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Budiarto
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ABSTRACT

The objective of this research is to identity the efficiency of the Cashew Nuts distribution iy
the two sample areas, namely sub distric Semin and Semanu Gunung Kidul distric. The
research method is descniptif The parameters used in the research are ; 1) profit margin and
marketing margin and 2) mark-up analysis (Le.mark-up on seling). Several information
resulted from the research are as follows : (1) there are four pattem of the distributon
namely, a) pattem [ farmer producercollector { — consumer b). pattern 2 : farmer producer-
collector I — collector II- consumer c). pattem 3 - : farmer producer-collector I -retailer -
consumer d). pattem 4 - : farmer producer-collector I — collector II- retailer —consumer (2)
Marketing efficiency value are : a). marketing margin value for each pattern are; pattern 1
Rp 24.389,25/ kg pattern 2 Rp 24.389,25/kg , pattern 3 Rp 26.379,25/kg , pattem 4 Rp
26.379,25/kg b) profit value and profit margin collector I pattern Rp 8.847,08 (65,49%),
pattern I Rp 6.398,65 {62,63%), pattem II Rp 5.473,68(40,52%) ,and pattern IV Rp
6.398,65 ( 47,36%).c.we conclude that operational efficiency of all pattern using above
method is generally high. Eventually we condude that the distribution system of cashew
nuts in Gunung Kidul distric is efficient.

Keywords : cashew nut, margin, efficiency

PENDAHULUAN

Gunung Kidul sebagian besar merupakan lahan marginal, salah satu
tanaman yang sesuai di lahan marginal adalah jambu mete (Anacardum
occidentale ). Jambu mete cukup potensial dan memiliki nilai ekonomi yang
cuku;_) tmggl Pemasaran merupakan salah satu kunci keberhasilan usaha.
Kunci dan pemasaran ini adalah bagaimana produk yang dihasilkan dapal
terserap di pasar tepat pada waktunya. Pemasaran kacang mete mudah di-
}:ak;:mk?n apabila pengusaha telah menjalin hubungan kerja dengan pihak
erkait.
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Dalam pemasaran mete, produk yang dipasarkan sebagian besar dalam
bentuk kacang mete mentah karena kacang mete mentah ini lebih awet atau
tahan lama dibandingkan dengan kacang mete siap konsumsi. Umumnya para
pengusaha hanya menjual kacang mete yang siap konsumsi sesuai pesanan
untuk mengurangi resiko kerusakan.

Kendala pemasaran yang banyak dihadapi oleh sebagian besar petani atau
pengolah mete dalam memasarkan produknya antara lain adalah rendahnya
mutu produk yang dihasilkan baik menurut jenis, ukuran maupun kondisi fisik
produk. Dalam menghadapi kendala-kendala tersebut pengusaha berupaya
melakukan sosialisasi proses produksi secara baik melalui tahapan tertentu
misal proses pengeringan biji mete yang sempurna dan pemecahan biji mete
gelondong secara hati-hati agar tidak pecah. Kendala lainnya terkait dengan
kebiasaan petani yang memanen jambu mete sebelum waktunya dan proses
pengeringan mete gelondongan yang juga tidak sempurna.

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi tingkat efisiensi pemasaran

kacang mete. Parameter yang digunakan profit margin dan margin pemasaran,
serta analisis mark-up penjualan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Kabupaten Gunung Kidul pada bulan November
2007, dengan mengambil kecamatan Semin dan Semanu sebagai lokasi
produsen mete (cashew nuts). Kecamatan ini merupakan sentra produksi mete.
Metode penelitian deskriptif, pengambilan sampel petani secara stratified
random sampling, jumlah sampel ditetapkan 30 KK dengan pemilikan lahan
usaha antara 0,5 ha sampai dengan 1 ha. Saluran tataniaga dilaksanakan
dengan sistem tidak langsung (indirect channel) sehingga sebagai pedagang
perantara (middle man) diambil beberapa sampel yang ada di tingkat desa,
kecamatan dan kabupaten sebanyak 40 sampel terdiri atas pedagang pengepul
I sebanyak 20 orang, pengepul Il sebanyak 8 orang dan pengecer 12 orang.

Untuk menentukan tingka efisiensi pemasaran menggunakan beberapa
variabel yaitu margin keuntungan, margin pemasaran dan tingkat efisiensi
operasional dengan menggunakan mark-up on selling (Desai.2001 : Hugar
1994. Lyon 1993) secara singkat masing-masing formula tersebut dijelaskan
sebagai berikut :

1. Margin Pemasaran

MP=Pr-Pf atau MP= bi- ki
2. Margin Keuntungan

Ski = ki/(Pr-Pf) x 100 %
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Qbi = bi/( Pr-Pf) X 100 %
Sp = PI/PrX 100 %
3. Mark upon selling
Mus = MP/Harga jual X 100%

Keterangan .
MP = Margin Pemasaran
Pr = Harga di tingkat konsumen
pf = Harga di tingkat produsen
bi = Biaya tataniaga ke 1
ki = Keuntungan ke i
Ski, Sbi = Bagian keuntungan
Sp = besarnya kontribusi harga

yang diterima lembaga pemasarar
yang diterima produsen

HASIL DAN PEMBAHASAN
g terlibat dalam pemasaran mete di kabupaten

Beberapa lembaga yan
Gunung Kidul adalah 1. petani produsen gelondong, 2. pedagang pengepul, 3.

pedagang pengecer dan konsumen akhir yaitu unit usaha atau individu. Di
daerah produksi juga mengolah mete gelondong menjadi biji mete/ose.. Hasil
analisis diperoleh ada 4 pola saluran pemasaran mete , selengkapnya dapat

dilihat pada gambar 1.

Produsen a PPI = Konsumen
Produsen .~ PPI —{ PPII —p Konsumen
Produsen |, gl .| PR | | Konsumen
Produsen ® PPI [ | PPI = P —» Konsumen

Gamharl.Dinb'nmSaluranPemamnKacangMete

Keterangan :
PP = pedagang pengumpul I
PP II = pedagang pengumpul II
PR = pedagang pengecer
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Gambar 1. menunjukkan bahwa dari 4 pola saluran pemasaran yang saat
ini berjalan, pola 2,3 dan 4 adalah merupakan pola yang cukup dominan,
meski-pun demikian sering terjadi beberapa produsen menerapkan sistem
pemasaran lebih dari satu pola. Hal tersebut sangat ditentukan oleh kondisi
dan situasi ketersediaan mete yang dimiliki oleh petani, karena masa panen
relatif pendek.

Biaya produksi dalam penelitian ini meliputi biaya usahatani dan biaya
pengolahan dari mete gelondong menjadi kacang mete. Biaya usahatani terdiri
dari biaya penanaman sampai dengan pemanenan dan biava pengolahan terdiri
dari biaya pengacipan mete gelondong sampai dengan pengolahan menjadi

kacang mete. Analsisi biaya selengkapnya dapat dilihat pada tabel 1 dan tabel
2.

Tabel 1. Biaya usahatani mete (Rp/ha)

No. Jenis biaya tahun ke Biaya Usahatani (Rp/ha)
strata 1 strata 2 strata 3
L Investasi langsung
Persiapan lahan 0 320.157,04 18497640  109.130,52
Penyulaman 0-1 47.286,31 76.743,53 87.342,50
Pemeliharaan 1sd25 40090080  209.570,59  136.74068
Pemupukan 1sd25 72420040 47157868  363.825,00
Panen 3sd25 107313904 89521750 60161222
2. Investas tetap ;
Peralatan 03,..2225 33775000 33600000  343.000,00
Operasional {rutin) 1sd25 382939 3221720 35.608,5%
3. Biaya usahatani 115340799 94836400  639.836,51
Biaya produks bii /gelondong-
ose (Rp/kg) 3.125,77 3.043,53 3.121,15

Sumber : analisis data primer

Sesuai tabel 1, biaya usahatani per strata pemilikan lahan termyata me-
nunjukkan perbedaan yang signifikan antara pemilik lahan luas dengan yang
kepemilikan lahan sempit dalam hal pembiayaan usahatani mete, kepemilikan
lahan yang luas ternyata biaya yang dikeluarkan lebih kecil dibandingkan
dengan biaya usahatani lahan sempit. Rata-rata biaya usahatani mete dilihat
dari sisi luas lahannya sebesar Rp 913.869,50/ha. Biaya produksi per kilogram
biji mete berbeda untuk setiap strata kepemilikan lahan, hal ini disebabkan
karena jumlah pohon yang dimiliki masing-masing strata berbeda sehingga
mengakibatkan besarnya biaya pengolahan per jenis kegiatan berbeda. Pada
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proses pengacipan ini beberapa biaya yang dianalisis meliputi _I)ia‘v;la; tenag
kerja, alat dan penjemuran/pengeringan, biaya pengepakan dan biaya jasa

Biaya pemasaran mete adalah biaya transportasi, blfaya !.’J{'Tmlllhﬂngun da
biaya retribusi pasar. Secara terperinci alokasinya scbagal penkyl :

Pedagang pengepul | menjual mete dalam tiga alternatif yaitu ke pedagan
pengepul dua, ke pedagang pengecer dan ke konsumen akhir. Besarnya biay
nemasaran dari masing-masing pedagang perantara, mulai dar pengepul
sampal pengecer ternyata bervariasi yaitu dari pengepul satu ke pengepul dy
sebesar Rp 3894,23/ kg dari pengepul [ ke pengecer sebesar Rp 4758,08/kg da
dari pengepul satu ke konsumen akhir sebesar Rp 4838,08/kg

hbelZ.BWdaﬁPenEpull (Rp/kg) L.
No Uraian Bentuk Biji Biaya (Rp/kg)
Gelondong Ose
l. Pengepul [ ke konsumen

transportasi, retrbust Gelondong 51,68 207,76
tenaga kerja tmbang Gelondong 169,09 679,88
pengadpan/ alat Gelondong 619.20 2.489,70
penimbangan Ose basah 30,43
pengemasan Ose kering 19,30
tenaga kerja, prosesing Ose kering 330,86
Total biaya 3.75793

2. Pengepul [ ke Pegepul Il
transportasi, retribust Gelondong 5168 207,76
tenaga kerja tmbang Gelondong 169,09 679,88
pengadipan/ alar Gelondong 619,20 2.489,70
penimbangan Ose basah 30,43
penjemuran Ose basah 833,02
pengemasan Ose kering 19,30
tenaga kerja, prosesing Ose kering 330,80
Total biaya 4.591,55

3. Pengepul I ke pengecer
ransportasi, retribus Gelondong 51,68 207,76
tenaga kerja timbang Gelondong 169,09 679,88
pengadpan/ alat Gelondong 619,20 2.489,70
penimbangan Ose basah 30,43
penjemuiran Ose basah 833.62
pengemasan Ose kering 100.00
tenaga kerja. prosesing Ose kering 330,80
Total biaya 4.768,75

Sumber : analisis data primer

Jurnal Dinamika Sosial Ekonomi Vol. 8 No 2-Desember 2007 : 112-120



117

Pengepul 1I menjual mete dengan 2 alternatif vaitu ke konsumen, ke
pengecer. Besarnya biaya pemasaran dari pengepul dua cukup bervariasi juga
meskipun besarnya variasi lebih nvata pada pedagang pengepul dua
dibandingkan pengepul 1 sampai dengan konsumen. Berdasarkan uraian
tentang biaya pemasaran pada tabel 2 dan tabel 3 maka dapat dihitung biaya
pemasaran yang menjadi beban masing-masing pedagang perantara (muddle
man) seperti disajikan pada tabel 4. Biaya pemasaran yang menjadi beban
masing-masing pedagang perantara pada 4 pola yang berjalan ternyata
berbeda-beda dan yang paling tinggi adalah pola 1 dan disusul pela 4.

Tabel 3. Biaya pemasaran dari Pengepul I I (Rp/kg)

A\ Uraian Bentuk Bij Biaya (Rp/kg)
_ Gelondong Ose
1. Pengepul Il ke pengecer
renaga kerja (pembelian) Ose basah 137,86
penimbangan, penjemuran Ose basah 864,04
pengemasan Ose kering 19,30
tenaga kerja, prosesing Ose kering 330,86
Total biaya 1.352,06
2. Pengepul [ ke konsumen
tenaga kerja (pembetian) Ose basah 137,86
penimbangan, penjemuran Ose basah 864,04
pengemasan Ose kering 96,50

330,86

tenaga kerja, prosesing Ose kering :
: Total biaya 1.429.26

Sumber : analisis data primer

Tabel 4. Biaya pemasaran mete pada berbagai pola saluran pemasaran (Rp/kg)

No. Saluran Pemasaran Biaya pemasaran (Rp/kg)

= PPI PPII Pengecer  Total
1 e 375793 0,00 000 375793
2. Pola 2 4.591,55 1.352,06 000 594361
3 Pola 3 4.591,55 0,00 142026  6.020,81
4, Pola 4 4.768,75 1.352,06 000 6.12081

Sumber : Analisis data primer.
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Parameter efisiensi pemasaran mete dalam pcndi,tian‘im adalah ,-'r_;:_-;,;ni
keuntungan dan margin pemasaran serta tingkat efisiensi operasion:;) _ﬂj
margin pemasaran dan mergin keuntungan pada masing MAasing pola silisrg

tian tabel 5. Nilai margin pemasaran car; o

mua pola memberikan hasil relatif baik yaitu antara Rp 10.119,25/kg sam g
dengan Rp.26.319,25/kg tabel 5. Hal ini _mer{unjuklcan bahwz ht’ggr;_r;.; yang
terjadi di tingkat konsumen tidax terlaiu tngg perbedaannya sehinggz dis,
paritas maksimum hanya 30 %. Di Gunung Kidul hal tersebut ditemukan Jet,
tinggi, karena panjangnya rantai saluran pemasaran, am_bﬂa komoditi tersetyy
sudah berubah bentuk sebagai bahan baku industri coklat dan prodygk

ikutannya.
Tabel 5. Analisis qmﬂm margiry |
No.  Saluran Harga (Rp/kg) o - S
Produks Pembefian  Penjuaian
1. Poal
Produsen  12.280,75 - BI6000 57120 1030805 %475
PPI - 816000 3667000 466292 BEATIE 654
Konsumen 3667000 : : :
2. Pola2
Produsen  12.280,75 - 2316000 57120 1030805 K75
PPI - 23.16000 3337631 381635 639865 - 6263
PPIl - 3337631 3667000 134463 193037 B2
Konsumen - 3667000 - z g
3. Pola3
Produsen  12.280,75 23.160,00 57120 - 1030805 75
PPI - 2316000 3667000 474132 547368 4032
Pengecer - 3667000 3860000 - 193000 10000
Konsumen - 386000
4. Polad
Produsen 1228075 - 2216000 571,20 1030805 9475
PPI - 23.16000 3377631 381635 639865 4736
PPI - 3377631 3667000 145148 184352 382
Pengecer - 3667000 3860000 000 193000 10000
Konsumen - 3860000 - - -
Sumber : Analisis data primer.
Keterangan :
bi = biaya pemasaran
ki = keunfungan
Ski = margin keuntungan

Kondisi yang sama juga terjadi di Australia (Chako.1990) bahkan perbedzan
harganya mencapai lebih dari 30 %. Dengan demikian keuntungan yang dzpa:
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dinikmati oleh produsen awal juga relatif sangat baik, yaitu rata-rata 46,97 %
dan tingkat harga akhir yang terjadi di pasar.Besarnya tingkat keuntungan
vang diterima produsen tersebut termyata hampir sama dengan informasi
menurut publikast World Bsnk (2001), dan hasil penelitian Oliver (1992) di
Australia sebesar 44,30 %. Sesuai Parameter margin pemasaran tersebut maka
penelitian ini menyatakan bahwa pemasaran mete di kabupaten Gunung Kidul
adalah cukup baik dengan distribusi keuntungan yang diterima pelaku,
mampu memberikan rasa keadiian sesuai dengan pengorbanannya

Nilai efisiensi operasional dari 4 pola saluran pemasaran ditingkat pedagang
perantara yaitu pengepul 1, 2 dan pengecer cukup bervariasi yaitu antara 5,00
% sampai dengan 36,84 %.

No. Saluran Nilai mark-up penjualan

L. Pola 1 Produsen PPI - - Konsumen
4697% 36.84%

2. Pola 2 Produsen PPI PPII - Konsumen
4097 % 3061% 8,96 %

3 Pola 3 Produsen PPI - Pengecer Konsumen
4697 % 36,84 % _ 9,00 %

4. Pola 4 Prodiisen PPI PRI = Pengecer Konsumen
4097% 3061% 8,9 % 5,00 %

Sumber : Analisis data primer

Ditingkat produsen nilainya sama untuk semua pola yaitu 46,97 %. Besarnya
nilai efisiensi yang diterima produsen ter-sebut hampir sama dengan nilai rata-
rata yang diterima produsen pada umumnya di Mozambique (Deloite et al 1997)
dan Sri Lanka (food Chain 2001). Hal tersebut disebabkan karena pada pola
saluran pemasaran 1 sampai dengan 4 produsen dan pedagang pengepul 1
rata-rata mengolah dari mete gelondong menjadi kacang mete, sehingga pada
pelaku tataniaga tersebut keberadaan produk membutuhkan wakty lama,
namun setelah pedagang pengepul 2 sampai dengan konsumen akhir, pola
tataniaga berjalan dalam waktu cepat. Dengan demikian dapat disimpulkan

bahwa parameter efisiensi operasional tataniaga mete di kabupaten gunung
Kidul adalah efisien,

KESIMPULAN

Tingkat efisiensi pemasaran kacang mete di kabupaten Gunung Kidul
menunujukkan efisien secara operasional. Nilai margin pemasaran pola I Rp
24.389,25/kg , pola Il Rp 24.389,25/kg , pola III Rp 26.379,25/kg , pola IV Rp
26.379,25/kg. Nilai keuntungan dan margin keuntungan pengumpul [ pada
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pola | sebesar Rp 8.847,08 (65,49%), pola Il Rp 6.398,65 (62;6;»"/013 pola I R,
5.473,68(40,52%) , sedang pada pola IV sebesar Rp 6.398,65 (47,36%).

SARAN

Untuk meningkatkan efisiensi pemasaran kacang mete masih per,
membangun pola kemitraan antara produsen dan pedagang dengan kontraj
kerjasama yang lebih mengikat. Masih diperlukan peningkatan usaha menjag;
skaia usaha yang lebih besar, sehingga diperlukan penambahan modal usaha
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