
 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN 

 

 

 

A. Tinjauan Pustaka 

 

1. Tinjauan Agronomis Padi 

Tanaman padi (Orizae sativa) termasuk Famili Graminae, Sub Famili 

Orizidae, dan Genus Orizae, mempunyai kurang lebih 25 spesies yang 

tersebar di daerah tropis dan sub tropis. Tanaman padi dapat tumbuh di 

daerah yang mempunyai ketinggian sampai dengan1.300 meter di atas 

permukaan laut (Soemartono, dkk, 1982) 

 

Menurut Pitojo (2000), tanaman padi memiliki dua bagian utama yaitu 

bagian vegetatif (akar, batang, daun) dan bagian generatif (malai dan 

bunga). 

a. Bagian vegetatif tanaman padi 

(1). Akar 

Akar padi tergolong akar serabut. Akar yang tumbuh dari 

kecambah biji disebut akar seminal. Akar padi berfungsi untuk 

menopang batang, menyerap makanan dan air serta untuk 

pernafasan. 

 

 

(2). Batang 

 Batang padi menurut fungsinya dapat dibedakan menjadi dua, 

yaitu secara fisik dan fungsional. Secar fisik, batang padi berguna 



 

untuk menopang tanaman secara keseluruhan, yang diperkuat 

oleh pelepah daun, sedangkan secara fungsional batang padi 

berfungsi untuk mengalirkan makanan dan air ke seluruh 

tanaman. Batang padi berbentuk bulat, berongga, dan beruas-ruas. 

Antar ruas dipisahkan oleh buku. 

 

(3). Daun 

 Daun padi terletak pada buku-buku dengan berseling. Pada tiap 

buku tumbuh satu daun yang terdiri dari pelepah daun, helai daun, 

telinga daun, dan lidah daun. 

 

b. Bagian generatif tanaman padi 

 Organ generatif padi terdiri dari malai, bunga, dan buah padi (gabah). 

Fase generatif diawali dengan fase primordial bunga (yang tidak sama 

untuk setiap varietes). 

 

(1). Malai 

 Malai terdiri dari 8-10 buku yang menghasilkan cabang-cabang 

primer dan dari cabang primer tersebut akan muncul lagi cabang-

cabang sekunder. Panjang malai diukur dari buku terakhir sampai 

butir gabah paling ujung. 

 

 

(2). Bunga 

 Bunga pada tanaman padi berkelamin dua, memiliki 6 buah 

benang sari dengan tangkai sari pendek, dan dua kandung serbuk 



 

di kepala sarinya. Bunga padi juga memiliki dua tangkai putik 

dengan kepala putik yang berwarna putih dan ungu. 

 

(3). Buah padi 

 Buah padi (gabah) terdiri dari bagian luar yang disebut sekam dan 

bagian dalam yang disebut karyopsis. Sekam terdiri dari lemma 

dan palea. Biji yang disebut beras pecah kulit adalah karyopsis 

yang terdiri dari lembaga (embrio) dan endosperm. Endosperm 

diselimuti oleh lapisan aleuron, tegmen, dan perikarp. 

 

Pada hakekatnya tanaman padi dapat tumbuh dengan baik pada daerah 

dengan ketinggian 0-650 meter di atas permukaan laut dan pada berbagai 

jenis tanah, tergantung dari jenis padi itu sendiri. Ada beberapa jenis padi 

yang dikenal di Indonesia, yaitu : 

(1). Padi sawah 

 Padi sawah ditanam pada lahan yang cukup memperoleh air. Padi 

sawah pada waktu-waktu tertentu memerlukan genangan air, terutama 

sejak musim tanam sampai mulai berbuah. 

 

(2). Padi kering 

 Padi kering merupakan jenis padi yang tidak membutuhkan banyak air 

seperti padi sawah. Padi kering dapat tumbuh hanya dengan 

mengandalkan curah hujan. Jika ditinjau dari segi hasilnya, padi kering 

menghasilkan padi lebih sedikit daripada padi sawah. Padi kering 

dibedakan menjadi beberapa jenis, yaitu (Anonim, 2009) : 

 



 

i. Padi Ladang 

Penanaman padi sistem ladang dilakukan pada musim hujan dan 

umumnya ditanam bersama tanaman lain secara mixed cropping 

atau tumpangsari, misalnya padi dan jagung ditanam bersama-sama. 

Jarak tanam padi ladang dibuat agak longgar, agar sebelum padi itu 

memberi hasil, tanaman tumpangsari telah memberi hasil. Cara 

tanam padi ladang ialah ditugalkan dengan jarak tanam 30 x 30 cm, 

dan ke dalam setiap lubang ditaburkan 3-5 butir benih, sehingga 

setiap hektar lahan diperlukan 35-40 kg benih. Jenis padi yang 

ditanam di ladang adalah jenis padi tanah kering.  

 

Pemeliharaan padi ladang dapat dikatakan tidak ada, sebab setelah 

penanaman selesai, biasanya tanaman dibiarkan tumbuh sendiri 

hingga padi berbuah sampai masak. Namun ketika biji padi telah 

menguning, yang perlu diperhatikan adalah hama, yaitu burung, 

dengan cara menghalau. Persyaratan yang harus dipenuhi agar dapat 

diterapkan sistem ladang adalah cukup tersedia hutan dan tersedia 

waktu cukup lama untuk kembali ke keadaan tanah seperti semula, 

yakni dari hutan yang pernah dibuka menjadi hutan kembali. 

 

ii. Padi gogo 

Padi gogo adalah tanaman padi yang ditanam di tanah tegalan atau 

di tanah kering secara menetap. Pada prinsipnya penanaman padi 

gogo sama dengan padi ladang, yakni tanpa pengairan. Perbedaan 

penanaman antara kedua tanaman padi tersebut terletak pada 



 

pengolahan tanah, pemupukan, dan pergiliran tanaman. Pada 

penanaman padi gogo diperlukan pengolahan tanah, pemupukan, 

dan pergiliran tanaman, tetapi pada padi ladang ketiga cara ini tidak 

diperlukan. 

 

iii. Padi gogorancah 

Padi gogorancah adalah padi yang diusahakan di tanah sawah 

dengan perpaduan antara sistem padi gogo dan sistem padi sawah. 

Hal ini berkaitan dengan sistem pengairan yang berperan dalam 

menentukan sistem penanaman padi tersebut. Dalam pelaksanaan 

penanaman padi ini, yang harus dipenuhi ialah : penanaman benih 

dilakukan setelah curah hujan mencapai 60-135 mm tiap bulan atau 

10 hari berturut-turut, hal ini berarti hujan sudah teratur. 

Penanaman padi gogorancah tidak boleh terlambat, sebab 

kelambatan penanaman akan berakibat pada pertumbuhan, yakni 

pertumbuhan padi tidak memuaskan karena sawah sangat basah. 

Persiapan dilaksanakan sebelum turun hujan, sehingga pada awal 

pertumbuhan tidak tergenang air dan tanah harus dalam keadaan 

gembur. 

 

 

 

 

 

 

 

2. Benih dan Sertifikasi Benih 

 



 

 Benih adalah simbol dari suatu permulaan, dan merupakan inti dari 

kehidupan di alam semesta, serta yang paling penting adalah kegunannya 

sebagai penyambung dari kehidupan (Sutopo, 1993). Pengertian benih 

dalam arti sempit adalah biji tanaman yang digunakan untuk pertanaman 

kembali. Menurut UU No. 12 tahun 1992 tentang Sistem Budidaya 

Tanaman, yang dimaksud dengan benih adalah tanaman atau bagiannya 

yang digunakan untuk memperbanyak dan atau mengembangbiakkan 

tanaman, baik benih yang berwujud biji maupun bahan tanaman lain 

seperti stek, cangkokan, sambungan, semai, siungan, rimpang, dan plantet 

pada perbiakan mikro (Kanul, 1985). 

 

Benih memberikan andil yang besar dalam usaha peningkatan produksi 

pertanian, khususnya tanaman pangan, disamping faktor-faktor produksi 

lainnya. Penggunaan benih bermutu varietas unggul tentunya akan 

mempengaruhi tingkat produksi yang akan dicapai. Benih varietas unggul 

adalah benih yang memiliki keunggulan dari benih sebelumnya. Benih 

varietas unggul memiliki sifat-sifat yang dapat diandalkan, seperti tahan 

hama dan penyakit, produksinya tinggi, berumur genjah serta responsif 

terhadap pemupukan. 

 

Benih varietas unggul umumnya bermutu tinggi. Benih bermutu tinggi 

adalah benih yang varietasnya benar dan murni. Benih bermutu tinggi 

ditentukan oleh dua faktor, yaitu faktor genetik dan faktor fisik (genetic 

and physical factors).  Faktor genetik diindikasikan oleh varietas-varietas 

yang memiliki genotipe benih seperti produksi baik, tahan terhadap hama 



 

dan penyakit serta responsif terhadap kondisi pertumbuhan yang baik.  

Yang dimaksud dengan faktor fisik adalah faktor yang mempengaruhi 

benih bermutu tinggi yang meliputi kemurnian (high purity), persen 

perkecambahan tinggi (high viability and vigor), bebas dari kotoran dan 

benih rerumputan serta dari insek, kadar air biji rendah (yaitu 12-14% 

untuk benih serealia dan kedelai). 

 

Program pengembangan benih pada saat ini sudah sangat terarah, yang 

mengacu pada dua bidang utama, yaitu (Kanul, 1985) : 

a. Pengadaan dan pengaturan penyaluran benih bermutu tinggi yang 

murni genetiknya dan waktunya tepat sampai kepada petani dengan 

jumlah yang cukup. 

b. Pengontrolan dan peningkatan mutu (quality control) dan kemurnian 

hasil (biji). Pengadaan benih tersebut terutama ditujukan untuk : 

(1).  Memenuhi kebutuhan benih bermutu tinggi sebagai bahan 

perbanyakan tanaman secara genetik. Benih tersebut harus 

bermutu tinggi, murni sifat-sifat genetiknya dan tidak tercampur 

varietas lain, tidak tercampur dengan benih rerumputan (gulma), 

kotoran dan penyakit, serta harus mempunyai daya kecambah 

dan daya tumbuh yang tinggi. 

(2).  Memenuhi kebutuhan konsumsi, yaitu produksi harus tinggi, 

sehingga benih yang dipakai harus mempunyai sifat berproduksi 

yang tinggi. 

 



 

Benih bermutu dapat dihasilkan apabila seluruh rentetan prosedur produksi 

benih, berawal dari persiapan lahan yang menjamin bebas dari 

kontaminasi genetik, pengadaan benih sumber yang dijamin mutunya, 

sampai dengan pengolahan benih sesudah panen, dan penanganannya 

(handling) hingga sampai di tangan konsumen, harus dilaksanakan secara 

sempurna (Sadjad, 1993). 

 

 Benih bersertifikat adalah benih yang pada proses produksinya diterapkan 

cara-cara dan persyaratan tertentu sesuai dengan ketentuan sertifikasi 

benih.  Sertifikasi benih merupakan satu-satunya metode pemeliharaan 

identitas varietas benih, yang menjadi sangat penting bagi tanaman 

lapangan, yang sebagian besar varietasnya dilepaskan secara umum dan 

benihnya diperjualbelikan secara bebas.  Benih unggul yang telah beredar 

merupakan benih hasil sertifikasi yang dilakukan oleh BPSBPT dan 

pengawasannya berada di bawah pemerintah, dalam hal ini Dinas 

Pertanian dan Ketahanan Pangan Provinsi (Anonim, 1992).   

   

 Kelas-kelas benih dalam rangka sertifikasi ialah : Benih Penjenis, Benih 

Dasar, Benih Pokok, dan Benih Sebar (Sutopo, 1993) : 

a. Benih Penjenis (Breeders Seed) 

 Benih penjenis adalah benih yang diproduksi oleh dan di bawah 

pengawasan pemulia tanaman yang bersangkutan atau instansinya dan 

harus merupakan sumber untuk perbanyakan benih dasar. 

 

 



 

b. Benih Dasar (Basic Seed = Foundation Seed) 

 Benih dasar adalah keturunan pertama dari benih penjenis yang 

diproduksi di bawah bimbingan yang intensif dan pengawasan yang 

ketat sehingga kemurnian variatas yang tinggi dapat dipelihara. Benih 

dasar diproduksi oleh instansi/badan yang ditetapkan oleh Sub 

Direktorat Pembinaan Mutu Benih. 

c. Benih Pokok (Stock Seed) 

 Benih pokok adalah keturunan dari benih penjenis atau benih dasar 

yang diproduksi dan dipelihara sedemikian rupa sehingga identitas 

maupun tingkat kemurnian variatas memenuhi standar mutu yang 

ditetapkan serta telah disertifikasi sebagai benih pokok oleh Sub 

Direktorat Pembinaan Mutu Benih. 

d. Benih Sebar (Extension Seed) 

 Benih sebar adalah keturunan dari benih penjenis, benih dasar atau 

benih pokok yang diproduksi dan dipelihara sedemikian rupa sehingga 

identitas maupun tingkat kemurnian varietasnya memenuhi standar 

mutu yang ditetapkan serta telah disertifikasi sebagai benih sebar oleh 

Sub Direktorat Pembinaan Mutu Benih. 

 

Sertifikasi benih adalah suatu cara pemberiaan sertifikat atas cara 

perbanyakan, produksi, dan penyaluran benih yang sesuai dengan 

peraturan yang ditetapkan oleh Departemen Pertanian Republik Indonesia.  

Tujuan sertifikasi benih adalah untuk memelihara kemurnian mutu benih 

dari varietas unggul serta menyediakannya secara kontinyu kepada petani. 

Kemurniaan mutu benih dinilai melalui kemurnian pertanaman yang 



 

dicerminkan di lapangan maupun kemurnian benih hasil pengujian di 

laboraturium. Apabila benih telah bersertifikat, maka benih tersebut harus 

menunjukkan kebenaran, artinya keterangan-keterangan yang disebut 

dalam sertifikasi harus benar. Sertifikasi hanya berlaku di provinsi/daerah 

kawasan serta bagi benih dari semua jenis dan/atau variatas yang telah 

didaftar untuk sertifikasi pada Badan Benih Nasional (Sutopo, 1993). 

 

Syarat-sayarat permohonan untuk Sertifikasi Benih (Sutopo, 1993) : 

a. Hanya satu variatas boleh ditanam pada satu areal sertifikasi. 

b. Penangkar benih menyampaikan permohonan untuk sertifikasi benih 

paling lambat 1 bulan sebelum tanam kepada Sub Direktorat 

Pembinaan Mutu Benih atau cabang-cabangnya dengan mengisi 

formulir yang ditetapkan. 

c. Areal sertifikasi harus diperiksa oleh seorang Pengawas Benih yang 

diberi wewenang oleh Sub Direktorat Pembinaan Mutu Benih, 

sebelum persetujuan atau permohonan sertifikasi dikeluarkan. 

d.  Penangkar benih harus memenuhi syarat-syarat : 

(1) Penangkar benih mempunyai hak atas tanah di mana benih akan 

diproduksi. 

(2) Tanaman yang ditanam sebelumnya pada tanah tersebut diketahui 

dan sesuai dengan syarat-syarat yang ditetapkan pada standar 

khusus. 

(3) Penangkar benih mampu memelihara/mengatur tanah tempat 

produksi benih. 



 

(4) Penangkar benih mempunyai fasilitas pengolahan dan 

penyimpanan sendiri atau secara kontrak dengan perusahaan 

pengolahan/penyimpanan benih. 

(5) Penangkar benih setuju untuk mengikuti petunjuk-petunjuk yang 

diberikan oleh Sub Direktorat Pembinaan Mutu Benih dan terikat 

pada peraturan serta ketentuan yang berlaku. 

 

Kewajiban produsen benih adalah melaksanakan kegiatan produksi benih 

sesuai dengan prosedur yang ditetapkan oleh lembaga pengawas seperti 

Balai Pengawasan dan Sertifikasi Benih (BPSB), sedangkan BPSB sebagai 

lembaga pengawas berkewajiban untuk melayani produsen/penangkar 

benih dalam pengawasan produksi, pengolahan, dan penyaluran benih 

bersertifikat.  

 

Atas dasar laporan pemeriksaan dan rencana pengemasan benih, produsen 

dapat mengajukan permintaan label benih bersertifikat sejumlah yang 

dibutuhkan. Label telah berisi data sesuai hasil pengujian benih. 

Pengemasan label dan segel kemasan benih dilakukan oleh produsen 

dengan pengawasan lembaga pengawas benih (BPSB) yang dibuktikan 

dengan berita acara pemasangan label. Masa berlakunya label diberikan 

paling lama 6 bulan sejak tanggal selesainya pengujian dan paling lama 9 

bulan setelah tanggal panen (Basoeki, 2010). Kewajiban 

produsen/penangkar dan BPSB dalam kegiatan pengawasan produksi 

benih bersertifikat disajikan pada Tabel 5. 



 

Tabel 5. Kewajiban produsen/penangkar dan BPSB sebagai lembaga 

pengawas benih dalam kegiatan pengawasan produksi benih 

bersertifikat 

 

Tahapan Produksi 

Benih 

Kewajiban 

Produsen/Penangkar 

Benih 

Kewajiban Lembaga 

Pengawas (BPSB) 

Pengolahan tanah Permohonan sertfikasi Pemeriksaan lapang 

pendahuluaan 

Fase pertumbuhan 

tanaman 

Seleksi dan 

pemberitahuan 

pemeriksaan pertama 

Pemeriksaan lapang 

pertama 

Fase berbunga Seleksi dan 

pemberitahuaan kedua 

Pemeriksaan lapang 

kedua 

Fase masak Seleksi dan 

pemberitahuaan ketiga 

Pemeriksaan lapang 

ketiga 

Panen dan 

pengolahan benih 

Pemberitahuaan 

pemeriksaan alat panen 

dan pengolahan, 

pemberitahuaan 

pengambilan contoh 

benih 

Pemeriksaan alat panen 

dan pengolahan benih, 

pengambilan contoh 

benih dan analisis mutu 

benih 

Pemasangan label Permintaan label Pengawasan 

pemasangan label 

Pemasangan label 

ulangan 

Permohonan pengujian 

mutu ulangan 

Pemasangan label 

ulangan 

 

Sumber : Direktorat Bina Produksi Tanaman Pangan (1986) dalam 

Basoeki (2010) 

 

 

Standar sertifikasi lapangan dan standar pengujian laboraturium benih 

dapat dilihat pada Tabel  6 dan Tabel 7. 

 

 Tabel 6. Standar sertifikasi lapangan 

 

Kelas benih Isolasi jarak Varietas lain dan  Rerumputan 

    tipe simpang (Max) berbahaya 

Benih Dasar 3 meter 0,0 Tidak ada 

Benih Pokok 3 meter 0,2 Tidak ada 

Benih Sebar 3 meter 0,5 Tidak ada 

 



 

 Tabel 7. Standar pengujian laboraturium 

Kelas benih Kadar air 
(max) % 

Benih murni 
(max) % 

Kotoran 

benih (max) 
% 

Benih varietas 
lain (max) % 

Benih 

tanaman lain 
dan 

Daya 

tumbuh 
(min) % 

  
        

biji gulma 

(max) %   

Benih Dasar 13,0 99,0 1,0 0,0 0,0 80,0 

Benih Pokok 13,0 99,0 1,0 0,1 0,1 80,0 

Benih Sebar 13,0 99,0 2,0 0,2 0,2 80,0 

 

Sumber : Direktorat Bina Produksi Tanaman Pangan (1986) dalam 

Basoeki (2010) 

 

 

Faktor-faktor fisik yang perlu diperhatikan dalam pemilihan atau penilaian 

biji-bijian bagi pengadaan benih-benih yang baik adalah (Anonim, 1992) : 

a. Benih yang bersih tidak tercampur dengan potongan-potongan tangkai 

yang kering atau biji-bijian yang lain, debu dan lain-lain. 

b. Benih yang baik berwarna terang dan tidak kusam (mengkilat), tidak 

terserang cendawan Ustilagoidea Sp atau Helminthosporium Sp 

karena akan berwarna hitam kotor. 

c. Berwarna kuning muda, tidak bercak-bercak hitam, besar benih 

normal (tidak terlalu kecil dan tidak terlalu besar). 

d. Yang bernas atau yang berisi. Untuk mengetahuinya perlu dirambang 

dalam air, yang diambil hanya yang mengendap saja, serta tidak cacat 

dan tidak bercak-bercak hitam. 

e. Tidak terlalu kering, karena daya tumbuhnya kurang baik, dan yang 

terkelupas kulitnya jangan diambil. 

 

Penggunaan benih padi bersertifikat memberikan produktivitas yang tinggi 

dikarenakan benih padi bersertifikat disiapkan dengan perlakuan khusus 

antara lain (Sinar Tani, 2010) : 



 

a. Persiapan lahan untuk penanaman benih bersertifikat dilakukan secara 

baik dari pemilihan lokasi yang tanahnya subur sampai pengolahan 

tanahnya. 

b. Penyediaan benih (benih pokok) untuk perbanyakan benih bersertifikat 

dengan menyiapkan benih yang unggul. 

c. Pemeliharaan tanaman padi dengan baik dan terkontrol (penyiangan, 

pemupukan, pengairan, dan pemberantasan hama dan penyakit) dengan 

kontinyu terlaksana dengan baik.  

d. Waktu panen dan pelaksanaan panen yang baik, pelaksanaan panen 

memenuhi ketentuan untuk dijadikan benih padi sebagai benih yang 

bersertifikat untuk ditanam petani. 

e. Pengepakan yang baik, dilakukan pembungkusan benih padi dengan 

plastik atau bahan lain yang memenuhi standar sehingga benih padi 

terhindar dari serangan hama penyakit dan pengaruh kelembapan. 

f. Penyimpanan dan pendistribusian yang baik, sehingga dengan 

perlakuan-perlakuan itu diperoleh benih padi yang baik, misalnya daya 

tumbuh di atas 80%, varietas yang homogen, pertumbuhan tanaman 

yang serentak, dan benih padi yang disiapkan terhindar dari gangguan 

hama penyakit. Oleh karena perlakuan khusus diperlukan untuk 

memproduksi benih padi bersertifikat maka sampai saat ini yang 

memperbanyak atau memproduksi benih padi sebar bersertifikat adalah 

produsen, baik pihak BUMN ataupun swasta serta petani penangkar 

benih. 

 



 

Balai Sertifikasi Benih mengadakan pengawasan dari sejak pengolahan 

tanah sampai kepada pengemasan. Jika tahapan perlakuannya dilakukan 

dengan baik dan memenuhi syarat, maka diberikan sertifikasi benih untuk 

benih penjenis dengan label kuning, benih dasar dengan label putih, benih 

pokok dengan label ungu, dan benih sebar dengan label biru.  

 

Menjadi penangkar benih sejak awal harus melaporkan ke Balai 

Sertifikasi Benih, sehingga Balai Sertifikasi Benih melakukan 

pemeriksaan ke lapangan mulai dari persiapan lahan, pengolahan tanah, 

penanaman, dan pemeliharaan (pemupukan, pengairan, pemberantasan 

hama penyakit, pascapanen, dan pengepakan). Keseluruhan kegiatan 

dikontrol oleh petugas sertifikasi benih daerah setempat, sehingga 

diharapkan akan diperoleh benih padi unggul yang mempunyai daya 

tumbuh tinggi, di atas 80%. Bila salah satu tahapan yang dilalui tidak 

memenuhi syarat, maka benih padi tidak memenuhi standar untuk 

dilakukan sertifikasi. Ciri-ciri benih sebar yang bersertifikasi adalah (Sinar 

Tani, 2010) : 

a. Adanya label biru. 

b. Pada label tertulis data : 

(1) nama jenis dan varietas. 

(2) kelas benih dan nomor kelompok benih. 

(3) keterangan mutu. 

(4) berat atau volume benih. 

(5) masa berlaku label. 

(6) nama dan alamat produsen. 



 

3.  Pemasaran dan Strategi Pemasaran 

 

Menurut American Marketing Association (1985) dalam Assauri (2002) 

beberapa pengertian tentang pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli, 

antara lain adalah : Pemasaran diartikan sebagai hasil prestasi kerja 

kegiatan usaha yang langsung berkaitan dengan mengalirnya barang atau 

jasa dari produsen ke konsumen. Pemasaran adalah sebagai usaha untuk 

menyediakan dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada 

orang-orang yang tepat, pada tempat dan waktu serta harga yang tepat, 

dengan promosi dan komunikasi yang tepat. Kegiatan pemasaran 

sebenarnya berkembang sejak adanya kebutuhan manusia dan usaha untuk 

memenuhi kebutuhan manusia itu melalui pertukaran. Perkembangan 

peradaban manusia menimbulkan perkembangan penggunaan alat 

pertukaran. Dengan adanya perkembangan tersebut mulailah dikenal 

transaksi jual-beli (Assauri, 2002).  

 

Pemasaran benih bersertifikat di Indonesia ada yang dapat dilakukan 

secara bebas dan ada yang perdagangannya selalu di bawah pengawasan 

pemerintah. Beberapa benih tanaman ada yang belum mendapatkan 

sertifikasi dari pemerintah, dan memperoleh kebebasan untuk 

diperjualbelikan.  Kebebasan ini telah banyak membantu petani dalam 

meningkatkan produksi, karena tanggung jawab dalam perdagangan benih 

tanaman tidak bersertifikat terletak pada para produsen, penangkar atau 

pedagang benih.   

 



 

Produsen atau pedagang yang memiliki organisasi yang cukup rapih 

dalam usaha perdagangan benih, tidak segan mempekerjakan tenaga 

sarjana pertanian sehingga dapat dilakukan pengujian benih terlebih 

dahulu sebelum benih dipasarkan.  Pengujian hanya dilakukan di 

lingkungannya dan merupakan pengujian tidak resmi (tidak seperti yang 

diselenggarakan BPSB). Beberapa perlakuan dari produsen besar dalam 

usaha di bidang perbenihan yang dilakukan secara bebas disajikan pada 

Gambar 1. Setelah produsen melakukan grading dan spesifikasi, produsen 

hanya mengambil hasil spesifikasi yang unggul, yang selanjutnya diberi 

perlakuan (pengolahan) agar sesuai dengan standar lokal (perusahaan).  

Dengan demikian, dapat dihasilkan produk unggul hasil produsen tersebut. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.  Perlakuan produsen besar dalam usaha bidang perbenihan 

tanpa pengawasan dari pemerintah  

Sumber : Anonim, 1992 

 

 

Pemasaran benih ada yang berlangsung secara sederhana dan ada yang 

berlangsung secara kompleks.  Pemasaran benih secara sederhana telah 

berlangsung lama, sejak dulu dan hingga sekarang masih banyak 

dilakukan, terutama di daerah pertanian terisolir atau pedesaan yang 

berada jauh di pedalaman.  Pemasaran benih secara sederhana dilakukan 
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dengan jalan tukar menukar benih yang dihasilkan dengan petani lainnya, 

hal ini dilakukan karena mereka sulit mendapatkan uang.  Pada sistem 

tukar menukar tidak ada jaminan mutu  bahwa benih yang ditukarkan 

berkualitas baik.  Penukar mempercayai semua keterangan yang 

dikemukakan oleh yang menukarkan (Anonim, 1992). 

 

Benih-benih yang telah bersertifikasi, pemasarannya berada di bawah 

pengawasan pemerintah (Dinas Pertanian dan Ketahanan Pangan) dan 

harus tunduk kepada ketentuan dan peraturan pemerintah.  Ketentuan 

tersebut antara lain adalah (Anonim, 1992) : 

a. Para pedagang atau penyalur benih harus terdaftar pada pemerintah. 

Pendaftaran dilakukan pada Badan Pengawasan dan Sertifikasi Benih 

(BPSB) yang ada di bawah Sub Direktorat Pembinaan Mutu Benih, 

Dinas Pertanian dan Ketahanan Pangan.  Pedagang atau penyalur 

harus dapat menunjukkan Surat Izin Usaha dan Surat Izin Tempat 

Usahanya yang dikeluarkan oleh pemerintah daerah setempat.   

b. Benih-benih yang dipasarkan atau ditawarkan harus berlabel dan 

terpelihara dengan sebaik-baiknya. 

c. Benih-benih yang dipasarkan atau ditawarkan harus selalu memenuhi 

standar kualitas minimum yang ditentukan pemerintah. 

 

Menurut Cravens (1996) kegiatan pemasaran akan berhasil bila ditunjang 

oleh strategi pemasaran yang tepat. Strategi pemasaran adalah proses 

analisis, perencanaan, implementasi, dan pengendalian yang dirancang 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Strategi 



 

pemasaran diaplikasikan melalui rancangan strategi bauran pemasaran 

(marketing mix). Strategi pemasaran didefinisikan sebagai analisis strategi 

pengembangan dan pelaksanaan kegiatan dalam strategi penentuan pasar 

sasaran bagi produk pada tiap unit bisnis. Penetapan tujuan pemasaran, 

dan pengembangan, pelaksanaan, serta pengelolaan strategi program 

pemasaran, penentuan posisi pasar yang dirancang untuk memenuhi 

keinginan konsumen pasar sasaran. 

 

Menurut Assauri (2002), marketing mix merupakan kombinasi variabel 

atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel mana 

dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para 

pembeli atau konsumen. Variabel-variabel marketing mix adalah 

(Purnama, 2002) : 

a. Strategi produk 

a. Daya tahan dan wujud, dapat diklasifikasikan menjadi tiga 

kelompok yaitu : 

i.  barang tidak tahan lama (nondurable goods), yaitu barang 

berwujud yang biasanya dikonsumsi hanya dalam satu atau 

beberapa kali penggunaan. 

ii. barang tahan lama (durable goods), barang berwujud yang 

biasanya dapat digunakan sampai berulang kali. 

iii.  jasa (service). Jasa bersifat tidak berwujud, tidak dapat 

dipisahkan dan mudah habis. 

(2). Penggunaan, dapat diklasifikasikan menjadi dua kelompok, yaitu 

: 



 

i. klasifikasi barang konsumsi, terdiri dari : covenience goods, 

shopping goods, specialty goods, dan unsought goods. 

ii. klasifikasi barang industri, terdiri dari : bahan baku dan suku 

cadang, barang modal, dan perlengkapan dan jasa bisnis. 

 

b. Strategi harga 

Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk pertama kalinya yaitu 

ketika : (1) perusahaan tersebut mengembangkan atau memperoleh 

suatu produk baru : (2) perusahaan tersebut baru pertama kalinya 

memperkenalkan produk regulernya ke saluran distribusi atau daerah 

baru : dan (3) perusahaan akan mengikuti lelang atas suatu kontrak 

kerja baru. Harga memiliki peran yang penting termasuk dalam hal 

pertukaran pemasaran (marketing exchange). Dalam memilih strategi 

penetapan harga, terdapat beberapa metode yang dapat digunakan 

untuk menghasilkan harga tertentu. Metode penetapan harga tersebut 

antara lain (Purnama, 2002) : 

(1) Penetapan harga mark-up. Metode penetapan harga paling 

mendasar adalah dengan menambahkan mark-up standar pada 

biaya produk. 
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(2) Penetapan harga standar berdasarkan sasaran pengembalian 

(return target pricing). Metode penetapan harga semacam ini 

menghasilkan tingkat pengembalian atas investasi (Return On 

Investment) yang diinginkan. 
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(3) Penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan. Metode ini 

semakin banyak digunakan karena metode ini melihat persepsi 

nilai pembeli bukan biaya penjual sebagai kunci penetapan harga. 

(4) Penetapan harga nilai. Metode ini menetapkan harga yang cukup 

rendah untuk penawaran bermutu tinggi. Penetapan harga nilai 

menyatakan bahwa harga harus mewakili suatu penawaran 

bernilai tinggi bagi konsumen. 

(5) Penetapan harga sesuai harga berlaku. Dalam metode ini 

perusahaan kurang memperhatikan biaya atau permintaannya 

sendiri tetapi berdasarkan harganya, terutama harga pesaing. 

(6) Penetapan harga penawaran tertutup. Penetapan harga yang 

kompetitif umum digunakan jika perusahaan melakukan 

penawaran tertutup atas suatu proyek.  

 

c. Strategi penyaluran (distribusi) 

 Strategi distribusi merupakan strategi yang berkaitan erat dengan 

upaya produsen untuk mendistribusikan atau menyalurkan produknya 

kepada konsumen. Saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi 

yang saling terlibat dalam usaha menjadikan suatu produk atau jasa 

siap untuk digunakan atau dikonsumsi. Kriteria desain saluran 

distribusi perlu diperhatikan. Kriteria desain saluran distribusi 

disajikan pada Gambar 2. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Gambar 2.  Kriteria desain saluran distribusi  

Sumber : Peter dan Olson (1996) dalam Purnama, 2002 

 

 

d. Strategi promosi 

Strategi promosi adalah tindakan perencanaan, implementasi, dan 

pengendalian komonikasi dari organisasi kepada pelanggan dan 

audiens sasaran (target audiences) lainnya. Strategi promosi 

mengkombinasikan periklanan (advertising), penjualan personal 

(personal selling), promosi penjualan (sales promotion), publisitas dan 

hubungan masyarakat (publicity and public relation), dan pemasaran 

langsung (direct marketing) dalam suatu program terkoordinasi untuk 

berkomunikasi dengan pembeli dan pihak lainnya yang mempengaruhi 

keputusan pembeliaan. Aktivitas promosi memberikan pengaruh yang 
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penting untuk keberhasilan penjualan perusahaan. Tujuan promosi 

antara lain (Purnama, 2002) : 

(1) Melahirkan atau meningkatkan kesadaran pembeli akan suatu 

produk atau merek. 

(2) Mempengaruhi setiap pembeli terhadap suatu perusahaan, produk, 

atau merek. 

(3) Meningkatkan preferensi pembeli terhadap merek dalam suatu 

segmen yang dipilih. 

(4) Meraih peningkatan penjualan dari pangsa pasar untuk konsumen 

sasaran khusus dan calon konsumen sasaran. 

(5) Mendorong pembeli agar mau kembali membeli suatu merek. 

(6) Mendorong pembeli untuk mencoba suatu produk baru. 

(7) Menarik konsumen-konsumen baru. 

 

Menurut Kotler (1999), bauran pemasaran (marketing mix) adalah 

seperangkat variabel pemasaran yang dapat dikendalikan dan dipadukan 

perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan di dalam pasar 

sasaran. Bauran pemasaran (marketing mix) terdiri dari segala sesuatu 

yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan 

terhadap produknya. Empat kelompok variabel bauran pemasaran adalah 

produk, harga, tempat, dan promosi. 

 

Product (produk) adalah barang yang ditawarkan oleh perusahaan kepada 

pasar sasaran. Price (harga) adalah jumlah uang yang harus dibayar 

pelanggan untuk mendapatkan produk. Place (tempat) mencerminkan 



 

kegiatan-kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia untuk 

konsumen sasaran, sedangkan promotion (promosi) mencerminkan 

kegiatan-kegiatan yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan 

membujuk konsumen untuk membelinya.  

 

Lembaga pemasaran adalah segala usaha yang berkait dalam jaringan lalu 

lintas barang-barang di masyarakat, seperti halnya jasa-jasa yang 

ditawarkan oleh agen-agen atau perusahaan dagang, perbankan, 

perusahaan pengepakan dan peti kemas, perusahaan angkutan, asuransi 

dan sebagainya (Kartasapoetra, 1992). Peranan lembaga pemasaran ini 

sangat tergantung dari sistem pasar yang berlaku dan karakteristik aliran 

barang yang dipasarkan. Tingkat harga di masing-masing lembaga 

pemasaran dapat dilihat dari saluran pemasaran. 

 

Dalam menelaah proses pergerakan komoditi digunakan beberapa 

pendekatan. Pendekatan-pendekatan itu adalah (Hasyim, 1994) : 

a. Pendekatan serba barang, dalam hal ini ditentukan lebih dahulu 

komoditi yang ditelaah. 

b. Pendekatan serba lembaga, yaitu lembaga apa saja (pedagang besar, 

 menengah, pengecer, lembaga pengangkutan, dll) yang ikut atau 

 bekerja dalam proses pergerakan komoditi tersebut.  

c. Pendekatan serba fungsi, yaitu fungsi-fungsi apa saja yang digunakan 

 dalam proses pergerakan komoditi tersebut. 



 

d. Pendekatan teori ekonomi, meliputi masalah permintaan dan 

 penawaran (termasuk elastisitasnya) yang dihadapi oleh setiap 

 lembaga yang terlibat dalam proses pergerakan komoditi tersebut. 

 

Menurut Downey dan Ericson (2004), pada umumnya fungsi pemasaran 

dikelompokkan menjadi : 

1. Fungsi pertukaran (exchange function) yang meliputi penjualan 

 dan pembelian, yang menciptakan kegiatan kegunaan hak milik. 

2. Fungsi fisik (physical function) yang meliputi pengangkutan, 

 penyimpanan dan pemprosesan produk yang menciptakan 

 kegunaan tempat dan waktu. 

3. Fungsi penyediaan sarana (facilitating function) yang meliputi 

 kegiatan-kegiatan yang menyangkut masalah standarisasi dan grading, 

 penanggungan resiko, pembiayaan dan kredit serta informasi pasar dan 

 harga. 

 

Menurut Dillon (1999), kegiatan distribusi adalah suatu kegiatan ekonomi 

yang berperan menghubungkan kepentingan produsen dengan konsumen, 

baik untuk produksi primer, setengah jadi maupun produk jadi. Melalui 

kegiatan tersebut produsen memperoleh imbalan sesuai dengan volume 

dan harga produk per unit yang berlaku pada saat terjadinya transaksi. 

Hasil pemasaran tersebut diharapkan dapat memberikan keuntungan yang 

proporsional bagi produsen komoditas yang bersangkutan sesuai dengan 

biaya, resiko dan pengorbanan yang sudah dikeluarkan. Dilain pihak para 



 

pelaku pemasaran diharapkan memperoleh imbalan jasa pemasaran 

proporsional dengan pelayanan dan resiko yang ditanggungnya.  

 

Saluran distribusi adalah lembaga-lembaga distributor atau menyalurkan 

atau menyampaikan barang atau jasa dari produsen ke konsumen. 

Distributor atau penyalur ini bekerja secara aktif untuk mengusahakan 

perpindahan, bukan hanya secara fisik, tetapi dalam arti agar barang-

barang tersebut dapat dibeli oleh konsumen, dengan melakukan 

pertimbangan-pertimbangan atas penyaluran (Syahyunan, 2004). Dengan 

demikian, penyaluran harus menjamin tersedianya pasokan yang tepat 

jumlah dan waktu serta tersedia di seluruh daerah dan disalurkan melalui 

jaringan distribusi yang efektif dan efisien. 

 

Efisiensi distribusi tercapai bila produk yang dihasilkan oleh produsen dan 

disalurkan oleh para distributor memenuhi kriteria 3 tepat, yaitu (Sadjad 

dkk, 2001) : 

 

1. Tepat waktu 

Budidaya padi adalah budidaya musiman, untuk budidaya padi musim 

hujan dan musim kemarau petani mengawali penggarapan lahan dan 

penaburan benih pada bulan-bulan tertentu. Pada waktu-waktu itu 

benih harus sudah siap di kios-kios penjualan. Untuk dapat tepat waktu 

sampai tangan konsumen, industri harus tepat waktu menyiapkan 

pertanamannya. Idealnya benih pokok yang diproduksi dari benih 

dasar tidak terlalu lama tersimpan di gudang. Makin cepat benih dapat 

disalurkan dengan tepat waktu, makin baik. Apabila benih tidak tepat 



 

datangnya di lokasi penanaman petani, maka petani akan mencari 

sumber benih yang lain. Kondisi demikian tentu akan merugikan 

perusahaan. Target tepat waktu tidak tercapai akibat petani merasa 

kurang diperhatikan. 

 

2. Tepat jumlah 

Sulit bagi industri benih padi memprediksi kebutuhan benih petani. 

Fenomena kurang akuratnya realisasi tanam maupun panen dari 

perencanaan, dan selisih antara areal tanam dan areal panen 

menunjukkan target ketetapan jumlah seperti yang digariskan belum 

sepenuhnya terpenuhi. Dalam perencanaan tentunya sudah disesuaikan 

antara jumlah kebutuhan dan pengadaan. Disamping itu juga dapat 

disebabkan oleh kegagalan panen, tidak lulus pengujian sertifikasi atau 

lolos tidak dibeli maka target tepat jumlah tidak akan tercapai bila hal 

tersebut terjadi. 

 

3. Tepat mutu 

Target tepat mutu merupakan upaya keberhasilan yang sepenuhnya 

ditentukan oleh unsur-unsur internal. Penegakan disiplin dan ketelitian 

sangat dituntut pada pelaku produksinya, baik yang berada di jajaran 

produksi lapang maupun di unit pengolahan. Kontaminasi genetik 

yang menjadi pusat perhatian industri benih untuk dihindari sejauh 

mungkin diupayakan sejak awal penyelenggaraan produksi benih di 

lapang. Dimulai dengan keharusan menggunakan benih sumber yang 

jelas varietas dan kelas, penjagaan jarak dengan sumber kontaminan 



 

varietas lain, dan kehati-hatian dalam proses pemanenan dan proses 

penanganan selanjutnya. 

 

Mutu genetik benar-benar menunjukkan identitas genetik yang tepat 

sesuai yang diinformasikan kepada pasar melalui label yang terpasang.  

Mutu fisik menunjukkan keseragaman kinerja fisik benih yang 

diperlihatkan oleh ketiadannya varietas lain, butir tumbuh, butir hijau, 

butir kusam, butir rusak, kotoran, dan pengemasan yang rapi terjamin 

dari segala kerusakan fisik ataupun kemungkinan pemalsuan.   

 

Marjin pemasaran adalah  perbedaan harga pada tingkat produsen (Pf) 

dengan harga di tingkat eceran atau konsumen (Pr) (Hasyim, 1994).  

Secara matematis perhitungan marjin dan profit marjin dirumuskan 

sebagai : 

mji = Psi – Pbi, atau mji = bti + πi................................................(1)    

                  

Total marjin pemasaran adalah :  

Mji =  


n

i

mji
1

 atau Mji = Pr – Pf...................................................(2) 

Rasio profit marjin (RPM) :  

RPM =  
i

i

bt


……………………………………………………...(3) 

 

 

 



 

di mana :  

mji  = marjin lembaga pemasaran tingkat ke-i 

Psi = harga penjualan lembaga pemasaran tingkat ke-i 

Pbi  = harga pembelian lembaga pemasaran tingkat ke-i 

bti  = biaya pemasaran lembaga pemasaran tingkat ke-i 

πi   = keuntungan lembaga pemasaran tingkat ke-i  

Mji  = total marjin pemasaran 

Pr  = harga pada tingkat konsumen  

Pf   = harga pada tingkat petani produsen 

 

 

Menurut Azzaino (1983), nilai RPM yang relatif menyebar merata pada 

berbagai tingkat pemasaran merupakan cerminan dari sistem pemasaran 

yang efisien.  Jika selisih RPM antar lembaga pemasaran sama dengan nol, 

maka pemasaran tersebut efisien.  Sebaliknya, jika selisih RPM lembaga 

pemasaran tidak sama dengan nol, maka sistem pemasaran tidak efisien. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

4.   Kajian Penelitian Terdahulu  

No. Judul (tahun) Penulis Metode Penelitian atau Analisis Hasil 

1 Analisis kinerja 

pasar benih padi 

varitas unggul di 

Kecamatan Seputih 

Raman Kabupaten 

Lampung Tengah 

(2009) 

 

Ria Utari Kinerja pasar benih padi varietas unggul 

dapat dianalisis dengan menggunakan 

analisis struktur, perilaku, dan keragaan 

pasar serta analisis marjin pemasaran, 

analisis korelasi harga, dan analisis 

elastisitas transmisi harga. 

 

Analisis struktur, perilaku, dan keragaan 

pasar dikenal dengan model S-C-P 

(Structure, Conduct, Performance) yang 

menjelaskan bahwa hubungan antara 

struktur, perilaku, dan keragaan pasar 

ternyata dapat diramalkan. Kerangka analisis 

ini melihat mekanisme pasar dalam suatu 

sistem pemasaran. 

a. Saluran pemasaran yang digunakan   

    oleh PT. Andall Hasa Prima :  

    Produsen – pedagang pengecer – konsumen 

akhir 

    Pangsa pasar pada saluran ini adalah 

90,11% 

 

b. Total nilai marjin pemasaran adalah Rp 

666/kg 

 

c. Nilai korelasi harga di tingkat produsen 

benih padi dengan harga di tingkat 

konsumen akhir adalah 0,997 

 

d. Nilai elastisitas harga 0,9615 atau 96,15%. 

 

2 Analisis kinerja 

pasar benih jagung 

varietas unggul di 

Kecamatan 

Sekampung Udik  

Kabupaten Lampung 

Timur (2008) 

 

Laras Sati Untuk menganalisis organisasi/kinerja pasar 

benih jagung varietas unggul dapat 

dilakukan dengan analisis struktur, perilaku, 

dan keragaan pasar yang dikenal dengan 

model S-C-P (structure, conduct dan 

performance). Kinerja atau organisasi pasar 

adalah suatu istilah umum yang mencakup 

seluruh aspek dari suatu sistem tataniaga 

tertentu.   

 

a. Saluran pemasaran benih jagung varietas 

unggul di Kecamatan Sekampung Udik 

Kabupaten Lampung Timur ada 4 saluran, 

saluran yang lebih efisien bila dilihat dari 

penyebaran profit marjin yang merata 

adalah saluran pemasaran III, yaitu :  

Produsen – Distributor – PKD pedagang 

kios tingkat desa – Konsumen (petani). 

b. Marjin pemasaran benih jagung varietas 

unggul yang dianggap lebih efisien adalah 



 

Kinerja pasar dapat dikelompokkan ke 

dalam tiga komponen, yaitu : 

 

1. Struktur pasar (market structure) 

2. Perilaku pasar (market conduct) 

3. Keragaan pasar (market performance) 

 

 

marjin pemasaran pada  

saluran pemasaran III. Hal ini dilihat dari 

penyebaran rasio profit marjin yang relatif 

lebih merata bila dibandingkan dengan 

saluran pemasaran lainnya. 

3 Strategi pemasaran 

dan daya terima 

konsumen terhadap 

bihun tapioka di 

Kota Bandar (2007) 

 

 

Astri 

Octiana 

Lana 

Untuk menganalisis strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh produsen bihun tapioka, 

maka dilakukan analisis deskriptif kualitatif. 

Strategi pemasan yang dideskripsikan terdiri 

dari Product, Price, Place, dan Promotion 

Perencanaan strategi pemasaran dalam rangka 

menjangkau konsumen rumah tangga di Kota 

Bandar Lampung adalah: 

a. Mempertahankan kualitas bahan baku, 

metode atau cara yang selama ini 

digunakan. 

b. Menciptakan bihun tapioka yang dapat 

menghasilkan wrna menarik. 

c. Menciptakan tekstur bihun yang dalam 

keadaan matang tidak bertekstur kenyal 

dan licin. 

d. Mempertahankan ukuran dan diameter. 

e. Mempertahankan merek yang ada. 

 

4 Analisis sistem 

pemasaran benih 

padi pada PT. SHS 

(2005) 

E. S Dewi Metode analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metode analisis 

deskriptif kualitatif dan kuantitatif. Analisis 

deskriptif kuantitatif dilakukan untuk 

mengetahui marjin pemasaran (korelasi 

harga, dan elastisitas transmisi harga tidak 

a. Berdasarkan penelitian tentang analisis 

pemasaran benih padi pada PT. SHS 

(Persero) menyatakan bahwa terdapat tiga 

saluran pemasarn benih padi yaitu : 

(1) Produsen-pedagang grosir-pedagang 

pengecer-konsumen akhir. 



 

dianalisis karena data time series tidak 

terpenuhi), sedangkan analisis deskriptif 

kualitatif dilakukan untuk mengetahui 

pelaksanaan manajemen pemasaran di PT. 

SHS (Persero).Untuk mengetahui efisiensi 

pemasaran digunakan analisis marjin 

pemasaran. 

(2) Produsen-pedagang pengecer-

konsumen akhir. 

(3) Produsen-konsumen akhir. 

 

b. Sistem pemasaran benih belum efisien, PT. 

SHS (Persero) merupakan price setter, dan 

stuktur pasar yang terjadi adalah oligopoli 

dan pelaku pasar melakukan integrasi 

vertikal.  

 



 

B.  Kerangka Pemikiran 

 

Padi merupakan salah satu tanaman pangan utama di Indonesia. Oleh sebab 

itu, berbagai upaya dilakukan oleh pemerintah dan petani untuk meningkatkan 

produksi padi di dalam negeri. Peningkatan produksi padi nasional empat 

tahun terakhir merupakan bukti bahwa petani padi telah menggunakan 

teknologi tinggi, termasuk penggunaan benih unggul, dalam usahataninya.  

Peningkatan produksi padi mengakibatkan juga peningkatan permintaan benih 

padi. Untuk memenuhi kebutuhan benih padi, produsen benih dapat 

melakukan impor atau memproduksi benih padi di dalam negeri. Akan tetapi 

ketergantungan terhadap impor benih padi, khususnya benih padi hibrida 

kepada negara pengekspor, seperti Cina dan India, seharusnya dapat dihindari. 

Untuk itu, Indonesia perlu meningkatkan produksi benih padi untuk 

memenuhi kebutuhan dalam negeri. 

 

Produksi benih padi dalam negeri dihasilkan oleh beberapa lembaga, baik 

lembaga pemerintah maupun swasta yang menjadi produsen benih nasional. 

Produsen benih tersebut, tersebar di seluruh Indonesia termasuk di Provinsi 

Lampung. Salah satu penangkar benih unggul padi inbrida di Provinsi 

Lampung adalah Universitas Lampung melalui Program Pengembangan 

Industri Perbenih Unila (PPIB) dengan varietas yang telah dihasilkan : 

Ciherang, Cigeulis, Mayang, Mira I, Cilamaya Muncul, dan Ciliwung. Benih 

tersebut disebarkan ke masyarakat melalui kerjasama dengan salah satu 

produsen yang sekaligus distributor benih unggul padi di Provinsi Lampung, 

yaitu PT. Andall Hasa Prima.  



 

Banyaknya penangkar benih di Provinsi Lampung, mengharuskan PT. Andall 

Hasa Prima untuk memiliki keunggulan bersaing di pasar. Sebagai sebuah 

perusahaan yang bergerak di bidang pengadaan dan penyebaran benih padi 

unggul PT. Andall Hasa Prima, memiliki strategi pemasaran yaitu berusaha 

memuaskan konsumen dari segi keunggulan produk, harga produk, 

pendistribusian produk kepada konsumen, serta promosi produk yang 

dilakukan perusahaan. 

 

Peningkatan penggunaan benih padi unggul tidak dapat terlepas dari adanya 

kelancaran suatu proses distribusi benih dari produsen benih ke konsumen 

(petani) dengan bantuan para pedagang atau penyalur benih, yang disebut 

lembaga pemasaran.  Menurut Mubyarto (1989), sistem pemasaran di 

Indonesia masih harus diperhatikan karena merupakan bagian yang terlemah 

dalam mata rantai perekonomian atau dalam aliran barang-barang. Salah satu 

cara yang dapat dilakukan untuk mempertinggi efisiensi pemasaran adalah 

adanya kedekatan atau adanya pasar yang dapat menampung hasil-hasil 

pertanian dengan harga yang menguntungkan. Oleh karena itu sangatlah tepat 

apabila perusahaan memahami kebijaksanaan distribusi terutama yang 

menyangkut efisiensi distribusi yang tepat waktu, jumlah, dan mutu.  

 

Untuk mengetahui keunggulan bersaing PT. Andall Hasa Prima dilakukan 

dengan mengetahui strategi pemasarannya, melalui analisis deskriptif 

kualitatif meliputi analisis product, promotion, dan mengetahui segmen pasar,  

serta analisis kuantitatif meliputi analisis price,  place, dan margin pemasaran 

pada wilayah pemasaran benih padi yang paling dominan di Provinsi 



 

Lampung yaitu, Kabupaten Lampung Tengah. Kerangka pemikiran strategi 

pemasaran dan distribusi benih padi unggul oleh PT. AHP di Provinsi 

Lampung dapat dilihat pada Gambar 3.  
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Gambar 3. Kerangka pemikiran strategi pemasaran dan distribusi benih padi 

unggul oleh PT. AHP di Provinsi Lampung 
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