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_ 'ki{log’ram with a Farmer’s Share of 87.50%. Thus, the first

Salebba Village, Ponre Sub district, Bone Regency. The
research applied both qualitative and quantitative
approaches with a survey method. Primary data were
obtained through direct interviews with farmers and
marketing institutions, while secondary data were
collected from relevant agencies. Quantitative analysis
was conducted by calculating the marketing margin to
determine price differences among _,in'st'itu,tions and by
using Farmer’s Share to asSess. ‘efficiency, while
qualitative analysis was applied to describe the
marketing channel patterns r/Qﬂ’)served in the field. The
results show that there are' two marketing channels,
namely Channel- I: ™ farmers—village collectors—sub
district wholesalers—industry, and Channel 1I: farmers—
village ~ collectors—city — wholesalers—industry.  The
marketing margin in the first channel was IDR 13,000 per
kilogmnﬁ with a Farmer’s Share of 88.88%, while in the
second, channel the margin reached IDR 15,000 per

channel is more efficient and more profitable for farmers
as it provides a larger share of the final price

Abstrak

Kata kunci:

Saluran Pemasaran, Margin
Pemasaran, Efisiensi
Pemasaran, Cengkeh

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pola saluran,
margin, dan efisiensi pemasaran cengkeh di Desa Salebba
Kecamatan Ponre Kabupaten Bone. Penelitian
menggunakan pendekatan kualitatif dan kuantitatif
dengan metode survei. Data primer diperoleh melalui
wawancara langsung dengan petani serta lembaga
pemasaran, sedangkan data sekunder berasal dari instansi
terkait. Analisis kuantitatif dilakukan dengan menghitung
margin pemasaran untuk mengetahui selisih harga antar
lembaga dan Farmer’s Share ntuk menilai efisiensi,
sementara  analisis  kualitatif  digunakan  untuk
menggambarkan pola saluran pemasaran yang terjadi di
lapangan. Hasil penelitian menunjukkan adanya dua
saluran pemasaran, yaitu saluran [: petani—pedagang
pengumpul desa—pedagang besar kecamatan—industri,
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dan saluran II: petani—pedagang pengumpul desa—
pedagang besar kota—industri. Margin pemasaran pada
saluran pertama sebesar Rp13.000 per kilogram dengan
Farmer’s Share 8,88%, sedangkan pada saluran kedua
margin mencapai Rpl15.000 per kilogram dengan
Farmer’s Share 7,50%. Dengan demikian, saluran
pertama lebih efisien dan lebih menguntungkan petani
karena memberikan proporsi harga yang lebih besar

PENDAHULUAN

Pemasaran juga dapat diartikan sebagai proses sosial dan manajerial yang dalam hal ini
individu atau kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginannya dengan menciptakan,
menawarkan dan menukarkan produk yang bernilai satu sama lain. Pemahaman yang kurang tepat
terhadap konsep pemasaran sering dilakukan masyarakat luas dengan diartikannya pemasaran
terbatas hanya pada fungsi penjualan saja. Pemasaran harus dipandang meliputi berbagai aspek
keputusan dan kegiatan yang ditujukan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen,
serta untuk menghasilkan laba bagi produsen (petani) (Kurniawansyah et al., 2021).

Pemasaran cengkeh umumnya dilakukan melalui berbagai jalury seperti pedagang
pengumpul kelompok tani atau langsung ke pedagang besar. Pemasarar sendiri adalah sistem
kegiatan bisnis untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan
produk guna memenuhi kebutuhan dan mencapai tujuan pgrL{sphaan. Menurut Kotler dan
Amstrong dalam Rauf et al., (2023), “Marketing as the process'by which companies create value
Jor customers and build strong customer relationships.in.order to capture value from customers
in return” artinya menyatakan bahwa pemasaran sebagai proses dimana perusahaan menciptakan
nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai dari
pelanggan sebagai imbalan. '

Pemasaran cengkeh di Desa Salebba mencerminkan dinamika ekonomi pedesaan yang
bergantung pada komoditas unggulan daérah: Sebagai desa yang mayoritas penduduknya adalah
petani cengkeh, pemasaran hasil ,_paheﬂ‘ menjadi tumpuan utama penghidupan masyarakat.
Biasanya, petani menjual e€ngkeh kepada pedagang pengumpul lokal yang kemudian
menyalurkan komoditas tersebut ke pasar regional atau langsung ke industri pengolahan.
Beberapa petani ada yang: '1ébih berpengalaman dan memiliki akses yang lebih luas ke pasar lebih
cenderung memilih menjual kepada pedagang pengepul. Namun, ketergantungan pada perantara
ini sering kali membuat petani mendapatkan harga jual yang lebih rendah dari pada harga pasar
sebenarnya (Syarifah et al., 2025).

Harga yang tidak menentu dan dapat berubah setiap saatnya juga menjadi masalah yang
dihadapi oleh petani karena permainan harga oleh pedagan pengecer maupun pedagang besar
maupun perbedaan harga yang terjadi di pabrik. Peluang dari cengkeh yaitu cengkeh merupakan
produk yang sangat dicari setiap tahunnya, adanya peluang untuk terciptanya produk baru selain
untuk bumbu makanan, obat dan rokok serta lainnya.

Meski menghadapi berbagai tantangan, Desa Salebba memiliki potensi besar untuk
meningkatkan pengembangan produk turunan cengkeh seperti minyak atsiri atau olahan rempah
dapat menjadi peluang untuk menambabh nilai jual. Dengan strategi pemasaran yang lebih modern
dan terorganisasi, Desa Salebba berpotensi menjadi salah satu sentra penghasil cengkeh yang
berdaya saing di pasar domestik maupun internasional. Analisis pemasaran komoditi cengkeh
merupakan proses penting untuk memahami dinamika pasar dan efisiensi dalam distribusi produk
ini. Cengkeh, sebagai salah satu komoditas unggulan di Indonesia.

Tantangan utama dalam pemasaran cengkeh di Desa Salebba adalah kurangnya akses
terhadap informasi harga dan pasar yang lebih luas. Fluktuasi harga cengkeh yang dipengaruhi
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oleh musim panen dan permintaan pasar global juga menjadi masalah bagi petani. Selain itu,
minimnya infrastruktur penunjang seperti jalan yang memadai dan fasilitas penyimpanan
membuat pemasaran menjadi kurang efisien. Pada tingkat nasional kondisi perkebunan cengkeh
juga mengalami pasang surut yang disebabkan fluktuasi harga cengkeh yang cukup besar dan
biaya panen dan pengolahan semakin tinggi. Karakteristik khas dari tanaman cengkeh yaitu
dengan adanya panen besar diikuti panen kecil pada tahun berikutnya serta panen besar pada
periode tertentu semakin memberi ketidakpastian dari sisi periode panen. Pada saat panen besar
harga cenderung menurun yang mengakibatkan petani merugi dan kemudian tidak memelihara
tanamannya. Hal tersebut mengakibatkan pertanaman kurang dipelihara dengan baik sehingga
menyebabkan produksi menurun (Fitriana et al., 2021).

Selain itu, pemasaran yang ada seringkali tidak memperhatikan peran penting dari
pedagang perantara dalam menentukan harga cengkeh. Meskipun banyak petani merasa bahwa
mereka dirugikan oleh peran perantara ini, masih sedikit studi yang mengidentifikasi faktor faktor
yang mempengaruhi tawaran harga dan bagaimana peran pedagang besar dan pengumpul
memengaruhi pasar cengkeh di tingkat lokal. Penelitian yang lebih mendalam tentang hubungan
antara petani, pengumpul, dan eksportir akan memberikan wawasan yang lebih baik tentang
bagaimana rantai distribusi dapat diperbaiki untuk menciptakan sistem yang lebih efisien dan
menguntungkan bagi semua pihak.

Peranan pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa-hingga ke tangan
konsumen, tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat membefikan kepuasan kepada
pelanggan secara berkelanjutan, sehingga keuntungan perusahaah® dapat diperoleh dengan
terjadinya pembelian yang berulang. Tujuan dari pemasaran adalah*menarik pelanggan baru
dengan menciptakan suatu produk yang sesuai dengan keinginan, konsumen, menjanjikan nilai
superior, menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan mudah, mempromosikan
secara efektif serta mempertahankan pelanggan yang __sudah ada dengan tetap memegang prinsip
kepuasan pelanggan. Dasar pemikiran pemasaran<dimulai dengan adanya kebutuhan (needs)
keinginan (wants) dan permintaan (demands) produk (barang, jasa, gagasan), nilai, biaya dan
kepuasan, pertukaran dan transaksi, hubunggm dan jaringan, pasar, pemasaran dan calon pembeli
(Suleman, 2022). (

Penelitian sebelumnya tentang jalur'pemasaran cengkeh seperti yang dilaporkan oleh
Siswanti et al. (2022) umumnya menggambarkan pola distribusi tradisional di mana hasil panen
bergerak dari petani ke pengumpul atau pedagang keliling di tingkat desa, lalu diteruskan ke
pelaku yang lebih besar hirfgga eksportir. Pola tersebut mirip dengan rantai pemasaran
komoditas perkebunan lain.;Namun, studi studi yang ada cenderung bersifat deskriptif,
menitikberatkan pada identifikasi aktor dan alur distribusi tanpa pembahasan mendalam tentang
efisiensi, struktur kelembagaan, atau konsekuensi sosial ekonomi bagi petani.

Terdapat kekurangan kajian yang mengukur kinerja rantai pasok cengkeh secara
kuantitatif, misalnya analisis margin, biaya transaksi, dan bagaimana nilai tambah dibagi antar
pelaku. Peran institusi lokalseperti koperasi atau badan usaha milik desa dalam memperkuat posisi
tawar petani juga relatif jarang dianalisis. Selain itu, sedikit penelitian yang mengeksplorasi
alternatif saluran pemasaran, termasuk kemitraan langsung dengan industri pengolahan atau
pemanfaatan platform digital. Dampak pola pemasaran tradisional terhadap kesejahteraan rumah
tangga petani dan potensi digitalisasi di konteks pedesaan masih kurang mendapat perhatian.

Dengan kata lain, kebaruan penelitian ini terletak pada fokusnya terhadap efisiensi rantai
pemasaran cengkeh yang dikaitkan dengan peran kelembagaan lokal dan peluang pemasaran
berbasis teknologi. Pendekatan tersebut mengintegrasikan aspek ekonomi, kelembagaan, dan
digitalisasi untuk menilai implikasi bagi kesejahteraan petani dan keberlanjutan ekonomi Desa
Salebba suatu sudut pandang yang belum banyak dijelajahi oleh studi terdahulu.

Sehingga peneliti tertarik mengambil judul penelitian “Analisis Efisiensi Saluran
Pemasaran Cengkeh di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone”. Penelitian yang
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mengkaji secara mendalam tentang sejauh mana efisiensi sistem pemasaran dan distribusi
cengkeh dari petani ke konsumen akhir.

BAHAN DAN METODE

Penelitian ini mengadopsi pendekatan kuantitatif dengan desain deskriptif, bertujuan untuk
menganalisis saluran pemasaran, mengukur margin pemasaran (MP = Pr Pf), dan menentukan
efisiensi pemasaran melalui Farmer’s Share) FS = (P{/Pr) \times 100\%) komoditas cengkeh di
Desa Salebba, Kabupaten Bone. Lokasi dipilih secara purposive Karena di desa Salebba merupakan
sentra produksi cengkeh, dan penelitian dilaksanakan pada Februari—April 2025. Populasi adalah
230 petani, dengan sampel penelitian yang terdiri dari 30 petani yang dipilih menggunakan teknik
purposive sampling dan 3 pedagang pengumpul yang diidentifikasi melalui snowball sampling
Data yang dikumpulkan meliputi data primer (survei kuesioner dan wawancara mendalam) serta
data sekunder berupa dokumentasi seperti foto selanjutnya dianalisis secara kualitatif deskriptif
untuk saluran pemasaran dan kuantitatif untuk perhitungan MP dan FS

HASIL PEMBAHASAN c (
A.  Hasil Penelitian N
1. Karakteristik Responden :’ A

Karakteristik responden biasanya merujuk ciri ciri yang d1m111k1 oleh para responden dalam
suatu penelitian . secara umum karakteristik responden meliputi usia, jenis kelamin, pendidikan
terakhir, dan lain lain. Karakteristik responden merupakan 'profil objek penelitian yang mana
dapat memberikan hasil penelitian mengenai anahsls pemasaran komoditi cengkeh.

a.  Umur Responden \

Umur berkaitan erat dengan proses pengambilan keputusan karena mencerminkan
kondisi fisik, kapasitas kognitif, dan keaddan mental seseorang. Orang yang lebih muda
biasanya memiliki daya fisik daf kebepatan pemrosesan informasi yang lebih tinggi,
sehingga cenderung membuat keputusan secara lebih cepat dan adaptif. Sebaliknya, orang
yang lebih tua mungkin mengalami penurunan kemampuan fisik, namun sering
mengandalkan pengalaman dan pertimbangan jangka panjang ketika memilih tindakan.
Beberapa studi menunjukkan usia memengaruhi cara menilai risiko dan peluang
responden muda cenderung menekankan kecepatan dan fleksibilitas, sedangkan
responden lanjut usia lebih berhati hati dan berpegang pada pengalaman masa lalu. Puri
& Wasudewa (2022) menambahkan bahwa penurunan kondisi kesehatan yang sering
menyertai penuaan juga memengaruhi keputusan, khususnya dalam konteks ekonomi dan
sosial. Dengan demikian, umur merupakan variabel penting yang membentuk arah dan
kualitas keputusan pada level individu maupun komunitasUmur responden dapat dilihat
pada tabel 1 berikut ini.

Tabel 1
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur di Desa Salebba
Kecamatan Ponre Kabupaten Bone

No. Umur (Tahun) Jumlah (Orang) Persentase (%)

1. 16 29 4 13.33
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2 3043 8 26.67
3. 44 57 12 40.00
4. 5871 4 13.33
5 72 85 2 6.67

Jumlah 30 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2025

Tabel 1 memperlihatkan bahwa kelompok usia 44-57 tahun mendominasi
responden dengan proporsi 40,00%. Temuan ini konsisten dengan literatur yang
menunjukkan peran usia dalam penerimaan informasi dan pengambilan keputusan
ekonomi. Puri & Wasudewa (2022) menyebutkan bahwa kondisi fisik dan kesehatan yang
relatif baik pada usia produktif memungkinkan partisipasi lebih aktif dalam memperoleh
pengetahuan dan membuat keputusan ekonomi. Hasil tersebut sejalan dengan observasi
di Desa Salebba, di mana perbedaan usia antar petani berdampak pada kemampuan
mereka memahami dan mengevaluasi kinerja pemasaran cengkeh, sehingga usia penting
diperhitungkan saat menilai pengetahuan dan keterlibatan dalam rantai pemasaran.
b. Tingkat Pendidikan

Tingkat pendidikan memengaruhi pola berpikir, sikap, dan ,perilaku petani,
termasuk dalam pengambilan keputusan. Studi sebelumnya memrmj'ukkan pendidikan
meningkatkan kemampuan petani dalam memahami informasi, ‘menilai risiko, dan
memilih strategi usaha yang lebih tepat. Misalnya, Putri glan Sulistyaningsih (2015)
melaporkan bahwa pendidikan bersama umur dan _kcpﬁmﬂlkan lahan memengaruhi
keputusan petani untuk menerapkan budidaya padi organik. Dengan kata lain, tingkat
pendidikan yang lebih tinggi cenderung meningkatkan kesiapan petani untuk menerima
informasi baru, mengadopsi inovasi, dan menibuat keputusan yang lebih rasional dan
strategis dalam pengelolaan usaha pertanian..Menyangkut tingkat pendidikan responden,
hasil penelitian menunjukkan bahwa tingkat'pendidikan petani responden terbagi atas
tiga, yaitu SD,SMP, dan SMA. Kagakterlstlk tingkat pendidikan responden dapat dilihat
pada table 2

Tabel 2
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan di Desa Salebba
Kecamatan Ponre Kabupaten Bone

No. Umur (Tahun) Jumlah (Orang) Persentase (%)
1. SD 18 60.00
2. SMP 4 13.33
3. SMA 6 20.00
4. S1 2 6.67

Total 30 100.00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2025

Tabel 2 menunjukkan petani responden yang memiliki pendidikan SD sebanyak 18
orang atau 60.00%, SMP sebanyak 4 orang atau 13.33%, SMA sebanyak 6 orang atau
20.00% dan S1 sebanyak 2 orang atau 6.67%. tingkat pendidikan petani sebagian besar
hanya setingkat sekolah dasar bukan menjadi penghambat dalam melaksanakan kegiatan
karena usahatani tidak menuntut keahlian tertentu yang harus diperoleh melalaui jenjang
pendidikan yang tinggi.
c. Luas Lahan
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Luas lahan keluarga responden merupakan indikator penting untuk menilai
kesejahteraan petani. Lahan yang lebih luas umumnya memberi peluang lebih besar untuk
menaikkan produksi, pendapatan, dan status ekonomi keluarga. Beberapa studi
mendukung hubungan ini; petani dengan lahan sangat kecil (mis. < 0,5 ha) seringkali
kesulitan mencapai titik impas, dan ada estimasi luas minimum lahan yang dibutuhkan
agar usaha tani dapat membawa keluarga keluar dari. Penelitian lain juga menunjukkan
bahwa praktik tata guna lahan yang berkelanjutan seperti agroforestri atau sistem
terintegrasi dapat meningkatkan pendapatan rumah tangga pertanian sekitar 20—40%,
sementara konversi lahan yang tidak berkelanjutan cenderung menurunkan pendapatan
sebesar 15-30%. Dengan kata lain, selain menentukan kapasitas produksi, luas lahan
berperan penting dalam menentukan kesejahteraan dan keberlanjutan ekonomi rumah
tangga petani. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat pemilikan lahan rata rata di Desa
Salebba Kecamatan Ponre, Kabupaten Bone dapat dilihat pada tabel 3.

Tabel 3
Karakteristik Responden Berdasarkan Luas Lahan di Desa Salebba
Kecamatan Ponre Kabupaten Bone _
No. Luas Lahan (Ha) Jumlah Responden (Orang) . , Persentase (%)

L. 0.5 1,0 24 AR 80.00
2. 1115 3 AV 10.00
3. 1,6 2,0 3 e C,° 10.00

Total 30, 100.00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2025 V)

Tabel 3 menunjukkan petani responden yang memiliki luas lahan terbanyak yakni
24 Orang atau 80.00%. Dengan demikian melihat dari potensi lahan yang cukup untuk
usaha tani cengkeh memungkinan petani lebih mengetahui dan terampil dalam
mengelolah cengkeh dengan baik_d@n‘ efisien. Hal ini sesuai dengan pendapat (Usman &
Yanti, 2020), Luas lahan mempiinyai pengaruh terhadap partisipasi warga masyarakat
desa dalam pembangunan pedesaan. Hal ini diduga bahwa petani yang memiliki luas
lahan yang luas relatif tergolong tinggi perhatiannya terhadap usahatani dan juga akan
lebih berpengaruh besar karena merupakan tumpuan harapan keluarga dalam memenuhi
kebutuhan hidupnya sehari hari.
d. Tanggungan Keluarga

Penggambaran tentang jumlah anggota keluarga petani bertujuan untuk melihat
seberapa besar tanggungan keluarga tersebut. Keluarga petani terdiri dari petani itu
sendiri sebagai kepala keluarga, istri, anak dan tanggungan lainnya yang berstatus tinggal
bersama dalam satu keluarga. Sebagian besar petani yang ada di Dusun Watangponre
Desa Salebba Kecamatan Ponre, menggunakan tenaga kerja yang berasal dari anggota
keluarga sendiri yang secara tidak langsung merupakan tanggung jawab kepala keluarga
untuk memenuhi kebutuhan keluarganya. Secara tidak langsung banyaknya anggota
keluarga dapat mempengaruhi tingkat kesejahteraan keluarga petani. Di lain pihak
besarnya jumlah keluarga adalah beban berat bagi petani dalam menghidupi keluarganya,
namun di sisi lain merupakan sumber tenaga kerja bagi keluarga Tanggungan keluarga
petani responden dapat disajikan pada Tabel 4 berikut ini

Tabel 4
Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Tanggungan Keluarga
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di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone

No Jumlah Tanggungan Jumlah Persentase (%)
Keluarga (Orang) Responden
(Orang)
1 02 11 36.67
34 17 56.67
3 57 2 6.67
Total 30 100.00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2025

Tabel 4 menunjukkan jumlah tanggungan keluarga petani responden 3 4 sebanyak
17 orang atau 56.67%. Keadaan demikian sangat mempengaruhi tingkat kesejahteraan
keluarga dan untuk peningkatan produksi dalam memenuhi kebutuhannya. Jumlah
anggota keluarga sangat menentukan jumlah kebutuhan keluarga. Hal ini sesuai dengan
pendapat Awal (2019), semakin banyak anggota keluarga berarti semakin banyak pula
jumlah kebutuhan keluarga yang harus dipenuhi.Begitu pula sebaliknya, semakin sedikit
anggota keluarga berarti semakin sedikit pula kebutuhan yang harus dipenuhi keluarga.
Sehingga dalam keluarga yang jumlah anggotanya banyak, akan d11kut1 oleh banyaknya
kebutuhan yang harus dipenuhi. e (

e. Pengalaman Usaha Tani )\

Keberhasilan usahatani cengkeh tidak hanya ditentukan oléh tingkat pendidikan,
tetapi juga ditentukan oleh bakat dalam berusahatani cengkeh dan pengalaman
berusahatani cengkeh. Pada Tabel 5 dapat dilihat Jumlah dan persentase petani responden
sebagai berikut. . O Y

. Tabel 5
Karakteristik Responden Berdasarkan Pengalaman Usaha Tani di Desa
Salebba Ke¢tamatan Ponre Kabupaten Bone

No. Pengalaman Usahatani Jumlah Responden Persentase (%)
(Tahun) (Orang)
1. 2165 11 36.67
. 17 30 11 36.67
3. 3144 8 26.67
Total 30 100.00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2025

Tabel 5 menunjukan jumlah pengalaman usahatani petani responden 2 16 dan 17
30 tahun masing masing 11 orang dengan persentase 36.67%. Pengalaman berusahatani
sangat erat hubungannya dengan keinginan petani mengembangkan usahataninya,
khususnya berhubungan dengan keinginan petani mengetahui informasi yang lebih
banyak mengenai tentang pemasaran cengkeh. Hal ini sesuai dengan pendapat Jati et al.,
(2022), pengalaman dalam melakukan kegiatan usahatani merupakan faktor yang dapat
mempengaruhi tingkat keberhasilan bertani. Oleh karena itu, semakin lama petani
menjalankan kegiatan usaha tani, maka mereka dapat memiliki tingkat keberhasilan yang
lebih tinggi dalam bertani di bandingkan dengan mereka yang belum berpengalaman.
Selain itu, petani yang lebih muda memiliki semangat untuk mengetahui apa yang mereka
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belum coba, sehingga mereka mencoba untuk mengadopsi suatu inovasi lebih cepat
meskipun mereka biasanya tidak memiliki pengalaman dalam mengadopsi inovasi
tersebut. Dengan demikian, dinyatakan dengan jelas bahwa masing masing kategori usia
tersebut memiliki pengaruh terhadap tingkat kelompok efektif.

f. Jumlah Penjualan Cengkeh

Penjualan cengkeh merupakan proses kegiatan menjual hasil panen cengkeh kepada
pihak lain, baik secara langsung maupun melalui perantara seperti pengumpul. Penjualan
ini bertujuan untuk memperoleh keuntungan dan menjadi salah satu sumber penghasilan
utama bagi petani cengkeh.

Tabel 6
Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Penjualan Usaha Tani Cengkeh
Di Desa Salebba Kecamatan Ponre

No. Penjualan Cengkeh (kg) Jumlah Responden

Persentase (%)

(Orang)
1. 253.350 12 40.00
2. 3.3516.675 11 f 36.67
3. 6.676 10.000 7 e (N 23.33
Total 30 N 100.00
Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2025 xR '

Tabel 6 menunjukkan responden berdasarkan. julhlah penjualan cengkeh yang
paling banyak 25 3.350, dengan responden 12 orang, dengan persentase 40.00%. Untuk
penjualan 3.351 6.675, dengan responden 11 orang, persentase 36.67%. Pada jumlah
penjualan 6.676 10.000 dengan responden 7 orahg) persentase 23.33%.

2. Saluran Pemasaran Komoditi Cengkeh

Saluran pemasaran cengkeh merupakhn jalur penting yang menentukan bagaimana produk
dari petani sampai ke konsumen akhir, ba1k melalui saluran langsung maupun tidak langsung.
Penelitian terdahulu mendukung-hat ini. Menurut Siswanti et al. (2022), pola pemasaran cengkeh
di tingkat desa umumnya melibatkan'pedagang pengumpul yang kemudian menyalurkan produk
ke pedagang besar atau eksportir.JHal ini sejalan dengan temuan Rasyid (2019) yang menegaskan
bahwa semakin panjafig saluran pemasaran, semakin kecil bagian keuntungan yang diterima
petani karena adanya biaya distribusi dan margin keuntungan di setiap perantara. Sementara itu,
Sari dan Hidayat (2020) menunjukkan bahwa keberadaan pedagang pengumpul berperan sebagai
penghubung utama antara petani dan pasar, tetapi sering kali melemahkan posisi tawar petani.

Dengan demikian, literatur terdahulu memperkuat bahwa saluran pemasaran cengkeh tidak
hanya memengaruhi harga dan kualitas produk, tetapi juga menentukan kesejahteraan petani.
Oleh karena itu, pemahaman yang baik tentang saluran pemasaran, baik langsung maupun tidak
langsung, sangat penting untuk merancang strategi distribusi yang lebih efisien dan meningkatkan
posisi tawar petani dalam rantai pasok cengkeh.

Pihak pertama dalam menyalurkan cengkeh adalah petani. Petani juga bertindak sebagai
produsen dalam memasarkan cengkeh. Petani memasarkan cengkeh dengan cara menjualnya
melewati perantara pedagang pengumpul. Berikut gambar hasil penelitian menunjukkan adanya
pola saluran pemasaran di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone:

a. Saluran Pemasaran I

Saluran pemasaran merupakan jalur atau tahapan yang dilalui suatu produk dari produsen
hingga sampai ke tangan konsumen akhir. Dalam proses ini, terdapat berbagai pihak yang terlibat
seperti pedagang pengumpul, distributor, pengecer, hingga konsumen, tergantung dari jenis dan
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panjangnya saluran tersebut. Saluran pemasaran dapat berbentuk langsung di mana produsen
menjual langsung ke konsumen tanpa perantara atau tidak langsung yang melibatkan satu atau
lebih perantara. Tujuan utama dari saluran pemasaran adalah untuk memastikan produk sampai
ke pasar secara efisien, tepat waktu, dan sesuai dengan permintaan konsumen. Berikut gambar
saluran pemasaran I komoditi cengkeh di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone yakni:

Pedagang Pedagang Besar
Pengumpul Desa Kecamatan

Petani cengkeh Industri Surabaya

Gambar 1. Saluran Pemasaran Cengkeh I

Saluran Pemasaran I di Desa Salebba menggambarkan jalur distribusi cengkeh yang umum
digunakan oleh petani setempat. Dalam pola ini, petani menjual hasil panen langsung dengan
harga Rp104.000 per kilogram kepada pedagang pengumpul desa, yaitu Imran, yang berperan
sebagai perantara pertama. Imran kemudian mengumpulkan cengkeh dari beberapa petani dan
menjualnya dalam jumlah besar dengan harga Rp110.000 per kilogram kepada pedagang besar
Kecamatan, lalu pedagang besar menjualnya ke industri dengan har%a’ ,R}ﬁ_l 1,7.000 per kilogram.
yakni A. Edi yang bertempat di Kecamatan cina Kabupaten Bone

Setelah berada di tangan pedagang besar kecamatan, cefig keh selanjutnya dikirim ke
industri pengolahan di Surabaya. disana cengkeh akan melalui (proses penyortiran, pengemasan,
dan dipersiapkan untuk distribusi lanjutan baik ke pasar domestik maupun ekspor. Pedagang
pengumpul pada umumnya hanya menjual hasil panennya kepada satu pedagang. Selain itu,
sebagian pedagang besar memberikan modal” tau ‘pinjaman kepada pedagang pengumpul
sehingga hasil panen harus dijual kembali kepada pedagang besar tersebut. Dari sisi praktis,
menjual kepada satu pedagang dlanggap lébih mudah dan memberikan kepastian penyerapan
hasil panen. Meskipun saluran ini mem eflkan kemudahan bagi petani dalam menjual hasil panen
tanpa harus mengurus distribusi sendiri, harga yang diterima biasanya lebih rendah karena setiap
perantara mengambil bagian dﬁii";kéilntungan
b. Saluran Pemasaran 1I

Saluran pernasai__‘an’..___(sapgat penting karena berpengaruh langsung terhadap pendapatan
petani. Saluran yang térl_glﬁ panjang sering kali menyebabkan harga di tingkat petani rendah,
karena keuntungan lebih banyak dinikmati oleh para perantara. Oleh karena itu, pemilihan dan
pengelolaan saluran pemasaran yang tepat menjadi kunci dalam meningkatkan efisiensi distribusi
dan nilai ekonomi bagi produsen, khususnya petani di daerah pedesaan. Berikut gambar saluran
pemasaran II komoditi cengkeh di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone yakni:

Pedagang Pedagang Besar
Pengumpul Desa Kota
Gambar 2. Saluran Pemasaran Cengkeh II
Saluran pemasaran II komoditi cengkeh di Desa Salebba dimulai dari petani yang menjual
hasil panennya kepada pedagang pengumpul desa. Dari tangan pengumpul, cengkeh kemudian
diteruskan ke pedagang besar tingkat kota, sebelum akhirnya dipasarkan ke industri pengolahan

Petani cengkeh Industri Surabaya
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di Surabaya. Pada jalur ini, harga jual yang diterima petani lebih rendah dibanding saluran
pertama, yaitu Rp105.000 per kilogram. Pedagang pengumpul kemudian menjual cengkeh
tersebut kepada pedagang besar kota dengan harga Rp112.000 per kilogram.

Saluran Pemasaran II di Desa Salebba merupakan salah satu jalur distribusi cengkeh yang
juga banyak digunakan oleh petani setempat. Dalam saluran ini, petani menjual hasil panennya
kepada pedagang pengumpul desa bernama A. Haeruddin dengan harga Rp105.000. Sebagai
pengumpul tingkat desa , A. Haeruddin membeli cengkeh dari berbagai petani lalu
menggabungkannya untuk dijual dalam skala yang lebih besar. Tahap selanjutnya, cengkeh yang
dikumpulkan ini dijual kepada pedagang besar kota dengan harga Rp112.000, yaitu H. M. Yusuf
yang bertempat di jl. wahidin sudirohusodo watampone, yang memiliki koneksi langsung dengan
industri pengolahan
di luar daerah. Setelah itu, pedagang besar kota menjual ke industri dengan harga Rp120.000 per
kilogram.

Setelah berada di tangan H. M. Yusuf, cengkeh dikirim ke industri pengolahan di Surabaya
untuk diproses lebih lanjut sebelum dipasarkan ke konsumen akhir, baik di pasar dalam negeri
maupun ekspor. Saluran ini memiliki struktur yang mirip dengan saluran pertama, namun
perbedaan utamanya terletak pada pihak pihak yang terlibat di setiap level distribusi. Keberadaan
pedagang seperti A. Haeruddin dan H. M. Yusuf menjadi penghubung penting antara petani dan
industri, pedagang pengumpul menjual hasil panen cengkeh kepada pedagang besar lainnya. Pola
ini biasanya dilakukan untuk mendapatkan harga yang lebih tinggi atau (ketika pedagang besar
langganan tidak mampu menyerap seluruh hasil panen. Strategi ini tnehunjukkan adanya upaya
pedagang pengumpul dalam memperluas jaringan pemasaran, mesklpun Pedagang pengumpul
menjual hasil panen cengkeh kepada pedagang besar lain tanpa fmertimbulkan persaingan. Hal ini
dimungkinkan karena masing masing pedagang besar sudah memiliki pangsa pasar dan jaringan
distribusi sendiri nilai jual yang diterima petani lebih _rerfda_h dibanding harga di tingkat industri.
Walaupun begitu, saluran ini tetap diminati karena memberikan kepastian pasar bagi petani.

3. Margin Pemasaran )

Margin pemasaran cengkeh menapakaan selisih antara harga jual dengan harga beli
cengkeh dalam pemasaran cengkeh _yaﬁg ada di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabopaten Bone.
Dalam menghitung margin pemasaran cengkeh pada setiap saluran pemasaran maka harga jual
dan harga beli harus diketahui terlebih dahulu. Besarnya margin bagi pedagang perantara semakin
menguntungkan secara-ekénomis, sebaliknya makin besar margin semakin tinggi harga yang
harus dibayar konsumen sehingga kurang efisien secara ekonomi tetapi konsekuensi yang
diterima oleh konsumen adalah kemudahan untuk mendapatkan barang yang dinginkan konsumen
tidak perlu datang langsung ke lokasi produsen yang mungkin sulit dijangkau, secara sosial makin
banyak pihak yang terlibat maka makin banyak individu yang mendapat keuntungan dari kegiatan
pemasaran.

Margin total adalah penjualan dari margin yang terdapat pada masing masing tingkat
lembaga pemasaran. Besarnya margin pada berbagai saluran pemasaran berbeda beda yang
disebabkan oleh panjang pendeknya saluran pemasaran. Berikut tebel margin pemasaran cengkeh
di Desa Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone.

Tabel 7
Margin Pemasaran Cengkeh di Desa Salebba Kecamatan Ponre
Kabupaten Bone

Saluran Lembasa Pemasaran Harga Harga Margin Margin
Pemasaran g Beli (Rp) Jual (Rp) (Rp) Pemasaran
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Petani 104.000
Pedagang Pengumpul Desa 104.000 110.000 6000

I Pedagang Besar Kecamatan 110.000 117.000 7000 13.000
Industri 117.000
Petani 105.000
Pedagang Pengumpul Desa 105.000 112.000 7000

I Pedagang Besar Kota 112.000  120.000 8000 15.000
Industri 120.000

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2025

Tabel 7 margin pemasaran cengkeh pada dua saluran pemasaran yang ditemukan di
Desa Salebba. Setiap saluran menunjukkan harga beli dan harga jual pada masing masing
lembaga pemasaran, mulai dari petani, pedagang pengumpul desa, pedagang besar
(kecamatan/kota), hingga industri.

Pada Saluran I, harga yang diterima petani adalah Rp104.000 per kilogram.
Pedagang pengumpul desa menjual kepada pedagang besar kecamatan dengan harga
Rp110.000 per kilogram, sehingga margin pada tingkat pengumpul adalah Rp6.000.
Pedagang besar kecamatan kemudian menjual ke industri dengan harga Rp117.000 per
kilogram, menghasilkan margin Rp7.000. Total margin pemasaran pada saluran ini
adalah Rp13.000 per kilogram.

Sedangkan pada Saluran II, harga di tingkat petanj- sedlklt lebih tinggi yaitu
Rp105.000 per kilogram. Pedagang pengumpul desa mqnjual ke pedagang besar kota
seharga Rp112.000 per kilogram, memberikan margin Rp7.000. Selanjutnya, pedagang
besar kota menjual ke industri dengan harga Rp120.000 per kilogram dengan margin
Rp8.000. Total margin pemasaran pada salurafi kedua lebih besar yaitu Rp15.000 per
kilogram. Secara keseluruhan, tabel ini menggambarkan bahwa saluran pertama memiliki
margin lebih rendah sehingga lebih efisien, karena selisih harga yang diterima petani
dibandingkan harga di tingkat indus{lri‘ll\eb'ih kecil dibanding saluran kedua. Hal ini berarti
petani memperoleh proporsi harga yang lebih tinggi pada saluran pertama.

4. Efisiensi Saluran Pemasaran

Efisiensi pemasaran. merupakan kemampuan menyampaikan hasil hasil dari petani
produsen ke konsumén “dengan biaya yang semurah murahnya dan mampu mengadakan
pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen akhir kepada semua pihak
yang terlibat. Efisiensi pemasaran suatu produk dapat dianalisis melalui analisis margin
pemasaran dengan melihat perbedaan yang terjadi disetiap lembaga pemasaran yang terlibat.
Besar kecilnya margin pemasaran dapat ditentukan oleh besarnya biaya dan keuntungan yang
diterima oleh lembaga pemasaran.

Efisiensi pemasaran cengkeh mengacu pada seberapa efektif dan hemat biaya proses
distribusi cengkeh dari petani cengkeh sebagai produsen hingga sampai kepada konsumen akhir.
Efisiensi ini penting untuk memastikan bahwa nilai tambah yang diperoleh sepanjang rantai
pemasaran tidak terlalu banyak dikurangi oleh biaya distribusi, sehingga petani memperoleh
harga yang wajar dan produk cengkeh tetap kompetitif di pasar, baik domestik maupun
internasional. Berikut tabel efisiensi dan lampiran perhitungan pemasaran cengkeh di Desa
Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone.

Harga Tingkat Petani

- Harga Tingkat Industri

X 100%

a. Saluran Pemasaran |
Harga di tingkat petani

Kurniati, Marlia Rianti, Adam Rahman Suradi




ISSN (Print): 1693-0738
ISSN (Online): 2714-5549
Innofarm: Jurnal Inovasi Pertanian Vol. 28 (2), Oktober 2026

Harga di tingkat konsumen (industri

Perhitungan:
Fs = 104.000 x 100% = 88,88%
¥ = 117.000 0= 9,870
b. Saluran Pemasaran 11
Harga di tingkat petani

Harga di tingkat konsumen (industri)
Perhitungan:
105.000

Fs = 130,000

X 100% = 87,50%

Lampiran perhitungan menjelaskan bahwa pada saluran I total Farmer’s Share 88,88%,
sedangkan pada saluran II total Farmer’s Share 87,50%. Hal ini menunjukkan bahwa saluran
pertama lebih efisien karena margin lebih kecil dan bagian harga yang diterima petani lebih besar
dibanding saluran kedua.

Tabel 8 K-
Efisiensi Saluran Pemasaran Cengkeh di Desa Salepb_;i JKecamatan Ponre
Kabupaten Bone .  (”

Saluran Harga Tingkat Harga Tingkat Farmer’s Share

Petani Industri (%)
I 104.000 . 117.000 88,88%
I 105.000 C ~120.000 87,50%

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2025

Pada tabel 8 menunjukkan'tingkat efisiensi saluran pemasaran cengkeh di Desa
Salebba yang diukur dengan Farmer’s Share. Pada saluran pertama, harga di tingkat
petani Rp104.000 per kilogram dan harga di tingkat industri Rp117.000 per kilogram,
sehingga Farmer’s Share’ mencapai 88,88%. Nilai ini menunjukkan bahwa saluran
pertama lebih efisien karena petani memperoleh bagian harga yang besar. Sementara itu,
pada saluran kedua harga di tingkat petani Rp105.000 per kilogram dan di tingkat industri
Rp120.000 per kilogram dengan Farmer’s Share 87,50%. Angka ini lebih rendah
dibanding saluran pertama, menandakan efisiensi yang juga lebih rendah karena margin
lebih banyak terserap oleh perantara. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa saluran
pertama lebih efisien dan lebih menguntungkan bagi petani.
B. PEMBAHASAN

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran cengkeh di Desa Salebba
berlangsung melalui dua saluran utama. Saluran I melibatkan petani, pedagang
pengumpul desa, pedagang besar kecamatan, lalu diteruskan ke industri. Saluran ini
relatif pendek karena hanya ada dua perantara sebelum cengkeh sampai ke konsumen
akhir. Struktur ini memudahkan petani dalam menjual hasil panennya sekaligus menjaga
harga jual agar tidak terlalu banyak terpotong oleh margin perantara.

Sebaliknya, saluran II melibatkan petani, pedagang pengumpul desa, pedagang
besar kota, dan industri. Kehadiran pedagang besar kota membuat rantai distribusi lebih
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panjang. Meskipun jalur ini tetap memberi kepastian pasar, margin yang terbentuk lebih
besar sehingga harga yang diterima petani relatif lebih rendah dibandingkan saluran
pertama. Banyak petani tetap menggunakan saluran ini karena adanya ikatan dagang,
utang, atau hubungan sosial dengan pengumpul desa yang sudah menjadi langganan.

Perbedaan kedua saluran tersebut menunjukkan bahwa panjang pendeknya rantai
pemasaran sangat memengaruhi harga yang diterima petani. Saluran yang lebih pendek
cenderung lebih efisien dan menguntungkan, sementara saluran yang lebih panjang
meningkatkan margin perantara. Namun, faktor akses, hubungan ekonomi, dan
kebutuhan likuiditas petani turut menentukan saluran mana yang dipilih. Hal ini sejalan
dengan penelitian Dewi et al., (2021), panjangnya saluran pemasaran akan berpengaruh
terhadap biaya pemasaran yang lebih tinggi mengakibatkan tingginya harga beli yang
harus dibayarkan oleh konsumen akhir. Disisi lain, tingginya biaya pemasaran akan
mendorong pedagang pengumpul untuk menekan harga jual di tingkat produsen atau
petani. Selain itu transaksi antara pedagang pengumpul dan petani cengkeh sering
merugikan pihak petani karena petani cengkeh hanya sebagai penerima harga.

Margin pemasaran menggambarkan selisih antara harga yang diterima petani
dengan harga yang dibayar konsumen akhir. Pada saluran I, margin terbentuk sebesar
Rp13.000 per kilogram, terdiri atas Rp6.000 yang diperoleh pedag(ang pengumpul desa
dan Rp7.000 di tingkat pedagang besar kecamatan. Angka ini menunjukkan margin yang
relatif lebih rendah dibanding saluran lainnya.

Pada saluran II, margin yang terbentuk lebih tinggi, |ya1tu Rp15.000 per kilogram.
Pedagang pengumpul desa mendapatkan Rp7.000, sedangkan pedagang besar kota
memperoleh Rp8.000 per kilogram. Hal ini berarti konsumen harus membayar harga
lebih mahal, sementara bagian harga yang diterima petani berkurang. Perbedaan margin
ini disebabkan oleh panjangnya rantai dlstrlbu81 yang dilalui produk sebelum sampai ke
industri. , (

Tingginya margin pemasararn pada saluran II memperlihatkan bahwa keuntungan
lebih banyak terserap oleh peraftara dibanding petani. Hal ini sejalan dengan teori
pemasaran yang menyatakan ‘semakin panjang rantai pemasaran, semakin besar pula
margin yang terbentuk.Dengan demikian, margin pemasaran yang lebih kecil pada
saluran I menjadi indikasi bahwa jalur ini lebih menguntungkan petani dibanding saluran
I1. :

Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Rauf et al., (2023), pemasaran tidak langsung
cenderung akan memiliki margin pemasaran yang besar karena banyak titik yang harus
dilewati untuk sampai ke perusahaan. Pada saluran pemasaran tidak langsung ini biasanya
yang paling besar keuntungannya yakni pada pedagang besar. Dalam model ini, dapat
dilihat bahwa sebuah hasil panen untuk sampai kepada perusahaan harus melewati
pengumpul kemudian ke pedagang besar, setelah itu masuk pada perusahaan. Pada
keadaan tertentu kadangkala pedagang besar langsung kepada petani karena ingin
memperoleh keuntungan yang lebih besar serta akses dan lokasi yang dekat dengan
petani. Pada pemasaran tidak langsung ini pedagang besar memiliki peran dan margin
yang sangat besar karena perubahan harga di hilir diketahui oleh pedagang besar
dibandingkan oleh pedagang pengumpul.

Efisiensi pemasaran dianalisis menggunakan pendekatan Farmer’s Share, yaitu
persentase harga yang diterima petani dari harga yang dibayar konsumen akhir. Pada
saluran I, Farmer’s Share mencapai 88,88%, yang berarti bagian harga yang diterima
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petani masih cukup besar. Angka ini menunjukkan bahwa saluran pertama mampu

menyalurkan produk dengan biaya relatif rendah sehingga lebih efisien.

Sementara itu, pada saluran Il Farmer’s Share hanya sebesar 87,50%. Penurunan
persentase ini menunjukkan bahwa lebih banyak nilai harga terserap oleh perantara,
sehingga proporsi harga yang diterima petani lebih kecil. Hal ini membuktikan bahwa
saluran II kurang efisien dibandingkan saluran I karena rantai pemasaran yang lebih
panjang menambah biaya dan margin.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa saluran I lebih efisien dibandingkan
saluran II. Efisiensi ini bukan hanya menguntungkan petani karena harga yang diterima
lebih tinggi, tetapi juga memberi peluang bagi konsumen untuk memperoleh harga yang
lebih wajar. Oleh sebab itu, penguatan posisi tawar petani dan pemilihan saluran
pemasaran yang lebih pendek menjadi strategi penting untuk meningkatkan kesejahteraan
petani cengkeh di Desa Salebba.

1. Hal ini sejalan dengan penelitian Malawat et al., (2024), kriteria acuan untuk
menentukan apakah suatu saluran pemasaran efisien atau tidak dalam perhitungan
efisiensi pemasaran adalah jika Saluran pemasaran dianggap efisien jika nilai
efisiensinya kurang dari 50%, saluran pemasaran dianggap tidak efisien jika nilai
efisiensinya melebihi 50%. Ini adalah kriteria acuan yang digunakan dalam
perhitungan efisiensi pemasaran )

KESIMPULAN o .0
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pemaSaran komoditas cengkeh di Desa

Salebba Kecamatan Ponre Kabupaten Bone, dapat. ditarik beberapa kesimpulan sebagai

berikut:

1. Saluran pemasaran cengkeh di Desa Salebba, yaitu Saluran I (petani — pedagang
pengumpul desa — pedagang besar kecamatan — industri) dan Saluran II (petani
— pedagang pengumpul desa,—5 pedagang besar kota — industri).

2. Margin pemasaran saluran’ I sebesar Rp13.000 per kilogram, sedangkan pada
saluran II lebih tinggiyaitu Rp15.000 per kilogram, sehingga keuntungan perantara
lebih besar dan harga yang diterima petani lebih rendah pada saluran kedua.
Saluran I lebil .eﬁsién dengan nilai 88,88% dibanding saluran II sebesar 87,50%,

sehingga saluran I lebih menguntungkan bagi petani..
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