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ABSTRACT

The aim of this research is to analyze price efficiency in transportation and processing in the marketing
of shallot commodities. The method for collecting farming respondents was carried out using a probability
sampling approach with a simple random sampling method. The number of samples obtained based on the parel
formula was 37 people (from a population of 356 people). Respondents were determined through a
nonprobability sampling approach with a snowball sampling method, namely following the marketing flow
starting from shallot farmers to the final consumer level. Based on the results of field research regarding price
efficiency and marketing of shallots, it can be said to be efficient, this is because the proportion of marketing
profits obtained is greater than the marketing costs incurred. In further research, a Supply Chain Management
(SCM) study can be carried out: relationship marketing analysis between seed suppliers, farmers, collecting
traders, regional and non-regional wholesalers, and retailers. This is because it can develop this business and
compete superiorly in marketing shallots.
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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis tentang efisiensi harga pada transportasi dan processing
yang terdapat pada pemasaran komoditas bawang merah. Metode pengambilan responden usahatani dilakukan
dengan pendekatan probability sampling dengan metode rancangan sampel acak sederhana (simple random
sampling). Adapun jumlah sampel yang didapatkan berdasarkan pengambilan rumus parel adalah 37 orang dari
populasi sebanyak 356 orang. Penentuan responden ditentukan melalui pendekatan nonprobability sampling
dengan metode snowball sampling yaitu mengikuti alur pemasaran mulai dari petani bawang merah sampai ke
tingkat konsumen akhir. Berdasarkan hasil penelitian dilapang terkait efisiensi harga dan pemasaran bawang
merah dapat dikatakan telah efisien, hal tersebut dikarenakan proporsi keuntungan pemasaran yang didapatkan
lebih besar dibandingkan dengan biaya pemasaran yang dikeluarkan. Pada penelitian selanjutnya, dapat
dilakukan kajian Supply Chain Management (SCM): analisis relationship marketing antara pemasok bibit,
petani, pedagang pengumpul, pedagang besar daerah dan luar daerah, serta pengecer. Hal ini dikarenakan dapat
mengembangkan bisnis ini dan bersaing unggul dalam pemasaran bawang merah.

Kata Kunci: Efisiensi Harga, Fungsi Transportasi dan Fungsi Biaya

PENDAHULUAN
Lembaga pemasaran bawang merah
merupakan suatu organisasi yang memiliki

Pemasaran bawang merah masih
melibatkan beberapa lembaga pemasaran,

peranan dalam menyalurkan hasil produksi
bawang merah ke konsumen akhir dengan
melakukan fungsi-fungsi pemasaran. Setiap
saluran yang berbeda akan memberikan
keuntungan yang berbeda pula kepada masing-
masing lembaga pemasaran yang terlibat
dalam kegiatan tersebut. Semakin pendek
saluran  pemasaran akan  memberikan
keuntungan yang lebih besar terhadap
produsen dibandingkan dengan saluran
pemasaran yang panjang (Rediansyah, 2003;
Annisa et al, 2018).
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seperti pedagang pengumpul, pedagang besar
daerah, pedagang besar luar daerah, dan
pengecer. Hal ini dikarenakan petani tidak
langsung menjual komoditas bawang merah
secara langsung ke konsumen (Sumarni, 2021).
Kondisi tersebut menimbulkan permasalahan
pada pemasaran bawang merah masih
didominasi teknik penjualan yang bersifat
tradisional yaitu sistem taksir menaksir harga
sehingga tidak ada harga pasti yang
menunjukan standar kualitas hasil panenan.
Dampak yang terjadi yaitu pembagian harga
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yang didapatkan petani dapat dikatakan belum
proporsional terhadap biaya pemasaran yang
telah dikeluarkan (Apurwanti et al, 2020).

Saat ini sistem pemasaran bawang
merah  masih dikuasai oleh pedagang
pengumpul dengan menawarkan harga yang
relatif lebih tinggi, selain itu pembayaran
dilakukan secara tunai oleh pedagang
pengumpul setelah hasil panen bawang merah
ditimbang. Adanya ikatan kerjasama dan
kemudahan memperoleh. uang menyebabkan
petani memilih menjual hasil panen bawang
merah dengan harga yang telah ditentukan
langsung oleh pedagang pengumpul. Harga
bawang merah yang tinggi di pasaran tidak
selalu menguntungkan pihak petani, kondisi
yang sebenarnya terjadi adalah keuntungan
terbesar diperoleh pihak pedagang yang lebih
banyak melakukan fungsi pemasaran (Ali et al,
2015).

Penelitian ~ ini  bertujuan  untuk
menganalisis tentang efisiensi harga pada
transportasi dan processing yang terdapat pada
pemasaran komoditas bawang merah.

TINJAUAN PUSTAKA
Theoretical Underpinning

Salah satu cara untuk mempelajari
apakah suatu sistem pemasaran telah bekerja
efisien dalam suatu struktur pasar tertentu
dengan melakukan analisis terhadap biaya dan
marjinpemasaran  serta analisis  terhadap
penyebaran harga dari tingkat produsen hingga
ke tingkat eceran (konsumen), untuk melihat
besarnya. sumbangan pedagang perantara
sebagai  penyumbang antar  produsen
konsumen. Tingkat efisiensi pemasaran juga
dapat diukur melalui besarnya rasio
keuntungan terhadap biaya pemasaran. Rasio
keuntungan terhadap biaya pemasaran
mendefenisikan besarnya keuntungan yang
diterima atas biaya pemasaran yang
dikeluarkan. Semakin meratanya penyebaran
rasio keuntungan terhadap biaya maka dari
segi operasional sistem pemasaran akan
semakin efisien (Limbong dan Sitorus, 1987).

Said dan Intan (2004), memaparkan
bahwa tingkat produktivitas system pemasaran
ditentukan oleh tingkat efisiensi dan efektifitas
seluruh kegiatan fungsional sistem pemasaran
tersebut, yang selanjutnya menentukan kinerja
operasi dan proses sistem. Efisiensi sistem
pemasaran dapat dilihat dari terselenggaranya
integrasi vertikal dan integrasi horizontal yang
kuat, terjadi pembagian yang adil dari rasio
nilai tambah yang tercipta dengan biaya yang
dikeluarkan dalam kegiatan produktif masing-
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masing pelaku. Sistem pemasaran tersebut
sering juga disebut sebagai saluran pemasaran
atau saluran distribusi.

Pemasaran  terdiri  dari  kegiatan
penyaluran  produk dari  produsen ke
konsumen. Output dari pemasaran adalah
kepuasan konsumen atas barang dan jasa
tersebut. Input dari pemasaran adalah tenaga
kerja, modal dan manajemen. Efisiensi
pemasaran juga dapat berarti maksimisasi
penggunaan rasio input output, vaitu
perubahan yang mengurangi biaya input tanpa
mengurangi kepusan konsumen dengan output
barang dan jasa. Biaya pemasaran baik besar
atau kecil adalah indikasi efisiensi, bahwa
pemasaran sudah dilakukan.

Pemasaran yang efisien merupakan
tujuan akhir yang ingin dicapai dalam suatu
sistem  pemasaran. Efisiensi  pemasaran
tercapai jika sistem tersebut dapat memberikan
kepuasan pada pihak-pihak yang terlibat yaitu
produsen lembagalembaga pemasaran dan
konsumen akhir. Menurut Kohls and Uhls
(1985), efisiensi merupakan patokan yang
paling sering digunakan dalam menilai kinerja
pemasaran. Kinerja  pemasaran  adalah
bagaimana suatu sistem pemasaran dijalankan
dan apa yang diharapkan oleh Iembaga-
lembaga atau pihak-pihak yang terlibat di
dalamnya. Meningkatkan efisiensi adalah salah
satu tujuan umum dari petani, lembaga
pemasaran, dan konsumen. Efisiensi yang
tinggi menggambarkan Kinerja pemasaran
yang baik sedangkan efisiensi yang rendah
berarti sebaliknya.

METODE PENELITIAN

Penentuan lokasi penelitian dilakukan
secara purposive yakni di wilayah malang raya
yang terdiri dari Kota Batu, Kota Malang dan
Kabupaten  Malang.  Lokasi  penelitian
dilakukan secara sengaja yakni di Desa
Junrejo, Kecamatan Junrejo, Kota Batu.
Pertimbangan penentuan lokasi penelitian ini
berdasarkan data Dinas Pertanian dan
Kehutanan Kota Batu untuk daerah penelitian
merupakan sentra produksi komoditas bawang
merah dengan pencapaian jumlah luas lahan
dan produksi terbesar yaitu 65 ha dengan
produksi 665 ton di Kota Batu. Metode
pengambilan responden usahatani dilakukan
dengan pendekatan probability sampling
dengan metode rancangan sampel acak
sederhana (simple random sampling). Adapun
jumlah sampel yang didapatkan berdasarkan
pengambilan rumus parel adalah 37 orang (dari
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populasi sebanyak 356 orang) yang berada
dalam Gabungan Kelompok Tani BAGUS.
Selanjutnya penentuan responden ditentukan
melalui pendekatan nonprobability sampling
dengan metode snowball sampling yaitu
mengikuti alur pemasaran mulai dari petani
bawang merah sampai ke tingkat konsumen
akhir. Berdasarkan tingkat produsen atau
petani akan diketahui kemana aliran produk
dan lembaga-lembaga apa saja yang terlibat
dalam pemasaran produk sampai ke konsumen
akhir. Berdasarkan dari alur pemasaran yang
ada di daerah penelitian, didapatkan berbagai
lembaga pemasaran yang terlibat diantaranya
dua pedagang pengumpul, tiga pedagang besar
tingkat daerah, tiga pedagang besar luar
daerah, dan lima pengecer, sehingga total
pedagang responden terdapat 13 orang.

Metode analisis data yang digunakan
sesuai dengan tujuan penelitian yaitu efisiensi
pemasaran. untuk menganalisis pemasaran
bawang merah diperlukan efisiensi harga untuk
transportasi dan processing. Pengukuran
efisiensi harga dapat ditinjau menurut biaya
fungsi transportasi dan biaya fungsi prosessing
yang telah dikeluarkan untuk pemasaran
bawang merah (Barakade et al, 2011).
Efisiensi harga berdasarkan fungsi transportasi
yaitu selisin harga antar tempat pemasaran
bawang merah di daerah penelitian dan tidak
lebih besar daripada biaya transportasi yang
dikeluarkan  olen  lembaga pemasaran.
Berdasarkan penelitian terdahulu oleh Zalukhu
(2009), untuk analisis efisiensi harga menurut
biaya transportasi dapat dirumuskan sebagai
berikut:

PA-PB>BT
Keterangan:
PA = Harga jual di tempat akhir
PB = Harga jual di tempat awal
BT = Biaya Transportasi

Efisiensi harga berdasarkan fungsi
prosessing adalah selisih harga bawang merah
antar lembaga pemasaran dan tidak lebih besar
daripada biaya fungsi prosessing yang
dikeluarkan oleh lembaga pemasar. Fungsi
prosessing ini meliputi biaya sortasi dan
grading, pengemasan, bongkar muat (Arafah et
al, 2017); Pratiwiyanti et al, 2018).
Perhitungan untuk analisis efisiensi harga
menurut biaya prosessing adalah sebagai
berikut:

PA -PB > BP
Keterangan:
PA = Harga jual di tempat akhir
PB = Harga jual di tempat awal
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BP = Biaya Prosessing

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden Petani

Responden dalam penelitian ini adalah
petani yang berusahatani bawang merah dan
merupakan anggota Gabungan Kelompok Tani
BAGUS. Karakteristik petani bawang merah di
Desa Junrejo dapat dilihat berdasarkan
golongan umur, tingkat pendidikan, status
lahan, dan pengalaman usahatani. Kelompok
umur dapat digunakan untuk mengetahui
tingkat produktivitas dalam menjalankan serta
mengembangkan usahatani bawang merah
yang ditekuninya. Umur dapat mempengaruhi
produktivitas  kerja  bila ditinjau dari
kemampuan fisiknya.

Tabel 1.
Karakteristik Responden Petani
Indikator Jumiah Persentase
Responden

Umur
30-40 3 8,11
41-50 7 18,92
51-60 24 64,86
>60 3 8,11
Pendidikan
Tidak TamatSD 6 8,11
SD/Sederajat 18 18,92
SMP/Sederajat 7 64,86
SMA/Sederajat 5 8,11
Perguruan 1 2,77
Tinggi
Pengalaman
10-20 10 27,03
21-30 18 48,65
31-40 5 13,51
>40 4 10,81
Luas Lahan
0,05-0,25 22 59,46
0,26-0,50 11 29,72
0,51-0,75 2 5,41
0,75-1,00 2 5,41

Kisaran usia produktif untuk
menjalankan usaha pertanian berada pada
kisaran usia 15-60 tahun (Said dan Intan,
2004). Usia produktif menjadikan responden
petani dapat mengembangkan pengetahuan dan
keterampilan agar dapat memperoleh hasil
yang optimal. Berdasarkan Tabel 1
menyatakan bahwa mayoritas responden petani
bawang merah yang berada di daerah
penelitian rata -rata berusia antara 51 sampai
60 tahun berjumlah 24 jiwa (64,86%). Secara
keseluruhan, petani responden sebagian besar
adalah orang-orang yang berusia produktif.
Hal tersebut menunjukkan bahwa usahatani
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bawang merah di daerah penelitian banyak
dikembangkan oleh orang-orang yang masih
berusia produktif. Namun, ada beberapa petani
yang telah berusia lanjut diatas 60 tahun
berjumlah 3 jiwa (8,11%) masih tetap bertani.
Hal ini dikarenakan bertani merupakan mata
pencaharian pokok yang telah dilakukan turun
temurun.

Tingkat pendidikan merupakan salah
satu faktor yang mempengaruhi kualitas kerja
(Marsha, 2011). Tingkat pendidikan petani
responden juga berpengaruh terhadap pola
berfikir tingkat adopsi dan inovasi. Semakin
tinggi pendidikan, maka ilmu yang diperoleh
seseorang semakin banyak serta
mempermudah dalam pengadopsian teknologi
baru, sehingga akan meningkatkan kualitas
pekerjaan yang dilakukan oleh petani bawang
merah.

Seluruh  petani  responden  pernah
mengikuti pendidikan formal. Namun tingkat
pendidikan yang diikuti oleh petani tersebut
masih rendah terhadap penerimaan teknologi
baru khususnya yang menunjang usahatani dan
pemasaran bawang merah. Sebagian besar
responden di daerah penelitian telah mengikuti
pendidikan formal. Mulai dari pendidikan
dasar (SD) hingga Perguruan Tinggi (PT).
Selain dari mengikuti pendidikan formal
mereka juga pernah mengikuti pendidikan
nonformal seperti pelatihan-pelatihan dan
kursus-kursus yang berhubungan dengan
pertanian. Pelatihan-pelatihan dan kursus-
kursus ini, sebagian besar diadakan oleh Dinas
Pertanian bersama Petugas Penyuluh Lapang
setempat.

Karakteristik Lembaga Pemasaran

Lembaga pemasaran dalam
menyampaikan  komoditi  pertanian  dari
produsen sampai ke tangan konsumen, selalu
berhubungan satu sama lainnya dan
membentuk jaringan pemasaran. Setelah
dilakukan penelusuran, terdapat beberapa
lembaga pemasaran yang terlibat dalam sistem
pemasaran bawang merah di Junrejo
Kecamatan Junrejo Kota Batu adalah pedagang
pengumpung, pedagangbesar, pedagang besar
luar daerah, pengecer sampai akhirnya ke
tangan konsumen rumah tangga.

Pengambilan responden lembaga
pemasaran dilakukan dengan metode snowball
sampling, vyaitu dengan mengikuti alur
pemasaran bawang merah yang dominan di
daerah penelitian berdasarkan informasi yang
didapat dari pelaku pasar sebelumnya. Jumlah
pedagang responden yang diambil adalah
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orang yang terdiri dari dua orang pedagang
pengumpul desa, tiga orang pedagang besar,
tiga orang pedagang besar luar daerah dan lima
orang pedagang pengecer. Masing-masing
individu dari lembaga pemasaran tersebut
memiliki  berbagai karakter yang dapat
mempengaruhi  aktivitas pemasaran yang
dilakukan.
Tabel 2.
Karakteristik Responden
Lembaga Pemasaran

Indikator ~ Pedagang Pedagan Pedagan Persenta

Pengump g Besa g se
ul Daerah Pengenc
dan lua er
daerah
Umur
15-30
31-45 5 3 61,54
45-60 2 1 23,07
>60 1 1 15,39
Pendidikan
SD 2 2 2 46,15
SMP 3 2 38,46
SMA 1 1 15,39
Pengalam
an
1-15 3 2 38,46
16-30 2 2 3 53,85
31-45 1 7,69

Karakteristik ~ lembaga  pemasaran
bawang merah di daerah penelitian, pada Tabel
2 berdasarkan pengelompokan umur. Lebih
banyaknya jumlah responden pedagang
pedagang besar daerah dan luar daerah serta
pedagang pengecer yang berusia 31 — 45 tahun
menandakan masih dalam usia produktif.
Semakin produktif umur seorang tenaga
pemasar maka hal ini akan mendukung untuk
melakukan suatu inovasi- inovasi baru
terhadap suatu produk (Hailu et al, 2005).
Inovasi tersebut dilakukan dengan
pemanfaatan tegnologi untuk memonitor harga
bawang merah, penggunaan cold storage.

Berdasarkan tingkat pendidikan yang
telah  ditempuh, semakin tinggi jalur
pendidikan formal yang dicapai. Hal ini akan
berpengaruh pada pola pemikiran dan cepat
mengadopsi  suatu teknologi baru untuk
diterapkan pada pemasaran bawang merah.
Selain itu pula setiap lembaga pemasaran
membutuhkan strategi yang tepat untuk
memasarkan bawang merah agar tidak
mengalami kerugian yang besar. Kualitas dari
strategi itu dipengaruhi oleh tingkat pendidikan
yang pernah ditempuh (Obasi dan Emenam,
2014).

Responden
seluruhnya  telah

lembaga pemasaran
menempuh  jenjang
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pendidikan formal, hal ini menunjukkan bahwa
tingkat pendidikan lembaga pemasaran cukup
baik. Tingkat pendidikan dapat menjadi
indikasi bahwa lembaga pemasaran akan lebih
mudah dalam menerima informasi baru. Selain
itu untuk mengelola suatu usaha dibutuhkan
keterampilan yang tinggi selain adanya
pengalaman. Oleh  karena itu  dapat
disimpulkan bahwa dengan tingkat pendidikan
ini, lembaga pemasaran sudah cukup
mempunyai kemampuan untuk melakukan
kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien,
dikarenakan tidak ada yang buta aksara
maupun angka dan semua pernah mengenyam
jenjang pendidikan formal (Hidayat, 2021).
Pada karakteristik responden lembaga

pemasaran berdasarkan pengalaman
berdagang, sama seperti dengan pengalaman
usahatani petani responden. Pengalaman

berdagang ini digunakan untuk melihat berapa
lama seorang lembaga pemasaran bergelut di
dunia perdagangan komoditas pertanian
khususnya bawang merah. Pengalaman
berdagang yang cukup lama dapat membuat
lembaga pemasaran belajar untuk lebih baik
dalam menjalankan usahanya (Layade dan
Adeoye, 2014).

Berdasarkan keterangan pada Tabel 2,
dapat dijelaskan bahwa responden lembaga
pemasaran bawang merah untuk pengalaman
berdagang dapat dikatakan cukup

tahun. Sebagian besar lembaga pemasaran
telah mempunyai nama atau kepercayaan dari
para pelanggan. Hal ini dapat disimpulkan
bahwa semakin lama seorang lembaga
pemasaran berkecimpung di dunia
perdagangan, maka akan menguasai pasar dan
memahami pangsa pasar yang sedang direspon
oleh pasar tersebut. Konsistensi yang dimiliki
oleh seorang lembaga pemasaran nantinya
akan menjadi pertimbangan tersendiri bagi
konsumen, sehingga memberikan loyalitas
yang tinggi pada lembaga tersebut (Warsana,
2007; Lekatompessy et al, 2018).

Saluran Pemasaran Bawang Merah

Saluran pemasaran bawang merah merupakan
rangkaian lembaga pemasaran yang dilalui
produk komoditas bawang merah dengan arah
penyaluran produk dari produsen hingga
konsumen. Semakin pendek saluran pemasaran
akan memberikan keuntungan yang lebih besar
terhadap produsen dibandingkan dengan
saluran pemasaran yang Panjang (Fitryani et
al, 2019). Arus pemasaran bawang merah pada
berbagai tingkat di daerah penelitian tampak
bahwa terdapat beberapa lembaga pemasaran
yang ikut terlibat dalam aktivitas pemasaran

mulai dari petani produsen, pedagang
pengumpul, pedagang besar, pengecer, sampai
dengan  konsumen.  Berdasarkan  hasil

penelitian terdapat empat saluran pemasaran di

berpengalaman. mayoritas lembaga pemasaran daerah penelitian diantaranya.
memiliki pengalaman selama 16 sampai 30
> Pedagang Pengumpul ]

1) (3) (4)

(1)

h
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(1)

[ Petani ] (2)

Pengecer

Y
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Konsumen
(3)

F
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Gambar 1. Saluran pemasaran bawang merah

Penjualan dilakukan dengan sistem
timbangan vyaitu berdasarkan berat satuan
kilogram dalam bentuk karung bawang merah
yang telah diikat. Pada umumnya bawang
merah yang dijual oleh petani responden pada
kondisi yang sudah Kkering karena telah
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mengalami penjemuran selama 4-6 hari.
Penjualan bawang merah yang dilakukan
petani yaitu menunggu pembeli yang datang ke
areal penjemuran di lahan maupun rumah
petani.
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Pedagang pengumpul merupakan
lembaga pemasaran yang membeli bawang
merah secara langsung dari petani. Proses
pembelian adalah petani yang mendatangi
langsung pedagang pengumpul maupun petani
responden yang mendatangi. Pada umumnya
pedagang pengumpul tersebut berasal dari desa
setempat maupun tetangga desa. Proses jual
beli tersebut melalui transaksi tawar menawar
harga diantara keduanya, dengan merujuk pada
harga komoditas bawang merah yang berlaku
pada saat itu. Lembaga pemasaran yang
bertindak sebagai pedagang pengumpul di
lokasi penelitian sebanyak dua orang.

Pedagang besar daerah maupun luar
daerah adalah pedagang yang membeli bawang
merah dari berbagai pedagang pengumpul
maupun membeli secara langsung ke petani
setempat, dengan jumlah pembelian partai
besar. Pada umumnya pedagang besar telah
memiliki langganan pedagang pengumpul
yang menjual bawang merah kepadanya.
Sebagian pedagang besar membeli bawang
merah dari pedagang pengumpul sudah dalam
bentuk tanpa ikat dalam karung dan sebagian
lainnya dalam bentuk ikat dalam karung.
Sedangkan pembelian yang berasal dari petani
secara keseluruhannya masih dalam ikat dalam
karung. Lembaga pemasaran yang bertindak
sebagai pedagang besar daerah sebanyak tiga
orang dan pedagang besar luar daerah di lokasi
penelitian sebanyak tiga orang.

Pedagang pengecer merupakan pedagang
yang langsung berhadapan dengan konsumen.
Pembelian yang dilakukan yaitu dengan cara
membeli secara langsung dari pedagang
pengumpul, pedagang besar daerah maupun
luar daerah kemudian melakukan penjualan
kepada konsumen akhir. Pedagang pengecer
tidak melakukan proses pengemasan ulang
karena langsung menjual bawang merah yang
telah dibeli dalam bentuk tanpa ikat.

Pada analisis efisiensi harga ini
mengukur biaya transportasi dan biaya
prosessing untuk masing — masing lembaga
pemasaran yang terlibat. Pengukuran efisiensi
didasarkan pada perhitungan selisih harga
aktual sebuah komoditas dengan biaya - biaya
fungsi pemasaran yang dilakukan oleh
lembaga pemasaran yang terlibat (Trisnawati,
2019).

SALURAN PEMASARAN |

a. Pedagang Pengumpul

Rp 8.500 — Rp 7.000 x (1/1-1,02) > Rp 30
Rp 8.500 - Rp 7.140 > Rp 30

Rp 1.360 > Rp 30

b. Pedagang Besar Karang Ploso

Rp 10.500 — Rp 8.500 x (1/1-1,03) > Rp 11,7
Rp 10.500 — Rp 8.755 > Rp 11,7

Rp 1.745>Rp 11,7

C. Pengecer

Rp 12.500 — Rp 10.500 x (1/1-1,02) > Rp 51
Rp 12.500 — Rp 10.710 > Rp 51

Rp 1.790 > Rp 51

SALURAN PEMASARAN I1

a. Pedagang Besar Batu

Rp 9.000 — Rp 7.000 x (1/1-1,02) > Rp 8,5
Rp 9.000 —Rp 7140 > Rp 8,5

Rp 1.860 > Rp 8,5

b. Pengecer

Rp 11.500 — Rp 9.000 x (1/1-1,01) > Rp 66,7
Rp 11.500 — Rp 9.090 > Rp 66,7

Rp 2.410 > Rp 66,7

SALURAN PEMASARAN I11
Pedagang Pengumpul

Rp 8.500 — Rp 7.000 x (1/1-1,01) > Rp 24
Rp 8.500 — Rp 7.070 > Rp 24

Rp 1.430 > Rp 24

b. Pedagang Besar Gadang

Rp 10.500 — Rp 8.500 x (1/1-1,03) > Rp 16,7
Rp 10.500 — Rp 8.755 > Rp 16,7

Rp 1.745 > Rp 16,7

SALURAN PEMASARAN IV

a. Pedagang Pengumpul

Rp 8.500 — Rp 7.000 x (1/1-1,02) > Rp 26,7 Rp
8.500 — Rp 7.140> Rp 26,7 Rp 1.360 > Rp 26,7

b. Pengecer

Rp 11.000 — Rp 8.500 x (1/1-1,02) > Rp 82,5
Rp 11.000 — Rp 8.670 > Rp 82,5

Rp 2.330 > Rp 82,5

Tabel 3.
Efisiensi Harga Menurut Fungsi Transportasi
Pada Lembaga Pemasaran Bawang Merah

Saluran Pemasaran Lembaga Pemasaran Selisih Harga Rata - Rata b'&.lya
(Rp/kg) Transportasi
| Pedagang Pengumpul 1360 30
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Saluran Pemasaran Lembaga Pemasaran Selisih Harga Rata — Rata b"’?‘ya
(Rp/kg) Transportasi

Pedagang Besar Karang Ploso 1745 11,7
Pengecer 1790 51

1 Pedagang Besar Batu 1860 8,5
Pengecer 2410 66,7

Il Pedagang Pengumpul 1430 24
Pedagang Besar Gadang 1745 16,7
Pengecer 2290 114

v Pedagang Pengumpul 1360 26,67
Pengecer 2330 82,45

Berdasarkan perhitungan pada Tabel 3,
dapat dilihat bahwa rata — rata biaya transportasi
yang dilakukan oleh setiap lembaga pemasaran
yang terlibat dalam setiap saluran pemasaran.
Suatu saluran pemasaran dapat dikatakan efisien
apabila nilai selisih harga lebih besar daripada
nilai rata — rata biaya yang telah dikeluarkan
untuk pemasaran bawang merah. Sebaliknya,
suatu saluran pemasaran dikatakan tidak efisien
apabila nilai selisih harga lebih kecil daripada
nilai rata — rata biaya. Pada analisis efisiensi
harga menurut fungsi transportasi, semua saluran
pemasaran telah mencapai efisiensi harga
(Akhsani, 2019).

Pendekatan efisiensi harga juga dapar
diperoleh dari fungsi prosessing yang terdiri dari
sortasi dan grading, pengemasan, serta bongkar
muat (Saragih et al, 2022). Hasil penelitian
menujukkan dalam upaya melakukan efesiensi
harga dilakukan Kegiatan sortasi  untuk
memisahkan bawang merah yang baik dari rusak
atau cacat. Selanjutnya yaitu dilakukan grading
dengan tujuan pengkelasan kriteria bawang merah
menurut bentuk dan ukuran besar kecilnya umbi
bawang merah. setelah dilakukan sortasi dan
grading, bawang merah dikemas dengan
menggunakan karung anyaman plastik yang
berlubang — lubang. Fungsi prosessing pada
pemasaran bawang merah dapat dilihat dalam
tabel di bawah ini:

SALURAN PEMASARAN |

a. Pedagang Pengumpul

Rp 8.500 — Rp 7.000 x (1/1-1,02) > Rp 55
Rp 8.500 — Rp 7.140 > Rp 55

Rp 1.360 > Rp 55

b. Pedagang Besar Karang Ploso

Rp 10.500 — Rp 8.500 x (1/1-1,03) > Rp 76,7
Rp 10.500 — Rp 8.755 > Rp 76,7

Rp 1.745 > Rp 76,7

c. Pengecer
Rp 12.500 — Rp 10.500 x (1/1-1,02) > Rp 70

|

Rp 12.500 — Rp 10.710 > Rp 70

SALURAN PEMASARAN II

a. Pedagang Besar Batu

Rp 9.000 — Rp 7.000 x (1/1-1,02) > Rp 100,8
Rp 9.000 — Rp 7140 > Rp 100,8

Rp 1.860 > Rp 100,8

b. Pengecer

Rp 11.500 — Rp 9.000 x (1/1-1,01) > Rp 70
Rp 11.500 — Rp 9.090 > Rp 70

Rp 2.410 > Rp 70

SALURAN PEMASARAN |11

a. Pedagang Pengumpul

Rp 8.500 — Rp 7.000 x (1/1-1,01) > Rp 55
Rp 8.500 — Rp 7.070 > Rp 55 Rp 1.430 > Rp 55

b. Pedagang Besar Gadang

Rp 10.500 — Rp 8.500 x (1/1-1,03) > Rp 97,9
Rp 10.500 — Rp 8.755 > Rp 97,9

Rp 1.745 > Rp 97,9

c. Pengecer

Rp 13.000 — Rp 10.500 x (1/1-1,02) > Rp 154
Rp 12.500 — Rp 10.710 > Rp 154

Rp 2.290 > Rp 154

SALURAN PEMASARAN IV

a. Pedagang Pengumpul

Rp 8.500 — Rp 7.000 x (1/1-1,02) > Rp 335
Rp 8.500 — Rp 7.140> Rp 335

Rp 1.360 > Rp 335

b. Pengecer

Rp 11.000 — Rp 8.500 x (1/1-1,02) > Rp 70
Rp 11.000 - Rp 8.670 > Rp 70

Rp 2.330 > Rp 70

Rp 1.790 > Rp 70
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Tabel 4.
Efisiensi Harga Menurut Fungsi Prosessing
Pada Lembaga Pemasaran Bawang Merah

Saluran Pemasaran Lembaga Pemasaran Selisih Harga Rata — Rata biaya
(Rp/kg) Transportasi

I Pedagang Pengumpul 1360 55
Pedagang Besar Karang Ploso 1745 76,7
Pengecer 1790 70

I Pedagang Besar Batu 1860 100,8
Pengecer 2410 70

Il Pedagang Pengumpul 1430 55
Pedagang Besar Gadang 1745 97,9
Pengecer 2290 154

v Pedagang Pengumpul 1360 355
Pengecer 2330 70

Berdasarkan hasil pehitungan pada Tabel 4,
menurut fungsi prosessing yang terdiri dari
sortasi dan grading, pengemasan, serta bongkar
muat, dapat dikatakan sudah efisien. Hal ini
berlaku untuk suatu saluran pemasaran dapat
dikatakan efisien apabila nilai selisih harga lebih
besar daripada nilai rata — rata biaya. Sebaliknya,
suatu saluran pemasaran dikatakan tidak efisien
apabila nilai selisih harga lebih kecil daripada
nilai rata — rata biaya (Wuisan, 2017). Oleh
karena itu efisiensi dari saluran pemasaran
tersebut dapat diketahui dari semua nilai selisih
harga dari seluruh saluran pemasaran yang lebih
besar daripada nilai rata — rata biaya prosessing.

KESIMPULAN

Berdasarkan efisiensi harga, pemasaran
bawang merah didaerah penelitian untuk semua
saluran pemasaran dapat dikatakan telah efisien,
hal tersebut dikarenakan proporsi keuntungan
pemasaran yang didapatkan lebih  besar
dibandingkan dengan biaya pemasaran yang
dikeluarkan. Pada penelitian selanjutnya, dapat
dilakukan kajian Supply Chain Management
(SCM): analisis relationship marketing antara
pemasok bibit, petani, pedagang pengumpul,
pedagang besar daerah dan luar daerah, serta
pengecer. Hal ini  dikarenakan  dapat
mengembangkan bisnis ini dan bersaing unggul
dalam pemasaran bawang merah.
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