BAB I
	PENDAHULUAN	
A. Latar Belakang
Pemasaran merupakan kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen dengan melibatkan lembaga perantara pemasaran secara efisien untuk mencapai permintaan efektif. Seluruh lembaga perantara pemasaran berperan penting dalam menentukan saluran pemasaran, jika rantai pemasaran panjang, maka biaya pemasaran yang dikeluarkan menjadi lebih besar (Hasyim 2012).
Kelapa sebagai tanaman yang tersebar luas di Indonesia, mempunyai daging buah yang potensi tinggi untuk dikembangkan sebagai bahan baku pangan bernilai. Buah kelapa yang sudah tua mengandung kalori yang tinggi, sebesar 354 kal per 100 gram, yang berasal dari minyak kurang lebih 33 persen, karbohidrat 15 persen dan protein 3 persen. Kualitas protein daging buah kelapa sangat baik, karena mempunyai skor asam amino yang tinggi, dan tidak mengandung senyawa anti nutrisi. Asam lemak rantai medium (MCFA) yang tinggi, minyak kelapa sangat sehat dan kandungan galaktoman dan fosfolipid yang tinggi menjadikan daging buah kelapa mempunyai kemampuan untuk memperbaiki karakter bahan pangan yang menggunakannya. Galaktoman juga mempunyai sifat fungsional kesehatan dengan menurunkan kolesterol, menekan pertumbuhan bakteri merugikan dan mendorong bakteri menguntungkan (Ditjenbun, 2012).
Kabupaten Alor merupakan salah satu kabupaten di Nusa Tenggara Timur yang memiliki keunggulan pada sub sektor perkebunanterutama komoditas kelapa. Luas areal tanamankelapa di Kabupaten Alor pada tahun 2017 adalah 5285 Ha dan jumlah produksi sebanyak 1294 ton.Kecamatan Alor Barat Dayamemiliki luas areal tanaman kelapa seluas 563 Ha dengan hasil produksi sebanyak 74 ton(BPS Kabupaten Alor,2018).Desa Pailelang memiliki luas areal tanaman kelapa seluas 20 Ha dengan hasil produksi sebanyak 4 ton (kantor desa).
Banyak pihak ikut menentukan distribusi kelapadaritangan petani hingga ke tangan konsumen. Masing-masing lembaga pemasaran berperan sesuai kemampuan pembiayaan yang dimiliki, sehingga biaya dan keuntungan pemasaran akan berbeda pada setiap lembaga pemasaran. Besar kecilnya biaya yang dikeluarkan dan keuntungan yang diperoleh setiap lembaga pemasaran akan mempengaruhi marjin pemasaran. 
Secara umum proses pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Dayaterdiripetani kelapa dan terdapat beberapa lembaga yang terlibat secara aktif, diantaranya pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. Pada prinsipnya, dalam memainkan perannya masing-masing lembaga ini menginginkan tingkat keuntungan dari pelaksanaan fungsi pemasaran, adanya saluran pemasaran yang berbeda maka harga  yang diterimapetanijuga berbeda sehingga ada selisih hargabarangantara petani, lembaga pemasaran dan konsumen akhir. Atas dasar pemikiran tersebut, maka dipandang penting untuk melakukan kajian atau penelitian tentang : “Analisis Marjin Pemasaran Kelapadi  Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya”.

B. Perumusan Masalah
	Berdasarkan latar belakang tersebut, maka perumusan penelitian adalah : 
1. Bagaimana saluran pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya ?
2. Seberapa besar  marjin pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya ?
C. Tujuan penelitian
Tujuan penelitian ini adalah :  
1. Untuk mengetahui saluran pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya.
2. Untuk mengetahui marjin pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya.
D. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat penelitian ini adalah :
1. Penelitian ini dapat dijadikan sebagai informasi yang dapat diketahui oleh mahasiswa dan masyarakat dalam bidang pemasaran hasil komoditi kelapa.
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2. Sebagai bahan informasi bagi pihak lain untuk penelitian lebih lanjut.








BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Penelitian Terdahulu
Berdasarkan Analsisi Saluran Pemasaran dan Marjin Pemasaran Dalam Di Daerah Perbatasan Kalimantan Timur oleh Jumiati, dkk (2013) Terdapat dua saluran pemasaran kelapa dalam  di  lokasi penelitian, yaitu saluran I: petani  –pedagang pengumpul desa/kecamatan  –pedagang pengumpul antar kabupaten/kota  – konsumen,  dan saluran pemasaran  yang  ke  II: petani  – pedagang pengumpul desa/kecamatan  – pedagang- pengumpul antar kabupaten/kota –pedangan pengecer – konsumen. Berdasarkan analisis penampilan pasar, pemasaran kelapa dalam di daerah Sebatik kabupaten Nunukan tidak efisien.  Hal  ini dilihat dari marjin pemasaran pada semua saluran pemasaran besar,  distribusi marjinnya belum merata, share harga yang diterima petani masih rendah.
Berdasarkan Anailisis Marjin Pemasaran  Madu Hutan di Desa Kamot Kecamatan Alor Timur Laut oleh Letmau (2019), menyimpulkan bahwa   terdapat  3  saluran pemasaran madu hutan yang dilakukan di Desa kamot yaitu : Saluran I : Petani Madu Hutan – konsumen, Saluran II : Petani Madu Hutan – Pedagang Pengumpul – Konsumen dan Saluran III : Petani Madu Hutan – Pedagang Pengumpul – Pendagang Pengecer – Konsumen. Marjin pemasaran Madu hutan di Desa Kamot kecamatan Alor Timur Laut untuk Saluran Pemasaran II sebesar Rp. 94.182/liter, sedangkan  marjin pemasaran untuk Saluran Pemasaran III sebesar Rp. 294.182/liter. Dengan demikian terdapat selisih marjin yang cukup besar pada saluran pemasaran II dengan marjin pada saluran pemasaran III sebesar Rp. 200.000/liter. 
B. Kelapa
Salah satu hasil samping dari buah kelapa adalah air kelapa. Air kelapa banyak mengandung mineral antara lain Na, Ca, Mg, Fe, Cu, P dan. Air kelapa selain mengandung mineral juga mengandung hormon auksin dan sitokinin. Kedua hormon ini penting dalam pertumbuhan dan jumlah daun pada tanaman. Air kelapa mengandung fitohormon sitokinin, auksin,  dan    giberelin.    Kandungan-kandungan Peningkatan  pertumbuhan  vegetatif pada TBM dapat dilakukan dengan aplikasi dengan total produksi sebesar 3166.6 ribu ton setara kopra, yaitu perkebunan rakyat sebesar 3.126 ribu ton (98.73%), perkebunan besar negara sebesar 1.8 ribu ton (0.06%) dan perkebunan besar swasta sebesar 38,47 ribu ton (1.22%). Tanaman kelapa merupakan tanaman sosial karena lebih 98% diusahakan oleh petani sehingga perkebunan kelapa banyak didominasi perkebunan rakyat dibandingkan perkebunan negara ataupun swasta. Upaya pengembangan produk dan pemanfaatan hasil samping dan limbah akan meningkatkan nilai tambah produk kelapa yang pada gilirannya akan dapat meningkatkan pendapatan petani kelapa (Dirjenbun, 2012). 
Hormon tersebut berperan dalam memicu terjadinya pembelahan sel, pemanjangan sel dan diferensiasi jaringan terutama dalam pertumbuhan tunas pucuk (Saptaji, 2015). Air kelapa juga mengandung unsur kalium, mineral, magnesium, ferum, cuprum, dan sulfur yang berfungsi untuk menambah nutrisi dalam pertumbuhan tanaman (Tiwery, 2014).
C. Pemasaran
Kotler dan Amstrong (2012), menyatakan bahwa pemasaran sebagai proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalan. 
Stanton (2013), pemasaran adalah suatu sistem dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produk yang dapat memuaskan keinginan dalam mencapai tujuan perusahaan. Sudaryono (2016), konsep inti pemasaran ada 4, yaitu: a. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan. b. Produk, Nilai, Biaya, dan Kepuasa. c. Pertukaran, Transaksi, dan Hubungan. d. Pasar, Pemasaran, dan Pemasar
Pemasaran adalah fungsi bisnis  yang  mengidentifikasikan keinginan dan kebutuhan  yang  belum terpenuhi sekarang dan mengatur seberapa besarnya, menentukan pasar-pasar target mana yang paling baik dilayani oleh organisasi,  dan menentukan berbagai produk,  jasa dan program  yang  tepat untuk melayani pasar tersebut.  Jadi pemasaran berperan sebagai penghubung antara kebutuhan-kebutuhan masyarakat dengan pola jawaban industri (dalam hal ini termasuk industri di bidang pertanian) yang bersangkutan (Kotler, 2010).

D. Saluran Pemasaran
Etzel (2013) “Saluran distribusi terdiri dari serangkaian lembaga yang melakukan semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status pemilikannya dari produsen ke konsumen atau pemakai bisnis.. Saluran pemasaran merupakan suatu struktur yang menggambarkan alternatif saluran yang dipilih dan menggambarkan situasi yang berbeda oleh berbagai macam pemasaran atau lembaga usaha (seperti produsen, pedagang besar dan pengecer). Memilih saluran pemasaran memerlukan pertimbangan yang matang dan bersifat  fleksibel. Hal ini dapat dipertimbangkan sebagai fungsi yang harus dilakukan untuk memasarkan barang secara selektif. 
Stanton (2012) “Saluran distribusi dibedakan menjadi saluran distribusi untuk barang konsumsi, untuk barang industri dan untuk jasa”. Bentuk  Saluran Distribusi :
1. Produsen -Konsumen 
Produsen dapat menjual barang yang dihasilkannya melalui pos atau langsung mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena itu saluran ini disebut saluran distribusi langsung. 
2. Produsen -Pengecer -Konsumen 
Disini, pengecer besar langsung melakukan pembelian kepada produsen. Adapula beberapa produsen yang mendirikan toko pengecer sehingga dapat secara langsung melayani konsumen. Namun alternatif akhir ini tidak umum dipakai. 

3. Produsen -Pedagang Besar -Pengecer -Konsumen 
Disini, produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar, kepada pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja. 
4. Produsen -Agen -Pengecer -Konsumen 
Disini, produsen memilih agen sebagai penyalurnya. la menjalankan kegiatan perdagangan besar, dalam saluran distribusi yang ada. Sasaran penjualannya terutama ditujukan kepada para pengecer besar. 
5. Produsen -Agen -Pedagang Besar -Pengecer -Konsumen 
Dalam saluran distribusi, sering menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya kepedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen yang terlihat dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan. 
Saluran  pemasaran  merupakan  suatu  jalur  dari  lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan menyalurkan barang dari produsen ke konsumen.  Penyalur  ini  secara  aktif  akan  mengusahakan  perpindahan bukan hanya secara fisik tapi dalam arti agar barang-barang tersebut dapat dibeli konsumen (Stanton, 2010).
E. Biaya dan Keuntungan
1. Biaya
Salman (2016) pengertian biaya adalah kas atau nilai equivalen kas yang dikorbankan untuk mendapatkan barang atau jasa yang diharapkan memberi manfaat saat ini atau dimasa mendatang bagi organisasi. Mulyadi (2015) definisi biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi, yang diukur dalam satuan uang, yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi untuk tujuan tertentu. Ada 4 unsur pokok dalam definisi biaya tersebut : 1). Biaya merupakan pengorbanan sumber ekonomi. 2). Diukur dalam satuan uang. 3). Yang telah terjadi atau yang scara potensial akan terjadi. 4). Pengorbanan tersebut untuk tujuan tertentu.
Siregar, dkk (2013) definisi biaya adalah pengorbanan sumber ekonomi untuk memperoleh barang atau jasa yang diharapkan memberimanfaat sekarang atau masa yang akan datang. Kos diukur dalam satuan mata uang. Pengorbanan yang terjadi dalam rangka memperoleh suatu barang atau jasa yang bemanfaat, dikatakan setara dengan kas karena sumber daya non kas juga dapat ditukar dengan barang atau jasa. Pengorbanan tersebut dapat diukur dengan jumlah pengeluaran kas, aktiva yang ditransfer atau ditukarkan maupun jasa yang diserahkan yang dinyatakan dalam rupiah atau satuan uang. 
2. Keuntungan atau laba
Samryn (2012), menyatakan bahwa pengertian laba adalah sebagai berikut: “Laba merupakan sumber dana internal yang dapat diperoleh dari aktivitas normal perusahaan yang tidak membutuhkan biaya ekstra untuk penyimpanan dan pengguanannya”. 
Subramanyam  dan Wild (2014), menyatakan bahwa pengertian laba adalah sebagai berikut: “Laba (earnings) atau laba bersih (net income) mengindikasikan profitabilitas perusahaan. Laba mencerminkan pengembalian kepada pemegang ekuitas untuk periode bersangkutan, sementara pos-pos dalam laporan merinci bagaimana laba didapat”. 
F. Marjin Pemasaran
Sudiyono (2010) marjin pemasaran di definisikan dengan dua cara yaitu :
1. Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga antara harga  yang di bayarkan konsumen dengan harga  yang  diterima petani.
2. Marjin pemasaran terdiri dari komponen yang terdiri dari biaya-biaya yang  diperlukan lembaga-lembaga pemasaran untuk melakukan fungsi-fungsi pemasaran dan keuntungan lembaga pemasaran.
Cahyaningsih (2011) Ada beberapa faktor yang mempengaruhi marjin pemasaran antara lain harga di tingkat pedagang (konsumen), harga di tingkat petani, biaya penanganan, biaya trasportasi, biaya input produksi, bentuk produk dan volume produk yang dijual petani, jarak petani dengan pasar, dan jumlah pedagang yang dikenal petani (informasi pasar).
G. Hipotesis
1. Diduga, terdapat salah satu bentuk saluran pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya yaitu dari Produsen -Pengecer –Konsumen.  .
2. Diduga, nilai marjin pemasaran kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya menguntungkan Para Petani.


BAB III
METODE PENELITIAN

A. Tempat dan waktu penelitian.
Penelitian ini telah dilakukan di Desa Pailelang Kecamatan Alor Barat Daya Kabupaten Alordari tanggal 27 April sampai dengan tanggal 27 Juni 2020. Pemilihan lokasi penelitian dengan pertimbangan bahwa Desa Pailelang merupakan  salah  satu sentra  Produksi Kelapa di Kabupaten Alor.
B. Populasi dan Sampel
Jumlah petani kelapa di Desa Pailelang 115 orang. Dengan demikian yang merupakan populasi dalam penelitian ini sebanyak 115 orang petani kelapa. Dari populasi sebesar 115 petani kelapa maka perhitungan sampel penelitian dengan mengunakan rumus Slovin sebagai berikut :
n = 
	dimana :   N = Populasi
	n = sampel
e = Tingkat kesalahan
dengan mengunakan rumus Slovin tersebut serta tingkat kesalahannya 5% dapat dihitung jumlah sampel penelitian sebagai berikut :
n = 
n = 
n = 
n = 
n  = 89,14
Jumlah sampel untuk petani kopi adalah sebanyak 89 orang, Pedagang pengecer sebanyak 6 orang dan pedagang pengumpul sebanyak 3 orang. Maka jumlah sampel yang akan diteliti adalah sebanyak 98 orang.
C. Jenis Data
Jenis data dalam penelitian ini yaitu :
1. Data primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari responden yaitu petani penghasil Kelapa dan lembaga pemasaran, yang menjadi objek penelitian.
2. Data sekunder,  yaitu data yang diperoleh dari studi pustaka dan sumber-sumber data lainnya yang berkaitaan dengan materi penelitian seperti data dari Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Alor dan Dinas PertaniandanPerkebunan Kabupaten Alor.
D. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan  data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
1. Kuisioner adalah suatu daftar yang berisi pertanyaan-pertanyaan untuk tujuan khusus yang memungkinkan seorang analis sistem untuk mengumpulkan data dan pendapat dari para responden yang telah dipilih
2. Wawancara adalah merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikonstruksikan makna dalam suatu topik tertentu. Teknik wawancara untuk pengisian kuesioner dan melengkapi pertanyaan yang tidak terdapat dalam kuesioner yaitu dilakukan dengan wawancara langsung.
E. Variabel Pengamatan
1. Saluran pemasaran merupakan lembaga pemasaran yang terlibat dalam penyaluran kelapa dari petani sampai kekonsumen.
2. Lembaga pemasaran adalah individu–individu atau lembaga yang menyelenggarakan proses pemindahan kelapa dari petani sampai ke konsumen.
3. Harga di tingkat petani merupakan harga yang diterima petani (Rp/kg).
4. Harga pembelian merupakan harga yang dibayarkan oleh masing–masing lembaga pemasaran dan konsumen (Rp/kg).
5. Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran selama melaksanakan fungsi–fungsi pemasaran dalam menyalurkan komoditi kopi dari tingkat petani sampai ke konsumen (Rp/kg).
6. Keuntungan lembaga pemasaran adalah selisih antara harga penjualan dengan biaya pemasaran selama melaksanakan fungsi–fungsi pemasaran (Rp/kg).
F. Metode Analisis Data 
Data yang diperoleh dianalisisdengan beberapa tahapan analisis yakni :
1. Analisis saluran pemasaran
Untuk mengetahui saluran distribusi kelapa di Desa Pailelang Kecamatan Alor  Barat Daya dilakukan dengan menelusuri penjualan kelapa ditingkat petani hingga konsumen.
2. Analisis  Marjin Pemasaran 
Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga yang diterima oleh petani dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen. Untuk menganalisis pemasaran data harga yang digunakan adalah harga di tingkat petani (produsen) dan harga di tingkat konsumen (Sudiyono, 2010), secara sistematis dapat dirumuskan sebagai:
Mp = Pr –Pf
Keterangan :
Mp : Marjin pemasaran Kelapa (Rp/kg)
Pr  : Harga Kelapa di tingkat konsumen (Rp/kg)
Pf  : Harga Kelapa di tingkat petani (Rp/kg)













BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum lokasi penelitian
Desa Pailelang terletak di wilayah Kecamatan Alor Barat Daya yang berdiri sejak 1999 yang merupakan Pemekaran dari Desa Morba, dengan luas wilayah 987,17 Ha, dengan batas-batas sebagai berikut:
· Sebelah Utara dengan Desa Kafelulang,Kec. Alor Barat Daya
· Sebelah Selatan dengan lautelukMutiara,Kec.Alor Barat Daya
· Sebelah Barat dengan Kelurahan Moru,Kec. Alor Barat Daya
· Sebelah Timur dengan Desa Fanating, Kec.Teluk Mutiara .
Jarak desa Pailelang ke Pusat Pemerintahan Kecamatan adalah  0,2 Km, Jarak ke Pusat Pemerintahan Kabupaten adalah : 10 Km. Jumlah Prnduduk Desa Palelang adalah 1.523 orang dari laki-laki 729 Orang dan Perempuan 794 orang dengan 430 kepala keluarga. Topografi Wilayah Desa Pailelang adalah 70% pengunungan dan berbukit dengan kemiringan 45 derajat. Kondisi fisik tanah tandus dan kering dengan jenis tumbuhan cenderung tropis. Desa Pailelang tergolong dalam iklim semiarid dengan suhu rata-rata  25-35°c,dengan musim kemarau yang panjang dan musim hujan yang pendek yaitu 8 bulan kering  dan 4 bulan hujan dalam satu tahun.
B. Karakteristik Petani Kelapa di Desa Pailelang.
1. Usia petani dan pedagang kelapa di Desa Pailelang
Usia petani kelapa, pedagang pengumpul dan pedagang pengecer di Desa Pailelang secara umum  dapat dilihat pada tabel berikut :
Tabel 1.Tingkat Usia Respoden
	Usia (Tahun)
	Petani
	Pedagang Pengecer
	Pedagang Penggumpul

	
	Orang
	%
	Orang
	%
	Orang
	%

	20-29
	1
	1,12
	-
	-
	-
	-

	30-39
	10
	11,24
	1
	16,67
	-
	-

	40-49
	29
	32,59
	2
	33,33
	2
	66,67

	50-59 
	31
	34,83
	3
	50
	1
	33,33

	60-69
	14
	15,73
	-
	-
	-
	-

	>70
	4
	4,49
	-
	-
	-
	-

	Jumlah
	89
	100
	6
	100
	3
	100


              Sumber: Data primer diolah, 2020
Dari tabel 1. dominasi petani kelapa berusia 50-59 tahun sebesar 34,83%, pedagang pengecer paling banyak yang berusia 50-59 tahun adalah 50% dan pedagang pengumpul berusia 40-49 tahun  adalah 66,67%. Menurut  Badan  Pusat Statistik (BPS) melaporkan bahwa golongan usia non produktif adalah golongan usia antara 0-14 tahun dan golongan usia lebih dari atau sama dengan 60 tahun, sedangkan golongan usia produktif adalah golongan usia 15-59 tahun.Ini berarti bahwa golongan usia produktif yang berperan dalam pemasaran kelapa untuk petani (90,81%), pedagang pengecer 100% dan pedagang pengumpul 100%. di Desa Pailelang Tingginya usia merupakan salah satu modal yang dapat  menunjang  keberhasilan  usahatani  yang  dilakukan  di  Desa Paileleng.  Khususnya petani dalam  usia  produktif memiliki  kemampuan  dan  kemauan  yang  tinggi  untuk meningkatkan pengetahuan dan ketrampilan terkait dengan pengelolaan usahatani yang  lebih  baik  untuk  menghasilkan  produktivitas  dan  pendapatan  yang tinggi  dalam usaha kelapa.
2. Jenis kelamin petani kelapa dan pedagang di Desa Pailelang
  Tabel 2.Jenis Kelamin Respoden
	Jenis Kelamin
	Petani
	Pedagang Pengecer
	Pedagang Penggumpul

	
	Orang
	%
	Orang
	%
	Orang
	%

	Laki-laki
	76
	85,39
	2
	33,33
	3
	100

	Perempuan
	13
	14,61
	4
	66,67
	-
	-

	Jumlah
	89
	100
	6
	100
	3
	100


   Sumber: Data primer diolah, 2020

Dari tabel 2, klasifkasi responden menurut jenis kelamin responden, maka  petani yang  menjadi  responden  dalam  penelitian  ini, yaitu laki-laki (77,36%) dan perempuan (14,61%), untuk pedagang pengecer jenis kelamin perempuan (66,67%) dan laki-laki yaitu (33,33%). dominasi perempuan sebagai  pedagang pengecer dikarenakan yang paling banyak berjualan minyak kelapa di pasar sedangkan yang berjenis kelamin laki-laki merupakan  pedagang yang langsung membeli kelapa pada petani. Pedagang pengumpul 100% berjenis kelamin laki-laki.
3. Tingkat pendidikan petani kelapa dan pedagang di Desa Pailelang
Latar  belakang  pendidikan  seseorang  menunjukkan tingkat pengetahuan dan pemahamannya dalam menjalankan usahanya agar memperoleh hasil  yang  efisien. Tingkat  pendidikan  oleh responden dapat dilihat pada Tabel 3.
  Tabel 3.Tingkat Pendidikan Respoden
	Pendidikan
	Petani
	Pedagang Pengecer
	Pedagang Pengumpul

	
	Orang
	%
	Orang
	%
	Orang
	%

	Tidak Tamat
SD
	7
	7,87
	-
	-
	-
	-

	SD
	43
	48,31
	3
	50
	2
	66,67

	SMP
	17
	19,10
	2
	33,33
	1
	33,33

	SMA
	16
	17.98
	1
	16,67
	-
	-

	D3
	1
	1,12
	
	
	
	

	S1
	5
	5,62
	-
	-
	-
	-

	Jumlah
	89
	100
	6
	100
	3
	100


  Sumber: Data primer diolah, 2020
Dari  Tabel 3  terlihat  bahwa  tingkat  pendidikan  responden  cukup bervariasi,  mulai  dari  Tidak Tamat Sekolah  Dasar  (SD)  sampai tingkat Perguruan  Tinggi . Jumlah petani terbanyak  yaitu pada SD (48,31%) dan terendah adalah pendidikan D3(1,12%), untuk  pedagang pengecer terbanyak pendidikan SD (50%)  sedangkan terendah pendidikan SMA (16,67%) sementara  pedagang pengumpul terbanyak pendidikan SD (66,67%)dan terendah pendidikan SMP  (33,33%).  Berdasarkan  hal  tersebut  maka  dapat  dikatakan  bahwa  pendidikan responden masih sangat rendah, ini menjadi faktor penghambat dalam pengembangan  usahatani kelapa karenapendidikan  sangat  mempengaruhi  pola  pikir  seseorang,  baik  dalam  hal pengambilan  keputusan,  mengatur  manajemen  usaha dan  yang  lainnya.
4. Pengalaman petani kelapa dan pedagang di Desa Pailelang
Pengalaman  responden  diukur  berdasarkan  lamanya  responden  terlibat dalam  usahanya.  Semakin  lama  responden  bekerja,semakin  banyak  pengalaman  yang  diperolehnya.
              Tabel 4.Tingkat Pengalaman Usaha Respoden
	Pengalaman (tahun)
	Petani
	Pedagang Pengecer
	Pedagang Pengumpul

	
	Orang
	%
	Orang
	%
	Orang
	%

	1-5
	57
	64,04
	6
	100
	3
	100

	6-10
	32
	35,96
	-
	-
	-
	-

	Jumlah
	89
	100
	6
	100
	3
	100


              Sumber: Data primer diolah, 2020
Pada Tabel 4, terlihat bahwa lama usahatani kelapa dan pemasaran pada responden yaitu berkisar 1-10 tahun.  Adapun  responden petani terbanyak  yaitu  responden  yang memiliki  pengalaman  menjual  antara 1-5 tahun  (64,04%) sedangkan  responden  yang  memliki  pengalaman antara  6-10  tahun (35,96%), semua responden pedagang pengecer dan pedagang pengumpul memiliki pengalaman antara 1-5 tahun  Secara umum semua responden telah memiliki pengalaman yang cukup dalam mengelola usahanya  sehingga  mampu  mengatasi masalah yang dialami dalam usaha dan pemasaran. 


C. Analisis Saluran Pemasaran dan Analisis Marjin Pemasaran
Lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran kelapa di Desa Pailelang adalah petani (90,81%), Pedagang Pengecar (6,12%) dan pedagang pengumpul (3,06%), seperti pada tabel berikut :
      Tabel 5. Lembaga Pemasaran
	
Lembaga Pemasaran
	Jumlah 

	
	orang
	%

	Petani
	89
	90,81

	Pedagang Pengecer
	6
	6,12

	Pedagang Pengumpul
	3
	3,06

	Jumlah
	98
	100


       Sumber: Data primer diolah, 2020
Peran petani adalah menyediakan kelapa lalu menjual kelapa kepada konsumen, pedagang pengecer dan pedagang pengumpul. Pedagang pengecer berperan membeli kelapa dari petani lalu menjualnya kepada konsumen.                                                                        Pedagang pengumpul berperan dalam mengumpulkan kelapa untuk di olah menjadi minyak kelapa lalu di dijual kepada pedagang pengecer dan konsumen  yang berada di Moru dan kalabahi. 
1. Analisis Saluran Pemasaran Kelapa 
Berdasarkan hasil penelitian terhadap beberapa saluran pemasaran kelapa di Desa Pailelang yaitu :



a.  (
 Konsumen
)Saluran Pemasaran I
 (
 Petani
)

           Gambar 1. Saluran Pemasaran I
[bookmark: _GoBack]Saluran pertama, dimana petani menjual kelapa langsung ke konsumen. Dilakukan oleh konsumen (tetangga dan di pasar) yang membeli dalam jumlah kecil, biasanya untuk dikonsumsi (kelapa muda) dan sebagai tambahan di makanan (kelapa tua). Proses penjualan dilakukan dengan cara petani langsung menjual kelapa ke konsumen dengan rata-rata penjualan  20 buah  per 1 bulan. kelapa muda di jual dengan harga per buah Rp. 2.500 (12 buah) sedangkan kelapa tua di jual dengan harga per buah Rp. 2.000 (8 buah), rata-rata pendapatan petani kelapa adalah    Rp. 46.000/bulan.
b.  (
Petani
) (
Pedagang Pengecer
) (
Konsumen
)Saluran Pemasaran II


                      Gambar 2. Saluran Pemasarn II
Saluran pemasaran kedua yaitu petani - pedagang pengecer-konsumen. Dimana petani langsung menjual kelapa kepada pedagang pengecer di mana pengecer mendatangi langsung ke petani untuk membeli kelapa. Penjualan dilakukan 2 minggu sekali dengan rata-rata penjualan 80 buah per bulan. Selanjutnya pedagang pengecer menjual kelapa kepada konsumen yang berada di kalabahi dengan harga Rp. 5.000 per buah.
c. Saluran Pemasaran III
 (
Petani
) (
Pedagang Pengumpul Desa
) (
Pedagang
pengecer
) (
Konsumen
)



                          Gambar 3. Saluran Pemasaran III
Saluran  pemasaran  ketiga terdapat dua saluran pemasaran yaitu pedagang pengumpul dan pedagang pengecer,dimana petani menjual kelapa kepada pedagang pengumpul. Proses penjualanya petani langsung mendatangi pedagang pengumpul karena masih tetangga atau kerabat dimana biasanya penjualan dilakukan setiap minggu dengan rata-rata penjualan 20 buah. Selanjutnya pedagang pengumpul membuat minyak kelapa lalu dijual kepada pedagang pengecer yang berada di kalabahi dengan rata-rata penjualan minyak kelapa 40 liter dengan hargaRp. 15.000 . Selanjutnya pedagang pengecer menjual ke konsumen yang berada di kalabahi dan sekitarnya dengan harga  Rp. 22.500 per liter.
2. Analisis Marjin Pemasaran
Pada Saluran I, dimana petani (produser) menjual kelapa langsung ke konsumen. Pembelian dilakukan oleh konsumen (tetangga dan di pasar) yang membeli dalam jumlah kecil, biasanya untuk di konsumsi sendiri, transaksi ini tidak termasuk dalam penelitian ini (tidak ada marjin pemasaran).
           Tabel 5. Data Harga Jual, Margin Pemasaran, Biaya dan Keuntungan
	
	
Harga Jual
(Rp/kg)
	Marjin Pemasaran
(Rp/kg)
	Biaya
(Rp/kg)
	Keuntungan
(Rp/kg)

	Petani
	2.000-2.500
	-
	17.865,17
	145.674,16

	Pedagang
Pengecer (buah)
	

5.000
	236.460,67
	27.191,01
	209.269.66

	Pedagang 
Pengumpul Desa
(Minyak)
	


15.000
	436.460,67
	10.000
	426.460,67

	Pedagang Pengecer (Minyak)
	

22.500
	736.460,67
	10.505,62
	725.955,06


           Sumber: Data primer diolah, 2020
       Pada Saluran Pemasaran II, rata-rata biaya yang dikeluarkan oleh petani (produser) adalah sebesar Rp 17,865,17(lampiran II) dan rata-rata biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer adalah sebesar Rp. 27.191,01 (lampiran III). Adanya perbedaan biaya ini dipengaruhi oleh biaya transportasi yang yang dipasarkan. Rata-rata keuntungan yang diperoleh petani (produser) adalah sebesar Rp. 145.674.16 (lampiran II) dan rata-rata keuntungan yang diperoleh pedagang pengecer adalah sebesar Rp.209.269,66 (lampiran III). Adanya perbedaan keuntungan ini dipengaruhi oleh biaya transportasi yang dikeluarkan pedagang. Dengan demikian berdasarkan biaya yang dikeluarkan dan keuntungan yang diharapkan dapat disimpulkan bahwa pada Saluran Pemasaran II, rata-rata marjin pemasaran yang merupakan selisih harga di tingkat pedagang pngecer dan petani adalah Rp. 236.460,67 dimana harga rata-rata ditingkat pedagang pengecer Rp. 400.000 dan harga rata-rata harga di tingkat petani sebesar Rp. 163.539,33 (lampiran III). Dari data ini terlihat bahwa terjadi variasi harga pada tingkat pedagang pengecer dan harga di tingkat petani (saluran pemasaran kedua pengecer adalah pengecer buah kelapa).
Pada Saluran Pemasaran III, rata-rata biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengumpul adalah sebesar Rp. 10.000, dan rata-rata biaya yang dikeluarkan pedagang pengecer (Pengecer disini adalah pengecer minyak kelapa) adalah sebesar Rp. 10.505,62 (lampiran IV). Adanya perbedaan biaya ini dipengaruhi oleh biaya transportasi dan jumlah kelapa yang di beli. Rata-rata keuntungan yang diperoleh pedagang pengumpul adalah sebesar Rp. 426.460,67, dan rata-rata keuntungan yang diperoleh pedagang pengecer adalah sebesar  Rp. 725.955,06 (lampiran IV). Adanya perbedaan keuntungan ini dipengaruhi biaya transportasi dan jumlah kelapa yang dibeli oleh pedagang.Dengan demikian berdasarkan biaya yang dikeluarkan dan keuntungan yang diharapkan dapat disimpulkan bahwa pada Saluran Pemasaran III, rata-rata marjin pemasaran yang merupakan selisih harga di tingkat pedagang pengumpul dan petani adalah Rp. 436.460,67 dimana harga rata-rata ditingkat pedagang pengumpul Rp. 600.000 dan harga rata-rata harga di tingkat petani sebesar 163.539,33 sedangkan rata-rata marjin pemasaran yang merupakan selisih harga di tingkat pedagang pengecer dan petani adalah Rp. 736.460,67 dimana harga rata-rata ditingkat pedagang pengecer Rp. 900.000 dan harga rata-rata harga di tingkat petani sebesar 163.539,33 (lampiran IV). Jika dibandingkan antara saluran pemasaran II dan saluran pemasaran III maka terlihat bahwa terdapat selisih marjin pemasaran, yakni pada saluran pemasaran II marjin pemasarannya adalah Rp. 236.460,67, sedangkan pada saluran pemasaran III marjin pemasarannya di tingkat pengumpul adalah Rp. 436.460,67 dan marjin pemasaran di tingkat pengecer Rp.736.460,67. Dengan demikian terdapat selisih marjin pada saluran pemasaran II dengan marjin pada saluran pemasaran III ditingkat pengumpul sebesar Rp. 200.000 sedangkan selisih marjin pada saluran pemasaran II dengan marjin pada saluran pemasaran III ditingkat pengecer sebesar Rp. 500.000.













BAB V
PENUTUP

A. Simpulan 
1. Saluran pemasaran kelapa di Desa Pailelang diketahui bahwa terdapat 3 (tiga) saluran pemasaran kelapa yaitu : Saluran I : Petani– konsumen, Saluran II : Petani – Pedagang Pengecer – Konsumen dan Saluran III : Petani– Pedagang Pengumpul Desa– Pendagang Pengecer - Konsumen
2. Marjin pemasaran kelapa di Desa Pailelang untuk Saluran Pemasaran II adalah Rp. 236.460,67, sedangkan pada saluran pemasaran III marjin pemasarannya di tingkat pengumpul adalah Rp. 436.460,67 dan marjin pemasaran di tingkat pengecer Rp.736.460,67. Dengan demikian terdapat selisih marjin pada saluran pemasaran II dengan marjin pada saluran pemasaran III ditingkat pengumpul sebesar Rp. 200.000 sedangkan selisih marjin pada saluran pemasaran II dengan marjin pada saluran pemasaran III ditingkat pengecer sebesar Rp. 500.000.
B. Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas maka dapat disarankan :
1. Petani kelapa menjual kelapa dalam bentuk minyak kelapa atau virgin oil baru dijual sehingga bisa mendapat pemasukan yang lebih besar.
2. Perlu adanya penetapan harga tetap pada buah kelapa kering dari pemerintah.
3. Pemerintah  perlu  memperkenalkan  sistem  agribisnis  kepada  petani kelapa sehingga diharapkan dapat dapat meningkatkan pendapatan.
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