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ABSTRAK

Bunga potong krisan memiliki banyak manfaat, yaitu sebagai bahan dasar rangkaian bunga, penyerap polusi,
bahkan tanaman obat tradisional. Salah satu sentra bunga potong krisan nasional adalah di Kabupaten Cianjur, yang
menyumbang 53% total produksi untuk Provinsi Jawa Barat. Setiap tahun, produksi bunga potong yang tinggi ini
ternyata juga diikuti dengan semakin tingginya selisih harga antarta tingkat petani dan tingkat pedagang akhir.
Penelitian ini bertujuan menganalisis efisiensi.pemasaran bunga potong krisan di Kabupaten Cianjur. Responden
meliputi petani, pedagang pengumpul, pedagang besar, dan floris. Efisiensi pemasaran dianalisis menggunakan
metode indeks komposit dan metode Acharya & Aggarwal, dengan menggunakan tiga indikator, yaitu margin
pemasaran, saham petani (farmer’s share), dan biaya pemasaran. Terdapat tiga saluran pemasaran di Kabupaten
Cianjur, yaitu (1) petani-pedagang pengumpul-pedagang besar-konsumen, (2) petani—-pedagang besar—-konsumen,
dan (3) petani—floris—konsumen. Saluran pemasaran yang paling efisien adalah saluran 2, dengan nilai indeks
terkecil, yaitu 1, dan berdasarkan analisis Acharya & Aggarwal, saluran 2 memiliki nilai efisiensi tertinggi, yaitu 1,14.
Dapat disimpulkan bahwa saluran pemasaran yang terbanyak dipilih oleh petani ialah saluran 1 (pedagang
pengumpul), bukan saluran yang paling efisien. Sebaiknya, petani memilih saluran 2 (pedagang besar) untuk menjual
hasil panen bunga potong krisannya, agar tidak bergantung pada pedagang pengumpul.

Kata kunci: farmer’s share, margin pemasaran, saluran pemasaran

ABSTRACT

Chrysanthemum cur flowers have many benefits in that they can be used for flower bouquets, pollution absorbers,
and even traditional medicinal plants. One of the national chrysanthemum cutting flower centers is in Cianjur
Regency, which contributes 53% of total production for West Java Province. Every year, this high production of cut
flowers is also followed by higher price differences between the farmer and final seller levels. This study aims to
analyze the efficiency of chrysanthemum cut flower marketing in Cianjur Regency. Respondents included farmers,
collectors, wholesalers, and florists. Marketing efficiency was analyzed using the composite index method and the
Acharya & Aggarwal method, using three indicators: marketing margin, farmer's share, and marketing costs. There
are three marketing channels in Cianjur Regency, namely (1) farmers—collectors—wholesalers—consumers, (2)
farmers— wholesalers—consumers, and (3) farmers—florists—consumers. The most efficient marketing channel is
channel 2, with the lowest index, 1, and based on the Acharya & Aggarwal method, channel 2 has the highest
efficiency value, 1.14. Therefore, it can be concluded that farmers' most preferred marketing channel is channel 1
(collectors), which is not the most efficient channel. Preferably, the farmers choose channel 2 (wholesalers) to sell
the harvest of their chrysanthemum cut flowers so as not to rely on collectors.

Keywords: farmer's Saham, marketing channel, marketing margin
PENDAHULUAN ruangan, obat tradisional, dan bahkan dapat dijadikan
sebagai racun serangga (Sanjaya et al. 2015).
Kelebihan lain dari bunga potong ini ialah waktu panen
yang dapat diatur sesuai dengan kebutuhan pasar,
sehingga bunga krisan menjadi komoditas andalan
dalam usaha tanaman hias (Rohmah et al. 2018).
Sejak kurun waktu 10 tahun terakhir, terlihat bahwa
industri bunga krisan di tanah air berkembang pesat.
Hal ini ditandai dengan adanya peningkatan baik dari
segi produksi, luas tanam, tenaga kerja, hingga jumlah
permintaan. Data BPS (2019) menunjukkan bahwa
produksi meningkat dari 442,6 juta tangkai pada tahun

Bunga potong krisan atau yang dikenal oleh
masyarakat umum dengan bunga seruni, merupakan
salah satu komoditas hortikultura yang banyak
digemari karena keanekaragamannya, baik dari jenis,
warna, ukuran, dan bentuk bunga, memiliki ketegaran
tangkai bunga, ketahanan bunga, dan harga yang
relatif terjangkau (Aspect et al. 2015). Komoditas ini
dapat dimanfaatkan sebagai rangkaian bunga,
menyerap polusi udara baik di dalam maupun di luar
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2015, hingga 488,1 juta tangkai pada tahun 2018. Pada
tahun 2019 terjadi penurunan produksi 4,11% dengan
jumlah produksi 465,3 juta tangkai, walaupun produksi
masih yang tertinggi dibandingkan dengan bunga
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potong lainnya. Data produksi selengkapnya dapat
dilihat pada Gambar 1.

Penghasil bunga potong krisan tertinggi di
Indonesia ialah Kabupaten Cianjur (Purwono et al.
2014). Tingkat produksi di kabupaten ini menyumbang
sekitar 53% dari total produksi bunga potong krisan di
Jawa Barat. Angka produksi yang tinggi ini seharusnya
memberi keuntungan maksimum bagi petani bunga
potong krisan. Namun, pada kenyataannya setiap
tahun terjadi kesenjangan atau selisih harga yang terus
bertambah antara harga di tingkat petani dan di
pedagang akhir. Harga di tingkat petani tahun 2015
adalah Rp6.000 per ikat, sedangkan di tingkat
konsumen seharga Rp15.000 per ikat; artinya ada
selisih harga Rp9.000. Di tahun 2017 ada peningkatan
harga baik di tingkat petani maupun konsumen; harga
di tingkat petani Rp8.000 per ikat, dan di tingkat
konsumen sebesar Rp20.000 per ikat, atau ada selisih
harga Rp12.000. Pada tahun 2021, di saat terjadi
kelangkaan bunga potong krisan, di pasar harganya
naik tetapi diikuti naiknya selisih harga di tingkat petani
dengan di tingkat konsumen akhir, yakni Rp15.000
(Gambar 2). Perbedaan harga di tingkat petani dengan
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harga di konsumen akhir yang semakin besar setiap
tahunnya menyebabkan sistem pemasaran bunga
potong krisan di Kabupaten Cianjur tidak efisien. Pada
penelitian Putri & Nurmalina (2018) tentang efisiensi
pemasaran bunga anggrek di Kabupaten Bogor, selisih
harga di tingkat petani dan di konsumen akhir yang
semakin tinggi setiap tahunnya menyebabkan sistem
pemasaran menjadi tidak efisien. Pada penelitian
lainnya oleh Setena & Sri (2020) untuk komoditas
bunga hortensia, selisih harga yang semakin tinggi
antara petani dan konsumen tiap tahunnya menye-
babkan petani tidak dapat mengambil keuntungan
maksimum.

Pemasaran pada dasarnya dibutuhkan untuk
memperlancar penyebaran dan pendistribusian barang
atau jasa sebagai penghubung antara manusia dan
barang atau jasa. Petani bunga potong krisan di
Kabupaten Cianjur dalam memasarkan bunga potong
krisannya tidak mampu menentukan harganya sendiri
karena terikat kontrak dengan pedagang pengumpul,
sehingga petani mendapatkan harga yang rendah.
Perbedaan harga yang lebar ini juga akan meng-
akibatkan bagian yang diterima oleh petani dari sistem
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pemasaran bunga potong krisan tidak maksimum.
Tujuan penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan
pola saluran pemasaran, mendalami fungsi-fungsi
pemasaran yang dilakukan oleh setiap lembaga
pemasaran, serta untuk mengukur efisiensi pemasaran
bunga potong krisan di Kabupaten Cianjur.

METODE PENELITIAN

Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Kabupaten Cianjur,
Provinsi Jawa Barat. Lokasi yang dijadikan dasar studi
dipilih secara sengaja dengan alasan bahwa
kabupaten ini merupakan salah satu sentra bunga
potong krisan di Indonesia dengan tingkat produksi
tertinggi, yaitu 37,2 juta tangkai per tahun (BPS Jawa
Barat 2019). Kecamatan Sukaresmi dan Kecamatan
Cugenang dipilih berdasarkan nilai produksi bunga
potong krisan tertinggi di Kabupaten Cianijur.

Pengumpulan Data

Petani responden ditentukan menggunakan teknik
cluster sampling. Menurut Ogston et al. (1991), syarat
pertama untuk mengambil sampel secara acak adalah
memperoleh atau membuat kerangka sampel. Pada
penelitian ini, sampling frame disusun berdasarkan
daftar petani dari BPP Dinas Pertanian Cianjur di
kedua kecamatan terpilih. Selanjutnya dipilih respon-
den sebanyak 30 orang untuk setiap kecamatan,
sehingga petani responden berjumlah 60 orang.
Responden lembaga pemasaran ditentukan dengan
metode snowball sampling, dengan menghubungi
beberapa responden potensial dan menanyakan
apakah mereka mengetahui orang lain dengan ciri
seperti yang dimaksud untuk keperluan penelitian (Gay
& Diehl 1992). Responden lembaga pemasaran
diperoleh dengan mengikuti alur pemasaran bunga
potong krisan sesuai dengan informasi responden
sebelumnya.

Analisis Data

Efisiensi pemasaran dengan pendekatan opera-
sional dapat diukur dari menganalisis tiga indikator,
yaitu margin pemasaran, analisis saham petani, nisbah
keuntungan dan biaya. Setelah menghitung ketiga
indikator tersebut, dilakukan analisis dengan metode
indeks komposit dan metode Acharya & Aggarwal
(Mgale & Yunxian 2020).

e Analisis margin

Besarnya margin pemasaran merupakan jumlahan
dari setiap biaya pemasaran yang dikeluarkan dan
keuntungan yang didapat oleh setiap lembaga
pemasaran. Secara matematis, sebaran majin total
dapat dirumuskan dengan persamaan sebagai berikut
(Amstrong 2013);
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Keterangan:
Mt = Total margin pemasaran (Rp/kg)
i = Lembaga pemasaran ke-i (1, 2, 3, ... n)

Secara matematis, margin pemasaran dapat
dinyatakan sebagai berikut (Kotler & Keller 2016).

Mi = Pri — Pfi
Mi = Ci + i

Keterangan:

Mi = Margin pemasaran pada lembaga ke-I (Rp/kg)
Pri = Harga tingkat eceran ke-i

Pfi = Harga tingkat petani ke-i

Ci = Biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh
lembaga ke-i
mi = Keuntungan pemasaran yang diperoleh

lembaga ke-i (Rp/kg)

e Saham petani
Saham petani berguna untuk mengetahui porsi
harga yang berlaku di tingkat konsumen yang dinikmati
oleh petani. Saham petani dan margin pemasaran
memiliki hubungan yang negatif. Secara matematis
rumus saham petani ialah (Kohls & Uhl 2002):
pf

Fs=—x1009
s Prx %

Keterangan :

Fs = Persentase yang diterima oleh petani dari
harga konsumen akhir

Pf = Harga di tingkat petani

Pr = Harga di tingkat konsumen akhir

e Analisis nisbah terhadap keuntungan

Nisbah keuntungan dan biaya sama dengan 1
mengindikasikan keuntungan yang dihasilkan sama
besar dengan biaya yang dikeluarkan, dan nisbah >1
diartiken sebagai keuntungan lebih besar daripada
biaya yang dikeluarkan. Berikut rumus nisbah
keuntungan terhadap biaya (Hoque & Dewan 2018).

Nisbah T i
1Sba C = Ci
Keterangan:
n = Keuntungan lembaga pemasaran
Ci = Biaya pemasaran

e Metode indeks komposit

Pada metode ini digunakan tiga indikator, yaitu
saham produsen, biaya tata niaga, dan margin
keuntungan. Ketiga indikator untuk setiap saluran tata
niaga tersebut diberi skor. Misal, untuk saham
produsen, semakin besar saham produsen maka
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semakin baik suatu saluran tata niaga. Berhubung
terdapat tiga saluran tata niaga, maka saluran dengan
saham produsen tertinggi diberi skor 1 dan saluran
seterusnya dengan skor 2 dan 3. Total nilai indeks
komposit diperoleh dengan menjumlahkan nilai skor di
setiap saluran kemudian dibagi jumlah indikator yang
digunakan. Indeks efisiensi tata niaga yang rendah
menunjukkan saluran yang lebih efisien. Adapun
rumusnya sebagai berikut:

Rj
MEI = —
Nj
Keterangan:
MEI = Indeks efisiensi tata niaga
Rj = Total skor indikator setiap saluran
Nj = Jumlah indikator

e Metode Acharya & Aggrawal

Menurut Mgale & Yunxian (2020) dalam
penelitiannya tentang efisiensi pemasaran beras di
Tanzania, efisiensi pemasaran secara menyeluruh
dapat dihitung menggunakan metode Acharya &
Aggarwal dan metode indeks komposit.

ME = FP
~ (MC + MM)
Keterangan:
ME = Efisiensi pemasaran
FP = Harga produsen (Rp/ikat)
MC = Biaya pemasaran (Rp/ikat)
MM = Margin pemasaran (Rp/ikat)

Nilai ME vyang tinggi menunjukkan efisiensi
pemasaran yang tinggi, dan sebaliknya. Di dalam
metode ini efisiensi pemasaran dilihat dari nisbah
harga yang diterima produsen dengan biaya pema-
saran ditambah margin keuntungan. Dengan demikian,
jika harga yang diterima produsen tinggi, maka
semakin efisien saluran tata niaga tersebut.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pola Saluran Pemasaran Bunga Potong Krisan di
Kabupaten Cianjur

Ada tiga pola pemasaran bunga bunga potong
krisan di Kabupaten Cianjur. Ketiga pola tersebut
melibatkan beberapa lembaga pemasaran di antara-
nya adalah petani, pedagang pengumpul (tengkulak),
floris, dan pedagang besar. Dalam penelitian ini, bunga
krisan dari kedua kecamatan sentra, yaitu Kecamatan
Cugenang dan Kecamatan Sukaresmi, umumnya
didistribusikan ke pasar Rawabelong (Jakarta), floris di
sekitar Bogor, dan sebagian lagi ke pasar di Jawa
Tengah seperti di Bandungan, Semarang. Ada tiga
pola saluran pemasaran yang digunakan oleh petani
bunga potong krisan untuk mendistribusikan produk-
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nya hingga konsumen akhir, yakni
pemasaran I, Il, dan Il (Gambar 3).

pola saluran

Pola Saluran Pemasaran |

Petani rata-rata menggunakan pola saluran
pemasaran | untuk mendistribusikan produknya hingga
ke konsumen akhir. Dari 60 responden yang dipilih
secara acak, 40 di antaranya (66,6%) menggunakan
polaini. Dari ke-40 petani yang memilih Pola 1, mereka
menjualnya ke pedagang pengumpul sebanyak 33.484
ikat, atau 63,3% dari total volume penjualan 60
responden petani terpilih di dua kecamatan tersebut.
Harga jual rata-rata ke pedagang pengumpul adalah
Rp7.512,5. Dua puluh enam dari 30 petani di
Cugenang, menggunakan Pola I, dan di Sukaresmi, 14
responden dari 30 petani. Pedagang pengumpul
menjual ke pedagang besar dengan harga Rp11.950,
dan pedagang besar menjualnya kepada konsumen
akhir seharga Rp16.600 per ikat.

Pola Saluran Pemasaran I

Saluran pemasaran Il melibatkan dua lembaga
pemasaran, yaitu petani dan pedagang besar. Harga
jual dari petani ke pedagang besar rata-rata adalah
Rp10.500. Pedagang besar yang ada di Bandungan
menjualnya di kisaran Rp20.000 hingga Rp25.000
kepada konsumen akhir, sedangkan pedagang besar
di Rawabelong menjualnya dengan harga Rp15.000
hingga Rp18.000 per ikat.

Pola Saluran Pemasaran Il

Petani yang menjual produknya dengan menda-
tangi floris biasanya adalah petani merangkap
tengkulak. Mereka menjualnya ke pasar Rawabelong
tetapi transit di beberapa floris dahulu. Harga jual dari
petani ke floris rata-rata adalah Rp11.200. Floris
menjualnya dengan harga yang sangat tinggi karena
ada proses penambahan nilai tambah menjadi
rangkaian bunga maupun buket. Harga 1 rangkaian
bunga di tingkat floris berkisar Rp400.000—-Rp700.000,
sedangkan untuk 1 buket Rp75.000—-Rp250.000.

Identifikasi Fungsi Saluran Pemasaran

Setiap saluran pemasaran yang ada di Kabupaten
Cianjur memiliki beberapa lembaga pemasaran. Setiap
lembaga pemasaran menjalankan fungsi pemasaran
yang berbeda-beda dengan tujuan untuk memper-
lancar dan mendistribusikan produknya dari petani
produsen hingga diterima oleh konsumen akhir. Dalam
penelitian ini fungsi pemasaran yang dilakukan oleh
petani di antaranya meliputi fungsi pertukaran, fisik,
dan fasilitas. Detail fungsi pemasaran oleh lembaga
pemasaran dapat dilihat pada Tabel 1. Hampir semua
lembaga pemasaran melakukan fungsi pemasaran,
tetapi untuk tingkat petani tidak ada fungsi pembelian
karena petani merupakan produsen awal bunga
potong krisan, sehingga hanya menjalankan penjualan
pada fungsi fisik. Hal ini sesuai dengan laporan Putri et
al. (2018) tentang efisiensi pemasaran bunga anggrek
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Gambar 3 Pola saluran pemasaran bunga potong krisan di Kabupaten Cianjur

Tabel 1 Fungsi pemasaran beberapa lembaga pemasaran bunga potong krisan di Kabupaten Cianjur

Fungsi pemasaran Petani Pedagang Floris Pedagang besar
pengumpul
Fungsi pertukaran
1. Pembelian - \/ Y \
2. Penjualan S S S S
Fungsi fisik
3. Penyimpanan \ \/ \ \/
4. Pengangkutan \ \/ Y -
5. Pengemasan \ S \ \
Fungsi fasilitas
6. Pembiayaan \ N Y \
7. Sortasi \ \ \ \/
8. Risiko \/ J V \/
9. Informasi Pasar \ \ Y \
di Kabupaten Bogor. Selain itu, hal yang sama dilanjutkan dengan analisis menggunakan metode

mengenai fungsi pemasaran juga terdapat pada
penelitian Gebre et al. (2021) yang membahas
mengenai farmhouse di Etiopia. Pedagang besar tidak
melakukan fungsi pengangkutan karena mereka hanya
menerima kiriman dari pedagang pengumpul dan
petani tanpa mengangkutnya ke konsumen akhir atau
mengangkut dari lahan petani.

Efisiensi Pemasaran

Analisis efisiensi pemasaran digunakan unuk
mengidentifikasi saluran apa yang paling efisien di
Kabupaten Cianjur. Efisiensi pemasaran ditetapkan
dengan menghitung tiga indikator, yaitu margin
pemasaran, saham petani, dan nisbah keuntungan
terhadap biaya. Efisiensi menggunakan ketiga
indikator tersebut juga pernah diteliti oleh Puspasari et
al. (2017), Kusnadi et al. (2017), Purwono et al.
(2014b), Setiawan et al. (2009), dan Gifriah (2004).
Pada penelitian ini, perhitungan efisiensi pemasaran

indeks komposit dan metode Acharya & Agrgrawal.
Kedua metode tersebut juga pernah digunakan oleh
Amarnath dan Vendhan (2017), yang meneliti efisiensi
pemasaran bunga potong di Pakistan.

Margin, Saham Petani, dan Nisbah Revenue Cost
(RC)

Margin pemasaran merupakan perbedaan atau
selisih harga di tingkat petani produsen dengan harga
di tingkat konsumen akhir. Selanjutnya, saham petani
merupakan alat analisis yang dapat digunakan untuk
menentukan efisiensi pemasaran yang dilihat dari sisi
penerimaan petani atau perbandingan tingkat harga
yang diterima oleh petani dengan harga yang
dibayarkan oleh konsumen akhir. Indikator efisiensi
pemasaran lainnya yaitu RC ratio dilakukan untuk
mengetahu berapa kuntungan yang petani dapat pada
setiap 1 rupiah biaya yang dikeluarkan. Hasil
perhitungan margin pemasaran, saham petani dan
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nisbah RC pada setiap saluran pemasaran dapat
dilihat pada Tabel 2. Dapat dilihat bahwa total biaya
pemasaran tertinggi adalah pada saluran pemasaran
3, yaitu Rp5.310,00 per ikat, sedangkan total biaya
terendah adalah pada saluran pemasaran 2, yaitu
Rp2.595,6, sementara saluran pemasaran 1 adalah
Rp3.383,5 per ikat. Floris merupakan lembaga
pemasaran yang terbanyak mengeluarkan biaya,
karena harus merangkai bunga menjadi karangan.
Biaya lain yang dikeluarkan floris adalah biaya panen
dan sebagian transpor, karena ada sebagian petani
yang tidak memiliki biaya untuk panen dan
transportasi, sehingga floris mendatangi lahan petani.
Biaya lain yang dikeluarkan oleh floris ialah biaya sewa
lapak dan operasional.

Total keuntungan tertinggi ada pada saluran 3,
yakni Rp8.123,3 per ikat. Tingginya keuntungan yang
didapatkan oleh floris ialah karena mereka dapat
menambah nilai menjadi rangkaian bunga sehingga
dapat menaikkan harga jualnya. Total keuntungan
terendah ada pada saluran pemasaran 2, yaitu
Rp5.411,8 per ikat, sedangkan saluran pemasaran 1
meraih keuntungan Rp6.562,7 per ikat.

Nilai saham petani tertinggi ada pada saluran
pemasaran 2 ialah 61,5%, yang artinya petani
mendapatkan bagian terbesar di sini. Pada saluran 2,
petani menjual langsung ke pasar, yang umumnya
adalah di pasar Rawabelong, dan sebagian kecil di
pasar Bandungan. Saham petani terkecil ada pada
saluran 1 dengan nilai 45,2%. Saluran pemasaran 1
merupakan saluran pemasaran terpanjang yang
melibatkan 3 lembaga pemasaran, yaitu petani,
pedagang pengumpul, dan pedagang pasar. Nilai
margin pemasaran berhubungan negatif dengan
saham petani. Hal ini sejalan dengan beberapa peneliti
efisiensi pemasaran lainnya, yaitu Aziz et al. (2017),
Houessou et al. (2022), Nkouedjo et al. (2020a), dan
Nkouedjo et al. (2020b).

Nilai nisbah keuntungan terhadap biaya bernilai
positif, artinya bahwa semua saluran pemasaran
menguntungkan.  Saluran pemasaran  dengan
keuntungan tertinggi adalah saluran 3, yaitu Rp6.623,3
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terhadap biayanya paling rendah, vyaitu 1,92.
Rendahnya nilai nisbah keuntungan terhadap biaya ini
adalah karena floris menanggung biaya yang sangat
besar, terutama biaya untuk merangkai bunga menjadi
karangan.

Hasil Analisis dengan Indeks Komposit

Berdasarkan analisis indeks komposit (Tabel 3),
nilai indeks terendah sampai tertinggi berturut-turut
ialah saluran 2 dengan indeks 1, saluran 3 dengan
indeks 2,3, dan saluran 1 dengan indeks 2,7. Berarti,
saluran 2 merupakan saluran yang paling efisien di
antara dua saluran lainnya. Pada saluran 2 juga terlihat
bahwa nilai margin pemasarannya terkecil, yaitu
33,3%, saham petani di saluran 2 adalah yang tertinggi
(61,5%) dan biaya terendah di saluran 2 (15,2%).
Penelitian ini menunjukkan bahwa saluran pemasaran
2 merupakan yang paling efisien, tetapi mayoritas
petani lebih memilih saluran pemasaran 1. Hal ini
terjadi karena petani enggan mengeluarkan biaya lebih
seperti untuk transportasi untuk langsung menuju
pasar atau floris. Dalam beberapa kasus juga ada
petani yang terikat kontrak dengan pedagang
pengumpul akbat keterbatasan modal, yang
mengakibatkan petani harus menjualnya ke pedagang
pengumpul dengan harga yang rendah dan tidak dapat
mengikuti harga pasar. Pada saluran 2, petani yang
dapat menjual langsung ke pasar adalah mereka yang
memang memiliki akses menuju pasar dan biasanya
petani tersebut merangkap sebagai pedagang
pengumpul.

Hasil Analisis dengan Metode Acharya & Aggarwal

Pada Tabel 4, berdasarkan metode Acharya &
Aggarwal, nilai efisiensi terendah terdapat pada
saluran 1 (0,60), kemudian saluran 2 (1,14), dan
saluran 3 (0,63). Ini berarti bahwa saluran 2 merupakan
saluran yang paling efisien. Hal ini karena pada saluran
2, petani menjual produknya langsung kepada
pedagang besar tanpa melalui perantara (pedagang
pengumpul) sehingga petani dapat menentukan
harganya sendiri sesuai dengan harga di pasar.

per ikat, nilai biaya tertinggi juga ada di saluran 3, yakni
Rp4.210,00 per ikat, tetapi nisbah keuntungan

Kecenderungan petani

Tabel 2 Tiga indikator efisiensi pemasaran bunga potong krisan

untuk  menjual
pedagang tengkulak, tidak langsung ke pedagang

melalui

Saluran Harga di tingkat Total biaya Volume

. 0 .
pemasaran petani (Rp/ikat) (Rpf/ikat) penjualan Margin (%) FS (%) Li/Ci
Saluran | 7.512,50 3.383,50 33.184,00 54,74 45,25 2,59
Saluran Il 10.500,00 2.595,65 13.600,00 33.30 61,50 4,66
Saluran 111 11.166,70 5.310,00 6350,00 52,48 47,51 1,92
Keterangan: FS = Farmer’s share dan mi/Ci = Keuntungan lembaga pemasaran.
Tabel 3 Efisiensi pemasaran berdasarkan metode indeks komposit
Skor Indikator Efisiensi
Saluran Saham petani Biaya Margin Indeks .
(%) pemasaran (%) pemasaran (%) Total skor komposit Rj/Nj Peringkat
Saluran 1 45,2 (3) 20,3 (2) 54,7 (3) 8 2,7 3
Saluran 2 61,5 (1) 15.2 (1) 33.3(2) 3 1,0 1
Saluran 3 47,5 (2) 22,5 (3) 52,4 (2) 7 2,3 2

Keterangan: Angka didalam tanda kurung () bermakna peringkat.
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Tabel 4 Efisiensi saluran pemasaran dengan metode Acharya & Aggarwal

Uraian Saluran 1 (Rp) Saluran 2 (Rp) Saluran 3 (Rp)
Harga produsen 7.512,5 10.500,0 11.166,70
Biaya pemasaran 3.383,5 2.595,6 5.310,00
Margin pemasaran 9.087,5 6.571,4 12.333,30
Efisiensi 0,60 1,14 0,63

besar, juga dikemukakan oleh Mgale & Yunxian (2020),
Ernawati et al. 2021), dan Kalia et al. (2021), yang
menyatakan bahwa petani hanya ingin menjual hasil
pertaniannya tanpa mengeluarkan biaya lebih untuk
menjangkau pasar.

KESIMPULAN

Petani bunga potong krisan di Kabupaten Cianjur
menggunakan tiga pola saluran pemasaran, yaitu (1)
petani—pedagang pengumpul-pedagang besar—kon-
sumen, (2) petani—pedagang besar—konsumen, dan
(3) petani—floris—konsumen. Setiap lembaga pemasa-
ran yang terlibat dalam saluran pemasaran menjalan-
kan fungsi pemasarannya masing-masing. Petani
menjalankan fungsi pertukaran berupa fungsi pen-
jualan, fungsi fisik berupa pengangkutan dan penge-
masan, dan fungsi fasilitas berupa pembiayaan,
sortasi, risiko, dan informasi pasar. Pedagang pe-
ngumpul juga melakukan fungsi pemasaran seperti
fungsi pertukaran, yaitu pembelian dan penjualan,
fungsi fisik berupa penyimpanan, pengangkutan, dan
pengemasan, serta fungsi fasilitas, yaitu pembiayaan,
sortasi, risiko, dan informasi pasar. Fungsi pemasaran
yang dijalankan oleh pedagang pasar ialah fungsi
pertukaran, yang meliputi fungsi pembelian dan pen-
jualan, fungsi fisik berupa penyimpannan dan penge-
masan, fungsi fasilitas berupa pembiayaan, sortasi,
risiko, dan informasi pasar. Floris juga melakukan
fungsi pemasaran, yakni fungsi pertukaran (pembelian
dan penjualan), fungsi fisik (penyimpanan, pengang-
kutan, dan pengemasan, dan fungsi fasilitas (pem-
biayaan, sortasi, risiko, dan informasi pasar).

Berdasarkan perhitungan efisiensi pemasaran
dengan menganalisis tiga indikator, yaitu margin pe-
masaran, saham petani, nisbah keuntungan terhadap
biaya, serta menganalisisnya dengan menggunakan
metode Acharya & Aggarwal dan metode indeks
komposit, saluran yang paling efisien adalah saluran 2.
Dengan demikian, disarankan petani bunga potong
krisan memilih saluran 2 untuk menjual produknya,
yaitu menjual langsung kepada pedagang besar.
Sebagian besar petani yang bergantung pada peda-
gang pengumpul adalah petani yang kekurangan
modal usaha, sehingga perlu ada dukungan dari peme-
rintah daerah maupun pusat berupa pendampingan
atau bantuan dalam hal mendapatkan modal usaha,
bantuan bibit, dan pupuk, agar petani tidak selalu
bergantung pada pedagang pengumpul. Pendam-
pingan dan bantuan modal usaha ini juga perlu diawasi
agar bantuan dapat termanfaatkan dan tepat sasaran.
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