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KATA PENGANTAR

PERHEPI merupakan organisasi profesi wadah berhimpunnya para
peminat dan pemerhati yang memiliki latar belakang keilmuan dan perhatian
pada ekonomi pertanian dan agribisnis. Dalam usianya ke-46 PERHEPI terus
berupaya meningkatkan peran dan kontribusinya pada pengembangan ilmu
ekonomi pertanian, serta aplikasinya pada pembangunan bangsa dan negara.
Upaya itu dilakukan dengan berpartisipasi secara aktif dalam melakukan
analisis, penelitian, dan pengkajian serta memberikan rekomendasi dalam
pembangunan dan pengembangan ekonomi pertanian nasional. Diharapkan
melalui upaya ini, PERHEPI berkontribusi secara nyata dalam meningkatkan
daya saing, nilai tambah dan kesejahteraan petani dan nelayan, serta
masyarakat Indonesia secara umum.

Salah satu kontribusi PERHEPI adalah dengan melakukan pertemuan
ilmiah dan memfasilitasi anggota dan masyarakat ekonomi pertanian untuk
menyumbangkan ide dan pemikirannya, dan pada kesempatan ini diwadahi
melalui Konferensi Nasional XVII PERHEPI, sebagai bagian dari rangkaian
kegiatan Kongres Nasional XVI PERHEPI, yang telah dilaksanakan pada
tanggal 28-29 Agustus 2014 di Bogor. Makalah yang disampaikan dalam
kegiatan tersebut mengangkat tema Kebijakan Untuk Petani: Pemberdayaan
Untuk Pertumbuhan, dan Pertumbuhan yang Memberdayakan, dan
dirangkum dalam prosiding PERHEPLI. Prosiding yang diterbitkan dibagi atas
dua buku, dengan menggabungkan beberapa makalah dengan topik yang
sama. Prosiding ini merangkum berbagai makalah dari anggota dan peserta
yang masuk ke dalam subtema: Perdagangan, Integrasi Ekonomi, Supply Chain
Management, Penyuluhan, Komunikasi, Transfer Teknologi, dan Bioteknologi.

Makalah yang dipaparkan dalam prosiding ini sangat kaya dengan ide dan
topik, baik itu kajian dari data primer maupun yang bersifat review, yang
dianalisis dengan beragam pendekatan dan metodologi. Diharapkan hal itu
akan memperkaya pemahaman kita tentang petani dan pertanian di
Indonesia. Beberapa rekomendasi yang disampaikan dalam prosiding ini
dapat menjadi masukan bagi para pengambil kebijakan di Negara ini.
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Penghargaan yang tinggi disampaikan kepada tim editor yang telah mengolah
makalah yang ada, sehingga menjadi prosiding ini. Semoga ini dapat
berkontribusi dalam mengembangkan pemikiran dan dialog bagi
pengembangan ilmu ekonomi pertanian, serta aplikasinya dalam
pembangunan pertanian dan peningkatan kesejahteraan petani. Salam
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ANALISIS RANTAI NILAI PEMASARAN
KENTANG GRANOLA DI KECAMATAN
PANGALENGAN KABUPATEN BANDUNG
JAWA BARAT!

Vela Rostwentivaivi Sinaga?, Anna Fariyanti?,
dan Netti Tinaprilla3

*Mahasiswa Magister Sains Agribisnis, Departemen Agribisnis,
Fakultas Ekonomi dan Manajemen - IPB
*Dosen Departemen Agribisnis, Fakultas Ekonomi dan Manajemen - IPB

ABSTRAK

Pangalengan adalah sentra produksi kentang di Kabupaten Bandung, Jawa Barat.
Walaupun produksi kentang tinggi dan sebagai komoditi unggulan di Pangalengan,
terdapat beberapa permasalahan yaitu fluktuasi harga serta terbatasnya informasi
pasar. Sulitnya petani dalam mengontrol harga di pasar membuat harga jual kentang
rendah. Tujuan dari penelitian ini adalah 1) menganalisis rantai nilai pemasaran
kentang granola, 2) memberikan rekomendasi kebijakan rantai nilai pemasaran di
Pangalengan. Metode penelitian ini menggunakan rantai nilai Porter yang
menggambarkan dua aktivitas, yaitu aktivitas primer dan aktivitas pendukung.
Kedua aktivitas ini akan menghasilkan marjin pemasaran. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa posisi petani kentang adalah sebagai penerima harga,
kurangnya peranan kelembagaan dan pemerintah dalam pemasaran kentang
granola, terbatasnya pengolahan kentang segar, serta keuntungan yang didapat oleh
setiap lembaga pemasaran masih tergolong rendah. Saran penelitian adalah
perlunya peningkatan peran kelembagaan, pemerintah dan kerjasama antar pelaku
usaha.

Kata Kunci : pemasaran, kentang granola, analisis rantai nilai.

1. PENDAHULUAN

Hortikultura memegang peranan penting dalam sektor pertanian
maupun perekonomian nasional yang dapat dilihat dari nilai Produk

! Bagian dari tesis Vela Rostwentivaivi Sinaga pada Program Studi Agribisnis, Sekolah
Pascasarjana IPB
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Domestik Bruto (PDB). Kontribusi PDB menunjukkan sayuran memegang
peranan terbesar kedua dalam hortikultura dengan nilai sebesar 22.63
triliun rupiah tahun 2005 menjadi 30.51 triliun rupiah tahun 2009. Salah
satu sayuran unggulan di Indonesia dan sebagai alternatif kebutuhan
pangan pokok masyarakat adalah kentang. Varietas kentang yang paling
banyak dibudidayakan adalah granola. Secara keseluruhan, kentang
tersebar di enam provinsi dengan share kumulatif sebesar 92.81 persen,
diantaranya Jawa Barat dengan share sebesar 25.57 persen, Jawa Tengah
24.63 persen, Sulawesi Utara 11.91 persen, Sumatera Utara 11.91 persen,
Jawa Timur 11.08 persen, dan Jambi 7.70 persen (Pusdatin, 2013). Kawasan
di Jawa Barat yang merupakan sentra kentang granola adalah Kabupaten
Bandung, tepatnya di Kecamatan Pangalengan sebagai kawasan agropolitan
yang sebagian besar mata pencaharian masyarakatnya sebagai petani dan
terdapat kegiatan pengolahan skala rumah tangga.

Bila dilihat dari aspek pasar, harga kentang di Jawa Barat tahun 2008-
2012 mengalami peningkatan, masing-masing 4.92 persen (produsen) dan
9.18 persen (konsumen). Harga kentang di tingkat konsumen terus
meningkat dari tahun 2008-2011 sebesar Rp 4,402 /kg menjadi Rp 8,086/kg
dan menurun sebesar Rp 7,261/kg pada tahun 2012. Harga rata-rata
kentang tingkét konsumen sebesar Rp 6,279/kg dan tingkat produsen
sebesar Rp 3,967/kg. Perkembangan harga kentang tingkat produsen dan
konsumen di Provinsi Jawa Barat tahun 2008-2012 dapat dilihat pada
Gambar 1.

10,000.00

5,000.00 —m

2008 2009 2010 2011 2012

=geme Harga Produsen === Harga Konsumen

Gambar 1. Perkembangan Harga Produsen dan Konsumen Kentang di
Provinsi Jawa Barat Tahun 2008-2012

Sumber : Pusat Data dan Sistem Informasi Pertanian, 2013

Perbedaan harga produsen dan konsumen kentang membuat posisi
tawar petani lemah dalam menentukan harga di pasar. Selain itu, akses
informasi harga, keterikatan petani terhadap bandar (pedagang
pengumpul), teknologi yang sederhana, peranan kelompok tani belum

Analisis Rantai Nilai Pemasaran Kentang... Vela Rostwentivaivi Sinaga, Anna Fariyanti, dan Netti Tinaprilla
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maksimal, hingga akses permodalan yang terbatas membuat petani masih
belum mampu mengendalikan mekanisme pasar (Chan, 2007; Higgins et al,
2007; Pietrobelli dan Rabellotti, 2011).

Fluktuasi harga khususnya produk pertanian menjadi permasalahan
utama dalam sistem pemasaran (Agustian dan Mayrowani, 2008; Irawan,
2007). Seringkali petani mengalami kerugian akibat fluktuasi harga karena
sulitnya mengatur jadwal penjualan kentang dan bandar dapat
memanipulasi informasi harga untuk mendapatkan keuntungan lebih tinggi.
Fluktuasi harga yang relatif tinggi disebabkan oleh beberapa faktor, seperti
produksi kentang terkonsentrasi di daerah-daerah tertentu, pola produksi
yang tidak sesuai, permintaan kentang yang sensitif terhadap perubahan
kesegaran, sarana penyimpanan yang dibutuhkan untuk mempertahankan
kualitas produk, lemahnya infrastruktur, fasilitas tidak memadai, serta
panjangnya rantai pemasaran (Irawan, 2007; Sukayana, Darmawan, dan
Wijayanti, 2013). Untuk dapat mengurangi permasalahan yang terjadi
diperlukan peningkatan nilai tambah kentang dengan adanya proses
pengolahan. Pengolahan ini memiliki potensi besar dalam pertumbuhan,
dampak sosial ekonomi, lapangan pekerjaan, serta peningkatan pendapatan
(Sharma, Pathania, dan Lal, 2010).

Pemasaran kentang granola hingga saaat ini masih dipasarkan dalam
bentuk segar saja. Kurangnya proses pengolahan membuat produk ini
kurang memiliki nilai tambah. Penelitian Sharma, Pathania, dan Lal (2010)
menyebutkan bahwa pada sektor pengolahan khususnya komoditas
pertanian dapat meningkatkan pertambahan nilai sebesar 53 persen
sedangkan peningkatan maksimum terjadi pada pengolahan sayuran
sebesar 133 persen. Teknologi juga dapat membantu dalam peningkatan
nilai produk di dalam rantai nilai pemasaran (Chan, 2007).

Pengolahan kentang granola segar di Kecamatan Pangalengan masih
terbatas pada pengolahan produk menjadi keripik dan kerupuk kentang
serta pemasaran hanya berada di sekitar wilayah usaha dengan jumlah
produksi yang relatif kecil. Petani sebagai produsen memiliki posisi tawar
(barganining position) yang dinilai cukup rendah karena penentuan harga
jual yang masih dipengaruhi oleh bandar serta pedagang besar. Kentang
pada dasarnya tidak memiliki harga dasar sehingga petani sulit mengontrol
harga kentang di pasaran. Sarana, prasaran, serta akses permodalan yang
terbatas membuat petani sulit untuk berkembang.

Permasalahan pemasaran kentang dapat dianalisis dengan konsep rantai
nilai (value chain). Konsep ini memberikan pandangan yang berbeda dalam
suatu rantai pemasaran, baik dalam mengidentifikasi dan menjelaskan

Vela Rostwentivaivi Sinaga, Anna Fariyanti, dan Netti Tinaprilla Analisis Rantai Nilai Pemasaran Kentang...
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hubungan internal dan eksternal serta mampu melihat posisi pelaku usaha.
Konsep rantai nilai biasanya digunakan untuk melihat aktivitas yang terjadi
di dalam perusahaan, mulai dari pembelian bahan baku hingga bagaimana
pelayanan yang diberikan perusahaan kepada konsumen. Aktivitas tersebut
juga didukung dengan teknologi yang digunakan perusahaan sampai kepada
infrastruktur yang dilakukan. Konsep ini lebih global karena aktivitas yang
menghasilkan nilai berasal dari dalam dan luar perusahaan. Konsep rantai
nilai berbeda dengan konsep nilai tambah yang lebih menekankan pada
penambahan nilai produk selama proses di dalam perusahaan. Penelitian ini
membahas secara mendalam konsep rantai nilai dari dua sisi, yaitu
pemasaran kentang granola dalam bentuk segar (produsen hingga
konsumen) serta dilihat dari aktivitas yang dilakukan usaha pengolahan
dalam meningkatkan nilai tambah produk olahan kentang granola. Adapun
tujuan penelitian ini adalah (1) menganalisis rantai nilai pemasaran
kentang granola di Kecamatan Pangalengan dan (2) memberikan
rekomendasi kebijakan terhadap analisis rantai nilai pemasaran kentang
granola di Kecamatan Pangalengan.

2. KERANGKA PEMIKIRAN

Kotler dan Armstrong (2008) mendefinisikan pemasaran sebagai proses
mengelola hubungan pelanggan yang menguntungkan. Terdapat dua
sasaran pemasaran, yaitu menarik pelanggan baru dan menjanjikan
keuntungan nilai serta menjaga dan menumbuhkan pelanggan yang ada
dengan memberikan kepuasan. Pemasaran semakin berkembang, tidak
hanya sekedar menjual produk melainkan memuaskan kebutuhan
pelanggan. Lembaga pemasaran memiliki peranan penting dalam
mendistribusikan produk yang dihasilkan oleh produsen. Lembaga
pemasaran ini timbul karena adanya keinginan konsumen untuk
memperoleh komoditas yang sesuai dengan waktu, tempat, dan bentuk yang
diinginkan konsumen. Untuk dapat mengetahui pemasaran secara
mendalam, perlu diketahui struktur, perilaku dan kinerja pasar yang
merupakan pendekatan untuk memecahan suatu permasalahan di dalam
pemasaran. Permasalahan yang sering dirasakan khususnya pada preduk
pertanian, diantaranya marjin pemasaran yang tinggi, fluktuasi harga, risiko
terhadap produk pertanian segar yang berhubungan dengan sifatnya yang
mudah rusak, fasilitas pemasaran minim, hingga pengolahan produk
pertanian yang jarang dilakukan.

Analisis Rantai Nilai Pemasaran Kentang... Vela Rostwentivaivi Sinaga, Anna Fariyanti, dan Netti Tinaprilla
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Sifat produk pertanian yang mudah rusak memerlukan pengolahan
untuk dapat meningkatkan nilai tambah. Hayami et al. (1987)
mendefinisikan nilai tambah sebagai pertambahan nilai suatu komoditas
karena mengalami proses pengolahan, pengangkutan, maupun
penyimpanan dalam suatu produksi. Nilai tambah Hayami dibagi menjadi
dua bagian, yaitu (1) nilai tambah proses pengolahan, (2) pemasaran.
Beberapa keunggulan dari model nilai tambah Hayami et al. (1987),
diantaranya (1) cocok digunakan untuk proses pengolahan produk
pertanian, (2) dapat diketahui produktivitas produknya, (3) dapat diketahui
balas jasa bagi pemilik-pemilik faktor produksi, (4) dapat dimodifikasi
untuk analisis nilai tambah selain sub sistem pengolahan.

Coltrain et al. (2000) mendefinisikan nilai tambah secara luas sebagai
proses produk dari keadaan semula menjadi produk yang berharga. Definisi
lain yaitu menambah nilai ekonomi pada produk dengan mengubah tempat,
waktu, dan bentuk karakteristik dengan karakteristik produk yang disukai
oleh pasar. Coltrain et al. (2000) menyebutkan bahwa kekuatan pasar telah
menyebabkan timbulnya peluang besar untuk diferensiasi produk dan nilai
tambah bagi produk mentah karena (1) peningkatan konsumen terhadap
tuntutan kesehatan, gizi, dan kenyamanan, (2) upaya untuk meningkatkan
produktivitas, (3) kemajuan teknologi dalam memproduksi produk sesuai
keinginan konsumen.

Perkembangan pemasaran saat inilah yang dikenal dengan rantai nilai
atau value chain. Rantai nilai didefinisikan sebagai kegiatan atau aktivitas
terintegrasi dimana suatu produk atau jasa dirancang, diproduksi,
dipasarkan sampai ke tangan konsumen serta didukung oleh lembaga
pemasaran (Chan, 2007; Porter, 1985; Schmitz, 2005). Konsep rantai nilai
menggambarkan sistematis kegiatan yang dilakukan perusahaan dan
bagaimana lembaga pemasaran mampu berinteraksi satu sama lainhya
(Chan, 2007). Porter (1985) melihat rantai nilai sebagai kegiatan nilai
tambah yang berbasis strategi harga, struktur biaya, dan memandang
ketergantungan serta keterkaitan diantara rantai pemasaran dalam
penciptaan nilai perusahaan. Kaplinsky dan Morris (2000) melihat rantai
nilai dimulai dari tahapan produksi (perubahan fisik dan berbagai layanan),
pengiriman ke konsumen hingga pembuangan akhir setelah digunakan.
Konsep rantai nilai memainkan peranan penting dalam menggambarkan
jaringan kompleks, hubungan, serta insentif dengan penambahan aktivitas
untuk menambah nilai produk dalam rantai pasok (Rich et al. 2011).

Porter (1993) menggunakan kerangka pemikiran value chain dimana
perusahaan mampu memposisikan dirinya di pasar dan hubungannya

Vela Rostwentivaivi Sinaga, Anna Fariyanti, dan Netti Tinaprilla Analisis Rantai Nilai Pemasaran Kentang...



196 Prosiding PERHEPI 2014

Perdagangan, Integrasi Ekonomi, Supply Chain Management,
Penyuluhan, Komunikasi, Transfer Teknologi, dan Bioteknologi

dengan pemasok, pembeli, maupun pesaing. Analisis rantai nilai dibagi
menjadi empat bagian, yaitu (1) hubungan kegiatan-kegiatan di dalam dan
di sekitar sebuah organisasi dengan suatu analisis kekuatan kompetitif
organisasi, (2) setiap kegiatan usaha untuk menciptakan produk dan jasa
harus di evaluasi agar nilainya meningkat, (3) organisasi perlu diatur dalam
sebuah sistem agar bisa menghasilkan produk atau jasa yang bisa
memuaskan kebutuhan pelanggan, (4) kemampuan untuk mengelola
hubungan dalam suatu aktivitas yang merupakan keunggulan kompetitif.

3. METODE PENELITIAN

3.1. Data dan Sumber Data

Penelitian dilakukan di sentra produksi kentang di Kabupaten
Bandung, yaitu Kecamatan Pangalengan dengan dua desa sebagai fokus
penelitian, yaitu Desa Margamekar dan Pulosari. Lokasi dipilih secara
purposive (sengaja) atas pertimbangan bahwa dua desa ini letaknya
berdekatan dan memiliki banyak petani yang mengusahakan kentang
granola. Penelitian dilakukan pada bulan Desember 2013-Januari 2014.

Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari dua, yaitu data
primer dan sekunder. Data primer didapat dari hasil wawancara langsung
kepada pelaku pemasaran, yaitu 57 orang petani di Desa Margamekar dan
Pulosari, 3 orang petani sekaligus bandar, 6 usaha pengolahan, 7 orang
bandar, 5 orang pedagang besar, 8 orang pedagang pengecer, dan 2 orang
pedagang sayur keliling. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan
snowball sampling sedangkan untuk usaha pengolahan dilakukan secara
purposive.

3.2. Metode Analisis Data
3.2.1. Analisis rantai nilai

Penelitian ini fokus membahas analisis rantai nilai yang dilihat dari
pemasaran kentang segar dan usaha pengolahan kentang granola yang
berada di Pangalengan. Analisis rantai nilai mampu memahami aktivitas
yang terintegrasi dimana produk tersebut dirancang, diproduksi, hingga
didistribusikan kepada pelanggan. Analisis ini lebih global karena aktivitas
yang menghasilkan nilai berasal dari dalam dan luar perusahaan. Penelitian
ini menerapkan kerangka nilai Porter (1993) yang mengklasifikasikan dua
aktivitas, yaitu aktivitas primer (logistik ke dalam, operasi, logistik ke luar,
penjualan dan pemasaran, serta pelayanan) dan aktivitas pendukung
(pembelian, pengembangan teknologi, manajemen sumberdaya manusia,
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infrastruktur perusahaan). Rantai nilai generik Porter (1993) dapat dilihat
pada Gambar 2.

Infrastruktur Perusahaan \
Manaje e Sumber Daa Manusia \
Pex{gmbangan Tel:u\ohgi \
' Perbelian ! /
Logistik Operssi Logistk | Penjuslan & | Pelayanan /
7

Aktivitas
Pendulung

i i s ool
I KRN g

ZaR= R

Ke Dalam Ke Luar Perasaran

e ¥ e

Aktivitas Primer

Gambar 2. Rantai Nilai Generik

Pemasaran kentang segar di Pangalengan dilihat dari petani hingga
konsumen akhir sedangkan usaha pengolahan mengubah kentang segar
menjadi dua produk olahan, yaitu keripik dan kerupuk kentang dengan
perhitungan nilai tambah Hayami. Usaha pengolahan yang ada di
Pangalengan difokuskan pada nilai tambah dari sisi pengolahan. Kedua
produk olahan ini diperbandingkan untuk melihat seberapa besar
keuntungan serta nilai tambah yang dihasilkan dari keripik atau kerupuk
kentang granola.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Pemasaran Kentang Granola di Kecamatan Pangalengan,
Kabupaten Bandung
Saluran pemasaran adalah jaringan semua pihak yang saling terkait satu
sama lain dalam mengalirkan barang maupun jasa yang berawal dari
produsen sampai ke konsumen. Penelitian ini menghasilkan sembilan
saluran pemasaran kentang granola (Gambar 3), diantaranya :
Saluran 1: Petani-bandar-pedagang besar pasar induk-pedagang pengecer
pedagang sayur keliling-konsumen akhir
Saluran 2 : Petani-bandar-perusahaan ekspor
Saluran 3 : Petani-bandar-pedagang luar kota
Saluran 4 : Petani-bandar-usaha pengolahan
Saluran 5 : Petani-perusahaan ekspor
Saluran 6 : Petani-pedagang besar pasar induk-konsumen akhir
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Saluran 7 : Petani-(petani+bandar)-pedagang besar pasar induk-pedagang
pengecer-pedagang sayur keliling-konsumen akhir

Saluran 8 : (Petani+bandar)-pedagang besar pasar induk-pedagang
pengecer pedagang sayur keliling-konsumen akhir

Saluran 9 : Petani-(petani+bandar)-pedagang besar pasar induk-pedagang
pengecer-konsumen akhir

19 000 kg 113 100 kg
2.50% Petani (n=57) 14.80% Petani + Bandar (n=3)
Vol. 763 820 kg/musim Vol. 81 000 kg/musim
354 720 kg
e 16.44% 100%
NANNY \ WV
95%
Bandar (n=7) 8:;?3%:5 Pedagang Besar Pasar .| PedagangPengecer
Vol. 135 000 Induk (n=5) (n=ifl)
kg/ .en iriman S Vol. 1873
MRS kg/pembelian kg/pembelian
37000 kg 2000 ke 6% 80% |
10 000 27.41% 1.48% . = | 20%
k
M \ Vv INAY
Usaha Pengolahan i Pedagang Sayur
2 Perusahaan Bl’:;z'l_gangl (n=6) ; Keliling (n=2)
Ekspor Kota Vol. 260 Vol. 18 kg/penjualan
kg/pemrosesan
v N/
1 100%
Kios Oleh-Olehdan  |---2» KONSUMEN AKHIR / ]
warung
Keterangan :
——> =saluranl ——> =saluran 5 ~» =saluran 9
—> =saluran2 ——= =saluran 6 ----3> = olahan
——> =saluran3 - =saluran 7 «%» = olahan
—> =saluran4 —> =gsaluran 8

Gambar 3. Pemasaran Kentang Granola dari Petani

Berdasarkan hasil penelitian, pemasaran kentang granola termasuk ke
dalam pasar oligopsoni yang memiliki banyak penjual dan pembeli, adanya
diferensiasi produk, produsen dapat keluar masuk pasar, membutuhkan
modal yang cukup besar untuk dapat bertahan di pasar. Mekanisme harga
kentang dikendalikan oleh bandar dan pedagang besar sehingga terdapat
hambatan masuk pasar. Hambatan ini disebabkan oleh beberapa faktor,
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diantaranya bandar memiliki modal yang besar, akses yang kuat kepada
petani dan pedagang besar, informasi, kepercayaan diantara kedua belah
pihak, ikatan psikologis antara bandar dan petani, serta bandar adalah
masyarakat setempat dan merupakan kaki tangan pedagang.

Penelitian ini membahas terkait dengan aktivitas-aktivitas yang
dilakukan oleh pelaku pemasaran. Aktivitas ini tidak terlepas dari 3 fungsi
pemasaran, yaitu fungsi pertukaran, fisik, dan fasilitas (Levens, 2010).
Aktivitas pembelian dan penjualan sering dilakukan oleh pelaku pemasaran
kentang granola. Pendistribusian langsung dilakukan untuk menghindari
risiko penyusutan ataupun penurunan kualitas produk. Rata-rata penjualan
kentang segar oleh bandar mencapai 2-14 ton per satu kali pengiriman ke
pedagang besar maupun pihak lain. Aktivitas pemrosesan kentang segar
menjadi kentang olahan tidak dilakukan oleh pelaku usaha karena
permintaan kentang di pasar dalam bentuk segar. Setiap pelaku pemasaran
membutuhkan modal yang cukup besar dalam menjalankan usahanya.
Modal ini bisa didapat dengan peminjaman kepada pihak lain, seperti bank,
bandar, atau /easing. Pembayaran tergantung dari kesepakatan kedua belah
pihak. Adapun fungsi pemasaran kentang granola dapat dilihat pada
Tabel 1.

Tabel 1 Fungsi-fungsi Pemasaran Kentang Granola

: Pedagang Dartabot ;
Fungsi-Fungsi Pemasaran Petani | Bandar | Besar (Pasar gang =
TRy Pengecer

v o Sering
« :Kadang-kadang
- : Tidak pernah

Kinerja pemasaran kentang granola dapat dilihat melalui kinerja
pasarnya. Kinerja pemasaran dapat dilihat dari tiga hal, yaitu farmer share,
marjin pemasaran, dan keuntungan per biaya dalam rantai pemasaran.
Asmarantaka (2012) menjelaskan bahwa marjin pemasaran yang tinggi
atau farmer share yang turun tidak selalu menunjukkan dari harga di
tingkat petani, penerimaan petani, efisiensi pemasaran atau nilai dari
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pangan di konsumen. Analisis marjin pemasaran yang tinggi, farmer share
yang rendah serta panjangnya saluran pemasaran tidak selalu menunjukkan
bahwa pemasaran tidak efisien. Efisiensi pemasaran harus memperhitung-
kan fungsi-fungsi pemasaran yang ada, biaya-biaya dan atribut produk. Jika
rantai pemasaran panjang dan mampu meningkatkan kepuasan konsumen
dapat dikatakan bahwa sistem pemasaran tersebut efisien. Keuntungan per
biaya sebaiknya menghasilkan nilai lebih dari satu yang menunjukkan
lembaga pemasaran tersebut mendapatkan keuntungan. Kinerja pemasaran
kentang granola dalam penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2 Kinerja Pemasaran Kentang Granola

: Total Biaya Total Marjin & Farmer’s Share
%)
B : -a X o e ' o 4 @‘
j-ﬁif — :2 — - i -

Hasil penelitian menunjukkan saluran tiga menghasilkan farmer share
tertinggi sebesar 100 persen dikarenakan pemasaran dilakukan secara
langsung antara petani ke perusahaan ekspor. Tingginya farmer share di
saluran ini bukan berarti paling efisien dibandingkan dengan saluran
lainnya. Dapat disimpulkan bahwa kinerja pemasaran kentang granola di
Pangalengan secara keseluruhan menunjukkan kinerja yang relatif efisien.
Hal ini dilihat dari rata-rata farmer share yang didapat dari sembilan
saluran adalah 66.66 persen dan marjin pemasaran rata-rata sebesar 33.34
persen.

4.2. Analisis Rantai Nilai Komoditi Kentang Granola

Penelitian ini difokuskan pada analisis rantai nilai yang melihat secara
keseluruhan pemasaran kentang granola, baik dalam bentuk segar maupun
olahan di Kecamatan Pangalengan. Rantai nilai mampu menggambarkan
jaringan kompleks, hubungan, serta insentif dengan penambahan aktivitas
untuk menambah nilai produk dalam pemasaran serta menyelidiki
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produksi, pengaturan kelembagaan, serta sosial dan hubungan masyarakat
(Krisnan dan Narayanakumar, 2010). Adapun pemasaran kentang granola
dengan rantai nilai Porter sebagai berikut :

4.2.1. Aktivitas primer

Petani sebagai produsen melakukan aktivitas primer mulai dari
mendapatkan bibit yang berasal dari penangkar atau bibit dari hasil panen
yang telah dipisahkan sebelumnya (bibit turunan). Bibit turunan digunakan
sebanyak 2-3 kali untuk proses penanaman berikutnya. Apabila kualitas
bibit dihasilkan kurang baik, maka akan dijual semua kepada pihak lain dan
petani akan membeli kembali kepada penangkar. Petani rata-rata membeli
bibit dari penangkar genotipe tiga dengan harga sekitar Rp 12,000-
15,000/kg. Aktivitas petani dimulai dari pengolahan lahan, penggaritan,
pemupukan, penanaman, penyemprotan, penyiangan, pengguludan, hingga
pengemasan hasil panen. Budidaya dilakukan sekitar 3-4 bulan (100-120
hari). Hasil panen tergantung dari luas lahan, bibit yang digunakan, serta
kondisi cuaca saat budidaya berlangsung. Petani mengemas kentang dalam
bentuk karung dengan ukuran 50 kg sesuai spesifikasi kentang yang sudah
disepakati, lalu didistribusikan langsung kepada bandar atau pihak lainnya.
Pembayaran dilakukan dengan cara Down Payment (DP) atau cash.
Pelayanan yang diberikan petani adalah pengemasan hasil panen
(karungan). Cara mempertahankan kualitas hasil panen adalah penggunaan
bibit yang layak serta pemilihan pupuk, obat-obatan yang sesuai dengan
kondisi di lapangan. Nilai atau value yang petani hasilkan dari pemasaran
ini adalah kentang yang didistribusikan sudah dalam keadaan yang bersih,
spesifikasi ukuran sesuai dengan permintaan pasar, serta kemasan sudah
dalam karung.

Bandar atau pedagang pengumpul adalah lembaga pemasaran pertama.
Bandar ini mendapatkan kentang dari petani yang dikenal dan dipercaya.
Pembelian kentang dilakukan pada siang hari di tempat transaksi yang
sudah disepakati. Setelah bandar menerima hasil panen, langsung dilakukan
pemeriksaan secara acak terhadap kualitas dan tipe dari kentang yang ada
di dalam karung. Jika kuantitas pengiriman telah terpenuhi maka bandar
akan langsung mendistribusikan kentang segar untuk menghindari
penyimpanan kentang terlalu lama. Distribusi ke pedagang besar dilakukan
~ pada siang atau sore hari. Waktu pengiriman tergantung dari permintaan
pedagang besar dengan melihat persediaan kentang di pasar serta
disesuaikan dengan daya beli masyarakat. Pembayaran umumnya bersifat
bertahap (pedagang besar dan bandar) dikarenakan kepercayaan yang
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tinggi diantara kedua belah pihak. Pembayaran dilakukan melalui transfer
antar bank. Pelayanan bandar adalah pendistribusian cepat untuk
menghindari penurunan kualitas kentang segar. Adapun biaya transportasi
ditanggung oleh bandar dengan nominal yang disesuaikan dengan jarak
tempuh pasar. Nilai yang bandar hasilkan dari pemasaran ini adalah
pendistribusian yang cepat untuk menghindari risiko penyusutan kentang
segar dan perputaran penjualan dan pembelian kentang sangat cepat.

Pedagang besar berada di beberapa pasar induk yang tersebar di Jawa
Barat, diantaranya Pasar Induk Pangalengan, Kramat Jati Jakarta, Kemang
Bogor, Tanah Tinggi Tangerang, dan Caringin Bandung. Pedagang besar
mendapatkan kentang segar berasal dari bandar ataupun petani.
Pengiriman dilakukan setiap hari ataupun dua hari sekali tergantung
permintaan ataupun ketersediaan di lapak. Jumlah pembelian sekitar 7.5
ton per pengiriman dengan tipe kentang AB atau ABC (tergantung dari
ketersediaan kentang di lapangan). Penjualan dan pemasaran yang
dilakukan pedagang besar adalah dalam bentuk karungan (jarang diecer).
Pedagang besar juga memperhatikan kondisi lapak agar hasil panen yang
disimpan tidak cepat rusak. Jika penyimpanan kentang lebih dari empat hari
maka terjadi penyusutan dan penurunan kualitas sehingga perlu dilakukan
sortasi. Nilai yang pedagang besar hasilkan adalah penjualan kentang segar
yang memiliki kualitas baik.

Pedagang pengecer tersebar di sekitar wilayah pasar induk. Pembelian
kentang segar berasal dari pedagang besar yang sudah dikenalnya. Rata-
rata pembelian sekitar 25-1,000 kg. Pembayaran dapat dilakukan dengan
cash atau pembayaran di hari berikutnya. Pelayanan yang diberikan oleh
pedagang pengecer hanya sebatas menyediakan kentang segar dalam
keadaan yang bersih dan dapat dibeli oleh konsumennya dalam bentuk
eceran. Sama halnya dengan pedagang sayur keliling yang membeli kentang
dengan kuantitas yang tidak terlalu banyak. Penjualan dilakukan setiap hari
dengan menggunakan sepeda motor ataupun gerobak. Harga jual kentang
segar cukup mahal, yaitu berkisar Rp 12,000/kg. Biasanya pedagang sayur
keliling ini menjajakan jualannya pada pagi hingga siang hari secara
langsung kepada konsumen yang sebagian besar adalah ibu-ibu rumah
tangga.

Usaha pengolahan menerima kentang segar yang berasal dari bandar di
sekitar wilayah Pangalengan sesuai dengan tipe ataupun ukuran kentang
yang dibutuhkan dalam proses produksi. Tiap usaha pengolahan
menggunakan tipe kentang yang bervariasi, diantaranya tipe AB atau ABC
(tergantung kebutuhan). Usaha tidak melakukan penyimpanan dikarenakan
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hasil pembelian langsung diolah. Usaha pengolahan mengubah kentang
segar menjadi produk olahan keripik yang dapat langsung dikonsumsi dan
kerupuk masih dalam bentuk mentah. Pembuatan keripik kentang
dibutuhkan maksimal dua hari sedangkan kerupuk kentang membutuhkan
waktu 3-4 hari. Lamanya proses pembuatan kerupuk kentang karena
mengandalkan panas matahari untuk proses pengeringan. Penjualan
terbatas di daerah sekitar usaha pengolahan, seperti warung, kios oleh-oleh,
serta dijual langsung di tempat pengolahan. Ukuran setiap produk olahan
bervariasi, ada yang berukuran 100 gr, 250 gr, dan 1 kg. Usaha pengolahan
mempertahankan nilai dengan cara mendatangi bandar secara langsung dan
memilih tipe kentang yang dibutuhkan dalam proses produksi. Pemilihan
kemasan bertujuan untuk mempertahankan kualitas produk olahan. Usaha
pengolahan memiliki gudang penyimpanan sendiri untuk menyimpan hasil
olahan yang sudah jadi.

4.2.2. Aktivitas pendukung

Aktivitas pendukung yang dilakukan petani, diantaranya pembelian
bibit, pupuk, obat-obatan, serta sarana dan prasarana produksi di sekitar
wilayah Pangalengan. Petani dan bandar memiliki aset, seperti gudang
penyimpanan sementara untuk bibit. Tenaga kerja yang dimiliki petani
berasal dari masyarakat sekitar ataupun keluarga dekat. Tenaga kerja muda
cukup sulit ditemukan dikarenakan tenaga kerja cenderung memilih di
bidang lain, sehingga tenaga kerja yang ada sudah berusia lanjut. Sifat ikatan
kerja bersifat borongan dan harian. Besaran upah tenaga kerja harian, yaitu
Rp 15,000 (perempuan) dan Rp 20,000 (laki-laki). Periode panen, jumlah
tenaga kerja harian yang digunakan lebih banyak dengan upah Rp 35,000
(perempuan) dan Rp 50,000 (laki-laki). Terkait dengan manajemen mutu,
keuangan, hingga perencanaan masih dilakukan secara sederhana.

Pembelian kentang segar oleh bandar dilakukan setiap hari dari petani
dengan harga yang sudah disepakati bersama. Harga kentang mengikuti
perkembangan harga di pasar induk. Perubahan harga terjadi setiap hari
sehingga bandar dan pedagang besar saling berkomunikasi untuk
menentukan harga beli dan harga jual kentang segar pada hari itu. Bila
dilihat dari tenaga kerja, bandar memiliki tenaga kerja bersifat tidak tetap
yang dibayarkan berdasarkan borongan. Tenaga kerja ini berasal dari
masyarakat sekitar Pangalengan. Adapun tugas yang dilakukan adalah
pengangkutan kentang segar dari petani hingga distribusi ke pedagang
besar. Pengiriman langsung dilakukan untuk menghindari risiko
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penyusutan maupun penurunan kualitas kentang. Infrastruktur yang
dilakukan oleh bandar masih sederhana.

Pedagang besar memiliki tenaga kerja berjumlah 2-7 orang yang dibagi
menjadi 2 shift, yaitu shift pagi dan malam. Upah tenaga kerja lapang
dibayarkan berdasarkan harian dengan nominal yang berbeda, yaitu Rp
50,000-75,000 per hari. Pedagang besar tidak ada pengembangan teknologi
karena pedagang besar hanya menjual kentang secara langsung kepada
pedagang lainnya ataupun konsumen sedangkan infrastruktur yang ada
masih melakukan aktivitas yang sederhana, seperti manajemen mutu,
perencanaan, hingga keuangan. Pedagang pengecer menggunakan tenaga
kerja yang berasal dari keluarga atau kerabat dekat dengan jumlah sekitar
1-2 orang saja. Pedagang ini membeli kentang segar dari pasar induk
dengan pembayaran cash ataupun diangsur. Sama halnya dengan pedagang
lain, tidak adanya pengembangan teknologi karena pemasaran langsung
kepada konsumen atau pedagang sayur dengan skala yang lebih kecil.
Infrastruktur yang dilakukan pun masih sederhana. Terakhir, pedagang
sayur keliling tidak memiliki tenaga kerja karena penjualan dilakukan
langsung kepada konsumen. Jumlah pembelian kentang tidak terlalu
banyak, hanya sekitar 8-10 kg saja (tergantung dari daya beli dan
permintaan konsumen). Tidak ada pengembangan teknologi yang dilakukan
dan infrastruktur yang ada masih sederhana.

Usaha pengolahan memiliki tenaga kerja yang berasal dari wilayah
sekitar kerja usaha. Sama halnya dengan tenaga kerja di lembaga pemasaran
kentang segar, tidak ada perekrutan khusus, pengangkatan, pelatihan dan
‘pengembangan tenaga kerja. Kompensasi tenaga kerja adalah upah harian
dimana usaha mengupah tenaga kerjanya dengan besaran yang berbeda dan
disesuaikan dengan aktivitas para pekerja. Upah dibayarkan 10-15 hari
sekali. Teknologi yang digunakan oleh usaha pengolahan masih sederhana.
Terakhir, aktivitas infrastruktur menunjukkan bahwa usaha pengolahan
tidak adanya perlakuan khusus. Pelaku usaha pengolahan hanya melakukan
manajemen secara sederhana serta keuangan yang dimiliki juga terbatas.

4.2.3. Peningkatan rantai nilai

Peningkatan rantai nilai terdiri dari lima bagian, diantaranya
peningkatan proses, produk, fungsional, saluran, dan antar sektoral. Kelima
peningkatan nilai ini masih belum dilakukan oleh setiap pelaku pemasaran
kentang segar maupun usaha pengolahan. Aktivitas yang'dilakukan masih
bersifat tradisional sehingga tidak adanya peningkatan efisiensi produksi.
Peranan gabungan kelompok tani (gapoktan) yang berada di desa belum
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dirasakan khususnya oleh petani. Begitupun dengan bandar, pedagang
besar, pedagang pengecer, dan pedagang sayur melakukan aktivitasnya
masing-masing tanpa adanya asosiasi yang menaunginya. Usaha pengolahan
kentang juga berjalan masing-masing dan tidak bergabung ke dalam
kelembagaan atau asosiasi Usaha Kecil Menengah (UKM) dalam
pengembangan produk olahan. Pemasaran yang terbatas pada pasar lokal
membuat kentang segar hanya dapat memenuhi permintaan masyarakat
lokal. Sama halnya dengan produk olahan yang hanya dapat dirasakan oleh
masyarakat Pangalengan saja. Terkait dengan peningkatan antar sektoral,
lembaga pemasaran kentang segar dan olahan tidak melakukannya karena
keterbatasan dalam menghasilkan produk baru.

Penelitian ini sebagaian besar didistribusikan dalam bentuk segar dan
rantai pemasarannya lebih panjang bila dibandingkan dengan produk
olahan. Keterbatasan informasi dan jaringan pemasaran membuat
kelembagaan dipandang penting dan mampu meningkatkan produksi,
kesejahteraan masyarakat, serta posisi tawar. Kendala kelembagaan yang
ada saat ini adalah kurangnya kesadaran petani dalam memanfaatkan
kelompok tani sebagai suatu wadah yang dapat meningkatkan posisi
tawarnya. Peran pemerintah sangat dibutuhkan dalam memberikan fasilitas
bagi usaha pengolahan, salah satunya pelatihan. Dorongan pemerintah
seharusnya mampu menjembatani kompleksitas pemasaran, seperti
mekanisme pembagian jumlah antara kentang yang dipasarkan secara segar
ke pasar dan usaha pengolahan. Hal ini diharapkan agar sistem pemasaran
tidak hanya terfokus pada penjualan kentang segar melainkan mampu
menggerakkan ekonomi masyarakat sekitar dengan adanya peningkatan
nilai tambah produk olahan.

Usaha pengolahan yang berada di Pangalengan, terdapat tiga usaha yang
memproduksi keripik kentang, dua usaha memproduksi kerupuk kentang,
dan satu usaha memproduksi keripik dan kerupuk kentang. Beberapa
kendala yang dirasakan usaha pengolahan adalah akses pemasaran produk
olahan masih terbatas di sekitar wilayah usaha, teknologi yang digunakan
masih sederhana, permintaan konsumen terhadap produk olahan masih
belum besar. Hasil penelitian menghasilkan perhitungan bahwa nilai
tambah terbesar terdapat pada kerupuk kentang dengan rasio nilai tambah
lebih dari 50 persen. Hasil ini sama dengan penelitian Sharma, Pathania,
serta Lal (2010) bahwa pengolahan komoditas pertanian dapat
meningkatkan pertambahan nilai hingga sebesar 53 persen.

Pengolahan kentang granola sebenarnya mampu meningkatkan
pendapatan bagi para pelaku usaha pengolahan maupun masyarakat
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sekitar. Hanya saja usaha pengolahan yang ada di Pangalengan masih
berjalan sendiri tanpa adanya asosiasi maupun lembaga yang menaunginya
sehingga sulit untuk berkembang. Sumber modal juga menjadi hal yang
penting dalam mengembangkan usaha pengolahan. Sebagian besar usaha
pengolahan menggunakan modal sendiri untuk menjalankan usahanya dan
beberapa usaha lainnya menggunakan modal yang berasal dari pinjaman
bank, pemerintah maupun /easing Hasil penelitian nilai tambah produk
olahan keripik dan kerupuk kentang granola dapat dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Hasil Penelitian Nilai Tambah Produk Olahan Keripik dan Kerupuk
Kentang Granola

E JE =
Keterangan Kerupuk
Kenta Kentang
L, |

Hasil penelitian diketahui bahwa dari kedua produk olahan, yaitu keripik
dan kerupuk kentang dapat memberikan peningkatan nilai tambah serta
keuntungan masing-masing 48.21 persen dan 36.04 persen (keripik) dan
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* keripik kentang tetapi pemasaran kerupuk kentang

- kentang granola di Kecamatan Pangalengan,
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struktur pasar oligopsoni. Struktur pasar
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berperan dalam penentuan harga. Pemasaran kentang
ngi dengan pemasaran produk olahan kentang.
: menjadi produk olahan yang beragam jenis masih
pelaku di sektor pengolahan.

i pemasaran kentang granola ini hanya mampu dilihat
golahan saja karena usaha pengolahan melakukan
pendukung. Hanya saja aktivitas yang dilakukan masih
'n rantai nilai pada pemasaran kentang segar adalah
5 dapat dilakukan. Terdapat beberapa aktivitas yang
h pelaku usaha karena kentang segar langsung
1 ke konsumen.

:kan sebagai pertimbangan dalam penelitian ini adalah
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‘emi berjalannya mekanisme pasar yang lebih baik.
‘a memberikan penyuluhan kepada usaha pengolahan
- kualitas produk), menyediakan teknologi tepat guna
lah untuk mempercepat proses pembuatan produk,
ng dan kepastian pasar bagi produk olahan kentang di

itu, diperlukan kerjasama yang baik diantara
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on-farm, hilir, dan pemasaran dapat berjalan dengan
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sistem yang baik dan setiap pelaku usaha dalam pemasaran kentang granola
mendapatkan profit yang diharapkan.
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