ANALISIS MARGIN TATANIAGA SAPIPOTONG
DIKECAMATAN PAKONG KABUPATEN PAMEKASAN

A.YUDI HERYADI

Abstraksi

Pem asaran ternak sapi potong menggunakan jalur pem asaran, sehingga produkpeternakan
tersebut dapat sampai di tangan konsumen.Jalur pem asaran yang tidak efisien/relatif panjang
menyebabkan kerugian baik bagi peternak maupun konsumen, karena konsumennya terbebani
dengan beban biaya pemasaran yang beratuntuk membayar dengan harga yang tinggi.Sedangkan
bagi peternak, perolehan pendapatan menjadi lebih rendah karena harga penjualan yang diterim a
jauh lebih rendah. Dalam menciptakan sistem pem asaran yang efisien serta menguntungkan baik
peternak maupun konsumen, maka peternak harus mem ilih jalurpem asaran yang pendek

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui saluran pem asaran , margin pemasaran dan
efisiensi pemasaran sapi potong di Kecamatan Pakong Kabupaten Pamekasan.Objek kajian
(populasi) dalam penelitian studi kasus (case study) ini adalah petani-ternak sapi potong 5 orang
dengan jumlah kepem ilikan ternak 2-3 ekor, blantik 5 orang, jagal 5 orang, pedagang pengum pul
besar 5 orang, dan pedagang pasar (pengecer) 5 orang dengan umur rata rata 25-55 tahun dan
pengalaman di bidangnya di Kecamatan Pakong sebanyak 30 orang. Sampel dari lembaga
pem asaran ditentukan dengan menggunakan teknik snowballs sampling (bola salju).

Lembaga pemasaran yang terlibat dalam pem asaran sapi potong di kecamatan Pakong
adalah : Petani peternak (produsen) ,Tukang "tegguk” (istilah M adura), Pedagang pengumpul
keliling, Pedagang pengumpul kecil,Pedagang pengumpul sedang, Pedagang pengumpul besar
dan Jagal. Sistem jual beli dengan sistem taksasi atau taksiran dengan melihat penam pilan sapi,
tidak berdasarkan berat badan sapi. Sapi dengan penam pilan "gantheng” harganya lebih mahal..
Saluran pem asaran sapi potong di kecam atan Pakong sangat panjang dan kompleks. Lembaga
tataniaga yang telibat sangat banyak tetapi tidak ada satupun lembaga tataniaga yang bertindak
sebagai pengimbang. Besaran marjin tataniaga ditentukan oleh besar kecilnya biaya yang
dikeluarkan dan resiko yang ditanggung oleh Ilembaga tataniaga Share biaya dan share
keuntungan cukup merata, kecuali share biaya untuk pedagang pengum pul kecil, sehingga

pem asaran sapi potong di kecam atan Pakong dapatdikatakan efisien

PENDAHULUAN dilakukan pada hari Minggupukul 08.00

sampai dengan 15.00 WIB. Volume

Latar Belakang penjualan sapi potong per minggu bisa
mencapai 150 ekor. Jum lah sapi yang

Potensi usaha sapi potong di beredar tersebut sebagian kecil dipotong

Kecam atan Pakong dengan jum lah populasi untuk memenuhi kebutuhan daging di
sapi potong pada akhir tahun 2010 adalah kecam atan Pakong, selebihnya dijual
7284 ekor. Usaha pemasaran atau tataniaga kem bali ke daearh lain. Pem otongan
peternakan sapi potong didukung oleh dilakukan di Rumah Potong Hewan (RPH)
tersedianya fasilitas pasar untuk terjadinya dikelola oleh Dinas Peternakan Kabupaten

transaksi jual beli. Kegiatan pem asaran Pamekasan (Dinas Pertanian, 2010).



DiJawa Timur usaha pem asaran sapi
potong lebih banyak di kuasai oleh
pedagang seperti blantik

(Anonimous, 2010a). Keberadaan blantik di

perantara

sisi lain sangat membantu petani dalam
mem asarkan ternaknya dan memudahkan

petani mendapatkan uang tunai bila peternak

mem butuhkan. Pem asaran ternak sapi
potong dengan menggunakan jalur
pem asaran, sehingga suatu produk

peternakan tersebut dapat sampai di tangan
konsumen. Jalur pemasaran yang tidak
efisien/relatif panjang menyebabkan
kerugian baik bagi peternak maupun
konsumen, karena konsumennya terbebani
dengan beban biaya pemasaran yang berat
untuk membayar dengan harga yang tinggi.
Sedangkan bagi peternak, perolehan
pendapatan menjadi lebih rendah karena
harga penjualan yang diterima jauh lebih
rendah. Dalam menciptakan sistem
pem asaran yang efisien serta
menguntungkan baik peternak maupun
konsumen, maka peternak harus memilih
jalur pemasaran yang pendekSarwono dan
Arianto (2003) .

Menurut

(Abrianto, 2010)yang

menyatakan bahwaadanya lem baga
pem asaran yang membantu pemindahan
suatu produk maka akan dapat diketahui
berapa margin yang diperoleh pada setiap
lembaga pem asaran. Apakah ada kesesuaian
antara proporsi kerja yang dilakukan dengan
pendapatan yang diperoleh. Ada beberapa
faktor yang mem pengaruhi margin
pem asaran sapi potong adalah biaya, tingkat
persaingan antara pedagang, jalur/rantai
pem asaran, kondisi wilayah dan banyaknya
perantara (lembaga) yang terlibat dalam
menyalurkan barang dan jasa dari produsen
ke konsumen. M argin dapat di defenisikan
sebagai Perbedaan Selisih antara harga yang
diterima oleh petani produsen dengan yang
dibayar oleh konsumen terhadap suatu
komuditas.

Perumusan M asalah

a. Bagaimana saluran pem asaran sapi
potong di Kecam atan Pakong
Kabupaten Pamekasan

b. Bagaimana margin pemasaran sapi
potong di Kecam atan Pakong

Kabupaten Pamekasan.
c. Bagaimana efisiensi pemasaran sapi
potong di Kecam atan Pakong

Kabupaten Pamekasan.

Tujuan dan M anfaatPenelitian

Tujuan Penelitian

a.Untuk mengetahui saluran pem asaran
sapipotong di Kecam atan Pakong
Kabupaten Pamekasan

b.Untuk mengetahui margin pemasaran
sapipotong di Kecam atan Pakong

Kabupaten Pamekasan.

c.Untuk mengetahuiefisiensipemesaran
sapipotong di Kecam atan Pakong

Kabupaten Pamekesan.

M anfaat Penelitian

M anfaatdari hasilpenelitianiniadalah :

a. Sebagaibahan informasikepada peternak
dalam mem asarkan ternaknya melalui
jalur manayang akan digunakan agar
efisien.

b.Sebagaibahan kajian lebih lanjutbagi
Dinas Peternakan Kabupaten Pamekasan
dalam upaya perbaikanlembagadan

efisiensijalurpem asaran ternak besar.

M ATERI DAN METODE

W aktu dan Tem pat

Penelitian ini dilaksanakan di
wilayah Kecam atan Pakong Kabupaten
Pamekasan, mulai tanggal 01 September
2011 sampai dengan tanggal 30 September
2011

Penentuan Sampel

Objek kajian (populasi) dalam

penelitian studi kasus (case study) ini adalah



petani-ternak sapi potong 5 orang dengan
jumlah kepemilikan ternak 2-3 ekor, blantik
5 orang, jagal 5 orang, pedagang pengum pul
besar 5 orang, dan pedagang pasar
(pengecer) 5 orang dengan umur rata rata
25-55 tahun dan pengalaman di bidangnya
di Kecam atan Pakong sebanyak 30 orang
Sampel dari lembaga pemasaran ditentukan
dengan menggunakan teknik snowballs
sampling (bola salju) vyaitu pengumpulan
data dimulai dari beberapa orang yang
memenuhi kriteria untuk dijadikan anggota
sampel kemudian menjadi sum ber inform asi
tentang orang lain yang juga dapat dijadikan
anggota sampel. Orang-orang yang
ditunjukkan ini kemudian menjadi anggota
sampel dan selanjutnya diminta
menunjukkan orang lain lagi yang
memenuhi kriteria menjadi anggota sampel

(Suhartono 2002).

Pengum pulan dan Pengolahan Data

Dalam pelaksanaan pengkajian,
metode yang digunakan adalah metode
survei dan wawancara yaitu pengumpulan
informasi dari responden dengan alat bantu
berupa daftar pertanyaan dan pengamatan
langsung.

D ata terdiri dari data primer dan data
sekunder. Data primer adalah data yang
diperoleh langsung dari petani-ternak sapi
potong dan lembaga-lembaga pemasaran

dengan cara wawancara serta mengajukan

pertanyaan yang telah dipersiapkan
sebelumnya. Sedangkan data sekunder
diperoleh dari instansi-instansi terkait

dengan m asalah-m asalah yang diteliti.
Pengolahan data dilakukan secara sistem atis
dan disajikan dalam tabel maupun grafik

bentuk deskriptifberupa data.

Analisis Data

D ata yang diperoleh, dianalisis

secara deskriptif untuk mengetahui pola dan

saluran pemasaran, analisis marjin untuk

mengetahui tingkat dan penyebaran marjin
serta analisis efisiensi pem asaran.
Pendekatan-pendekatan yang dilakukan

dalam analisisdata adalah sebagai berikut:

Saluran Pem asaran

Saluran pem asaran ternak sapi
potong dilakukan analisis deskriptif
kualitatif dengan melakukan survei dan
wawancara kepada lembaga-lembaga
pem asaran dan petani-ternak sapi potong.
Hasil analisis kemudian dilakukan
perhitungan ke dalam prosentase (% )
sehingga dapat diketahui volume produk

yang dilaluipada tiap lem bagapemasaran.

Analisis M arjin Pem asaran.

Analisis data yang diperoleh
selanjutnya dianalisis dengan pendekatan-
pendekatan sebagaiberikut:
Analisis M argin Pem asaran menurut
(Sudiyono,2001)
M =Pr - Pf dan M =
Cij+ Ynj
Dimana:
M = M argin pem asaran
Cij= Biayapemasaranuntuk melaksanakan
fungsipemasaran ke-i oleh lembaga
pemasaran ke-j.
nj = keuntungan yang diperoleh lembaga
pemasaran ke-j.
m = Jum lah jenisbiaya pemasaran.

n = jumlahlembaga pemasaran.

Share Harga yang diterim a petani

SPf =

o

f x

100 %

Dimana:

SPf = Share harga ditingkatpetani (% )



Pf

Harga ditingkatpetani

Pr = Harga ditingkatkonsum en

Analisis EfisiensiPem asaran

keuntungan

Share biaya pemasaran dan share

dapat pula digunakan wuntuk

menganalisis efisiensi pem asaran
(Alhusniduki, 1999) dengan form ulasi

sebagai berikut :

Pf) x 100%

Pf)100%

Dimana:

SKI = (Kpi)/(Pr-

SBi= (Bpi)/(Pr-

Ski = Share keuntungan lembagapem asaran

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Saluran Pemasaran Sapi Potong

Lembaga pemasaran yang

terlibat dalam pem asaran sapi potong

di kecam atan Pakong adalah :

a.

Petani peternak (produsen) orang
yang mengusahakan (beternak)
sapi potong milik sendiri atau
orang lain sebanyak 2-3 ekor.
Tukang “tegguk” (istilah
M adura) yaitu orang yang
menjualkan sapi milik peternak
dengan imbalan yang telah
disepakatisebelumnya.
Pedagang pengum pul keliling
yaitu orang yang membeli sapi
hidup yang mendatangi kandang
milik peternak dengan
pem bayaran cash tempo, yaitu
setelah harga disepakati peternak
menerima 10 - 15 % harga jadi,
sedangkan sisanya dibayar kalau
sapi yang dibaw a pedagang
pengum pul keliling laku terjual
(skala usaha 1-5 ekor, wilayah
operasional satu kabupaten),
Pedagang pengum pul kecil yaitu

pedagang sapi hidup dengan

ke — i
SBi =
Adapu

Share biaya pem asaran ke =i

n kriteriayang digunakan adalah

sebagaiberikut:

(a)

(b)

Apabila perbandingan share
keuntungan dengan biaya pem asaran
tiap lem baga yang terlibatdalam
pem asaran tidak merata. M aka
sistem pem asaran dikatakan tidak
efisien.

Apabila perbandingan share
keuntungan dengan biaya pem asaran
tiap lem baga pem asaranyang terlibat
dalam pem asaran merata dan cukup
logis, maka sisten pem asaran

dikatakan efisien.

skala usaha 2-3 ekor, wilayah
operasional satu kabupaten.

e. Pedagang pengum pul sedang
yaitu pedagang sapi hidup
dengan skala usaha 10 -20 ekor,
wilayah operasional di pulau
M adura.

f. Pedagang pengumpul besar yaitu
pedagang sapi hidup dengan
skala usaha lebih dari 50 ekor,
wilayah operasional ke luar pulau
M adura.

g. Jagal yaitu orang/lembaga (di
wilayah Kecam atan Pakong)
yang mem beli sapi potong dalam
keadaan hidup untuk dijual lagi
dalam kondisi yang telah berubah
bentuk.

Saluran pemasaran sapi potong di

Kecam atan Pakong adalah:

1. Peternak - Jagal
2. Peternak - Tukang
“Tegguk” -Jagal

3. Peternak - Tukang
“Tegguk?” - Pedagang
Pengumpul Kecil — Jagal

Peternak - Tukang “Tegguk” -
Pedagang Pengumpul Kecil -



Pedagang Pengumpul Sedang
Jagal

5. Peternak - Pedagang Keliling
Pedagang Pengumpul Kecil
Jagal

6. Peternak - Pedagang Keliling
Pedagang Pengumpul Kecil
Pedagang Pengumpul Sedang
Jagal

7. Peternak - Pedagang Keliling
Pedagang Pengumpul Kecil
Pedagang Antar Daerah

8. Peternak - Pedagang Keliling
Pedagang Pengumpul Kecil

10.

11.

12.

Peternak

Pedagang Pengumpul Sedang
Pedagang Antar Daerah

Peternak - Pedagang Keliling
Pedagang Pengumpul Kecil
Pedagang Pengumpul Sedang
Pedagang Antar Daerah

Peternak - Tukang “Tegguk?”
Pedagang Pengumpul Kecil
Pedagang Antar Daerah

Peternak - Tukang “Tegguk?”
Pedagang Pengumpul Kecil
Pedagang Pengumpul Sedang
Pedagang Antar Daerah

Peternak - Tukang “Tegguk”

Pedagang Pengum pul

¥

Tukang “Tegguk”

l

Jagal/ Konsum en

Pedagang

Pedagang

PengumpulKeliling

pengumpul Kecil

Pedagang

pengumpulSedang

Pedagang Pengumpul

Besar/Antar Daerah

Gambar 1. Saluran Pem asaran Sapi Potong di Kecam atan Pakong Kabupaten Pamekasan

Sistem jual beli dengan sistem Jal
taksasi atau taksiran dengan melihat dan rumit,
penam pilan sapi, tidak berdasarkan berat dimana d
badan sapi. Sapi dengan penam pilan peternak,
“gantheng” harganya lebih mahal tukang “te

ur pemasarannya sangat panjang
hal ini terlihat dari gambar

ari 100 ekor sapi yang dijual

75 ekor menjual sapinya melalui

gguk”, 23 ekor melalui pedagang



pengumpul keliling dan 2 ekorsapi langsung

menjual kepada jagal/konsumen.

Pedagang pengumpul kecil membeli
42 ekor sapi dari tukang “tegguk’, 8 ekor
dari pedagang keliling kemudian menjual 9

ekor sapi kepada jagal/’konsumen sedangkan

41 ekor lainnyadijual ke pedagang lainnya.

Pedagang pengum pul sedang
membeli 41 ekor sapi dari pedagang
pengum pul kecil, 15 wekor dari tukang
“tegguk”, 7 ekor dari pedagang keliling

kemudian menjual 7 ekor sapi kepada

jagal/konsumen, sedangkan sedangkan

sisanya 64 ekor dijual kepada pedagang

pengum pul besar/pedagang antar pulau.

Pedagang pengum pul
besar/pedagang antar pulau membeli 64 ekor
dari sedang, 18

sapi pedagang pengumpul

B. Margin Pemasaran

ekor sapi dari tukang “Tegguk” , dan 8 ekor

sapi dari pedagang keliling, kemudian
mengirim seluruh hasil pembelian sapinya
yaitu 82 ekor ke luar pulau M adura.
Pedagang pengumpul keliling,
dengan hanya mengandalkan kepercayaan
mendapatkan 23 ekor sapi dari peternak
kemudian menjualnya 8 ekor kepada
pedagang pengumopul kecil, 7 ekor kepada
pedagang pengumpul sedang dan 8 ekor
kepada pedagang pengum pul besar /

pedagang antar pulau.

Pada akhir jalur pemasaran diketahui
bahwa sapi potong yang dijual ke luar pulau
M adura sebesar 82 ekor atau 82% dan yang

diserap melalui jagal untuk konsumen di

kecam atan Pakong hanya 18 ekor atau 18% .

Tabel 1. Rata-rata TingkatBiaya, M arjin,Keuntungan Lembaga Pem asaran (Rp/ekor)

N o Uraian Nilai Keterangan
1 Peternak:
- Biaya Usaha Ternak (Rp/ekor) - Rp.5.103.000,-
- Penjualan (Rp/ekor) - Rp.5.400.000,- Persepsi Peternak
- Pendapatan (Rp/ekor) - Rp. 297.000,- Dari penjual dan
pembeli
2 Tukang "Tegguk”: Tidak dapat dianalisa
- Pendapatan (Rp/ekor) - Rp.100,000,- karena unsur
spekulasinyatinggi
3 Pedagang Pengum pul Keliling:
- Pembelian (Rp/ekor)
- Biaya Pemasaran (Rp/ekor)
- MarjinPemasaran (Rp/ekor) 1,3% dari modal
- Keuntungan (Rp/ekor) usaha
- Penjualan (Rp/ekor)
4 Pedagang Pengum pul Kecil : 1,5% dari modal
- Pembelian (Rp/ekor) - Rp.4.510.000,- usaha
- Biaya Pemasaran (Rp/ekor) - Rp. 73.000,-
- MarjinPemasaran (Rp/ekor) - Rp.182.000,-
- Keuntungan (Rp/ekor) - Rp.109.000,-
- Penjualan (Rp/ekor) - Rp.4.692.000,-
5 Pedagang Pengum pil Sedang 5,5% dari modal




- Pembelian (Rp/ekor) Rp.4.850.000,- usaha

- Biaya Pemasaran (Rp/ekor) Rp.175.000,-

- MarjinPemasaran (Rp/ekor) Rp.285.000,-

- Keuntungan (Rp/ekor) Rp.110.000,-

- Penjualan (Rp/ekor) Rp.5.338.000,-
6 Pedagang Pengumpul Besar :

- Pembelian (Rp/ekor)

- Biaya Pemasaran (Rp/ekor) 8,5% dari modal

- MarjinPemasaran (Rp/ekor) usaha

- Keuntungan (Rp/ekor)

- Penjualan (Rp/ekor)
7 Jagal/ Konsumen :

- Pembelian (Rp/ekor)

- Biaya Pemasaran (Rp/ekor)

- M arjinPemasaran (Rp/ekor)

- Keuntungan (Rp/ekor)

- Penjualan (Rp/ekor)

Dari tabel 1 diatas terlihat bahwa bobot badan hingga 5% , kecelakaan,
m arjin pemasaran terbesar terdapat pada keamanan, kem atian ternak serta
jagal yaitu sebesar Rp. 589,135,- , biaya pengeluaran tidak resmilainnya.
pem asaran Rp. 76,400,- dengan keuntungan Demikian juga dengan lembaga
Rp. 512,735,- atau 8,5% dari modal usaha. pem asaran lainnya, dimana besaran marjin
Besarnya tingkat marjin tersebut karena pem asaran ditentukan oleh biaya yang
lembaga ini menjual ternaknya dalam dikeluarkan dan resiko yang ditanggung.
bentuk daging dan ikutannya dan taksiran Pedagang pengumpul sedang biaya
yang lebih tepat pada ternak hidup pada saat pem asarannya Rp. 37,500,-, marjin
pembelian. Keuntungan yang besar ini pemasaran Rp. 122,030,- dan Kkeuntungan
diikuti pula dengan resiko yang besar yaitu Rp. 84,530,- atau 1,5% , Pedagang
apabila produknya tidak habis terjual dan pengumpul kecil biaya pemasaran Rp.
besarnya volume penjualan dibatasi oleh 16,000,- marjinpem asaran
permintaan konsumen yang relatiftetap. Rp. 89,126,- dan keuntungan Rp. 73, 126,-

Pedagang Pengumpul besar yang atau 1,3% . Sedangkan pedagang pengumpul
wilayah operasionalnya keluar pulau keliling tidak dapat dianalisa karena unsur
M adura membutuhkan biaya pem asaran spekulasinya yang sangat tinggi, untuk
yang lebih besar yaitu Rp. 110.250,-, marjin mendapatkan ternak terkadang membeli
pem asaran Rp. 425,450,- dengan dengan harga vyang lebih tinggi, namun
keuntungan Rp. 314,200,- atau 5,5% . dengan pembayaran cash tempo yaitu
Besarnya marjin tersebut dibutuhkan untuk peternak diberi uang muka sekitar 10%
biaya transportasi, perizinan, retribusi, biaya sisanya dibayar pada waktu yang telah
penampungan, bongkar muat, pengawalan. disepakati.
Selain itu pedagang pengumpul besar ini

juga dibebani resiko yang besar yaitu susut



C. EfisiensiPem asaran

Tabel 2. Share Biaya dan Share Keuntungan Lem baga Pem asaran (% )

N o Uraian Nilai Keterangan
1 Peternak: Tidak ada marjin pem asaran
- Share Biaya
- Share Keuntungan Tidak ada marjin pem asaran
2 Tukang "Tegguk:
- Share Biaya Tidak diketahui m arjin
3 - Share Keuntungan pem asarannya
Pedagang Pengum pul Keliling:
4 - Share Biaya 1,8 %
- Share Keuntungan 0,8 %
5 Pedagang Pengum pul Kecil :
- Share Biaya 0,3 %
- Share Keuntungan 0,7 %
6
Pedagang PengumpilSedang
- Share Biaya 0,3 %
7 - Share Keuntungan 0,7 %
Pedagang Pengumopul Besar :
- Share Biaya 0,1 %
- Share Keuntungan 0,9 %
Jagal/ Konsumen :
- Share Biaya
- Share Keuntungan
Dari table 2 diatas terlihat bahwa Share KESIMPULAN
keuntungan dengan biaya pemasaran tiap 1. Saluran pemasaran sapi potong di
lembaga pemasaran yang terlibat dalam kecam atan Pakong sangat panjang dan
pem asaran merata dan cukup logis, maka kom pleks. Lembaga tataniaga yang telibat
pem asaran dikatakan efisien, kecuali di sangat banyak tetapi tidak ada satupun
tingkat pedagang pengumpul kecil terlihat lem baga tataniaga yang bertindak sebagai
share biaya yang cukup besar, hal ini pengimbang.

disebabkan karena skala usaha yang sangat
kecil dan keuntungan pem asaran yang kecil
dibandingkan biaya, menyebabkan
pem asaran di tingkat pedagang kecil tidak

efisien.

2. Besaran marjin tataniaga ditentukan oleh
besar kecilnya biaya yang dikeluarkan dan

resiko yang ditanggung oleh lembaga

tataniaga



3. Share biaya dan share keuntungan cukup

merata, kecuali share biaya untuk pedagang

pengum pul

SARAN

Integrasi

kecil, s

lembag

membentuk

ehingga pem asaran sapi

a tataniaga dengan

persatuan/kelom pok

potong di kecam atan Pakong dapat

dikatakan efisien

produsen/pedagang , sehingga akan
menyeimbangkan posisi taw ar lembaga

pem asaranyang terlibat.

Persatuan Peternak

Produsen /

Gapoktaan

Persatuan
Pedagang

Pengumpul

Pengimbangan

Abrianto.

Abubakar.

Persatuan
Pedagang

Antar Pulau
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