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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan saluran pemasaran sayuran selada
hidropnik dan untuk menganalisis besarnya margin, efisiensi pemasaran dan farmer’s share sayuran
selada hidroponik. Metode penelitian ini yaitu menggunakan survey, wawancara dan
observasi. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan analisis
deskriptif kualitatif dan kuantitatif. Analisis kualitatif digunakan untuk mendeskripsikan saluran
pemasaran gabah dan analisis kuantitatif digunakan untuk mengukur efisiensi operasional melalui
margin pemasaran, farmer’s share dan efisiensi pemasaran. Adapun kesimpulan dari hasil
penelitian yang dilakukan di Desa Sidoharjo Kecamatan Lamongan Kabupaten Lamongan adalah
sebaagai berikut. Saluran pemasaran yang ada di Desa Sidoharjo Kecamatan Lamongan Kabupaten
Lamongan terdapat 3 saluran pemasaran : 1) Petani - Konsumen 2) Petani — Pedagang Pengepul —
Pedagang Pengecer — Konsumen , 3) Petani — Pedagang Pengepul — Konsumen. 2) Ketiga saluran
pemasaran di Desa Sidoharjo Kecamatan Lamongan Kabupaten Lamongan telah efisien, dengan
hasil margin yaitu pada saluran pemasaran | margin pemasaran Rp. 0 karena pada saluran ini
produsen langsung menjual ke konsumen dengan tingkat efisiensi 0% dan farmer’s share 100%.
Pada saluran kedua Rp. 10.000 dengan tingkat efisiensi 1,33% dan farmer’s share 66,67% dan
margin untuk sauran ketiga yaitu Rp. 8.000 dengan tingkat efisiensi 1,43 % dan farmer’s share 71,43
%.

Kata Kunci : Efisiensi Pemasan, Sayuran Selada, Margin Pemasaran, Farmers Share, Desa
Sidoharjo.

PENDAHULUAN peningkatan Permintaan akan

Sayur hidroponik merupakan
komoditas holtikultura yang mulai
banyak di minati dan di kembngkan
pada sektor pertanian saat ini
Keistimewaan dari sayuran
hidroponik itu sendiri yaitu kualitas
yang di haslkan lebih segar, dan lebih
bersih di bandingkan dengan sayuran
konvensional. Dari keistimewaan
tersebut menimbulkan daya tarik
tersendiri  dari  konsumen untuk
mengubah pola konsumsinnya dari

sayuran  konvensional  menjadi
sayuran hidroponik, sehingga
perkembangan  permintaan  akan

sayuran hidroponik  di indonesia
setiap tahunya mengalami

sayuran yang terus meningkat sesuali
dengan pertambahan penduduk maka
perlu adanya usaha-usaha
pengembangan  tehnologi  salah
satunya dalam budidaya selada.
Memperhatikan kegunaannya yang
beragam di dalam kehidupan sehari-
hari, maka selada sangat mudah
dipasarkan. Sehingga apabila
dibudidayakan (diusahakan) dengan
baik dapat memberikan keuntungan
yang besar . Berusaha tani selada
dapat berhasil dengan baik apabila
petani memiliki pengetahuan yang
luas mengenai semua aspek yang
berkaitan dengan tanaman selada,
yaitu mulai dari manfaat dan
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kegunaannya, varietas, mutu benih,
teknik budidaya, kondisi lingkungan
bertanam, penanganan panen
dan hama penyakit yang menyerang
selada itu sendiri (Nazaruddin 2003).

Tujuan penelitian ini adalah
untuk mendeskripsikan saluran
pemasaran sayuran selada hidropnik
dan untuk menganalisis besarnya
margin, efisiensi pemasaran dan
farmer’s share sayuran selada
hidroponik.

METODE PENELITIAN
2.1 Metode Pengambilan Sampel

Sampel merupakan sebagian
dari jumlah dan karakteristik yang
dimiliki oleh populasi. Bila populasi
besar dan peneliti tidak mungkin
mempelajari semua yang ada pada
populsi, misalnya karena keterbatasan
dana, tenaga dan waktu, maka
penelitii dapat menggunakan sampel
yang di ambil dari populasi itu. Apa
yang dipelajari dari sampel itu,
kesimpulanya akan di berlakukan
untuk populasi . Untuk itu sampel
yang di ambil dari populasi harus
betul-betul representative
(Sugiyono,2010).

Menurut  Arikunto  (2012)
apabila populasi sampel berjumlah
kurang dari 10 maka sampel yang di
ambil adalah semuanya, namun
apabila populasi penelitian berjumlah
lebih dari 100 maka sampel dapat di
ambil 10-15% atau 20-25% atau
lebih. Sampel yang di ambil adalah
seluruh  populasi  dari  petani
hidroponik sebanyak 2 orang, CV.
FLAMBOYAN dan  pedagang
pengecer berjumlah 3 orang.

2.1 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data terdiri dari
data primer dan data sekunder, yaitu :
1. Data primer

Data primer adalah data yang
di kumpulkan dari sumber pertama
atau individu maupun kelompok, data
ini biasanya berasal dari koesioner,
wawancara atau hasil pengamatan
terhadap objek tertentu.

Dengan  demikian  dalam
penelitian ini data primer menjadi
data yang di peroleh dari responden
yang berupa jawaban atas koesioner
atau wawancara yang telah di siapkan
sebelumnya.

2. Data sekunder

Data sekunder adalah data
yang di peroleh dari mencatat atau
mengutip dari dokumen resmi seperti
jumlah petani hidroponik dan data
penjualan di instansi terkait yaitu CV.
FLAMBOYAN di Desa Sokoharjo
Kecamatan Lamongan Kabupaten
Lamongan dan juga dari jurnal hasil
dari penelitian terdahulu.

2.3 Metode Analisis Data

Analisis data yang digunakan
dalam  penelitian  ini  adalah
menggunakan  analisis  deskriptif
kualitatif dan kuantitatif. Analisis
kualitatif digunakan untuk
mendeskripsikan saluran pemasaran
sayur selada dan analisis kuantitatif
digunakan untuk mengukur efisiensi
operasional melalui margin
pemasaran dan farmer’s share dan
juga efisiensi pemasaran.

2.3.1 Analisis Margin Pemasaran
Margin pemasaran digunakan
untuk menganalisis sistem pemasaran
dalam perspektif ~makro, yaitu
menganalisis  pemasaran  produk
mulai dari petani produsen sampai ke
tangan  konsumen akhir.  Dari
perspektif mikro, margin pemasaran
merupakan selisih harga jual dengan
harga beli. Margin pemasaran yang
meningkat, tetapi banyak perlakuan

ORYZA-Vol. 2 No. 2, Desember 2019 - ISSN: 2477 — 6963.Hal —. 38.




(fungsi-fungsi) yang terjadi dan
konsumen puas terhadap produk
akhir, menunjukkan kecenderungan
sistem pemasaran produk tersebut
efisien. Secara matematis, model
yang digunakan untuk mengukur

margin pemasaran adalah
(Asmarantaka, 2012) :
M =Pr - Pf

Keterangan: M=Margin pemasaran
Pr = Harga di tingkat
konsumen akhir

Pf = Harga di tingkat petani

2.3.2 Analisis Efisiensi Pemasaran
Tingkat efisiensi pemasaran
adalah rasio hasil total biaya
pemasaran dengan total nilai produk
yang dipasarkan dapat dihitung
dengan rumus (Soekartawi, 2002) :

TB
EP = X 100%
NP
Dengan kaidah keputusan :
a. 0-33% = Efisien
b. 34-67% = Kurang
Efisien
c. 68-100% =Tidak Efisien

2.3.3 Analisis Farmer’s Share
Farmer’s share merupakan
porsi dari harga yang dibayarkan
konsumen akhir terhadap petani
dalam bentuk persentase. Besarnya
farmer’s share dipengaruhi oleh
tingkat pemrosesan, biaya
transportasi, keawetan produk dan
jumlah produk (Kohls & Uhl, 2002).
Semakin tinggi farmer’s share

menyebabkan semakin tinggi p
bagian harga yang diterima peta] petani

Rumus vyang digunakan dal

menghitung farmer’s share adalah :
Pf

FS= x 100%

Pr

Dimana :
FS : Farmer’s Share
Pf : Harga di tingkat produsen
Pr : Harga di tingkat retail
(tingkat

konsumen akhir)

HASIL DAAN PEMBAHASAN
3.1 Saluran Pemasaran Sayur
Selada

Saluran pemasaran adalah
organisasi—organisasi yang saling
tergantung yang tercakup dalam
proses yang membuat produk dan jasa
menjadi tersedia untuk digunakan
atau dikonsumsi oleh konsumen,
dengan melihat kondisi saluran
pemasaran di Desa Sidoharjo,
Kecamatan Lamongan, Kabupaten
Lamongan, struktur saluran
pemasaran sayur selada pada garis
besarnya ditemukan 3 saluran. Pada
Gambar 2 dapat dilihat bahwa saluran
pemasaran Yyang ada di Desa
Sidoharjo, Kecamatan Lamongan,
Kabupate Lamongan terdapat 2
saluran yaitu:
1. Petani — konsumen
2. Petani — pedagang pengepul —
pedagang pengecer - konsumen
3. Petani — pedagang pengepul —
konsumen

Alur pemasaran sayur selada dapat
dilihat pada Gambar 1.

Konsumen

Pedagang

Pengecer Konsumen
Pedagang

Pengepul \

Konsumen
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Gambar 1. Saluran Pemasaran Sayur
Selada

Saluran pemasaran yang ada,
yaitu: (1) saluran pemasaran
pertama, petani menjual sayur selada
langsung pada konsumen langsung
tanpa melalui pedagang pengepul . (2)
Saluran pemasaran kedua, petani
menjual sayur selada melalui
pedagang pengepul kemudian di
pedagang pengepul akan dilakukan
perlakuan dari pengemasan hingga
pemberian label. Setelah itu, sayur
akan dijual pada pedagang pengecer
yang akan dijual langsung pada
konsumen tanpa melakukan
perlakuan lagi, (3) Saluran pemasaran
ketiga, petani menjual sayur selada
pada pedagang pengepul. Setelah dari
pedagang pengepul langsung dijual
ke konsumen, di sinilah perbedaan
dari saluran pemasaran 2 Kkarena
langsung ke konsumen tanpa melalui
pedagang pengecer.

5.1.1 Komponen Biaya dan Margin

Pemasaran

Biaya Pemasaran meliputi
semua rangkaian biaya dalam
pemasaran atau kegiatan untuk
menjual barang atau jasa perusahaan
kepada pembeli. Dalam melakukan
kegiatan-kegiatan pemasaran terdapat
biaya dan margin pemasaran yang
meliputi harga beli dari produsen dan
harga jual untuk konsumen, baik
konsumen langsung atau konsumen
industri seperti pedagang dari luar
daerah.

5.1.2. Saluran Pemasaran |

Untuk saluran pertama petani
langsung menjual sayur selada

kepada konsumen tanpa melalui
pedagang pengepul maupun
pedagang pengecer saluran
pemasaran | di Desa Sidoharjo,
Kecamatan Lamongan, Kabupaten
Lamongan, dapat dilihat pada
Gambar 2.

Petani Konsumen

Gambar 2. Saluran Pemasaran |
Pada gambar 2 dapat di lihat
bahwa saluran pemasaran |, petani
langsung menjual sayur selada
kepada konsumen dengan harga Rp.
30.000. Dengan melakukan

pengemasan dan pemberian label.
Tabel 1 Komponen Biaya,
Keuntungan dan Margin
Pemasaran | di Desa
Sidoharjo, Kecamatan
Lamongan, Kabupaten

Lamongan, 2020.

No Lembaga Saluran | Persentase
pemasaran (Rp/Kg) Biaya (%)
1 Petani
" | a) Harga Jual 26.650 0
3 Konsumen
" | a) Harga beli 36.650 0

Sumber : Data primer diolah, 2020

Dari tabel 1 dapat dilihat
bahwa total biaya pada saluran
pemasaran | petani menjual sayur
selada kepada konsumen langsung
dengan harga Rp. 26.650. Maka M =
Rp. 26.650 — Rp. 26.650 = 0. Maka
margin pemasaran yang di hasilkan
pada saluran pemasaran | yaitu Rp.
0/kg.

5.1.3 Saluran Pemasaran |1

Adapun harga jual dari tiap
lembaga pemasaran pada saluran
pemasaran Il di Desa Sidoharjo,
Kecamatan Lamongan, Kabupaten
Lamongan, dapat dilihat pada
Gambar 3.
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Petani

Pedagang

=N Pedagang
Pengecer

Pengepul

Konsumen

Gambar 3. Saluran Pemasaran Il

Pada gambar 3 dapat di lihat
bahwa saluran pemasaran I,
pedagang pengepul membeli sayur
selada langsung kepada pihak petani,
yang kemudian pedagang pengepul
menjual atau memasarkanya kepada
pedagang  pengecer. Pedagang
pengepul membeli sayur selada dari
petani dengan harga Rp. 20.000, dan
menjual ke pedagang pengecer
dengan harga Rp. 25.000, pada
saluran ini petani yang menjual sayur
seladanya kepada pedagang pengepul
ada 2 orang. Untuk lebih jelasnya
dapat dilihat pada Tabel 2.

Dari tabel 2 dapat dilihat
bahwa total biaya pada saluran
pemasaran Il yaitu pada Pedagang
Pengepul dengan biaya Rp. 400 yang
meliputi biaya tenaga kerja dan
pengemasan. Petani menjual sayur
selada kepada Pedagang Pengepul
dengan harga Rp. 20.000, Pedagang
Pengepul menjual kepada pedagang
pengecer dengan harga Rp. 25.000
dan pedagang pengecer menjual ke
konsumen dengan harga Rp. 30.000.
Maka M = Rp. 30.000 — Rp. 20.000 =
Rp. 10.000. Maka margin pemasaran
yang di hasilkan pada saluran
pemasaran Il yaitu Rp. 1.000/kg. Hal
ini menunjukan bahwa perbedaan
harga dari produsen hingga tangan
konumen yaitu sebesar Rp. 10.000.

Tabel 2  Komponen  Biaya,
Keuntungan dan Margin
Pemasaran 1l di Desa
Sidoharjo, Kecamatan
Lamongan, Kabupaten
Lamongan, 2020.

[ No | Lembaga [ Saluranll | Persentase |

pemasaran (Rp/Kg) Biaya (%)
Petani
1. | a)Harga jual 20.000 0
sayur
Pedagang
Pengepul 20.000 0
a) Harga Beli 100 25
2 b) Biaya 300 75
" | Kemasan 25.000 0
c) Biaya
Tenaga Kerja
d) Harga Jual
Total biaya 400 100
Keuntungan 4.600 0
Margin 5.000 0
Pedagang
3 Pengecer 25.000 0
" | a) Harga Beli 30.000 0
b) Harga Jual
Total Biaya 400 0
Keuntungan 9.600 0
Margin 10.000 0
3 Konsumen
" | a) Harga beli 30.000 0

Sumber : data primer diolah, 2020

5.1.4 Saluran Pemasaran I11

Pada saluran  pemasaran
ketiga, petani menjual langsung sayur
selada pada Pedagang Pengepul yang
ada di daerah Desa Sidoharjo.
Adapun harga jual sayur selada tiap
lembaga pemasaran pada saluran
pemasaran Il dapat dilihat pada
Gambar 4.

Pedagang
Pengepul

Petani Konsumen

Gambar 4. Saluran Pemasaran 11

Pada gambar 4 dapat di lihat
bahwa saluran pemasaran Il
Pedagang Pengepul membeli sayur
selada langsung kepada pihak petani,
yang kemudian Pedagang Pengepul
menjual atau memasarkanya langsung
kepada konsumen. Pedagang
Pengepul membeli sayur selada dari
petani dengan harga Rp. 20.000, dan
menjual ke konsumen dengan harga
Rp. 28.000.
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Tabel 3 Komponen Biaya,

Keuntungan dan Margin

Pemasaran Il di Desa
Sidoharjo, = Kecamatan
Lamongan, Kabupaten

Lamongan, 2020.

Saluran

No Lembaga n Pgrsentase
pemasaran (Ro/Kg) Biaya (%)

Petani

1. | a)Harga jual 20.000 0
sayur
Pedagang
Pengepul 20.000 0
a) Harga Beli 100 25

2 b) Biaya 300 75

" | Kemasan 28.000 0
c) Biaya

Tenaga Kerja
d) Harga Jual

Total biaya 400 0
Keuntungan 7.600 0
Margin 8.000 0

3 Konsumen
" | a) Harga beli 28.000 0

Sumber : data primer diolah, 2020

Pada saluran pemasaran Il
yaitu pada Pedagang Pengepul
dengan biaya Rp. 400 yang meliputi
biaya tenaga kerja dan pengemasan.
Petani menjual sayur selada kepada
Pedagang Pengepul dengan harga Rp.
20.000, Pedagang Pengepul menjual
kepada konsumen langsung dengan
harga Rp. 28.000. Maka M = Rp.
28.000 — Rp. 20.000 = Rp. 8.000.
Maka margin pemasaran yang di
hasilkan pada saluran pemasaran IlI
yaitu Rp. 8.000/kg. Hal ini
menunjukan bahwa perbedaan harga
dari  produsen hingga tangan
konsumen yaitu sebesar Rp. 8.000.

5.1.5 Efisiensi Pemasaran
Untuk mengetahui efisiensi
pemasaran dari setiap lembaga
pemasaran, dari awal sampai akhir.
Menggunakan rumus sebagai berikut:
B
EP = X 100%
NP

Semakin kecil persentase yang

diperoleh, maka kegiatan pemasaran

semakin efisien. Kegiatan pemasaran

akan efisien apabila TB<NP.

Sebaliknya, apabila TB>NP maka

kegiatan pemasaran tersebut tidak

efisien. Adapun tingkat efisiensi pada

3 saluran pemasaran sayur selada

hidroponik yang ada di Desa

Sidoharjo Kecamatan Lamongan

Kabupaten Lamongan, dapat dilihat

pada Tabel 4.

Tabel 4. Efisiensi Saluran Pemasaran
Beras di Desa Sidoharjo,
Kecamatan Lamongan,
Kabupaten Lamongan, 2020

No Saluran Biaya Nilai Efisiensi Total
pemasara | (Rp/kg Produ (%) Margin
n ) k
(Rp/k
9)
1. | 0 26.650 0,00 0
2. 11 400 30.000 1,33 10.000
3. 111 400 28.000 1,43 8.000

Sumber : data primer diolah, 2020

Pada Tabel 4 dapat dilihat
bahwa ketiga saluran pemasaran telah
efisien karena sudah sesuai kaidah
efisiensi pemasaran yaitu 0- 33 %
menunjukan  bahwa  pemasaran
tersebut efisien. Dimana pada saluran
pemasaran | tingkat efisisensi sebesar
0%, pada saluran pemasaran Il tingkat
efisiensi sebesar 1,33% dan pada
saluran pemasaran Il sebesar 1,43%.

5.1.6 Farmer’s Share

Farmer’s share merupakan
porsi dari harga yang di bayarkan
konsumen akhir terhadap petani
dalam bentuk persentase. Besarnya
farmer’s share dipengaruhi oleh
tingkat pemrosesan, biaya
transportasi keawetan produk dan
jumlah produk (Kohls & Uhl, 2002)
Semakin tinggi farmer’s share
menyebabkan semakin tinggi pula
bagian harga yang di terima petani.
Rumus yang di gunakan dalam
menghitung farmer’s share adalah :
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Pf

FS= — x100 %
Pr
Dimana :
FS . Farmer’s share
Pf : Harga di tingkat produsen
Pr : Harga di tingkat retail

(tingkat konsumen akhir )

Adapun farmer’s share pada 2
saluran pemasaran sayur selada di
Desa Sidoharjo Kecamatan
Lamongan Kabupaten Lamongan
dapat dilihat pada tabel 5.

Tabel 5. Farmer’s Share Saluran
Pemasaran Sayur Selada
di Desa Sidoharjo
Kecamatan Lamongan
Kabupaten Lamongan,
2020.

No Saluran Pf Pr Farmer’
Pemasara | (Rp/kg | (Rp/kg s share
n ) ) (%)

1. | 26.650 | 26.650 | 100,0

0
2. | 20,000 | 30.000 | 66,67
3 1 20.000 | 28.000 | 71,43

Sumber : data primer diolah, 2020

Dari tabel 5 dapat dilihat
bahwa ketiga saluran pemasaran
tersebut mempunyai farmer’s share
yang tinggi diantaranya pada saluran
pemasaran | farmer’s share yang di
dapatkan sebesar 100% karena
pemasarannya langsung dari
produsen ke konsumen, pada saluran
pemasaran Il farmer’s share yang di
dapatkan sebesar 66,67 % dan pada
saluran pemasaran Il farmer’s share
yang di dapatkan sebesar 71,43 %

KESIMPULAN DAN SARAN
4.1 Kesimpulan

Adapun kesimpulan dari hasil
penelitian yang dilakukan di Desa
Sidoharjo Kecamatan Lamongan
Kabupaten Lamongan adalah
sebaagai berikut.

1. Saluran pemasaran yang ada di
Desa Sidoharjo  Kecamatan
Lamongan Kabupaten Lamongan
terdapat 3 saluran pemasaran : 1)
Petani - Konsumen 2) Petani —
Pedagang Pengepul — Pedagang
Pengecer — Konsumen , 3) Petani
— Pedagang  Pengepul -
Konsumen.

2. Ketiga saluran pemasaran di
Desa Sidoharjo  Kecamatan
Lamongan Kabupaten Lamongan
telah efisien, dengan hasil margin
yaitu pada saluran pemasaran I
margin pemasaran Rp. O karena
pada saluran ini  produsen
langsung menjual ke konsumen
dengan tingkat efisiensi 0% dan
farmer’s share 100%. Pada
saluran kedua Rp. 10.000 dengan
tingkat efisiensi 1,33% dan
farmer’s share 66,67% dan
margin untuk sauran ketiga yaitu
Rp. 8.000 dengan tingkat
efisiensi 1,43 % dan farmer’s
share 71,43 %.

4.2 Saran

1. Disarankan  kepada peneliti
selanjutnya untuk dapat
memperluas cakupan
penelitianya. Sehingga nantinya
juga bisa mendapatkan hasil yang
maksimal.

2. Dalam penelitian selanjutnya
dapat ditambah alat uji yang
lainya selain yang ada dalam

penelitian ini. Sehingga
penelitian selanjutnya akan lebih
bervariasi.
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