Merah di Kabupaten Sleman
Tahun 2002 - 2005

Tahun Luas Tanam (Ha) Produktifitas Produksi Total (Kw)
(Kw/Ha)

2003 404 111,00 44.843

2004 555 84,00 34.401

2005 566 74,59 42.216

2006 449 54,27 24.369

Sumber: Laporan Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sleman

Secara umum usaha budidaya cabai masih bersifat usaha sampingan
sehingga tingkat produktifitas usaha yang dihasilkan masih belum maksimal.
Untuk meningkatkan produktifitas dibutuhkan perhatian dari berbagai pihak
khususnya Pemerintah Daerah untuk melakukan pembinaan dan pengembangan
usaha secara intensif.

Beberapa pertimbangan dalam rangka peningkatan pengembangan usaha
budidaya cabai di Kabupaten Sleman, antara lain : a) Agroklimat yang
mendukung, b) Potensi lahan yang cukup, c) Ketersediaan sarana prasarana

seperti peralatan dan obat, d) Tersedianya bibit yang berkualitas. ¢) Tidak terlalu




sukar dalam pengusahaannya, dan f) Peluang pasar yang masih terbuka. Perluasan
dan pengembangan usaha budidaya ini diharapakan dapat meningkatkan
penyerapan tenaga kerja, peningkatan pendapatan petani dan peningkatan

kuantitas produksi untuk memenuhi kebutuhan dalam negeri maupun ekspor.

1.2 Rumusan Masalah Penelitian
Masalah yang ingin diteliti dalam skripsi ini adalah :

1. Mengetahui efektivitas dan efisiensi distribusi pemasaran cabai merah di
Kabupaten Sleman ?

2. Berapakah margin, keuntungan yang diperoleh lembaga pemasaran dan
margin diterima petani dengan menanam cabai merah di Kabupaten
Sleman ?

3. Bagaimanakah pendapatan pengusahaan budidaya cabai merah dan

pengaruhnya terhadap petani cabai di Kabupaten Sleman ?

1.3 Batasan Masalah dan Asumsi
1.3.1 Pembatasan Masalah
1. Penelitian ini terbatas pada pemasaran cabai musim panen tahun 2007.
2. Konsumen akhir terbatas pada konsumen lokal.
3. Cabai merah dalam penelitian ini merupakan cabai hibrida jenis keriting
yang dibudidayakan oleh kelompok petani yang dalam penelitian ini hanya

akan disebut cabai.




1.3.2 Asumsi
1. Kondisi fisik daerah penelitian yang meliputi kondisi geografis dan iklim
hampir sama sehingga cukup mewakili sampel pada tahun 2007,
2. Harga faktor-faktor produksi dan biaya usaha tani dianggap tetap.

3. Keadaan pasar dalam bentuk pasar persaingan sempurna.

1.4 Tujuan penelitian
1. Mempelajari efektivitas dan efisiensi distribusi pemasaran cabai di
Kabupaten Sleman.
2. Mempelajari margin pemasaran cabai untuk mengetahui besarnya balas
jasa yang diterima oleh setiap lembaga pemasaran yang terlibat dalam

pemasaran cabai.

1.5 Manfaat Penelitian

1. Bagi mahasiswa penelitian ini bermanfaat dalam menerapkan teori yang
diperoleh dibangku kuliah selama kurang lebih empat tahun, sekaligus
kritisasi ilmiah terhadap distribusi komoditas cabai di Kabupaten Sleman.

2. Bagi akademik penelitian ini diharapkan dapat menjadikan pemecahan
masalah mengenai distribusi dan pemasaran komoditas cabai merah di
Kabupaten Sleman.

3. Bagi pihak lain (pemerintah maupun investor) hasil penelitian ini dapat
digunakan sebagai pertimbangan maupun perbandingan dalam pemasaran

komoditi pertanian lainnya, terutama komoditi pertanian. Bagi pemerintah




dan instansi terkait hasil penelitian dapat dijadikan sumber informasi untuk
menetapkan kebijakan dalam melakukan pengembangan dan mengatasi
permasalahan yang berkaitan dengan pemasaran cabai. Bagi investor
penelitian ini dapat menjadi bahan referensi dalam menanamkan

modalnya dalam usaha budidaya cabai.




BAB II

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

Penelitian tentang saluran distribusi pemasaran dan pendapatan usahatani
cabai merah di Kabupaten Sleman tahun 2007 belum pernah dilakukan. Namun
beberapa penelitian sejenis tentang distribusi pemasaran telah banyak dilakukan
diantaranya :

Immawan (1997) mengadakan penelitian mengenai analisis sistem
pemasaran dan struktur pasar mete gelondong di Kabupaten Wonogiri, Jawa
Tengah dengan menggunakan alat analisis deskriptif, analisis margin dan analisis
struktur pasar. Hasil penelitian menunjukkan sistem pemasaran mete gelondong di
daerah ini memiliki dua pola yang umumnya dipakai, yaitu (1) Petani produsen
menjual mete gelondong kepada pedagang pengumpul kecil dan selanjutnya dijual
ke pedagang pengumpul besar dan kemudian disalurkan ke konsumen
pengolah/pengacip, (2) Petani produsen langsung menjual ke pedagang
pengumpul besar. Saluran pemasaran II merupakan saluran yang lebih efisien
daripada saluran pemasaran I Total margin saluran pemasaran I sebesar
Rp.125,00 atau 6,49 % terdiri dari total biaya pemasaran Rp.53,28 atau 2,77 %
dan total keuntungan pemasaran sebesar Rp.71,72 atau 3,73 %. Saluran
pemasaran II memiliki margin yang lebih rendah dan bagian yang diterima petani

lebih tinggi daripada saluran pemasaran 1.



Tukan et al (2000) mengadakan penelitian mengenai pemasaran kayu dari
lahan petani di Provinsi Lampung. Ada enam saluran pemasaran untuk kayu yang
diproduksi petani, yaitu: (1) Petani produsen menjual kepada rumah tangga lokal
atau konsumen akhir; (2) Petani produsen menjual kepada penebang, kemudian
penebang menjual kepada konsumen akhir atau rumah tangga; (3) Petani produsen
menjual kepada penebang dan penebang menjual kepada pembuat perabotan; (4)
Petani produsen menjual kepada penggergajian, kemudian penggergajian menjual
kepada pedagang kayu, pedagang kayu menjual kepada konsumen akhir dan
pedagang pembuat perabotan; (5) Petani menjual kepada penebang, kemudian
penebang menjual kepada penebang kayu dan kemudian menjual kepada
pedagang pembuat perabotan dan konsumen akhir; (6) Petani menjual kepada
pedagang kayu di Jakarta. Saluran pemasaran kayu yang diproduksi hutan
tanaman industri (HTI) adalah langsung dari HTI ke industri pengolahan kayu.
Analisis margin distribusi untuk kelompok kayu sengon menunjukkan bahwa
petani menerima tingkat harga tertinggi dari penjualan kayu gergajian melalui
saluran pemasaran I (Rp.350.000/m*) dalam bentuk kayu gergajian, dengan
keuntungan yang diterima petani sebesar 51%. Untuk kelompok kayu jati, tingkat
harga tertinggi diterima petani adalah melalui saluran 6 (Rp.550.000/m”) dalam
bentuk kayu bulat, dengan margin pemasaran sebesar 35% dari harga kayu bulat
di Jakarta.

Yuliyanti (2000) melakukan penelitian mengenai analisis pemasaran kayu
yang digunakan petani kecil di Provinsi Lampung. Saluran I yaitu petani menjual

kepada rumah tangga/konsumen akhir. Saluran II Petani menjual kepada




penebang, kemudian penebang menjual pada rumah tangga/konsumen akhir.
Saluran IIT petani menjual pada penebang dan penebang menjual pada mebeler.
Saluran IV petani menjual pada tempat penggergajian, tempat penggergajian
menjual ke pedagang dan pedagang menjual rumah tangga/mebeler. Saluran V
petani menjual pada penebang-pedagang, kemudian penebang-pedagang menjual
ke rumah tangga/mebelar. Saluran VI petani menjual langsung ke pedagang
Jakarta. Dari keenam saluran pemasaran utama yang diidentifikasi dalam studi
pemasaran kayu, saluran yang paling menguntungkan adalah saluran I dan saluran
VI masing-masing untuk produk tertentu. Untuk jenis yang berotasi pendek,
terutama sengon (Paraserianthes fulcarita), petani menerima margin keuntungan
tertinggi dengan mengolah kayu bulat menjadi kayu gergajian dan menjual produk
tersebut kepada tetangga atau konsumen akhir lain (saluran I). Harga rata-rata
penjualan sengon adalah Rp.350.000,00/m’, dengan tingkat keuntungan sebesar
Rp.180.000,00/m’ (51,4% margin keuntungan). Pulai (4istonia scholaris), Akasia
(Acacia ariculiformis), Mangium (Acacia mangium) dan Jati putih (Gmelina
aborea) juga dijual melalui saluran pasar lokal. Untuk jenis yang berotasi panj ang,
terutama Jati (7ectona grandis), petani menerima margin keuntungan tertinggi
dengan menjual kayu bulat secara langsung menjual langsung ke pedagang dari
luar propinsi, Jakarta (saluran VI). Harga jual rata-rata jati adalah
Rp.550.000,00/m> dengan tingkat keuntungan Rp.281.500,00/m® (51,2% margin

keuntungan). Mahoni (Sweitania macrophylia) juga dijual melalui saluran ini.
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2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian pemasaran

Pemasaran merupakan hal yang sangat penting dalam kegiatan
perdagangan maupun dalam dunia usaha. Dengan pemasaran suatu perusahaan
atau produsen dapat bertahan, berkembang dan mendapatkan laba. Definisi
pemasaran menurut Kotler (2005, him. 10) adalah sebagai berikut :

Pemasaran adalah proses sosial yang dengan proses itu individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa
yang bernilai dengan pihak lain.

Sedangkan menurut William J. Stanton (dalam Swastha, Handoko, 1997,
hlm. 4) pemasaran didefinisikan sebagai berikut :

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha
yang ditunjukkan  untuk merencanakan produk, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan, baik pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Dari kedua definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah
suatu kegiatan untuk memenuhi kebutuhan manusia, dengan menyalurkan dan
mendistribusikan barang dari produsen kepada konsumen akhir.

2.2.2 Pengertian Manajemen Pemasaran

Pertukaran memiliki arti penting dalam definisi pemasaran. Proses

pemasaran melibatkan distribusi yang efisien dibidang pemasaran. Dengan

demikian proses pemasaran dapat berjalan dengan lancar, apabila salah satu
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proses yang mendukung yaitu distribusi dapat berjalan dengan baik, menurut
Philip Kotler, 1993 :

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan
konsepsi, penentuan harga, promosi dan distribusi ide-ide, barang-barang, dan
Jasa-jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu
dan tujuan-tujuan organisasi.

2.2.3 Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran berbeda dengan konsep penjualan. Kita sering keliru
dalam mengartikan konsep penjualan, banyak orang mengatakan bahwa konsep
dari pemasaran sama dengan konsep penjualan. Didalam konsep pemasaran,
fokusnya adalah terpenuhi kebutuhan maupun keinginan dan kepuasan pelanggan,
sedangkan dalam penjualan, hasil akhirnya adalah volume penjualan yang tinggi.
Kotler (1997, him.17) mendefinisikan konsep pemasaran sebagai berikut :

Falsafah manajemen pemasaran yang berkeyakinan bahwa pencapaian
sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar
sasaran dan penyampaian kepuasan yang diharapkan itu lebih efektif dan efisisen
daripada pesaing.

2.2.4 Pengertian Distribusi Pemasaran

Masih menurut Kotler (2005, him, 221) pengertian saluran pemasaran
adalah suatu saluran yang menghubungkan pemasar dengan pembeli sasaran,
sedangkan rantai pasokan (supply chain) menggambarkan saluran yang lebih
panjang yang terentang dari bahan baku komponen, hingga produk akhir yang

disampaikan kepada pembeli akhir,
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David A. Revzan dalam bukunya berjudul MARKETING
ORGANIZATION THROUGH THE CHANNEL, Wholesaling in Marketing
Organization (1961, hlm. 108) mengatakan bahwa :

Saluran merupakan suatu jalur yang dilalui oleh arus barang-barang dari
produsen ke perantara dan pada akhirnya sampai pada pemakai.

Definisi lain tentang saluran pemasaran ini dikemukakan oleh The
American Marketing Association, yang menekankan tentang banyaknya lembaga
yang ada dalam aliran/arus barang. Asosiasi itu menyatakan bahwa :

Saluran merupakan salah satu struktur unit organisasi dalam perusahaan
dan luar perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar, pengecer,
dimana sebuah komoditi, produk atau jasa dipasarkan.

Definisi lain tentang saluran pemasaran dikemukakan oleh C. Glenn
Walters dalam bukunya berjudul MARKETING CHANNELS (1977, him. 4)
sebagai berikut :

Saluran adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang
mengkombinasikan antara pemindahan fisik dan nama dari suatu produk untuk
menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu.

Berdasarkan beberapa pengertian tersebut Basu Swstha, 1979
menyimpulkan adanya beberapa unsur penting dalam éaluran pemasaran, yaitu :

1. Saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada di antara berbagai lembaga
yang mengadakan kerjasama untuk mencapai suatu tujuan.

2. Karena anggota-anggota kelompok terdiri atas beberapa pedagang dan
beberapa agen, maka ada sebagian pedagang yang relatif dominan dalam

memperoleh pangsa pasar dan sebagian ada yang tidak.
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3. Tujuan dari saluran Pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar tertentu,
sehingga pasar merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran.

4. Saluran melaksanakan dua kegiatan penting untuk mencapai tujuan, yaitu
mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikan.

2.2.5 Pengertian Manajemen Saluran Pemasaran

Menurut C. Glenn Walters, manajemen pemasaran saluran dapat
didefinisikan sebagai berikut :

Pengembangan strategi yang searah, didasarkan pada berbagai keputusan
yang berkaitan untuk memindahkan barang-barang secara fisik maupun nonfisik
untuk mencapai tujuan perusahaan, dan berada di dalam kondisi lingkungan
tertentu.

2.2.6 Saluran Distribusi Untuk Barang Konsumsi

Secara umum terdapat lima macam saluran dalam pemasaran barang-
barang konsumsi dan pada masing-masing saluran, produsen mempunyai
alternatif dalam mengadakan cabang penjualan, selain itu Juga terdapat
kemungkinan benggunaan agen pedagang besar dan pengecer. Kelima saluran ity

antara lain dapat dilihat dalam gambar berikut ini Basu Swastha (1979, him. 90)
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Gambar 2.1

Jenis Saluran Pemasaran

LANGSUNG TIDAK LANGSUNG
1 2 3 4 5
produsen produsen produsen produsen produsen
agen agen
pdg. besar pdg. besar
v v v
pengecer pengecer pengecer pengecer
v ¥ v v v
kons. akhir kons. akhir kons. akhir kons. akhir kons. akhir

Berdasarkan pada gambar 2.1 menjelaskan jenis-jenis saluran dari

produsen sampai kepada konsumen akhir pada dasarnya terdiri atas saluran

langsung dan tidak langsung dan secara terperinci dapat dijelaskan sebagai

berikut ;

1. Produsen - Konsumen akhir

Merupakan saluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana

untuk barang-barang konsumsi, disebut saluran langsung karena tidak melibatkan

pedagang besar. Produsen dapat menjual barang yang dihasilkan melalui pos atau

mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah).
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2. Produsen - Pengecer - Konsumen akhir

Dalam saluran ini, beberapa pengecer besar membeli secara langsung dari
produsen. Selain itu, ada juga beberapa produsen yang mendirikan toko pengecer
untuk melayani penjualan langsung pada konsumennya, tetapi kondisi saluran
semacam ini jarang dipakai.
3. Produsen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen akhir

Saluran ini disebut saluran tradisional, dan banyak digunakan oleh
produsen. Di dalam saluran ini produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah
besar kepada pedagang besar.
4. Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen akhir

Selain menggunakan pedagang besar, produsen dapat pula menggunakan
agen pabrik, makelar, atau perantara agen lainnya untuk mencapai mencapai
pengecer, terutama pengecer besar.
5. Produsen — Agen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen Akhir

Untuk mencapai pengecer kecil, produsen sering menggunakan agen
sebagai perantara dalam penyaluran barangnya kepada pedagang besar yang
kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil.
2.2.7 Pengertian Supply Chain Management

Dilihat secara horizontal, ada lima komponen utama atau pelaku dalam
supply chain, yaitu supplier (pemasok), manufacturer (pabrik pembuat barang),
distributor (pedagang besar), retailer (pengecer), dan customer (pelanggan),
secara vertikal, ada beberapa komponen utama supply chain, yaitu buyer

(pembeli), transporter (pengangkut), warehouse (penyimpan), seller (penjual) dan
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sebagainya Indrajit et al (2005). Hubungan mata rantai ini dapat digambarkan
dalam gambar 2.2 berikut ini :
Gambar 2.2

Komponen Supply Chain

pabrik
pemasok ™| pembuat [~ distributor [ pengecer |=>] pelanggan

!

pembeli

pengangkut

penyimpan

penjual

2.2.8 Pengertian Agribisnis

Agribisnis menurut Beddu Amang (1995) adalah semua aktivitas sebagai
suatu rangkaian sistem yang terdiri dari (1) subsistem pengadaan dan penyaluran
sarana produksi, teknologi dan pengembangan sumber daya pertanian, (2)
subsistem produksi pertanian atau usahatani; (3) subsistem pengolahan hasil-hasil
pertanian atau agroindustri dan (4) subsistem distribusi dan pemasaran hasil

pertanian.
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2.2.9 Pengertian Usahatani

llmu usahatani biasanya diartikan sebagai ilmu yang mempelajari
bagaimana seseorang mengalokasikan sumberdaya yang ada secara efektif dan
efisien untuk tujuan memperoleh keuntungan yang tinggi pada waktu tertentu
Soekartawi (2006, him. 6).

2.2.10 Perhitungan Pendapatan Usahatani

Menurut Soekartawi (1995, him. 54) pendapatan usahatani adalah selisih
antara penerimaan tunai dan semua biaya-biaya tunai yang dikeluarkan. Menurut
Gittinger (1986, him. 42) pendapatan (revenue) adalah penerimaan dikurangi
pengeluaran. Dengan kata lain pendapatan atau laba adalah apa yang tersisa
setelah dikurangkan pengeluaran-pengeluaran yang timbul dalam memproduksi
barang dan jasa dari penerimaan yang diperoleh dengan menjual barang dan jasa
tersebut.

Total pendapatan petani dapat bersumber dari pendapatan petani dari
usaha taninya. Hadisapoetro (1973, him. 18) menjelaskan bahwa pendapatan dari
usahataninya adalah sebagian dari pendapatan Kotor yang karena tenaga keluarga
dan kecakapannya memimpin usahanya dan sebagian bunga dari kekayaannya
sendiri yang telah dipergunakan didalam usahataninya, menjadi hak dalam
keluarganya. Oleh karena itu pendapatan usahataninya juga dapat diperhitungkan
dengan mengurangi pendapatan kotor dengan biaya alat luar.

Pendapatan kotor merupakan seluruh pendapatan yang diperoleh dari
semua cabang dan sumber di dalam usahatani selama satu tahun (satu periode),

yang dapat diperhitungkan dari hasil penjualan, pertukaran atau penaksiran
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kembali Hadisapoetro (1973). Pendapatan kotor ini sering disebut sebagai

penerimaan usahatani yang merupakan hasil perkalian dari seluruh produksi yang

dihasilkan dengan harga produk.

Biaya alat luar menurut Hadisapoetro (1973) adalah :

1. Jumlah upah tenaga luar;

2. Pengeluaran untuk bibit, pupuk, obat-obatan dan pengeluaran lain berupa uang
seperti pajak dan pengangkutan;

3. Pengeluaran ftertentu berupa bahan untuk keperluan usahatani seperti
selamatan;

4. Pengurangan dari persediaan akhir tahun;

5. Penyusutan yang merupakan pengganti kerugian atau pengurangan nilai yang
disebabkan karena waktu dan cara penggunaan seperti bangunan, alat dan
mesin;

6. Modal tanah tidak dilakukan penyusutan karena dengan pemeliharaan dan cara
penggunaan yang baik maka nilai tanah akan bertambah.

Taufik (1999) mengemukakan bahwa dalam menganalisis usahatani,
terdapat dua unsur data yang harus dikumpulkan, yaitu data mengenai penerimaan
usahatani dan pengeluaran-pengeluaran dalam melaksanakan usahataninya.
Pengeluaran usahatani mencakup beberapa unsur seperti pembelian sarana
produksi, upah buruh tani, sewa ternak kerja atau traktor, sewa alat-alat, bangunan
dan lahan (apabila lahan bukan milik sendiri), pembelian alat-alat, perbaikan alat,
biaya pengangkutan, pembayaran angsuran pokok kredit dan bunganya,

pembayaran pajak dan sumbangan wajib lainnya, serta pengurangan nilai investasi
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(penyusutan). Pengeluaran tersebut sering disebut sebagai pengeluaran usahatani
keluarga, selain itu terdapat juga pengeluaran seperti nilai tenaga kerja keluarga
yang tidak dibayarkan serta bunga modal sendiri, jumlah keduanya disebut

sebagai pengeluaran usahatani total.

2.3 Kerangka Pemikiran

Pemasaran adalah salah satu proses sosial dimana individu dan kelonllpok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan
mempertukarkan produk dan nilai dengan individu atau kelompok lainnya Kotler,
(2005, hlm. 10). Pasar dalam ekonomi berarti pertemuan antara penjual dan
pembeli barang dan jasa. Dalam rangka memperlancar arus barang dari produsen
ke konsumen salah satu faktor yang tidak boleh terabaikan adalah bagaimana
seorang produsen menentukan saluran pemasaran sebab hal ini akan
mempengaruhi tinggi rendahnya harga yang diterima oleh produsen.

Dalam distribusi pemasaran cabai terdapat beberapa pedagang yang
berperan dalam proses pemasaran antara lain: pedagang pengumpul, pedagang
besar, dan pedagang pengecer. Semakin panjang rantai pemasaran semakin tidak
efisien, hal ini disebabkan oleh setiap satu rantai pemasaran membutuhkan biaya
tambahan maupun keuntungan, yang menyebabkan harga pada tingkat konsumen
lebih tinggi. Dalam hal ini diharapkan sistem pemasaran yang digunakan tepat,
yaitu pemasaran efisien agar petani cabai tidak dirugikan. Adapun kerangka

pemikiran dapat dilihat dalam gambar 2.3 dibawah ini:
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Gambar 2.3

Kerangka Pemikiran Saluran Pemasaran

Petani
ani 5| Lembaga - Konsumen
pemasaran -

Di Kabupaten Sleman terdapat tiga pola saluran pemasaran cabai merah,

bentuk saluran itu adalah;
Saluran I
petani 3 pedagang pedagang 5
produsen pengepul besar agen —> pengecer
konsumen
akhir
Saluran II
petani agen pedagang pengecer konsumen
produsen |~ kelompok [~>]  besar > > akhir
tani
Saluran III
petani pedagang pengecer konsumen
produsen > besar > —>) akhir
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METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

Kabupaten Sleman merupakan salah satu kabupaten di Provinsi Daerah
Istimewa Yogyakarta, secara geografis terletak antara 107° 15°03°° dan 100°
29’30 Bujur Timur serta 7°3 4’51 dan 7° 47°03”’ Lintang Selatan. Luas
wilayah Kabupaten Sleman 57.482 Ha atau 574,82 km? atau sekitar 18% dari luas
Propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta atau + 3.185,80 km?. Lahan dimanfaatkan
untuk sektor pertanian sebesar 57,64% dan 40,57% dari luas merupakan lahan
persawahan. Pembagian wilayah administratif Kabupaten Sleman terdiri atas 17
wilayah Kecamatan, 86 Desa dan 1.212 Dusun. BPS Kabupaten Sleman (2004,
him. 3).

Berdasarkan karakteristik sumber daya yang dimiliki, bagian utara
Kabupaten Sleman merupakan wilayah lereng Gunung Merapi yang memiliki
tingkat kesuburan tanah yang tinggi didukung dengan sumber air yang cukup

sehingga cocok sebagai tempat dalam bisinis agroindustri.

3.2 Definisi Operasional
Untuk menghindari penafsiran yang berbeda terhadap istilah atau variabel
yang akan diamati dalam penelitian ini, maka diperlukan definisi operasional,

yaitu :

21
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Saluran distribusi pemasaran adalah suatu saluran yang menghubungkan
pemasar dengan pembeli sasaran.

. Produsen adalah petani cabai sebagai petani pemilik lahan cabai merah yang
telah menghasilkan/panen.

. Perantara adalah lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan
menyediakan jasa-jasa atau fungsi khusus yang berhubungan dengan
penjualan atau distribusi barang.

- Konsumen adalah pihak yang membeli barang untuk digunakan dalam rangka
memenuhi kebutuhannya.

. Lembaga pemaéaran cabai - adalah individu (pedagang) atau organisasi
(lembaga) yang melakukan fungsi pemasaran pengumpulan yang meliputi
kegiatan penjualan, pembelian, pengepakan, pengangkutah dan standarisasi
dalam penyaluran cabai dari petani ke konsumen.

. Biaya pemasaran adalah semua jenis biaya yang dikeluarkan oleh lembaga
pemasaran yang timbul dalam pelaksanaan kegiatan pemasaran (Rp/Kg),

. Margin pemasaran adalah perbedaaan harga pada tingkat yang berbeda dari
sistem pemasaran atau perbedaan harga yang diterima petani produsen dan
harga yang dibayar konsumen pengolah (Rp/Kg),

. Keuntungan pemasaran adalah besarnya keuntungan yang diperoleh lembaga
pemasaran dalam kegiatan pemasaran atau selisih antara harga jual dengan
harga beli dan biaya pemasaran (Rp/Kg);

. Efisisensi pemasaran diukur dari besarnya margin pemasaran dan bagian yang

diterima petani, dinyatakan dalam presentase (%);
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10. Harga ditingkat petani adalah harga cabai merah yang diterima petani untuk
produk yang telah dijualnya (Rp/Kg);

11. Pendapatan usahatani dapat dihitung berdasarkan selisih penerimaan usahatani
(pendapatan kotor) dengan pengeluaran usahatani total (biaya total usahatani)
pada satu musim cabai dengan satuan Ry;

12. Penerimaan usahatani atau pendapatan kotor merupakan hasil kali harga dan

kuantitas produksi pada satu musim tanam cabai dengan satuan Rp.

3.3 Data Penelitian

Penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. Data primer
dilakukan dengan teknik observasi, yaitu teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan mengadakan pengamatan langsung pada obyek yang diteliti dan
teknik wawancara, yaitu cara pengumpulan data yang dilaksanakan dengan
mengadakan tanya jawab langsung dengan petani, lembaga pemasaran (pedagang
pengumpul, pedagang besar, agen dan pengecer) maupun Petugas Penyuluh
Lapang, selain itu data primer juga diambil pada responden berupa identitas
responden, berupa luas lahan cabai, biaya penggunaan sarana produksi (bibit/log,
obat), jumlah tenaga kerja, produksi, cara berusaha tani, dan nilai jual hasil
produksi.

Data sekunder yang dibutuhkan diperoleh dari sumber-sumber seperti
Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sleman, Asosiasi Cabai Kabupaten

Sleman, BPS Kabupaten Sleman, dan sumber-sumber kepustakaan.
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3.4 Populasi
3.4.1 Pengertian Populasi dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Sugiyono (1999, him. 72).
Populasi pada penelitian ini adalah seluruh petani yang membudidayakan cabai
merah di wilayah Kabupaten Sleman.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari
semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan
waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu.
Apa yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulannya akan diberlakukan untuk
populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul
representatif (mewakili). Soegiyono(1999, him 73)

3.4.2 Teknik Pengambilan Sampel

Metode yang digunakan dalam pengambilan sampel pada penelitian ini
adalah Nonprobability Sampling, yaitu cara pengambilan sampel dengan tidak
memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk
dipilih menjadi sampel. Soegiyono (2005, him. 94)

Sampel ditentukan dengan Sampling Kuota, yaitu teknik untuk
menentukan sampel dari populasi yang mempunyai ciri-ciri tertentu sampai

jumlah (kuota) yang diinginkan. Soegiyono (2005, him. 94)
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3.4.3 Penentuan Jumlah Sampel

Penelitian dilakukan terhadap petani cabai yang memiliki lahan yang
luasnya paling tidak seluas 1.000 m?, jumlah sampel diwakili dua sampel yang
mewakili kecamatan yang dianggap sebagai sentra cabai di Kabupaten Sleman,

yaitu meliputi Kecamatan Sleman, Kecamatan Turi dan Kecamatan Pakem.

3.5 Teknik Analisis

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
3.5.1 Analisis Usahatani

Menurut Direktorat Budidaya Tanaman Sayuran & Biofarma, Direktorat
Jendral Hortikultura, Departemen Pertanian (2007, him. 3) teknik yang digunakan
dalam menghitung analisis usahatani adalah sebagai berikut :
3.5.1.1 Biaya Produksi Usahatani

Dalam analisis usahatani, biaya-biaya yang diperlukan/dikeluarkan oleh
petani dalam proses produksi dapat diklasifikasikan menjadi 4 (empat) kelompok,
yaitu biaya tetap, biaya tidak tetap, biaya tunai dan biaya tidak tunai. Biaya
produksi merupakan total biaya (Total Cost = TC) dari biaya tetap (Fixed Cost =
FC) ditambah dengan biaya tidak tetap (Variabel Cost = VC) atau TC = FC + VC.

1. Biaya tetap

Biaya tetap adalah biaya yang penggunaannya tidak habis dalam
satu masa produksi. Besarnya biaya tetap tergantung pada jumlah output
yang diproduksi dan tetap harus dikeluarkan walaupun tidak ada produksi.

Biaya tetap terdiri atas: pajak tanah, iuran pengairan, bunga kredit,
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penyusutan alat, mesin dan bangunan pertanian, pemeliharaan tanaman
(biaya tenaga kerja), pemeliharaan mesin-mesin pertanian (pompa air dan
traktor).
2. Biaya tidak tetap

Besar kecilnya biaya tidak tetap tergantung pada besarnya skala
produksi. Komponen yang tergolong kelompok biaya tidak tetap antara
lain : biaya untuk pembelian sarana produksi (benih, pupuk, obat
pembasmi hama dan pestisida), biaya tenaga kerja, sewa alat dan mesin
pertanian untuk pengolahan tanah, pemeliharaan tanaman, pengendalian
organisme pengganggu tanaman dan panen.
3. Biaya Tunai

Biaya tunai yang tergolong dari biaya tetap dapat berupa pajak
tanah dan iuran pengairan, sedangkan biaya tunai yang tergolong variabel
antara lain biaya untuk pembelian benih, pupuk pestisida dan tenaga
upahan.
4. Biaya Tidak Tunai

Biaya tidak tunai yang termasuk biaya tetap antara lain sewa lahan,
penyusutan alat-alat pertanian dan bunga kredit. Biaya yang
diperhitungkan dari biaya variabel diantaranya biaya panen, pengolahan
tanah dari keluarga dan jumlah pupuk kandang sendiri yang dipakai.

Disamping pengklasifikasian pembiayaan di atas, dikenal juga
istilah “biaya langsung” dan “biaya tidak langsung”. Biaya langsung

adalah semua biaya yang langsung digunakan dalam proses produksi,




27

.sedangkan biaya tidak langsung adalah biaya-biaya seperti penyusutan alat

pertanian,
2.5.1.2 Penerimaan Usahatani

Penerimaan usahatani (R = Revenue) adalah besarnya nilai total produksi
(TR), yaitu semua output yang hasilnya dari suatu usahatani dikalikan dengan
harga per unit outout (PY). Dalam mengusahakan lahannya, petani sayuran di
Indonesia umumnya tidak hanya mengusahakan satu macam jenis komoditas
melainkan lebih dari satu macam. Dengan demikian penerimaan yang diperoleh
petani merupakan penjumlahan semua penerimaan dari hasil usahatani yang
diusahakan di atas lahan usahanya.
2.5.1.3 Pendapatan Usahatani

Pendapatan usahatani adalah pendapatan bersih yang merupakan selisih
antara total penerimaan dengan total biaya karena produksi ada yang riil
dikeluarkan oleh petani dan ada yang diperhitungkan. Oleh karena itu pendapatan
dapat dibedakan menjadi dua, yaitu pendapatan petani dan pendapatan usahatani

Pendapatan petani adalah selisih antara total penerimaan dengan total
pengeluaran, sehingga secara matematis dapat ditulis sebagai berikut :

Pendapatan = Total Penerimaan — Total Pengeluaran

Menurut  Gittinger (1986, him. 34) pendapatan (revenue) adalah
penerimaan dikurangi pengeluaran. Dengan kata lain pendapatan atau laba adalah
apa yang tersisa setelah dikurangkan pengeluaran-pengeluaran yang timbul dalam
memproduksi barang dan jasa dari penerimaan yang diperoleh dengan menjual

barang dan jasa tersebut. Menurut Soekartawi (1995, hlm. 78) mengatakan bahwa
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pendapatan usaha adalah selisih antara penerimaan tunai dan semua biaya-biaya
tunai yang dikeluarkan. Penerimaan tunai dipahami sebagai nilai tukar yang
diterima dari penjualan produk usaha, sedangkan biaya tunai produk usaha
sebagai jumlah uang yang dibayarkan untuk pembelian barang dan jasa usaha
budidaya, secara matematis dapat dituliskan sebagai berikut :

[I= TR-TC

[I= PyY - (PyX + TFC)

Keterangan :

[1 = keuntungan produksi

TR = penerimaan total

TC = biaya total

Py = harga output rata-rata

Px = harga input rata-rata

Kegiatan usaha pertanian bertujuan untuk memperoleh produksi pertanian,
yang pada akhirnya akan dinilai dengan uang. Bagi petani maupun pengusaha
yang bergerak dibidang usaha pertanian ingin mendapatkan penghasilan atau
pendapatan yang sebesar-besarnya dari usaha yang diinvestasikan. (Soekartawi,
1986, him.74)

Analisis pendapatan usaha pertanian digunakan untuk mengevaluasi
kegiatan usaha dalam satu musim tanam dan harga yang digunakan adalah harga
yang berlaku. Selanjutnya penyusutan diperhitungkan pada tahun tersebut untuk

investasi modal yang usia penggunaannya cukup lama.
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3.5.2 Analisis Break Even Point

Analisis break-even adalah suatu teknik analisis untuk mempelajari
hubungan antara biaya tetap, biaya variabel, keuntungan dan volume kegiatan.
Oleh karena itu analisis tersebut mempelajari hubungan antara biaya — keuntungan
— volume kegiatan, maka analisis tersebut sering pula disebut "Cost — Profit —
Volume analysis” (C.P.V. anlysis). Dalam perencanaan keuntungan, analisis
break-even merupakan “profit-planning approach” yang mendasarkan pada
hubungan antara biaya (cost) dan penghasilan penjualan (revenue) (Riyanto, 1988,
him. 278),

Analisis break-even dipergunakan untuk menghitung jumlah produksi dan
harga dasar untuk menéétahui titik impas dalam budidaya cabai.

Perhitungan break-even point dapat dilakukan dengan menggunakan

rumus :
TC=TR
TC=PxQ
P(BEP)=TC: Q
Q(BEP)=TC:P
Dimana :

TC = Total Cost (Total Biaya)
TR = Total Revenue (Total Penerimaan)
P = Harga per kilogram

Q =Hasil panen (kilogram)
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3.5.3 Analisis Margin

Margin pemasaran dihitung pada tiap-tiap lembaga pemasaran yang
terlibat dalam penyampaian barang atau jasa dari petani produsen ke konsumen
akhir. Biaya-biaya yang dikeluarkan dalam kegiatan pemasaran disebut biaya
pemasaran, sedangkan balas jasa manajemen disebut dengan keuntungan
pemasaran.

Secara matematis, perhitungan biaya pemasaran adalah sebagai berikut :

BT =BT, + BT, + BT; +BT,

Keterangan :

BT = Biaya pemasaran

M = Pr-Pf

Keterangan :

M = Margin pemasaran

Pr = Harga ditingkat konsumen

Pf = Harga ditingkat petani

Margin yang diperoleh setiap pedagang perantara terdiri dari sejumlah
biaya pemasaran yang dikeluarkan cian laba yang diterima oleh pedagang
(Limbong dan Sitorus, 1987)

Secara sistematis dapat ditulis :

M, =BT, + K;
M;=BT;+K;
M;=BT; + K;

M, =BT, + K,
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Keterangan :
M1,2.3,..,n = Margin yang diperoleh setiap pedagang perantara.
BT1,2,3,..,n= Biaya yang dikeluarkan oleh pedagang perantara.
K1,2,3,..,n = Laba yang diterima oleh pedagang perantara.
Berdasarkan persamaan diatas, margin pemasaran dalam suatu saluran

pemasaran, dapat diformulasikan sebagai berikut :

M=BT+K

Keterangan :

M = Margin pemasaran dalam suatu saluran pemasaran,

BT = Total biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh pedagang

perantara yang terlibat dalam saluran pemasaran.
K = Keuntungan yang diterima oleh pedagang perantara yang
terlibat dalam saluran pemasaran.
Untuk mengetahui efisiensi dari suatu sistem pemasaraan, salah satu
indikator yang dapat digunakan adalah dengan membandingkan bagian yang
diterima petani (farmer’s share) (Azzaino, 1981)

Dapat dirumuskan sebagai berikut :

F=1- M x100%
Pr
Keterangan :
F = Bagian yang diterima petani

M = Margin pemasaran
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Pr = Harga ditingkat konsumen
Semakin besar bagian yang diterima petani, maka pemasaran semakin

efisien.

3.5.4 Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif digunakan untuk menjelaskan keadaan pemasaran di
daerah penelitian yang meliputi saluran, lembaga dan fungsi pemasaran yang

dilakukan oleh lembaga-lembaga pemasaran.




ANALISIS DAN PEMBAHASAN

BAB IV

4.1 Identitas Responden Petani

Berdasarkan data rekapitulasi pada lampiran, dapat diketahui kondisi

demografi dan sosial ekonomi responden. Kondisi tersebut disajikan pada tabel

4.1dan4.2
Tabel 4.1
Kondisi Demografi Petani Responden Cabai Merah
di Kabupaten Sleman, 2007
No. Keterangan 2. Responden (orang) Presentase (%)
1. | Kelompok Umur
20-30 th 1 16,66
31-40 th 3 50,00
41-50 th 2 33,33
> 50 th 0 0,00
Jumlah 6 100.00
2. | Jenis Kelamin
Laki-laki 6 100,00
Perempuan 1 0,00
6 100.00
3. | Status Perkawinan
Kawin 6 100,00
Belum Kawin 0 0,00
Janda/Duda 0 0,00
Jumlah 100.00

Sumber : Lampiran, data diolah

Pada tabel 4.1 menunjukkan bahwa berdasarkan kelompok umur, terdapat

16.67% responden berusia 20 - 30 tahun, 50,00% berusia 31 - 40 tahun, 33,33%

berusia 41 — 50 tahun, dan 0,00% berusia lebih dari 50 tahun. Seluruh responden

berjenis kelamin laki-laki dengan status perkawinan seluruhnya 100,00%
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Pada tabel 4.2 ditunjukkan kondisi sosial ekonomi responden meliputi
tingkat pendidikan, status kepemilikan lahan, dan luas lahan,

Tabel 4.2
Kondisi Sosial Ekonomi Responden Petani Cabai Merah
di Kabupaten Sleman, 2007

No. Keterangan 2. Responden (orang) Presentase (%)
1. | Pendidikan
Tamat SD 0 0,00
Tamat SMP 0 0,00
Tamat SMU 5 83,33
Akademi/S1 1 16,67
Jumlah 6 100.00
2. | Status Kepemilikan Lahan
Milik Sendiri 5 83,33
Sewa 1 16,67
6 100.00
3. | Luas lahan
500 - 1000 m? 4 66,66
1000 - 2000 m? 2 33,34
> 2000m? 0 0,00
Jumlah 6 100.00

Sumber: Lampiran , data diolah

Pada tabel diatas menunjukkan bahwa responden 83.33% tamat SMU dan
16,67% tamat S1. Berdasarkan status kepemilikan tanah 83.33 % responden milik
sendiri dan 16.67% adalah sewa. Berdasarkan luas lahan yang ditanami, 66,66%
responden memiliki luas lahan 500 — 1000 m? dan 33,34% responden memiliki

luas lahan seluas 1000 — 2000 m?.

4.2 Identitas Responden Lem baga Pemasaran
Pada Tabel 4.3 akan disajikan kondisi demografis lembaga pemasaran

yang terlibat dalam distribusi cabai merah di Kabupaten Sleman




Tabel 4.3
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Kondisi Demografi Lembaga Pemasaran (Pedagang) dan Konsumen Akhir Cabai

Merah di Kabupaten Sleman Tahun 2007

No. Keterangan 2. Responden (orang) Presentase (%)
1. | Kelompok Umur
20-30th 0 0,00
31-40th 4 40,00
41 -50th 4 40,00
> 50 th 2 20,00
Jumlah 10 100.00
2. | Jenis Kelamin
Laki-laki 7 70,00
Perempuan 3 30,00
10 100.00
3. | Status perkawinan
Kawin 10 100,00
Belum Kawin 0 0,00
Janda/Duda 0 0,00
Jumlah 10 100.00

Sumber: Lampiran, data diolah

Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa kondisi demografi pedagang

cabai merah terdiri atas pedagang dengan kelompok umur 20 — 30 tahun sebesar

0%, umur 31 — 40 tahun sebesar 40%, umur 41 — 50 tahun sebesar 40% dan diatas

50 tahun sebesar 20%. Berdasarkan jenis kelamin terdiri atas laki-laki sebesar

70% dan wanita 30%, berdasarkan status perkawinan dapat diketahui bahwa

responden yang sudah kawin sebesar 100%, belum kawin 0% dan janda/duda

sebesar 0%,

Pada tabel 4.4 akan disajikan kondisi sosial pendidikan responden lembaga

saluran pemasaran (pedagang) di Kabupaten Sleman
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Tabel 4.4
Kondisi Sosial Ekonomi Responden Lembaga Pemasaran (Pedagang) Cabai
Merah dan Konsumen Akhir di Kabupaten Sleman, 2007

No. Keterangan 2 Responden (orang) Presentase (%)
1. | Pendidikan

Tamat SD 0 0.00
Tamat SMP 3 30.00
Tamat SMU 4 40.00
Akademi/S1 3 30.00
Jumlah 10 100.00

2. | Status
Pedagang pengumpul 2 20.00
Pedagang besar 2 20.00
Agen 2 20.00
Pengecer 2 20.00
Konsumen Akhir 2 20,00
Jumlah 10 100.00

Sumber : Lampiran, data diolah
Berdasarkan data tabel 4.4 tentang kondisi sosial responden dapat

diketahui bahwa responden yang terlibat dalam distribusi pemasaran cabai merah
di Kabupaten Sleman dengan pendidikan tamat SMP sebesar 30%, tamat SMU
sebesar 40% dan tamat sarjana S1 sebesar 30%. Berdasarkan status, informasi
yang diperoleh adalah yaitu pedagang pengumpul sebesar 20%, pedagang besar

20%, Agen 20%, pengecer 20%, dan konsumen akhir 20%.

4.3. Karakteristik Usahatani Cabai di Kabupaten Sleman

Daerah Kabupaten Sleman sebelah utara sebagai tempat penelitian adalah
daerah sentra tanaman sayur-sayuran termasuk cabai hal ini karena kondisi
tanahnya yang subur sehingga sangat menunjang budidaya tanaman cabai. Pola

tanam yang biasa dilakukan di wilayah tersebut adalah cabai — sayuran lain — padi.
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Musim tanam cabai antara bulan Juli/Agustus  sampai  dengan
November/Desember.

Mengenai perkembangan luas tanam, produktifitas dan produksi total
cabai dari tahun 2003 sampai dengan 2006 di Kabupaten Sleman dapat dilihat
dalam tabel 4.5 :

Tabel 4.5
Luas Tanam, Produktifitas dan Produksi Cabai Merah di Kabupaten Sleman
Tahun 2002 - 2005

Tahun Luas Tanam(Ha) Produktifitas Produksi Total
(Kw/Ha) (Kw)
2003 404 111,00 44.843
2004 555 84,00 34.401
2005 566 74,59 42.216
2006 449 54,27 24.369

Sumber: Laporan Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sleman

Berdasarkan Tabel 4.5 dapat diperoleh informasi bahwa luas tanam pada
tahun 2003 seluas 404 Ha, dengan produktifitas 111 Kw setiap Ha dengan
produksi total sebesar 44.843 Kw, tahun 2004 luas tanam S55 Ha dengan
prodiktifitas 84 Kw setiap Ha dan produksi totalnya 34.401 Kw, pada tahun 2005
luas tanam 566 Ha, produktifitas 74,59 Kw/Ha dan produksi keseluruhan sebesar
42.216 Kw. Selama tahun 2006 luas tanam 449 Ha, produktifitas 54,27 Kw/Ha
dan produksi total sebesar 24.369 Kw.

Adapun kendala yang biasa dihadapi oleh petani dalam membudidayakan
cabai antara lain kendala dalam ketersediaan modal, ketersediaan sarana produksi,
pemasaran hasil produksi, teknik budidaya dan serangan hama penyakit. Secara
terperinci kendala usaha tani cabai menurut responden petani dapat dilihat dalam

Tabel 4.6 berikut ini
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Tabel 4.6
Kendala Usahatani pada Petani Responden Tahun 2007
Kendala Ya (%) Tidak (%)
Ketersediaan modal 100.00 0.00
Ketersediaan sarana produksi 16.66 83.33
Pemasaran hasil produksi 0.00 100.00
Teknik budidaya 66.66 33.33
Serangan hama penyakit 100.00 0.00

Sumber : Data Lampiran, diolah

Berdasarkan tabel 4.6 dapat diperoleh informasi bahwa kendala yang
dihadapi petani mengenai ketersediaan modal sebesar 100%, ketersediaan sarana
produksi 16.66%, pemasaran tidak ada kendala atau 0% dan kendala berupa
serangan hama penyakit sebesar 100%,

Berdasarkan wawancara dengan Petugas Penyuluh Lapang maupun petani
responden maka teknik budidaya cabai adalah sebagai berikut :

Kualifikasi cabai yang dibutuhkan oleh para pedagang relatif sama, oleh
karena itu petani memilih jenis cabai yang dibudidayakan yang sesuai dengan
permintaan pasar. Jenis cabai yang dibudidayakan untuk tahun 2007 adalah jenis
cabai keriting dengan varietas TM 999. Varietas ini menjadi pilihan petani di
wilayah penelitian meliputi Kecamatan Pakem, Kecamatan Sleman dan
Kecamatan Turi karena permintaan pasar akan cabai varietas ini cukup tinggi.

Karakteristik dari cabai varietas TM 999 adalah memiliki buah per
tanaman + 210, panjang buah + 13,62 cm, berat buah + 0,69 kg/tanaman,

diameter buah + 0,75 cm, dengan potensi produksi 12,81 ton/Ha.
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Untuk mendapatkan bibit yang berkualitas, petani lebih menyukai teknik
pembibitan sendiri untuk usahatani cabai yang mereka lakukan. Dalam satu
amplop benih, dapat menghasilkan 1200 — 1500 batang bibit cabai yang siap
dipindah tanamkan. Namun apabila benih yang disemaikan tidak memenuhi
kriteria, petani akan menambah kekurangan bibit tersebut dengan membeli bibit
siap tanam

Pengolahan tanah dilakukan dengan mencangkul. Ukuran bedengan yang
biasa dipergunakan untuk budidaya cabai di wilayah penelitian dengan lebar 110 —
120 cm, tinggi antara 40 — 50 cm dengan lebar parit antara 60 - 70 cm. Tipe
penanaman zig-zag dengan jarak tanam 50 x 60 cm. Biaya tenaga kerja luar
paling banyak berasal dari kegiatan pengolahan tanah. Tenaga kerja untuk sektor
pertanian relatif tersedia, sehingga di wilayah penelitian tidak terjadi
permasalahan tentang ketersediaan tenaga kerja.

Pemberian pupuk dasar berupa ZA, Sp-36, KCI dengan perbandingan 1 : 1
:1. Untuk 1000 m? diperlukan masing-masing 10 kg. Pemberian pupuk dasar ini
sering dicampur dengan pupuk kandang sebesar 2 rit atau 2.000 kg dan kapur
sebesar 200 kg setelah itu dilanjutkan dengan penutupan mulsa plastik. Kebutuhan
dalam 1000 m?2 mencapai + 19 kg dengan harga Rp.19.000,-/kg dan dapat
dipergunakan oleh petani sebanyak 3 kali penanaman cabai.

Penanaman atau pindah tanam dilaksanakan setelah bibit berumur + 21
hari setelah semai, kemudian dilanjutkan dengan pemeliharaan tanaman berupa
pengairan, pemupukan susulan, pemasangan lanjaran (ajir), perempelan,

pengikatan tanaman dan pengendalian hama dan penyakit. Pengairan dan
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pemupukan susulan dilakukan bersama-sama dengan cara menuangkan
(mengocorkan) pada lubang tanam. Hal ini dilakukan secara rutin setiap 5 - 7 hari
sekali pada pagi hari dimulai saat tanaman berumur 7 hari setelah tanam sampai
panen (hst) sampai panen. Pupuk yang digunakan adalah NPK dengan kebutuhan
* 5 — 6 kg setiap kali pengocoran per 1000 m? . Untuk melakukan kegiatan
pengairan dan pemupukan dibutuhkan waktu + 3 jam/1.000 m?, sehingga petani
dengan luas lahan < 2.000 m? biasanya tidak menggunakan tenaga luar keluarga
untuk melakukannya.

Pemasangan lanjaran (ajir) biasanya dilakukan ketika tanaman berumur 5
hari sesudah tanam dan harus diselesaikan dalam 1 hari, hal ini bertujuan untuk
mencegah kerusakan akar tanaman. Harga 1 batang ajir antara Rp.175,00 sampai
Rp.250,00 dapat dipergunakan untuk 3 kali penanaman.

Untuk varietas TM 999, umur panen + 81 hari setelah tanam dengan
produktifitas di wilayah penelitian mencapai 7 — 8 ton/Ha. Pemanenan biasa
dilakukan seminggu 2 kali, pemanenan dapat dilakukan hingga mencapai 10 -15
kali, dengan kuantitas produksi tertinggi pada panen ke 6 — 8 yang mampu
mencapai 70 — 80 kg/1.000m*/panen. Cabai yang dihasilkan dalam setiap musim
panen dibedakan menjadi 3 jenis tingkatan berdasarkan kualitasnya, yaitu kualitas
A mencakup 15% dari total panen, 45% dengan kualitas B, dan sisanya kualitas C
yang besarnya mencapai 40% dari total panen. Kualitas A adalah cabai dengan
kualitas terbaik, kualitas B adalah cabai dengan kualitas sedang, dan kualitas C

adalah cabai dengan kualitas kurang, hal tersebut menyebabkan harga antara
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kualitas A, B, dan C berbeda, untuk selisih harga dapat mencapai Rp.1000,00
setiap kilogram.

Untuk menjual cabai yang dihasilkan, mekanisme penjualan yang

dilakukan oleh responden ditampilkan pada Tabel 4.7.

Tabel 4.7
Mekanisme Penjualan Produksi Cabai pada Petani Responden

di Kabupaten Sleman

Cara Penjualan | Diambil Pedagang | Agen kelompok Dijual ke pasar
(%) (%) (%) (%)
Berkelompok 16% 33% 0
Sendiri 33% 0 16%
Total 49% 33% 16%

Sumber: Data Lampiran, diolah

Berdasarkan data diatas dapat diperoleh informasi bahwa petani menjual
secara berkelompok melalui agen kelompok tani untuk diambil pedagang sebesar
16%, agen kelompok tani adalah pihak yang menghubungkan antara petani
dengan pedagang besar, kegiatan yang dilakukan oleh lembaga ini yaitu
menampung hasil panen cabai yang berasal dari anggota kelompok tersebut,
melakukan penimbangan hasil panen kemudian menjualnya kepada pedagang
besar, agen kelompok akan mendapatkan imbalan dari pedagang besar yang
berkisar Rp.100,00 sampai Rp. 200,00 setiap kilogram cabai yang ditimbang.

Pedagang mendatangi rumah sendiri sebesar 33%, kemudian penjualan

melalui agen kelompok sebesar 33% dan dijual sendiri ke pasar sebesar 16%.
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4.4. Analisis Biaya, Produksi dan Pendapatan Usahatani

Perkembangan harga cabai merah dipasaran cenderung berubah setiap hari
(fluktuatif) hal ini disebabkan oleh permintaan pasar yang berubah, disamping
oleh adanya musim panen yang tidak sama antara daerah satu dengan daerah yang
lain. Rata-rata perkembangan harga cabai merah antara bulan September sampai
dengan bulan November akan ditunjukkan oleh tabel 4.8 berikut ini :

Tabel 4.8
Rata-rata Perkembangan Harga Cabai Merah di Kabupaten Sleman di Tingkat
Petani Produsen, Pedagang Pengumpul, Pedagang Grosir, dan Harga Konsumen
Selama Bulan September — November, 2007,

Bulan Harga Petani Harga Harga Grosir Harga
Produsen Pengumpul (Rp/Kg) Konsumen
(Rp/Kg) (Rp/Kg) (Rp/Kg)
September 6.415 6.925 7.425 8.375
Oktober 5.083 5.500 6.000 6.500
November 7.041 7.450 8.059 9.023
Rata-rata 6.180 6.625 7.160 7.966

Sumber: Data lampiran, diolah
Berdasarkan tabel 4.8 dapat diperoleh informasi bahwa pada bulan

September rata-rata harga di tingkat petani produsen Rp.6.145,00, harga ditingkat
pedagang pengumpul Rp.6.925,00, harga ditingkat grosir Rp.7.425,00 dan harga
konsumen Rp.8.375,00. Selama bulan Oktober rata-rata harga ditingkat petani
produsen Rp. 5.083,00, harga pedagang pengumpul Rp.5.500,00, harga ditingkat
grosir Rp.6000,00 dan harga konsumen sebesar Rp.6.500,00. Selama bulan
November rata-rata harga di tingkat petani sebesar Rp.7.041,00, harga di tingkat

pedagang pengumpul Rp. 7.450,00, harga di tingkat grosir Rp.8.059,00 dan harga
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konsumen Rp.9.023,00. Besarnya biaya, produksi dan pendapatan usahatani
dalam satu musim panen (6 bulan) dengan luas tanam 1.000 m® dapat dilihat
dalam tabel 4.9

Tabel 4.9
Biaya, Produksi dan Pendapatan Usahatani Cabai di Kabupaten Sleman Musim

Tanam Juli - November 2007

No. 1 Luas Biaya Total Kuantitas | Harga Pndpt kotor Pndpt bersih
lahan Usahatani Prod. (Rp/Kg) Usahatani (Rp) Usahatani
(m?) (Rp) (Kg) i Rp)
¢)) ¥)) 3) 4) ® (6) Q)
1 2.000 3.215.000,00 2.800 7.000 19.600.000 16.385.000,00
2 1.000 3.275.750,00 470 7.000 3.290.000 14.250,00
3 2.000 2.256.000,00 1.000 6.000 6.000.000 3.744.000,00
4 1.000 3.480.794,50 1.350 5.000 6.750.000 3.269.205,50
5 |~ 1.000 3.288.500,00 910 6.000 5.460.000 2.231.500,00
6 1.000 2.700.000,00 940 5.000 4.700.000 2.000.000,00

Sumber: Data Lampiran, diolah

Berdasarkan tabel 4.9 diperoleh informasi bahwa untuk petani responden 1
mempunyai luas lahan 2.000 m?, biaya total usahatani sebesar Rp.3.215.000,00
kuantitas produksi 2800 kg, harga jual per kg Rp.7.000,00, pendapatan kotor
sebesar Rp.19.600.000,00 dan pendapatan bersih Rp.16.385.000,00,

Petani responden 2 dengan lahan seluas 1.000 m> mengeluarkan biaya total
sebesar Rp.3.275.750,00 menghasilkan produksi 470 kg, harga jual per kg Rp.
7.000,00, pendapatan kotor yang diterima Rp.3.290.000,00 schingga pendapatan
bersihnya sebesar Rp.14.250,00.

Petani responden 3 dengan lahan seluas 2.000 m> mengeluarkan biaya total
sebesar Rp.2.256.000,00, kuantitas produksinya sebesar 1.000 kg dengan harga
jual per kilogramnya Rp.6.000,00 sehingga pendapatan kotor sebesar

Rp.6.000.000,00 dan pendapatan bersih usahatani sebesar Rp.3.744.000,00.




44

Petani responden 4 mempunyai lahan 1.000 m?2 dengan biaya total Rp.
3.480.794,50 mampu menghasilkan panen sebesar 1.350 kg dan harga jual per kg
sebesar Rp.5.000,00 sehingga pendapatan kotornya sebesar Rp.6.750.000,00 dan
pendapatan bersihnya sebesar Rp.3.269.205,50.

Petani responden 5 dengan lahan seluas 1.000 m? mengeluarkan biaya total
sebesar Rp.3.288.500,00, menghasilkan produksi 910 kg, harga jual per kg Rp.
6.000,00, pendapatan kotor yang diterima Rp.5.460.000,00 sehingga pendapatan
bersihnya sebesar Rp.2.231.500,00.

Petani responden 6 dengan lahan seluas 1.000 m? mengeluarkan biaya total
sebesar Rp.2.700.000200, kuantitas produksinya sebesar 940 kg dengan harga jual
per kilogramnya Rp.5.000,00 sehingga pendapatan kotor sebesar Rp.4.700.000,00
dan pendapatan bersih usahatani sebesar Rp.2.000.000,00.

Hasil analisis pendapatan usahatani dari tabel 4.9 dapat diketahui bahwa
petani responden 1, 2 dan 3 mengalami hasil panen yang jauh berbeda, sehingga
dapat diambil kesimpulan untuk rata-rata hasil panen dalam luas tanam tanam
1.000 m? menggunakan petani responden 3, 4, dan 6 dapat dilihat dalam tabel

berikut :
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Tabel 4. 10
Biaya, Produksi dan Pendapatan Rata-rata Usahatani Cabai di Kabupaten Sleman

Musim Tanam Juli - November 2007

No. Luas Biaya Totgl Kuantitas | Harga Pndpt k.otor Pndpt bers.ih
l(ar}:lg.;n Us?ll{:t)am 1(’11'(ogd) (Rp/Kg) Usahatani (Rp) Usglg;am
6] (2 €)) @ ) 6 (7)
4 1.000 3.480.794,50 1.350 5.000 6.750.000,00 3.269.205,50
5 1.000 3.288.500,00 910 6.000 5.460.000,00 2.231.500,00
6 1.000 2.700.000,00 940 5.000 4.700.000,00 2.000.000,00
Rata-rata 3.156.431,50 1.066,66 | 5.333,33 | 5.636.666,66 2.500.235,16

Berdasarkan tabel diatas dapat diperoleh informasi biaya rata-rata dalam
1.000 m? sebesar Rp.3.156.431,50 dengan produksi rata-rata sebesar 1.066,66 kg,
harga jual rata-rata sebesar Rp.5.333,00/kg, pendapatan kotor rata-rata

Rp.5.636.666,66 dan pendapatan bersih usahatani Rp.2500.235,16

4.5 Analisis Break Even Point

Analisis break-even digunakan untuk menghitung jumlah produksi dan
harga dasar untuk mengetahui titik impas dalam budidaya cabai.
Perhitungan break-even point dalam usahatani dapat dilakukan dengan
menggunakan rumus
TC=TR
TC=PxQ
PBEP)=TC:Q

Q (BEP)=TC: P




Dimana :

TC = Total Cost (Total Biaya)

TR = Total Revenue (Total Penerimaan)
P = Harga per kilogram

Q = Hasil panen (kilogram)
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Analisis BEP Responden Petani 1 (Luas lahan 2.000 m?)
Diketahui :

P =Rp.7.000,00/kg

TC  =Rp.3.215.000,00

Prediksi panen per batang = 0.65 kg

Prediksi Panen Total : 0,65 x 3.500 tanaman = 2275 kg
Prediksi harga Rp.7.000,00

Analisis Break Even Point (Titik Impas)

BEP untuk Volume Produksi

BEP = Rp.3.215.000.00
Rp.7.000,00/kg

= 459,28 kg
Titik balik modal tercapai apabila produksi cabai merah 460 kg dengan

harga Rp.7.000,00/kg.

BEP untuk Harga Produksi

BEP = Rp.3.215.000.00
2275 kg

BEP =Rp.1.413,18
Titik balik modal tercapai apabila harga cabai merah Rp.1.413,18/kg

dengan produksi 2.275 kg,
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Gambar 4.1
Analisis Break Even Point (Titik Impas/Pulang Pokok) Usahatani Cabai Merah
Respbnden 1 dengan Luas Lahan 2.000 m? di Kabupaten Sleman, 2007
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Keterangan :

Y = penerimaan (dalam ribuan rupiah) TC = total cost (total biaya)
X = produksi (Kg) R =return (penerimaan)
FC = fixed cost (biaya tetap) A = titik yang menunjukkan titik impas

VC = variable cost (biaya variabel)
Pada gambar 4.1 dapat dilihat pada tingkat produksi 459,28 kg dan harga

dasar Rp.7.000,00 dengan penerimaan Rp.3.215.000,00 maka usahatani cabai
tersebut dapat dikatakan dalam kondisi titik impas atau Break Even Point, jika
produksi dibawah A maka petani akan rugi karena penerimaan lebih kecil
daripada total biaya (R < TC). Apabila produksi diatas A maka petani akan untung

karena penerimaan lebih besar daripada total biaya (R > TC),
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Analisis BEP Responden Petani 2 (Luas lahan 1.000 m?)
Diketahui :

P =Rp.7.000,00/kg

TC  =Rp.3.275.750,00

Prediksi panen per batang = 0.65 kg

Prediksi Panen Total : 0,65 x 1.800 tanaman = 1.170 kg
Prediksi harga Rp.7.000,00

Analisis Break Even Point (Titik Impas)

BEP untuk Volume Produksi

BEP = Rp.3.275.750,00
Rp.7.000,00/kg

= 467,96 kg :
Titik balik modal tercapai apabila produksi cabai merah 467,96 kg dengan
harga Rp.7.000,00/kg.

BEP untuk Harga Produksi

BEP = Rp.3.275.750.00
1170 kg

BEP =Rp.2.799,78
Titik balik modal tercapai apabila harga cabai merah Rp.2.799,78/kg

dengan produksi 1170 kg.
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Gambar 4.2
Analisis Break Even Point (Titik Impas/Pulang Pokok) Usahatani Cabai Merah
Responden 2 dengan Luas Lahan 1.000 m? di Kabupaten Sleman, 2007
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Keterangan :
Y = penerimaan (dalam ribuan rupiah) TC = total cost (total biaya)
X = produksi (Kg) R =return (penerimaan)
FC = fixed cost (biaya tetap) A =titik yang menunjukkan titik impas

VC = variable cost (biaya variabel)
Pada gambar 4.2 dapat dilihat pada tingkat produksi 467,96 kg dan harga

dasar Rp.7.000,00 dengan penerimaan Rp.3275.750,00 maka usahatani cabai
tersebut dapat dikatakan dalam kondisi titik impas atau Break Even Point, jika
produksi dibawah A maka petani akan rugi karena penerimaan lebih kecil
daripada total biaya (R < TC). Apabila produksi diatas A maka petani akan untung

karena penerimaan lebih besar daripada total biaya (R>TC).
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Analisis BEP Responden Petani 3 (Luas lahan 2.000 m?)
Diketahui :

P = Rp.6.000,00/kg

TC  =Rp.2.256.000,00

Prediksi Panen per Batang = 0.65 kg

Prediksi Panen Total x 2.400 tanaman = 1 560 kg
Prediksi Harga Rp.6.000,00

Analisis Break Even Point (Titik Impas)

BEP untuk Volume Produksi

BEP = Rp. 2.256.000.00
Rp. 6.000,00/kg

=376 kg.
Titik balik modal tercapai apabila produksi cabai merah 376 kg dengan
harga Rp.6.000,00/kg.

BEP untuk Harga Produksi

BEP = Rp.2.256.000.00
1560 kg

BEP =Rp.1446,15
Titik balik modal tercapai apabila harga cabai merah Rp.1.446,15/kg

dengan produksi 1560 kg.
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Gambar 4.3
Analisis Break Even Point (Titik Impas/Pulang Pokok) Usahatani Cabai Merah
Responden 3 dengan Luas Lahan 2.000 m? dj Kabupaten Sleman, 2007
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Keterangan :
= penerimaan (dalam ribuan rupiah) TC = total cost (total biaya)

X = produksi (Kg) v R =return (penerimaan)
FC = fixed cost (biaya tetap) A =titik yang menunjukkan titik impas

VC = variable cost (biaya variabel)
Pada gambar 4.3 dapat dilihat pada tingkat produksi 376 kg dan harga

dasar Rp.6.000,00 dengan penerimaan Rp.2.256.000,00 maka usahatani cabai
tersebut dapat dikatakan dalam kondisi titik impas atau Break Even Point, jika
produksi dibawah A maka petani akan rugi karena penerimaan lebih kecil
daripada total biaya (R < TC). Apabila produksi diatas A maka petani akan untung

karena penerimaan lebih besar daripada total biaya (R > TC).




Analisis BEP Responden Petani 4 (Luas lahan 1.000 m?)
Diketahui :

P =Rp.6.000,00/kg

TC  =Rp.3.480.794,50

Prediksi panen per batang = 0.65 kg

Predeksi Panen Total : 0,65 kg x 1.200 tanaman = 780 kg
Prediksi harga Rp.5.000,00

Analisis Break Even Point (Titik Impas)

BEP untuk Volume Produksi

BEP = Rp.3.480.794.50
Rp.5.000,00/kg

= 696,15 kg
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Titik balik modal tercapai apabila produksi cabai merah 696,15 kg dengan

harga Rp.5.000,00/kg.

BEP untuk Harga Produksi

BEP = Rp.3.480.794.50
780 kg

BEP = Rp.4.462,55

Titik balik modal tercapai apabila harga cabai merah Rp.4.462,50/kg

dengan produksi 780 kg.
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Gambar 4.4
Analisis Break Even Point (Titik Impas/Pulang Pokok) Usahatani Cabai Merah
Responden 4 dengan Luas Lahan 1.000 m? di Kabupaten Sleman, 2007
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Keterangan :

Y = penerimaan (dalam ribuan rupiah) TC = total cost (total biaya)
X = produksi (Kg) R =return (penerimaan)
FC =fixed cost (biaya tetap) A = titik yang menunjukkan titik impas

VC = variable cost (biaya variabel)

Pada gambar 4.4 dapat dilihat pada tingkat produksi 696,15 kg dan harga
dasar Rp.5.000,00 dengan penerimaan Rp.3.480.000,00 maka usahatani cabai
tersebut dapat dikatakan dalam kondisi titik impas atau Break Even Point, jika
produksi dibawah A maka petani akan rugi karena penerimaan lebih kecil
daripada total biaya (R < TC). Apabila produksi diatas A maka petani akan untung

karena penerimaan lebih besar daripada total biaya (R > TC).
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Analisis BEP Responden Petani 5 (Luas lahan 1.000 m?)
Diketahui :

P = Rp.6.000,00/kg

TC  =Rp.3.228.500,00

Prediksi panen per batang 0.65 kg x 1.200 tanaman = 780 kg
Prediksi harga Rp.5.000,00

Analisis Break Even Point (Titik Impas)

BEP untuk Volume Produksi

BEP = Rp.3.228.500,00
Rp.5.000,00/kg

=645,7 kg
Titik balik modal tercapai apabila produksi cabai merah 645,7 kg dengan
harga Rp.5.000,00/kg.

BEP untuk Harga Produksi

BEP = Rp.3.228.500.00
780 kg

BEP =Rp.4.139,10
Titik balik modal tercapai apabila harga cabai merah Rp.4.139,10/kg

dengan produksi 780 keg.
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Gambar 4.5
Analisis Break Even Point (Titik Impas/Pulang Pokok) Usahatani Cabai Merah
Responden 5 dengan Luas Lahan 1.000 m? di Kabupaten Sleman, 2007
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Keterangan :
Y =penerimaan (dalam ribuan rupiah) TC = total cost (total biaya)
X = produksi (Kg) R =return (penerimaan)
FC = fixed cost (biaya tetap) A = titik yang menunjukkan titik impas

VC = variable cost (biaya variabel)

Pada gambar 4.5 dapat dilihat pada tingkat produksi 645,7 kg dan harga
dasar Rp.5.000,00 dengan penerimaan Rp3.288.500,00 maka usahatani cabai
tersebut dapat dikatakan dalam kondisi titik impas atau Break Even Point, jika
produksi dibawah A maka petani akan rugi karena penerimaan lebih kecil
daripada total biaya (R < TC). Apabila produksi diatas A maka petani akan untung

karena penerimaan lebih besar daripada total biaya (R > TC).
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Analisis BEP Responden Petani 6 (Luas lahan 1.000 m?)
Diketahui :

p = Rp.5.000,00/kg

TC  =Rp.2.700.000,00.

Prediksi Panen per Batang = 0.65 kg

Prediksi Panen Total 0,65 x 1.200 tanaman = 780 kg
Prediksi harga Rp.5.000,00

Analisis Break Even Point (Titik Impas)

BEP untuk Volume Produksi

BEP = Rp.2.700.000.00
Rp.5.000,00/kg

=540 kg
Titik balik modal tercapai apabila produksi cabai merah 540 kg dengan
harga Rp.5.000,00/kg.

BEP untuk Harga Produksi

BEP = Rp.2.700.000.00
780 kg

BEP =Rp.3.461,50
Titik balik modal tercapai apabila harga cabai merah Rp.3.461,5/kg

dengan produksi 780 kg.
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Gambar 4.6
Analisis Break Even Point (Titik Impas/Pulang Pokok) Usahatani Cabai Merah
Responden 1 dengan Luas Lahan 1.000 m? di Kabupaten Sleman, 2007
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Keterangan :

Y =penerimaan (dalam ribuan rupiah) TC = total cost (total biaya)
X = produksi (Kg) R = return (penerimaan)
FC = fixed cost (biaya tetap) A =titik yang menunjukkan titik impas

VC = variable cost (biaya variabel)

Pada gambar 4.6 dapat dilihat pada tingkat produksi 540 kg dan harga
dasar Rp.5.000,00 dengan penerimaan Rp.2.700.000,00 maka usahatani cabai
tersebut dapat dikatakan dalam kondisi titik impas atau Break Even Point, jika
produksi dibawah A maka petani akan rugi karena penerimaan lebih kecil
daripada total biaya (R < TC). Apabila produksi diatas A maka petani akan untung

karena penerimaan lebih besar daripada total biaya (R > TC).




59

Pada tabel 4.11 akan terlihat lebih rinci mengenai pendapatan usahatani
dibandingkan perhitungan analisis titik impas (Break Even Point).

Tabel 4.11
Perbandingan Pendapatan Bersih Usahatani dengan Analisis Titik Impas
(Break Even Point) Mendasarkan Harga Riil per Kilogram dalam Usahatani
Cabai di Kabupaten Sleman Musim Tanam J uli - November, 2007

No. | Luas | Harga/ Titik Impas (BEP) Penerimaan Kesim
Lahan kg pulan
(m’) | (Rp)
(Kg) (Rp) (Rp) (Kg)

2.000 | 7.000 459,28 | 3.215.000,00 19.600.000 | 2.800 | Laba

1.
2. 1.000 | 7.000 467,96 | 3.275.750,00 3.290.000 470 | Laba

2.000 | 6.000 376,00 | 2.256.000,00 6.000.000 | 1.000 | Laba

1.000 | 5.000 696,15 | 3.480.794,50 6.750.000 | 1.350 | Laba

1.000 | 5.000 540,00 | 2.700.000,00 4.700.000 940 | Laba

3

4.

5. 1.000 | 6.000 538,08 | 3.228.500,00 3.460.000 910 | Laba
6.

S

umber : Data Lampiran dan Analisis BEP

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diperoleh informasi bahwa petani responden
1 dengan luas lahan 2.000 m? akan mendapatkan titik impas dalam usahatani
ketika harga jual cabai per kilogram sebesar Rp.7.000,00 dengan kuantitas
produksi sebesar 459,28 kg sehingga penerimaan total sebesar Rp.3.215.000,00.
Sementara penerimaan riil sebesar Rp.19.600.000,00 dari 2.800 kg hasil produksi
dan dapat ditarik kesimpulan usahatani tersebut dalam keadaan laba.

Untuk petani responden 2 luas lahan sebesar 1.000 m’, titik impas dalam
usahatani terjadi ketika harga Jual cabai per kg sebesar Rp.7.000,00 dan kuantitas
produksi sebesar 467,96 kg sehingga penerimaan total sebesar Rp.3.275.750,00
dan penerimaan riil sebesar Rp.3.290.000,00 dari 470 kg dari hasil produksi maka

dapat ditarik kesimpulan usahatani tersebut dalam keadaan laba.
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Rp.2.256.000,00. Penerimaan rij] sebesar Rp.6.000.000,00 dari 1.000 kg hasil
produksi dan kesimpulannya yaitu usahatanj tersebut dalam keadaan laba.

Petani responden 4 dengan luas lahan 1.000 m? akan mendapatkan titik

dalam Tabe] 4. 12
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Tabel 4.12
Perbandingan Pendapatan Bersih Usahatani dengan Analisis Titik Impas
(Break Even Point) Mendasarkan Perkiraan Kuantitas Produksi dalam Usahatani

Cabai di Kabupaten Sleman Musim Tanam Juli - November , 2007

No. | Luas | Harga/kg Titik Impas (BEP) Penerimaan | Kesimpulan
Lahan BEP
(m?) (Rp) :
(kg) (Rp) (Rp)

1. 12.000 |1.413,18 2.275 | 3.215.000,00 | 19.600.000 Laba
2. 1.000 |[2.799,78 1.170 | 3.275.750,00 | 3.290.000 Laba
3 2.000 | 1.446,15 1.560 | 2.256.000,00 | 6.000.000 Laba
4. 1.000 | 4.462.50 780 | 3.480.794,50 | 6.750.000 Laba
5. 1.000 ]4.139,10 780 | 3.228.500,00 | 5.460.000 Laba
6. 1.000 | 3.461,50 780 | 2.700.000,00 | 4.700.000 Laba
Sumber : Data lampiran dan Analisis BEP

Berdasarkan hasil dalam tabel 4.12 dapat diperoleh informasi bahwa
Petani responden 1 mempunyai luas lahan 2.000 m? akan mengalami titik impas
ketika harga dasar sebesar Rp.1.413,18 kuantitas produksi 2.275 kilogram
sehingga penerimaan pulang pokoknya sebesar Rp.3.215.000,00, sementara
penerimaan Rp.19.600.000,00 maka kesimpulannya usahatani tersebut dalam
keadaan laba.

Petani responden 2 dengan luas lahan 1.000 m? akan mengalami titik
impas ketika harga dasar sebesar Rp.2.799,78 kuantitas produksi 1.170 kilogram
sehingga penerimaan pulang pokoknya sebesar Rp.3.275.750,00, sementara
penerimaannya Rp.3.290.000,00 maka kesimpulannya usahatani tersebut dalam
keadaan laba.

Petani responden 3 mempunyai luas lahan 2.000 m? akan mengalami titik
impas ketika harga dasar sebesar Rp.1.446,15 kuantitas produksi 1.560 kilogram

sehingga penerimaan pulang pokoknya sebesar Rp.2.256.000,00, sementara
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penerimaan Rp.6.000.000,00 maka kesimpulannya usahatani tersebut dalam
keadaan laba.

Petani responden 4 dengan luas lahan 1.000 m? dan titik impas terjadi
ketika harga dasar sebesar Rp.4.462,50 kuantitas produksi 780 kilogram sehingga
penerimaan pulang pokoknya sebesar Rp.3.480.794,50 sementara penerimaan Rp.
6.750.000,00 maka kesimpulannya usahatani tersebut dalam keadaan laba.

Petani responden 5 dengan luas lahan 1.000 m? mengalami titik impas
ketika harga dasar sebesar Rp.4.139,10 kuantitas produksi 780 kilogram sehingga
penerimaan pulang pokoknya sebesar Rp.3.228.500,00, sementara penerimaan
Rp.5.460.000,00 maka kesimpulannya usahatani tersebut dalam keadaan laba.

Petani responden 6 mempunyai luas lahan 1.000 m? akan mengalami titik
impas ketika harga dasar sebesar Rp.3.461,50 kuantitas produksi 780 kilogram
sehingga penerimaan pulang pokoknya sebesar Rp.2.700.000,00, sementara
penerimaan Rp.4.700.000,00 maka kesimpulannya usahatani tersebut dalam

keadaan laba.

4.6 Analisis Deskriptif Pemasaran Cabai di Kabupaten Sleman

Dalam pemasaran cabai di daerah penelitian ditemukan tiga macam
saluran pemasaran yang terlibat dalam proses penyampaian cabai dari petani
produsen sampai ke konsumen akhir. Kegiatan pemasaran yang dilakukan

lembaga pemasaran yaitu :
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1. Petani Produsen

Yaitu petani yang menjual cabai yang merupakan hasil produksi sendiri
dari lahan yang diusahakan.
2. Agen Kelompok

Adalah pihak yang menghubungkan antara petani dengan pedagang besar,
kegiatan yang dilakukan oleh lembaga ini yaitu menampung hasil panen cabai
yang berasal dari anggota kelompok tersebut, melakukan penimbangan hasil
panen kemudian menjualnya kepada pedagang besar.

Agen kelompok akan mendapatkan imbalan dari pedagang besar yang
berkisar Rp.100,00 sampai Rp. 200,00 setiap kilogram cabai yang ditimbang.
3. Pedagang Pengumpul

Yaitu pedagang pengumpul hasil panen cabai yang biasanya juga
merupakan petani cabai, kegiatan yang dilakukan yaitu mendatangi petani ketika
waktu panen tiba, melakukan transaksi pembelian dan pengumpulan. Kuantitas
cabai yang ditampung oleh pedagang pengumpul tidak besar, dalam setiap musim
panen cabai kuanitas yang dapat ditampung sekitar 0,5 — 1 ton hal ini disebabkan
karena wilayah jangkauan pembelian hasil panen terbatas yaitu meliputi wilayah
sekitar desa pedagang pengumpul. Disamping pedagang pengumpul yang
langsung menyalurkannya kembali kepada pedagang besar, sehingga tidak ada
kegiatan sortir maupun penyimpanan yang terlalu lama yang dapat mengakibatkan
penyusutan berat. Fungsi pemasaran yang dilakukan adalah fungsi pertukaran,

meliputi kegiatan pembelian dan kegiatan penjualan, fungsi fisik meliputi
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kegiatan pengumpulan dan kegiatan transportasi berupa mendistribusikan ke
lembaga pemasaran yang lain yaitu pedagang besar.
4. Pedagang Besar

Adalah pedagang cabai yang membeli cabai dari pedagang pengumpul
atau dari agen kelompok tani, dengan jangkauan wilayah satu kecamatan atau
lebih. Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh pedagang besar antara lain
meliputi pembelian, penjualan, pengumpulan, - penyortiran, pengepakan,
penanggung resiko atas susutnya berat cabai dan kegiatan transportasi.
5. Agen

Agen sebagai pihak yang mendistribusikan cabai yang berasal dari
pedagang besar didaerah, pada umumnya menyalurkan kembali ke Pasar Induk
Sayuran Kramat Jati Jakarta. Agen akan menyalurkan kembali kepada pengecer
yang akan menjual kepada konsumen akhir baik di pasar-pasar tradisional
maupaun kios/warung ditengah masyarakat,
6. Pengecer

Merupakan pihak yang langsung berhubungan dengan konsumen akhir,
sebagai pihak yang paling akhir dalam lembaga pemasaran, maka pengecer akan
menjual dengan harga yang realtif tinggi daripada lembaga pemasaran yang
lainnya.
7. Konsumen Akhir

Adalah pihak yang menikmati dan menggunakan produk untuk memenuhi
kebutuhan maupun keinginannya dan tidak menjual produk tersebut kepada pihak

lain.
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4.7 Bentuk Saluran Pemasaran Cabai Merah di Kabupaten Sleman

Di Kabupaten Sleman terdapat tiga jenis saluran pemasaran yang
menghubungkan antara petani produsen sampai kepada konsumen akhir, 3 jenis
saluran tersebut dapat dilihat dalam gambar berikut ini :

Saluran Pemasaran 1

Gambar 4.1

Saluran Pemasaran I

petani pedagang pedagang
produsen —> pengepul -> besar > agen —> pengecer

|

konsumen
akhir

Informasi yang dapat diperoleh berdasarkan gambar 4.1 yaitu dalam
saluran pemasaran I, lembaga pemasaran yang terlibat dalam saluran tersebut
adalah :

Petani - Pedagang pengumpul — Pedagang Besar ~ Agen — Pengecer — Konsumen
Akhir,

Melibatkan empat lembaga pemasaran dimana petani menjual kepada
pedagang pengumpul, pedagang pengumpul menjual kepada pedagang besar,
pedagang besar menjual kepada agen, kemudian agen menjual kepada pengecer

dan pengecer menjual kepada konsumen akhir.
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Saluran Pemasaran I

Gambar 4.2

Saluran Pemasaran II

petani agen pedagang pengecer konsumen
produsen [ kelompok [~ besar > > akhir
tani

Berdasarkan Gambar 4.2 dapat diketahui dalam saluran pemasaran II,
lembaga pemasaran yang terlibat dalam saluran tersebut adalah ;

Petani Produsen — Agen Kelompok Tani — Pedagang Besar — Pengecer —
Konsumen Akhir.

Melibatkan tiga lembaga pemasaran dimana petani mengumpulkan hasil
panen melalui agen kelompok tani kemudian dilakukan penimbangan, setiap
penimbangan akan mendapatkan imbalan dari pedagang besar Rp.100,00 setiap
kilogramnya. Pedagang besar akan mengambil dari agen tersebut dijual kepada
pengecer dan disampaikan oleh pengecer kepada konsumen akhir.

Saluran Pemasaran I

Gambar 4.3
Saluran Pemasaran III
petani pedagang pengecer konsumen
produsen > besar > > akhir

Dalam saluran pemasaran III, terdapat dua lembaga pemasaran yang

terlibat dalam saluran tersebut, yaity :
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Petani Produsen — Pedagang Besar — Pengecer - Konsumen Akhir.
Melibatkan dua lembaga pemasaran dimana petani produsen akan menjual
kepada pedagang besar, kemudian pedagang besar akan menjual kepada pengecer

yang akan menjual kepada konsumen akhir.

4.8 Strategi Pemasaran Usahatani Cabai di Kabupaten Sleman

Tugas pemasar adalah menyusun program atau rencana pemasaran untuk
mencapai tujuan yang diinginkan perusahaan. Program pemasaran terdiri dari
sejumlah keputusan tentang bauran alat-alat pemasaran yang digunakan
perusahaan/produsen secara terus-menerus untuk mencapai tujuan pemasarannya
di pasar sasaran (Kotler, 2005). McCarthy mengklasifikasikan alat-alat ity
menjadi kelompok yang luas yang disebut empat P pemasaran; produk (product),
harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion).

Dalam pemasaran usahatani cabai, produsen/petani sebaiknya menerapkan
strategi pemasaran yang tepat untuk memperoleh tujuan yang dinginkan. Strategi
yang diterapkan meliputi strategi produk yaitu dengan menghasilkan cabai segar
yang memenuhi kualitas yang diharapkan konsumen meliputi ciri, ukuran maupun
kemasan yang baik sehingga dapat menarik minat konsumen untuk melakukan
pembelian atas produk yang ditawarkan,

Dalam strategi harga, produsen/petani dapat menerapkan potongan harga
(diskon) maupun kredit dalam pembayaran. Dalam strategi promosi dapat
menerapkan promosi penjualan, periklanan dan pemasaran langsung. Sedangkan

dalam strategi tempat dapat petani produsen dapat memilih saluran pemasaran




68

yang tepat, cakupan pasar, lokasi pasar dan transportasi yang memadai.
Diharapkan dengan penerapan  strategi pemasaran tersebut produsen dapat

memperoleh nilai lebih dalam pengusahaan budidaya cabai.

4.9 Analisis Biaya, Keuntungan dan Margin Pemasaran

Margin pemasaran dalam analisis pemasaran cabai merah di Kabupaten
Sleman ini adalah perbedaan harga cabai yang dibayar/dibeli oleh konsumen akhir
dengan harga yang diterima petani produsen, meliputi biaya pemasaran dan
keuntungan lembaga-lembaga pemasaran.

Besarnya biaya, keuntungan dan margin saluran pemasaran | dapat dilihat

dalam tabel 4.13
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Tabel 4.13
Biaya, Keuntungan dan Margin Pemasaran di Pedagang Perantara

melalui Saluran I di Kabupaten Sleman, 2007.

No. Unsur Margin Biaya (Rp/Kg) Persentase (%)

1. Harga Tingkat Petani : 5.000,00 52.63

2. Harga Beli Pedagang Pengumpul 5.000,00 52.63
-Biaya pemasaran

a. Angkut 250,00 2.63

b. Bongkar Muat 25,00 0.26

¢. Retribusi - -

d. Timbang 2,00 0.02

e. Sortir - -

f. Peny an - -

g. Susut - -

Jumlah total biaya pemasaran 277,00 2.91

-Keuntungan 473,00 4.97

-Margin 750,00 7.89

-Harga Jual 5.750,00 60.52

3. | Harga Beli Pedagang Besar 5.750,00 60.52
-Biaya pemasaran

a. Angkut 300,00 3.15

b. Bongkar Muat 25,00 0.26

¢. Retribusi 2,00 0.02

d. Timbang 25,00 0.26

e. Sortir 50,00 0.52

f. Pengepakan 250,00 263

. Susut - -

Jumlah total biaya pemasaran 652,00 6.86

-Keuntungan 598,00 6.29

-Margin 1.250,00 13.15

-Harga Jual 7.000,00 73.68

4. Harga Beli Agen 7.000,00 73.68
-Biaya pemasaran

a. Angkut 460,00 4.84

b. Bongkar Muat 50,00 0.52

c. Retribusi 2,00 0.02

d. Timbang 125,00 1.31

e. Sortir 180,00 1.89

f. Pengepakan 17,00 0.18

. Susut 25,00 0.23

Jumlah total biaya pemasaran 859,00 9.04

-Keuntungan 641,00 6.74

-Margin 1.500,00 15.78

-Harga Jual 8.500,00 89.47

5. Harga Beli Pengecer 8.500,00 89.47
-Biaya pemasaran

a. Angkut 250,00 2.63

b. Bongkar Muat 25,00 O.AZL

Jumlah total biaya pemasaran 275,00 2.87

- Keuntungan 725,00 7.63

- Margin 1.000,00 10.52

-Harga Jual 9.500,00 100.00

6. Harga Beli Konsumen Akhir 9.500,00 100.00

Total Margin 4.500,00 47.36

- Total Biaya Pemasaran 2.063,00 21.71

L - Total Keuntungan 2.437,00 2565

Berdasarkan tabel 4.13 terdapat empat lembaga saluran pemasaran yang

terlibat dalam proses penyaluran, yaitu pedagang pengumpul, pedagang besar,
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agen dan pengecer. Setiap lembaga pemasaran mempunyai biaya pemasaran yang
berbeda sehingga margin setiap lembaga pemasaran juga berbeda. Panjangnya
saluran yang terdiri atas empat lembaga pemasaran dikarenakan distribusi
ditujukan kepada konsumen luar daerah, dimana cabai akan dipasarkan melalui
Pasar Induk Sayuran di Jakarta.

Besarnya margin saluran pemasaran II dapat dilihat dalam Tabel 4.14
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Tabel 4.14
Biaya, Keuntungan dan Margin Pemasaran di Pedagang Perantara

melalui Saluran II di Kabupaten Sleman, 2007

No. Unsur Margin Biaya (Rp/Kg) Persentase (%)

1. | Harga Tingkat Petani 6.000,00 70.58

2. | Harga Beli Agen Kelompok 6.000,00 70.58
-Biaya Pemasaran

a.Biaya Timbang 100,00 1.17

Jumlah total biaya pemasaran 100,00 1.17

-Keuntungan 0 0

-Margin 0 0

-Harga Jual 6.000,00 70.58

3. | Harga Beli Pedagang Besar 6.000,00 70.58
-Biaya pemasaran

a. Angkut 300,00 3.52

b. Bongkar Muat 25,00 0.29

¢. Retribusi 2,00 0.02

d. Timbang 25,00 0.29

e. Sortir 50,00 0.58

f. Pengepakan 250,00 2.94

. Susut - -

Jumlah total biaya pemasaran 652,00 7.67

-Keuntungan 848,00 9.97

~-Margin 1.500,00 17.64

-Harga Jual 7.500,00 88.23

4. | Harga Beli Pengecer 7.500,00 88.23
-Biaya pemasaran

a. Angkut 250,00 2.94

b. Bongkar Muat 25,00 0.29

Jumlah Biaya Pemasaran 275,00 3.23

- Keuntungan 725,00 8.52

- Margin 1.000,00 11.7

-Harga Jual 8.500,00 100.00

5. | Harga Beli Konsumen Akhir 8.500,00 100.00

Total Margin 2.500,00 29.41

- Total Biaya Pemasaran 1.027,00 12.08

- Total Keuntungan 1.473,00 17.32

Berdasarkan tabel 4.14 terdapat tiga lembaga pemasaran yang terlibat

dalam proses distribusi lembaga tersebut antara lain agen kelompok sebagai
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perantara, pedagang besar dan pengecer. Dalam saluran tersebut distribusi

ditujukan kepada konsumen lokal yaitu wilayah Yogyakarta.

Besarnya margin saluran pemasaran III dapat dilihat dalam Tabel 4.15
Tabel 4.15
Biaya, Keuntungan dan Margin Pemasaran di Pedagang Perantara
melalui Saluran 1T di Kabupaten Sleman, 2007

No. Unsur Margin Biaya (Rp/Kg) Persentase (%)

1. Harga Tingkat Petani 7.000,00 73,68

2. Harga Beli Pedagang Besar 7.000,00 73,68
-Biaya pemasaran
a. Angkut 300,00 3,15
b. Bongkar Muat 25,00 0,26
c. Retribusi 2,00 0,02
d. Timbang 25,00 0,26
e. Sortir 50,00 0,52
f. Pengepakan 250,00 2,63
g. Susut - -
Jumlah Biaya Pemasaran 652,00 6,86
-Keuntungan 848,00 8,92
-Margin 1.500,00 15,78
-Harga Jual 8.500,00 89,47

3. Harga Beli Pengecer 8.500,00 89,47
-Biaya pemasaran - -
a. Angkut 250,00 2,63
b. Bongkar Muat 25,00 0,26
Jumlah Biaya Pemasaran 275,00 2,89
- Keuntungan 725,00 7,63
- Margin 1.000,00 10,52
-Harga Jual 9.500,00 100,00

4, Harga Beli Konsumen Akhir 9.500,00 100,00
Total Margin 2.500,00 26,31
~ Total Biaya Pemasaran 927,00 9,75
- Total Keuntungan 1.573,00 16,55

Berdasarkan tabel 4.15 terdapat dua saluran pemasaran yang terlibat dalam
proses penyampaian produk, pemasaran ditujukan kepada konsumen lokal dj

Kabupaten Sleman.
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Untuk mengetahui perbandingan besarnya margin pemasaran dan bagian

diterima petani dapat dilihat dalam Tabel 4.16

Tabel 4.16
Perbandingan Margin Pemasaran dan Bagian Diterima Petani (Farmer’s Share)

dari Ketiga Saluran Pemasaran Cabai di Kabupaten Sleman, 2007

Uraian Saluran Saluran Saluran
Pemasaran I Pemasaran II Pemasaran 111

Rp/Kg % Rp/Kg % Rp/Kg %

Harga di 5.000,00 52,63 6.000,00 70,58 7.000,00 73,68

Petani

Margin 4.500,00 47,36 |  2.500,00 29,41 2.500,00 26,31

Pemasaran

Margin 750,00 7.89 - - - -

Pedagang

Pengumpul

Margin 1.250,00 13,15 1.500,00 17,64 1.500,00 15,78

Pedagang

Besar

Margin 1.500,00 15,78 - - - -

Agen

Margin 1.000,00 10,52 1.000,00 11,70 1.000,00 10,52

Pedagang

Pengecer

Bagian 5.000,00 52,63 6.000,00 70,58 7.000,00 73,68

Petani

Dari tabel 4.16 menunjukkan bahwa saluran III merupakan saluran yang
memiliki margin pemasaran terendah yaitu sebesar Rp.2.500,00 atau 26,31% dan
bagian yang tertinggi yang diterima petani (farmer’s share) tertinggi yaitu sebesar
Rp.7.000,00 atau 73,68% dan merupakan saluran pemasaran terpendek dari
saluran yang ada. Dengan demikian secara ekonomis saluran pemasaran III lebih

efektif dan efisien daripada saluran pemasaran I dan II.




BABYV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian ini adalah :

Distribusi pemasaran cabai di daerah penelitian ditemui 3 pola saluran pemasaran
yaitu, :

Saluran I : Petani - Pedagang Pengumpul - Pedagang Besar — Agen —
Pengecer — Konsumen Akhir. Melibatkan empat lembaga pemasaran yaitu
pedagang pengumpul, pedagang besar, agen dan pengecer. Total margin
pemasaran Rp.4.500,00/kg (47,36%) terdiri atas margin pedagang pengumpul
Rp.750,00/kg (7,89%), margin pedagang besar Rp.1.250,00/kg ( 13,15%), margin
agen Rp.1.500,00/kg (15,78%) dan margin pengecer Rp.1.000,00/kg (10,52%).
Total keuntungan pemasaran Rp.2.437,00/kg (25,65%) terdiri atas keuntungan
pedagang pengumpul Rp.473,00/kg (4,97%), keuntungan pedagang besar
Rp.598,00/kg (6,29%), keuntungan agen Rp.641,00/kg (6,74%), keuntungan
pengecer Rp.725,00/kg (7,63%). Total biaya pemasaran Rp.2.063,00/kg
(21,71%) terdiri atas biaya pemasaran pedagang pengumpul Rp.277,00/kg
(2,91%), biaya pemasaran pedagang besar Rp.652,00/kg (6,86%), biaya
pemasaran agen Rp.859,00/kg (9,04%), biaya pemasaran pengecer Rp.725,00/kg
(7,63%). Bagian yang diterima petani (farmer’s share) Rp.5.000,00/kg (52,63%)
merupakan bagian terendah diantara ketiga saluran pemasaran cabai di

Kabupaten Sleman.
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Saluran II : Petani Produsen — Agen Kelompok Tani — Pedagang Besar —
Pengecer — Konsumen Akhir. Melibatkan tiga lembaga pemasaran yaitu agen
kelompok tani, pedagang besar, pengecer. Total margin Rp.2.500,00/kg (29,41%)
terdiri atas margin agen kelompok tani Rp.0,00/kg (0%), margin pedagang besar
Rp.1.500,00/kg (17,64%), margin pengecer Rp.1.000,00/kg (11,70%). Total
keuntungan pemasaran Rp.1.473,00/kg (17,32%) terdiri atas keuntungan
pemasaran pedagang besar Rp.848,00/kg (9,97%), keuntungan pemasaran
pengecer Rp.725,00/kg (8,52%). Total biaya pemasaran Rp.1.027,00/kg (12,08%)
terdiri atas biaya pemasaran agen kelompok tani Rp.100,00/kg (1,17%), biaya
pemasaran pedagang besar Rp.652,00/kg (7,67%), biaya pemasaran pengecer
Rp.275,00/kg (3,23%). Bagian yang diterima petani (farmer’s share)
Rp.6.000,00/kg (70,58%).

Saluran III : Petani Produsen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Akhir. Melibatkan dua saluran pemasaran yaitu pedagang besar dan pengecer
yang langsung menyalurkan kepada konsumen akhir. Total biaya margin
pemasaran Rp.2.500,00/kg (26,31%), total keuntungan pemasaran Rp.1.573,00/kg
(16,55%), terdiri atas keuntungan pemasaran pedagang besar Rp.848,00 (8,92%)
dan keuntungan pengecer Rp.725,00 (7,63%). Total biaya pemasaran
Rp.927,00/kg (9,75%) terdiri atas biaya pemasaran pedagang besar Rp.652,00
(6,86%) dan biaya pemasaran pengecer Rp.275,00 (2,89%). Bagian yang diterima
petani (farmer’s share) Rp.7.000,00/kg (73,68%) merupakan bagian tertinggi

diantara ketiga saluran pemasaran cabai di Kabupaten Sleman.
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Analisis usahatani budidaya cabai dalam 1.000 m?> membutuhkan biaya total
rata-rata sebesar Rp.3.156.431,50 dengan produksi rata-rata sebesar 1.066,66 kg,
harga jual rata-rata sebesar Rp.5.333,00/kg, pendapatan kotor rata-rata
Rp.5.636.666,66 dengan pendapatan bersih usahatani Rp.2500.235,16.

Setelah dianalisis dengan titik impas (Break Even Point) menunjukkan
bahwa penerimaan diatas total biaya dengan demikian usahatani cabai V “ dalam

keadaan laba sehingga layak untuk diusahakan.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan maka saran dari penulis adalah sebagai berikut :

Bagi petani produsen sebaiknya memilih saluran III dalam memasarkan
hasil pertaniannya dimana petani mendapatkan bagian terbesar dalam margin
pemasaran.

Bagi konsumen selaku pihak yang mengkonsumsi produk akan memilih
harga yang paling rendah yaitu saluran pemasaran II.

Bagi Pemerintah Daerah Kabupaten Sleman selaku pihak yang mengatur
kebikjasanaan sekaligus pengambil keputusan dalam bidang pertanian sebaiknya
menciptakan kebijakan yang mengatur petani memperoleh fasilitas dalam
meningkatkan produktifitasnya misalnya penyuluhan pertanian, pendistribusian
pupuk yang merata, maupun menciptakan mekanisme pasar yang efektif dan
efisien. Selain itu juga diperlukan suatu perundang-undangan yang mengatur hak-
hak petani sehingga petani mendapatkan keadilan yang diharapkan dalam jangka
panjang negara kita dapat surplus bahan makanan serta generasi muda tertarik

terjun dalam bidang pertanian agribisnis dengan demikian dapat tecipta
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kemakmuran bagi masyarakat Negara Kesatuan Republik Indonesia yang kita

cintai.
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Lampiran VI

Data Perkembangan Harga Cabai Bulan September - November 2007 di Kabupaten Sleman

DATA PERKEMBANGAN HARGA
KOMODITAS CABE MERAH

KABUPATEN SLEMAN TAHUN 2007

Bulan September 2007
Varietas CMKR
Tgl Hari Harga Produsen Harga Pengumpul Harga Grosir [Harga Konsumen
Rp/Kg Rp/Kg Rp/Kg Rp/Kg
1]Sabtu
2|Minggu
3{Senin 7.500 8.000 8.500 10.000
4/Selasa 8.000 8.500 9.000 10.000
5|Rabu 6.500 7.000 7.500 8.500
6[Kamis 8.000 8.500 9.000 10.000
7]Jumat 7.000 7.500 8.000 9.500
8{Sabtu
9]|Minggu
10[Senin 7.500 8.000 8.500 10.000
11]Selasa 8.000 8.500 9.000 10.000
12|Rabu 8.500 9.000 9.500 10.000
13{Kamis 6.000 6.500 7.000 8.000
14}Jumat 6.300 6.500 7.000 8.000
15|Sabtu
16{Minggu
17{Senin 7.500 8.000 8.500 10.000
18[Selasa 7.500 8.000 8.500 10.000
19{Rabu 7.000 7.500 8.000 9.500
20{Kamis 8.500 9.500 10.000 10.500
21|Jumat 4,500 5.000 5.500 6.000
22|Sabtu
23|Minggu
24|Senin 4,000 4.500 5.000 5.500
25|Selasa 4.000 4.500 5.000 5.500
26|Rabu 4.000 4.500 5.000 5.500
27|Kamis 4.000 4.500 5.000 5.500
28|Jumat 4.000 4.500 5.000 5.500
29]|Libur
30{Minggu
Rata-rata 6.415 6.925 7.425 8.375

Sumber : Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sieman




DATA PERKEMBANGAN HARGA
KOMODITAS CABE MERAH
KABUPATEN SLEMAN TAHUN 2007

Bulan Oktober 2007
Varietas CMKR
Tgl Hari Harga Produsen Harga Pengumpuil Harga Grosir [Harga Konsumen
Rp/Kg Rp/Kg Rp/Kg Rp/K
1]/Senin 4,700 5.200 5.500 6.000
2|Selasa 4.700 5.200 5.500 6.000
3{Rabu 4.750 5.200 5,500 6.000
4|Kamis 4.750 5.200 5.500 6.000
5{Jumat 4,750 5.200 5.500 6.000
6{Sabtu
7|Minggu
8|Senin 6.700 7.500 8.000 9.000
9|Selasa
10JRabu
11]Kamis
12]|Cuti Bersama
13| Libur Idul Fitri
14|Libur Idul Fitri
15]Cuti Bersama
16|Cuti Bersama
17|Rabu
18|Kamis
19]Jumat
20}Sabtu
21|Minggu
22|Senin 3.750 4,500 5.000 5.500
23|Selasa 3.750 4.500 5.000 5.500
24|Rabu 4.000 4.500 5.000 5.500
25|Kamis 4.000 4,500 5.000 5.500
26]Jumat 4.250 5.200 5.500 6.000
27|Sabtu
| _28[{Minggu
29|Senin | 5.000 5.500 6.000 6.500
30|Selasa 5.000 5.500 6.000 6.500
31|Rabu 5.250 5.500 6.000 6.500
Rata-rata 5.083 5.500 6.000 6.500

Sumber : Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Siem

an




DATA PERKEMBANGAN HARGA
KOMODITAS CABE MERAH
KABUPATEN SLEMAN TAHUN 2007
Bulan November 2007

Varietas CMKR
Tgl Hari Harga Produsen Harga Pengumpul Harga Grosir |Harga Konsumen
Rp/Kg Rp/Kg Rp/Kg RglKg
1|Kamis 5.250 5.500 6.000 6.500
2]Jum'at 5.250 5.500 6.000 6.500
3|Sabtu 5.500 . 6.000 6.700 7.500
| 4]Minggu
5|Senin 5.500 6.000 6.700 7.500
6[Selasa 5.500 6.000 6.700 7.500
7]Rabu 6.000 6.500 7.200 8.500
8|Kamis
9{Jum’at 6.000 6.500 7.200 8.500
10]Sabtu
11]Minggu
12]Senin 8.000 8.500 9.100 10.000
13|Selasa 8.000 8.500 9.100 10.000
14]Rabu 8.000 8.500 9.100 10.000
| 15|Kamis 8.000 8.500 9.100 10.000
16{Jum'at 8.000 8.500 9.100 10.000
17|Sabtu
| 18{Minggu
19}Senin 8.000 8.500 9.100 10.000
20|Selasa 8.000 8.500 9.100 10.000
| 21|Rabu 8.000 8.500 9.100 10.000
22|Kamis 7.700 7.500 8.000 10.000
23|Jum‘at 7.700 8.200 9.000 10.000
24|Sabtu
25{Minggu
26/Senin 7.700 8.200 9.000 10.000
27|Selasa 7.200 7.500 8.000 9.000
| 28|Rabu 7.200 7.500 8.000 9.000
29|Kamis 7.200 7.500 8.000 9.000
30{Jum'at 7.200 7.500 8.000 9.000
31]Sabtu
Rata-rata 7.041 7.450 8.059 9.023

Sumber : Dinas Pertanian dan Kehutanan Kabupaten Sleman




Nomor sampel : Petani
KUISIONER

ANALISIS EFEKTIVITAS DAN EFISIENSI DISTRIBUSI PEMASARAN
USAHATANI CABAI MERAH DI KABUPATEN SLEMAN
Oleh : GRARIS NOVIANTO
NIM : 02311423
Bapak/Ibu/Saudara yang saya hormati,

Saya mahasiswa MANAJEMEN UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
Yogyakarta, saat ini sedang menyusun skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan dari
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UIL.

Dalam kesempatan ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk menjawab
kuisioner ini. Terima kasih
LIDENTITAS RESPONDEN

1) Nama responden et e et et s

2) Jenis Kelamin : a. laki-laki b. wanita

3) Umur L W tahun

4) Alamat e e
5) Status Pernikahan  : a. kawin b. belum kawin

6) Jumlah keluarga e, Jjiwa

7) Pekerjaan e,
8) Pendidikan terakhir : a. tidak tamat SD b. tamat SD  ¢. tamat SMP

d. tamat SMA e lainnya..................




2. BIAYA DAN PENDAPATAN USAHATANI CABAI
1) Tanah
Luas tanah garapan.................occoeeeevereereeerereennnn...

Status kepemilikan tanah : a. milik sendiri  b. sewa

Sewa tanah satu musim:Rp..........coeoovevrveerrersrrinne..
2) Benih
Jumlah : ..o
Harga/satuan :Rp..........cooeeuvininiiecnenn,
Total biaya :Rp...c.coeeovevueeceiieeeeeeiens
3) Pupuk
Jumlah @i,
Harga/satuan :Rp........ccccoevverrrurereennee.s
Total biaya :Rp.....ccocvvevveieieeeeeennn

4) Obat (Pestisida)

Harga/satuan :Rp...........c.oooeemreenenne.
Total biaya :Rp......cccovererrerirerirernee.

5) Mulsa




6) Ajir

Total biaya e

Kemampuan digunakan (......... X tanam)

Biaya penyusutan :Rp..........ccoevmreemseseanes
7) Peralatan

Jenis : Cangkul

Harga/satuan Rp........cccccoeevurrrrerevcveniinann.

Total biaya  Rp....c.coovreeenreriririeiecnn

Biaya penyusutan :Rp..........cccoeeievruenennnns
Jenis : Sabit
Harga/satuan Rp.....cceeecervvereeinrecncnene

Total biaya  Rp....ccoveverrercerenecernree.

Biaya penyusutan Rp.......cccooovviiviuenn..
Jenis : Hand sprayer
Harga/satuan Rp......c.ccouvevrreeereecerennnee.

Total biaya  :Rp...cocoererrcereeeceeee.




Jenis : Gembor
Harga/satuan :Rp..........ccovveeveeveeveennnnn.

Total biaya  :Rp.....ccooveevvveeeeerreeena,

Biaya penyusutan Rp..........coeovervevvvnon..
Total biaya peralatan :Rp......................

8) Tenaga kerja dalam keluarga

Jumlah TK  ........... orang
Upah/hari RPee i,
Total biaya  :Rp....ceeeeueeeeeeeeeenn,

9) Tenaga kerja luar keluarga

Jumlah TK ... orang
Upah/hari RpR. e
Total biaya  Rp....cceevurevereecrceeeesrnn,

10) Polybag, rafia, plastik, pajak, lain-lain

Jenis : Polybag

Jumiah D Al
Harga/satuan :Rp..........occooovovvoni..
Total biaya  :Rp.....coevereireeeean..
Jenis : Rafia

Jumlah

Harga/satuan :Rp..........cccoovueun.......

Total biaya  :Rp......ccooveeeerrererenn.




Jenis : Plastik

Jumlah

Harga/satuan Rp.........ccooourrnnennn..

Total biaya  :Rp.....ccoveeveerrrne

Jenis : Pajak

Jumlah S

Harga/satuan Rp....c....ccooovnvvvniinn.

Total biaya  :Rp....ccoveeeecerrrnnn

Total biaya keseluruhan :Rp................cooomeomooiesoon.
11) Hasil Panen

Jumlah 3 WU .. Kg

Harga jual RD......... — S

Pendapatan kotor ..o . B W




Nomor sampel : Pdg. Pengumpul
KUISIONER

ANALISIS EFEKTIVITAS DAN EFISIENSI DISTRIBUSI PEMASARAN
USAHATANI CABAI MERAH DI KABUPATEN SLEMAN
W

NIM : 02311423
Bapak/Ibu/Saudara yang saya hormati,

Saya mahasiswa MANAJEMEN UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
Yogyakarta, saat ini sedang menyusun skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan dari
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UIL
Dalam kesempatan ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk menjawab
kuisioner ini. Terima kasih .

LIDENTITAS RESPONDEN

1) Nama responden “TTTURIYOIRORRON W T SETTOROR Aot

2) Jenis Kelamin . a. laki-laki b. wanita

3) Umur tmr X tahun

4) Alamat Serrrer— e ——
5) Status Pernikahan  : a. kawin b. belum kawin

6) Jumlah keluarga e jiwa

7) Pekerjaan s

8) Pendidikan terakhir : a.tidak tamat SD  b.tamat SD c. tamat SMP

d. tamat SMA e. lainnya..............................




HARGA JUAL CABAI MERAH DAN BIAYA-BIAYA PEMASARAN

Berapakah harga cabai yang anda beli pada petani (Rp..........cccoevnenennnnen.. kg

Berapakah harga cabai yang anda jual kepada konsumen :Rp...................... kg

Biaya-biaya yang anda keluarkan untuk pemasaran cabai

1) Biaya angkut (transportasi)
2) Biaya bongkar muat

3) Biaya retribusi

4) Biaya sortir

5) Biaya pengepakan

6) Biaya timbang

7) Penyusutan

TOTAL BIAYA

Rt kg
RP e, kg
4o O R YOO T WU, SIS kg
5 V- NV SR, S, SR kg
Rpoerece. W . ................... - ... kg
Rp. A N— ............. " 8 .. kg
1) e ol . N kg




Nomor sampel : Pdg. besar
KUISIONER

ANALISIS EFEKTIVITAS DAN EFISIENSI DISTRIBUSI PEMASARAN

USAHATANI CABAI MERAH DI KABUPATEN SLEMAN
_—

Oleh : GRARIS NOVIANTO
NIM : 02311423
Bapak/Ibu/Saudara yang saya hormati,

Saya mahasiswa MANAJEMEN UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
Yogyakarta, saat ini sedang menyusun skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan dari
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UIL.

Dalam kesempatan ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk menjawab
kuisioner ini. Terima kasih
LIDENTITAS RESPONDEN

1) Nama responden PRV - 0. SO SRR .

2) Jenis Kelamin : a. laki-laki b. wanita

3) Umur . h..... tahun

4) Alamat e ettt e et e e er e e saan s
5) Status Pernikahan : a. kawin b. belum kawin

6) Jumlah keluarga e JiWa

7) Pekerjaan e
8) Pendidikan terakhir : a. tidak tamat SD  b. tamat SD . tamat SMP

d. tamat SMA e lainnya.........................




HARGA JUAL CABAI MERAH DAN BIAYA-BIAYA PEMASARAN

Berapakah harga cabai yang anda beli dari

petani/pedagang pengumpul*. :Rp.......cc.coocervvererennenee. /kg

Berapakah harga cabai yang anda jual kepada konsumen :Rp....................... kg

Biaya-biaya yang anda keluarkan untuk pemasaran cabai :

a. Biaya angkut (transportasi) :RP.........cccceeeererieverieiriene e e eeees kg
b. Biaya bongkar muat RP.eoore e Mg eeereogli o B gl oo kg
c. Biaya retribusi R st kg
d. Biaya sortir N R [ kg
e. Biaya pengepakan RP...cooooce. JRNM N .................. .. kg
f. Biaya timbang ERD....... 0 Tl e kg
g. Penyusutan S, e, o Y A kg

TOTAL BIAYA




Nomor sampel : Agen
KUISIONER

ANALISIS EFEKTIVITAS DAN EFISIENSI DISTRIBUSI PEMASARAN
USAHATANI CABAI MERAH DI KABUPATEN SLEMAN
Oleh : GRARIS NOVIANTO
NIM : 02311423
Bapak/Ibu/Saudara yang saya hormati,

Saya mahasiswa MANAJEMEN UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
Yogyakarta, saat ini sedang menyusun skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan dari
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UII.

Dalam kesempatan ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk menjawab
kuisioner ini. Terima kasih

LIDENTITAS RESPONDEN

1) Nama responden YrzITIUROORTO. (O U JUSRRRIRRRRN F A |

2) Jenis Kelamin :a. laki-laki b. wanita

3) Umur ... tahun

4) Alamat el e
5) Status Pernikahan > a. kawin b. belum kawin

6) Jumlah keluarga s Jjiwa

7) Pekerjaan N RRURRUSRT

8) Pendidikan terakhir : a.tidak tamat SD  b. tamat SD  c. tamat SMP

d. tamat SMA e lainnya..............................




HARGA JUAL CABAI MERAH DAN BIAYA-BIAYA PEMASARAN

Berapakah harga cabai yang anda beli dari

petani/pedagang pengumpul/pdg.besar*. Rpeecee, /kg

Berapakah harga cabai yang anda jual kepada konsumen H 2 o NP /kg

Biaya-biaya yang anda keluarkan untuk pemasaran cabai :

a. Biaya angkut (transportasi) (RP.............. oo eeresioeies oo oo kg
b. Biaya bongkar muat 1+ RO .. kg
c. Biaya retribusi ¢ N N S — kg
d. Biaya sortir 31 N W ey kg
e. Biaya pengepakan Rp....... S S ol =~ W kg
f. Biaya timbahg ... N N ol e kg
g. Penyusutan o)y . (0 A SR T A | kg

TOTAL BIAYA




Nomor sampel : Pengecer

KUISIONER
ANALISIS EFEKTIVITAS DAN EFISIENSI DISTRIBUSI PEMASARAN
USAHATANI CABAI MERAH DI KABUPATEN SLEMAN

R TETEETEEEE————....
Oleh : GRARIS NOVIANTO
NIM : 02311423
Bapak/Ibu/Saudara yang saya hormati,

Saya mahasiswa MANAJEMEN UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
Yogyakarta, saat ini sedang menyusun skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan dari
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UIL.

Dalam kesempatan ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk menjawab
kuisioner ini. Terima kasih

LIDENTITAS RESPONDEN

1) Nama responden IR WO W S ¥ I |

2) Jenis Kelamin : a. laki-laki b. wanita

3) Umur - tahun

4) Alamat i YITTTTTO A PP T VAR e Jgg B
5) Status Pernikahan  : a. kawin b. belum kawin

6) Jumlah keluarga v JiWA

7) Pekerjaan e
8) Pendidikan terakhir : a. tidak tamat SD  b. tamat SD  ¢. tamat SMP

d. tamat SMA e.lainnya................c.ccoc.......




HARGA JUAL CABAI MERAH DAN BIAYA-BIAYA PEMASARAN

Berapakah harga cabai yang anda beli dari

petani/agen/pdg bsr/pdg. pengumpul* :Rp.......ccocevrvrerririecneneee. /kg

Berapakah harga cabai yang anda jual kepada konsumen :Rp....................... kg

Biaya-biaya yang anda keluarkan untuk pemasaran cabai :

b. Biaya bongkar muat
c. Biaya retribusi

d. Biaya sortir

e. Biaya pengepakan

f. Biaya timbang

a. Biaya angkut (transportasi) (RD.........c.c.evueeeeoiuemeeeeneereiee e kg
Rp....... L. Wk P A N kg
RP e s kg
D - ceevonraennennono i B .. ........ S kg
BD............ S N . ........... ;o5 kg
PRD......... e SO ol Y kg
Rp........... W oo e kg

g. Penyusutan

TOTAL BIAYA




Nomor sampel : kons. akhir
KUISIONER

ANALISIS EFEKTIVITAS DAN EFISIENSI DISTRIBUSI PEMASARAN
USAHATANI CABAI MERAH DI KABUPATEN SLEMAN
Oleh : GRARIS NOVIANTO
NIM : 02311423
Bapak/Ibu/Saudara yang saya hormati,

Saya mahasiswa MANAJEMEN UNIVERSITAS ISLAM INDONESIA
Yogyakarta, saat ini sedang menyusun skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan dari
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi UIL
Dalam kesempatan ini, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk menjawab
kuisioner ini. Terima kasih

LIDENTITAS RESPONDEN

1) Nama responden > TR I 0N NSO 3.

2) Jenis Kelamin : a. laki-laki b. wanita

3) Umur — tahun

4) Alamat e M W W T, S FETN
5) Status Pernikahan : a. kawin b. belum kawin

6) Jumlah keluarga e, Jiwa

7) Pekerjaan et e

8) Pendidikan terakhir : a. tidak tamat SD  b. tamat SD  c¢. tamat SMP




HARGA JUAL CABAI MERAH DAN BIAYA-BIAYA PEMASARAN
Berapakah harga cabai yang anda beli dari

petani/agen/pdg bsr/pdg. pengumpul/pengecer* :Rp........cccoiiiiiinns kg




