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KATA PENGANTAR

Pemasaran termasuk salah satu kegiatan perekonomian
yang membantu dalam penciptaan nilai ekonomi dari barang dan
jasa. Pemasaran juga merupakan faktor penting dalam siklus
yang bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. Oleh
karena itu, keberhasilan pemasaran dari suatu produk sangat
menentukan keberhasilan suatu kegiatan usahatani.

Seperti hainya sifat khas sayuran termasuk bawang
merah dan cabai merah yang mudah rusak dan tidak tahan lama,
maka proses distribusi harus dilakukan dengan cepat agar
produk tersebut dapat diterima konsumen masih dalam keadaan
segar. Keterlambatan proses distribusi dapat mengakibatkan
barang menjadi busuk, cacat maupun susut sehingga merugikan
baik bagi petani maupun para pedagang atau pelaku pasar.

Pada Monograf ini dipaparkan beberapa aspek penting
dan pemasaran bawang merah dan cabai merah, yaitu informasi,
perkembangan dan fluktuasi harga, sistem penjualan, periakuan
selama proses pemasaran, jenis dan pelaku pasar, saluran dan
marjin tataniaga. Kami menyadan bahwa matern yang disusun ini
belumiah sempuma. Qleh karena itu, segala saran dari berbagai
pihak untuk perbaikan monograf ini sangat kami harapkan.

Akhir kata, kepada semua pihak yang telah membantu
penerbitan monograf ini kami ucapkan terima kasih.

Lembang, Desember 1998

Kepala Balai Penelitian
T Sayuran,

Dr. Ir. Ati Srie Duriat, APU.
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PEMASARAN BAWANG MERAH
DAN CABAI MERAH

Oleh :

Thomas Agoes Soetiarso

I. PENDAHULUAN

Keberhasilan suatu usahatani sangat ditentukan oleh
keberhasilan pemasaran dari produk yang telah dihasilkkannya.
Meskipun petani dapat berproduksi secara optimal, namun usaha
tersebut tidak akan mampu meningkatkan pendapatan petani
apabila tidak didukung dan dihubungkan dengan situasi pasar
(Soetiarso dan Ameriana, 1995; Dinas Pertanian Rakyat Propinsi
Daerah Tingkat | Jawa Timur, 1975). Situasi ini sangat
menentukan bagi efisiensi pemasaran suatu komoditas, termasuk
bawang merah dan cabai merah.

Pada prinsipnya pemasaran termasuk salah satu kegiatan
perekonomian yang membantu dalam penciptaan nilai ekonomi,
sedangkan nilai ekonomi itu sendiri akan menentukan harga
barang dan jasa bagi individu-individu. Selain itu, pemasaran
juga merupakan sebuah faktor penting dalam siklus yang
bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. Oleh karena
itu, pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan-kebutuhan
konsumen dan mengkombinasikannya dengan data pasar seperti
lokasi konsumen, jumiah konsumen dan kesukaan (preferensi)
mereka (Swastha dan lrawan, 1983; Ameriana, 1995a dan
1995b), Informasi tersebut dapat dipakal sebagai dasar untuk
mengadakan pengelolaan bagi kegiatan produksi, yaitu

i
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bagaimana petani dapat memproduksi hasil-hasil pertanian yang
sangat dibutuhkan konsumen untuk memenuhi kebutuhannya.
Sementara itu, apabila produk yang dihasilkan tidak mampu
memenuhi keinginan dan selera pasar, maka secara otomatis
produk tersebut tidak akan mampu menembus pasar karena
konsumen sebagai pengguna akhir tidak mau membelinya.
Kalaupun konsumen bersedia membeli, umumnya konsumen
hanya bersedia membayar dengan harga yang rendah.
Kenyataan demikian memberikan tantangan kepada petani untuk
memproduksi barang bagus dengan harga murah.

Dalam praktek usahatani, efisiensi di bidang pemasaran
bukan merupakan hal yang mudah untuk dilaksanakan. Sebagai
contoh komoditas cabai merah, beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi efisiensi pemasaran antara lain : mengingat cabai
merah merupakan komoditas sayuran yang mudah rusak, tidak
tahan lama dan tidak dapat disimpan dalam jangka waktu yang
lama, maka proses distribusi dari pusat produksi ke daerah
konsumen harus dilakukan dengan cepat agar produk tersebut
dapat diterima konsumen masih dalam keadaan segar. Apabila
proses distribusi ini mengalami keterlambatan akan
menyebabkan kerugian, baik bagi petani itu sendiri maupun bagi
para pedagang. Kerugian dapat berupa rusaknya barang akibat
busuk, cacat maupun susut karena penguapan yang terjadi
selama dalam perjalanan menuju ke daerah konsumen.
Disamping itu, jarak yang periu ditempuh juga menimbulkan risiko
dan tambahan biaya tataniaga sebagai akibat adanya
keterlibatan lembaga tataniaga.

Seperti umumnya dalam pemasaran komoditas sayuran,
pemasaran bawang merah dan cabai merah dari tangan
produsen ke tangan konsumen akan melalui suatu rantai
pemasaran atau rantai tataniaga tertentu. Dalam rantal
pemasaran tersebut banyak pihak yang terlibat, diantaranya
pedagang pengumpul, pedagang antar daerah, pedagang besar,
pedagang pengecer dan lain-lain (Koster, 1991; Ameriana et al.,
1991). Keterlibatan lembaga tataniaga tersebut dapat pula

Balal Peneitian Tanaman Sayuran 2
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menyebabkan tingginya biaya tataniaga yang pada akhimya
akan berpengaruh terhadap harga eceran (harga konsumen) dan
harga Qada tingkat petani (produsen) (Soetiarso, 1997). Oleh
karena itu, hal penting yang harus diperhatikan dalam tataniaga
adalah agar masing-masing pihak yang terfibat benar-benar
menjalankan fungsinya dan menerima imbalan yang adil
(Mubyarto, 1979). Seringkali pula dikatakan bahwa tataniaga
hasil pertanian di Indonesia merupakan bagian yang paling
lemah dalam mata rantai perekonomian atau dalam aliran
barang-barang. Dengan kata lain bahwa efisiensi di bidang ini
masih rendah.

Faktor lain yang dapat mempengaruhi efisiensi
pemasaran suatu komoditas adalah faktor kualitas. Van Lieshout
dan Santika (1991) menyatakan bahwa kualitas dapat
mempengaruhi kelayakan pasamya, yaitu lebih atau kurangnya
sifat ini dapat diterima atau digunakan oleh konsumen. Hasil
penelitian Ameriana ef al. (1991) menunjukkan bahwa kualitas
dapat memberikan perbedaan harga yang cukup berarti,
Sedangkan Pantastico (1986) mengatakan bahwa faktor-faktor
yang dapat mempengaruhi kualitas ini antara lain wama, ukuran,
aroma, rasa dan lain-lain.

Berdasarkan kualitas produk yang dihasilkan oleh petani,
umumnya dalam proses pemasaran selanjutnya pedagang
membuat beberapa kelas grading. Akan tetapi kelas-kelas
grading tersebut bervariasi dari pedagang yang satu dengan
pedagang yang lainnya. Bervariasinya kelas-kelas grading
tersebut terutama disebabkan belum ada standardisasi yang
jelas dari pemerintah dalam pemasaran produk-produk pertanian.
Padahal dengan adanya standardisasi ini akan sangat
menguntungkan baik bagi petani, pedagang maupun konsumen
(Agro-economic short mission, 1990 dalam Ameriana et al,
1991).

Balai Penelitian Tanaman Sayuran 3
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i, INFORMASI, PERKEMBANGAN DAN FLUKTUASI HARGA

Seiring dengan perkembangan zaman, maka pada dunia
perdagangan yang nyata dan semakin transparan, tingkat harga
yang terjac: pada dasamya dapat dipengaruhi oleh beberapa
fakior Faktor-fakior tersebut antara lain seperti : (1) kondisi
perekonomian. (2} penawaran dan permintaan, (3) persaingan,
senta (4) pengawasan pemerintah (Swastha dan Irawan, 1983).

21 ¥ondisi perekonomian

Kondisi perskonomian (lingkungan ekonomi) merupa-
kan saiah salu fakior penting yang dapat mempengaruhi
sistem pemasaran Apabila pertumbuhan ekonomi suatu
negars mengalam: penngkatan, dunia perdagangan juga
mmmm akibat dari semakin

tngomye deya Del masyarakat Tetapi sebaliknya, dunia
perdagangan akan ternmbas dan turut mengalami kelesuan
2pabia Wngkat pertumbuhan ekonomi suatu negara
mengaiars knss yang ditandas oleh semakin lemahnya daya
bei masyaraeat

22 Perawaran dan permintaan

Tingkat harga yang tenadi juga sangat dipengaruhi
okeh permwtaan dan penawaran Berdasarkan teori
ekonomi, ingkat harga yang ferjadi akan ditentukan pada
suaty 98 penemuan antara permintaan dan penawaran
Swastha dan irawan 1983) Dengan asumsi faktor-faktor
ian yang mempengaruhi harga tetap, maka harga akan naik
pia permntaan meningkat dan penawaran tetap. Demikian
puia sebalknyz apablia permintaan letap sedangkan
penawaran memngkat harga akan menjadi turun. Berbeda
dengan dunia industn, pada usaha pertanian yang sangat
Spengaruh oleh fakdor alam. peningkatan dan penurunan

Ealw Peneitan Tanaman Saywan 4
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gejolak harga yang dianggap dapat merugikan kepentingan
masyarakst (konsumen), pemerintah dengan cepat akan
segera melakukan tindakan operasi pasar. Tindakan ini
tentame dimaksudkan untuk segera menommalkan kembali
keadaan pasar. Selain itu, untuk kepentingan pemasaran
pemenntah juga telah iama menyediakan informasi
mengena harga sejumiah komoditas pertanian, termasuk
bawang merah dan cabai merah. Maksud dan tujuan utama
mformasi  harga pasar ini tidek lain adalah untuk
menciptakan pasar yang lebih terbuka dan transparan.
Dengan demikian posisi tawar-menawar (bargaining position)
antara petan: dan pedagang daerah dapat lebih diperkuat
(Koster, 1883).

Pemantauan harga dilakukan oleh Sub Direktorat
informas: Pemasaran yang meliputi pemantauan harga borongn
g tngkat pasar pengumpul (daerah produksi) dan tingkat pasar
grosr {daerah konsumsi) Selanjutnya Sub Direktorat Informasi
Pemasaran bernanggung jawab untuk menyebariuaskan harga
bawang merah dan caba merah harian ini, yaitu dengan cara
menyiarkannya meiaiui Radio Republik Indonesia (Soetiarso dan
Amenans 1985) Kecuall melalui lembaga formal, informasi
narge juge dapat diperoleh secara informal, yaitu melalui
petan: atau dengan mengamati transaksi yang terjadi di pasar.

Pade Tabel 1 dan 2 disajikan data perkembangan rata-
rats hargs borongan bawang merah dan cabai merah selama
kurun wakiu 1985-1995 Sebagai gambaran, di sini hanya diambil
mcﬁmmmm,ymm.wwm
Semarang Berdasarkan data pada Tabel 1 dan 2. tersebut
mmmmmwmmmgm
cabai merah selama kurun waktu 1985-1995 sangat bervanasi.
Apabia harga tahun 1885 dyadikan sebagal dasar untuk
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cukup tinggi. Perkembangan harga borongan bawang merah dan
cabai merah di daerah konsumsi Jakarta selama kurun waktu

1985-1995, rata-rata mengalami kenaikan sebesar 32% dan 12%
per tahun. Sedangkan untuk daerah konsumsi Bandung rata-rata
mengalami kenaikan sebesar 27% dan 9% per tahun. Demikian
pula untuk daerah konsumsi Semarang, rata-rata kenaikannya
sebesar 32 % dan 7% per tahun.

Tabel 1. Perkembangan ratarata harga borongan bawang
merah di tiga daerah konsumsi Jakarta, Bandung
dan Semarang tahun 1985-1995.

1990 788 813 813
1991 809 891 801
1992 1.022 o957 778
1993 1.434 1.374 1.187
1994 1.189 973 881
1985 2.0335 1.793 1.632
Sumber | Pusat Promosi dan Informasi Tanaman Pangan dan
Hortikultura, 1997

Balai Peneltian Tanaman Sayuran 7
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Tabel 2. Perkembangan ratarata harga borongan cabai
merah di tiga daerah konsumsi Jakarta, Bandung

dan Semarang tahun 1985-1995.

‘Tahun Rata-rata harga borongan (Rp./kg)
1985 879 827 666
1986 1.049 996 760
1987 1.122 1.199 895
1988 853 879 807
1989 1.012 1.018 954
1990 1.173 1.202 965
1991 1.242 1.307 1.029
1992 1.147 1.122 778
1983 1.773 1.683 1.237
1994 2.440 2.134 1.696
1995 1.8925 1.589 1.129

Sumber : Pusat Promosi dan Informasi Tanaman Pangan dan
Hortikultura, 1997.

Tidak berbeda dengan komoditas sayuran lainnya, harga
komoditas bawang merah dan cabai merah juga berfluktuasi
cukup tajam, yaitu yang ditandai dengan adanya perbedaan yang
cukup besar antara harga terendah dan harga teringgi. Sebagai
contoh, perkembangan harga rata-rata bulanan bawang merah di
daerah konsumsi Jakarta selama tahun 1995 berkisar antara Rp.
1.285/kg (harga terendah) yang terjadi pada bulan Februari
sampai Rp. 2.945 (harga tertinggi) yang terjadi pada bulan
Desember (Pusat Promosi dan Informasi Tanaman Pangan dan
Hortikultura, 1997). Dengan perkataan lain, fluktuasi harga
bawang merah di daerah konsumsi Jakarta pada tahun 1995
cukup tajam, yaitu sekitar 129%. Demikian hainya dengan
fluktuasi harga di daerah konsumsi Bandung dan Semarang.
Pada tahun yang sama, fluktuasi harga di daerah konsumsi
tersebut jauh lebih tajam lagi, yaitu mencapai 186% dan 182%.

Balai Penelian Tanaman Sayuran 8
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Di Bandung dan Semarang, harga terendah juga terjadi pada
bulan Februari yaitu masing-masing sebesar Rp. 835/kg dan Rp.
846/kg, sedangkan harga tertinggi sebesar Rp. 2.391/kg dan Rp.
2.392/kg terjadi pada bulan Desember. Gambaran
perkembangan harga borongan bawang merah (rata-rata
bulanan) di tiga daerah konsumsi Jakarta, Bandung dan
Semarang tahun 1995 disajikan pada Gambar 1.

Rata-rata harga borongan (Rp.Jkg)

|| ==Jakarta
{|==Bandung

Bulan (1995)

Gambar 1. Grafik perkembangan harga borongan bawang merah
(rata-rata bulanan) di tiga daerah konsumsi Jakarta,

Bandung dan Semarang tahun 19985,

Seperti halnya harga bawang merah, fiuktuasi harga
cabai merah di daerah konsumsi Jakarta tahun 1995 juga sangat
tinggi perbedaannya antara harga terendah dan tertinggi, yaitu
Rp. 780/kg (September) dan Rp. 4.184/kg (Desember) atau
fluktuasinya mencapai 436%. Sedangkan untuk daerah konsumsi
Bandung dan Semarang fluktuasinya mencapai 474% dan 288%.
Harga terendah terjadi pada bulan September, yaitu masing-

Balai Peneitian Tanaman Sayuran 9
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masing sebesar Rp. 530/kg dan Rp. 541/kg serta harga tertinggi
tejadi pada bulan Desember, yaitu Rp. 3.044/kg dan Rp.
2097kg. Gambaran perkembangan harga borongan cabai
merah (rata-rata bulanan) di tiga daerah konsumsi Jakarta,
Bandung dan Semarang tahun 1995 disajikan pada Gambar 2.

2 - - } . : :
1 2 3 4 5 6 T B g 10 11 12
Budan (1995)

Gambar 2. Grafik perkembangan harga borongan cabai merah
(ratarata bulanan) di tiga daerah konsumsi Jakarta,

Bandung dan Semarang tahun 1995.

Dengan memperhafikan Gambar 1 dan 2. tersebut
nampak jeias terfhat bahwa, fiuktuasi harga yang terjadi cukup
tinggi variasinya. Apabila dibandingkan antara harga yang terjadi
di daerah konsumsi Jakarta, Bandung maupun Semarang relatif
tidak menunjukkan adanya perbedaan yang berarti. Dengan kata
fain fluktuasi yang terjadi relatif sama, yaitu kenaikan harga yang
terjadi di Jakarta juga terjadi pula di Bandung dan Semarang.
Cemikian pula dengan penurunan harga yang teradi di
Semarang, harga di Bandung dan Jakarta juga turun. Ini berarti

Balai Peneitian Tanaman Sayuran |0
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bahwa variasi tingkat harga bawang merah dan cabai merah
yang terjadi di ketiga daerah konsumsi tersebut relatif sama
setiap bulannya. Harga terendah dan tertinggi bawang merah
tahun 1995 terjadi pada bulan Februari dan Desember,
sedangkan pada cabai merah harga terendah terjadi pada bulan
September dan harga tertinggi pada bulan Desember. Grafik
perkembangan harga bawang merah dan cabai merah di Jakarta,
Bandung dan Semarang (Gambar 1 dan 2) tampak relatif paralel
dan pola serupa hampir terjadi dari tahun ke tahun. Keadaan ini
dapat dijadikan sebagai salah satu indikator untuk menduga
bahwa arus informasi, terutama mengenai harga bawang merah
dan cabai merah antar pasar di ketiga lokasi tersebut cukup
lancar (Adiyoga et al., 1998).

Kelihatannya, pasokan bawang merah dan cabai merah
dari daerah produksi Brebes mempunyai peranan yang cukup
penting dalam menentukan harga bawang merah, yaitu tercermin
dari kontribusi sentra produksi tersebut yang mencapai lebih dan
50% (terutama untuk pasar Jakarta, Jawa Timur, Jawa Tengah,
Jawa Barat dan antar pulau) terhadap total bawang merah yang
beredar di pasar. Sementara, pasokan kedua dan ketiga terbesar
masing-masing berasal dari Kediri dan Probolinggo Jawa Timur
(Adiyoga et al., 1998). Demikian pula untuk cabai merah, selain
berasal dari Brebes, pasokan cabai merah juga berasal dari Solo,
Rembang, Bandung, Bekasi dan Sukabumi. Sedangkan dari luar
Jawa, cabai merah yang masuk ke pasar Kramatjati juga berasal
dari Medan, Sumatera Utara (Soetiarso, 1996).

Ill. SISTEM PENJUALAN DI TINGKAT PETANI

Secara umum, sistem penjualan hasil produksi bawang
merah dan cabai merah yang sernng 1di1akukan petani dapat
dibedakan menjadi beberapa macam, yaitu -
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3.1 Siﬂunmm

Sistem penjualan secara kiloan atau tmbangan
umumnya dilakukan oleh petani di daerah sentra produksi
Brebes apabila panen telsh selesai. Transaksi penjualan
mmdmmm:ﬁpaﬂrpengumpui. baik
untuk bawang merah madpun untuk cabai merah
berdasarkan berattimbangan produk yang diperjual-belikan.
Penenmtuan harga jual dilakukan berdasarkan harga kiloan
mm. Berbeda dengan bawang merah yang dapat
dgpanen sekaligus, cabai merah temmasuk komoditas
sayuran yang dapat dipanen berkali-kali, yaitu antara 7-15
kal (Basuki, 1987, Soetiarso ef al, 1998). Untuk itu, petani
caba: merah iebth menyukai menjual hasil panennya dengan
sisterm  kiloan atau tmbangan. Menurut Soetiarso ef al.
{1998) alasan utama petani memilih penjualan secara kiloan
dibanding oengan sistem tebasan adalah : (1) dengan masa
panen yang lebih panjang (berkali-kali) diharapkan pada
suatu wakiu akan dapat dipercleh harga jual yang lebih baik
tinggh akibat fluktuasi harga yang sering terjadi, dan (2)
dengan masa panen yang lebih panjang (berkali-kali) sulit
untuk memperkirakan berapa ftotal produksi yang akan
didapatican

3.2 Sistem tebasan

Transaksi dilakukan pada saat bawang merah dan
cabai merah masih ada di lapangan (3-4 hari sebelum
panen; Simﬂmmmnhhpmwlmn dan
kemampuan penjual (petani) maupun pembeli untuk
menaksir hasil panen (mencermati pertumbuhan tanaman
dannungrmwﬁtmm}ymwmplmhh{hdlwgl
et al 1998) Apabila tanaman sudah ditebaskan, hh-.:ltulnyn
untuk cabai merah yang dapat dipanen paftlﬂ-klh. _rn.nlm
pemeliharaan tanaman selanjutnya menjadi tlanggung jawab
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3.3

pembeli. Berbagai pertimbangan yang menyebabkan petani
memilih sistem tebasan in adalah ° (1) praktis dan
mempermudah pekerjaan, (2) cepat mendapatkan uang, dan
(3) apabila harga cukup tinggi (Soetiarso ef al., 1998).

Sistem larikan

Cara penjualan dengan sistem lankan ini hanya
digunakan untuk bawang merah. Transaksi penjualan
umumnya dilakukan di lapangan setelah bawang merah
selesai dicabut/dipanen dan sedang dalam proses
penjemuran (dijemur di atas bedengan atau di pinggir jalan
desa). Penjualan sistem larikan hampir sama dengan sistem
tebasan, yaitu penjual dan pembeli melakukan transaksi
tanpa menimbang hasil panennya terlebih dahulu. Hanya
saja perbedaannya adalah, kalau sistem tebasan pembeli
menaksir hasil bawang merah sebelum dipanen teriebih
dahulu, sehingga risiko ketidak-tepatan hasil taksiran lebih
tinggi. Sedangkan pada sistem larikan, perkiraan hasi
panen dapat lebih tepat karena transaksi baru ditakukan
setelah bawang merah dipanen.

IV. PERLAKUAN SELAMA PROSES PEMASARAN
Beberapa kegiatan utama yang biasa dilakukan selama

proses pemasaran bawang merah dan cabai merah antara lain
meliputi :

4.1

Pengeringan

Setelah dipanen, bawang merah tidak langsung
dipasarkan tetapi dilakukan penjemuran terlebih dahulu.
Pada umumnya ada dua krtena bawang merah yang
dipasarkan, yaitu kering lokal dan kenng askip. Kering lokal
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adalah bawang merah yang sudah dijemur antara 3-4 har
(daun masih agak kehijauan dan lembab, pada umbi masih
ada tanah yang menempel), sedangkan kering askip adalah
bawang merah yang sudah dijemur sekitar 7 hari (daun
sudah kering, kulit luar umbi sudah mengelupas, umbi sudah
bersih dari tanah dan akar dengan cara “dirogol”). Menurut
Adiyoga et al (1998), secara teknis pengeringan ini |
diarahkan untuk : (1) memperoleh wama kulit umbi yang i
merah dan mengkilat, dan (2) mengurangi kadar air sampai
titik batas yang memungkinkan perkembangan mikroorganis-
me dan kegiatan ensimatis ditekan sehingga dapat
menghambat proses pembusukan. Proses pengeringan

R ik

Gambar 3. Bawang merah yang dijemur sampai kering
lokal. (Foto : R. S. Basuki).
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Gambar 4. Bawang merah yang dijemur sampai kering
askip. (Foto : R. S, Basuki).

yang dilakukan petani adalah dengan cara dijemur matahan.
Pengeringan atau penjemuran bawang merah umumnya
dilakukan di pinggir-pinggir jalan. Hal ini dimaksudkan untuk
memudahkan penjagaan dan pengangkutan bila sudah
kering. Akibat dari proses pengerngan yang cukup
memakan waktu dan tenaga, maka seringkali petani lebih
memilih menjual bawang merahnya dengan sistem tebasan
atau larikan. Pada Gambar 3 dan 4. disajikan contoh
bawang merah yang dijemur sampai kering lokal dan kenng
askip.

Berbeda dengan bawang merah, pengeringan cabai
merah hampir tidak pemah dilakukan oleh petani. Disamping
cabai merah lebih banyak dikonsumsi dalam keadaan segar,
pangsa pasar cabai kering relatif sangat kecil, yaitu hanya
beberapa jenis industri tertentu, serta dalam proses
pengeringannya periu tambahan biaya yang cukup besar
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(Soetiarso dan Ameriana, 1996). Di daerar: Brebes, hanya
adasaFJaMIdmmnqpaunisai&y&ng mau melakukan
pengenngan cabai. Mereka ini umumnya adalah petani yang
bermodal kuat. Dibanding dengan petani, pengeringan cabai
lebih banyak dilakukan oleh pedagang dan itupun tidak

dilakukan secara terus menerus, tetapi hanya bersifat L
sewmmymm;aatmnbuﬁnmahdanpm

saat harga jual cabai jatuh hingga Rp. 400 - Rp. 500/kg -
(Soetiarso dan Ameriana, 1996).

4.2 Sortasi dan grading

Salah safu faktor yang cukup penting dan dapat
mendukung kegiatan pemasaran adalah sortasi dan grading.
Sortasi adalah kegiatan yang dilakukan untuk memisahkan
produk yang baik dan buruk (marketable dan unmarketabile).
Sedangkan grading adalah kegiatan yang dilakukan untuk
memisah-misahkan produk ke dalam kelas-kelas tertentu.
Grading atau pengkelasan temyata banyak
memberikan keuntungan, baik bagi produsen maupun
konsumen, antara lain . (1) memudahkan pembeli untuk
mendapatkan barang yang sesuai dengan kualitas yang
konsumen, (3) memberikan kepuasan bagi konsumen,
dengan mutu yang dinginkan, dan (4) bagi produsen.
dengan adanya grading dapat menambah nilai keuntungan
yang cukup besar (Samadi, 1986). - I
peiany can didang oleh pedagang, tentama jka bawang :
merah bersangeusan akan disimpan untuk pencde waki.
petan ielap Oen petagang.
Secara umum, aGng bawang merah yang ada
artars pedagang yeng satu dengan lainnya bervanasi
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Namun demikian dapat dikatakan bahwa kntena yang
dijadikan dasar untuk membuat kelas-kelas grading oleh
pedagang adalah sama, yaitu meliputi : kntena-kriteria
ukuran umbi, tingkat kekeringan, wama dan bentuk umbi
(Ameriana et al, 1991). Pada Tabel 3. disajikan kntena
H dalam penentuan kelas-kelas grading bawang merah di

pasar produsen.

Tabel 3. Kriteria dalam penentuan kelas-kelas grading
bawang merah di pasar produsen.

¢ Sumber - Ameriana ef a/., 1991,

Hasi peneiiian Amernana et al (1991) mengindi-
kasikan bahwa sistem grading di pasar pengumpul (asembly
markef) dan pasar grosir (wholesale markef) ditemui adanya
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Cpmptars” Sawan) Vegh

. dan Caba Mersh

perbedsan D tngkat pasar pengumpul, grading ditakukan
bardasarkan persentase ukuran tertentu davam ikatan atau
“gedeng” (mash terdapat daun kering). Sistem grading yang
beriaky adalah © (1) kelas A - 30-50% umbi berdiameter >
25 om (2 kelas B — 10-30% umbi berdiameter > 2,5 cm,
dan {3) kelas C — 0-10% umbi berdiameter > 25 cm.
Sementara itu. grading di tngkat pasar grosir dilakukan
sateiah daun kenng dibersihkan/dihilangkan dan bawang
merah Pada pasar ini terdapat dua sistem grading, yaitu :
(1) grading berdasarkan ukuran, dan (2)
grading berdasarkan persentase uk tu (per satuan
beral) seperti yang beriaku di pasgpggengumpul. Sistem
grading berdasarkan keseragaman ukuran yang berlaku
adaiah - (1) kelas A — diameter > 25 cm, (2) Kelas B -

i pasar induk
. 8. Basuki).

d
Kramatjati, Jakarta (Foto : R, S
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diameter 1,5-2 5cm, dan (3) Kelas C -- diameter < 1.5 cm
(Adiyoga et al., 1998) Apabila dihubungkan dengan harga,
maka harga tersebut akan semakin rendah sebanding
dengan menurunnya kelas grading. Berdasarkan hasil
penelittan pemasaran bawang merah, Koster (1991) juga
mengatakan bahwa bawang merah yang berukuran besar
mempunyai harga lebih mahal danpada yang berukuran
kecil. Pada Gambar 5. dapat dilihat contoh grading yang ada
di pasar induk Kramatjati, Jakarta.

Sortasi cabai merah dilakukan oleh petani dan
pedagang (terutama pedagang di daerah konsumen), yaitu
untuk memisahkan cabai yang bagus dan busuk, cacat
ataupun patah. Soetiarso (1995) menyatakan bahwa, di
pasar grosir Kramatjati, Jakarta dan Cibitung, Bekasi ditemui
adanya tiga kelas grading, yaitu cabai merah kelas |. |l dan
118

Meskipun kelas-kelas grading yang tenadi di pasar
Kramatjati dan Cibitung berbeda dan seg harga jual. tetapi
faktor kualitas yang mendasari pengkelasan tersebut adalah
sama, yaitu wama, bentuk, ketahanan simpan dan ukuran.
Faktor-faktor inilah yang dijadikan dasar oleh pedagang
karena hal ini yang paling diperhatikan oleh konsumen.
Untuk warma cabai konsumen mennginginkan wama merah
tua. Demikian hainya untuk bentuk cabai besar, konsumen
lebih menyukai yang lurus. kecuali cabai keriting bentuk
kurang dipertimbangkan. Ukuran yang dinginkan oleh
konsumen adalah sedang (+ 10 c¢m) dengan daya tahan
yang lebih lama dan tidak cepat busuk. Adapun kelas
grading yang ditemui di pasar grosir Kramatjati dan Cibitung
disajikan pada Tabel 4.
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4.3

Tabel 4. Kelas grading cabai merah di pasar grosir, 1991,

Kramatjati | 1.400 I 950
1 1.100 I 700
i 800 I 550
Cibitung | 1.100 I 700
I 200 I 580 .
il 750 i 450

Sumber : Soetiarso, 1985

Memperhatikan harga dan masing-masing kelas
grading cabai di kedua pasar (Kramatjati dan Cibitung) pada
Tabel 4. teriihat bahwa kelas grading yang sama di kedua
pasar tersebut menunjukkan adanya perbedaan harga.
Kecenderungan ini terjadi karena kelas konsumen yang
membeli di kedua pasar tersebut juga berbeda, dimana
cabai kelas |l di pasar Kramatjatt merupakan cabai kelas | di
pasar Cibitung. Hal ini mengindikasikan bahwa daya beli
konsumen di pasar Kramatiati lebih tinggi daripada
konsumen di pasar Cibitung.

petani menjual bawang merahnya

iokal (3-4 har dijemur), agar lebih
cepat mendapatkan uang guna modal musim tanam
berikutnya. Hanya sebagian kecil petan yang bermodal kuat
saja yang melakukan penyimpanan hasi panennya bila
harga jual rendah (panen raya) dan biasanya baru dijual bila
harga sudah mulai membaik lagi. Menurut Koster (1990)
melaiui teknik penyimpanan yang benar secara teon bawang
merah dapat disimpan 5€ bulan Akan tetapi lama
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penyimpanan bawang merah yang dilakukan petani hanya
berkisar antara 15-30 hari (Soetiarso ef a/, 1998) Sebagian
besar petani melakukan penyimpanan umbi bawang merah
ditujukan untuk bibit musim tanam berikutnya. Penyimpanan
dirancang = secara sederhana dengan menggantungkan
ikatan-ikatan bawang merah di gudang penyimpanan yang
dirancang dengan ventilasi cukup untuk menjamin sirkulasi
udara yang baik. Penyimpanan untuk bibit umumnya
bawang merah ikatan digantung di atas perapian dapur.
Untuk periode penyimpanan yang cukup ilama (1-2 bulan),
kegiatan sortasi juga dilakukan terhadap umbi bawang
merah yang keropos dan busuk.

Fasilitas penyimpanan umumnya dimiliki oleh para
pedagang besar, baik di daerah konsumsi maupun di daerah
produksi. Bagi pedagang yang tidak memiliki gudang
penyimpanan dapat menyewanya dengan biaya sewa
tergantung dari volume bawang merah yang disimpan serta
lama penyimpanan. Sebagai gambaran, pada tahun 1980
sewa gudang diperkirakan Rp. 3.000 per ton per han
Gambar 6. memperiinatkan cara penyimpanan bawang
merah yang dilakukan oleh pedagang besar lokal pada rak-
rak di gudang penyimpanan dan bawang merah yang sudan
dikemas dalam keranjang bambu + karung jala yang siap
untuk dikirm antar pulau.

Penyimpanan cabai segar tidak pemah dilakukan oleh
petani. Sesaat setelah panen petani langsung menjuail hasil
panennya. Hal ini sesuai dengan sifat cabai yang mudah
rusak, mudah busuk dan tidak tahan lama serta Danyak
dikonsumsi segar, maka tanpa periakuan khusus (misainya
disimpan di cool storage) petani idak dapat menyimpannya.
Penyimpanan hanya dilakukan oleh pedagang besar yang
bermodal kuat dengan menggunakan cool storage
Penyimpanan cabai yang bisa dilakukan sampai satu tahun
hanyalah cabal yang sudah dikernngkan.

Baiw Peneitan Taneman Sayuran 11
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4.4 Pengemasan

Untuk mengurangi rsiko kerusakan agar barang
- sampai ke tangan konsumen masih dalam keadaan segar,
tidak rusak dan untuk mempermudah proses pengang-
daerah produsen selalu dikemas terlebih dahulu. Pada Tabel
5. dapat dilihat beberapa jenis dan volume kemasan bawang
merah yang dilakukan oleh para pedagang.

Tabel 5. Jenis dan volume kemasan bawang merah di
sentra produksi Brebes.

:F K

ekspor dengan tujuan seperti Singapura (Adiyoga ef al.
: 1998). Contoh kemasan keranjang bambu untuk pengiriman
bawang merah antar pulau dapat dilihat pada Gambar 7.
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Gambar 7. Keranjang bambu untuk pengiriman bawang
merah antar pulau (Foto : R. S. Basuki).

Adapun jenis dan volume kemasan cabqi merah yang
sering digunakan di berbagai daerah produksi dapat dilihat

pada Tabel 6.

Tabel 6. Jenis dan volume kemasan cabai merah (segar)
di berbagai daerah produksi.

Jenis kemasan Volume/ Tujuan
L kemasan . pemasaran
Karung jala 70 -80 P. Jawa :
Keranjang pandan 50 - 60 P. Jawa
Keranjang bambu 35 - 40 P, Jawa; Luar P. Jawa
Kotak karton 20 -25 Luar P. Jawa; Ekspor

Sumber : Soetiarso, 1991.
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4.5 Pengangkutan

Di daerah sentra produksi Brebes, terdapat beberapa
perusahaan yang bergerak pada jasa pengangkutan. Pada
umumnya perusahaan tersebut berlokasi di sekitar pasar
pengumpul dan melayani jasa pengangkutan ke bebera-
pa daerah tujuan konsumen, baik di kota-kota Jawa Tengah,
Jawa Timur, Jawa Barat, DK| Jakarta, bahkan sampai ke Bali
dan ke kota-kota lainnya. Fasilitas yang disediakan terdiri
dari berbagai jenis angkutan seperti colt, truk dengan
kapasitas angkut yang berlainan antara 4-8 ton hingga 8-10
ton. Koster and Basuki (1991) menyebutkan bahwa di
daerah sentra produksi Brebes terdapat dua perusahaan
angkutan yang cukup besar mampu menyewakan rata-rata
20 truk sehari pada saat panen raya dan 10 truk sehari pada
hari-hari biasa. Gambar 8. memperlihatkan cara pengang-
kutan bawang merah antar daerah.

Gambar 8. Pengangkutan bawang merah antar daerah (Foto
: R. S. Basuki).
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V. JENIS PASAR

Pasar dapat diartikan sebagai tempat terjadinya transaksi
antara penjual dan pembeli. Pada umumnya jenis pasar bawang
merah dan cabai merah dapat dibedakan menjadi beberapa

macam, yaitu :

5.1 Pasar pengumpul

Jenis pasar ini selalu terletak di daerah produksi, baik
untuk bawang merah maupun cabai merah. Fungsi pasar
pengumpul adalah menampung hasil-hasil produksi petani,
baik yang dibawa langsung oleh petani maupun yang
dibawa oleh para pedagang pengumpul. Biasanya para
pembeli di pasar pengumpul terdin dari para pedagang yang
berasal dari kota-kota besar atau pedagang antar daerah
(Soetiarso, 1998; Soetiarso dan Ameriana, 1995).

Di daerah Brebes sebagai contoh, keberadaan pasar
pengumpui di daerah ini dikelola oleh pemerintah daerah.
Pasar pengumpul terbesar untuk cabai merah adalah pasar
Sengon, sedangkan untuk bawang merah adalah pasar
Klampok. Berdasarkan hasil penelitian Adiyoga et a/. (1998)
dapat diketahui bahwa, di pasar pengumpul ini dilengkapi
dmmmmymgm:{ﬁarutmka
untuk penimbangan, pembersihan, sortasi dan penyimpanan
sementara, (ZJzMMWMiM
antara pembeli penjual, (3) kios tertutup, (4) lahan
terbuka untuk akomodasi dan pengeringan, (5) kantor
pemasaran, (6) kantor ekspedisi, (7) koperasi pedagang, (8)
gudang penyimpanan yang dapat disewakan, dan (9) areal
parkir. Berbagai fasiltas yang tersedia ini merupakan
rnfr_astn._:kmr penunjang untuk memperiancar transaksi jual
beli. Di samping infrastruktur fisik, pasar tersebut juga
dilengkapi dengan : (1) aparat pengeiola yang menangani
masalah administrasi dan retribusi, (2) buruh songgol. yaitu
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tenaga kerja angkut untuk barang yang masuk ke pasar
dibayar oleh penjual, (3) buruh panggu! tenaga kerja angkut
setelah ditimbang dan dibawa ke daerah lain, dibayar oleh
pembeli, (4) buruh sortir, yaitu tenaga kera untuk
membersihkan dan sortasi bawang merah maupun cabai
merah, dibayar oleh pembeli.

5.2 Pasar grosir/pasar besar

Pasar grosir atau pasar besar umumnya terletak di
daerah konsumsi di kota-kota lain (di luar daerah produksi)
seperti Jakarta, Bandung, Semarang dan Surabaya.
Penjuainya terdiri dari pedagang-pedagang grosir,
sedangkan pembeli umumnya adalah para pedagang
pengecer dari pasar-pasar kecil.

5.3 Pasar pengecer

Pasar pengecer terletak di daerah konsumsi, baik di
kota besar maupun kota kecil. Para pedagang pengecer di
kota ini langsung melayani konsumen.

VI. LEMBAGA PEMASARAN/PELAKU PASAR

Dalam proses pemasaran terdapat beberapa jenis
lembaga pemasaran yang pada dasamya merupakan cerminan
dari beragamnya fungsi dan jasa pemasaran yang dibutuhkan
oleh pengguna atau konsumen. Secara umum beberapa jenis
lembaga pemasaran yang terfibat dalam proses pemasaran
bawang merah dan cabai merah adalah -
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8.1 Pedagang pengumpul

Pedagang pengumpul. merupakan pedagang yang
berada di daerah produksi, Untuk mendapatkan barang,
kelompok pedagang ini langsung melakukan pembelian
pada petani produsen. Kapasitas pembelian yang dilakukan
sangat bervariasi dan tergantung pada jumlah hasil panen.
Umumnya pedagang pengumpul melayani pembeli yang
terdiri dari para pedagang yang berasal dari kota-kota besar
atau pedagang antar daerah,

6.2 Pedagang antar daerah

Dalam istilah sehari-hari, pedagang antar daerah ini
sering disebut dengan “pengirim”. Pedagang antar daerah
biasanya membeli barang di pasar-pasar pengumpul seperti
pasar Klampok untuk bawang merah dan pasar Sengon
untuk cabai merah. Disamping itu, jenis pedagang ini juga
serng membeli dari petani produsen dengan perantaraan
“calo”,

6.3 Agen-agen komisi
Pada dasamya agen komisi termasuk pelaku pasar
yang mempunyai tugas pokok membantu kegiatan
pemasaran. Jenis jenis agen komisi tersebut antara lain

I 6.3.1 Calo

Calo berfungsi mempertemukan penjual dan
pembeli. Secara fisik mereka tidak memiliki barang,
tetapi berperan sebagai penghubung. Seorang calo
akan membawa contoh barang dari penjual dan
menawarkannya kepada pembeli. Jika transaksi jual
beli berhasil, calo akan mendapatkan komisi baik dari
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penjual maupun pembeli (Koster and Basuki, 1991
Soetiarso dan Ameriana, 1995).

6.3.2 Dacin

Dacin merupakan perantara yang beroperasi di
pasar-pasar pengumpul. Tugas utama dacin adalah
menimbang barang. Semua transaksi jual beli di pasar
pengumpul harus melalui penimbangan dacin.
Selanjutnya dacin memperoleh komisi dari penjual dan
pembeli yang telah menggunakan jasanya (Koster and
Basuki, 1991; Soetiarso dan Ameriana, 1995).

6.4 Pedagang grosir/pedagang besar

Pada umumnya tempat kegiatan para pedagang grosir
adalah di pasar induk di daerah konsumsi, terutama di kota-
kota besar. Untuk mendapatkan barang, jenis pedagang ini
sudah banyak mempunyai langganan yang secara rutin
memasok kebutuhannya, yaitu dar pedagang antar daerah.
Namun tidak menutup kemungkinan pedagang grosir juga
bisa memperoleh barang langsung dan petani, hanya saja
persentasenya relatif kecil (+ 3%) (Soetiarso, 1996). Petani
yang menjual hasil panennya secara langsung kepada
pedagang grosir, terutama petani yang sudah kenal baik dan
sudah menjalin hubungan cukup lama dengan pedagang
grosir tersebut. Biasanya jenis petani seperti ini sudah
tergolong sebagai petani besar dan tangguh. Pembeli yang
datang ke pedagang grosir adalah para pedagang grosir
pembantu, pedagang pengecer dan leveransir (Soetiarso,
1996).
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6.5 Pedagang grosir pembantu

Pedagang grosir pembantu beroperasi di pasar grosir
dan sering disebut dengan istilah “Centeng”. Umumnya
centeng mendapatkan barang dari pedagang grosir
Kuantitas pembelian yang dilakukan centeng tidak begitu
banyak (1-2 karung) untuk kemudian dijual kembali ke
pedagang pengecer,

6.6 Pedagang pengecer

- Untuk memperocleh barang, pedagang pengecer
biasanya langsung melakukan pembelian dari pedagang
grosir atau membeli dari pedagang grosir pembantu.
Penjualan yang dilakukan oleh pedagang pengecer ini
langsung ke konsumen akhir,

6.7 Leveransir

Leveransir umumnya membeli barang langsung dari
pedagang grosir dan kemudian menjuainya kembali kepada
konsumen lembaga, seperti hotel, restoran maupun berbagai
lembaga lainnya.

Vil. SALURAN TATANIAGA

Para pelaku pasar di atas melakukan kegiatan transfer
barang dan sisi produksi ke sisi konsumsi dan membentuk
saluran-saluran tataniaga yang cukup beragam dan berbeda
untuk masing-masing barang/komoditas, Di sentra produksi
Brebes, secara umum saluran tataniaga dapat dibedakan
berdasarkan produk bawang merah yang . (a) melewati pasar
pengumpul, dan (b) tidak melewati pasar pengumpul (Koster and
Basuki, 1991),

Bals/ Pensliian Tanaman Sayuran ()




Perpustakaan BPTP Jatim

B i o Ee e e
: Wﬂﬁ%ﬁf&ﬁfﬁ%;ﬂﬁm :

Monograf No. 16 Pomassrsn Eswang Verah

shesr

Pedagang calo Pedagang

Pedagang | | Pedagang | | Pedagang | | Pedagang
besar tamu| | pemasok besar lokal | | pengecer
tamu

RS s - S0

Tingkat

Pengumpul

Tingkat
Pasar
Grosir

Gambar 9. Saluran tataniaga bawang merah yang melalui
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Pada Gambar 9 dan 10. dapat dilihat saluran tataniaga
bawang merah di pulau Jawa yang melewati pasar pengumpul
dan tidak. Saluran pertama didominasi oleh pedagang perantara
skala kecil dan diperkirakan menyerap 35% volume transaksi
total, sedangkan saluran kedua didominasi oleh pedagang besar
yang berbasis di daerash pedesan maupun perkotaan dan
menyerap sekitar 5% dari volume transaksi total bawang merah
di Brebes (Koster and Basuki, 1991).
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Gambar 10. Saluran tataniaga bawang merah yang tidak
melalui pasar pengumpul,
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Selanjutnya pada Gambar 11. dapat dilihat saluran
tataniaga cabai merah dari produsen sampai ke konsumen akhir.

Produsen
Pedagang
pengumpul
Pedagang ‘ ;
antar daerah -
. Daerah Produsen
J; Daerah Konsumen
Pedagang grosir
Pedagang grosir
- L Lo
Laver"ansir ~ Pedagang
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Konsumen Konsumen
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Gambar 11. Saluran tataniaga cabai merah.

Viil. MARJIN TATANIAGA

Marijin tataniaga adalah harga atau nilai dari sekumpulan
jasa pemasaran yang harus dikeluarkan untuk biaya transfer

barang dar sisi produksi ke sisi konsumsi (Barker, 1981).
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Menurut Adiyoga ef al. (1998), pengeluaran ini tidak saja berupa
pembayaran untuk input yang dikeluarkan oleh pelaku pasar
dalam melakukan fungsi pemasaran (biaya tataniaga), tetapi juga
porsi keuntungan bagi pemberi jasa tataniaga tersebut. Secara
sederhana, marjin tataniaga merupakan selisih antara harga
yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima
produsen. Jika salah satu parameter berubah, maka kedua
parameter lainnya juga turut berubah. Dengan kata lain, marjin
tataniaga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh penting
terhadap efisiensi harga, stabilitas harga di tingkat konsumen,
stabilitas harga di tingkat petani dan bagian petani (farmers
share).

Seperti telah diuraikan sebelumnya, bahwa dalam
menjual hasil produksi bawang merah, petani juga melakukannya
secara tebasan, maka pada Tabel 7. disajikan gambaran
mengenai biaya pemasaran dan marjin tataniaga dar satu ton
bawang merah yang dijual secara tebasan berdasarkan hasil
penelitian Koster and Basuki (1991).

Dari ketiga lembaga pemasaran bawang merah
(pedagang pengumpul, pedagang grosirbesar dan pedagang
eceran), temyata marjin terbesar terdapat di tingkat pedagang
besar, yaitu sekitar 45 % dan marjin total. Hal ini disebabkan
jumiah kegiatan yang dilakukan oleh lembaga ini lebih banyak
dibandingkan dengan lembaga pemasaran lainnya, sehingga
risikonya juga lebih besar (Soetiarso dan Ameriana, 1995). Bila
dibandingkan dengan harga bawang merah yang dibayarkan
konsumen, marjin total pemasaran bawang merah ini cukup
rendah yaitu sekitar 22%  Sementara itu, bagian harga yang
diterima petani (farmer's share) dapat dikatakan cukup besar,
yaitu sekitar 72% dan harga yang dibayarkan oleh konsumen.
Berdasarkan gambaran ini dapat disimpulkan bahwa pemasaran
bawang merah secara ekonomis cukup efisien.
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Tabel 7. Biaya pemasaran dan marjin tataniaga bawa
L] nﬂ
merah dari petani produsen di Brebes yang dijual
secara tebasan ke konsumen tahun 1991,

st b vy Uneaybleys Lo T Daye
Y e L s g e T b eyl i : e

5 R A - ik
N e o T e
A, . W hepn

i
;
:

1 Panen dan pasca panen 20,400
2. Susut (47 kg) .
3.  Transpor 6.000
4. Kuli songgol 4.000
S.  luran pasar 1.000
8. Ihﬂil:_l'ﬂ 1.000
7 Penimbangan (dacin) 4000
8 Timbangan maju (133 kg) :
- Biaya pemasaran pedagang pengumpul 38 40
- Pendapatan kotor pedagang pengumpul (820 kg x Rp. S80) 475.000
- Marjin pemasaran pedagang pengumpui 4.000
- Ksuntungan pedagang pengumpul 8.800
TINGKAT PEDAGANG BESAR
Harga bedi 475.000
1. Komisi dacin 4000
2.  Pengepakan 2000
3. Kuii panggul di pasar pengumpul 4000
4 5.000
S.  Transpor ke pasar grosir 2000
6.  Bongkar muat 4000
7.  luran pasar 2000
8.  Soriir 20.000
) Komisi calo 15240
10. Sumut (38 kg) -
- Biaya pemasaran pedagang Desar 78.240
- Pendapatan kolor pedagang besar (782 kg x Rp. 7S5) 575310
- Marjin pemasaran pedagang besar 130310
A besar 24.070
TINGKAT PEDAGANG ECERAN
Harga beili SR30
1 Transpor ke pasar eceran 000
2 Bisys-biaya di pasar sceran S0
3 Busut (12 kg) T
- Blaya pemasaran pedagang 0.000
Pendapatan kotor pedagang ecersn (750 kg x Rp. 800) 800,000
- Marfin pemasaran pedagang ecersn 24 880
; eceran 14.680
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Tabel 8. Biaya pemasaran dan marjin tataniaga cabai merah

dari petani produsen di Cikajang/Cisurupan yang
dijual secara kiloan ke konsumen tahun 1992,

————

TINGICAT PETAM

Sapa 2.000.00 5556
TG AT PECACANDT SEMNGUMPLUL

HMarga bed 2.000,00

- Emrong, i o 400

- bnibang 100

- mhacE we 50

= ekt 8000

- . gudEng 1.00

- Tnbangen 0S50

e 127,00

Harge 220000 61,11
TINGKAT PEDAGANG ANTAR DAERAM

Haros bes 2 20000

- TTEaRG 1,00

- S 44,00

- g 250

- TarsoOnaIs: =00

- BTG 1,00

HaurTnatome 21800

MarsT pemakaran 300,00

Mo ad oot 250000 6944
THNGH AT PELDAGANG GROSR

PR e 2.500,00

- WP W 250

- 12500

- B GUCENG 250

- bongr 250

S 250

A S 28500

L 0

Mg, s 2.800 .00 8058

PEDAGANG PENGECER

Fargs ek 2.900.00

- KBFUnG, I, G S.00

- At 200,00

- seWS guosng 200

- Tt 200

- bongar 100

- TAMpOnaS 1000

o |- 0.50

Mlmuretunigan a7 50

Marjin pemanarsn TOO 00

Harga 800,00 100.00
HARGA BELI KOMNSUMEN 2 800 00

Sumber - Dt Jan Tanaman Pangen den Morbioaturs, 1584
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Pada Tabel 8. disajikan gambaran biaya pemasaran dan
marjin dari 1 kg cabai merah tahun 1992 (Dit. Jen. Tanaman
Pangan dan Hortikuitura, 1994). Petani di sentra produksi
Cikajang/Cisurupan umumnya memasarkan hasil produksinya ke
Jakarta, Bekasi dan Bogor. Berdasarkan saluran tataniaga yang
ada, B60% petani menjual cabai merahnya ke pedagang
pengumpul, 37% ke pedagang antar daerah dan 3% ke
pedagang grosir. Pengamatan biaya pemasaran cabai merah
dari sentra produksi ke daerah konsumen menunjukkan bahwa
harga jual yang diperoleh petani berkisar antara 50-80% dan
harga eceran. Berdasarkan data Tabel 8. dapat diketahui banhwa,
disamping tingkat keuntungan yang diambil oleh setiap jenis
pedagang, nilai susut yang cukup besar (berkisar antara Rp.
4400 - Rp. 203,00) dar komoditas cabai merah ini juga
menyebabkan tingginya marjin pemasaran. Keuntungan serta
biaya susut tertinggi terjadi di tingkat pedagang pengecer.

IX. PENUTUP

Dari uraian di atas tergambar dengan jelas bahwa
komoditas bawang merah dan cabai merah mempunyai prospek
yang cukup baik untuk dikembangkan. Disamping permintaannya
terus meningkat, harga jual komoditas tersebut juga cenderung
tinggi dibanding dengan komoditas pangan yang lain dan
meningkat terus dan tahun ke tahun. Dalam kurun waktu 1985-
1995, perkembangan rata-rata harga borongan bawang merah di
daerah konsumsi Jakarta, Bandung dan Semarang meningkat
sekitar 27-32% per tahun. Demikian pula untuk cabai merah,
rata-rata peningkatan harga jual di ketiga daerah tersebut
meningkat sekitar 7-12% per tahun.

Meskipun harga jual bawang merah dan cabai merah
mengalami perkembangan yang cukup berarti, namun fluktuasi
harga yang terjadi juga tinggi. Perbedaan harga jual terendah
dan tertinggi sangat tajam, yaitu mencapai 128-186% untuk
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bawang merah dan 288-474% untuk cabal merah. Fluktuasi
harga yang terjadi ini terutama disebabkan olen sifat komoditas
sayuran yang mudah rusak dan tidak dapat disimpan lama,
sehingga pada saat panen raya harga jual menjadi sangat
rendah akibat penawaran yang cukup berlimpah. Bila
diperhatikan dan kenaikan/penurunan harga yang teradi di
berbagai pasar, terlihat bahwa kenaikan/penurunan harga yang
terjadi dari satu pasar ke pasar lainnya relatif sama. Keadaan ini
dapat dijadikan indikator untuk menduga bahwa arus informasi,
terutama mengenai harga bawang merah dan cabai merah antar
pasar cukup lancar. '

Guna meningkatkan efisiensi pemasarannya, faktor
kualitas produk yang dihasilkan memegang peranan yang sangat
penting, karena dapat mempengaruhi kelayakan pasamya dan
dapat memberikan perbedaan harga yang cukup berarti.
Peningkatan kualitas ini dapat dilakukan dengan membuat
beberapa kelas grading. Namun demikian, sampai saat ini petani
belum melakukannya dan grading umumnya dilakukan di tingkat
pedagang, meskipun masih bervariasi antara pedagang yang
satu dan lainnya akibat belum adanya standardisasi yang baku.
Pada dasamya kriteria yang dijadikan dasar untuk membuat
kelas-kelas grading oleh pedagang adalah sama dan didasarkan
pada_ selera konsumen, yaitu meliputi ukuran umbi, tingkat
kekeringan, wama dan bentuk umbi untuk bawang merah,
sedangkan untuk cabai merah adalah wama, bentuk, ketahanan
simpan dan ukuran.

Proses distribusi juga merupakan faktor penentu efisiensi
pemasaran. Hal ini dikatakan karena dalam proses distribusi
banyak lembaga tataniaga/pelaku pasar yang terlibat yang pada
dasamya membantu penyampaian barang dari produsen ke
konsumen. Hanya saja hal penting yang periu diperhatikan dalam
tataniaga adalah agar masing-masing pihak yang terlibat benar-
benar menjalankan fungsinya dan menerima imbalan yang adil.
Berdasarkan uraian di atas dapat diketahui bahwa bagian harga
yang diterima petani (farmer's share) dapat dikatakan cukup

Balal Penedtan Tanaman Sayuran I8



Feipustakaan BETP Jatim

T T o R T
g iy T [ Tt T [

Il-.l\':.'i':'..-

ol I g "y
[ 5 -HEN s

Monograf No. 16 Pemasaran Bawang Merah
dan Cabal Merah

besar dan efisien, yaitu sekitar 72% dari harga bawang merah
yang dibayarkan oleh konsumen, sedangkan untuk cabai merah
berkisar antara 50-80% dari harga eceran.

Berdasarkan tinjauan mengenai aspek pemasaran
bawang merah dan cabai merah, dapat dikatakan bahwa untuk
mencapai sasaran pemenuhan kebutuhan konsumen dan upaya
peningkatan pendapatan petani tidak hanya memperhatikan
kuantitasnya saja, akan tetapi juga dengan memperhatikan
kualitas produk yang dihasilkan yang sesuai dengan permintaan
setiap segmen konsumen. Hal ini akan dapat tercapai apabila
sistem pengembangan komoditas bawang merah dan cabai
merah dilakukan secara lebih sistematis dan terintegrasi dari
beberapa aspek, yaitu mulai dari penelitian, alin teknologi,
usahatani dan pemasarannya.
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