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ABSTRAK

Penelitin ini bertujuan untuk menganalisis struktur (structure), perilaku
(conduct), dan kinerja (performance), pemasaran komoditas ubi kayu. penentuan
sampel dalam penelitian 36 petani yang di tentukan dengan menggunakan metode
sensus dan 6 pedagang pengepul, 1 pedagang besar serta 2 pedagang pengecer di
tentukan dengan menggunakan metode snow ball sampling. Sehingga jumlah
sampel dan penelitian ini berjumlah 45 sampel. Metode penelitian yang digunakan
adalah struktur pasar yang di analisis dengan pangsa pasar, konsentrai pasar,
hambatan kluar masuk pasar, perilaku pasar yang di analisis dengan saluran
pemasaran dan marketing mix 7p (product, price, placepromotion, people,
process, physicale evidence); dan kinerja pemasaran yang dianalisis dengan
margin pemasaran, farmer’s share, dan efisiensi pemasaran. Hasil penelitian
menunjukan bahwa pasar yang terbentuk pada pedagang pengepul, pedagang
besar, pedagang pengecer mendekti pasar oligopoli. Petani merupakan penerima
harga (price taker), terdapat dua saluran pemasaran , margin pemasaran pasa
saluran I dan II pasar sebesar Rp. 2,500 farmer’s share (bagian yang di terima
petani) pada saluran pemasaran I dan III yang di pasar kan ke pasar adalah
76,92% pada saluran pemasaran II sebesar 0,4%

Kata Kunci : struktur; prilaku; kinerja; pemasaran ubi kayu
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I PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Ubi kayu (Manihot Esculenta) merupakan tanaman pangan terpenting
ketiga setelah beras dan jagung. Dengan kondisi daerah yang cocok dalam
mengembangkan ubi kayu akan sangat mudah mendapatkan keuntungan.
Disamping itu, ubi kayu juga memiliki biaya penanaman dan pemeliharaan
yang lumayan rendah, sementara hasilnya atau produksinya sangat
berpengaruh terhadap pasar dan permintaan akan ubi kayu yang cukup tinggi.

Di Sumatera Utara sangat memiliki potensi yang sangat bagus untuk di
tanami ubi kayu. Ubi kayu sangat cocok di tanam di Daerah Sumatera Utara
yang tipologi lahan dan potensi lahannya yang cukup luas. Sumatera Utara
menjadi sentra pertanian ubi kayu paling luas, terdapat tiga Kabupaten yaitu
Kabupaten Simalungun, Deli Serdang, dan Serdang Bedagai.

Berdasarkan data yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik Provinsi
Sumatera Utara tentang produksi dan luas panen ubi kayu menurut Kabupaten/
Kota tahun 2017 sampai 2021 di Provinsi Sumatera Utara dapat disajikan

dalam tabel berikut ini
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Tabel 1. Tahun luas panen (ha), Produksi (ton) ubi kayu di provinsi
Sumatera Utara

No Tahun Luas Panen (Ha) Produksi (Ton)
1 2017 28948.00 980879.00
2 2018 22945.40 848965.84
3 2019 31514.00 1279373.90
4 2020 27131.00 1086392.00
5 2021 26655.00 1045344.00

Sumber: Badan Statistika (BPS) Provinsi Sumatera Utara 2017-2021

Sumatera Utara menjadi produksi pertanian ubi kayu terbesar di seluruh
kabupaten dan kota Sumatera Utara, dari lima tahun terakhir tahun 2017-2021
Sumatera Utara memperoleh produksi terbesar. Di tahun 2019 produksi
pertanian ubi kayu sebesar 1.279.373 Ton dengan luas lahan 31.514 Ha. Data
ini merupakan data yang di publikasikan melalaui Badan Pusat Statistika
(BPS) Sumatera Utara.

Tabel 2. Tahun ,Luas Panen (ha), Produksi (Ton) Ubi Kayu di

Kabupaten Deli Serdang
No Tahun Luas Panen (Ha) Produksi (Ton)
1 2017 4364.00 143815.00
2 2018 2567.00 84211.19
3 2019 2548.00 81026.80
4 2020 2923.00 92333.00
5 2021 2974.00 94929.00

Sumber: Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Deli Serdang 2017-2021

Berdasarkan Badan Pusat Statistika (BPS) mencatat produksi ubi kayu di
Kabupaten Deli Serdang tahun 2017-2021, produksi ubi kayu mencapai
143.815 Ton pada tahun 2017 dengan luas lahan 4.364 Ha. Pada tahun 2018
mencapai 84.211.19 Ton dengan luas lahan 2.567 Ha, pada tahun 2019
produksi ubi kayu mengalami penurunan menjadi 81.026.08 Ton dengan luas
lahan 2.548 Ha, Namun di tahun 2020 produksi ubi kayu meningkat kembali
menjadi 92.333 Ton dengan luas lahan 2.923 Ha, produksi tahun 2021 lama

kelmaan menjadi meningkat sebesar 94.929 Ton dengan luas lahan 2.974 Ha.
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Deli Serdang merupakan termasuk salah satu daerah potensial dalam
produksi ubi kayu terbesar di Daerah Sumatera Utara, Kabupaten Deli
Serdang sebagian besar penduduk nya sebagai petani. Dimana diantara
sebagian penduduk nya petani ubi kayu, disamping itu sektor ini juga
diharapkan sangat mendorong peningkatan pendapatan penduduk di
Kabupaten Deli Serdang.

Kabupaten Deli Serdang terdapat 22 Kecamatan penghasil ubi kayu
sehingga memberi kontribusi produksi ubi kayu pada Kecamatan di
Kabupaten Deli Serdang. Tabel 3. Menunjukan produksi ubi kayu dari 22
Kecamatan yang berada di Kabupaten Deli Serdang

Tabel 3. Produksi Ubi Kayu di Kabupaten Deli Serdang

Produksi Kebutuhan Konsumsi ..
Kecamatan (Ton) (ton) Surplus/Devisit
Galang 18 765,19 241,97 18 523,22
Patumbak 17 942,47 338,08 17 604,39
S.T.M Hilir 13 263,93 114,4 13 149,29
Tanjung 12 508,93 770,9 11 738,03
Morawa
Pancur Batu 6 767,77 322,47 6 445,30

Sumber: Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Deli Serdang 2021

Pada Tabel 3, menunjukan bahwa kontribusi produksi ubi kayu disetiap
kecamatan yang ada di Kabupaten Deli Serdang. Produksi ubi kayu tertinggi
terdapat di Kecamatan Galang dengan jumlah 18.765,19 ton pada tahun 2021,
yang ke dua dengan produksi ubi kayu terdapat di Kecamatan Patumbak
dengan jumlah 17.942,47 ton, dan STM Hilir menduduki di tingkat ke tiga
dengan jumlah 13.263,93 ton, Kecamatan Tanjung Morawa menduduki
tingkat produksi ke empat dengna jumlah 12.508,93 ton, da ke lima Kecamatn

Pancur Batu dengan jumlah 6.767,77 ton.
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Diagram 1. Diagram produksi dan luas lahan ubi kayu di Deli Serdang
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Gambar 1. Diagram Produksi dan Luas Lahan Ubi Kayu

Sumber : Badan pusat statistik, 2021

Berdasarkan Badan Pusat Statistika (BPS) tahun 2017-2021 Sumatera
Utara Kabupaten Deli Serdang berikut merupakan grafik dari hasil produksi
dan luas lahan lima tahun terakhir. dapat kita lihat pada grafik bahwa di tahun
2017 produksi ubi kayu di Kabupten Deli Serdang tinggi sebesar 143.815 Ton
dengan luas lahan 4.368 Ha. Dilihat pada grafik di tahun 2019 mengalami
penurunan, dengan hasil produksi 81.026.80 Ton dengan luas lahan 2.548 Ha.
Dengan ada nya penurunan hasil produksi di tahun 2019 kemungkinan besar
karena ada nya kasus Covid-19 yang terjadi maka dari itu produksi maupun
pemasaran ubi kayu di Kabupaten Deli Serdang menurun.

Pengembangan sektor pertanian, khususnya dalam pengembangan tanaman
ubi kayu sangat diharapkan menunjang sasaran pembangunan Kabupaten Deli

Serdang khusus nya di STM Hilir sebagai daerah yang sebagian penduduknya
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bekerja di sektor pertanian. Dimana diantara sebagian penduduknya petani ubi
kayu. Disamping itu sektor ini juga diharapkan sangat mendorong peningkatan
regional yang akhirnya untuk meningkatkan pendapatan penduduk di daerah
ini .

Pemasaran sangat penting dalam pertanian dan pengembangan usahatani
jika pemasaran hasil pertanian tidak berhasil maka semua yang diilakukan
akan sia-sia, dengan kata lain biaya produksi tidak mencukupi. Masalah ini
sering dihadapi petani dimana harga hasil pertanian mereka sangat rendah
bahkan ditolak pasar. Lemahnya sistem pemasaran ubi kayu yaitu seringnya
terjadi perbedaan harga antara harga ditingkat petani dengan harga di tingkat
konsumen mengakibatkan tidak seimbangnya harga yang diterima petani
dengan konsumen akhir.

Dengan demikian adalah penting untuk menganalisis pemasaran komoditi
pangan ubi kayu di daerah penelitian sehingga hasil penelitian ini dapat
memberikan alternatif kebijakan produksi dan pemasaran yang akan diambil
oleh pengambil kebijakan pada masa yang akan datang.

Masalah umum yang dihadapi petani ubi kayu adalah perbedaan antara
harga ditingkat produsen dan di tingkat konsumen yang besar, sehingga sulit
bagi petani untuk secara efektif menawar harga pasar yang lebih tinggi. Selain
itu, akses petani terhadap harga pasar dan informasi harga masih kurang,
keterikatan pada pedagang pengumpul, akses permodalan terbatas, teknologi
yang sederhana dan peran dari kelompok tani yang belum maksimal (Chan,
2007). Irawan et al, (2007) menyatakan bahwa dalam arus pemasaran

terkhusus pemasaran hortikultura, masih menjadi mata rantai yang lemah

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Acceéed 14/4/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)14/4/25



Bambang Triadi - Analisis Pemasaran Ubi Kayu Model Scp (Structur,Conduct....

karena tidak dikelola secara efisien. Pernyataan ini terlihat dari pemasaran ubi
kayu yang dilakukan oleh petani di Kabupaten Deli Serdang kepada lembaga
pemasaran yang masih terbatas. Pemasaran hasil panen dilakukan secara
langsung oleh petani kepada pedagang pengumpul ataupun pedagang besar.
Menurut Sinaga et al, (2014), prosedur pemasaran saat ini tidak hanya
sekedar memasarkan produk ke konsumen, tetapi juga memerlukan struktur
dan kerjasama antar lembaga pemasaran untuk memastikan bahwa produk
dipasarkan tepat waktu, jumlah, lokasi, dan kepemilikan. Struktur, Perilaku,
dan Kinerja bauran pemasaran semuanya mempengaruhi penetapan harga.
Untuk memastikan bahwa produk disampaikan dan dimiliki oleh orang yang
tepat, proses pemasaran saat ini memerlukan koordinasi dan kolaborasi antar
lembaga pemasaran serta pendistribusian produk ke konsumen. Jika satu rantai
terganggu, maka rantai lainnya juga terpengaruh. Petani di Kabupaten Deli
Serdang masih mengandalkan lembaga pemasaran untuk menerima hasil
panennya. Kondisi pemasaran yang tidak efisien ini akan menyulitkan petani
untuk meningkatkan pendapatan dan kesejahteraannya (Maqfirah, 2016).
Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas, maka penulis memiliki
ketertarikan untuk melakukan penelitian pemasaran ubi kayu di Kabupaten
Deli Serdang dengan judul “Analisis Pemasaran Ubi kayu Model Structure

Conduct and Performance (SCP) di Kabupaten Deli Serdang”.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas rumusan masalah dalam penelitian ini
yaitu :
1. Bagaimana struktur pasar ubi kayu di kabupaten Deli Serdang?
2. Bagaimana perilaku pasar ubi kayu di kabupaten Deli Serdang ?

3. Bagaimana kinerja pasar ubi kayu di kabupaten Deli Serdang?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan yang ingin di jawab, adapun tujuan
penelitian ini yang ingin peneliti capai yaitu:
1. Untuk menganalisis struktur pasar ubi kayu di kabupaten Deli serdanng.
2. Untuk menganalisis perilaku pasar ubi kayu di kabupaten Deli serdang.

3. Untuk menganalisis kinerja pasar ubi kayu di kabupaten Deli serdang.

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini di lakukan dengan harapan besar untuk memberikan

manfaat kepada peneliti, pedagang, dan pemerintah.
1. Bagi petani ubi kayu untuk mengetahui bagaimana pasok pemasaran

untuk kedepan nya, terkait pemasaran ubi kayu.
2. Bagi pedagang untuk mengetahui bagaimana perilaku pasar terhadap

penjualan ubi kayu.

3. Bagi pemerintah untuk mengetahui bagaimana perkembangan ubi kayu,
serta menjaga keberlanjutan usahatani ubi kayu dengan harapan akan
menjadi kebijakan demi meningkatkan komoditi ubi kayu di Deli

Serdang.
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1.5 Kerangka Pemikiran

Ubi kayu, petani ubi kayu merupakan suatu yang mana terkadang mereka
tidak cenderung bertindak sebagai price taker dan tidak memiliki daya tawar
yang cukup kuat. Harga yang diterima petani tidak mengikuti pola pergerakan
harga di tingkat konsumen. Kondisi ini menjadi dasar hipotesis ubi kayu di
setiap tempatnya sementara ubi kayu merupakan hasil pertanian utama bagi
petani di Kabupaten Deli Serdang.

Kegiatan yang dipompa didominasi oleh petani sekala kecil. Dalam sistem
pemasaran di sintegrasi dua vertikal pasar pemasaran ubi kayu. Kondisi pasar
yang kurang baik menunjukkan bahwa pasar ubi kayu belum berfungsi secara
efisien. Salah satu ciri pasar yang efisien adalah harga dapat di transmisikan
dari pasar konsumsi ke pasar produksi secara terintegrasi dan sebaliknya.

Struktur Perilaku dan Kinerja pemasaran merupakan pendekatan yang di
lakukan untuk memecahkan suatu masalah, khususnya dalam pemasaran ubi
kayu. Masalah yang dirasakan adalah margin pemasaran yang tinggi dan
fluktuasi harga, dan juga resiko harga penjualan, hingga pengolahan produk
ubi kayu yang jarang terlihat.

Struktur pasar akan mempengaruhi tingkat konsentrasi, semakin tinggi
jumlah pelaku pasar, semakin rendah tingkat konsentrasi dan sebalik nya.
Struktur pasar yang relatif terkonsentrasi akan menciptakan kekuatan pasar
bagi yang dominan untuk menetapkan harga dan menghambat masuknya
pesaing ubi kayu yang potensial. Struktur pasar dapat dikategorikan menjadi
dua jenis yaitu, pasar persaingan sempurna (perfect competitive market) dan

pasar persaingan tidak sempurna (imperfect competitive market).
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Berdasar kan penjelasan di atas, dapat di lihat sekema pemasaran ubi kayu

pada bagan berikut:

Ubi Kayu (Manihot Esculenta)

v v

Perilaku Pasar
Struktur Pasar e Product (produk) Kinerja pasar

e Pangsa pasar ubi kayu e Price (harga) e Margin

¢ Konsentrasi Pasar pada pemasaran

e Place (tempat) a o
e Farmer’s share

(promosi) o [Lfisiensi
kayu e People (orang) pemasaran

e Process (proses)

ubi kayu

e Promotion
e Hambatan pasar ubi

e Physical Evidance
(bukti fisik)

4

4

Model SCP

Gambar 2. Skema Kerangka Pemikiran.
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I1. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Agribisnis Ubi Kayu
Agribisnis Ubi kayu merupakan kegiatan usaha tani yang berkaitan
dengan sub sektor hulu hingga sub sektor hilir. Menurut Arsyad, dkk. (1985),
sistem agribisnis adalah suatu kesatuan kegiatan uasaha yang meliputi salah
satu atau keseluruhan dari mata rantai produksi, pengolahan hasil, dan
pemasaran yang berhubungan dengan pertanian. Dengan demikian agribisnis di
gambarkan sebagai sistem yang terdiri atas beberapa sistem yaitu:
1. Subsistem pengadaan dan penyaluran sarana produksi, teknologi dan
pengembangan sumberdaya pertanian.
2. Subsistem produksi pertanian atau usahatani.
3. Subsistem pengolahan hasil-hasil pertanian (agroindustri)

4. Subsistem pemasaran hasil pertanian.

Keempat subsistem di atas harus saling keterkaitan antara satu dengan
yang lain secara terpadu agar sistem pertanian berjalan dengan efisien, sebab
ketika ada salah satu diantara keempat sistem ini tidak berjalan dengan baik
maka akan terjadi kegagalan serta pemborosan dalam menggunakan
sumberdaya yang akhirnya akan meningkatkan biaya produksi, biaya
pemasaran dan harga produk olahan akhir di tingkat konsumen akan semangkin
tinggi.

Subsitem pengadaan pada tanaman ubi kayu yang umum di gunakan
sebagai bahan makanan, ubi kayu dapat di olah menjadi berbagai macam jenis
produk. Dari aspek pemasaran agribisnis pertanian di katakan bahwa sebagai
kegitan produktif sebab pemasaran pertanian dapat di lihat dari meningkatkan
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waktu (time utility), guna tempat (place utility), guna bentuk (form utility), dan
guna pemilikan (possession utility). Komoditi pertanian yang sudah mengalami
peningkatan seperti tahapan di atas maka sektor pertanian dapat memenuhi

kebutuhan konsumen (sudiyono,2002).

2.2 Pemasaran

Pemasaran merupakan subsistem yang sangat penting di dalam menjamin
keberhasilan suatu pertanian ubi kayu, sehingga subsistem pemsaran harus di
perhatikan agar sistem pemasaran menjadi lebih baik serta efisien sehingga
mampu memberikan dampak dan keuntungan bagi berbagai pihak mulai dari
produsen, lembaga pemasaran, bahkan sampai konsumen (Dalimunthe, 2019).

Dari aspek pemasaran agribisnis pertanian di katakan bahwa sebagai
kegitan produktif sebab pemasaran pertanian dapat di lihat dari meningkatkan
waktu (time utility) , guna tempat (place utility), guna bentuk (form utility), dan
guna pemilikan (possession utility). Komoditi pertanian yang sudah mengalami
peningkatan seperti tahapan di atas maka sektor pertanian dapat memenuhi
kebutuhan konsumen (sudiyono,2002).

Menurut Assauri,et.al (2015), pemasaran merupakan suatu hal penting
dalam pemasaran yang bertujuan untuk mencapai memenuhi keinginan serta
kebutuhan konsumen yang di dukung melalaui kegiatan pemasaran yang
terpadu guna memberikan kepuasan kepada konsumen.

Pemasaran adalah fungsi bisnis yang mengidentifikasi keinginan dan
kebutuhan yang belum belum terpenuhi sekaran dan mengatur seberapa besar
nya menentukan pasar-pasar target mana yang paling baik di layani oleh

organisasi, dan menentukan berbagai produk, jasa dan program yang tepat
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untuk melayani pasar tersebut. Maka dari itu pemasaran berperan sebagai
penghubung antara kebutuhan masyarakat dengan pola industri pertanian yang
bersangkutan (Kotler, 1992).

Mubyarto (1989), menyatakan bahwa penyampaian barang di Negara
Indonesia di artikan sama dengan “Marketing” atau sering di sebut dengan
pemasaran yaitu seluruh kegiatan ekonomi yang berfungsi membawa barang
dari produsen ke konsumen. Sehingga tataniaga karena tata berarti usaha,
sedangkan niaga dagang, sehingga tata niaga berarti segala sesuatu yang
menyangkut aturan permintaan dalam hal perdagangan barang-barang. Karena
perdagangan biasa di jalankan melalui pasar, maka tata niaga disebut juga

pemasaran.

2.3 Saluran dan Lembaga Pemasaran

Aspek lain dari mekanisme produksi pertanian adalah aspek
pemasaran, pemasaran pada dasar nya adalah aliran suatu barang dari produsen
ke konsumen. Aliran barang dapat terjadi karena adanya peranan lembaga
pemasaran, peran lembaga pemasaran sangat penting dan lembaga pemasaran
sangat tergantung dari sistem pasar yang berlaku serta karakteristik aliran
barang yang digunakan. Maka sebeb itu di kenal istilah saluran pemasaran.
Fungsi saluran pemasran ini sangat penting, khusus nya untuk melihat tingkat
harga masing-masing lembaga pemasaran. Saluran pemasaran ini dapat
berbentuk sederhana dan juga sulit. Hal ini tergantung dari macam komoditi
lembaga pemasaran dan sistem pemasaran (Rahim, dkk 2008).

Sementara menurut Hanafiah, et. al (1986) menyebutkan lembaga

pemasaran termasuk produsen, pedagang perantara, dan lembaga pemberi jasa.
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Mengalirkan 12 barang dan jasa dari produsen, distribusi bahkan sampai ke
konsumen terdapat pelaksanaan fungsi pemasaran yang merupakan suatu
kegiatan atau aktivitas bisnis dan merupakan kegiatan produktif yang dapat
meningkatkan nilai (Asmarantaka, 2014).

Ada beberapa saluran distribusi pemasaran yang dapat di gunakan
untuk menyalurkan barang baik melalui perantra maupun tidak. Perantara ialah
lembaga bisnis yang beriorentasi di antara produsen dan konsumen. Adapun
beberapa perantara yaitu pedagang pengepul desa dan pedagang pengepul
kecamatan,perantara ini mempunyai fungsi yang hampir sama yang
membedakan nya hanyalah status kepemilikan barang serta sekala penjualan.

Saluran pemasaran berbeda-beda sesui tingkat saluran pemasarannya,
sehingga dapat di lihat dibawabh ini:

a. Saluran tingkat satu

Produsen —~| Pengecer —| Konsumen

b. Saluran tingkat dua

Produsen —> Agen —>|  Pengecer —>| Konsumen

Gambar 3. Tingkat Saluran Pemasaran
Panjang pendeknya saluran pemasaran yang di lalui oleh suatu hasil
komoditi pertanian tergantung dengan faktor, antara lain: jarak antar produsen
dan konsumen. Mangkin jauh jarak yang di lalaui pedagang besar pedagang
pengumpul maka semangkin panjang saluran pemasaran yang ditempuh oleh
produk, pedagang pengecer sampai ketingkat konsumen akhir, sifat produk
dalam sifat produk ini, apakah suatu produk bersifat tahan lama atau tidak,

skala produksi, dalam hal yaitu batasai suatu produksi yang dipasarkan, dan
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posisi keuangan pengusahan posisi dan kondisi keuangan perusahaan juga
menjadi faktor cepat atau lamanya saluran pemasaran (Rahim, dkk 2008).

Saluran pemasaran Ubi kayu ialah rantai atau suatu aliran pemasaran
ubi kayu dari petani sebagai produsen atau penyedia produk ke pabrik maupun
ke pasar sebagai konsumen. Sedangkan lembaga pemasaran adalah lembaga-
lembaga atau organisasi yang terlibat dalam pemasaran ubi kayu dari petani
hingga pasar.

Lembaga pemasaran ialah suatu badan usaha atau organisasi yang
memiliki tujuan untuk memasarkan hasil produksi, menyalurkan jasa agar
memudahkan produsen atau petani dalam menjualkan atau memasarkan hasil
produksinya dan komoditas mulai dari produsen hingga konsumen akhir.
Lembaga pemasaran muncul karena adanya keinginan konsumen untuk
memperoleh produk sesuai waktu, tempat, dan bentuk yang diinginkan
konsumen. Tugas penting lembaga pemasaran adalah melakukan fungsi-fungsi
pemasaran serta memenuhi keinginan serta kebutuhan konsumen semaksimal

mungkin.

2.4 Structure Conduct Performance (SCP)

Structure Counduct and Performance pertama kali dikenalkan pada
tahun 1939 oleh Mason, et. al (1956) mengemukakan bahwa struktur
(structure) suatu industri atau pemasaran akan menggambarkan bagaimana
para perilaku industri berperilaku (conduct) yang pada akhirnya
menggambarkan kinerja (performance) suatu industri. Carlton, et. al (2000),

Seiring berjalanya waktu kerangka SCP telah menjadi kerangka umum
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pendekatan kajian organisasi industri. Konsep SCP ini terdiri dari tiga aspek
analisis yang satu dengan yang lainnya saling memiliki hubungan. Pemahaman
market stucture terdiri atas sejumlah perusahaan yang bersaing dalam suatu
pasar, konsentrasi pasar, kondisi pasar, dan hambatan keluar masuk pasar.

Sedangkan market conduct adalah suatu perilaku pasar terkait struktur
pasar yang sedang terjadi. Komponennya merupakan proses menentukan harga,
merger (penggabungan dua atau lebih perusahaan), penentuan periklanan, dan
menentukan keputusan untuk research and development. Market performance
merupakan keuntungan dan social welfare yang akan diterima oleh industri
dalam pasar, (Baye M, 2010).

Analisis SCP digunakan untuk menjelaskan kondisi pasar yang berjalan
secara fair dan efisien. Jika dalam suatu pasar yang ada tidak berjalan baik atau
tidak sesuai dengan yang diharapkan, maka akan berpengaruh pada fairness
dan suatu pasar yang ada pada suatu daerah tertentu menjadi tidak efisien
(Zainal et al. 2017).

Struktur dan perilaku memberikan pengaruh pada kinerja pasar. Kinerja
pasar yang baik mencakup harga yang rendah dan efisien dimana dalam suatu
pasar terdapat kondisi suatu permintaan dan penawaran suatu barang atau
produk yang dipasarkan yang dapat mempengaruhi seluruh dimensi
persaingan-persaingan lembaga atau organisasi yang bersangkutan dalam
sistem pemasaran. Struktur pasar adalah suatu bentuk dari produk maupun
organisasi atau lembaga yang termasuk pada sistem pemasaran tersebut yang

memberikan pengaruh pada market conduct (perilaku pasar) dan market
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performance (keragaan pasar). Identifikasi struktur pasar bisa dilihat dari
banyaknya pangsa pasar, konsentrasi pasar dan hambatan keluar-masuk pasar.
Perilaku pasar terdiri dari, product, price, place, promotion, people,
process and physicale efidence. Sedangkan kinerja pasar merupakan suatu
kondisi dan keadaan akibat dari farmer share, margin pemasaran, dan efisiensi
pemasaran. Berikut dijelaskan dibawah ini beberapa indikator untuk analisis

mengggunakan pendekatan structure conduct and performance (SCP).

2.4.1. Struktur Pasar

Struktur pasar merukapan suatu bentuk pasar yang tercipta untuk
mempengaruhi tingkat persaingan dalam suatu industri (Oloniyuli, et. al 2016).
Struktur pasar (market structure) adalah bentuk organisasi atau lembaga dalam
penentuan hubungan antar penjual dan pembeli dapat dilihat dari jumlah
lembaga pemasaran yang terlibat, pangsa pasar, konsentrasi pasar, dan
hambatan keluar masuk pasar (Kohls, et.al, 2002).

Struktur pasar merupakan suatu pasar yang di tentukan oleh beberapa
faktor penentu (Dahl, et. al,1977).
a) Jumlah atau luasan suatu pasar
b) Keadaan dan suatu kondisi barang/produk
c) Kondisi keluar-masuk pasar
d) Paham akan informasi yang didapat oleh para partisipan seperti: biaya,

harga, dan kondisi pasar antar partisipan.

Struktur pasar merupakan suatu deskripsi jumlah pelaku dalam suatu
sistem pemasaran, misalnya produsen, agen pengepul dan pabrik ubi kayu.
Menurut Zainal et al. (2017), struktur pasar sangat berkaitan dengan kondisi
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suatu pasar yang terorganisir berdasarkan karakteristik yang menentukan pola
ataupun hubungan antara beberapa penjua di pasar, antara pembeli dan penjual.
Hal yang sangat penting dalam suatu pasar adalah pelaku atau lembaga suatu
pasar sehingga pelaku mempengaruhi keadaan persaingan yang terjadi dipasar
dan harga jual di pasar.

Struktur pasar akan mempengaruhi tingkat konsentrasi, semangkin
tinggi jumlah persaingan pasar, semangakin rendah pula tingkat konsentrasi
dan begitu pula sebaliknya. Struktur pasar hanya terkonsentrasi akan
menyebabkan kekuatan pasar bagi perusahaan besar untuk menetapkan harga
dan penghambat masuk nya pesaing hal ini menyebabkan pasar di kuasai oleh
suatu perusahaan saja. Jika kekuatan pasat dimanfaatkan maka perusahaan
yang dominan akan memperoleh keuntungan yang lebih besar karena hanya
perusahaan tersebut saja yang menguasai pasar dibandingkan pesaing yang
tidak bisa masuk kedalam pasar. Bentuk struktur pasar dapat dikelompokkan
menjadi dua macam yaitu pasar persaingan sempurna (perfect competitive

market) dan pasar persaingan tidak sempurna (imperfect competitive market).

2.4.2. Perilaku Pasar

Market counduct atau perilaku pasar mempelajari tentang strategi atau
reaksi yang dilakukan oleh pelaku pasar secara individu maupun kelompok.
Dalam penelitian Bosena et al. (2011) mengatakan bahwa petani ubi kayu
dalam keterkaitan kelembagaan dan pemasaran produk mereka secara
individual. Informasi harga diperoleh dengan menggunakan informasi dari
pengepul, koperasi dan teman. Sementara sebagian petani ada juga yang tidak

memiliki kekuatan untuk menentukan harga jual di pasar. Sementara itu
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Apituley et al. (2018). Ditemukan bahwa kondisi terjadi bahwa karena sistem
pemasaran yang tidak sempurna dimana pedagang pengepul dapat menentukan
dan mengendalikan harga di tingkat petani.

Menurut Khols dan Uhl (2002) menyatakan ada empat komponen yang
harus diperhatikan dalam menggambarkan perilaku pasar:

1. Input-output system yang menjalan kan tingkah laku perusahaan dalam
mengelola sejumlah input menjadi output.

2. Power system yaitu bagaimana suatu perusahaan dalam sistem pemasaran
seperti kedudukannya sebagai perusahaan yang memonopoli suatu produk
sehingga perusahaan tersebut menjadi penentu harga.

3. Comuunication system yang mempelajari tentang perilaku purusahaan
terkait mudah tidak nya memperoleh informasi pasar.

4. Sytem for adapting to internal and external change, perilaku perusahaan

dalam beradaptasi pada sistem pemasarn agar dapat bertahan di pasar.

Perilaku pasar dapat di ketahui melalui pengamatan terhadap lembaga
pemasaran yang melakukan fungsi penjualan dan pembelian, penetapan harga
dan mekanisme pembayaran, dan kinerja lembaga pemasaran (Asmarantaka,

2014).

2.4.2.1 Marketing Mix 7P

Menurut Kotler dan Keller, 7P (product, price, place, promotion, people,
process, dan physical evidence) merupakan parameter bauran pemasaran yang
diterapkan saat ini. Supriyanto dan Ernawaty menjelaskan bahwa tujuan utama
bauran pemasaran adalah “menyatukan penawaran dengan promosi dan
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distribusi suatu produk, dengan harapan akan terjadi proses pembelian produk
atau jasa”.
1. Produk (Product)

Menurut Kotler dan Keller, produk adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen.
Menurut Kotler dan Keller, tingkatan produk dibagi menjadi lima tingkatan di
antaranya:

a. Produk Utama atau Inti (Core Benefit)

b. Produk Dasar atau Produk Generik (Basic Product)
c. Produk yang Diharapkan

d. Produk terbengkalai (augmented product)

e. Produk Potensial

2. Harga (Price)

Menurut Fandy Tjiptono, strategi perusahaan dalam penetapan harga yaitu:
a. Strategi penetapan harga produk baru :

Digunakan perusahaan untuk menetapkan harga suatu produk untuk dijual

ke pasar.

b. Strategi penetapan harga bauran produk

Sering berubah ketika suatu produk merupakan bagian dari bauran produk.
c. Strategi penetapan harga

Perusahaan menyesuaikan harga dasar untuk setiap konsumen, dan

situasinya sering berubah.
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3.Tempat (Place)

Menurut Huriyati, pemilihan lokasi membutuhkan pertimbangan yang
matang dan memperhatikan faktor berikut ini:

a. Aksesibilitas : Jalan yang memungkinkan konsumen dengan mudah

menjangkau suatu tempat.

b. Visibilitas : Misalnya lokasi yang bisa terlihat jelas dari pinggir jalan.

c. Tersedia tempat parkir.

d. Ekspansi : Masih banyak ruang untuk ekspansi bisnis dimasa depan.

e. Peraturan pemerintah : Misalnya izin usaha.

f. Persaingan : Pertimbangan posisi pesaing.

4. Promosi (Promotion)

Menurut Kotler, promosi merupakan serangkaian kegiatan yang dilakukan
oleh produsen untuk mengkomunikasikan keunggulan produk mereka dan
untuk membujuk serta mengingatkan konsumen sasaran untuk membeli
produk tersebut.

5. Orang (People)

Menurut Nirwana, orang yang andil dalam menawarkan atau menunjukkan
layanan yang diberikan kepada konsumen saat membeli barang. Menurut
Ratih, orang memiliki dua aspek:

a) Mereka yang melayani. Dalam organisasi jasa, personel jasa biasanya

memiliki tugas ganda yaitu menyediakan jasa dan menjual jasa tersebut.

Pelayanan yang baik, cepat, ramah, teliti, dan akurat dapat meningkatkan

kepuasan dan loyalitas pelanggan terhadap perusahaan, dan pada akhirnya

meningkatkan reputasi perusahaan.
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b) Pelanggan. Faktor lain yang mempengaruhi adalah hubungan yang
terjalin antar pelanggan.
6. Proses (Process)

Menurut Philip Kotler, Proses adalah cara perusahaan memenuhi
kebutuhan setiap pelanggan. Dimulai dari pemesanan konsumen lalu
akhirnya mendapatkan apa yang diinginkan. Perusahaan tertentu biasanya
memiliki cara unik atau khusus dalam melayani pelanggannya. Dalam
pemasaran, proses mengacu pada keseluruhan sistem yang menentukan
dan menerapkan kelancaran kualitas penyampaian layanan yang akan
memuaskan pengguna.

7. Bukti Fisik (Physical Evidence)

Menurut Nirwana, fasilitas merupakan bagian dari pemasaran
layanan yang memiliki peran penting, karena layanan yang diberikan
kepada pelanggan seringkali membutuhkan fasilitas pendukung pada saat
pengiriman. Hal ini akan semakin memperkuat keberadaan layanan

tersebut. Karena kehadirannya, layanan akan dipahami oleh pelanggan.

2.4.3. Kinerja Pasar

Kinerja pasar merupakan suatu elemen pasar terakhir dalam konsep
teori organisasi industri selain struktur dan perilaku. Kinerja (performance)
dapat di ukur melalui margin biaya, model keuntugan, efisiensi, kemajuan
teknologi, dan pemerataan disteribusi. Penelitian Verma et al. (2015) kendala
dalam pemasaran ubi kayu di pengaruhi oleh banyaknya biaya transportasi,

keterlambatan pengiriman, biaya pemasaran, informasi harga pasar, dukungan
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modal, infrastruktur, fasilitas penyimpanan, kualitas ubi kayu, dan status social
ekonomi.

Menurut Khols dan Uhl (2002) harga yang efisien ialah kemampuan
antar hubungan harga dalam menempatkan komoditas mulai dari produsen ke
konsumen yang terjadi karena di sebabkan adanya perubahan bentuk, tempat
dan waktu yang mengikutikan fungsi pemasaran. Dalam struktur pasar, harga
mempunyai dua peranan, yaitu memberikan informasi ke produsen terkait
barang yang diinginkan konsumen dan memberitahukan produsen terkait
kondisi dan keadaan produksi.

Harga terbentuk melalui mekanisme permintaan dan penawaran
sehingga pedagang maupun pembeli tidak memiliki kekuatan dalam
menetapkan harga. Keputusan yang diambil oleh penjual dan pembeli dalam
pasar disesuaikan dengan harga yang telah ada hal ini sangatlah efisien dalam
pemasaran. Sedangkan di pasar monopoli, lebing sangat cenderung tidak
efisien. Dimana perusahaann dalam pasar monopoli memiliki kekuatan dalam
menentukan harga (price maker or price seller) dengan memper hitungkan
kurva permintaan yang di sebabkan karena hanya perusahaan tersebut yang
menguasai pasar.

Menurut Jaya (2001), ada tiga aspek pokok kinerja pasar yaitu
efisiensi, kemajuan teknologi, dan keseimbangan dalam industri. Tentang
kinerja ini dapat di jelaskan pasar dapat di lihat dari harga dan sejauh mana
kinerja di tingkat produsen dan konsumen. Kedua, margin pemasaran dan
kinerja pada setiap tingkat lembaga pemasaran. Pendapatan ini sama dengan

yang di kemukakan oleh Khols, et. al, (2002) bahwa dalam melihat pemasaran
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yang efisien banyak pakar yang menggunakan komonen ukuran efisien
oprasional dan efisien harga. Untuk mencapai tingkat efisiensi harga dapat
dilihat dari setiap pihak yang terlibat memilki kepuasan dan responsif terhadap
harga. Indikator untuk melihat efisiensi harga dapat di lihat melalui korelasi
harga antara pelaku pemasaran dengan keterpaduan (integrasi) ditingkat pasar.
Analisis efisiensi kinerja pasar meliputi efisiensi teknis yang diamati

pada indikator saluran pemasaran, biaya pemasaran, margin pemasaran dan
distribusi margin, dan bagian petani diantara lembaga pemasaran.
2.4.3.1 Farmer’s Share

Famer's share digunakan untuk menentukan bagian harga yang diterima
petani dalam harga konsumen akhir. Semakin tinggi pangsa produsen, semakin
baik kinerja pasar di sisi produsen (petani), (Rahim dan Astuti, 2007). Pangsa
petani berhubungan negatif dengan margin sistem perdagangan. Karena
semakin tinggi margin sistem perdagangan, semakin kecil bagian petani dan
sebaliknya. Farmer's share memiliki nilai yang relatif rendah ketika harga
ditingkat konsumen akhir relatif lebih tinggi dibandingkan dengan harga yang
diterima petani, sedangkan farmer's share memiliki nilai yang relatif tinggi.
2.4.3.2 Margin Pemasaran

Margin pemasaran dapat didefinisikan dalam dua cara. Pertama, margin
pemasaran adalah selisih antara harga yang dibayarkan konsumen dengan
harga yang diterima petani. Kedua, margin pemasaran adalah biaya jasa
pemasaran yang diperlukan sebagai akibat dari penawaran dan permintaan jasa
pemasaran. Margin pemasaran dapat dilihat dalam dua hal: dari perspektif

harga dan biaya pemasaran.
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Dalam analisis pemasaran yang sering menggunakan konsep margin
pemasaran dari segi harga ini, margin pemasaran adalah selisih antara harga
yang dibayarkan konsumen akhir dengan harga yang diterima petani produsen.
Dengan asumsi bahwa ada beberapa lembaga pemasaran yang terlibat dalam
kegiatan pemasaran tersebut dalam proses pemasaran, distribusi margin
pemasaran diantara lembaga pemasaran yang terlibat dapat dianalisis
(Sudiyono, 2001).
2.4.3.3 Efisiensi Pemasaran

Menurut Sudiyono (2001), ukuran efisiensi pemasaran yang biasanya
membandingkan pengeluaran pemasaran dan hasil pemasaran dapat digunakan
untuk meningkatkan efektivitas pemasaran dengan mengubah rasio keduanya.
Konsep efektivitas pemasaran sangat luas dan dinamis. Secara sederhana,
konsep efisiensi didekati sebagai rasio output-input. Suatu proses pemasaran
dikatakan efisien jika:

a. Keluaran tetap konstan dengan masukan yang lebih sedikit.

b. Keluaran bertambah sedangkan masukan yang digunakan tetap konstan.

c. Baik output maupun input meningkat, tetapi laju peningkatan dan output
lebih cepat dari pada input.

d. Baik output maupun input menurun, tetapi laju penurunan output lebih
lambat dari laju penurunan input.

Hasil pemasaran ini merupakan bentuk kepuasan konsumen karena utilitas
hasil pertanian yang dikonsumsi konsumen tersebut meningkat. Fungsi
pertukaran, fungsi fisik, dan kemampuan untuk menyediakan fasilitas

pemasaran menghasilkan utilitas tambahan untuk hasil pertanian. Sulit untuk
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mengevaluasi efektivitas pemasaran dengan menggunakan rasio output-to-

input.

2.5. Penelitian Terdahulu

Pada penelitian Nirwana, Rochdian, dan Sudrajat (2017) tentang
Analisis Margin Pemasaran Ubi Kayu (Manihot utilissima) (Studi Kasus di
Desa Margajaya Kecamatan Pamarican Kabupaten Ciamis). Hasil penelitian
menunjukkan bahwa terdapat satu saluran pemasaran ubi kayu dari petani
produsen yang ada di Desa Margajaya sampai ke konsumen yaitu Petani-
Pedagang Pengumpul-Industri. Besarnya margin pemasaran pada pedagang
pengumpul adalah sebesar Rp. 300,- per kilogram. Biaya pemasaran pada
pedagang pengumpul sebesar Rp. 174,99 per kilogram. Keuntungan yang
diperoleh pedagang pengumpul sebesar Rp. 125,01 per kilogram. Bagian harga
yang diterima petani atau farmer’s share adalah sebesar 75 persen, dari harga
jual ubi kayu yang dijual petani sebesarRp. 900,- per kilogram dan harga jual
pedagang pengumpul Rp1.200,- per kilogram.

Pada penelitian Ekaria, Muhammad,M (2018) tentang Analisis Risiko
Usahatani Ubi Kayu di Desa Gorua Kecamatan Tobelo Utara. Hasil
penelitiannya yaitu pertama Rata-rata biaya produksi petani ubi kayu di Desa
Gorua Kecamatan Tobelo Utara adalah sebesar Rp. 1.633.090 dan rata-rata
pendapatan sebesar Rp. 7.298.727 per musim tanam. Kedua, Usaha tani ubi
kayu di Desa Gorua memiliki risiko meliputi risiko biaya, risiko produksi dan
risiko pendapatan. Risiko tertinggi terdapat pada risiko biaya dengan nilai
koefisien variasi sebesar 6,45. Sedangkan tingkat resiko terkecil terdapat pada

risiko pendapatan dengan nilai koefisien variasinya sebesar 0,35 dan risiko
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produksi yang lebih rendah dibandingkan dengan risiko biaya dengan nilai
koefisien variasi sebesar 2,61.

Pada penelitian Lanamana dan Supardi, (2020) tentang Faktor-faktor
yang mempengaruhi pendapatan dan prospek usahatani ubi kayu varietas lokal
nuabosi di Desa Randotonda Kecamatan Ende Kabupaten Ende. Adapun hasil
dari penelitian tersebut adalah Pendapatan usahatani Ubi kayu Nuabosi per luas
lahan 0,25 hektar, jika dijual di pasar kabupaten adalah sebesar Rp
128.994.043,- dan bila dijual di kebun petani adalah sebesar Rp102.311.543,-
.Variabel bebas yang berpengaruh signifikan dan bertanda positif terhadap
pendapatan usahatani adalah variabel luas lahan, produktivitas, efisiensi biaya
tenaga kerja, dummy pola tanam dan lama berusahatani, sedangkan variabel
umur berpengaruh signifikan dan bertanda negatif. Perkembangan produksi
dan luas lahan usahatani ubi kayu Nuabosi dari tahun 2020 sampai 2024
memiliki trend yang meningkat.

Pada penelitian Riska, Husaini dan Yusuf (2021) tentang Analisis
Pemasaran Ubi Kayu Di Desa Cindai Alus Kecamatan Martapura Kota
Kabupaten Banjar. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat tiga Saluran
pemasaran yaitu Saluran I, Saluran II dan Saluran III yang diikuti masing-
masing petani sebesar 23,33%, 63,33% dan 13,33%. Biaya pemasaran tertingi
ada di Saluran III yaitu Rp 662,22/kg, sementara yang terendah ada di Saluran
IT yaitu Rp 208,35/kg. Margin pemasaran tertinggi terjadi pada Saluran III
sebesar Rp 2.500/kg, dan Saluran I dan II masing-masing Rp 1.000/kg.
Keuntungan pemasaran tertinggi ada di Saluran III sebesar Rp 1.837,78/kg,

Farmer’s share tertinggi terjadi pada Saluran I sebesar 100%, dan terendah
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pada Saluran III sebesar 37,5%. Efisiensi pemasaran secara ekonomis dan
teknis terjadi pada Saluran II dengan nilai 8,33% dan Rp 20,83/km , sementara
Saluran I dan II kurang efisien.

Pada penelitian Syahputra Y, (2019) tentang Analisis Pemasaran Ubi
Kayu Rakyat (Studi Kasus: Desa Jaharun B, Kecamatan Galang, Kabupaten
Deli Serdang). Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran
pemasaran [ total biaya pemasaran Rp 105/kg, total keuntungan pemasaran Rp
110/kg dan margin pemasaran Rp 215/kg. Untuk saluran pemasaran II total
biaya pemasaran Rp 100/kg, total keuntungan pemasaran Rp 100/kg dan
margin pemasaran Rp 200/kg. Pada saluran III total biaya pemasaran Rp 70/kg,
total keuntungan pemasaran sebesar Rp 170/kg margin pemasaran Rp 240/kg.
Kesimpulannya bahwa saluran pemasaran II menunjukkan saluran pemasaran
yang lebih efisien secara ekonomis karena nilai margin pemasarannya lebih
tinggi dibandingkan dengan margin pemasaran pada saluran pemasaran I dan

saluran pemasaran III.
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III METODELOGI PENELITIAN
3.1. Metode Penelitian

Metode ini menggunakan metode studi kasus (case study) yaitu
penelitian yang menggunakan dengan melihat secara langsung permasalahan
yang muncul di wilayah penelitian. Adapun studi kasus adalah suatu model
yang menjelaskan jenis penelitian pada suatu objek atau wilayah tertentu
selama periode waktu tertentu, atau suatu fenomena yang ada di daerah
penelitian yang ditentukan di suatu tempat yang belum tentu sama dengan
derah lain sehingga di peroleh hasil yang benar.

Penggunaan metode deskriptif kuantitatif ini diselaraskan dengan
variabel penelitian yang memusatkan pada masalah-masalah aktual dan
fenomena yang sedang terjadi pada saat sekarang dengan bentuk hasil
penelitian berupa angka-angka memiliki makna. Sudjana N, (1997:53), metode
penelitian deskriptif dengan pendekatan secara kuantitatif digunakan apabila
bertujuan untuk mendeskripsikan atau menjelaskan peristiwa atau suatu
kejadian yang terjadi pada saat sekarang dalam bentuk angka-angka yang
bermakna.

Adapun tujuan penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif ini
adalah untuk menjelaskan suatu situasi yang hendak diteliti dengan dukungan
studi kerusakan sehingga lebih memperkuat analisis peneliti dalam membuat
suatu kesimpulan. Di mana hasil penelitian diperoleh dari hasil perhitungan
indikator-indikator variabel penelitian kemudian dipaparkan secara tertulis oleh
penulis. Metode penelitian deskriptif kuantitatif adalah suatu metode yang

bertujuan untuk membuat gambar atau deskriptif tentang suatu keadaan secara
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objektif yang menggunakan angka, mulai dari pengumpulan data, penafsiran

terhadap data tersebut serta penampilan dan hasilnya (Arikunto, 2006).

3.2. Lokasi Penelitian dan waktu penelitian

Penelitian ini akan dilakukan di Desa Tadukan Raga Kecamatan STM
Hilir Kabupaten Deli Serdang Sumatera utara. Lokasi penelitian ini di pilih
secara sengaja (purposive) dengan pertimbangan daerah tersebut merupakan
salah satu penghasil produksi ubi kayu yang cukup tinggi di Kabupaten Deli
Serdang. Penelitian ini dilakukan pada tanggal 14 Juni 2023,dan waktu

penelitian Jam 15:00 WIB — Selesai.

3.3. Populasi dan Sampel
Produsen (Petani)

Metode penentuan sampel petani ubi kayu di Desa Tadukan Raga
dilakukan dengan metode sensus. Maka dari itu peneliti mengambil sampel
dari semua populasi yang ada sebanyak 36 petani.

Lembaga Pemasaran

Untuk lembaga pemasaran menggunakan Snowball Sampling atau bola
salju. Smowball Sampling Method menurut Sugyono (2007) adalah teknik
pengambilan sampel dari populasi yang tidak jelas keberadaan anggotanya dan
tidak pasti jumlahnya dengan cara menemukan sampel, untuk kemudian dari
sampel tersebut di cari (digali) keterangan mengenai keberadaan sampel lain
terus demikian secara berantai.

Sampel pedagang adalah orang-orang yang terlibat dalam

mendistribusikan ubi kayu hasil produksi petani hingga kekonsumen akhir.
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Pedagang perantara ditentukan dengan metode penelusuran yaitu dengan
menelusuri semua pedagang yang terlibat dan yang mengambil ubi kayu hasil
produksi produsen sampel di daerah penelitian mulai dari pedagang pengumpul
sebanyak 6 orang, Pedagang pengecer sebanyak 2 orang, dan Pedagang besar

sebanyak 1 orang.

3.4. Teknik Pengumpulan Data
Pada penelitian ini memakai dua jenis data yaitu data primer dan data
sekunder.

e Data primer diperoleh dari pelaku yang terlibat dalam kegiatan pemasaran
ubi kayu rakyat seperti petani, pengepul (toke), dan perusahaan pabrik ubi
kayu, dengan metode pengumpulan data primer yaitu dengan melalui
wawancara langsung oleh peneliti kepada pelaku atau lembaga pemasaran
dengan bermodalkan kuesoner dan di bimbing oleh peneliti tanpa
melakuakan intervensi yang membuat pelaku pemasaran tidak nyaman.
Selain itu, peneliti melakukan observasi untuk mengamati langsung rantai
pemasaran ubi kayu sehingga mendapatkan gambaran jelas tentang
pemasaran ubi kayu di Kabupaten Deli Serdang.

e Data sekunder diperoleh melalui instansi-instansi terkait seperti; internet,
BPS Sumatera Utara, jurnal, dan media lainnya yang mendukung
penelitian ini.

o Langkah-langkah pengumpulan data adalah sebagai berikut.
o Observasi : Supardi (2006), metode observasi ini adalah metode
pengumpulan data dengan mengamati dan mencatat gejala yang

diselidiki secara sistematis. Peneliti mengamati dan menyelidiki secara
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langsung dalam mencari informasi tentang subjek/objek yang diteliti ke
lokasi penelitian yaitu di Kabupaten Deli serdang.

o Wawancara : suatu metode survei tatap muka dengan menggunakan
pedoman wawancara yang telah disiapkan sebelumnya, yaitu daftar
pertanyaan (kuesioner) di tempat survei, dengan sampel responden
untuk melengkapi data dan informasi yang diperlukan.

o Dokumentasi : temuan atau gambaran yang mendukung penelitian,
berupa gambar, video, suara dan catatan yang berkaitan dengan pokok

kajian.

3.5. Teknik Analisis Data

Dalam teknik analisis data yang di gunakan melalui pendeekatan
struktur pasar (market struktur), perilaku pasar (market conduct) dan kinerja
pasar (market performance) analisis yang di gunakan adalah deskriptif dan

kuantitatif.

3.5.1. Pangsa Pasar
Pangsa pasar menunjukan bahwa pasar yang dikuasai oleh agen

pemasaran. Pangsa pasar suatu perusahaaan dapat di rumuskan sebagai berikut:

Si
Msi=——X 100
Stot

keterangan:
Msi : Pangsa pasar suatu lembaga pemasaran (%)
Si : Jumlah penjualan lembaga pemasaran ke-I1 (Rp)

Stot : Total pemjualan seluruh lembaga pemasaran (Rp)
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3.5.2. Konsetrasi Pasar

Konsentrasi pasar dapat dihitung dengan menggunakan analisis
Concentration Ratio of the Biggest four (CR4). Hirschey (2009) menjelaskan
bahwa nilai CR 8 > 0,8 menujukan bahwa industry yang sangat terkontaminasi.
Untuk nilai CR 8 antara 0,5 < CR 8 < 0,8 menujukan pasar terkontaminasi
sedangkan nilai CR 8< 0,5 menunjukan pasar terkontaminasi lemah.
Perhitungan konsentrasi pasar akan menggunakan analisis Consentration Ratio
for Biggest Four (CR) yang merupakan alat analisis untuk mengetahui tingkat
konsentrasi pangsa pasar 4 teratas, Aninditya dan Baladina (2017).

s1+s2+s3+s4
SN

CR4 =

Keterangan:

CR 4 = Rasio Konsentrasi

S1 = Penjualan ubi kayu oleh lembaga pemasaranl (Kg)
S2 = Penjualan ubi kayu oleh lembaga pemasaran 2 (Kg)
S3 = Penjualan ubi kayu oleh lembaga pemasaran 3 (Kg)
S4 = Penjualan ubi kayu oleh lembaga pemasaran 4 (Kg)

SN = Total penjualan seluruh ubi kayu di Kabupaten Deli Serdang (Kg/Hari)

3.5.3. Hambatan Keluar Masuk Pasar

Hambatan keluar dan masuk nya pasar dapat dihitung dengan
minimum Efficieny Scale (MES), yaitu perhitungan penjualan ubi kayu yang
dilakukan oleh pedagang relative terhadap seluruh pasar ubi kayu di Kabupaten
Deli Serdang, hambatan masuk dapat dihitung dengan rumus:

Penjualan ubi kayu oleh Pedagang
X

MES = 100

jumlah ubi kayu di pasar
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Keterangan :
MES : Minimum Effeciency Scale

Analisi kinerja pasar dapat dilihat dengan menghitung margin
pemasaran dan farmer share. Panjang saluran pemasaran tidak serta merta
menunjukan kinerja pasar yang efisien. Jika rantai pemasaran nya panjang dan
mampu untuk meningkatkan kepuasan pelanggan, maka sistem pemasaran
tersebut dapat dikatakan efisien.

3.5.4. Margin Pemasaran

Asmarantaka (2012) menjelaskan bahwa definisi margin sebagai
cerminan dari aktivitas bisnis ataupun fungsi pemasaran yang dilakukan dalam
sistem pemasaran. Selain itu margin adalah suatu balas jasa untuk kegiatan
produktif (menambah serta menciptakan nilai guna)dalam aliran produk
agroindustri dari petani ke tenaga konsumen terakhir.

Margin dapat menunjukkan nilai tambah petani kepada konsumen.
Analisi margin ini dapat digunakan untuk menganalisis sitem pemasaran dari
perspektif makro (pemasaran produk dari ubi kayu ke konsumen). Rumusan
margin pemasaran dapat di lihat sebagai berikut:

MT= Pr-Pf
Keterangan:
MT = Margin total
Pr = Harga ubi kayu di tingkat konsumen (Rp/Kg)

Pf=Harga ubi kayu di tinggkat petani (Rp/Kg)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Acé];}{ed 14/4/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)14/4/25



Bambang Triadi - Analisis Pemasaran Ubi Kayu Model Scp (Structur,Conduct....

Farmer share (Bagian yang di terima petani)

Farmer share adalah persentase dari harga yang diterima oleh petani
dan harga yang di bayar oleh konsumen. Beberapa faktor yang mempengaruhi
farmer share antara lain yaitu tingkat pengolahan, biaya transportasi, jumlah
produk, dan daya tahan produk. Farmer share berhubungan negative dengan
margin pemasaran. Semangki tinggi margin pemasarannya, semangkin rendah
pula bagian yang diterima oleh petani.

Farmer share dapat dihitung dengan rumus:

Pf
FS = —X100%
Pr

Keterangan :
FS : Bagian harga yag diterima produsen (Farmers share)
Pf: Harga di tingkat petani ( Rp/Kg)
Pr : Harga di tingkat konsumen akhir (Rp/Kg)
Soekartawi (2002) menyatakan bahwa untuk menghitung efisiensi

pemasaran dapat digunakan rumus sebagai berikut:

gp =3P X100%
~ NP 0

Dimana :

Ep = Efisiensi pemasaran (%)

BP =Total biaya pemasaran (Rp/Kg)

NP = Total nilai produk yang dipasarkan (Rp/Kg)

Apabila saluran pemasaran < 50% maka saluran pemasran efisien, dan jika >

50% maka saluran pemasaran tidak efisien.
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3.6. Definisi Operasional
Untuk menghindari kesalah pahaman tentang pentingnya penelitian ini,
maka digunakan definisi dan batas oprasional sebagai berikut:

1. Responden adalah petani, pengepul dan pengecer ubi kayu yang
memperdagangkan ubi kayu di Desa Taduka Raga. Petani merupakan
seorang yang melakukan pekerjaanya untuk bertani ubi.

2. Pemasaran adalah proses perpindahan barang dan jasa dari tangan
produsen ke tangan konsumen akhir.

3. Margin pemasaran adalah selisih antara harga yang dibayar konsumen
dengan harga yang diterima produsen.

4. Saluran pemasaran adalah seperangkat lembaga yang terlibat dalam
kegiatan pemasaran.

5. Farmers share merupakan salah satu indicator untuk menentukan efisiensi
pemasaran. Farmers share diukur dengan membadingkan harga ubi kayu
yang di terima petani dengan harga yang dibayar konsumen oleh
konsumen di kalikan 100%.

6. Efisiensi pemasaran adalah kondisi yang digunakan dalam penelitian
kinerja proses pemasaran untuk semua lembaga yang terlibat dalam
pemasaran (%).

7. Struktur pasar adalah elemen strategis yang relatif permanen dari lingkaran
bisnis yang mempengaruhi dan dipengaruhi oleh perilaku dan kinerja
dipasar.

8. Perilaku pasar adalah aktivitas yang terjadi di pasar.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Acééed 14/4/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)14/4/25



Bambang Triadi - Analisis Pemasaran Ubi Kayu Model Scp (Structur,Conduct....

9. Kinerja pasar adalah hasil kerja yang di pengaruhi oleh struktur dan
perilaku industri yang hasilnya biasanya di identikkan dengan besar kecil
pangsa pasar atau besarnya keuntungan suatu perusahaan dalam suatu
industri.

10. Lokasi penelitian di Desa Tadukan Raga, Kecamatan STM Hilir,

Kabupaten Deli Serdang.
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VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan

1.

Struktur pasar yang terbentuk dari pemasaran ubi kayu Di Desa Tadukan
Raga adalah: (a) pasar yang terbentuk pada petani cenderung mendekati
pasar persaingan sempurna, (b) pasar yang terbentuk pada pedagang
pengepul, pedagang besar dan pedagang pengecer mendekati pasar
monopsoni

Perilaku pasar terjadi akibat dari kegiatan penjualan dan pembelian
dimana setiap penjualan dan pembelian dilakukan oleh setiap lembaga
pemasaran atas dasar kekerabatan, kepercayaan, dan saling
berlangganan. Sistem harga untuk petani di tentukan oleh pedagang
pengepul, untuk pedagang pengepul di tentukan oleh pedagang besar,
pengecer juga sistem harga di tentukan oleh pedagang pengepul dan
sistem pembayaran dilakukan dengan cara tunai. Terdapat dua saluran
pemasaran ubi kayu di Desa Tadukan Raga .

kinerja pasar ubi kayu Di Desa Tadukan Raga bahwasan nya kinerja
pasar ubi kayu dengan total margin saluran I sebesar 300,00 sedangkan
margin saluran II sebesar 1,500. Sedangkan pada perhitungan Farmer’s
Share perbedaan harga ditingkat petani sampai ke tingkat konsumen
akhir atau pemasaran selanjutnya pada saluran pemasaran satu sebesar

76,92 % dan saluran II sebesar 0,4%.
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6.2. Saran

1. Diharapkan bagi para pelaku pasar tidak menerapkan struktur pasar yang
hanya bersifat terkonsentrasi, karena dapat mempengaruhi persaingan harga
jual dipasar dan menghambat keluar masuknya pesaing lain yang ingin
terjun langsung ke pasar.

2. Para pelaku pasar sebaiknya juga harus memahami prilaku pasar dengan
cara Marketing mix 7P yang dapat menyatukan penawaran dengan promosi

dan distribusi suatu produk.
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Lampiran 1. Kuesioner

Kuesioner Penelitian
Perihal : Pengisian kuesioner

Lampiran : Satu lembar
Kepada Yth : Bapak/Ibu Saudari
Di Tempat
Dengan Hormat,Assalamualaikum wr,wb.

Bapak/Ibu/Saudara/i yang terhormat, disini saya sebagai mahasiswa
Universitas Medan Area ingin melaksanakan penelitan mengenai Analisis
Pemasaran Ubi Kayu Dengan Model Structure Conduct and Performance (SCP)
di Kabupaten Deli Serdang. Saya memohon ketersediaan Bapak/Ibu saudara/i
sekalian, untuk membantu mengisi kuesioner penelitian saya. Partisipasi dari
Bapak/i dan Saudara/i sangat berharga sebagai masukan untuk proses
pengambilan keputusan atau data dalam penelitian yang saya lakukan ini. Saya
ucapkan terimakasih atas bantuan dan perhatiannya, Wassalamualaikum wr,wb.
A. Identitas Responden
1. Nama Responden :

2. Jenis Kelamin :
3. Umur (Tahun) :
4. Pekerjaan :
5. Pendidikan :
a. SD/Sederajat
b. SMP Sederajat

c. SMA Sederajat
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d. D3

e. S-1

f. Tidak Sekolah
6. Jumlah Anggota keluarga : Orang
7. Jumlah pendapatan (per hari) : Rp
B. Petani
1. Berapa lama Saudara/i bekerja sebagai petani Ubi kayu: tahun
2. Apakah Saudara/i memiliki jenis usaha lain:

a. Ya

b. Tidak

Jika ya, Sebutkan :

3. Berapakah produksi yang dihasilkan dalam sekali panen : (Kg)
4. Berapakah harga jual Ubi kayu saudara/i : (Kg)
5. Berapakah jumlah pendapatan saudara/i dalam sekali panen: Rp
6. Berapakah jumlah penjualan perbulan untuk Ubi kayu saudara/i : Rp
7. Apakah saudara menentukan harga jual :

a. Ya

b. Tidak
8. Jika ya, bagaimana Saudara/i menentukan harga jual:
9. Bagaimana sistem upah/bayar dalam menjual Ubi kayu saudara/i kepada

pedagang pengumpul/pedagang besar :

a. Mingguan

b. Bulanan

10. Dari manakah modal usaha yang anda miliki :
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a. Modal sendiri
b. Pinjam Bank

DI, sebutkan

11. Bagaimana Saudara mendapatkan informasi mengenai harga jual Ubi kayu:

12. Apakah ada tenaga kerja yang saudara pekerjakan:

a. Ya

b. Tidak

13. Berapa jumlah tenaga kerja yang anda pekerjakan:

14. Berapa upah tenaga kerja/ orang : Rp.......ccccceveeenenne

15. Apa alasan saudara melakukan usaha Ubi kayu:
a. Keuntungan yang baik
b. Pemasaran yang terjamin

c. Keturunan/Tradisi

d. Lainnya.......ccccoeeviieiiieeieeeeeeee e

16. Sebelum melakukan penjualan apakah saudara melakuakan penyortiran

17. terlebih dahulu

a. Ya

b. Tidak

c. Jika ya, berdasarkan apa :.........cccoceeveiieniiiieniienne.

18. Menurut saudara/i Ubi kayu ini dijual kemanakah yang lebih menguntungkan

dari pelaku pemasaran dibawah ini? berikan alasannya!

a. Pedagang/pengumpul
b. Pedagang pengecer

c. Pabrik ubi kayu
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d. Alasan:
C. Lembaga Pemasaran
D. 1. Pedagang Pengumpul (toke)
1. Berapa lama anda bekerja sebagai pedagang pengumpul Ubi kayu
2. Apakah saudara memiliki jenis usaha lain :

a. Ya

b. Tidak
3. Selain Ubi kayu apalagi yang dikumpulkan?:
4. Diperoleh dari manakah Ubi kayu tersebut:
5. Berapa harga beli Ubi kayu dari petani:Rp
6. Dengan siapa saudara melakukan penjualan Ubi kayu :
7. Berapa banyak Ubi kayu yang anda beli dari petani: Kg
8. Apa sajakah kendala yang dihadapi dilapangan saat transaksi Ubi kayu:
9. Adakah tenaga kerja yang anda gunakan :

a. Ya

b. Tidak
10. Berapa jumlah tenaga kerja yang anda gunakan: orang
11. Berapa upah tenaga kerja/orang : Rp

2. Pedagang Besar Pabrik Ubi kayu
1. Berapa lama saudara bekerja sebagai pedagang besar Ubi kayu:
2. Apakah saudara memiliki jenis usaha lain :

a. Ya

b. Tidak

3. Diperoleh dari manakah Ubi kayu tersebut:
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4. Berapa harga beli Ubi kayu :Rp
5. Berapa pendapatan saudara dalam satu kali pemasaran:Rp
6. Dengan siapa sudara melakukan penjualan Ubi kayu :
7. Apa kendala yang dihadapi dilapangan saat transksi Ubi kayu:
8. Adakah tenaga kerja yang anda gunakan :
a. Ya
b. Tidak
9. Berapa jumlah tenaga kerja yang anda gunakan:
10. Berapa upah tenaga kerja/orang :Rp

3. Pedagang Pengecer
1. Sudah berapa lama Saudara/i bekerja sebagai pedagang besar ubi kayu :

(Tahun)

2. Apakah Saudara/i memiliki jenis usaha lain?

a. Yab. Tidak Jika

ya, sebutkan :

3. Selain ubi kayu apalagi yang dikumpulkan :

4. Diperoleh darimanakah ubi kayu tersebut :

5. Berapa harga beli ubi kayu dari petani : Rp

6. Dengan siapa Saudara/i melakukan penjualan ubi kayu :

7. Berapa banyak ubi kayu yang Saudara/i beli dari petani : (Kg/sekali panen)
8. Apa sajakah kendala yang dihadapi dilapangan saat transksi ubi kayu :
9. Adakah tenaga kerja yang Saudara/i gunakan?

a. Yab. Tidak

10. Berapa jumlah tenaga kerja yang Saudara/i gunakan : (Orang)

11. Berapa upah tenaga kerja/orang : Rp
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Lampiran 2. Karakteristik Petani Ubi Kayu

Jenis Umur Pengalaman
No Nama Kelamin (Tahun) Pendidikan  Pekerjaan (Tahun)
Roni
1 Sembiring  Laki-Laki 39 S-1 Polri 12
2 Herdiawan  Laki-Laki 40 SMK Petani 12
3 Alfian Laki-Laki 53 SMA Wiraswasta 10
4 Mhd. Juan  Laki-Laki 49 SMA Petani 20
Junaidi
5 Sinaga Laki-Laki 45 SMA Petani 10
6 Fadlan Laki-Laki 50 SMA Petani 20
7 Julham Laki-Laki 45 SMA Petani 10
Mardi
8 Purba Laki-Laki 40 SMP Petani 10
Damot
9 Saragih Laki-Laki 43 SD Petani 15
Randan
10 Jamil Laki-Laki 64 SD Petani 15
Suhandi
11 Sembiring  Laki-Laki 55 SMA Wiraswasta 22
12 M.Safri Laki-Laki 42 SMP Petani 20
Arifin
13 Armansyah Laki-Laki 45 SMA Petani 20
14 Sutimin Laki-Laki 57 SMA Petani 25
Jumiah
15 Lubis Laki-Laki 43 SMP Wiraswasta 10
Asbullah
16 Hadi Laki-Laki 40 SMA Petani 23
17 M. Syahlan Laki-Laki 52 SMP Petani 23
Abdul
18 Rafai Laki-Laki 43 SMA Petani 23
19  Asparudin  Laki-Laki 55 SMP Petani 20
20 Sarpin Laki-Laki 46 SMP Petani 10
21 Rumini  Perempuan 54 SMP Petani 20
Ibu Rumah
22 Yohani Perempuan 68 SD Tangga 20
Siti
23 Hadijah  Perempuan 50 SMA Petani 20
Heni Ibu Rumah
24 Syafitri ~ Perempuan 35 SMA Tangga 5
Siti Tidak Ibu Rumah
25 Maryam  Perempuan 58 Sekolah Tangga 20
Tidak
26 Salmi'ah  Perempuan 69 Sekolah Petani 23
Ibu Rumah
27  Komariah  Perempuan 54 SMP Tangga 23
28 Masriadi  Laki-Laki 56 SMA Petani 25
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29
30
31

32
33
34
35
36

Samin
Miswan

Sarianto
Kamal
Tarigan

Paeran
Sugiman
Sukirman
Samsuri

Laki-Laki
Laki-Laki
Laki-Laki

Laki-Laki
Laki-Laki
Laki-Laki
Laki-Laki
Laki-Laki

43
58
40

39
58
41
52
45

SMA
SMP
SMA

SMP
SMP
SMP
SMA
SMP

Petani
Petani
Petani

Petani
Petani
Petani
Petani
Petani

15
25
15

15
25
15
20
20

Sumber: Data Primer Diolah (2023)
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Lampiran 3. Karakteristik Pedagang Pengepul

No Nama KiT:III?in (,},J;EE;) Pendidikan Pekerjaan Pe(l}[g;}i?:)an
1 Roni
Sembiring  Laki-Laki 39 S-1 Polri 12
2  Herdiawan Laki-Laki 40 SMK Petani 12
3  Alfian Laki-Laki 53 SMA Wiraswasta 10
4  Mhd. Juan Laki-Laki 49 SMA Petani 20
5 Junaidi
Sinaga Laki-Laki 45 SMA Petani 10
6 Fadlan Laki-Laki 50 SMA Petani 20

Sumber: Data Primer Diolah (2023)
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Lampiran 4. Karakteristik Pedagang Besar

Jenis Umur e . Pengalaman
No Nama Kelamin  (Tahun) Pendidikan  Pekerjaan (Tahun)
Rudianto . .
Tambunan Laki-Laki 59 S-1 Karyawan 5

Sumber: Data Primer Diolah (2023)
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Lampiran 5. Karakteristik Pedagang Pengecer

Jenis Umur o . Pengalaman
No Nama Kelamin (Tahun) Pendidikan = Pekerjaan (Tahun)
1 Budi  Laki-Laki 40 SMA petani
2 Pegor  Laki-Laki 56 SMA petani 7

Sumber: Data Primer Diolah (2023)
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Lampiran 6. Perhitungan Pangsa Pasar

No Lembaga Pemasaran Penjualan (Kg) Pangsa Pasar
1 Petani 78.655,55 34,37
2 Pedagang Pengepul 10.083,33 4,40
3 Pedagang Besar 140.000 61,20
4 Pedagang Pengecer 52,5 0,22
Jumlah 228.791,88 100,19

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Cara perhitungan :
enjualan ()

ansa asa = - x100
umla enjualan eseluu an( )
p— 8 4
T8 88
=, —> Pangsa Pasar Petani
enjualan
ansa asa = - () x100
mla enjualan eseluu an( )
p— 8 4
T8 88

=, —> Pangsa Pasar Pedagang pengepul

enjualan ()

x100

ansa asa =
mla

& 88

enjualan eseluu an( )

= , —> Pangsa Pasar Pedagang Besar

enjualan ()

x100

ansa asa =
mla

8 88

enjualan eseluu an( )

=, - Pangsa Pasar Pedagang Pengecer
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Lampiran 7. Perhitungan Konsentrasi Pasar Petani

Luas
No Nama Lahan Kg Kr% Ms%
(Ha)
Roni
1 Sembiring 40 1600000 0,565 56,5
2 Herdiawan 6 48000 0,0167 1,67
3 Alfian 15 450000 0,1589 15,89
4 Mhd. Juan 0,15 14500 0,0051 0,51
Junaidi
5 Sinaga 7 175000 0,0618 6,18
6 Fadlan 3 30000 0,0106 1,06
7 Julham 2 21000 0,0074 0,74
8 Mardi Purba 2 20000 0,0071 0,71
Damot
9 Saragih 0,1 9000 0,0031 0,31
10 Randan Jamil 0,15 14000 0,0049 0,49
Suhandi
11 Sembiring 0,4 17500 0,0061 0,61
12 M.Safri 0,1 10000 0,0036 0,36
Arifin
13 Armansyah 19000 0,0067 0,67
14 Sutimin 3 30000 0,0106 1,06
15 Jumiah Lubis 19000 0,0067 0,67
Asbullah
16 Hadi 0,7 6500 0,0023 0,23
17 M. Syahlan 0,1 7500 0,0026 0,26
18 Abdul Rafai 0,5 4500 0,0016 0,16
19 Asparudin 0,2 8000 0,0028 0,28
20 Sarpin 1 10000 0,0035 0,35
21 Rumini 0,15 15000 0,0053 0,53
22 Yohani 0,15 15000 0,0053 0,53
23 Siti Hadijah 0,2 18700 0,0066 0,66
24 Heni Syafitri 0,5 23000 0,0081 0,81
25 Siti Maryam 0,2 19800 0,0067 0,67
26 Salmi'ah 0,3 11700 0,0041 0,41
27 komariah 0,15 14000 0,0049 0,49
28 Masriadi 0,4 25000 0,0088 0,88
29 Samin 3 28000 0,0099 0,99
30 Miswan 3 29000 0,0102 1,02
31 Sarianto 2 20000 0,0071 0,71
Kamal
32 Tarigan 18900 0,0066 0,66
33 Paeran 30000 0,0106 1,06
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34 Sugiman 2 20000 0,0071 0,71
35 Sukirman 0,25 11000 0,0039 0,39
36 Samsuri 2 19000 0,0067 0,67
Jumlah 2831600 1,0944 99,9
Sumber: Data Primer Diolah (2023)
Cara Perhitungan:
+ + +
o n
.+, 8+, 8+,
— ’8 ’
= |, - Konsentrasi Rasio Petani ubi kayu
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Lampiran 8. Konsentrasi Pasar Pedagang Pengepul

No Nama Kg Kr% Ms%
Roni
1 Sembiring 25000 0,4132 41,32
2 Herdiawan 7000 0,1158 11,58
3 Alfian 9000 0,1488 14,88
4 Mhd. Juan 4000 0,0661 6,61
Junaidi
5 Sinaga 10500 0,1735 17,35
6 Fadlan 5000 0,0826 8,26
Jumlah 60500 1 100

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Cara Perhitungan:
+ + +

+, +, 88+,

=8, - Konsentrasi Rasio Pedagag Pengepul
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Lampiran 9. Perhitungan Konsentrasi Pasar Pedagang Besar

No Nama Kg Kr% Ms%
Rudianto 1 1
1 Tambunan 140000
Jumlah 140000 1 100

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Cara Perhitungan:
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Lampiran 10. Perhitungan Konsentrasi Pasar Pedagang Pengecer

Nama Kg Kr% Ms%
Budi 45 0,4286 42,86
Pegor 60 0,5714 57,14

Jumlah 105 1 100

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Cara Perhitungan:
+

n

- Konsentrasi rasio pedagang pengecer
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Lampiran 11. Margin Pemasaran & Farmer’s Share Ubi Kayu Di Desa

Tadukan Raga
Lembaga . harga & Biaya . farmer's
Saluran Pemasaran Uraian (Rp/Kg) Margin Share
Petani Harga Jual 1.000,00
Pedagang Harga Beli 1.000,00
Pengepul
I Biaya 200 300, 7692
Pemasaran
00
Harga Jual 1.300,00
Keuntungan
Bersih 100
Pedgang Harga Beli 1.300,00
Besar
Petani Harga Jual 1.000,00
Pedagang Harga Beli 1.000,00
Pengepul
Biaya 250
Pemasaran
Harga Jual 1.800,00
Keuntungan
Bersih 330
Harga Beli 1.800,00
Biaya 200 1,50 0.4
Pemasaran 0
I Pedagang Harga Jual : 2.500,00
Pengecer
Keuntungan
Bersih 500,00
konsumen Harga Beli 2.500,00

Sumber: Data Primer Diolah (2023)
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Lampiran 12. Surat Pengantar Riset Penelitian
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Lampiran 13. Surat Izin Penelitian
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Lampiran 14. Surat Selesai Penelitian
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Lampiran 15. Dokumentasi di Lapangan

Gambar 1. Kriteria Ubi Kayu 15 Juli 2023

Gambar 2. Fisik Ubi Kayu yang bisa di pasarkan
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Gambar 3. Lahan petani Ubi Kayu
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Gambar 4. Pengambilan Data dengan Petani di Desa Tadukan Raga
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Gambar 5. Pengambilan Data dengan Pedagang Pengepul di Desa Tadukan
Raga
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Gambar 6. Pengambilan Data dengan Pedagang Besar di Desa Tadukan
Raga
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Gambar 7. Pengambilan Data dengan Pengecer di Desa Tadukan raga
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Gambar 8. Transportasi Pengangkutan Ubi Kayu
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Gambar 9. Pengambilan Surat Selesai Riset di Kantor Desa Tadukan Raga
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