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RINGKASAN

ARIESTIANY YUDHY ARYANTY. Prospek Meningkatkan Pendapatan
Petani Jambu Mete Ditinjau Dari Sistem Pemasaran Mete
Gelondong. Studi Kasus Kecamatan Kubu, Kabupaten Karang-
asem, Propinsi Bali (Di bawah bimbingan RUDOLF 8. SINAGA)

Melalui pendekatan program, mulai tahun kedua Pelita
V pengembangan perkebunan diarahkan pada penanganan wila-
yvah~wilayah khusus yang meliputi wilayah Indonesia Bagian
Timur, wilayah aliran sungai/upland, wilayah terpencil/
tertinggal, wilayah pantai/pasang surut dan wilayah kri-
tis. Upaya penanganahﬂwilayah khusus ini selanjutnya di-
‘kenal dengan Pengembangan Perkebunan Wilayah Khusus (PZWK)
yang tujuannya adalah peningkatan pendapatan petani.

Salah satu komoditi yang dikembangkan dalam P,WK ada-
lah jambu mete., Komoditi ini dipilih berdasarkan pertim-
bangan nilai ekonomi yang cukup tinggi dan prospek pasar
vang cerah. Kontribusi produksi dan ekspor Indonesia ter-
hadap produksi dan ekspor dunia yang masih sangat Xkecil
(5.3% dan 10.3% ﬁada tahun 1990), didukung adanya hambatan
produktivitas negara penghasil mete lainnya, memungkinkan
Indonesia untuk dapat lebih meningkatkan produksi dan
peningkatan pangsa pasar.

Salah satu wilayah IBT yang melaksanakan PoWK jambu
mete adalah Bali. Hal ini disesuaikan dengan kondisi
sosial ekonomi, agroklimat dan faktor-faktor pendukung
yang ada di wilayah tersebut.

Salah satu kendala dalam pengembangn jambu mete di

Indonesia adalah faktor sosial ekonomi yang menyangkut



sistem pemasaran. Harga mete gelondong di tingkat petani

di Bali terus meningkat sebesar 20.7% per tahun (nilai

rata-rata). Namun apabila dilihat dari nilai nominal,

harga tingkat petani di Bali hanya sebesar 57% harga
tingkat petani Jawa Timur dan 67% dari harga tingkat peta-
ni Sulawesi Tenggara. Hal ini disebabkan oleh (1) perbe-
daan sistem pemasaran dan lembaga yang terlibat, (2) jum-
lah produksi daerah, (3) perbedaan kualitas dan (4) pusat
perdagangan ekKspor dan pengolahan. Sehingga perlu diper-
hatikan apakah ada peluang untuk dapat meningkatkan penda-

patan petani melalui peningkatan harga mete gelondong di

tingkat petani.

Tujuan dari penelitian ini adalah

1. Mempelajari saluran, lembaga dan fungsi pemasaran mete
gelondong di Bali.

2. Mempelajari marjin pemasaran mete gelondong untuk
mengetahui besarnya balas jasa yang diterima oleh
setiap lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran
mete gelondong.

3. Mempelajari struktur pasar mete gelondong di Bali dan
pengaruh struktur pasar tersebut terhadap harga mete
yang diterima petani.

4. Mempelajari peluang-peluang yang dapat dilakukan untuk
meningkatkan harga mete gelondong yang diterima
petani.

Saluran pemasaran mete gelondong yang terjadi di Bali
adalah : petani -+ PPK -+ PPB - PAP -+ konsumen

pengolah. Fungsi pemasaran yang dilakukan masing-masing



lembaga adalah fungsi pengumpulan (concentration), yaitu
meliputi kegiatan penjualan, pembelian, pengepakan, peng-—
angkutan dan standarisasi.

Total marjin pemasaran sebesar 300.00 (21.43%), di-
mana marjin cost sebesar 162.50 (11.61%) dan marjin profit
137.50 (9.82%). Marjin cost terbesar adalah transportasi
sebesar 92.70 (6.62%), dimana 5.93% biaya ditanggung oleh
PAP berupa biaya pengangkutan dari PPB-PAP dan PAP-kon-
sumen serta biaya retribusi. Biaya pengolahan 64.60
(4.61%), dimana 1.99% ditanggung oleh PAP dimana biava
terbesar berupa pengepakan sebelum dijual ke konsumen.
Biaya administrasi dan tenaga kerja sebesar 5.20 (0.37%)
hanya terdapat di PAP.

Marjin profit terbesar adalah untuk PPK sebesar 52.00
(3.71%), kemudian PPB 51.55 (3.68%) dan PAP 33.95 (2.43%),
merupakan persentase terhadap harga beli konsumen. Keun-
tungan pengusaha bagi masing-masing lembaga pemasaran
adalah PPK sebesar 4.63%, PPB sebesar 4.30% dan PAP sebe-
sar 2.49% dari total pengeluaran masing-masing lembaga.

Pasar yang terjadi pada masing-masing tingkat lembaga
pemasaran adalah oligopsoni dan monopsoni. Tetapi karena
keuntungan yang diambil relatif kecil sehingga bukan meru-
pakan pasar oligopsoni atau monopsoni yang eksploitatif.
Keadaan mete gelondong yang diperdagangkan bersifat homo-
gen (seragam), dimana tidak ada diferensiasi harga untuk
kualitas yang sama. Beberapa hambatan yang mempengaruhi

keleluasaan pesaing baru untuk masuk pasar adalah besarnya



modal vyang dibutuhkan, adanya hubungan langganan dan
adanya Kketerikatan antar lembaga pemasaran secara verti-
kal. Informasi harga dan kualitas mete gelondong yang
diinginkan berasal dari konsumen pengolah. Masing-masing
lembaga pemasaran menghadapi harga yang telah ditentukan
oleh lembaga pemasaran yang ada di atasnya. Di tingkat
petani dan PPK tidak terjadi konsentrasi pasar, sedangkan
di tingkat PPB pasar terkonsentrasi di lima pedagang serta
di tingkat PAP terkonsentrasi pada dua PAP.

Dengan dilaksanakannya P,WK jambu mete, pemerintah
merencanakan adanya pola saluran pemasaran rekayasa, Yya-
itu : petani P,WK jambu mete - Kkelompok tani - KUD =
perusahaan inti - Kkonsumen pengolah. Keunggulan dari
saluran ini adalah pemantauan kualitas mete gelondong
petani dapat lebih intensif ditangani oleh kelompok tani.
Selain itu dengan menjual ke KUD, kelompok tani sebagai
anggota XKUD akan memperoleh keuntungan dari sisa hasil
usaha yang dapat digunakan untuk membiayai kegiatan kelom-
pok tani. Namun lebih dahulu KUD harus sudah dipersiapkan
secara mantap baik dalam segi permodalan maupun manajemen.

Kelemahan petani pada saat ini adalah kualitas mete
gelondong yang dihasilkan rendah dan volume penjualan yang
kecil. Dalam keadaan demikian pedagang dapat menentukan
harga yang lebih rendah dan melakukan eksploitasi keun-
tungan. Sehingga untuk meningkatkan harga yang diterima
petani, kualitas mete gelondong yang dihasilkan harus

ditingkatkan.
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1.1

I. PENDAHULUAN

Latar Belakang

Menurut Ditjenbun (1992a), pendekatan tahapan pem-—

bangunan pada sub sektor perkebunan, Khususnya perkebunan

rakyat, secara garis besar mengalami pergeseran sebagai

berikut

1.

Pendekatan Kegiatan (Activity Approach), dilaksana-
kan sejak Pelita I hingga akhir Pelita II dengan cara
memberi bantuan bibit, membuat demplot dan sebagainya.
Pendekatan Proyek (Project Approach), dilaksanakan se-
jak Pelita III hingga Pelita 1IV. Pendekatan Proyek
lebih berorientasi pada pendekatan komoditi, ditandai
dengan dilaksanakannya proyek-proyek Pola UPP, Pola
PIR-BUN/NES dan Intensifikasi.

Pendekatan Program (Program Approach), dilaksanakan
sejak pertengahan Pelita IV dan lebih ditekankan pada
Pelita V. Diténdai dengan lahirnya proyek PIR-TRANS,
rintisan pengembangan perkebunan pada wilayah spesifik
dan pada akhirnya mulai tahun 1990/1991 berkembang
menjadi kegiatan penanganan wilayah Xkhusus. Dalam
pendekatan program lebih ditekankan pada keterkaitan
antar sektor, sehingga dapat dirasakan manfaatnya
secara wilayah.

Melalui pendekatan program, sejak tahun kedua Pelita

Vv, dilakukan upaya penanganan wilayah-wilayah yang karena

jangkauan fasilitas pelayanan dan kondisi sumber daya



alamnya terbatas, tidak akan tertangani jika menggunakan
cara vyang biasa dilakukan. Yang termasuk dalam kategori
wilayah khusus tersebut antara lain adalah wilayah Indone-
sia Bagian Timur (IBT), wilayah aliran sungai/upland,
wilayah terpencil/tertingal, wilayah pantai/pasang surut
dan wilayah kritis. Upaya penanganan wilayah khusus mela-
lui pengembangan perkebunan pada kelompok proyek pening-
katan produksi perkebunan tersebut selanjutnya dikenal
dengan Kegiatan Pengembangan Perkebunan Wilayah Khusus
(P2WK) .

Tujuan pelaksanaan Pengembangan Perkebunan Wilayah
Khusus adalah peningkatan pendapatan petani melalui
pengembangan tanaman perkebunan sebagai komoditi utama,
dengan mengoptimalisasikan penggunaan sumber daya di wi-
layah tersebut dan mendorong tumbuh serta berkembangnya
suatu sistem agribisnis (Ditjenbun, 1992a). Penentuan je-
nis komoditi perkebunan yvang akan dikembangkan disesuaikan
dengan kondisi sosial ekonomi, agroklimat dan faktor-fak-
tor pendukung vang ada pada masing-masing wilayah. Tuju-
an meningkatkan pendapatan petani dalam kegiatan ini seja-
lan dengan salah satu tuntutan pembangunan nasional yang
cukup menonjol vyaitu pengentasan kemiskinan melaluili peme-
rataan kesempatan berusaha untuk meningkatkan pendapatan.

Salah satu komoditi yang dikembangkan pada kegiatan
P,WK adalah jambu mete. bipilihnya komoditi jambu mete

dalam kegiatan ini berdasarkan pertimbangan nilai ekonomi



yang cukup tinggi dan prospek pasar yang cerah (Ditjenbun,
1992b) .

Perkembangan harga kacang mete di pasar internasional
yang terus meningkat sejak tahun 1977, mendorong negara-
negara penghasil utama berusaha meningkatkan produksi ﬁn—
tuk memanfaatkan kenaikan tingkat harga tersebut. Begitu
juga dengan negara-negara penghasil baru (Abdullah, 19S0).

Pada tahun 1990 produksi mete dunia sebesar 486 ribu
ton, dimana produksi Indonesia hanya sebesar 26 ribu ton
yang berarti kontribusi Indonesia masih sangat kecil yaitu
5.3% dari total produksi dunia. Selain itu total ekspor
Indonesia baru sebesar 7 ribu ton atau 10.3% dari total
ekspor dunia (lihat Tabel Lampiran 1). Didukung dengan
adanya hambatan produktivitas negara-negara lain seperti
India, Mozambigque yang merupakan penghasil mete terbesar
akhir-akhir ini, memungkinkan Indonesia untuk dapat lebih
meningkatkan produksi dan peningkatan pangsa pasar di masa
depan.

Pada tahun 1991 impor mete gelondong Indonesia melon-
jak dari 0.95 ton pada tahun 1990 menjadi 94.4 ton (lihat
Tabel Lampiran 2). Hal ini semakin mendorong Indonesia
untuk meningkatkan produksi biji jambu mete dengan menam-
bah luas areal perkebunan, supaya impor Indonesia dapat
menurun dan ekspor semakin meningkat.

Salah satu wilayah Indonesia Bagian Timur yang melak-

sanakan P,WK Jambu Mete adalah Propiﬁsi Bali. Sampai



dengan tahun 1990, luas areal jambu mete perkebunan rakyat
di Bali seluas 14,129 ha, dimana 4,459 ha tanaman yang
sudah menghasilkan dengan total produksi 617 ton. Lahan
seluas 9,670 ha merupakan tanaman yang belum menghasilkan
(Lihat Tabel Lampiran 3). Pada tahun 1991, Propinsi Bali
memiliki lahan kritis seluas 58,367 ha, dimana yang poten-
sial wuntuk Jjambu mete seluas 29,016 ha atau 49.7% dari
total lahan kritis di Bali, yang tersebar di 5 kabupagen.
Lahan kritis tersebut telah diusahakan seluas 14,867 ha
atau 51.3% dari lahan potensial untuk tanaman jambu mete,
sehingga masih ada potensi lahan yang belum tertangani
seluas 14,129 Ha atau 48.7% (lihat Tabel Lampiran 4).
Dengan adanya P,WK jambu mete diharapkan lahan kritis yang
belum tertangani dapat diusahakan untuk meningkatkan luas
areal jambu mete di Propinsi Bali, sehingga mampu memper-
kuat posisi Indonesia dalam perdagangan mete dunia.

Dengan kegiatan P,WK jambu meté diharapkan tujuan
utama meningkatkan pendapatan petani di lahan kritis/mar-
jinal dapat tercapai, selain itu juga diharapkan mampu
memperluas dan meratakan kesempatan kerja, menambah devisa
negara dan merehabilitasi lahan kritis sehingga kelestari-

an lingkungan terjamin.

1.2 Perumusan Masalah
Kendala pengembangan jambu mete di Indonesia disam-

ping beberapa faktor teknis budidaya, juga faktor sosial



ekonomi vyang diantaranya menyangkut sistem pemasaran.
Pemasaran jambu mete di Indonesia hingga kini dilakukan
secara bebas, artinya tidak ada campur tangan pemerintah.
Kecuali di Kabupaten Muna (Sulawesi Tenggara}, pemerintah
tidak mencampuri harga dan pemasaran Jjambu di tingkat
petani. Campur tangan pemerintah di Kabupaten Muna dila-
kukan agar harga tidak dipermainkan oleh pembeli, disam-
ping suatu upaya antisipasi berdasarkan pengalaman (Abdul-
lah, 1990).

Kesimpulan hasil penelitian empiris Kemala (1990},
menunjukkan bahwa sistem pemasaran mete gelondong di Indo-
nesia pada saat ini dicirikan oleh (1) bentuk pasar yang
oligopsoni dan (2) saluran pemasaran yang panjang. Pada
umumnya dengan semakin panjangnya saluran pemasaran akan
semakin besar pula marjin pemasarannya. Disamping itu
kurangnya informasi pasar ﬁenyebabkan lemahnya posisi
tawar menawar bagi petani, sehingga petani akan cenderung
menerima harga yang ditetapkan oleh pembeli. Hal ini
berakibat pada rendahnya harga yang diterima petani.

Harga vyang diterima petani dipengaruhi Jjuga oleh
kualitas mete gelondong vang dihasilkan, oleh karena itu
standar harga mete gelondong berbeda untuk masing-masing
wilayah di Indonesia. ZKualitas mete gelondong yang ter-
baik di Indonesia adalah yang dihasilkan oleh daerah Ma-
dura (Jawa Timur} dan Muna (Sulawesi Tenggara) . Sehingga

harga yang diterima oleh petani di kedua daerah texrsebut



lebih tinggi dibanding dengan daerah lain (lihat Tabel
Lampiran 5). Kualitas yang rendah menyebabkan harga yang
rendah pula.

Di daerah penelitian peﬁerintah tidak melakukan
campur tangan, sehingga tergantung pada mekanisme pasar
yvang terjadi. Harga di tingkat petani di Bali terus
meningkat sebesar 20.7% per tahun (nilai rata-rata).
Persentase kenaikan harga di Bali ini lebih tinggi diban-
dingkan dengan Madura (18.2%) atau Muna (14.8%), lihat
Tabel Lampiran 5. Namun apabila dilihat dari perbandingan
nilai nominal daerah-daerah penghasil mete gelondong
terhadap Sulawesi Tenggara, harga'tingkat petani di Bali
masih rendah hanya sebesar 57% dari harga tingkat petani
Jawa Timur dan 67% dari harga tingkat petani Sulawesi
Tenggara (lihat Tabel Lampiran 6). Hal ini @isebabkan
oleh (1) perbedaan sistem pemasaran dan lembaga pemasaran
yang terlibat sehingga qarjin pemasaran berbeda, (2) jum-
lah produksi daerah, dimana bila terjadi excess demand
maka harga meningkat, (3) perbedaan kualitas mete gelon-
dong yang dihasilkan dan (4) pusat perdagangan ekspor dan
pengolahan (Abdullah, 1990).

Permasalahan yang perlu diperhatikan adalah apakah
ada peluang untuk meningkatkan pendapatan petani dengan
peningkatan harga mete gelondong di tingkat petani melalui
perbaikan pemasaran? Hal tersebut mendorong peneliti

untuk menelaah lebih lanjut keadaan di lapané.



1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah

1. Mempelajari saluran, lembaga dan fungsi pemasaran
mete gelondong di Bali.

2. Mempelajari marjin pemasaran mete gelondong untuk
mengetahui besarnya balas jasa yang diterima oleh
setiap lembaga pemasaran yang terlibat dalam
pemasaran mete gelondong.

3. Mempelajari struktur pasar mete gelondong di Bali
dan pengaruh struktur pasar tersebut terhadap
harga mete yang diterima petani.

4. Mempelajari peluang-peluang yang dapat dilakukan
untuk meningkatkan harga mete gelondong yang
diterima petani.

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan
sumber informasi bagi pemerintah untuk menetapkan kebi-
jaksanaan dalam mengatasi permasalahan yang terjadi dalam
sistem pemasaran mete gelondong berkaitan dengan upaya
untuk meningkatkan pendapatan petani di lahan kritis dan

mengembangkan tanaman mete di Bali.



I¥I. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Definisi Pemasaran

Menurut Thomsen (1951), pemasaran komoditi pertanian
meliputi segala kegiatan dan lembaga-lembaga yang terli-
bat di dalam pemindahan komoditi pertanian dari petani,
(termasuk produk yvang berasal dari komoditi pertanian),

sampai ke tangan konsumen akhir.

2.2 Saluran, Lembaga dan Fungsi Pemasaran

Dalam proses penyampaian komoditi dari petani produ-
sen ke konsumen diperlukan suatu saluran pemasaran. Sa-
luran pemasaran terdiri dari seperangkat lembaga yang
melakukan satu atau lebih fungsi (kegiatan) pemasaran
(Rotler, 1992). Yang dimaksud dengan lembaga pemasaran
adalah perusahaan yang menyelenggarakaﬁ fungsi pemasaran,
ketika komoditi bergerak dari produsen ke konsumen.

Fungsi pemasaran menurut Bressler dan King (1970)
terdiri dari 3 kegiatan, yaitu kegiatan pengumpulan
(concentration), ekualisasi (equalization) dan pendistri-
busian (dispersion) yang menimbulkan kegunaan pemilikan,
tempat, waktu dan bentuk. Kerangka pemikiran Bressler dan
King (1970), oleh penulis divisualisasikan pada Gambar 1.

Kegiatan pengumpulan (concentration) meliputi pembe-
lian komoditi dari para petani produsen Kemudian disalur-
kan ke pedagang besar melalui para pedagang perantara.

Kegiatan pendistribusian (dispersion) merupakan kebalikan
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Gambar 1. Skema Fungsi Pemasaran Berdasarkan Kerang-
ka Pemikiran Bressler - King, 1970.

dari kegiatan pengumpulan. Pada kegiatan pendistribusian
(dispersion) komoditi disalurkan dari pedagang besar ke
konsumen akhir melalui pengecer (retailer). Kegiatan
ekualisasi (egqualization} merupakan proses penyesuaian
aliran komoditi sebagai respon terhadap perubahan penawa-
ran dan permintaan. Ekualisasi diperlukan karena adanya
fluktuasi penawaran dari petani produsen, sedangkan per-
mintaan konsumen relatif tetap.

Thomsen (1951), mengelompokkan fungsi pemasaran seca-
ra lebih terperinci menjadi 2 kelompok, yaitu fungsi
primer (primary function) dan fungsi sekunder (secondary
function).

Fungsi primer (primary function) pemasaran terdiri
dari tiga kegiatan, yaitu kegiatan pengumpulan (concentra-
tion), pengolahan (processing) dan pendistribusian (dis-
persion). [Kegiatan pengumpulan (concentration) merupakan

kegiatan pembelian komoditi dari para petani produsen dan
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pengumpulan pada satu titik dengan jumlah yang cukup efisi-
en untuk diolah, disimpan, dikelompokkan sesual kualitas
(grading) dan sebagainya. Keglatan pengolahan (proces-
sing) merupakan kegiatan merubah bentuk komoditi menjadi
produk yang sesual dengan permintaan konsumen. Kegiatan
pendistribusian (dispersion) merupakan Kegiatan penyaluran
komoditi kepada konsumen.

Fungsi sekunder (secondary function) terdiri dari
sembilan kegiatan yang menunjang fungsi primer (primary
function), yaitu kegiatan pengepakan (packaging), penge-
lompokan sesuai dengan kualitas (grading), transportasi
(transporting), penyimpanan (storing), penentuan harga
(price determination), penanggungan resiko (risk taking),
pembiayaan (financing), pembelian dan penjualan (buying
and selling) dan menciptakan permintaan (demand creation).

Dari pendapat Thomsen (1951) dan Bressler - King
(1970), dapat disimpulkan bahwa fungsi pemasaran terdiri
dari 3 kegiatan, yaitu pengumpulan (concentration), pengo-
lahan (processing) dan pendistribusian (dispersion). Menu-
rut Thomsen (1951), pada kegiatan pengolahan dilakukan
juga kegiatan ekualisasi, sehingga kegiatan ekualisasi su-
dah tercakup pada kegiatan pengolahan. Fungsi sekunder
pemasaran menurut Thomsen (1951), merupakan perincian

kegiatan yang dilakukan pada tiap-tiap fungsi primer.
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2.3 Margin Pemasaran

Menurut Mubyarto (1989), kegiatan pemasaran dikatakan
efisien apabila kegiatan ini dapat memenuhi dua syarat,
yaitu (1) mampu menyampaikan komoditi hasil pertanian
dari produsen ke konsumen dengan biaya yang wmurah,
dan (2) mampu memberikan balas jasa yang seimbang kepada
semua pihak yang terlibat dalam kegiatan produksi dan
pemasaran komoditi tersebut.

Efisiensi pemasaran selanjutnya dapat diukur dengan
dua cara yaitu efisiensi operasional dan efisiensi harga.
Efisiensi operasional diukur dari biaya pemasaran dan
marjin pemasaran. Sedangkan efisiensi harga diukur mela-
lui korelasi harga yang terjadi untuk komoditi yang sama
pada berbagai tingkat pasar. Suatu pemasaran dikatakan
efisien bila marjin rendah dan korelasi harga tinggi (Raju
dan Oppen, 1982).

Menurut Tomek - Robinson (1977) dan Dahl - Hammond
(1977), terdapat 2 pendekatan dalam mendefinisikan margin
pémasaran, yaitu

1. Pendekatan pengeluaran (Expenditure Approach}.

Marjin pemasaran didefinisikan sebagail perbedaan
harga yang dibayarkan oleh konsumen dengan harga
yang diterima oleh petani produsen.

2. Pendekatan Nilai Tambah (Value Added Approach).

Marjin pemasaran didefinisikan sebagai nilai dari

jasa-jasa pelaksanaan kegiatan pemasaran yang di
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terima oleh lembaga pemasaran, sSebagai akibat
adanya permintaan dan penawaran terhadap Jjasa-
jasa tersebut.

Menurut Tomek dan Robinson (1977), pada definisi per-
tama marjin pemasaran secara sederhana merupakan perbedaan
antara kurva permintaan asal (primary demand) dengan kurva
permintaan turunan (derived demand). Permintaan asal
merupakan permintaan konsumen akhir yang dihadapi oleh
pengecer. Permintaan turunan merupakan permintaan yang
dihadapi oleh petani atau lembaga pemasaran lain sampai
sebelum pengecer.

Konsep kurva penawaran asal (primary supply) dan pe-
nawaran turunan (derived supply) analog dengan kurva per-
mintaan. Kurva penawaran asal merupakan penawaran dari
petani produsen. Sedangkan kurva penawaran turunan meru-
pakan penawaran pengecer ke konsumen akhir.

Pada pembahasan selanjutnya, yang dimaksudkan dengan
kurva permintaan asal merupakan permintaan dari konsumen
pengolah ke pedagang besar dan kurva permintaan turunan
merupakan permintaan yang dihadapi oleh petani produsen
dan pedagang perantara. Sedangkan kurva penawaran asal
merupakan penawaran dari petani produsen dan kurva pena-
waran turunan merupakan penawaran pedagang besar ke konsu-

men pengolah.
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Kurva permintaan asal dan turunan beserta kurva pena-

waran asal dan turunan dalam hubungannya dengan pembentuk-

an marjin pemasaran dapat divisualisasikan pada Gambar 2.

Harga
Sk
s
a L - - __ P
o
Marjin (
Pema- {
saran (
B F— == == — = — - — - Dy
D
P Jumlah
C
Gambar 2. Marjin Pemasaran.
Sumber Tomek dan Robinson (1977).
Keterangan
A = Harga yang dibayarkan oleh konsumen.
B = Harga yang diterima oleh produsen.
c = Jumlah produk.
Sy = Kurva penawaran pedagang besar vang
dihadapi konsumen pengolah.
Sp = Kurva penawaran petani produsen.
D) = Kurva permintaan konsumen pengolah.
Dp = Kurva permintaan pedagang perantara yang

dihadapi petani produsen.
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Menurut Dahl dan Hammond (1977) dalam menghitung
nilai marjin pemasaran menurut definisi kedua dapat dide-
kati dengan dua cara yaitu : (1) marketing cost (balas
jasa untuk faktor-faktor yang digunakan dalam pemasaran
atau returns to factors), yang terdiri dari upah tenaga
kerja, bunga modal, sewa lahan, keuntungan manajemen dan
(2) marketing charges (balas jasa kepada lembaga yang ter-
libat dalam pemasaran komoditi atau returns to institu-
tions), yang terdiri dari balas jasa untuk pengecer (re-
tailer), pedagang besar (wholesaler), pengolah (processor)
dan pengumpul (assembler}.

Dengan demikian dalam marjin pemasaran sudah termasuk
biaya pemasaran dan keuntungan pemasaran. Biaya pemasaran
adalah semua jenis biaya yang dikeluarkan oleh iembaga—
lembaga yang terlibat dalam subsistem pemasaran dalam
proses penyampaian barang atau komoditi pertanian dari
produsen sampai konsumen. Keuntungan pemasaran adalah
selisih harga jual dan biaya-biaya yang dikeluarkan oleh
lembaga-lembaga pemasaran (Limbong dan Sitorus, 1987).

Menurut Saefuddin (1983a), perbaikan sistem pemasaran
dapat ditempuh dengan cara : (1) memperluas pasar, yang
dapat ditempuh dengan jalan memperbesar permintaan konsu-
men dan melaksanakan pemasaran tertata sesuai dengan tipe
pasar yang berlaku, dan (2) memperkecil marjin, yang dapat
ditempuh dengan cara mengurangi biaya pemasaran dan mengu-

rangi keuntungan yang berlebihan.
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2.4 Struktur Pasar

Tiga komponen yang secara umum dikenal dalam organi-
sasi pasar adalah struktur pasar, perilaku pasar dan kera-
gaan pasar (Bressler dan King, 1970). Ketiga komponen
tersebut dapat digunakan untuk mengukur tingkat efisiensi
suatu sistem pemasaran (Saefuddin, 1983b).

L.ebih lanjut Saefuddin (1983b), menyatakan bahwa
struktur pasar adalah karakteristik organisasionil dari
suatu pasar yang menentukan hubungan antara para penjual
dan para pembeli. Sedangkan perilaku pasar adalah pola
tingkah laku dari lembaga-lembaga pemasaran dalam struktur
pasar tertentu yang meliputi kegiatan penjualan, pembeli-
an, penentuan harga dan strategi pemasaran. Keragaan
pasar adalah merupakan hasil akhir yang dicapai akibkat
dari penyesuaian pasar yang dilakukan lembaga-lembaga
pemasaran.

Menurut Dahl dan Hammond (1977), empat karakteristik
struktur pasar adalah (1) jumlah dan ukuran perusahaan,
(2) sifat produk, (3) kebebasan untuk keluar masuk pasar
dan (4) pengetahuan pelaku-pelaku mengenai biaya, harga

dan kondisi pasar.

2.5 ¢Ciri dan Kualitas Mete Gelondong
Menurut Muljohardjo (1990), jambu mete (Anacardium
occidentale L.) termasuk famili Anacardiaceae dan genus

Anacardium. Tanaman jambu mete menghasilkan buah yang
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terdiri dari dua bagian, yaitu buah jambu (buah semu) dan
mete gelondong (buah sejati). Mete gelondong sebagai ha-
sil utama yang dipasarkan terdiri dari beberapa komponen

seperti disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Komponen Pembentuk Mete Gelondong.

Komponen Mete Gelondong Kisaran Berat (%)2
Kulit buah 45 - 5O
Ccashew nut shell liquid/CNSL 18 - 23
Kulit ari 2 - 5
Biji mete ose (kernel) 20 - 25

Sumber : Muljohardjo, 1990.
Ketergngan

Persentase berat masing-masing komponen ter-
hadap berat total mete gelondong.

Biji mete ose (kernel) merupakan hasil utama yang di-
manfaatkan dari mete gelondong. Dari satu ton mete
gelondong akan menghasilkan biji mete ose sebesar 220 kg,
jika mete gelondong tersebut dipanen pada saat masak
penuh.

Pemanenan dilakukan jika buah jambu telah masak yang
dicirikan dengan warna dasar kulit luar buah jambu berubah
menjadi merah, kuning atau jingga tergantung jenisnya.
Sedangkan mete gelondong dikatakan masak jika warna hijau
kulitnya telah berubah menjadi coklat keabu-abuan. Waktu
yang diperlukan untuk menjadi masak buah jambu dengan mete
gelondoné tidak bersama. Mete gelondong memerlukan waktu

beberapa hari lebih lama dari buah jambu untuk mencapai
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tingkat kemasakan penuh (secara fisiologis optimal). Se-
hingga pada saat mete gelondong mencapai puncak kemasakan,
buah jambu sudah terlalu masak dan tidak dapat digunakan
lagi.

Untuk mendapatkan mete gelondong dengan kualitas ba-
gus, maka panen sebaiknya dilakukan ketika buah jambu
telah benar-benar masak. Pemanenan ini bisa dilakukan se-
cara selektif atau lelesan (pengumpulan), tergantung tuju-
annya. Bila buah jambunya akan diolah, maka cara selektif
yang dipilih yaitu dengan memilih buah yang sudah matang
untuk dipetik dengan tangan/galah/bambu/kayu yang ujungnya
diberi songkok. Tetapi jika buah jambu tidak akan diolah,
panen dapat dilakukan dengan menunggu sampal buah Jjambu
jatuh di atas tanah. Untuk daerah penelitian, pengolahan
(pemanfaatan) buah jambu belum dilakukan, sehingga biasa-
nya panen dilakukan secara lelesan dengan menunggu buah
jambu jatuh. Namun demikian ada beberapa petani yang
melakukan pemanenan secara selektif, walaupun buah tidak
dimanfaatkan.

Jika mete gelondong telah masak penuh, nmaka mete ter-
sebut masih mengandung air sekitar 16% (Muljohardjo,
1990). Untuk mencegah mete terserang serangga dan cairan
CNSL yang terdapat pada kulit mete berdifusi ke dalam biji
vmete sehingga biji berwarna coklat hitam dan kualitasnya
menurun, maka harus dilakukan penjemuran. Dengan penje-

muran diharapkan dapat menurunkan kadar air mete gelondong
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menjadi sekitar 12%, sehingga mete gelondong dapat disim-
pan dalam waktu yang lama tanpa mengalami kerusakan.

Untuk mengetahui dan menentukan kualitas mete gelon-
dong dapat dilakukan sortir, baik sortir mata maupun sor-
tir rendam. Dengan sortir rendam diketahui secara lebih
teliti kualitas mete gelondong yang dihasilkan petani, ka-
rena di dalam air sampel mete tersebut akan terpisah sesu-
ai dengan kualitasnya dalam tiga keadaan. Mete gelondong
kualitas paling bagus atau kualitas A (Berat Jenis > 1)
tenggelam di air, kualitas sedang atau kualitas B (Berat
Jenis = 1) melayang di air dan kualitas jelek atau kuali-
tas C (Berat Jenis < 1) mengapung di air.

Mete kualitas A merupakan mete yang dipanen ketika
sudah mencapai kemasakan penuh (* 60 - 65 hari setelah ma-
sa pembuahan), sehingga biji mete ose dalam mete gelondong
sudah penuh (tidak ada rongga udara). Pada umumnya ditan-
dai dengan warna kulit mete gelondong coklat keabu-abuan
dan mengkilat. Dalam satu kilo mete gelondong kualitas A
hanya terdiri dari 200 - 220 biji. Sedangkan mete kuali-
tas B dipanen beberapa hari sebelum mencapai kemasakan pe-
nuh, sehingga biji mete ose belum betul-betul penuh (masih
ada rongga udara). Dalam satu kilo mete gelondong kuali-
tas B terdiri lebih dari 220 biji. Untuk mete kualitas C,
dipanen kurang lebih 40 hari setelah masa pembuahan.
Warna kulit mete gelondong masih hijau dan tidak ada biji

- mete ose dalam mete gelondongnya (mete gelondong kosong}.
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Waktu panen antar daerah tidak sama, tergantung pada
iklim daerah tersebut, khususnya tergantung pada jJumlah
curah hujan. Sebab awal masa berbuah tanaman Jjambu mete
berkaitan dengan datangnya musim kemarau atau berakhirnya
musim hujan. Pada satu pohon yang sama mempunyal bunga
dan buah pada tingkat perkembangan yang berbeda, sehingga
masa panen dapat berlangsung selama 4 sampai 5 bulan. Di
daerah penelitian, lama panen sekitar 4 bulan, yaitu sejak
bulan Agustus sampai dengan bulan Nopember. Puncak panen

terjadi pada bulan September dan Oktober.

2.6 Pemasaran Mete Gelondong

2.6.1 Pemasaran Mete Gelondong di Nusa Tenggara Barat
(NTB)

Pemasaran mete gelondong di NTB hingga saat ini
dilakukan secara bebas dalam arti tidak ada campur tangan
pemerintah. Pada dasarnya setiap orang bebas membeli dan
menjual mete gelondong.

Hasil penelitian Damanik (1950) mengenai pemasaran
mete gelondong di NTB, menunjukkan bahwa saluran pemasaran

yang terjadi seperti terlihat pada Gambar 3.

Eksportir
Petani — Pdg. Pengumpul — Pdg.Pengumpul — Pedagang -
Tk. Desa Tk. Kab. Antar Pulau
Konsumen
Pengolah

Gambar 3. Saluran Pemasaran Mete Gelondong di NTB.
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Hasil perhitungan marjin pemasaran pola saluran
tersebut di atas, menunjukkan bahwa pada tingkat PAP
kurang efisien jika dibandingkan dengan pedagang perantara
lainnya karena marjin pemasaran yang terjadi pada tingkat
tersebut cukup tinggi vaitu lebih dari 55% dari total
marjin pemasaran (dimana total marjin pemasaran sebesar
36% dari harga beli konsumen). Hal ini disebabkan Kkarena
biaya angkut dan biaya penyusutan yang cukup tinggi se-
dangkan sebenarnya biaya ini masih bisa ditekan lebih
rendah lagi. Disamping itu terjadi pengambilan keuntungan
yang cukup eksploitatif pada tingkat PAP (lihat Tabel 2).

Marjin pemasaran ini masih perlu disempurnakan karena
tingkat efisiensi dari masing-masing lembaga pemasaran
belum adil didalam menerima jasa yang dicurahkan sehingga
terdapat perbedaan yang besar antara pedagang pengumpul
tingkat desa dan tingkat kabupaten dengan PAP. Hal ini
ditunjukkan oleh marjin keuntungan PAP hampir 2 - 3 x dari

marjin keuntungan lembaga lainnya.

Tabel 2. Penyebaran Marjin Pemasaran Mete Gelondong
di NTB, Tahun 1989.

|
Pdg.Pengumpul desa | Pdg.Pengumpul Kab, PAP ] Total

Keterangan i
Rp/Kg %2 Rp/Kg | %@ fo/kg | % | Rpkg | %2

Harga beli 800.00 64.00 900.00 72.00 {1,000.00} 80.00 - -

Harga jual 900.00 72.00 1,000.00 80.00 {1,250.00[100.00 - -

Biaya pemasaran 13.50 1.08 31.00 2.48 54.85| 4.39] 99.35| 7.8

Keuntungan pemasaran B6.50 6.92 69.00 5.52 195.15| 15.61] 350.65| 28.05
[ Total Marjin 100.00 8.00 100.00 8.00 230.00] 20.00 450.00] 346.00
L i
Sumber : Ramanik, 1990.

Keterangan : = persentase terhadap harga beli konsumen.
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2.6.2 Pemasaran Mete Gelondong di Sulawesi Tenggara.
Hasil penelitian Kemala (1990) di Sulawesi Tenggara

menunjukkan bahwa untuk perdagangan mete gelondong saluran

tataniaga yang umum berlaku di wilayah tersebut adalah

sebagai berikut (lihat Gambar 4).
(1)

Petani —(2)— Pdg. Pengumpul -—-—— PAP ——— Konsumen
)

(3) KUD

Gambar 4. Saluran Pemasaran Mete Gelondong di Sula-
wesl Tenggara.

Dari saluran tersebut di atas terlihat dengan jelas
besarnya dominasi PAP yang menguasal jalur pemasaran mete
gelondong. Hal ini dimungkinkan karena kuatnya modal PAP,
selain itu bila di suatu daerah sudah terjadi monopoli
satu PAP Xkecenderungan harga di tingkat petani rendah.
Oleh karena itu di Kabupaten Muna, Sulawesi Tenggara
pemerintah daerah turun tangan mengatur pemasaran mete
gelondong melalui penetapan harga dasar dan mekanisme
pemasaran.

Hasil analisa marjin pemaéaran menunjukkan bahwa
panjangnya saluran pemasaran mempengaruhi pendapatan
petani dan keuntungan lembaga pemasaran. KXetiga saluran
ini dinilai cukup efisien karena masing-masing lembaga

memperoleh balas jasa yang adil atas Kegiatan pemasaran
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yang dilakukan. Namun dari ketiga saluran tersebut,
saluran 3 adalah yang paling efisien dan menguntungkan
petani, karena petani mendapatkan bagian keuntungan yang

diterima oleh KUD (pembagian SHU).

Tabel 3. Penyebaran Marjin Pemasaran Mete Gelondong
di Sulawesi Tenggara.

r T T T )
| i saluran 1 [ saluran 2 i saluran 3 |
i Unsur Marjin I T i T } , |
I | reke | % | ke | ¥ | Reke | ¥ |
1 1 | | | i i |
f T T T I i i {
| Petani [ 506.00 I 82.14 I 450,00 ! 73.05 | 506.00 | 82.14 !
| ! I | | | [ |
[ Harga beli PP/KUD ] - | - 450.00 | 73.05 | 506.00 |o82.14 |
| Biaya pemasaran | - | - 8.00 |  1.30 ] 42.00 | 6.82 |
|  Keuntungan | - i - 22.00 | 3.57 | 18.00 | 2.92 ]
| Harga jual | - ] - 480.00 | 77.92 | 566.00 | 91.88 |
I I | I | | I |
| Harga beli PAP [ 506.00 | 82.14 | 480.00 I 77.92 I 566.00 I 91.88 !
| Biaya pemasaran i 65.00 | 10.55 | 121.00 | 19.64 | 19.00 | 3.08]
| Keuntungan i 45.00 | 7.31 ] 15.00 |  2.44 | 31.00 | 5.04 |
I Harga jual I 616.00 i 100.00 ! 616.00 | 100.00 1 £16.00 I 100.00 |
| I ! | I I | I
| Harga beli konsumen | 616.00 | 100.00 | 616.00 | 100.00 | 616.00 | 100.00 |
| I | | ! I I i
| } i i f t I —
| | | | l | | !
I Total biaya pemasaranl 65.00 i 10.55 | 129.00 | 20.94 ! 61.00 | .90 |
| Total keuntungan | 45.00 | 7.31] 37.00 | 6.01 | 49.00 | 7.96 |
| Total marjin | 114.00 | 17.86 | 166.00 [ 26.95 | 110.00 | 17.86 ]
! | I | i | | |
1 1 1 1 1 1 I I
Sumber : Kemala, 19290.

Keterangan : a = persentase terhadap harga beli konsumen.

Dari hasil perhitungan marjin pemasaran dapat dilihat
bahwa masing-masing lembaga dinilai telah mendapatkan
balas jasa yang adil atau memperoleh keuntungan yang wajar
dengan nilai yang berkisar antara 2.44% sampai 7.31% dari

harga beli konsumen.



III. KERANGKA PEMIKIRAN

Faktor-faktor yang mempengaruhil pendapatan petani
jambu mete dapat disederhanakan seperti yang disajikan

pada Gambar 5.

—> Skata Usaha (luas lahan yang ditanami jambu mete)

l

! —> Agroklimat

Pendapatan | |
petani jam- ——> Produktivitas tanaman jambu mete ——> Agronomis
bu mete I |
| —> Input L—> Tanah
| |
L—> Harga — > Kualitas mete
| l
L> putput — —> Biaya <— Infrastruktur
(mete ] | pemasaran
gelon- L= HMarjin —
dong) pemasaran |
Ls Keuntungan <— Struktur
pemasaran pasar

Gambar 5. Bagan Faktor-Faktor Yang  Mempengaruhi
Pendapatan Petani Jambu Mete.

Dari Gambar 5 d&i atas, dapat diteliti beberapa aspek
khusus sehubungan dengan tujuan kegiatan P,WK jambu mete
untuk meningkatkan pendapatan petani, antara lain pengelo-
laan usahatani jambu mete dan pemasaran mete gelondong.
Sedangkan dalam penelitian ini aspek Khusus yang ditinjau
adalah pemasaran mete gelondong. Oleh karena mete gelon-
dong termasuk salah satu komoditi komersial yang baru di—
kenal secara luas mulai tahun 1990, yaitu ketika dilaksa-
nakannya KkKeglatan P,WK jambu mete, maka belum banyak
diperoleh informasi tertulis mengenai pemasarannya di

Bali.
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Pemasaran mete gelondong berkaitan dengan harga out-
put (mete gelondong} yang diterima petani, yang berimpli-
kasi pada penerimaan petani dari penjualan mete gelondong.
Harga mete gelondong ditentukan oleh kualitas mete gelon-
dong yang dihasilkan petani dan besarnya marjin pemasaran.
Besarnya marjin pemasaran dipengaruhi oleh biaya pemasaran
dan keuntungan pemasaran. Blaya pemasaran ditentukan oleh
infrastruktur pasar, seperti kondisi jalan, sarana peng-
angkutan dan upah tenaga kerja, sedangkan keuntungan
pemasaran dipengaruhi oleh struktur pasar yang terjadi
pada masing-masing lembaga pemasaran.

Dengan penelitian ini diharapkan dapat diperoleh in-
formasi apakah sistem pemasaran mete yang terjadi di wi-
layah ini telah memberikan harga yang cukup menarik bagi
petani, sehingga mampu mendorong petani untuk tetap mengu-
sahakan tanaman jambu mete dalam upaya untuk meningkatkan
pendapatan. Selain itu penulis akan membahas upaya-upaya
yang dapat dilakukan untuk meningkatkan pendapatan petani
melalui peningkatan harga mete gelondong yang diterima
petani. Dua alternatif upaya yang akan dianalisa dalam
penelitian ini adalah perbaikan pola saluran pemasaran dan

perbaikan kualitas mete gelondong yang dihasilkan petani.



VI. METODE PENELITIAN

4.1 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Kecamatan Kubu, Kabu-
paten Karangasem, Propinsi Bali. Pemilihan lokasi diten-
tukan secara sengaja (purpossive), dengan pertimbangan

'sebagai berikut :

1. Kabupaten Karangasem sebagai sentra penghasil komoditi
mete gelondong di Propinsi Bali. Dan Kecamatan Kubu
merupakan daerah penghasil komoditi mete gelondong
yang utama di Kabupaten Karangasem.

2. Kecamatan Kubu merupakan salah satu tempat dilaksana-
kannya Proyek Peningkatan Produksi Perkebunan, dengan
kegiatan Pengembangan Perkebunan Wilayah Khusus (P,WK)
komoditi jambu mete.

3. Kecamatan Kubu mempunyai relatif banyak tanaman jambu
mete yang diusahakan oleh rakyat.

4. Kecamatan Kubu merupakan salah satu pusat penampungan
dan transaksi jual beli mete gelondong, baik dari ke-
camatan itu sendiri maupun dari kecamatan sekitarnya.

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Mei sampal

dengan Juli 1993,

4.2 Metode Penarikan Sample Responden

Dalam menelaah permasalahan yang ada dan tujuan pe-
nelitian yang telah ditetapkan, maka responden yang digu-
nakan dalam penelitian meliputi petani produsen dan lemba-

ga pemasaran yang terkait dalam memasarkan mete gelondong,
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yaitu Pedagang Pengumpul Kecil, Pedagang Pengumpul Besar
dan Pedagang Antar Pulau.

Dari 9 desa yang ada di Kecamatan Kubu dipilih 6 desa
secara sengaja berdasarkan besarnya jumlah produksi mete
gelondong yang dihasilkan, yaitu desa Sukadana, Ban,
Tianyar Barat, Tianyar Timur, Kubu dan Dukuh. Desa-desa
tersebut juga merupakan desa yang petaninya mengikuti
kegiatan P,WK jambu mete dengan luas areal yang ditanami
jambu mete lebih besar dibanding desa-desa lain pada
kecamatan yang sama.

Pengambilan contoh petani di setiap desa dilakukan
secara acak dari petani yang telah dikelompokkan berdasar-
kan produksi, kemampuan berbahasa Indonesia dan keikutser-
taan dalam P,WK. Petani yang dijadikan responden adalah
petani yang jambu metenya telah menghasilkan, sehingga
mereka telah melakukan pemasaran secara rutin. Sedangkan
PPK dan PPB dipilih secara acak dari informasi yang dibe-
rikan oleh petani responden. Dari empat PAP di daerah
tersebut diambil dua PAP secara sengaja, karena dua PAP
tersebut yang menguasal pemasaran mete gelondong di Bali
(volume perdagangan besar).

Empat puluh tujuh petani produsen mete gelondong dan
dua puluh enam pedagang dalam lembaga pemasaran terpilih
sebagai responden, dengan pembagian responden seperti ter-
tera pada Tabel 4. Perincian jumlah responden dari ma-
sing-masing desa terpilih, dapat dilihat pada tabel lam-

piran 9.
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Tabel 4. Jumlah Responden Petani dan Pedagang Pada
Setiap Lembaga Pemasaran.

Responden Jumlah
Petani 47
Pedagang Pengumpul Kecil 15
Pedagang Pengumpul Besar 9
Pedagang Antar Pulau 2
Total 73
Sumber : Data Primer.

Konsumen akhir dari mete gelondong ini adalah pabrik

pengolah mete gelondong di Surabaya dan Semarand.

4.3 Metode Pengumpulan Data

Data yang dikumpulkan terdiri dari (1) data primer
dan (2) data sekunder. Data primer diperoleh secara lang-
sung melalui wawancara dengan petani jambu mete dan dengan
para pelaku pada setiap lembaga pemasaran yang terlibat
meliputi jumlah produksi, biaya, harga beli dan harga jual
serta perlakuan pemasaran yang dilakukan dalam kegiatan
pemasaran.

Data sekunder diperoleh dari instansi terkait seperti
Kantor Kecamatan Kubu, Kantor Dinas Perkebunan UPP-PJM
Kubu, Dinas Perkebunan Propinsi Bali, BPEN, BPS, Direkto-
rat Jenderal Perkebunan dan laporan hasil penelitian yang

berkaitan dengan penelitian.
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4.4 Metode Analisa
Alat analisa yang digunakan dalam penelitian ini ada-
lah analisa deskriptif, analisa marjin pemasaran dan

analisa struktur pasar.

4.4.1 2Analisa Deskriptif

Analisa deskriptif digunakan dalam menggambarkan
keadaan pemasaran di wilayah penelitian yang meliputi
saluran, lembaga dan fungsi pemasaran yang dilakukan oleh
lembaga-lembaga pemasaran.

Berdasarkan tinjauan teoritis, maka pembahasan menge-
nai fungsi pemasaran selanjutnya dibatasi pada fungsi pen-
gumpulan (concentration) yaitu dari petani sampai dengan
pabrik pengolah saja yang antara lain meliputi kegiatan
penjualan, pembelian, pengepakan, pengangkutan dan standa-
risasi di setiap lembaga pemasaran. Fungsi pengumpulan
ini menciptakan Kkegunaan tempat dan milik (lihat Gam-

bar 6).

Concentration {Pengumpulan) Processing (Pengolahan) Dispersion (Pendistribusian)

I 1 T 1
| petani > PPK > PPB > Pabrik Pengolah > Pengecer > Konsumen akhir|
i ] L !

Gambar 6. Fungsi Pemasaran Yang Dilakukan Lembaga
Pemasaran.
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4.4.2 Analisa Marjin Pemasaran

Dalam perhitungan marjin pemasaran digunakan kombina-
si pendekatan marketing cost dan marketing charges.
Dengan pendekatan marketing charges, marjin pemasaran
dihitung pada tiap-tiap lembaga pemasaran yang terlibat,
yaitu PPK, PPB dan PAP. Kemudian marjin pemasaran di tiap
lembaga pemasaran diperinci komponen-komponennya dengan
pendekatan marketing cost. Dalam pembahasan selanjutnya,
biaya-biaya yang dikeluarkan dalam Kegiatan pemasaran
disebut biaya pemasaran, sedangkan balas jasa manajemen
disebut dengan keuntungan pemasaran.

Secara matematis, perhitungan marjin pemasaran seba-
gal berikut

Pgi = Ppi

= Byy t 71y

mjl
mjl
dengan demikian

T = Myj ~ Bgj

Jadi besarnya marjin pemasaran adalah :

My; = gmji , i=1,2,3,....n
t=1
Keterangan :

my 4 = marjin pada lembaga pemasaran ke-i.
Pgjs = harga penjualan lembaga pemasaran Ke-i.
Pyi = harga pembelian lembaga pemasaran ke-1i.
Biy = biaya pemasaran lembaga ke-i.

i = keuntungan lembaga pemasaran ke-i.

M s = +total marjin pemasaran.
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Analisa marjin pemasaran yang digunakan meliputi
analisa farmer’'s share, analisa biaya pemasaran dan anali-
sa rasio antara keuntungan dengan pengeluran pemasaran.
Untuk melihat efisiensi pemasaran, selanjutnya hasil
analisa biaya dan keuntungan pemasaran ini dibandingkan
dengan biaya dan keuntungan pemasaran yang terjadi di

daerah lain (NTB dan Sulawesli Tenggara).

4.4.3 Analisa Struktur Pasar

Analisa ini dilakukan untuk melihat kecenderungan
yvang terjadi pada masing-masing pasar, apakah persaingan
sempurna, monopsoni atau oligopsoni. Hal ini didekati
dengan melihat lima karakteristik struktur pasar yaitu (1)
jumlah pedagang pada tiap tingkat lembaga pemasaran, (2)
keadaan produk, (3) kebebasan keluar masuk pasar dan (4)
sumber informasi dan penentuan harga, serta (5) konsentra-

si pasar.

4.5 Batasan Operasional

(1) Petani pfodusen mete gelondong adalah petani pemilik
jambu mete yang pohonnya telah menghasilkan, dengan
variasi umur pohon 3-10 tahun dan telah melakukan
pemasaran secara rutin.

(2) Lembaga pemasaran mete gelondong adalah pedagang yang
melakukan fungsi pemasaran pengumpulan (concentra-
tion) yang meliputi kegiatan penjualan, pembelian,

pengepakan, pengangkutan dan standarisasi dalam



(3)

(4)

(5)

(6)

(7)

(8)

31

penyaluran mete gelondong dari petani ke konsumen
pengolah.

Biaya pemasaran mete gelondong adalah seluruh jenis
biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran dalam
kegiatan pemasaran mete gelondong, dihitung dengan
satuan Rp/kg.

Keuntungan pemasaran mete gelondong adalah besarnya
keuntungan yang diperoleh lembaga pemasaran dalan
kegiatan pemasaran mete gelondong, dihitung dengan
satuan Rp/kg.

Sample harga yang digunakan diperoleh dari petani dan
lembaga-lembaga pemasaran berupa data harga mingguan
selama empat bulan musim panen (Agustus-Nopember
1992). pengambilan sample harga selama musim panen
ini dilakukan untuk mendapatkan harga rata-rata dari
fluktuasi harga yang terjadi.

Kualitas mete gelondong yang dipasarkan adalah
"kualitas campur standar", dimana kualitas A > 60%,
kualitas C < 7% dan selebihnya kualitas B.

Harga mete gelondong di tingkat petani adalah harga
rata-rata mete gelondong di tingkat petani selama
musim panen dengan kualitas campur standar, dihitung
dengan satuan Rp/kg.

Harga mete gelondong di tingkat konsumen adalah harga
rata-rata mete gelondong di tingkat konsumen pengclah
selama musim panen dengan kualitas campur standar,

dihitung dengan satuan Rp/kg.



V. PEMBAHASAR

5.1 Saluran, Lembaga dan Fungsi Pemasaran Mete Gelondong
5.1.1 Saluran Pemasaran Mete Gelondong
Pada umumnya saluran pemasaran tradisional mete ge-
londong yang ada di Bali seperti terlihat pada Gambar 7.
€3]

[ 1

| - 1 f 1 | 1
[petani| (1} | Pedagang | | Pedagang | | Pedagang | |Konsumen |
jProdu- f——»|Pengumpul Kecil |——s |Pengumpul Besar —— |Antar Pulau}———|(Pabrik |
| sen | | (PPK) | ! (PPB) | | <tpary | |Pengolah)]
| I—— A | —— |  E——— | N |

Gambar 7. Bagan Saluran Pemasaran Tradisional Mete
Gelondong di Bali, Tahun 1992.

Pada saluran (1), petani jambu mete menjual mete
gelondong kepada PPK di desa. Petani dapat mendatangi dan
menjual mete gelondong kepada PPK yang tinggal di dekat
rumah/kebun atau petani menunggu PPK datang ke rumah/kebun
mereka. Kehadiran PPK dalam perdagangan mete sangat meng-
untungkan petani. Sebab jika tidak ada PPK, petani harus
nenjual mete ke pasar, sehingga harus mengeluarkan biaya
transportasi dan kehilangan waktu yang bisa dialokasikan
untuk perkerjaan lain, terutama bagi petani yang lokasinya
jauh dan terpencil. Demikian juga bagi PPB, dengan adanya
PPK, mereka dapat mengumpulkan mete dengan jumlah relatif
banyak dalam waktu lebih cepat dibandingkan bila mereka
harus menbeli langsung ke petani. ‘

Keberadaan PPB dalam pemasaran tradisional mete ge-

londong menguntungkan PPK dan PAP. Bagi PPK, kesediaan PPB
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membeli mete dari PPK menghemat biaya transportasi dan
waktu. Sedang bagi PAP, keberadaan FPB memudahkan PAP un-
tuk mengumpulkan mete dengan jumlah besar dalam waktu
singkat, dibandingkan bila PAP harus membeli langsung dari
petani atau PPK yang jumlahnya banyak dan lokasinya terse-
bar dengan kuantitas mete terbatas. Selain itu, pembelian
mete melalui PPB memudahkan PAP dalam mengontrol kualitas
mete gelondong yang dibeli.

Dalam pemasaran tradisional mete gelondong, peranan
PAP cukup menguntungkan bagi pihak-pihak yang terlibat.
PAP dengan modal relatif besar dan kemampuan mengelola
lebih baik, menanamkan modal dalam perdagangan mete dengan
membeli mete dalam volume cukup besar, mengumpulkannya se-
lama beberapa hari sebelum mengirim dan menjualnya kepada
konsumen (konsumen mete gelondong merupakan pabrik pengo-
lah mete yang berlokasi di Pulau Jawa). Dengan beberapa
kelebihan yang dimilikinya (modal, manajemen dan pengala-
man), PAP menjalin kerja sama dengan konsumen agar berse-=
dia membeli mete gelondongnya, sehingga ada kepastian
pasar bagi mete gelondong yang dihasilkan di wilayah kerja
PAP. Selain itu, PAP harus bisa menyediakan mete gelon-
dong sesuai dengan kualitas yang diminta konsumen, sehing-
ga harga beli metenya relatif tinggi. Jadi keberadaan PAP
dalam pemasaran mete memperlancar proses penyampaian mete
gelondong dari daerah penghasil mete sampai ke tangan

konsumen. Bagi konsumen, keberadaan PAP sangat mengun-
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tungkan, karena memudahkan konsumen memperoleh bahan baku
mete dalam volume relatif besar dengan kualitas terjamin.

Pada saluran (2), petani langsung menjual mete ke PPB
tanpa melalui PPK. Hal ini terjadi karena lokasi kebun/
rumah petani lebih dekat dengan PPB, bukan karena jika
menjual langsung kepada PPB akan mendapat harga yang lebih
tinggi. PPB yang membeli mete langsung kepada petani
memberi harga sama seperti jika PPK membeli mete dari
petani, karena PPB dan PAP tetap membutuhkan kehadiran dan
peran PPK dalam kegiatan pengumpulan mete dari petani.
Jika PPB dan PAP membeli dengan harga yang lebih tinggi
dari PPK maka akan mematikan posisi PPK, karena petani
akan lebih suka menjual langsung kepada PPB atau pun PAP.
Selain itu, jika jumlah PPK tinggal sedikit maka akan
melemahkan persaingan antar PPK sehingga PPK bisa membeli
mete dari petani dengan harga yang lebih rendah dan menju-
alnya kepada PPB dan PAP dengan harga yang lebih tinggi
dari biasanya.

KUD yang berlokasi di Kecamatan Kubu bertindak seba-
gai salah satu PPB dalam pemasaran mete gelondong. Pada
umumnya KUD membeli mete dari PPK di tempat PPK, dengan
harga sama seperti harga beli PPB lain. Beberapa petani
yang lokasi rumah/kebunnya dekat dengan KUD menjual mete
langsung ke KUD tanpa melalui PPK. Alasan petani menjual
ke KUD karena jarak yang harus ditempuh untuk menjual mete

dekat, bukan karena keterikatan sebagai anggota KUD atau
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harga beli KUD lebih tinggi. Bahkan petani ataupun PPK
kadang enggan untuk menjual mete ke KUD, karena KUD mela-
kukan sortasi ketat terhadap mete gelondong yang akan
dibelinya.

Sampai tahun 1992, KUD belum mampu menyediakan TPK
(Tempat Pelayanan Koperasi) untuk memperluas wilayah kerja
pembelian mete baik dari petani mau'pun PPK. Hal ini
terjadi karena keterbatasan modal dan kemampuan pengelo-
laan (manajemen) yang dimiliki. Namun demikian, kehadiran
KUD dalam perdagangan mete di Bali cukup berarti dalam
menciptakan persaingan, di daerah jangkauan wilayah kerja
KUD. Karena dengan adanya KUD vyang bertindak sebagail
pembeli mete dengan volume pembelian yang cukup besar, KUD
dapat membayang-bayangi penetapan harga mete dari PPB,
sehingga harga yang terjadi akan tinggi sesual dengan

mutunya.

5.1.2 Lembaga dan Fungsi Pemasaran Mete Gelondong

Lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses penya-
luran mete geléndong dari petani produsen sampai ke
konsumen pengolah beserta fungsi (kegiatan) pemasaran yang
dilakukan dijelaskan sebagai berikut.

Pedagang Pengumpul Kecil (PPK). PPK adalah pedagang
pengumpul mete gelondong di desa, yang membeli mete dari
petani produsen. Jumlah PPK cukup banyak dan tersebar di

desa-desa. Untuk memperocleh volume mete yang relatif
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besar, PPK harus aktif mendatangi kebun/rumah petani
pemilik tanaman jambu mete. Ada kecenderungan petani le-
bih suka menunggu PPK mendatangi kebun/rumah mereka,
apalagi untuk petani yang lokasi rumah/kebunnya jauh dari
PPK. Pada umumnya petani sudah mempunyai ikatan dengan
PPK, dalam bentuk pinjaman berupa barang-barang kebutuhan
sehari-hari dan pemberian uang pembelian mete terlabih
dahulu, sebelum mete tersebut dipanen. Dalam situasi
persaingan yang ketat, para PPK memberikan pelayanan
kredit kebutuhan barang konsumsi untuk merebut bahan baku,
sehingga persaingan yang terjadi bukan lewat harga tetapi
lewat pelayanan yang diberikan.

Bagi PPK, pelayanan yang diberikan kepada petani ini
memberikan jaminan akan memperoleh mete pada musim panen.
Sedangkan bagi petani juga menguntungkan karena ada jami-
nan mete hasil panennya dibeli oleh PPK dengan harga
sesuai kualitas mete gelondong yang dihasilkannya.

PPK umumnya seorang petani jambu mete, yang mempero-
leh mete selain dari kebun sendiri Jjuga dengan membeli
hasil panen dari petani-petani sekitar dalam jumlah kecil.
Volume pembelian mete gelondong PPK kepada petani produsen
relatif kecil, rata-rata 5 Kg, karena petani produsen men-
jual hasil panen yang diperolehnya kepada PPK tanpa me-
nunggu panen mete terkumpul banyak.

Ketika akan membeli mete gelondong dari petani produ-

sen, PPK menyortir mete tersebut baik dengan sortir rendam
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atau hanya dengan sortir mata saja. éetelah diketahui ku-
alitas mete yang akan dibeli, PPK baru menentukan harga
belinya. Mete gelondong yang telah dibeli tersebut kemu-
dian diangkut dan dikumpulkan di tempat PPK. Untuk men-
cegah mete gelondong terserang jamur dan agar kulitnya
coklat mengkilat, PPK menjemur mete yang baru saja dibeli
dari petani. Sebelum dijual kepada PPB, PPK menyortir
kenbali metenya agar mendapatkan kualitas mete yang dapat
memenuhi standar permintaan PPB, sehingga harganya relatif
lebih bagus. Lama pengumpulan mete gelondong yang dilaku-
kan oleh PPK adalah 3 hari dengan volume 1-3 kwintal.

Jadi kegiatan pemasaran yang dilakukan PPK meliputi
kegiatan pembelian, penjualan, penyortiran, penjemuran dan
pengepakan.

Pedagang Pengumpul Besar (PPB}. PPB adalah pedagang
pengumpul mete dengan jangkauan wilayah kerjanya satu ke-
camatan, yang membeli mete gelondong dari PPK. Transaksi
jual beli mete gelondong umumnya terjadi di tempat PPK.
Jika PPK yang datang membawa mete kepada PPB, maka ongkos
angkut yang dikeluarkan oleh PPK akan diganti oleh PPB.

Sebelum PPB membeli mete dari PPK, PPB akan menyortir
mete PPK terlebih dahulu sebelum menentukan harga. Harga
yang diberikan kepada PPK didasarkan pada kualitas mete
yang ditawarkan. Biasanya PPB hanya menerima mete yang
memenuhi standar kualitas yang telah ditetapkan. Artinya

mereka hanya bersedia membayar mete gelondong sebanyak
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mete yang memenuhi standar kualitas yang ada. Sedangkan
mete gelondong dengan kualitas rendah tidak dibayar,
meskipun kadang-kadang mete dengan kualitas rendah terse-
but diambil juga oleh PPB. Mete yang dibeli dari PPK,
kemudian dijemur terlebih dahulu di tempat PPB sebelum
dijual ke PAP. Lama pengumpulan mete gelondong yang
dilakukan oleh PPB adalah satu minggu dengan volume 1-5
ton.

Jadi kegiatan pemasaran yang dilakukan PPB meliputi
kegiatan pembelian, penjualan, penyortiran, penjemuran,
transportasi dan pengepakan.

Pedagang Antar Pulau (PAP). PAP adalah pedagang
pengumpul mete dengan jangkauan wilayah kerjanya satu
Kabupaten atau lebih, yang membeli mete dari PPB dan
menjualnya kepada konsumen yang berada di luar pulau Bali.
Ketika membeli mete kepada PPB, PAP mengirimkan tenaga
kerja untuk menyortir dan menimbang mete, juga tenaga
kerja bongkar muat ditanggung oleh PAP beserta biaya
angkutannya. PAP menyortir dulu mete PPB kemudian diten-
tukan harga jualnya. Mete gelondong yang dibeli hanya
mete gelondong kualitas campur standar. Bilasanya setiap
PAP mempunyai beberapa PPB tertentu (langganan) yang akan
menjual mete gelondong kepada PAP pada tiap musim panen.
Untuk PAP yang mempunyai modal besar, pada awal panen
biasanya akan memberikan pembayaran terlebih dahulu seba-

gai modal kepada PPB, sebelum nete gelondong diterima.
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Besar kecilnya uang yang diberikan tergantung kepada
kemampuan PPB mengumpulkan mete yang akan dijual kepada
PAP dalam jangka waktu tertentu. Penentuan harga beli PAP
kepada PPB tergantung pada kualitas mete PPB.

Mete gelondong yang telah dibeli PAP, dijemur dan
disortasi lebih ketat sebelum mete tersebut dikirim ke
konsumen pengolah. Pengiriman mete gelondong ke pabrik
pengolah bisa dilakukan dengan menggunakan jasa ekspedisi
atau dikirim sendiri oleh PAP melalui karyawan keper-
cayaannya. Biaya pengiriman mete gelondong ke konsumen
(pabrik pengolah) ditanggung oleh PAP.

PAP di daerah penelitian jarang yang mempunyai stok
mete gelondong, karena biaya penyimpanan seperti biaya
penyusutan, biaya tenaga kerja untuk menjemur mete dan
biaya bunga uang selama masa penyimpanan akan bertambah
besar, sedangkan kenaikan harga yang diterima dengan men-
jual mete pada saat tidak musim panen hampir sama dengan
‘besarnya biaya-biaya yang dikeluarkan selama masa penyim-
panan. Lama pengumpulan mete gelondong yang dilakukan
oleh PAP adalah satu minggu dengan volume kurang lebih 50
ton.

Jadi kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh PAP me-
liputi kegiatan pembelian, penjualan, penyortiran, penje-
muran, pengepakan dan transportasi.

Dari pembahasan mengenai saluran, lembaga dan fungsi
pemasaran menunjukkan bahwa keberadaan dan fungsi (ke-

giatan) masing-masing lembaga pemasaran tersebut dalam
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pemasaran mete gelondong di Bali saling menguntungkan dan
menunjang kelancaran penyampaian barang dari petani produ-
sen ke konsumen pengolah.

5.2 Analisa Marjin Pemasaran Dari Pola Saluran Pemasaran

Tradisional
5.2.1 Perhitungan Harga Mete Gelondong

Untuk menentukan harga mete gelondong, dalam analisa
marjin pemasaran digunakan mete gelondong "kualitas campur
standar", yaitu mete gelondong yang terdiri dari kualitas
A > 60%, kualitas C < 7% dan sisanya merupakan kualitas B.
Kenyataannya, kualitas mete gelondong yang diperdagangkan
di Bali sangat beragam.

Pada saat PPK membeli mete gelondong dari petani,
PPK mengambil sampel dan menyortirnya sebelum menentukan
harga beli. Ada dua cara sortir yang dilakukan PPK, yaitu
sortir mata dan sortir rendam. Sortir mata dilakukan
dengan melihat kondisi fisik mete, sehingga diperlukan
keahlian dan pengalaman PPK dalam menentukan mutu. Sortir
rendam dilakukan dengan cara memasukkan sampel mete ke
air, sehingga dapat dilihat persentase mete untuk ketiga
kualitas A, B dan C.

PPK yvang melakukan sortir mata biasanya menentukan
harga beli mete lebih rendah daripada PPK yang melakukan
sortir rendam untuk kondisi mete yang sama. Hal ini dise-
babkan PPK yang melakukan sortir mata memperhitungkan

kemungkinan terburuk dari mete yang dibelinya, karena ada
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petani yang memendam mete kualitas C berukuran besar di
dalam pasir yang panas selama beberapa lama untuk merubah
warna kulit mete menjadi coklat keabu-abuan seperti pada
xualitas A dan B. Oleh karena itu seringkali PPK yang
melakukan sortir mata tertipu ketika menentukan harga
belinya. Namun demikian sortir mata lebih disukai PPK
karena pekerjaan yang dilakukan tidak sesulit sortir
rendam dan tidak memerlukan waktu lama.

Sortir mata pada umumnya hanya dilakukan cleh PPK.
sedangkan pada saat PPB dan PAP membeli mete, mereka me-
lakukan sortir rendam. Semakin dekat lembaga tersebut ke
konsumen, semakin ketat pula sortir rendam yang dilakukan
untuk memperoleh mete gelondong kualitas campur standar.

Harga beli mete gelondong sesuai dengan kualitasnya
oleh konsumen pengolah didasarkan pada harga mete baik
olahan maupun gelondong yang terjadi di pasar luar negeri.
Harga beli mete gelondong sesual kualitas yang ditetapkan
oleh konsumen pengolah menjadi dasar pertimbangan PAP
untuk menetapkan harga beli mete gelondong kepada PPB.
Selain itu harga beli mete PAP ke PPB juga dipengaruhi
oleh harga yang ditetapkan oleh pesaing, yaitu PAP yang
menjual mete pada konsumen pengolah yang berbeda.

Harga yang diterima oleh PPB mempengaruhi harga beli
mete kepada PPK. Karena banyaknya jumlah PPB yang berusa-
ha mendapatkan mete dari PPK, maka PPB harus mampu bersa-

ing untuk memperoleh mete dengan volume relatif besar
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dengan harga yang relatif tinggi. PPK membeli mete kepada
petani juga berdasarkan harga beli mete yang ditetapkan
oleh PPB.

Harga beli mete gelondong standar kualitas campur pa-
da tahun 1992 oleh konsumen pengolah rata-rata sebesar
Rp 1,400.00/Kkg. Sedangkan harga yang diterima petani
rata-rata sebesar Rp 1,100.00/Kg untuk mutu yang sama.
Harga yang diterima petani ditentukan oleh kualitas mete
gelondong yang dihasilkan, sehingga jika kualitas C petani
melebihi toleransi yang ditentukan (> 7%), maka harga mete
petani akan dipotong sebesar Kkelebihan persentase kualitas
C. Misalnya kualitas mete C petani sebesar 15%, maka dik-
urangi dengan Foleransi kualitas C maksimal pada kualitas
campur standar sebesar 7% menjadi 8%. Sehingga harga yang
diterima petani Rp 1,100.00 (1 - 0.08) sama dengan
Rp 1,012.00/kg. . Tetapi apabila petani dapat menghasilkan
mete gelondong dengan kadar kualitas C kurang dari 7%,
tidak ada insentif berupa peningkatan harga. Harga yang
diterima petani sama saja dengan kualitas campur standar
dengan C = 7%.

Selain menjual mete standar kualitas campur,
petani dapat menjual mete kualitas A saja dengan harga
Rp 1,500.00/kg pada tahun 1992, tetapi hal ini sangat
jarang terjadi. Jika diasumsikan pada saat menjual, mete
kualitas A petani hanya sekitar 70% per kg dari total mete

yang dipanennya dan yang dibeli oleh pedagang hanya
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kualitas A saja, maka harga yang akan diterima petani
sebesar 70% x Rp 1,500.00/kg sama dengan Rp 1,050.00/kg.
Harga beli ini Rp 50.00 lebih kecil dari harga beli mete
gtandar kualitas campur untuk setiap kilogramnya. Disam-
ping itu 30% setiap kilogram dari total panennya tidak
dapat terjual. Sedangkan apabila petani menjual dalanm
kualitas campur standar maka seluruh hasil panen baik mutu

B dan C dapat terjual.

5.2.2 Marjin Pemasaran

Analisa marjin pemasaran digunakan untuk mengetahui
besarnya balas jasa yang diterima oleh tiap-tiap pelaku
dalam lembaga pemasaran, baik berupa pengganti biaya yang
dikeluarkan untuk upah tenaga kerja maupun berupa keun-
tungan yang diterima. Dari analisa ini dapat diketahui
unsur pembentuk marjin pemasaran yang terbesar.

Perhitungan marjin pemasaran yang dilakukan dibedakan
menjadi dua yaitu untuk daerah tujuan konsumen di Surabaya
dan Semarang {Tabel Lampiran 7 dan 8). Padé dasarnya
perhitungan biaya-biaya untuk dua daerah tujuan yang
berbeda ini dari tingkat petani sampai PPB adalah sama.
Yang berbeda adalah pada tingkat PAP, dimana biaya angkut
dari PAP ke konsumen pengolah di Semarang (Rp 50.00/kg)
lebih tinggi daripada ke Surabaya (Rp 25.00/kg). Hal ini
dinilai wajar saja, karena sesuai dengan dekat atau jauh-

nya jarak yang ditempuh dari Bali ke tujuan. Pembahasan
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analisa marjin pemasaran selanjutnya menggunakan marjin
untuk daerah tujuan konsumen pengolah di Surabaya {Tabel
Lampiran 7).

Tabel 5. Marjin Pemasaran Mete Gelondong "Kualitas
Campur Standar" di Bali, Tahun 1992.

M 3 T 1 ] T 1 1
| | Petani | PPK ] PPB | PAP |Konsumen Pengolah| Total® |
| 1 ; f ; I . I ; I : { . |
| | wprke | | Rorke | %0 | Rorke | | Rerka | %0 | Resg | % | Rerk| % |
1 | 1 I | } 1 | | ! | | { |
I I 1 3 { I I 1 L] I 1 I i |
| Harga beli] - | - |1 100.00§78.57|1 175.00|83.93[1 250.00] 89.29{1 400.00] 100.00| | |
l | | I l I l I ] ! ! | | l
| Biaya | - | - | 23.00] 1.64] 23.45] 1.68] 116.05] 8.29] - | - |162.50]11.61]
| pemasaran | | | I l | | | l | | [ [
l i l I I i l | | l | [ | E
| Keuntungan| l I | | | l l l | E I |
| pemasaran®] - | - | 52.00] 3.71] 51.55] 3.68] 33.95] 2.43| - | - |137.50] 9.82|
l | E I oo I | { | | I 1 i
| Karga juat|1,100.00[78.57]1,175.00}83.93|1,250.00{89.29|1,400.00{100.00| - | - | |
| 1 1 1 1 1 i i 1 | 1 i 1 |
I 1 | 1
[ |300.00]21.43|
] { i ]
Sumber : Tabel Lampiran 7, diolah.
Keterangan :
a : Total marjin pemasaran yang terdiri dari
balas jasa untuk upah tenaga kerja dan
b keuntungan.
: Persentase dari harga beli konsumen.
c .

Keuntungan pemasaran sebelum dikurangi bunga

Total marjin yang terjadi pada pemasaran mete dari
petani sampai ke konsumen pengolah sebesar Rp 300.00/kg
atau sebesar 21.43% dari harga jual PAP ke Konsumen
pengolah. Total marjin pemasaran ini terdiri dari biaya
pemasaran sebesar Rp 162.50/kg atau 11.61% dari harga juai
PAP dan keuntungan pemasaran sebesar Rp 137.50/kg atau

9.82% dari harga jual PAP (lihat Tabel 5).
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5.2.3 Biaya Pemasaran

Biaya pemasaran dalam pemasaran mete gelondong di
Bali diperinci seperti tercantum pada Tabel 6. Untuk
memudahkan perhitungan, maka biaya-biaya yang dikeluarkan
dikelompokkan menjadi biaya transportasi, biaya pengolah-
an, biaya administrasi dan biaya tenaga kerja pembelian.

Tabel 6. Biaya Pemasaran Mete Gelondong "Kualitas
Campur Standar" di Bali, Tahun 1992.

Komponen PPK PPB PAP Total
Biaya
Pemasaran Rp/Kg %2 | Rp/Xg $2 | Rp/Kg 32 Rp/Kg 52
Transportasi - - 5.70(0.69 83.00|5.93 92.70} 6.62
- pengangkutan - - 5.0010.36 65.0014.64
- bongkar-muat - - 4.70]0.33 3.00{0.21
- retribusi - - - - 15.00|1.07
Pengolahan 23.00) 1.64 13.75(0.98 27.85(1.99 64.60] 4.61
- penijemuran ) 1.00(0.07 1.00(0.07
- penimbangan y 1.00| 0.067) ) | 2.50|0.18
- pengepakan ) y 1.00{0.07 14.3511.02
- penyortiran ). ) 3.75{0.27
~ penyusutan 22.00f 1.57 11.75{0.84 6.25{0.45
Administrasi - - - - 0.2010.01 0.20| 0.01
TK Pembelian - - - - 5.00({0.36 5.00| 0.36
Total 23.00{ 1.64] 23.45]1.68] 116.05(8.29] 162.50(11.61
Sumber : Tabel Lampiran 7, dioclah.
Ketegangan :

: Persentase terhadap harga beli Konsumen.

Jika dilihat dari lembaga pemasarannya maka biaya
pemasaran terbesar ditanggung oleh PAP yaitu sebesar
Rp 116.05/kg atau 8.29% dari harga beli konsumen. Hal ini

disebabkan PAP paling banyak melakukan kegiatan pemasaran.
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Sedangkan PPB mengeluarkan biaya sebesar Rp 23.45/kg atau
1.68% dari harga beli konsumen untuk kegiatan pemasaran
yang dilakukan. PPK mengeluarkan biaya paling kecil yaitu
sebesar Rp 23.00/kg atau 1.64% dari harga jual konsumen,
karena PPK hanya melakukan kegiatan pengolahan saja.

Biaya Transportasi. Total biaya transportasi sebesar
Rp 92.70/kg atau 6.62% dari harga jual konsumen terdiri
dari biaya angkut, biaya bongkar-muat dan biaya retribusi.
Biaya transportasi tertinggi ditanggung oleh PAP sebesar
Rp 83.00/kg (5.93% dari harga beli konsumen). Biava
transportasi PAP tinggi karena selain harus menanggung
biaya angkut dari PPB ke PAP dan dari PAP ke Konsumen,
juga harus menanggung biaya retribusi sebesar Rp 15.00/kg.
PPB menanggung biaya transportasi sebesar Rp 9,70/kg atau
0.69% dari harga beli konsumen untuk biaya angkut dan
bongkar muat dari PPK ke PPB. Sedangkan PPK tidak menge-
luarkan biaya transportasi karena umumnya PPB datang ke
PPK atau PPK datang ke PPB tetapi biaya transportasi
ditanggung PPB.

Biaya Pengolahan. Terdiri dari biaya penjemuran,
penimbangan, pengepakan, penyortiran dan penyusutan.
Dibandingkan dengan komoditi pertanian lain, komoditi mete
gelondong mempunyai sifat tidak mudah busuk (non perisha-
ble) sehingga biaya pengolahannya tidak terlalu tinggi.
Pada PPK biaya pengolahan ini hanya sebesar Rp 23.00/kg
.(1.64% dari harga beli konsumen). Sedangkan pada PBB

sebesar Rp 13.75/kg (0.98% dari harga beli konsumen).
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Biaya pengolahan terbesar ditanggung oleh PAP, yaitu
sebesar Rp 27.85/kg atau 1.99% dari harga jual PAP. Hal
ini disebabkan PAP harus menanggung biaya pengepakan
(membeli karung dan tali pengikat untuk mengepak nmete)
sebelum dijual ke Konsumen Pengolah, yaitu sebesar
Rp 14.35/kg (1.03% dari harga beli konsumen).

Biaya Administrasi dan Tenaga Kerja Pembelian. Yang
dimaksud biaya administrasi adalah biaya tenaga kerja
uhtuk mengurusi tugas administrasi, sedangkan biaya tenaga
kerja pembelian dikhususkan untuk menggaji karyawan yang
bertugas membeli mete. Kedua biaya ini hanya terdapat di
tingkat PAP, karena dengan volume usaha yang besar, maka
PAP perlu tenaga kerja yang lebih spesifik pada masing-
masing bagian untuk memperlancar kegiatan operasionalnya.
Biaya administrasi dan tenaga kerja ini hanya sebesar
Rp 5.20/kg atau 0.37% dari harga beli konsumen.

Dalam menghitung biaya pemasaran biaya penyusutan
timbul karena sortir dan mete tercecer dalam pengangkutan.
Besarnya penyusutan di masing-masing lembaga berbeda, pada
PPK sebesar 2%, pada PPB sebesar 1% dan PAP 0.5%. Dalam
perhitungan biaya pemasaran tidak diperhitungkan biaya
bunga atas modal karena sukar memperhitungkannya secara
terperinci dalam rupiah.,

Biaya pemasaran yang dikeluarkan untuk membiayai
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh lembaga pemasaran,
senilai 11.61% dari harga beli konsumen. Biaya ini tergo-

long rendah karena lembaga pemasaran telah melakukan
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kegiatan yang memang sudah sewajarnya dilakukan dalam
pemasaran mete dengan biaya yang wajar juga (biaya-biaya
tersebut dapat diperinci dengan jelas) sesuai dengan
kegiatan yang dilakukan. Dan biaya pemasaran ini sudah

tidak dapat ditekan lebih rendah lagi.

5.2.4 FKeuntungan Lembaga Pemasaran
Keuntungan lembaga pemasaran merupakan selisih antara
harga jual dengan biaya-biaya (dalam hal ini termasuk har-

ga beli) yang dikeluarkan, oleh lembaga pemasaran terse-

but.
Tabel 7. Keuntungan Lembaga Pemasaran Mete Gelondong
"Kualitas Campur Standar", d4i Bali, Tahun
1992.
i i | T T ' T 1
| [Pengelu-| Keuntungan sebelum | Lama Pe- |Biaya bunga selama]Keuntungan Setelah dibe-|
| Lembaga | aran® {dibebani bunga modal [ngumpulan |waktu pengumpulan |  bani biaya bunga |
[ [ I 1 T {sebelum di | T f T {
[pemasaran| Rp/Kg | Rp/Kg | P | %° |jual¢hariy] x4 | %% «f | % |
b I E I f I ] I f I i
[ PPK [1,123.00] 52.00 | 4.63 | 3.71| 3 | 018 | 3 | 445 | 1.63 |
| | | l | | | I I | |
| ePB  [1,198.45| 51.55 | 4.30 | 3.68] 7 | o042 | 7 | 3.8 | -2.70 |
l | | | 1 ! l i | | |
| PAP |1,366.05] 33.95 [ 2.49 | 243 | 7 | 042 | 7 | 2.5 |} -4.51 |
L 1 L ! 1 ] ! ! 1 I )
Sumber : Tabel Lampiran 7, diolah.

Keterangan :
a : Biaya pemasaran ditambah harga beli mete

gelondong.

b : Persentase keuntungan terhadap pengelu-
aran (a).

¢ : Persentase keuntungan terhadap harga beli
konsumen.

d : Biaya bunga berdasarkan bunga pada LPD
(Lembaga Perkreditan Desa) yaitu sebesar 2%

o per bulan atau 0.06% per hari.

Biaya bunga yang terjadi di masyarakat
setempat sebesar 1% per hari.
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£ : Keuntungan {b) dikurangi biaya modal berda-
sar bunga LPD.

9 : Keuntungan (b) dikurangi biaya modal berda-
sar bunga yang terjadi di masyarakat setem-
pat.

Keuntungan pemasaran mete gelondong di Bali sebesar
9.82% dari harga beli konsumen. Keuntungan pemasaran
terbesar diperocleh PPK, yaitu sebesar Rp 52.00/kg atau
3.71% dari harga beli konsumen. Keuntungan yang diperoleh
PBR sebesar Rp 51.55/kg atau 3.68% dari harga beli konsu-
men, sedangkan PAP menerima keuntungan sebesar Rp 33.95/kg
atau 2.43% dari harga beli konsumen.

Keuntungan terbesar diperoleh PPK kemudian PPB dan
yang terkecil PAP, tetapi hal ini wajar terjadi apabila
dihitung berdasarkan volume mete gelondong yang dijual
keuntungan PAP adalah yang terbesar. Untuk jangka waktu
penyimpanan 3 hari PPK mampu mengumpulkan * 3 kwintal
.sehingga keuntungan yang diperoleh sebesar Rp 22,200.00.
PPB mampu mengumpulkan * 5 ton per minggu sehingga keun-
tungan yang diperoleh adalah Rp 316,500.00, sedangkan PAP
dalam waktu satu minggu mampu mengumpulkan * 50 ton se-
hingga keuntungan yang diperoleh sebesar Rp 2,010,000.00.

Dilihat dari persentase keuntungan pemasaran terhadap
harga beli konsumen untuk tiap lembaga pemasaran menunjuk-
kan bahwa bagian keuntungan yang diterima oleh lembaga
pemasaran tersebut relatif kecil. Hal ini didukung data
persentase keuntungan yang diterima oleh lembaga pemasaran
terhadap modal yang dikeluarkannya (keuntungan pengusaha),

masing-masing lembaga pemasaran, berturut-turut dari PPK,
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PPB dan PAP nilainya sebesar 4.63%, 4.30% dan 2.49%
(keuntungan ini belum dikurangi dengan biaya bunga). Dari
kecilnya persentase keuntungan atas pengeluaran menunjuk-
kan bahwa lembaga pemasaran tidak melakukan eksploitasi
keuntungan. Keuntungan yang diperoleh berdasarkan analisa
marjin pemasaran ini belum memperhitungkan bunga uang yang
sebenarnya ditanggung oleh PPK, PPB dan PAP, karena mete
yang dibeli tidak langsung dijual, tapi dikumpulkan beb-
erapa lama menunggu volumenya cukup besar. PPK mengumpul-
kan mete sekitar 3 hari, sedangkan PPB dan PAP mengumpul-
kan mete selama 1 minggu sebelum dijual kembali.

Rata-rata keuntungan sebelum diperhitungkan biaya
bunga ketiga lembaga pemasaran hanya sekitar 5%. Jika
harga beli mete petani dinaikkan sebesar 5% untuk mening-
katkan pendapatan petani, belum tentu kenaikan harga mampu
merangsang petani untuk meningkatkan kualitas metenya. Di
lain pihak peninékatan pengeluaran lembaga pemasaran untuk
membeli mete dari petani dengan harga lebih tinggi sekitar
5% akan mengakibatkan turunnya. tingkat keuntungan yang
diperoleh sehingga tidak menarik lagi bagi lembaga pema-
saran untuk meneruskan peranannya dalam pemasaran mete
gelondong di Bali. Jika hal ini terjadi petani mengalami
kesulitan untuk memasarkan mete gelondongnya, karena
pedagang yang bersedia membeli mete semakin kecil atau
tidak ada sama sekali. Kecilnya jumlah pedagang mengu-

rangi persaingan antar pedagang, sehingga pada akhirnya
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pedagang bisa menetapkan harga yang lebih rendah diban-
dingkan dengan harga sebelumnya ketika masih banyak peda-
gang pesaing. Hal ini akan merugikan petani.

Keuntungan yang diperoleh masing-masing lembaga
pemasaran setelah dibebani dengan biaya bunga ternyata
semakin kecil. Dengan memperkirakan biaya bunga sesuai
dengan bunga yang berlaku pada Lembaga Perkreditan Desa
setempat menyebabkan keuntungan PPK menjadi 4.45%, PPB
3.38% dan PAP 2.07%. Keuntungan ini menjadi lebih tidak
menarik lagi bagi masing-masing lembaga pemasaran apabila
diperhitungkan biaya bunga berdasarkan bunga yang berlaku
di lembaga keuangan perorandgan karena bunga yang berlaku
sangat tinggi. Bahkan untuk PPB dan PAP akan mengalami
kerugian sebesar 2.70% dan 4.51%. Hanya PPK yang masih
bisa mendapatkan keuntungan sebesar 1.63%.

Dari Tabel 8, dapat dilihat bahwa keuntungan pemasar-
an bagi lembaga-lembaga pemasaran mete gelondong di Bali
cukup merata. Apabila dibandingkan dengan keuntungan
pemasaran lembaga-lembaga pemasaran daerah Sulawesi Teng-
gara yang sudah efisien nilai tersebut termasuk wajar
sehingga masing-masing lembaga pemasaran telah dapat
dikatakan efisien dalam melaksanakan fungsi-fungsi pema-
saran. Sedangkan apabila dibandingkan dengan keuntungan
pemasaran untuk daerah NTB yang belum efisien, lembaga
pemasaran di Bali sudah jauh lebih efisien, karena tidak

terjadi eksploitasi keuntungan pada lembaga tertentu.
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Tabel 8. Keuntungan Pemasaran Lembaga-Lembaga Pema-
saran di Bali, NTB dan Sulawesi Tenggara.

Lembaga Bali | NTB ] Sulawesi Tenggara

Rp/kg| %2 Rp/kg| %2 [Rp/kg] %3* |Rp/kg| %%*=*

PPX 52.00( 3.71] 86.50( 6.92 - - - -
PPB 51.55| 3.68| 69.00| 5.52(22.00( 3.57]18.00|2.92
PAP 33.95| 2.43}195.15|15.61(15.00| 2.44|31.00|5.04

Sumber : Data primer, Damanik (1990), Kemala (1990).
Keterangan : a = persentase dari harga beli konsumen
* = petani - pdg pengumpul - PAP
*% = petani - KUD —+ PAP

Bila dilihat dari persentase marjin pemasaran di
daerah Bali dan NTB, dapat ditunjukkan bahwa total marjin
pemasaran di Bali (21.43%) lebih rendah daripada NTB
(36.00%). Biaya pemasaran yang tejadi di Bali (11.61%)
lebih besar dari NTB (7.85%), tetapi keuntungan pemasaran
di Bali (9.82%) lebih rendah dari NTB (28.05%). Hal
tersebut di atas menunjukkan bahwa marjin pemasaran di
Bali lebih efisien daripada NTB (pasar lebih kompetitif).
Marjin pemasaran di NTB tidak efisien karena terjadi
eksploitasi keuntungan (dimana keuntungan pemasaran hampir
3.5 kali dari biaya pemasaran),lihat tabel 9.

Tabel 9. Persentase Marjin Pemasaran di Bali dan NTB.

Unsur marjin Bali#* NTB*
Biaya pemasaran 11.61 7.85
Keuntungan pemasaran 9.82 28.05
Marjin pemasaran 21.43 36.00
Sumber : Data primer, Damanik (1990).

Keterangan : #* persentase dari harga beli konsumen
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5.3 Analisa Deskriptif Struktur Pasar

Keadaan struktur pasar mete gelondong di Bali dapat
didekati dengan melihat jumlah pedagang pada tiap tingkat
lembaga pemasaran, keadaan produk yang diperdagangkan,
kebebasan keluar masuk pasar bagi pedagang dan sumber
informasi dan penentuan harga, serta konsentrasi pasar.

Untuk menganalisa struktur pasar dalam pemasaran mete
gelondong di Bali, digunakan bagan aliran pemasaran pada
Gambar 7, Kkemudian dianalisis dari sisi pembeli.
5.3.1 Jumlah Pedagang Pada Tiap Lembaga Pemasaran

Jumlah PPK cukup banyak dan tersebar merata di desa-
desa. Pasar yang terjadi antara petani dengan PPK menun-
jukkan pasar oligopsoni, karena jumlah PPK sebagai pembeli
relatif lebih sedikit dari jumlah petani dan keadaan
sosial ekonomi PPK lebih kuat. Petani mempunyai ikatan
dengan PPK berupa pinjaman kebutuhan pokok, sehingga
petani tidak dapat secara bebas menjual produknya kepada
PPK. Tetapi pasar yang dihadapi petani bukan pasar oli-
gopsoni yang eksploitatii karena apavila dilihat dari
marjin pemasaran, keuntungan yang diambil PPK hanya sebe-
sar 4.63%.dari pengeluarannya (lihat Tabel 7).

Walaupun telah ada ikatan dengan PPK, petani mempu-
nyal kedudukan yang cukup kuat terhadap PPK apabila mete
gelondong yang dihasilkan sesuai dengan kualitas campur
standar. Tetapi apabila mete gelondong yang dihasilkan

berkualitas rendah (banyak kualitas C-nya), kedudukan
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petani sangat lemah. Pasar yang dihadapi petani dapat
berubah menjadi pasar oligopsoni yang eksploitatif, dimana
PPK dapat membeli dengan harga yang lebih rendah dari
kualitas mete yang dimiliki petani.

Hubungan yang terjadi antara PPK dengan PPB tidak
seerat hubungan yang terjadi antara PPK dengan petani.
PPK bebas menjual metenya kepada PPB mana saja yang mereka
sukai dan yang mereka anggap dapat memberikan keuntungan
yang lebih besar, karena jumlah PPB di Kecamatan Xubu
cukup banyak. Dalam upaya menarik hati PPK agar selalu
menjual kepada PPB tertentu maka PPB harus aktif menda-
tangi tempat-tempat PPK untuk membeli mete dan menanggung
biaya pemasaran yang terjadi pada saat pembelian, seperti
biaya penimbangan, pengepakan, penyortiran, bongkar muat
dan biaya angkut dari PPK ke PPB.

Pasar yéng terjadi antara PPK dan PPB bila dilihat
dari sisi pembeli menunjukkan pasar oligopsoni karena
jumlah PPB sebagai pembeli relatif lebih sedikit dari
jumléh PPK. Tetapi pasar yang dihadapi oleh PPK bukan
pasar oligopsoni yang eksploitatif, karena jika dilihat
dari marjin pemasaran keuntungan yang diambil hanya sebe-
sar 4.30% dari pengeluarannya. Jika dibandingkan dengan
keuntungan PPK, keuntungan PPB relatif lebih kecil (lihat
Tabel 7).

Di tingkat PAP pasar yang terjadi adalah monopsoni,

karena PAP dalam perdagangan mete ini jumlahnya sangat
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sedikit jika dibandingkan dengan PPB. Di Bali hanya ada
beberapa PAP dan biasanya PAP sudah memiliki langganan PPB
tertentu dan keterikatan PPB terhadap PAP cukup kuat. PAP
seringkali meminjamkan uang kepada PPB untuk modal awal
pembelian mete. Jumlah uang yang dipinjamkan tergantung
pada kemampuan PPB untuk mengumpulkan mete dalamn jangka
waktu tertentu, yang nantinya akan dibeli oleh PAP.

Hubungan antara PPB dengan PAP didasari rasa keper-
cayaan, dalam arti PAP mendapat mete gelondong dari PPB
sesual dengan kualitas yang diinginkan dan PPB menerima
harga seperti yang telah disepakati. Selain itu ketepatan
waktu untuk memperoleh mete gelondonyg dari PPB ke PAP dan
ketepatan waktu pambayaran dari PAP ke PPB juga menjadi
landasan hubungan mereka agar tidak saling merugikan.

Walaupun pasar yang dihadapi PPB adalah monopsoni,
tetapi keuntungan yang diambil oleh PAP hanya sebesar
2.49% dari pengeluarannya. Bila dibandingkan dengan
keuntungan yang diambil oleh lembaga pemasaran lain,
keuntungan ini sangat kecil (lihat Tabel 7).

Konsumen yang membeli mete gelondong kepada PAP me-
rupakan pabrik pengolah, yang akan mengolah mete gelondong
menjadi berbagai macam produk yang siap dikonsumsi. Ma-
sing-masing PAP sudah memiliki konsumen khusus yang akan
membeli metenya. Dan harga beli mete ini ditentukan oleh
konsumen pengolah sebelum PAP menjual metenya, sehingga
dengan informasi harga dari konsumen inilah PAP menetapkan

standar harga beli mete kepada PPB.
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Setiap PAP menjual kepada konsumen tertentu yang
sudah menjadi langganannya. Adanya saling keterikatan dan
kepercayaan antar konsumen dan PAP menyebabkan mereka se-

lalu mengadakan transaksi rutin setiap tahun.

5.3.2 FKeadaan Produk

Keadaan mete gelondong yang diperdagangkan dari
petani produsen hingga konsumen pengolah bersifat homogen
(seragam), dalam arti tidak ada diferensiasi harga oleh
pembeli untuk kualitas mete yang sama. Jadi jika ada
perbedaan harga hal itu disebabkan karena kualitas metenya
tidak sama.

Mete gelondong merupakan komoditi pertanian yang
bersifat musiman, kualitas beragam, tidak mudah rusak dan
membutuhkan tempat yang luas (voluminious). Pada umumnya
vang paling mempengaruhi posisi rebut tawar petani adalah
sifat komeoditi pertanian yang mudah rusak. Karena mete
gelondong ini termasuk komoditi yang tidak mudah rusak dan
dapat disimpan dalam waktu lama (kalau sudah dikeringkan
dengan kadar air kurang lebih 12%), maka petani tidak
perlu cepat-cepat menjual metenya, kalau memang tidak ada

kebutuhan yang mendesak.

5.3.3 8yarat Keluar Masuk Pasar
Ada beberapa hambatan yang mempengaruhi keleluasaan
bagi pesaing baru untuk masuk pasar, di antaranya tinggi-

nya modal yang dibutuhkan sebagal pesaing, adanya hubungan
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langganan dan adanya keterikatan antar lembaga pemasaran
secara vertikal.

Hambatan masuk pasar bagi PPK adalah kebutuhan modal
pembelian yang cukup besar, agar petani selalu terikat
untuk menjual mete kepadanya, PPK harus bisa memberikan
insentif, bisa berupa uang muka sebelum petani panen mete,
atau juga memberi pinjaman barang-barang kebutuhan sehari-
hari. Masalah yang dihadapi PPB dan PAP dalam memasuki
pasar juga perlunya kebutuhan modal yang cukup besar.
Selain itu adanya hubungan langganan Jjuga merupak%n ham-
batan bagi pesaing untuk masuk pasar sebagai PAP, karena
PAP biasanya sudah mempunyai langganan konsumen pengolah
tertentu dan PPB yang tertentu pula.

Bagi PAP, untuk menjaga kontinyuitas pemasokan mete
gelondongnya ke konsumen sehingga mendapat Kepercayaan
dari konsumen pengolah, PAP harus mampu membuka hubungan
dengan PPB. Salah satu caranya dengan memberikan pinjaman
modal terlebih dahulu kepada PPB untuk membeli mete dari
PPK. Sglain itu biaya pemasaran yang harus ditanggung
oleh PAP juga cukup besar, sedangkan uang pembelian dari
konsumen pengolah tidak selalu tunai. Kondisi inilah yang
harus diantisipasi terlebih dahulu oleh para pesaing jika

ingin memasuki pasar.

5.3.4 Sumber Informasi dan Penentuan Harga
Informasi pasar yang diperlukan dalam perdagangan me-

te ini terutama adalah informasi harga dan kualitas mete
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vang diminta oleh konsumen pengolah. Mengenai informasi
kualitas mete, pada umumnya setiap tingkat lembaga pema-
saran mengetahui sehingga dalam pembelian mete selalu
diusahakan melakukan penyortiran mete. Semakin tinggi
tingkat lembaga pemasarannya, semakin teliti penyortiran
mete yang dilakukan agar memperoleh harga beli yang lebih
baik.

Di tingkat PPK, PPB mau pun PAP, informasi harga ini
unmumnya juga berjalan dengan baik, sehingga bisa diperki-
rakan harga mete tertinggi yang bisa dibayarkan agar tetap
memperoleh keuntungan yang layak, di samping itu juga
agar mempercleh volume mete yang cukup banyak.

Informasi harga yang terjadi untuk kualitas mete
gelondong yang diinginkan berasal dari Konsumen Pengolah
yang kemudian disampaikan kepada PAP. Selanjutnya infor-
masi ini turun sampai ke petani. Masing-masing lembaga
pemasaran menghadapi harga yang telah ditetapkan oleh
lembaga pemasaran di atasnya. Sehingga sebagail penjual
baik petani maupun lembaga-lembaga pemasaran hanya sebagai

penerima harga (price taker).

5.3.5 Konsentrasi Pasar

Pemilikan pohon jambu mete petani responden berkisar
antara 10-70 pohon, dengan rata-rata pemilikan 35 pohon.
Umur tanaman bervariasi antara 3-10 tahun, dengan variasi

produksi per pohon antara 0.47-10 kg. Rata-rata produksi
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vang dapat dihasilkan petani responden sebesar 158.2 kg
selama musim panen berlangsung. Rata-rata penjualan dari
petani 9.89 kg/minggu. Dalam usahatani jambu mete ini
tidak ada petani yang melakukan penguasaan pasar, kKarena
jumlah produk yang dihasilkan hampir merata.

Jumlah penyaluran komoditas terbesar adalah dengan
jalur petani - PPK — PPB vyaitu sebesar 89.4% dari jumlah
komoditas yang dihasilkan di tingkat petani. Sedangkan
jalur petani - PPB sebesar 10.6%. Sehingga PPB-lah yang
menyalurkan 100% produksi petani ke PAP, yang kemudian
disalurkan ke konsumen pengolah.

Di tingkat PPK tidak terjadi penguasaan pasar oleh
PPK tertentu, karena jumlah mete gelondong yang tersalur
melalui masing-masing PPK adalah merata berkisar antara 2-
6 kwintal per minggu. Sedang di tingkat PPB terdapat lima
PPB yang menguasai 65.63% dari total produksi yang diha-
silkan petani selama musim panen. Dan di tingkat PAP
terdapat dua PAP yang menguasai pasar dengan kekuatan
berimbang. Kelima PPB yang mempunyal volume penjualan
besar inilah yvang mempunyai ikatan khusus dengan PAP.
Sedangkan PPB lainnya tidak mempunyai ikatan dengan PAP
tertentu, sehingga bebas menjual mete gelondongnya ke PAP

manapun.

5.4 Perubahan Pola Saluran Pemasaran
Dengan dilaksanakannya kegiatan P,WK jambu mete sejak

tahun anggaran 1990/1991 di Kecamatan Kubu, pemerintah
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mengupayakan adanya perubahan pola saluran pemasaran
dengan lebih mengaktifkan peran KUD dalam pemasaran mete
gelondong. Saluran pemasaran yang direncanakan tampak

seperti pada Gambar 8.

| 1 1 1

[Petani P,WK| |Ketompok Tani i | |Perusshaan Inti| IKonsumen |

| dambu T p——] PWK » |KUD | +| (PT Bali Ana- }——»|[(Pabrik |

| HMete | | Jambu Mete | b |  cardia) | fPengolah) |

S —— S | r O —
Gambar 8. Bagan Saluran Pemasaran Rekayasa Mete

Gelondong di Bali.

Petani yang mengikuti kegiatan P,WK jambu mete ter-
bagi ke dalam beberapa kelompok tani, yang masing-masing
kelompok tani terdiri dari lahan kompak seluas 50 Ha.
Jika tanaman jambu mete petani yang mengikuti kegiatan
P,WK sudah mulai menghasilkan, maka diharapkan petani mau
mengumpulkan mete gelondong ke kelompok taninya masing-
masing untuk kemudian dijual ke KUD dalam volume yang
relatif besar.

Mete gelondong dari KUD kemudian dibeli oleh perusa-
haan inti, yaitu PT. Bali Anacardia. Salah satu peran
perusahaan inti dalam kegiatan P,WK adalah menampung mete
gelondong petani dan memasarkannya. PT. Bali Anacardia
saat ini memasarkan mete gelondong ke PT. Jawa Muna Agro,
salah satu pabrik pengolah mete gelondong yang berlokasi
di Semarang.

Jika saluran pemasaran tradisional dibandingkan de-
ngan saluran pemasaran rekayasa, maka dapat dilihat bahwa

peran Kelompok Tani, KUD dan Inti analocg dengan peran PPK,
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PPB dan PAP. Dalam saluran pemasaran tradisional, PPK,
PPB mau pun PAP, masing-masing merupakan suatu perusahaan
yang berdiri sendiri (independent). Tetapi dalam saluran
pemasaran rekayasa, terdapat saling ketergantungan (depen-
den) antara Kelompok Tani dengan KUD maupun dengan Inti.
Secara umum peran yang dilakukan oleh masing-masing lemba-
ga pemasaran adalah sama, sehingga perbaikan saluran
pemasaran tidak merubah peran yang dilakukan.

Jika saluran pemasaran mete gelondong rekayasa ini
bisa dilaksanakan, maka saluran ini diharapkan dapat lebih
efisien dibandingkan saluran pemasaran yang sudah ada
sebelumnya. Dengan saluran ini pemantauan kualitas mete
"gelondong petani bisa lebih intensif dilaksanakan oleh
kelompok tani, sehingga bisa mendidik petani untuk tidak
memanen mete sebelum benar-benar masak. Dengan demikian
harga jual mete petani dapat ditingkatkan sesuai . dengan
kualitasnya.

Pola saluran pemasaran rekayasa (Gambar 8), memberi-
kan keunggulan dalam pemantauan kualitas mete yang diha-
silkan petani yang dilakukan oleh kelompok kerja dalam
Kelompok Tani. Oleh karena itu, walaupun perbaikan pola
saluran pemasaran tidak dapat memperkecil marjin.pema-
saran, tetapi hal tersebut menunjang upaya peningkatan
kualitas mete yang dihasilkan petani.

Selain itu dengan menjual ke KXUD, kelompok tani

sebagal anggota KUD akan memperoleh keuntungan dari pemba-
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gian sisa hasil usaha setiap tahunnya yang dapat digunakan
untuk membiayai kegiatan kelompok taninya. Namun KUD
harus dipersiapkan terlebih dahulu secara mantap, baik
dari segi permodalan maupun pengelolaannya (manajemen).
Karena sampal saat ini KUD yang telah ada belum dapat
melakukan pembelian mete dalam volume besar, karena keter-
batasan modal dan Jjangkauan pelayanan yang tidak 1luas
(belum ada TPK-TPK).

Dengan dijalinnya kerja sama dengan perusahaan inti
dalam pemasaran mete, diharapkan perusahaan inti sebagai
pembeli tunggal tidak mempermainkan harga. Jika harga
mete tidak menarik lagi buat petani untuk mengusahakan
mete, hal ini akan merugikan perusahaan inti, karena
perusahaan inti berkepentingan untuk menjaga kontinuitas
penyediaan mete gelondong dari petani agar permintaan
bahan baku mete dari perusahaan pengolah dapat dipenuhi.

Apabila dilihat dari marjin pemasaran yang terjadi,
pada pola saluran pemasaran tradisional masing-masing
lembaga telah melakukan kegiatan pemasaran dengan biaya
yang dapat diperinci dengan jelas dan biaya tersebut sudah
tidak dapat ditekan lebih rendah lagi. Selain itu keun-
tungan yang diambil oleh masing-masing lembaga pemasaran
relatif kecil (lihat Tabel 7). Sehingga walaupun pasar
yang terbentuk di masing-masing lembaga adalah oligopsoni
dan monopsoni, tetapi pasar tidak dalam keadaan eksploita-

tif. ©Oleh karena itu, walaupun dilakukan perbaikan
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saluran pemasaran seperti saluran pemasaran rekayasa, hal
ini tidak dapat memperkecil marjin pemasaran yang terjadi.

Dalam menghadapi keadaan pasar yang tidak terjadi
eksploitasi keuntungan ini, peran KUD dalam memperbaiki
sistem pemasaran melalul perbaikan saluran pemasaran pada
saat ini belum dibutuhkan. Dalam situasi pasar demikian,
perbaikan saluran pemasaran belum tentu akan memperbaiki
harga yang diterima petani. Sehingga belum diperlukan
adanya perubahan pola saluran pemasaran kKarena masing-
masing lembaga pemasaran dapat melakukan kegiatan secara
efektif dan tidak mengeksploitasi keuntungan dari pemasar-

an mete gelondong.

$.5 Peningkatan Kualitas Mete Gelondong

Kualitas mete gelondong yvang diperdagangkan di daerah
penelitian sangat beragam. Harga yang diterima petani
ditentukan oleh kualitas mete gelondong yang dihasilkan.
Apabila mete gelondong petani dapat memenuhi kuali-
tas campur standar, petani akan menerima harga sebesar
Rp 1,100/kg pada musim panen 1992 (78.57% dari harga beli
konsumen). Walaupun petani sebagali price taker, kedudukan
petani akan menjadi kuat jika kualitas mete gelondongnya
bagus atau sesuai standar. Dalam kondisi demikian peda-
gang tidak dapat menentukan harga yang lebih rendah yang

akan merugikan petani.
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Dalam kenyataan, banyak petani yang lemah kedudukan-
nya yang disebabkan kualitas mete gelondong yang dihasil-
kan tidak dapat mencapai standar. Standar kualitas campur
tidak dapat tercapai karena petani melakukan panen sebelum
mete gelondong mencapai kondisi masak penuh. Dari hasil
panen petani umumnya hanya sekitar 60%-70% yang termasuk
kualitas A dan B, sehingga petani menanggung kerugian
sebesar 30% dari harga jual karena 30% mete gelondong
berkualitas C.

Dalam keadaan tertentu petani terpaksa memanen mete
gelondong yang belum masak, karena ada kebutuhan mendesak
yang harus dipenuhinya. Dalam kondisi terdesak dan kuali-
tas mete yang rendah, petani biasanya mau menerima berapa
pun harga yang dibayarkan oleh pedagang. Kelemahan petani
disebabkan juga oleh kecilnya volume mete gelondong yang
dijual pada setiap satu kali transaksi yaitu berkisar
antara 1-5 kg. Harga yang diterima petani pada kondisi
demikian antara Rp 700~900/kg, dimana petani mengalami
kerugian sebesar 18.2% hingga 36.4% (persentase selisih
terhadap harga standar). Terkadang untuk kualitas yang
memenuhi standarpun petani mau menerima harga tersebut
karena kebutuhan uang yang mendesak. Dalam keadaan demi-
kian, pedagang (khususnya PPK) dapat melakukan eksploitasi
keuntungan.

Apabila petani mau menunda masa panen selama 14-20

hari untuk dapat mencapai kualitas mete campur standar



65

dengan harga Rp 1,100/kg dan untuk memenuhi kebutuhan uang

tersebut dengan meminjam kepada lembaga perorangan atau

Lembaga Perkreditan Desa, maka keuntungan yang akan diper-

oleh petani adalah sebagai berikut

Bunga lembaga perorangan 1% per hari

Dengan menunda panen 20 hari bunga pinjaman yang harus
ditanggung sebesar 20%, sehingga keuntungan yang
diperoleh sebesar (18.2% - 20%) = -1.8% atau rugi
sebesar Rp 15.80,— per kg hingga (36.4% - 20%) = 16.4%
atau sebesar Rp 180,-/kg. Dengan meminjam uang kepada
lembaga perorangan tidak menguntungkan dan petani
tidak akan tertarik untuk menunda panen jika malah
rugi.

Bunga LPD 2% per bulan

Dengan menunda 20 hari bunga pinjaman yang harus
ditanggung (20/30 x 2%) = 1.33%, sehingga keuntungan
yang diperoleh (18.2% - 1.33%) = 16.87% atau sebesar
Rp 185.75,- per kg hingga (36.4% - 1.33%) = 35.07%
atau sebesar Rp 385,- per kg.

Apabila petani dapat memperoleh pinjaman dari LPD
untuk memenuhi kebutuhan konsumsinya dan mau menunda
masa panen, keuntungan yvang dipercleh sebesar 16.87%
sampai 35.07%. Ceteris paribus, peningkatan kualitas
mete gelondong meningkatkan harga yang diterima peta-
ni. Hal tersebut di atas seharusnya menjadi insentif

bagi petani untuk tidak memanen mete sebelum waktunya.
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Jadl jika ingin meningkatkan pendapatan petani cara
yang sebaiknya ditempuh adalah dengan memperbaiki kualitas
mete gelondong petani, sehingga kenaikan harga sebanding
dengan kualitas yang dihasilkan.

Untuk menumbuhkan kesadaran waktu panen kepada peta-
ni, dibutuhkan adanya penyuluhan yang intensif mengenai
besarnya keuntungan yang didapat dari panen mete Yyang
sudah masak. Selain itu untuk dapat memenuhi kebutuhan
konsumsi petani sebelum panen, dibutuhkan adanya kredit
konsumsi. Walupun PPK telah memberikan pinjaman uang dan
barang kebutuhan pokok (sehari-hari), tetapi hal tersebut
belum dapat menjangkau seluruh petani. Dan besarnya
pinjaman tersebut juga sangat terbatas, sehingga diperlu-

kan adanya lembaga yang dapat menangani hal tersebut.



VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Saluran pemasaran mete gelondong yang terjadi di Bali
adalah : petani - PPK -~ PPB - PAP - konsumen
pengolah. Fungsi pemasaran yang dilakukan masing-masing
lembaga adalah fungsi pengumpulan (concentration), yaitu
meliputi kegiatan penjualan, pembelian, pengepakan, pen-
gangkutan dan standarisasi. Keberadaan dan fungsi yang
dilakukan masing-masing lembaga dalam pemasaran mete
gelondong di Bali, saling menguntungkan dan menunjang
kelancaran penyampaian barang dari petani ke konsumen
pengolah.

KUD yang ada di Kecamatan Kubu berperan seperti PPB,
karena untuk memperluas wilayah kerja pembelian mete
gelondong KUD belum mampu menyediakan TPK (Tempat Pelavya-
nan Koperasi) serta modal yang terbatas. Namun kehadiran
KUD cukup berarti dalam menciptakan persaingan dan dapat
membayangi harga yang ditetapkan PPB.

Total marjin pemasaran mete gelondong dari petani ke
konsumen pengolah sebesar 21.43% dari harga beli konsumen.
Biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh lembaga-lembaga
pemasaran sebesar 11.61% dari harga beli konsumen. Biavya
ini relatif kecil dan tidak dapat ditekan lagi, karena
masing-masing lembaga melakukan kegiatan yang sudah sewa-
Jarnya dilakukan dengan biaya yang dapat diperinci dengan
jelas. Keuntungan pemasaran mete gelondong sebesar 12.68%

dari harga beli konsumen, di mana keuntungan yang dipero-
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leh masing-masing lembaga pemasaran berurutan dari PPK,
PPB dan PAP sebesar 3.71%, 3.68% dan 2.43% dari harga beli
konsumen (belum diperhitungkan biaya bunga). Keuntungan
pemasaran ini relatif kecil dan menunjukkan bahwa lembaga
pemasaran tidak melakukan eksploitési keuntungan.

Pasar yang terjadi pada masing-masing tingkat lembaga
pemasaran adalah oligopsoni dan monopsoni. Tetapi karena
keuntungan yang diambil relatif kecil sehingga bukan
merupakan pasar oligopsoni atau monopsoni yang eksploita-
tif.

Dari hasil analisa marjin pemasaran dapat diketahui
bahwa harga mete gelondong yang diterima petani cukup
tinggi, yaitu sebesar 78.57% dari harga beli konsumen.
Kekuatan posisi rebut tawar petani dan tingkat harga yang
diterima petani ditentukan oleh (1) kualitas mete gelon-
dong yang dihasilkan, (2) besarnya volume penjualan, dan
(3) informasi harga yang diterima. O©Oleh karena itu dalanm
menghadapi keadaan pasar yang tidak terjadi eksploitasi
keuntungan, perbaikan saluran pemasaran belum tentu akan
memperbaiki harga yang diterima petani. Sehingga belun
diperlukan adanfa perbaikan pola saluran pemasaran selama
masing-masing lembaga pemasaran dapat melakukan kegiatan
secara efektif dalam pemasaran mete gelondong. Upaya yang
perlu dilakukan adalah memperbaiki kualitas mete gelondong
petani, sehingga kenaikan kualitas mete gelondong akan

meningkatkan harga yang diterima petani.
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6.2 SBaran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka untuk menunjang
upaya peningkatan pendapatan petani melalui peningkatan
harga mete gelondong yang dihasilkan, dapat dilakukan
beberapa cara sebagai berikut :

1. Mendorong petani untuk meningkatkan kualitas mete
gelondong yang dihasilkan dan meningkatkan produktivi-
tas tanaman jambu mete yang dimiliki, dengan mening-
katkan penyuluhan dan pemantauan melalui kelompok-
kelompok tani baik untuk masa pemeliharaan tanaman
maupun pada saat panen.

2. Para pedagang (lembagé pemasaran) harus lebih selektif
dalam membeli mete gelondong petani. Dengan tidak
membeli mete gelondong yang berkualitas rendah (kuali-
tas C), maka petani terdorong untuk meningkatkan
kualitas mete gelondong yang dihasilkan (mencegah
terjadinya panen muda).

3. Mengusahakan adanya suatu lembaga yang dapat memberi-
kan kredit konsumtif yang cukup memadai bagi petani.
Hal ini sangat diperlukan mengingdt jangka waktu panen
hanya setahun sekali dan terdapat masa penurunan
produksi setelah panen raya. Dengan adanya kredit
konsumtif untuk memenuhi kebutuhan konsumsi petani
sebelum panen, mendorong petani untuk dapat mengelola

usahatani jambu metenya secara lebih baik.
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4. Perlunya peranan pemerintah dalam mengawasi penetapan
harga mete gelondong yang terjadi pada setiap musim

panen, agar harga tidak dipermainkan oleh pembeli

sehingga petani tidak dirugikan.
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Tabel Lampiran 1. Pangsa Produksi Dan Ekspor Dari Negara

Produsen Biji Jambu Mete di Dunia,
Tahun 1990.

Produksi Ekspor
Negara Volume Pangsa Negara Volume Pangsa
(000 ton} (%) (000 ton) (%)
India 153 31.5 India 32 47.1
Brazil 143 29.4 Brazil 20 29.4
Nigeria 37 7.6 Indonesia 7 10.3
Mozambique 30 6.2 Thailand 2 2.9
Indonesia 26 5.3 Kenya 2 2.9
Tanzania 25 5.1 Tanzania 1 1.5
Lainnya 72 14.8 Lainnya 4 5.9
Total 486 100.0 Total * 68 100.0
Sumber : Ditjenbun, 1992b.
keterangan : * masih terdapat negara pengekspor lainnya.

Tabel Lampiran 2. Impof Biji Jambu Mete Indonesia Dan

Negara Asal, Tahun 1986-1991.

Tahun Negara Volume Nilai USs$ Nilai/kg
(kg) CIF (Us$)
1986 Usa 2,600 969 0.373
1987 USA 600 1,357 2.278
1988 Jepang 6,600 16,705 2.531
1989 USA 175 338 1.931
1990 Australia 950 1,962 2.065
1991 Singapura 27,875 144,417 5.181
Piipina 32,520 24,064 0.740
Asia 34,000 25,160 0.740

Sumber :

BPS, 1986-1992.



Tabel Lampiran 3. Luas Areal dan Produksi -Perkebunan
Rakyat di Bali, Tahun 1992.

Kabupaten TBM (ha) ™ {ha) TT™™ (ha) Produksi Rata-rata

{ton) {kg/ha)
Badung 1,245 137 0 8 58.39
Klungkung 2,160 1,044 0 42 40.23
Bangli 62 0 0 0 o]
Karangasem 4,874 2,442 0 526 215.40
Buleleng 1,329 836 0 41 49.04
Total 9,670 4,459 0 617

Sumber : Ditjenbun, 1992b.

Tabel Lampiran 4. Luas Lahan Kritis dan Potensi Untuk
Pengembangan Jambu Mete di Daerah Ba-
1i, Tahun 1991.

Kabupaten Luas Lahan Potensi Untuk Areal Yang Ditanami
Kritis (ha) Jambu Mete (ha) Jambu Mete (ha)

Klungkung 10,960 8,044 3,321
Karangasem 24,425 11,600 B,402
Buleieng 11,660 5,656 1,626
Bangii 5,644 630 92
Badung 4,538 3,066 1,426
Gianyar 680 - -
Tabanan 310 - -
Jembrana 130 - -
Jumlah 58,347 28,996 14,867

Sumber : Disbun Propinsi Bali, 1992.



Tabel Lampiran 5. Harga Tingkat Petani (Rp/kg Mete Gelon-
dong) .

Propinsi Tahun % Peningkatan
1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989 rata-rata/th

Jawa Timur 400 400 550 600 650 720 950 1,700 1,700 1,500 18.2
sultra 350 475 520 520 650 675 800 1,100 1,300 1,100 148
Jawa Tengah 400 425 500 600 610 650 720 4,700 1,500 1,000 17.1
sulsel 90 250 400 436 573 437 553 780 1,040 950 38.5
NTT - - - 260 262 238 650 670 883 820 32.1
Bali - - - 300 357 421 530 976 837 800 20.7
sumber : FAO, 1989 dalam Abdullah, 1990.

Tabel Lampiran 6. Perbandingan Harga Daerah-daerah Peng-
hasil Mete Gelondong Terhadap Sulawesi
Utara.

Propinsi Tahun Rata-rata/th
1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989

Jawa Timur 1.14 0.8 1.06 1.15 1.00 1.07 1.19 1.5 1.31 1.36 1.17
Jawa Tengah 1.14° 0.89 0.9 1.15 0.94 0.96 0.90 1.55 .15 0.91 1.06
Sultra 1.00 1.00 1.00 1.00 1,06 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
sulsel ‘0.26 0,53 D0.77 0.846 0.88 0.65 0.69 0.71 0.80 0.8 6. 70
Bali - - - 0.58 0.55 0.62 0.66 0.89 0.64 0.73 0.67
NTT - - - 0.50 0.40 0.35 0.81 0.61 0.68 0.75 0.61

Sumber : Tabel Lampiran 5, diolah.



Tabel Lampiran 7. Penyebaran Marjin Pemasaran- Mete Ge-

londong "Kualitas Campur Standar", di
Bali, Tahun 1992.°%

Unsur Marijin Biaya (Rp/Kg) &P
Harga Jual Petani 1 100.00 78.57
Harga Beli Pedagang Pengumpul
Kecll (PPK) 1 100.00 78.57

Biaya Penjemuran, Penge-
pakan dan penimbangan 1.00 0.07
Penyusutan (2%) 22.00 1.57
Keuntungan 52.00 3.71
Harga Jual 1 175.00 83.93
Harga Beli Pedagang Pengumpul
Besar (PBB) 1 175.00 83.93
Biaya penjemuran 1.00 0.07
Biaya pengepakan dan pe-
nimbangan 1.00 0.07
Biaya bongkar-muat 4.70 0.33
Biaya angkut 5.00 0.36
Penyusutan (1%) 11.75 0.84
Keuntungan 51.55 3.68
Harga Jual 1 250.00 89.2%9
Harga Beli Pedagang Antar Pu-
lau (PAP) 1 250.00 89.29
Biaya penjemuran 1.00 0.07
Biaya pengepakan 14.35 1.02
Biaya penlmbangan 2.50 0.18
Biaya bongkar-muat 3.00 0.21
Biaya administrasi 0.20 0.01
Biaya pengujian kualitas
mete gelondong 3.75 0.27
Retribusi Jjambu mete 15.00 1.07
Biaya tenaga kerja pembe-
lian 5.00 0.36
Biaya angkut PPB - PAP 40.00 2.86
Biaya angkut PAP - KP 25.00 1.79
Penyusutan (0.5%) 6.25 0.45
Keuntungan 33.95 2.43
Harga Jual 1 400.00 100.00
|Harga Beli Konsumen Pengolah 1 400.00 100.00
(KP)
Jumlah
Biaya pemasaran 162.50 11.61
Keuntungan pemasaran 137.50 9.82
Total marjin 300.00 21.43
Keterangan
a Untuk PAP yang menjual mete kepada konsumen
b di Surabaya.

Persentase dari harga beli konsumen.
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Tabel Lampiran 8. Penyebaran Marjin Pemasaran. Mete
londong "Kualitas Campur Standar", di
Bali, Tahun 1992.°

Unsur Marjin Biaya (Rp/Kg) gd

Harga Jual Petani 1 100.00 78.57

Harga Beli Pedagang Pengumpul

Kecil (PPK) 1 100.00 78.57
Biaya Penjemuran, Penge-
pakan dan penimbangan 1.00 0.07
Penyusutan (2%) 22.00 1.57
Keuntungan 52.00 3.71
Harga Jual 1 175.00 83.93

Harga Beli Pedagang Pengumpul

Besar (PBB) 1 175.00 83.93
Biaya penjemuran 1.00 0.07
Biaya pengepakan dan pe-
nimbangan 1.00 0.07
Biaya bongkar-muat 4,70 0.33
Biaya angkut 5.00 0.36
Penyusutan (1%) 11.75 0.84
Keuntungan 51.55 3.68
Harga Jual 1 250.00 89.29

Harga Beli Pedagang Antar Pu-

lau (PAP) 1 250.00 89.29
Biaya penjemuran 1.00 0.07
Biaya pengepakan 14.35 1.02
Biaya penimbangan 2.50 0.18
Biaya bongkar-muat 3.00 0.21
Biaya administrasi 0.20 0.01
Biaya pengujian kualitas
mete gelondong 3.75 0.27
Retribusi jambu mete 15.00 1.07
Biaya tenaga kerja pembe-
lian 5.00 0.36
Biaya angkut PPB - PAP 40.00 2.86
Biaya angkut PAP - KP 50.00 3.58
Penyusutan (0.5%) 6.25 0.45
Keuntungan 8.95 0.64
Harga Jual 1 400.00 100.00

Harga Beli Konsumen Pengolah 1 400.00 100.00

(KP)

Jumlah :
Biaya pemasaran 187.50 13.39
Keuntungan pemasaran 112.50 8.04
Total marijin 300.00 21.43

Ketergngan :

d di Semarang.

Untuk PAP yang menjual

mete kKepada konsumen

: Persentase dari harga beli konsumen.



Tabel Lampiran 9. Jumlah dan Perincian Contoh.

Desa Jumlah Petani Jumlah PPK Jumlah PPB
Ban 6 2 1
Tianyar Barat 5 2 1
Tianyar Timur 8 2 1
Kubu 10 4 3
Dukuh 6 2 1
Sukadana 12 3 2
Total 47 15 9

Lampiran 10. Persentase Penyaluran Mete Gelondong Dari
Petani ke Konsumen Pengolah.

10.6%

89.4% 89.4% 100% 100%
petani ———> PPK ~—> PPB ——> PAP —> KP
{9.89 kg)* (2-6 kw)* {1-5 ton)* ( <50 ton)*
Keterangan : ¥ Jumlah komoditi yang disalurkan oleh

masing masing petani dan pedagang
selama satu minggu.
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