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ABSTRACT 

 

RED CHILLIA MARKETING SYSTEM IN MARGOTOTO VILLAGE, METRO 

KIBANG DISTRICT, EAST LAMPUNG REGENCY 

 

 

By 

 

 

Hengki Tandayu 

 

 

This study aims to analyze marketing channels, marketing margins, farmer's share, 

and profit margin ratio. This research method is a survey method. This study uses 

the S-C-P (Structure-Conduct-Perfomance) analysis method, marketing channel 

analysis, marketing margin, farmer's share, and profit margin ratio. Data 

collection is carried out from April 2021 to May 2021. There are 2 marketing 

channels for red chili, namely, channel I farmers-retailers-consumers, while 

channel II is farmers - middlemen - wholesalers - retailers - consumers. Red chili 

marketing margin in Margototo Village, Metro Kibang District, East Lampung 

Regency. In channel 1 it is Rp. 9.000,00/kg, while channel 2 is Rp. 3,000.00/kg. 

Farmer's share of red chili marketing in Margototo Village, Metro Kibang District, 

East Lampung Regency in channel 1 is 50% while in channel II it is 56%, the 

higher the share of producers, the better. The RPM (Profit Margin Ratio) of red 

chili marketing in Margototo Village, Metro Kibang District, East Lampung 

Regency on channel 1 is 17.66% while on channel II it is 0.59% - 0.76%. 

Marketing channel 2 is quite efficient, even though there are 3 marketing 

institutions that block the flow of red chilies to consumers, because the profit 

margin ratio in each marketing agency is quite evenly distributed. 

 

Keywords: marketing system, marketing margin, S-C-P, RPM, farmer's share. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRAK 

 

SISTEM PEMASARAN CABAI MERAH DI DESA MARGOTOTO 

KECAMATAN METRO KIBANG KABUPATEN LAMPUNG TIMUR 

 

 

Oleh 

 

 

Hengki Tandayu 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis saluran pemasaran, margin 

pemasaran, farmer’s share, dan ratio profit margin. Metode penelitian ini 

adalah metode survey. Penelitian ini menggunakan metode analisis S-C-P 

(Structure-Conduct-Perfomance), analisis saluran pemasaran, margin 

pemasaran, farmer’s share, dan ratio profit margin. Pengumpulan data 

dilakukan pada bulan April 2021 sampai Mei 2021. Saluran pemasaran cabai 

merah ada 2 yaitu, saluran I petani-pengecer-konsumen, sedangkan saluran II 

petani – tengkulak - pedagang besar – pengecer – konsumen. Margin 

pemasaran cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang 

Kabupaten Lampung Timur pada saluran I  sebesar Rp9.000,00/ kg sedangkan 

pada saluran II sebesar Rp3.000,00/kg. Farmer share pemasaran cabai merah 

di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur pada 

saluran I sebesar 50% sedangkan pada saluran II sebesar 56%, semakin tinggi 

share produsen semakin baik. RPM (Rasio Profit Margin) pemasaran cabai 

merah di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung 

Timur pada saluran I sebesar 17,66% sedangkan pada saluran II sebesar 0,59% 

– 0,76%. Saluran pemasaran II cukup efisien, meskipun terdapat 3 lembaga 

pemasaran yang menghalangi arus cabai merah ke konsumen, karena nilai 

rasio profit margin pada setiap lembaga pemasaran cukup merata. 

 

Kata kunci: sistem pemasaran, margin pemasaran, S-C-P, RPM, farmer’s share.
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I. PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang 

 

 

Pertanian di Indonesia merupakan sektor yang sangat esensial dalam 

pembangunan ekonomi negara. Hal ini disebabkan sektor pertanian ialah 

sektor yang memproduksi juga menyediakan sumber bahan baku bagi pelaku 

industri maupun menjadi sumber energi ramah lingkungan yang terbarukan.  

Tenaga kerja di Indonesia yang mayoritas menekuni profesi di bidang 

pertanian menjadikan Indonesia dijuluki sebagai negara agraris. Indonesia 

mahsyur sebagai negara yang memiliki lahan yang subur, sehingga berbagai 

jenis tanaman dapat tumbuh dengan baik di Indonesia.  Hal ini membuktikan 

bahwa Indonesia mempunyai bidang pertanian yang sangat luas, sehingga 

memiliki potensi yang cukup tinggi untuk memproduksi berbagai jenis produk 

pertanian dalam skala besar (Sukirno,  2007). 

 

Sektor pertanian dalam arti luas yang terdapat di Indonesia terdiri dari 

pertanian, kehutanan, peternakan, perkebunan, dan perikanan.  Hampir semua 

wilayah di Indonesia mempunyai lahan yang diperuntukkan bagi sektor  

pertanian, yang terdiri dari lahan basah dan lahan kering.  Menurut Badan 

Pusat Statistik (2019), luas lahan pertanian di Indonesia sebesar 39.879.000 

ha, yang meliputi sawah, kebun, dan ladang. Faktor inilah yang menjadikan 

bidang pertanian menjadi bidang terbesar dalam hal jumlah tenaga kerja di 

Indonesia. 

 

Bidang pertanian juga mempunyai andil yang besar dalam rangka 

pembangunan perekonomian nasional. Peningkatkan penerimaan devisa 

negara melalui kegiatan ekspor produk pertanian ke luar negeri, pembuka 

lapangan kerja yang luas, perolehan nilai tambah dan daya saing, pemenuhan 
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kebutuhan pangan dalam negeri, penyedia bahan baku industri dalam negeri, 

dan optimalisasi pelestarian sumberdaya alam secara ramah lingkungan 

merupakan segelintir contoh peranan bidang pertanian. Hal ini juga 

menegaskan bahwa pertanian ialah sektor utama yang mampu memberikan 

sumbangsih nyaris dari setengah struktur perekonomian Indonesia.  Besarnya 

kontribusi bidang pertanian dalam struktur Produk Domestik Bruto (PDB) 

dan bidang pertanian juga menjadi satu-satunya sektor yang merupakan 

penopang perekonomian (Rusastra dan Kasryno, 2005). 

Subsektor hortikultura merupakan salah satu sektor yang berkembang pesat 

dalam pertanian Indonesia. Jenis tanaman yang dibudidayakan dalam 

hortikultura meliputi buah-buahan, sayur-sayuran, bunga dan tanaman hias. 

Sayur-sayuran merupakan salah satu subsektor yang berperan dalam 

mendukung perekonomian nasional, karena memiliki nilai ekonomi yang 

tinggi dan dapat menjadi sumber pendapatan bagi masyarakat atau petani 

berskala kecil, menengah ataupun besar, karena memiliki keunggulan berupa 

nilai jual yang tinggi, keragaman jenis, ketersediaan lahan dan pengembangan 

teknologi budidaya yang cukup pesat. Sayuran telah memberikan  sumbangan 

dalam subsektor maupun sektor pertanian, dapat dilihat dalam meningkatnya 

kontribusi subsektor hortikultura terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) 

nasional dari tahun ke tahun. Indonesia dengan potensi sumber daya lahan 

dan agroklimat yang beragam berpeluang untuk mengembangkan berbagai 

tanaman hortikultura tropis yang mencakup 323 jenis komoditas (Dirjen 

Hortikultura, 2012). 

 

Berdasarkan arah pengembangan komoditas hortikultura, maka ditetapkan 

jenis-jenis tanaman hortikultura yang dikembangkan secara meluas. 

Komoditas hortikultura dipandang mempunyai prospek yang baik untuk 

dikembangkan yaitu sayuran. Jenis sayuran yang sering diusahakan 

diantaranya yaitu cabai. Selain itu, cabai juga merupakan sayuran yang 

memiliki luas panen tertinggi di Indonesia. Salah satu komoditas hortikultura 

yang potensial untuk dikembangkan adalah cabai merah. Cabai merah 

merupakan tanaman hortikultura sayuran yang paling banyak diusahakan di 
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Indonesia. Luas panen sayuran di Indonesia tahun 2017-2019 dapat dilihat 

pada Tabel 1. 

 

    Tabel 1.Luas panen sayuran di Indonesia, tahun 2017 – 2019 

 

 

No. 

 

Komoditas/ 

Commodities 

 

 

 

2017 

Tahun/(Ha) 

 

 

2018 

 

 

 

2019 

Pertumbuhan/ 

Growth 

2019 over 

2018 (%) 

 

1 
 

Bawang Merah 
 

158.172 
 

156.779 
 

159.195 
 

1,54 

2 Bawang Putih 2.146 5.013 12.280 144,96 

3 Bawang Daun 60.953 63.261 60.358 -4,59 

4 Kentang 75.611 68.683 68.223 -0,67 

5 Kubis 90.838 66.110 64.991 -1,69 

6 Kembang Kol 13.466 12.531 14.496 15,68 

7 Petsai/Sawi 61.133 61.047 60.871 -0,29 

8 Wortel 30.654 35.876 41.354 15,27 

9 Lobak 3.052 1.499 1.541 2,80 

10 Kacang Merah 13.596 13.064 12.383 -5,21 

11 Kacang Panjang 56.111 53.405 51.359 -3,83 

12 Cabai  Rawit 142.547 137.596 133.434 -3,02 

13 Cabai  Merah 167.600 172.847 166.943 -3,42 

14 Paprika 257 350 656 87,43 

15 Jamur 475 440 462 5,00 

16 Tomat 55.623 54.158 54.780 1,15 

17 Terung 43.905 44.535 43.954 -1,30 

18 Buncis 23.746 25.014 24.635 -1,52 

19 Ketimun 39.809 39.850 39.118 -1,84 

20 Labu Siam 8.917 8.002 8.431 5,36 

21 Kangkung 47.805 48.575 49.131 1,14 

22 Bayam 40.608 39.725 39.405 -0,81 

Sumber : Badan Pusat Statistik (2019). 

 

Tabel 1 menunjukan luas panen cabai merah memiliki peringkat tertinggi 

dibandingkan dengan sayuran lainnya. Luas panen cabai merah terus 

berfluktuasi. Pada tahun 2017, luas panen cabai merah mencapai 167.600 Ha. 

Cabai merah berada pada urutan kedua luas panen sayuran di Indonesia 

setelah bawang merah yang memiliki luas lahan panen pada tahun 2019 yaitu 

mencapai 166.943 Ha. Penurunan luas panen di setiap tahunnya  karena iklim 

dan serangan hama yang menyebabkan penurunan sekitar -3,42 /tahun. 
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Usahatani cabai merah merupakan sumber pendapatan yang menjanjikan bagi 

masyarakat khususnya petani, mengingat nilai jualnya yang relatif tinggi dan 

potensi serapan pasar yang terus meningkat. Cabai merah merupakan cabai 

yang paling banyak dikonsumsi oleh rumah tangga dengan pangsa 

penggunaannya mencapai 45 persen dari total konsumsi cabai dalam negeri. 

Selebihnya, cabai merah dimanfaatkan sebagai bahan baku industri dan 

ekspor baik dalam bentuk cabai segar maupun olahan, seperti cabai bubuk 

dan cabai kering (Hadiana, 2011). 

 

Petani sebagai produsen, pada dasarnya mengupayakan keuntungan maksimal 

dalam rangka memenuhi kebutuhan hidup yang lebih baik dengan penguasaan 

sumber daya yang terbatas. Tidak jarang ditemui setiap kenaikan produksi 

tidak menghasilkan pendapatan yang sesuai dengan modal yang telah 

dikeluarkan petani. Menurut Soekartawi (2003), untuk mendapatkan 

keuntungan yang besar, maka produsen dituntut bekerja secara efisien. 

Efisien disini dapat diartikan sebagai perbandingan output dan input yang 

berhubungan dengan tercapainya output maksimum dengan sejumlah input. 

Petani sebagai produsen akan berfikir untuk mengalokasikan input seefisien 

mungkin untuk mendapatkan produksi yang maksimum, serta memperoleh 

keuntungan yang maksimum juga (Rahim dan Diah, 2007).  

 

Dalam produksi cabai merah, perlu dilakukan perhitungan ekonomi untuk 

memberikan gambaran mengenai jumlah produksi dan harga jual yang 

nantinya akan mempengaruhi pendapatan petani. Tidak semua orang yang 

melakukan usahatani cabai merah selalu mengalami keuntungan. Terkadang 

petani bisa rugi ketika cuaca tidak mendukung, tanaman terserang hama dan 

penyakit, harga jual rendah karena sedang panen raya, serta masalah lainnya 

yang tak terduga yang bisa terjadi di pasar. Produksi tanaman hortikultura di 

Indonesia tahun 2017-2019 dapat dilihat pada Tabel 2.  
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Tabel 2. Produksi tanaman hortikultura (bawang merah, bawang putih, cabai                                        

merah, cabai rawit) di Indonesia 2017-2019 

 Produksi tanaman hortikultura (ton) 

Tahun Bawang merah Bawang putih Cabai merah Cabai rawit 

2019 

2018 

2017 

1.580.243 

1.503.436 

1.470.155 

88.817 

39.300 

19.510 

1.214.418 

1.206.737 

1.206.266 

1.374.215 

1.335.595 

1.153.155 

Rata-rata          1.517.945         49.209    1.209.140         1.287.655 

Sumber : Badan Pusat Statistik (2019) 

Tabel 2 menunjukkan bahwa jumlah produksi cabai merah untuk 3 tahun 

terakhir terus meningkat. Rata-rata produksi di 2017 mencapai 1.206.266 

ton/tahun, di 2018 mencapai 1.206.737 ton/tahun, di tahun 2019 mencapai 

1.214.418 ton/tahun dan rata- rata produksi cabai merah 1.209.140 ton/tahun. 

Produksi cabai merah berada pada urutan ketiga produksi nasional tanaman 

sayuran hortikultura. 

Indonesia memiliki daerah-daerah penghasil cabai merah, karena memiliki 

sumber daya alam dan lingkungan yang mendukung daerah penghasil cabai. 

Provinsi Lampung merupakan salah satu sentra produksi cabai merah. Luas 

panen, produksi, dan produktivitas cabai merah di Provinsi Lampung dapat 

dilihat pada Tabel 3. 

Tabel 3. Luas panen, produksi dan produktivitas cabai menurut     

kabupaten/kota di Provinsi Lampung tahun 2018. 

 Kabupaten/kota Luas panen (Ha) Produksi (Ton) Produktivitas (kg) 

Lampung Barat 796 11,09 13,93 

Tanggamus 646 2,74 4,24 

Lampung Selatan 1,33 15,92 11,98 

Lampung Timur 1.665 20,78 12,49 

Lampung Tengah 1.028 8,77 8,53 

Lampung Utara 271 6,57 24,25 

Way Kanan 379 4,59 1,22 

Tulang Bawang 342 8,14 2,38 

Pesawaran 1.256 7,39 5,88 

Pringsewu 229 9,03 3,95 

Mesuji 336 5,27 15,67 

Pesisir Barat 351 1,38 3,93 

Bandar Lampung 55 51,00 0,93 

Metro 41 1,32 3,22 

Lampung Barat 796 11,09 13,9 

Rata-Rata 594 5,55 7,85 

Sumber : Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung (2018) 
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Tabel 3 menunjukkan bahwa Kabupaten Lampung Timur merupakan sentra 

produksi terbesar cabai merah di Provinsi Lampung. Luas panen cabai merah 

pada tahun 2018 mencapai 1.665 Ha dengan produksi sebesar 20,78 Ton 

dengan produktivitas sebesar 12,49 Kg. 

Tabel 4. Sentra produksi cabai merah menurut kecamatan di Kabupaten 

Lampung Timur Tahun 2019 

 

No 

 

Kecamatan 

Luas 

panen 

abis (Jan-

des) 

Luas panen 

belum 

Habis 

(Desember) 

Produksi 

habis + Blm 

habis 

(Ton)(Jan-

des) 

1 Metro Kibang 475 0 4.632 

2 Batanghari 80 5 5.593 

3 Sekampung 4 3 281 

4 Marga Tiga 66 11 444 

5 Sekampung Udik 22 5 718 

6 Jabung 10 0 64 

7 Pasir Sakti 12 0 97 

8 Waway Karya 616 95 5.820 

9 Marga Sekampung 0 0 0 

10 Labuhan 

Maringgai 

19 3 100 

11 Mataram Baru 12 0 31 

12 Bandar Sribawono 80 0 1.044 

13 Melinting 7 0 113 

14 Gunung Pelindung 4 1 157 

15 Way Jepara 8 0 139 

16 Braja Selebah 19 0 476 

17 Labuhan Batu 9 0 33 

18 Sukadana 5 0 18 

19 Bumi Agung 34 2 126 

20 Batanghari Nuban 0 0 0 

21 Pekalongan 5 0 22 

22 Raman Utara 5 3 420 

23 Purbolinggo 23 2 164 

24 Way Bungur 20 0 284 

 Jumlah  1.535 130 20.776 

Sumber: Dinas Pertanian Kabupaten Lampung Timur, (2019) 

Tabel 4 menunjukkan bahwa Kecamatan Metro Kibang memiliki luas panen 

cabai merah terbesar kedua di Kabupaten Lampung Timur. Luas panen cabai 

merah pada tahun 2019 sebesar 475 Ha dengan produksi cabai merah sebesar 

4.632 Ton. 
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Kecamatan Metro Kibang merupakan salah satu sentra produksi penghasil 

cabai merah terbesar di Kabupaten Lampung Timur. Luas wilayah Metro 

Kibang sekitar 7.677,83 Ha salah satu kecamatan terkecil di Lampung Timur, 

namun bisa menjadi salah satu sentra produksi cabai merah terbesar kedua di 

Lampung Timur, sedangkan Waway Karya memiliki luas wilayah sekitar 

21.107,32 Ha. Peneliti tertarik melakukan penelitian di Kecamatan Metro 

Kibang, dikarenakan persentase luas tanam cabai merah terhadap luas 

wilayah Metro Kibang lebih besar dari pada Kecamatan Waway Karya. 

Dengan mempertimbangkan hal tersebut, peneliti tertarik melakukan 

penelitian Sistem Pemasaran Cabai Merah di Kecamatan Metro Kibang 

Kabupaten Lampung Timur. Persentase luas tanam terhadap luas wilayah  

dapat dilihat pada Tabel 5. 

Tabel 5. Persentase luas tanam terhadap luas wilayah 

No Kecamatan Luas Tanam 

(Ha) 

Luas 

Wilayah 

(Ton) 

Persentase 

(%) 

1. Metro Kibang 475 7.678 6,19 

2. Waway Karya 711 21.107 3,37 

Sumber : Badan Pusat Statistik Lampung Timur (2018) 

Usahatani cabai merah menjadi salah satu mata pencaharian penduduk 

Kecamatan Metro Kibang untuk memenuhi kebutuhan petani. Produksi cabai 

merah dihasilkan akan dijual oleh petani kepada pengumpul ataupun lembaga 

pemasar lainnya, sehingga menimbulkan biaya yang harus dikeluarkan oleh 

petani. Petani akan memperoleh penerimaan dari harga output yang diperoleh 

melalui penjualan cabai merah. Tinggi atau rendahnya produksi cabai merah 

yang dihasilkan oleh petani merupakan hal yang mempengaruhi pendapatan 

petani. 

Fluktuasi harga yang terjadi, menjadi salah satu masalah petani cabai merah 

untuk menjual hasil panen cabai merah para petani. Hal ini yang menjadi 

penyebab terhadap kestabilan pendapatan produsen dan tingkat konsumsi, 

sehingga hal ini akan memperbesar risiko pemasaran. Harga cabai merah naik 
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dari harga sebelumnya, kebanyakan para petani menjual cabai merah mereka 

kepada pengepul atau lembaga pemasar lainnya. Harga penjualan cabai merah 

di Desa Margototo di masa Pandemi rata- rata sekitar Rp16.000/kg, namun, 

menjelang akhir tahun 2020 harga cabai merah naik dengan harga rata- rata 

sekitar Rp60.000/kg. Biasanya cabai merah yang dibeli para pedagang dari 

petani akan dipasarkan ke pasar - pasar di Kota Metro ataupun pasar - pasar 

di Kota Bandar Lampung. 

 

Untuk menyalurkan produk sampai ke tangan konsumen, petani  memerlukan 

lembaga pemasaran. Petani sebagai produsen sering melibatkan lembaga 

pemasaran seperti pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang 

pengecer. Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat, akibatnya harga 

yang diterima petani dibandingkan dengan harga yang dibayarkan konsumen 

lebih kecil. Petani akan menerima harga yang murah, sedangkan konsumen 

akan membayar dengan harga yang mahal. Hal ini terjadi karena lembaga 

pemasaran tersebut membutuhkan biaya-biaya untuk menyalurkan produk 

sampai ke konsumen, seperti biaya pengangkutan, biaya tenaga kerja, biaya 

penyimpanan, biaya penyusutan dan lain-lain. Perbedaan harga inilah yang 

disebut margin pemasaran. 

 

Margin pemasaran dalam komoditas cabai merah ini sangat besar. Semakin 

besar margin pemasaran, maka harga cabai merah yang diterima oleh 

produsen semakin kecil dan mengindikasikan bahwa sistem pemasaran yang 

tidak efisien. Suatu kegiatan pemasaran dikatakan efisien, apabila kegiatan 

tersebut mampu memberikan suatu balas jasa yang seimbang kepada semua 

pihak yang terlibat dalam saluran pemasaran, seperti: petani, pedagang 

pengumpul, pedagang besar, pengecer serta mampu mendistribusikan hasil-

hasil pertanian dengan biaya semurah-murahnya kepada konsumen (Limbong 

dan Sitorus, 2005). 

Salah satu aspek pemasaran yang perlu diperhatikan dalam upaya 

meningkatkan arus barang dari produsen ke konsumen adalah efisiensi 

pemasaran. Melalui efisiensi pemasaran, akan terlihat perbedaan harga yang 

diterima petani sampai barang tersebut dibayar oleh konsumen akhir. Saluran 
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pemasaran juga menentukan marjin pemasaran yang diterima oleh para 

petani. Semakin panjang alur pemasaran, semakin banyak lembaga, 

pemasaran yang menikmati marjin pemasaran petani. Untuk itu, perlu 

dilakukan analisis tentang efesiensi pemasaran cabai merah di Desa 

Margototo Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 

 

B.  Rumusan Masalah 

Kecamatan Metro Kibang merupakan daerah penghasil tanaman hortikultura 

yaitu cabai merah. Terdapat kelompok tani yang intensif di Kecamatan Metro 

Kibang dalam mengusahakan tanaman cabai merah, tetapi petani banyak 

menghadapi berbagai kendala dalam memasarkan hasil produksinya yang 

akan berpengaruh terhadap pendapatan petani. Petani cabai merah menjual 

hasil panennya ke pasar dengan harga jual berdasarkan mekanisme pasar dan 

juga dipengaruhi oleh cabai merah luar daerah. Apabila masuk pasokan cabai 

merah dari luar daerah, maka harga cabai merah di Desa Margototo akan 

turun. Petani tidak menjual sendiri hasil panennya langsung ke konsumen 

akhir. Petani membutuhkan satu atau lebih pedagang perantara, agar 

produknya sampai ke konsumen. Perantara tersebut adalah pedagang 

pengumpul, pedagang besar dan pedagang pengecer.  

Untuk penjualan cabai merah, petani menjualnya kepada pedagang 

pengumpul dan pedagang pengecer. Petani tidak menjual hasil panen cabai 

merah di lahan, karena dapat menekan harga terhadap petani. Dalam 

memasarkan cabai merah, biasanya petani menjual kepada pedagang 

pengumpul atau pedagang pengecer yang sama untuk setiap kali panen. dan 

hasil panen akan pasti terjual untuk setiap kali panen. Namun, ada juga  

petani yang menjual cabai merah kepada pedagang pengumpul atau pedagang 

pengecer yang berbeda untuk setiap kali panen. Petani menjual hasil 

panennya satu sampai dua kali dalam seminggu, tergantung pada kualitas dari 

cabai merah yang ditanam. Tingginya margin pemasaran cabai merah 

menyebabkan selisih harga yang dibayar konsumen dengan harga yang 

diterima petani menjadi besar.  
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Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat dirumuskan beberapa rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Mengetahui saluran pemasaran cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur ? 

2. Mengetahui  margin pemasaran cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur ? 

3. Mengetahui farmer’s share cabai merah di Desa Margototo Kecamatan 

Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur ? 

4. Mengetahui rasio profit margin cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur ? 

C.  Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah: 

1. Mengetahui saluran pemasaran cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 

2. Mengetahui margin pemasaran cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 

3. Mengetahui  farmer’s share cabai merah di Desa Margototo Kecamatan 

Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 

4. Mengetahui rasio profit margin cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 

D.  Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini sebagai berikut : 

1. Bagi petani, sebagai bahan pertimbangan dalam memasarkan hasil kebun 

para petani cabai merah. 

2. Bagi pemerintah, sebagai salah satu sumber informasi untuk  

pengambilan kebijakan berkaitan harga pemasaran cabai merah.’ 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN 

 

 

A. Tinjauan Pustaka 

 

1. Cabai Merah 

 

Cabai merupakan tanaman perdu dari famili terong-terongan yang memiliki 

nama ilmiah Capsicum sp. Cabai berasal dari Benua Amerika, tepatnya daerah 

Peru dan menyebar ke negara-negara Benua Amerika, Eropa dan Asia 

termasuk Negara Indonesia. Tanaman cabai sendiri diperkirakan ada sekitar 

20-30 spesies yang sebagian besar tumbuh di Amerika, diantaranya adalah: C. 

annum, C. chinensis, C. baccatum dan C. pubescens ( Kementerian Pertanian 

Republik Indonesia, 2015). Indonesia, khususnya Pulau Jawa dari kelima 

spesies tersebut yang umum dibudidayakan adalah cabai merah (C. annum) dan 

cabai kecil (rawit). Jenis cabai berbentuk berbentuk besar adalah cabai merah, 

cabai merah dan cabai hijau. Untuk bentuk cabai kecil terdiri atas cabai rawit 

merah dan cabai rawit hijau. 

Tanaman cabai merupakan salah satu sayuran buah yang memiliki peluang 

bisnis yang baik. Besarnya kebutuhan dalam negeri maupun luar negeri 

menjadikan cabai sebagai komoditas menjanjikan. Harga cabai yang tinggi 

memberikan keuntungan yang tinggi pula bagi petani. Keuntungan yang 

diperoleh dari budidaya cabai umumnya lebih tinggi dibandingkan dengan 

budidaya sayuran lain. Namun, banyak kendala yang dihadapi petani dalam 

berbudidaya cabai. Salah satunya adalah hama dan penyakit seperti kutu kebul, 

antraknosa, dan busuk buah yang menyebabkan gagal panen. Selain itu, 

produktivitas buah yang rendah dan waktu panen yang lama tentunya akan 

memperkecil rasio keuntungan petani cabai  (Sembiring, 2009). 
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a. Klasifikasi Tanaman Cabai 

 

Dalam dunia tumbuh-tumbuhan cabai diklasifikasikan sebagai berikut : 

(Dirjen Bina Produksi Hortikultura, 2003) 

Kingdom : Platae 

Devisi : Spermatophyta 

Subdensi : Angiospermae 

Kelas : Dicotyledoneae 

Subkelas : Sympetalae 

Ordo : Tubiflora 

Famili : Solonaceae 

Genus : Capsicum 

Spesies : Capsicum Annum L 

Tanaman cabai termasuk dalam famili solanaceae. Menurut Sunaryono (2003), 

ada dua spesies cabai yang terkenal, yakni cabai besar dan cabai merah 

(Capsicum annum L). Jenis cabai merah adalah paprika (Bell pepper), cabai 

manis (Cayenne pepper) dan lainnya yang tidak terlalu pedas dan agak manis. 

b. Manfaat Tanaman Cabai 

 

Tanaman cabai dapat dimanfaatkan untuk banyak keperluan, yang 

berhububungan dengan kegiatan masak-memasak maupun untuk keperluan 

yang lain seperti bahan ramuan obat tradisional (Sunaryono, 2003). Tanaman 

cabai dipercaya dapat membantu pencernaan manusia. Bubuk cabai dapat 

dimanfaatkan  sebagai bahan industri makanan untuk menggantikan fungsi lada 

dan sekaligus untuk menambah nafsu makan seseorang. Cabai merah dapat 

dipasarkan dalam berbagai bentuk, seperti buah muda atau cabai hijau, buah 

tua atau cabai merah. Cabai mengandung capsaicin yang menyebabkan rasa 

pedas. Kandungan kratenoid, lemak (9%-17%), protein (12%- 15%), vitamin A 

dan C. Cabai ditemukan sebagai bumbu pengunggah selera, cabai juga banyak 

digunakan untuk terapi kesehatan. Berbagai hasil penelitian menyatakan cabai 

dapat membantu menyembuhkan kejang otot, rematik, sakit tenggorokan dan 

alergi (Sembiring, 2009). 



 
 
 

13 
 

Capsaicin pada cabai juga memiliki efek farmakologi diantaranya adalah efek 

sebagai fibrinolytic agen yang dimasa mendatang diperkirakan dapat menjadi 

trobosan baru dalam bidang kedokteran untuk mengatasi penyakit jantung 

coroner yang disebabkan oleh pembuluh darah di jantung (Sumpena, 2013). 

Cabai merah juga berfungsi sebagai antioksidan yang merupakan senyawa 

yang penting bagi tubuh dan memiliki fungsi sebagai penangkap radikal bebas 

yang banyak terdapat didalam tubuh. Memakan cabai dapat mengurangi resiko 

kanker, karena di dalam cabai terdapat beberapa zat antioksidan yang melawan 

zat toksis dan sumber penyakit didalam tubuh. Zat antioksidan seperti vitamin 

C dan vitamin E, betakaroten dan beta crytoxantin dapat memerangi zat toksis 

yang ada dalam tubuh (Bakhtiar, 2009). 

 

Cabai merah mengandung kadar gizi seperti protein, karbohidrat, kalsium, zat 

besi vitamin dll. Cabai sebagai bahan pangan yang banyak dikonsumsi 

memiliki kandungan gizi yang dapat memenuhi kebutuhan tubuh. Zat-zat lain 

yang terkandung dalam cabai seperti damar, zat warna kapsantin, karoten, 

kapsarubin, zeasantin, kriptosantin, mineral. Zat aktif capsaicin berkhasiat 

sebagai stimulan, terlalu banyak mengkonsumsi capsaicin akan mengakibatkan 

rasa terbakar dimulut dan keluarnya air liur, keringat dan airmata (Nurfalach, 

2009). 

 

2. Pemasaran 

    a. Pengertian Pemasaran 

 

Pemasaran adalah segala usaha yang diutamakan atau diperlunya agar barang-

barang hasil produksi dimungkinkannya mengalir secara lancar ke sekitar 

konsumsi. Pemasaran adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang 

bertujuan untuk memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam 

kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia (Stanton, 

2012). 

Pemasaran cabai merah tidak terlepas dari kendala-kendala dalam proses 

menyalurkan cabai merah dari petani hingga ke konsumen. Produksi cabai 
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merah yang tidak stabil dari tahun ke tahun terbukti belum dapat memenuhi 

besarnya permintaan. Sistem pemasaran berkaitan erat dengan sistem 

manajemen informasi. Sistem informasi pasar sangat penting bagi pemasaran 

bukan saja dilihat dari kepentingan informasi itu sendiri, tetapi juga kegunaan 

informasi tersebut untuk pengembangan perusahaan dan tentu saja penting 

untuk pengembangan manajemen pemasaran (Soekartawi, 2002).  

Ditinjau dari aspek ekonomi, kegiatan pemasaran pertanian dikatakan sebagai 

kegiatan yang produktif sebab pemasaran pertanian dapat meningkatkan guna 

waktu (time utility), guna tempat (place utility), guna bentuk (form utility) dan 

guna kepemilikan (possession utility). Guna waktu artinya produk pertanian 

dapat tersedia bagi konsumen pada setiap waktu. Untuk meningkatkan guna 

waktu harus dilakukan aktivitas penyimpanan yang membutuhkan biaya 

penyimpanan (storage cost). Untuk meningkatkan guna tempat diperlukan 

pengangkutan yang membutuhkan biaya pemindahan (transfer cost). Untuk 

meningkatkan guna bentuk dari produk pertanian diperlukan pengolahan yang 

membutuhkan biaya pengolahan (processing cost) (Asmarantaka, 2014). 

Komoditi pertanian yang mengalami peningkatan guna tempat, waktu dan guna 

bentuk ini baru bisa memenuhi kebutuhan konsumen, apabila sudah terjadi 

pemindahan hak milik dari produsen ataupun lembaga pemasaran kepada 

konsumen. Pemindahan hak milik ini harus dilakukan transaksi yang 

membutuhkan biaya transaksi (transaction cost) (Sudiyono, 2004). 

b. Fungsi Pemasaran  

Fungsi pemasaran terdapat beberapa faktor yang saling berintegrasi dan 

bergantung satu sama lain. Menurut Kotler (2000), fungsi-fungsi pemasaran 

adalah sebagai berikut: 

1) Fungsi pertukaran  

yaitu menjual dan membeli dalam hal ini penjualan merupakan kegiatan 

pelengkap atau suplemen dari pembelian untuk memungkinkan terjadinya 

transaksi. Penjualan dibarengi dengan kegiatan pembelian merupakan 

kesatuan untuk dapat terlaksananya pengalihan hak milik, atau barang dan 
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jasa. Oleh karena itu, kegiatan penjualan terdiri dari serangkaian kegiatan 

yang meliputi perundingan harga dan syarat pembayaran dalam hal 

kegiatan penjualan ini, penjual harus menentukan kebijaksanaan 

terlaksananya rencana penjualan yang telah ditetapkan. 

2) Fungsi pengadaan secara fisik  

yaitu pengangkutan dan penyimpanan dalam hal ini transaksi pembelian 

dan penjualan terdapat kegiatan pemindahan barang. Proses pemindahan 

barang ini merupakan kegiatan dan fungsi pengangkutan. Fungsi 

pengangkutan ini mempunyai sasaran untuk dapat memindahkan barang-

barang ketempat tujuan yang diharapkan tepat dalam jumlah, waktu dan 

mutu dengan biaya yang semaksimal mungkin. Penyimpanan dibutuhkan 

untuk daya guna, karena waktu dibutuhkannya sesuatu produk tidak sama 

dengan waktu diproduksinya atau jumlah yang dibutuhkan pada suatu saat 

tidak sama dengan jumlah yang dihasilkan pada saat tersebut. 

3) Fungsi pemberian jasa yang terdiri dari : 

a) Pembiayaan adalah mencakup pengelolaan sumber dan pengalokasian 

dana serta pengaturan syarat-syarat pembayaran yang dibutuhkan 

dalam rangka usaha untuk memungkinkan barang atau produk 

mencapai konsumen akhir. 

b) Penanggungan risiko, dalam pemasaran barang dan jasa selalu terdapat 

sejumlah risiko yang tak dapat dihindarkan. 

c) Informasi pasar, dalam hal ini peranan informasi pasar perlu 

diperhatikan karena tidak ada keputusan pemasaran yang baik tanpa 

didasarkan oleh fakta atau data di lapangan. Oleh karena itu, kebutuhan 

akan makin meningkat dalam upaya upaya intensifikasi dan 

ekstensifikasi pasar. 

‘ 

c. Lembaga Pemasaran  

Lembaga pemasaran timbul karena adanya keinginan konsumen untuk 

memperoleh komoditi yang sesuai waktu, tempat, dan bentuk yang diinginkan 

konsumen. Tugas lembaga pemasaran ini adalah menjalankan fungís-fungsi 

pemasaran serta memenuhi keinginan konsumen semaksimal mungkin. 
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Konsumen memberikan balas jasa pada lembaga pemasaran ini berupa marjin 

pemasaran. Lembaga pemasaran ini dapat digolongkan menurut 

penguasaannya terhadap komoditi yang dipasarkan dan bentuk usahanya 

(Kotler, 2002).  

Menurut Sudiyono (2004), lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

proses pemasaran dapat diidentifikasikan sebagai berikut:  

1) Tengkulak, lembaga pemasaran yang secara langsung berhubungan 

dengan petani. 

2) Pedagang pengumpul, lembaga yang membeli komoditi dari tengkulak.  

3) Pedagang besar, lembaga yang melakukan proses konsentrasi 

(pengumpulan) komoditi dari pedagang-pedagang pengumpul, melakukan 

distribusi ke agen penjualan atau pengecer.  

4) Agen penjualan, lembaga yang membeli komoditi yang dimiliki pedagang 

dalam jumlah banyak dengan harga yang relatif murah dibanding 

pengecer. 

5) Pengecer, lembaga yang berhadapan langsung dengan konsumen.  

Lembaga tataniaga juga memegang peranan penting dan juga menentukan 

saluran pemasaran. Fungsi lembaga ini berbeda satu sama lain, dicirikan oleh 

aktivitas yang dilakukan dan skala usaha (Soekartawi, 2004). Lembaga 

tataniaga ini melakukan kegiatan fungsi pemasaran yang meliputi kegiatan 

pembelian, sortir atau grading (membedakan barang berdasarkan ukuran atau 

kualitasnya), penyimpanan, pengangkutan, dan processing (pengolahan). 

Masing-masing lembaga tataniaga, sesuai dengan kemampuan dimiliki, akan 

melakukan fungsi pemasaran ini secara berbeda-beda. Dengan adanya 

perbedaan kegiatan dan biaya yang dilakukan, maka tidak semua kegiatan 

dalam fungsi kegiatan pemasaran dilakukan oleh lembaga tataniaga. 

3. Struktur -Perilaku-Kinerja (SCP) 

Struktur, perilaku dan kinerja merupakan pendekatan anilisis atau framework 

yang digunakan untuk studi tentang bagaimana struktur suatu pasar dan 

perilaku penjual dan berbagai komoditas serta jasa memengaruhi kinerja pasar, 
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serta konsekuensinya terhadap kesejahteraan masyarakat secara keseluruhan. 

Secara spesifik, konsep SCP diuraikan sebagai berikut : 

a. Struktur Pasar 

Struktur pasar merupakan elemen strategis yang relatif permanen dari 

lingkungan yang memengaruhi dan dipengaruhi oleh perilaku dan kinerja 

dalam pasar (Kohc, 1997). Struktur pasar menunjukkan atribut pasar yang 

memengaruhi sifat persaingan. Struktur pasar biasanya dinyatakan dalam 

ukuran distribusi pesaing. Elemen struktur pasar adalah pangsa pasar (market 

share), konsentrasi (consentration) dan hambatan (barrier) (Jaya, 2001). 

Struktur pasar berkaitan dengan lingkungan dimana pasar tersebut beroperasi. 

Lingkungan tersebut menyangkut banyaknya produsen atau perusahaan, fungsi 

biaya, fungsi keuntungan dan kendala yang menghalangi produsen untuk 

masuk kedalam satu industri. Struktur pasar juga menggambarkan pangsa pasar 

di pasar dalam suatu industri. Untuk memperluas suatu pangsa pasar tersebut, 

menghadapi sejumlah rintangan. Semakin besar hambatan untuk masuk, 

semakin tinggi tingkat konsentrasi struktur pasar. Hambatan masuk meliputi 

faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pemerintah untuk memasuki pasar, 

yaitu besarnya investasi yang dibutuhkan, efisiensi tingkat produksi, 

bermacam-macam usaha penjualan, serta besarnya sunk cost. 

Struktur pasar mengenai berbagai jenis pasar. Pasar persaingan sempurna, 

monopoli, dan oligopoli. Namun, jenis pasar persaingan sempurna dan 

monopoli sangat jarang ditemukan dalam pasar. Setiap struktur pasar berada 

diantara pasar monopoli (pangsa pasar yang tinggi dan rintangan untuk masuk 

tinggi) dan pasar persaingan sempurna (pangsa pasar kecil dan rintangan 

masuk pasar rendah). Setiap pasar memiliki suatu struktur pasar pada masing-

masing keadaan tertentu yang mempengaruhi perilaku dari perusahaan. 

b. Perilaku Pasar  

Perilaku pasar yaitu bagaimana para peserta yang meliputi produsen, 

konsumen, dan lembaga-lembaga pemasaran lain yang ikut terlibat dalam 

proses pemasaran dapat menyesuaikan diri dengan situasi penjualan dan 
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pembelian yang terjadi. Dalam menganalisis perilaku perilaku pasar ini, maka 

dibutuhkan tiga pelaku pasar yang memiliki kepentingan berbeda. Produsen 

mengkehendaki harga yang tinggi, pasar output menghendaki pilihan beberapa 

pembeli (tidak terjadi struktur monoposonis/oligopsoni), tersedia waktu pasar 

yang cukup serta kekuatan tawar menawar yang kuat. Lembaga pemasaran 

menghendaki keuntungan maksimal, yakni selisih margin pemasaran dengan 

biaya yang relatif besar untuk melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran. 

Konsumen mengkehendaki tersedianya produk pertanian sesuai dengan 

kebutuhan konsumen dan dengan harga wajar. Terdapat kriteria-kriteria dalam 

menganalisis perilaku pasar yaitu: 1) praktik-praktik penentuan harga, 2) biaya 

pemasaran harus seragam, 3) penentuan harus bebas dari praktik-praktik 

persekongkolan, 4) intervensi pemerintah dalam bentuk kebijaksanaan harga 

harus dapat memperbaiki mutu produk dan peningkatan keputusan konsumen  

(Sudiyono, 2002).  

Menurut Keegan (2003), saluran pemasaran atau saluran distribusi (marketing 

channels) adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan 

barang sampai ketangan konsumen atau pemakaian industri. Menurut Kotler 

(2002), definisi saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang saling 

tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjajakan produk atau jasa siap 

untuk digunakan atau dikonsumsi. Saluran pemasaran merupakan suatu unsur 

yang penting dalam rencana pemasaran suatu perusahaan. Dengan 

merencanakan rancangan, manajemen, evaluasi dan modifikasi saluran 

pemasaran, para produsen dapat memastikan bahwa produk mereka tersedia 

kapan dan di mana pelanggan ingin membelinya. Dari pengertian di atas, dapat 

disimpulkan bahwa saluran pemasaran adalah serangkaian organisasi yang 

saling tergantung dalam rangka proses penyaluran barang dari produsen kepada 

konsumen.  

Pranatagama (2015) menjelaskan bahwa setiap macam komoditas pertanian 

mempunyai saluran pemasaran yang berbeda antara satu dengan yang lain, 

bahkan satu macam komoditas yang sama mempunyai saluran dari yang paling 

sederhana sampai dengan saluran yang kompleks. Terdapat tingkatan mata 

rantai saluran pemasaran yaitu: 
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1). Saluran Tingkat Nol (Zero Level Marketing). Saluran tingkat nol ini lebih 

dikenal juga dengan sebutan saluran langsung. Dikatakan saluran langsung 

karena produsen langsung menjual barangnya kepada konsumen akhir, 

sehingga tidak menggunakan perantara lembaga pemasaran. 

2). Saluran Tingkat Satu (One Level Marketing). Saluran ini disebut saluran 

tingkat satu, karena hanya terdapat satu lembaga perantara. 

3). Saluran Tingkat Dua (Two Level Marketing). Saluran ini disebut saluran 

tingkat dua, karena terdapat dua perantara lembaga pemasaran. 

4). Menjanjikan nilai superior, dimana setiap perantara terdapat beberapa 

perantara lain. Oleh karena itu, saluran pemasaran ini disebut sebagai “Multi 

Level Marketing”. Saluran ini cocok untuk memasarkan atau menyalurkan 

barang konsumsi dan bukan barang industri.  

 

Saluran pemasaran antara satu dengan bagian lain yang merupakan satu 

kesatuan yang saling bergantung, sehingga membentuk, saluran pemasaran 

(marketing channel system). Saluran pemasaran mempunyai andil dalam 

menyampaikan barang ke konsumen itu sebagai agen, bagaimana perantara 

pemasaran bernegosiasi atas barang milik produsen dengan konsumen. 

Bagaimana perantara terlibat dalam proses untuk membuat produk atau jasa 

yang siap untuk dikonsumsi oleh konsumen (Soekartawi, 2004). 

 

c. Kinerja Pasar  

Kinerja merupakan hasil kerja yang dipengaruhi oleh struktur dan perilaku 

industri, dimana hasil biasa diidentikkan dengan besarnya penguasaan pasar 

atau besarnya keuntungan suatu perusahaan dalam suatu industri. Secara lebih 

terperinci, kinerja dapat pula tercermin melalui efisiensi, pertumbuhan 

(termasuk perluasan pasar), kesempatan kerja, prestise profesional, 

kesejahteraan personalia, serta kebanggan kelompok.  

Kinerja (performance) suatu pasar merupakan unsur terakhir dalam konsep 

teori organisasi industri selain struktur dan perilaku. Kinerja (performance) 

dapat diukur melalui price cost margin, pola profit, efisiensi, kemajuan 

teknologi, equity distribution. Pada praktiknya, ukuran kinerja dapat 
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bermacam-macam, bergantung pada jenis pasarnya. Pertama, ukuran kinerja 

berdasarkan sudut pandang manajemen, pemilik, atau pemberi pinjaman. 

Sedangkan yang kedua, kinerja dalam suatu industri dapat diamati melalui nilai 

tambah (value added), produktivitas dan efisiensi. Nilai tambah merupakan 

selisih antara nilai input dan nilai output. Nilai input terdiri atas biaya bahan 

baku, biaya bahan bakar, jasa industri, biaya sewa gudang, mesin dan alat-alat, 

serta jasa-jasa industri. Nilai output merupakan nilai barang yang dihasilkan. 

Secara umum, marjin pemasaran adalah perbedaan harga suatu barang yang 

diterima produsen dengan harga yang dibayar konsumen. Analisis marjin dapat 

digunakan sebaran rasio marjin keuntungan atau rasio profit marjin (RPM) 

pada setiap lembaga pemasaran yang terlibat dalam proses pemasaran. Rasio 

margin keuntungan adalah perbandingan antara tingkat keuntungan yang 

diperoleh dengan biaya yang dikeluarkan oleh setiap lembaga pemasaran yang 

bersangkutan (Daniel, 2004). 

1). Margin Pemasaran 

Margin pemasaran merupakan selisih antara harga jual dan harga beli pada 

setiap lembaga pemasaran yang terkait. Terdapat dua elemen penting dalam 

margin pemasaran terdiri yaitu biaya dan keuntungan pemasaran. Situmorang 

(2015), menyatakan besarnya margin untuk setiap saluran tataniaga 

dipengaruhi oleh volume penjualan serta jarak lokasi pemasaran, panjang 

pendeknya rantai pemasaran, fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh 

lembaga pemasaran, struktur pasar yang dihadapi, besarnya biaya, dan 

keuntungan yang diperoleh. 

Margin pemasaran merupakan perbedaan antara harga yang dibayarkan 

konsumen dengan harga yang diterima petani. Komponen margin ini terdiri 

dari biaya-biaya yang diperlukan lembaga-lembaga pemasaran untuk 

melakukan fungsi-fungsi pemasaran yang disebut biaya pemasaran ( Sudiyono, 

2004). 
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2). Farmer’s Share  

Farmer’s share merupakan perbandingan antara harga yang diterima petani 

dengan harga yang dibayarkan konsumen akhir. Farmer’s share juga 

merupakan salah satu alat ukur kuantitatf untuk menilai efisiensi pemasaran 

selain marjin pemasaran. Farmer’s share merupakan bagian yang diterima 

petani yang dinyatakan dalam bentuk persentase. Nilai farmer’s share yang 

tinggi tidak mutlak menunkukkan bahwa sistem pemasaran tersebut berjalan 

dengan efisien (Annisa, 2017). 

Situmorang (2015)  menyatakan bahwa besar kecilnya farmer’s share tidak 

selalu menunjukkan besar kecilnya keuntungan yang diterima oleh petani. 

Menurut Hanafiah dan Saefuddin (2006), apabila farmer’s share 50%, maka 

pemasaran dapat dikatakan efisien. Saluran Tingkat Tiga (Three Level 

Marketing) disebut saluran tingkat dua, karena terdapat dua perantara lembaga 

pemasaran. Saluran Tingkat Banyak (Multi Level Marketing) disebut saluran 

yang bertingkat banyak, karena menggunakan banyak perantara.  

Hal ini berkaitan dengan besar atau kecilnya nilai tambah yang diberikan 

kepada suatu produk oleh lembaga pemasaran yang terlibat. Nilai farmer’s 

share berbanding terbalik dengan marjin pemasaran. Artinya, semakin tinggi 

nilai farmer’s share, maka nilai marjin pemasaran semakin rendah, begitu pula 

sebaliknya. Pada pemasaran luar lokal (tingkat pedagang besar non-lokal), 

harga konsumen merupakan harga jual di tingkat lembaga pemasaran terakhir 

atau ditingkat harga pedagang besar. Pada pemasaran lokal, harga konsumen 

merupakan harga konsumen akhir yang mengonsumsi cabai merah atau harga 

jual di tingkat pedagang pengecer (Annisa, 2017). 

 
4. Penelitian Terdahulu 

 

Berdasarkan kajian penelitian terdahulu yang tercantum pada Tabel 6, maka 

dapat dilihat persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian ini. 

Sistem pemasaran cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang 

Kabupaten Lampung Timur memiliki kesamaan pada alat analisis yang 
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digunakan, yaitu menggunakan analisis saluran pemasaran, margin pemasaran, 

farmer’s share, dan ratio profit margin 

 

Hal yang membedakan penelitian ini dengan  penelitian sebelumnya tentang 

efisiensi pemasaran cabai merah di Kecamatan  Adiluwih Kabupaten  

Pringsewu Provinsi Lampung yaitu saluran pemasaran pada penelitian 

sebelumnya terdapat 3 saluran pemasaran, sedangkan penelitian sistem 

pemasaran cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang 

Kabupaten Lampung timur hanya terdapat 2 saluran pemasaran. Farmer’s 

share pada penelitian sebelumya memiliki share sebesar 70%, sedangkan 

penelitian sistem pemasaran cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro 

Kibang Kabupaten Lampung Timur share yang didapat sebesar 56%. Apabila 

farmer’s share semakin tinggi, maka kinerja pasar semakin baik dari sisi 

produsen (petani cabai merah). 
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Tabel 6.  Penelitian Terdahalu 

No Judul Penelitian Tujuan Penelitian Metode Penelitian Hasil Penelitian 

1 Efisiensi Pemasaran Cabai 

Merah di Kecamatan   

Adiluwih Kabupaten  

Pringsewu Provinsi  

Lampung (Prayitno,  

Hasyim, dan  Situmorang 

2013). 

Menganalisis efisiensi 

pemasaran cabai merah 

di Kecamatan Adiluwih 

Kabupaten Pringsewu 

Provinsi Lampung. 

Penelitian dilakukan dengan 

menggunakan metode 

pangsa produsen, analisis 

marjin dan rasio profit 

marjin (RPM), analisis 

korelasi harga, dan 

analisis elastisitas transmisi 

harga. 

Berdasarkan pangsa produsen (PS>70%) 

system pemasaran cabai merah tersebut sudah 

efisien, walaupun struktur pasar yang terjadi 

adalah  pasar tidak bersaing sempurna 

(oligopsoni).  Perilaku pasar menunjukkan 

bahwa harga lebih  banyak ditentukan oleh 

pedagang. Keragaan  pasar menunjukkan 

terdapat tiga saluran pemasaran dengan 

penyebaran marjin dan rasio  profit marjin 

yang tidak merata antar lembaga  pemasaran, 

korelasi harga relatif sedang (r= 0,728), dan 

nilai elastisitas transmisi harga lebih  besar 

dari satu (Et>1). 
     

2 Efisiensi Pemasaran Produk 

Duku Lampung Melalui  

Pendekatan Serba Fungsi di  

Kabupaten Lampung Selatan 

(Ramadinata, Hasyim, dan  

Situmorang, 2014).   

Mengetahui efisiensi 

pemasaran yang dilihat  

dari producer share,  

ratio profit margin yang 

diterima oleh tiap 

lembaga pemasaran 

yang ada. 

Metode sampling dilakukan 

menggunakan metode alur  

pemasaran. Analisis 

dilakukan dengan  

menggunakan pendekatan  

fungsi-fungsi pemasaran 

yang dilakukan oleh lembaga 

pemasaran, producer share, 

marjin pemasaran, dan ratio 

profit margin 

Sistem pemasaran duku Lampung di 

Kecamatan Katibung Kabupaten Lampung  

Selatan belum efisien. Fungsi pemasaran 

belum dilakukan sebagaimana seharusnya, 

producer share < 50%, marjin pemasaran  

cenderung besar, serta ratio profit margin di 

antara lembaga pemasaran yang terlibat tidak 

merata 
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Tabel 6 . Lanjutan 

 

3 Analisis Efisiensi  

Pemasaran Belimbing Dewa 

di Kecamatan Pancoran 

Mas Kota Depok, Jawa  

Barat (Nalurita, 2008). 

1.Menganalisis saluran 

pemasaran dan fungsi-      

fungsi pemasaran yang 

dilakukan oleh lembaga- 

lembaga pemasaran 

komoditas belimbing 

manis di Kota Depok. 

2.Menganalisis efisiensi 

pemasaran untuk 

menentukan alternatif 

saluran pemasaran  

Penelitian ini menggunakan 

metode.Analisis kualitatif 

bertujuan untuk menganalisis 

saluran pemasaran, lembaga 

pemasaran, fungsi-fungsi 

pemasaran, struktur dan 

perilaku pasar. Analisis 

Kuantitatif  digunakan untuk 

menganalisis marjin 

pemasaran, farmer’s share. 

1.Lembaga pemasaran yang terlibat terdiri 

dari petani sebagai produsen, tengkulak, 

Puskop, pedagang besar, supplier dan pedagang 

pengecer. Fungsi-fungsi pemasaran yang 

dilakukan oleh setiap lembaga. 

2.Berdasarkan analisis marjin pemasaran,  

farmer’s share dan rasio keuntungan terhadap 

biaya menunjukkan bahwa saluran pemasaran 

empat. 

4 Efesiensi Pemasaran 

Bawang Merah (Kasus : 

Kabupaten Brebes, Provinsi 

Jawa Timur) (Annisa, 

Asmarantaka, dan 

Nurmalina, (2018) 

Menganalisis saluran 

menganalisis efisiensi 

operasional (marjin 

pemasaran, farmer’s 

share, rasio keuntungan) 

dan efisiensi harga 

bawang merah di 

Kabupaten Brebes  

Analisis data kuantitatif 

digunakan untuk 

menganalisis marjin 

pemasaran, farmer’s share, 

rasio keuntungan terhadap 

biaya dengan menggunakan 

Microsoft Excel . 

  Terdapat tujuh saluran pemasaran dalam sistem 

pemasaran bawang merah di Kabupaten 

Brebes. Analisis efisiensi operasional 

menunjukkan bahwa saluran pemasaran yang 

efisien adalah saluran pemasaran 6 (petani-

pedagang pengumpul kecamatan-pedagang 

pengumpul kabupaten-pedagang grosir luar 

provinsi). Analisis efisiensi harga menunjukkan 

pasar bawang merah terintegrasi dalam jangka 

pendek. 
     

No No  Judul Penelitian  Tujuan Penelitian Metode Penelitian    Hasil Penelitian 
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Tabel 6 . Lanjutan 

No Judul Penelitian  Tujuan Penelitian Metode Penelitian Hasil Penelitian  

5. Analisis Efisiensi Pemasaran 

Jagung (Zea mays L.) di 

Desa Segunung Kecamatan 

Dlanggu Kabupaten 

Mojokerto, (Sujarwo dan 

Pratiwi,  2011) 

1.Mengidentifikasi 

saluran pemasaran 

jagung di daerah 

penelitian. 

2.Menganalisis 

efisiensi 

pemasaran jagung 

dari segi efisiensi 

harga dan efisiensi 

operasional di 

daerah penelitian 

      Menggunakan analisis 

margin pemasaran, 

efisiensi harga, 

efisiensi operasional  

dan R/C ratio. 

1. Total margin pemasaran pada saluran 

pemasaran I sebesar Rp 1.150,00/kg, dan 

pada saluran pemasaran II sebesar Rp 

1.395,00/kg. Dengan demikian dapat 

dibuktikan bahwa semakin panjang saluran 

pemasaran maka margin pemasaran semakin 

besar. 

2. Share paling tinggi yang diterima petani ada 

pada saluran pemasaran I sebesar 59,65%. 

Sedangkan share paling rendah yang 

diterima petani terdapat pada saluran 

pemasaran II, yakni sebesar 56,34%. Makin 

tinggi perbedaan harga petani dan 

konsumen menyebabkan share yang 

diterima petani semakin kecil. Rendahnya 

share yang diterima petani menunjukkan 

bahwa petani tidak cukup terlibat dalam 

proses pembentukan harga. 
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Tabel 6 . Lanjutan 

 

No Judul Penelitian Tujuan Penelitian Metode Penelitian Hasil Penelitian 

6. Analisis Efisiensi 

Sistem Pemasaran dan 

Persediaan Jagung di 

Tingkat Pedagang 

Pengumpul di 

Kecamatan Bandar 

Sribhawono 

Kabupaten Lampung 

Timur (Puspandari, 

2009) 

 

Menganalisis efisiensi 

sistem pemasaran jagung 

di Kecamatan Bandar 

Sribhawono, Kabupaten 

Lampung Timur. 

  

 

Metode yang digunakan 

untuk menganalisis 

efisiensi sistem 

pemasaran 

menggunakan analisis 

S-C- P (Structure – 

Conduct-Performance) 

 

  Sistem pemasaran jagung di Kecamatan Bandar 

Sribhawono Kabupaten Lampung Timur belum 

efisien, struktur pasar yang terbentuk adalah 

pasar bersaing tidak sempurna (oligopsoni). 

 

 

7. Analisis Efisiensi 

Pemasaran Ubi Jalar 

di Kabupaten 

Lampung Tengah 

(Pradika, Hasyim, dan 

Soelaiman 2013) 

Menganalisis efisiensi 

pemasaran ubi jalar di 

Kabupaten Lampung  

Tengah 

Analisis Model S-C-P 

(Structure - Conduct -

Performance) 

. 

Struktur pasar ubi jular yaitu oligopoli. Produk 

yang dihasilkan petani bersifat homogen, sehingga 

pedagang pengumpul bebas keluar masuk pasar 

untuk membeli ubi jalar dipetani. Saluran 

pemasaran ubi jalar memiliki empat saluran 

pemasaran. Volume penjualan rata - rata petani 

sebesar 23.279,167 Kg. pangsa produsen yang 

diterima petani sebesar 70,54 persen, sehingga 

dapat dikatakan pemasaran ubi jalar efisien.  
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Tabel 6 . Lanjutan 

 

 

 

 

 

 

 

8. Analisis Pendapatan 

dan Efesiensi 

Pemasaran cabai 

Merah ( Capsicum 

annum L.) di 

Kecamatan 

Watangpulu 

Kabupaten Sidrap  

(Rasidin,Yusriadi, 

dan  Rahman 2020) 

 

menganalisis pendapatan 

dan efisiensi pemasaran 

cabai merah 

a. Analisis  R/C ratio 

b. Analisis struktur pasar 

c. Analisis perilaku pasar 

 

Besaran pendapatan Rp. 46.336.000,-/ha. Dengan 

nilai R/C ratio 9,48 dan nilai efisiensi 4,87%, 

pemasaran cabai merah di Kecamatan 

Watangpulu Kabupaten Sidrap telah efisien untuk 

diusahakan.  

9. Analisis Efesiensi 

Pemasaran Kubis di 

Kecamatan Gisting 

Tanggamus (Ali, 

Situmorang, dan 

Murniati 2017) 

Menganalisis efesiensi 

pemasaran di lihat dari 

struktur pasar, prilaku 

pasar, dan keragaan pasar 

 

Metode penelitian yang 

digunakan adalah metode 

survei di lakukan dengan 

insindential sampling.  

 

Struktur  pasar dalam sistem pemasaran kubis 

cenderung menghadapi struktur pasar oligopsoni, 

di tingkat petani tetapi oligopoli di tingkat 

konsumen akhir, walupun produk homogen dan 

pelaku pasar bebas keluar masuk pasar. Penentuan 

harga cukup sederhana, keragaan pasar dalam 

sistem pemasaran menunjukan producer share 

masih rendah, marjin pemasaran masih cukup 

tinggi dan RPM tidak merata. 

No Judul Penelitian Tujuan Penelitian Metode Penelitian Hasil Penelitian 
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Tabel 6 . Lanjutan 

 

No Judul Penelitian  Tujuan Penelitian Metode Penelitian Hasil Penelitian 

10. Efisiensi Pemasaran 

Nenas di Desa Sungai 

Medang Kecamatan 

Cambai Kota 

Prabumulih (Sari, 2015) 

 

1.  Mengetahui banyaknya 

saluran pemasaran 

nenas di Desa Sungai 

Medang 

2.  Mengetahui besarnya 

farmer’s share yang 

diterima petani dan 

besarnya marjin yang 

diterima masing-

masing lembaga 

pemasaran. 

3.  Mengetahui efisiensi 

pemasaran nenas di 

Desa Sungai Medang. 

 

 

Metode Analisis 

Kuantitatif, Margin 

Pemasaran, Keuntungan.  

1. Banyaknya saluran pemasaran nenas 

di Desa Sungai Medang yaitu hanya ada 

2 saluran 

2. Besarnya Farmer’s share yang diterima 

petani nenas pada saluran pemasaran I 

yaitu 53,33%, dan saluran pemasaran II 

yaitu 66,66 %, sedangkan marjin 

pemasaran yang diterima masing masing 

lembaga pemasaran yaitu pada saluran 

pemasaran I sebesar Rp. 650,00/buah 

untuk pedagang pengumpul, dan Rp. 

750,00/buah untuk pedagang pengecer, 

sedangkan pada saluran Pemasaran II 

yaitu sebesar Rp. 1000,00 /buah untuk 

pedagang pengecer. 

3. Jika dilihat berdasarkan tiga indikator 

farmer’s share, marjin pemasaran, dan 

harga di tingkat konsumen. Saluran 

pemasaran yang efisien adalah terdapat 

pada saluran pemasaran. 
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B. Kerangka Pemikiran 

Cabai merah merupakan komoditi penting dalam sub sektor hortikultura, 

karena berperan penting dalam perekonomian nasional sebagai sumber devisa 

negara. Hal ini dapat dilihat dari komoditi ini yang mampu menembus pasar 

internasional sebagai komoditi ekspor. Sub sektor ini juga membantu dalam 

mengurangi jumlah pengangguran yang ada di Indonesia melalui aktifitas yang 

dilakukan dalam sub sektor ini, mulai dari penanaman cabai merah hingga 

cabai merah  siap untuk dikonsumsi. Petani menjadikan hal ini sebagai mata 

pencaharian agar dapat memperoleh  pendapatan dengan membudidayakan 

tanaman ini, sehingga petani bisa memenuhi kebutuhan hidup. Hortikultura 

merupakan suatu proses yang di dalamnya terdapat sarana produksi pendukung 

yang memiliki nilai atau harga input yang harus dikeluarkan oleh petani untuk 

mendukung usahatani agar bisa berjalan, sehingga hasilnya memuaskan. Cabai 

merah yang dihasilkan merupakan hasil produksi yang akan dijual oleh petani 

kepada pedagang pengumpul atau lembaga pemasaran lainnya. Cabai merah 

yang dijual oleh petani tentu memiliki nilai atau harga output yang nantinya 

akan diterima oleh petani. Dalam hal ini, harga output merupakan penerimaan 

yang diterima oleh petani. 

Pendapatan bersih suatu usahatani diperoleh dari selisih antara penerimaan dan 

biaya produksi. Penerimaan diperoleh dari output atau total produksi yang 

dihasilkan dikali dengan harga jual produksi tersebut. Petani harus 

memperhatikan harga yang akan ditetapkan untuk produk yang akan 

dipasarkan. Fluktuasi harga yang sering terjadi di pasar menjadi salah satu 

masalah yang dapat merugikan. Petani harus dapat melihat kondisi pasar untuk 

menetapkan harga cabai merah. Harga yang terlalu tinggi dapat mempersulit 

produk untuk dijual dan harga yang terlalu rendah dapat mengakibatkan 

kerugian pada petani.  

Terbentuknya saluran pemasaran yang baik dan efisien tidak terlepas dari 

adanya peranan lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat pada proses 

pemasaran tersebut. Setiap lembaga pemasaran yang terlibat tentu memiliki 

fungsi yang berbeda-beda, begitu juga dengan keuntungan yang didapatkan di 
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setiap lembaga pemasaran tentu berbeda. Saluran pemasaran cabai merah dapat 

dimulai dari petani sebagai produsen diteruskan ke pedagang pengumpul, 

pedagang besar, pedagang pengecer hingga kepada konsumen. Pemasaran yang 

baik adalah kegiatan pemasaran yang efisien dimana semua pihak merasa 

diuntungkan dengan adanya kegiatan pemasaran tersebut. Analisis sistem 

pemasaran yang digunakan  ialah S-C-P(struktur-perilaku-kinerja), saluran 

pemasaran, marjin pemasaran, farmer’s share, dan Rasio Profit Margin. 

Berdasarkan penjelasan tersebut, kerangka pemikiran sistem pemasaran cabai 

Timur terdapat pada Gambar 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

\ 

 

 

 



31 
 

penerimaan 

Marjin Pemasaran Farmer’s Share 

 

RPM 

S-C-P 

 

  
 

 

 

 

 
 

 

  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

=  Diteliti 

 

 = Tidak diteliti 

 

Gambar 1. Kerangka pemikiran sistem pemasaran cabai merah di MargoToto 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 
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III. METODE PENELITIAN 

 

 

A. Konsep Dasar dan Definisi Operasional 

 

 

Konsep dasar dan definisi operasional merupakan pengertian dan petunjuk 

tentang variabel yang akan diteliti dan sangat penting untuk dianalisis dan 

sangat penting untuk dianalisis (data-data yang berhubungan dengan tujuan 

penelitian). Definisi operasional disusun dengan tujuan untuk membatasi ruang 

lingkup variabel yang digunakan serta untuk menghindari penafsiran yang 

berbeda dari istilah yang digunakan dalam penelitian. 

 

Petani atau produsen cabai merah adalah setiap orang yang melakukan 

usahatani cabai merah dan menjadikannya sebagai mata pencaharian utama 

atau sampingan untuk dapat memenuhi kebutuhan hidup. 

 

Produksi cabai merah adalah komoditas yang dihasilkan selama terjadinya 

proses produksi yang diukur dalam (Ha/Kg). 

 

Harga jual adalah nilai yang diterima oleh petani atau pedagang atas penjualan 

hasil panen cabai merah yang diukur dalam satuan rupiah per kilogram 

(Rp/kg). 

 

Harga beli adalah harga cabai pada tingkat konsumen akhir dan 

lembaga pemasaran yang melakukan pembelian cabai dinyatakan dalam 

(Rp/Kg). 

 

Biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang dikeluarkan, baik oleh petani 

maupun pedagang untuk memasarkan cabai merah sampai konsumen. 

 

Biaya transportasi adalah biaya yang harus dikeluarkan untuk melakukan 

proses transportasi. Biaya tersebut berupa biaya penyediaan prasarana. 
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Biaya angkut adalah biaya jasa yang harus dibayar oleh pemilik kepada 

pemilik yang mengangkut muatan sampai tujuan. 

Sortir adalah memisahkan suatu barang yang memiliki kualitas baik 

dengan barang yang kualitasnya kurang baik. 

Grading merupakan proses pengklasifikasian bahan berdasarkan mutu produk. 

Lembaga pemasaran adalah seluruh pihak yang terkait dalam kegiatan 

pemasaran yang dimulai dari produsen hingga ke tangan konsumen. 

 

Pedagang pengumpul adalah lembaga pemasaran yang mengumpulkan 

atau membeli cabai merah langsung dari petani untuk kemudian dijual 

kembali atau meneruskan ke pedagang selanjutnya. 

 

Pedagang besar adalah orang yang membeli cabai merah dari agen atau 

pedagang pengumpul di kabupaten. 

 

Pedagang pengecer (kios) adalah pedagang-pedagang yang membeli cabai 

merah dari distributor untuk dijual kembali ke konsumen. 

 

S-C-P (ialah menyakini bahwa struktur pasar akan mempengaruhi kinerja suatu 

industri dari sudut persaingan usaha, struktur paar yang terkonsentrasi  untuk 

menimbulkan sebagai prilaku persaingan usaha dengan tujuan untuk 

memaksimalkan profit. 

 

Efisiensi pemasaran adalah tolak ukur atas produktifitas proses pemaaran 

dengan membandingkan sumberdaya yang digunakan terhadap keluaran yang 

dihasilkan selama proses pemasaran.. 

 

Saluran pemasaran adalah lembaga-lembaga yang digunakan untuk 

menyampaikan komoditas cabai merah dengan menyelengggarakan kegiatan- 

kegiatan pembelian, pengangkutan,  penyimpanan, dan biaya penjualan dari 

petani cabai merah ke konsumen akhir. 

Struktur pasar adalah suatu deskripsi yang merupakan konsep mengenai tingkat 

persaingan pasar, mencakup penjelasan jumlah perusahaan dalam pasar, serta 
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syarat-syarat keluar masuk pasar. 

 

Perilaku pasar merupakan aktivitas yang terjadi di pasar seperti penjualan 

pembelian barang/produk yang di jual di pasar. 

 

Kinerja pasar merupakan hasil kerja yang dipengaruhi oleh struktur dan prilaku 

dimana hasil biasanya diidentifikasi dengan besarnya penguasaan pasar atau 

besarnya keuntungan dalam suatu pemasaran 

 

Farmer’s share adalah bagian harga cabai merah yang diterima oleh setiap 

lembaga pemasaran terhadap harga beli cabai merah konsumen dalam 

bentuk persen (%). 

Marjin pemasaran total adalah selisih harga di tingkat konsumen akhir 

dengan harga cabai merah di tingkat produsen atau jumlah marjin pada 

tiap lembaga pemasaran diukur dalam satuan rupiah per kilogram (Rp/kg). 

 

Profit marjin adalah marjin keuntungan lembaga pemasaran dihitung 

dengan cara mengurangi nilai marjin pemasaran cabai merah dengan 

biaya yang dikeluarkan, dinyatakan dengan satuan rupiah per kilogram 

(Rp/kg). 

 

Rasio marjin keuntungan adalah perbandingan antara tingkat keuntungan yang 

diperoleh lembaga pemasaran dengan biaya yang dikeluarkan pada kegiatan 

pemasaran cabai merah. 

 

B. Lokasi, Waktu Penelitian dan Sampel 

 

Penelitian dilaksanakan di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang 

Kabupaten Lampung Timur. Lokasi dipilih secara sengaja (purposive) dengan 

pertimbangan bahwa Kabupaten Lampung Timur merupakan salah satu 

penghasil cabai merah  di Provinsi Lampung. Kecamatan Metro Kibang 

merupakan salah satu sentra produksi cabai merah di Kabupaten Lampung 

Timur. Desa yang dijadikan lokasi penelitian di Kecamatan Metro Kibang 

adalah Desa Margototo dengan pertimbangan bahwa desa tersebut merupakan 
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salah satu sentra produksi cabai merah di Kecamatan Metro Kibang Kabupaten 

Lampung Timur Kecamatan Metro Kibang juga merupakan daerah luas panen 

cabai merah tertinggi pada tahun 2019.  

Populasi merupakan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau 

subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari, kemudian ditarik suatu kesimpulan (Sugiyono, 

2010). Populasi dalam penelitian ini adalah petani cabai merah di Desa 

Margototo, Kecamatan Metro Kibang, Kabupaten Lampung Timur yang 

tergabung dalam gapoktan (gabungan kelompok tani). Dalam gapoktan 

tersebut terdapat 22 poktan (kelompok tani) dapat dilihat pada Tabel 7 

Tabel 7. Kelompok Tani 

No Kelompok Tani Jumlah Anggota (orang) 

1 Jaya Abadi IV 29 

2 Jaya Abadi III 28 

3 Jaya Abadi 18 

4 Mulyotani 1 30 

5 Mulyotani 2 29 

6 Sumber Rezeki 1 30 

7 Sumber Rezeki 2 40 

8 Sumber Rezeki 3 26 

9 Karya Tani 30 

10 Karya Tani 2 21 

11 Karya Bakti 26 

12 Rukun Santosa 30 

13 Rukun Santosa 2 28 

14 Sinar Tani 1 35 

15 Tani Makmur 1 28 

16 Tani Makmur 3 30 

17 Tani Makmur 4 28 

18 Mulya Mandiri 1 29 

19 Mulya Mandiri 3 30 

20 Sain’s Sejahtera 28 

21 Tri Rukun 24 

22 Tri Rukun 2 18 

 Jumlah 615 

Sumber : Kementerian Pertanian (2019) 

 

 

 



36 
 

Sampel  dalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi (Sugiyono, 2016). Jumlah populasi petani cabai merah di Desa 

Margototo sebanyak 615 petani cabai merah. Penelitian ini dilakukan dengan 

mengambil sampel petani cabai merah yang termasuk ke dalam anggota 

kelompok tani. Metode pengambilan responden dilakukan dengan 

menggunakan metode acak sederhana (Simple Random Sampling). Penentuan 

jumlah sampel untuk petani cabai merah yang termasuk ke dalam anggota 

anggota kelompok tani mengacu pada Sugiarto, dkk (2003) dengan rumus 

sebagai berikut. 

    n=
   

   

  

      ...................................(1) 

Keterangan :  

n  = Jumlah sampel  

N  = Jumlah populasi ( 615 orang )  

S2  = Varian sampel (5%)  

Z  = Tingkat kepercayaan (95% =1,96)  

d  = Derajat penyimpangan (5%) 

 

Perhitungan sebagai berikut. 

n=
               ̇

                     ̇   75,41= 75 responden 

 

Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan rumus Sugiarto, maka 

diperoleh jumlah sampel petani cabai di Desa Margototo Kecamatan Metro 

Kibang Kabupaten Lampung Timur adalah sebanyak 75 responden. 

Pengambilan sampel lembaga pemasaran yang terlibat langsung dalam 

pemasaran cabai merah di Kecamatan Metro Kibang menggunakan teknik 

snowball sampling. Cara pengambilan sampel dengan teknik ini dilakukan 

secara berantai. Pelaksanaan pertama-tama dilakukan interview terhadap petani 

cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang. Selanjutnya, petani 

selaku produsen yang bersangkutan menyebutkan calon responden lainnya 

yakni pedagang, sehingga diperoleh suatu rantai pemasaran. Pengumpulan data 

penelitian dilakukan pada Bulan April 2020 – Mei 2021. 
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C. Jenis dan Metode Pengumpulan Data 

 

Jenis data yang akan digunakan pada penelitian ini adalah data primer dan data 

sekunder.  Data primer adalah data yang didapatkan langsung dari responden 

yaitu petani, pedagang pengepul, pedagang besar dan  pedagang pengecer 

melalui kuisioner maupun observasi secara langsung di lokasi penelitian.   

Data sekunder adalah data pendukung untuk penelitian yang didapatkan dari 

penelitian terdahulu, jurnal, artikel, buku, serta laporan dari instansi pemerintah 

terkait seperti BPS,  Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung, Badan Pusat 

Statistik Kabupaten Lampung Timur, Kementerian Pertanian, dan Dinas 

Pertanian Provinsi Lampung. 

 

D. Metode Analisis Data 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif 

kualitatif dan kuantitatif dengan mengunakan metode S-C-P (structure, 

conduct, dan performance) atau model pendekatan organisasi pasar. 

1. Struktur pasar (market structure).  

Struktur pasar merupakan gambaran hubungan antara penjual dan pembeli 

yang dilihat dari jumlah pelaku distribusi pemasaran, diferensiasi produk, 

dan kondisi keluar masuk pasar (entry condition).  Di dalam struktur pasar 

dianalisis berapa jumlah pelaku distribusi pemasaran cabai merah di Desa 

Margototo Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur, yang 

dilakukan dengan metode wawancara (deskriptif) langsung dengan 

responden penelitian (petani cabai merah).  Setelah diketahui berapa 

jumlah pelaku distribusi pemasaran cabai merah di lokasi penelitian, maka 

dapat diketahui apakah komoditi cabai merah merupakan produk yang 

termasuk dalam pasar bersaing sempurna atau termasuk dalam pasar 

bersaing tidak sempurna (monopoli, monopsoni, oligopoli, oligopsoni).  

Selain itu, dapat juga dianalisis perbedaan produk (ukuran/ bentuk) cabai 

merah yang dipasarkan pada setiap pelaku distribusi pemasaran, serta 
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mudah tidaknya pelaku distribusi pemasaran masuk dan keluar pasar. 

 

2. Perilaku pasar (market conduct) 

Perilaku pasar merupakan pola tingkah laku pelaku distribusi pemasaran 

(petani/produsen, pedagang atau perantara, dan konsumen) dalam 

menghadapi struktur pasar.  Di dalam perilaku pasar, dianalisis sistem 

pembentukan harga dan praktik pembelian serta penjualan cabai merah di 

Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur 

yang dilakukan oleh pelaku distribusi pemasaran. 

 

3. Keragaan pasar (market performance) 

Keragaan pasar merupakan suatu gambaran gejala pasar yang terlihat 

sebagai akibat interaksi antara struktur pasar (market structure) dan 

perilaku pasar (market conduct).  Interaksi antara struktur dan perilaku 

pasar cenderung bersifat kompleks dan saling mempengaruhi secara 

dinamis. Untuk menganalisis keragaan pasar digunakan beberapa 

indikator, yaitu : 

a. Saluran pemasaran 

Saluran pemasaran dianalisis secara kualitatif, dengan melihat setiap 

pelaku distribusi pemasaran yang terlibat dalam proses penyaluran 

barang atau jasa.  Jika saluran pemasaran panjang, namun fungsi 

pemasaran yang dilakukan sangat dibutuhkan (sulit diperpendek), maka 

dapat dikatakan efesien.  Sebaliknya, jika saluran pemasaran panjang, 

namun ada fungsi pemasaran yang tidak perlu dilakukan (dapat 

diperpendek), tetapi tidak dilakukan, maka dapat dikatakan tidak 

efesien.  Jika saluran pemasaran pendek dan fungsi pemasaran dirasa 

cukup, maka dapat dikatakan efesien.  Sebaliknya, jika saluran 

pemasaran pendek dan dirasa perlu ditambah fungsi pemasaran, 

sehingga perlu diperpanjang, maka dapat dikatakan tidak efisien 

(Hasyim, 2012). 
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b.  Margin pemasaran  

Marjin pemasaran adalah perbedaan harga pada tingkat produsen (Pf) 

dengan harga di tingkat pengecer (Pr) yang terdiri dari keuntungan dan 

biaya (Hasyim, 2012). Secara matematis, marjin pemasaran dirumuskan 

sebagai : 

mji = Psi – bi, atau mji bti + πi..................(2) 

 

Total marjin pemasaran adalah : 

 

ji Σmji i atau Mji = Pr – Pf …….........(3) 

 

Konsep pengukuran dalam analisis marjin adalah : 

(1) Marjin pemasaran tiap lembaga dihitung berdasarkan perbedaan 

harga beli dengan harga jual dalam rupiah per kilogram pada 

masing-masing tingkat lembaga pemasaran. 

(2) Harga beli dihitung berdasarkan harga rata-rata pembelian per 

kilogram. 

(3) Harga jual dihitung berdasarkan harga rata-rata penjualan per  

kilogram. 

(4) Marjin total dihitung dengan menjumlahkan marjin pemasaran tiap 

lembaga yang terlibat dalam suatu saluran pemasaran yang nilainya 

juga sama dengan selisih harga yang dibayarkan konsumen akhir 

terhadap harga yang diterima petani produsen. 

 

c. Rasio Profit Marjin (RPM) 

 

Penyebaran marjin pemasaran dapat dilihat berdasarkan presentase 

keuntungan terhadap biaya pemasaran. Biaya pemasaran pada masing 

masing lembaga pemasaran, yang dirumuskan sebagai :  

 

RPM= 
  

   
 ………………………………….…………….. (4) 

Keterangan :  

mji = Marjin lembaga pemasaran tingkat ke-i  
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Psi  = Harga penjualan lembaga pemasaran tingkat ke-i (i ,2,3,….., )  

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  

 

Nilai RPM yang relatif menyebar merata pada berbagai tingkat lembaga 

pemasaran merupakan cerminan dari sistem pemasaran yang efisien. 

Jika selisis RPM antarlembaga pemasaran sama dengan nol, maka 

sistem pemasaran tersebut efisien, dan jika selisih RPM antarlembaga 

pemasaran tidak sama dengan nol, maka sistem pemasaran tidak efisien 

(Azzaino, 1983). 

 

d. Farmer’s Share 

Analisis  Farmer’s Share digunakan untuk mengetahui bagian harga 

yang diterima produsen (petani cabai merah) dari harga yang 

dibayarkan oleh konsumen akhir. Menurut Hasyim (2012), Semakin 

tinggi pangsa produsen, maka kinerja pasar semakin baik dari sisi 

produsen. Pangsa produsen diperoleh dengan menggunakan rumus 

F’s =
  

  
x 100 %.....................................................................(5) 

Dimana :  

F’s = Farmer’s Share dalam persen (%) 

Pf  = Biaya – biaya pada lembaga tataniaga (Rp)  

Pr = Harga beli konsumen (Rp) 
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IV. GAMBARAN UMUM DAERAH PENELITIAN 

 

 

A. Gambaran Umum Kabupaten Lampung Timur 

 

 

1. Letak Geografis 

 

 

Kabupaten Lampung Timur merupakan salah satu dari 15 kabupaten atau 

kota di Provinsi Lampung dengan luas wilayah mencapai 5.325,03 km
2
. 

Kabupaten Lampung Timur merupakan dataran rendah dengan ketinggian 

rata-rata 50 meter di atas permukaan laut. Secara geografis, Kabupaten 

Lampung Timur terletak pada posisi 105
0
15'-106

0
20' Bujur Timur dan antara 

4
0
37'-5

0
37' Lintang Selatan (Badan Pusat Statistik Kabupaten Lampung 

Timur, 2020). Kabupaten Lampung Timur memiliki kantor Pusat 

Pemerintahan di Sukadana yang dibentuk berdasarkan Undang-Undang 

Nomor 12 Tahun 1999. Berdasarkan Peraturan Daerah Kabupaten Lampung 

Timur No. 4 Tahun 2011, Kabupaten Lampung Timur terdiri atas 24 

kecamatan dan 264 desa. Peta daerah Kabupaten Lampung Timur sebagai 

daerah penelitian ditunjukkan pada Gambar 6. 

 

Secara administrasi, wilayah Kabupaten Lampung Timur memiliki batas- 

batas sebagai berikut menurut (Badan Pusat Statistik Kabupaten Lampung 

Timur, 2020) : 

Sebelah utara   : berbatasan dengan Kabupaten Lampung Tengah dan 

Kabupaten Tulang Bawang 

Sebelah selatan  : berbatasan dengan Kabupaten Lampung Selatan. 

Sebelah timur : berbatasan dengan Laut Jawa 

Sebelah barat       : berbatasan dengan Kota Metro dan Kabupaten Lampung 

Tengah. 
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Gambar 2. Peta Kabupaten Lampung Timur sebagai daerah penelitian 

Sumber: BPS Kabupaten Lampung Timur, 2020 

 

2. Keadaan Demografi 

 

Menurut Badan Pusat Statistik Kabupaten Lampung Timur (2020), penduduk 

Kabupaten Lampung Timur berdasarkan hasil proyeksi tahun 2020 sebanyak 

1.036.193 jiwa yang terdiri atas 529.369 jiwa penduduk laki-laki dan 506.824 

jiwa penduduk perempuan. Sex ratio sebesar 104 yang artinya perbandingan 

diantara 100 penduduk perempuan terdapat 104 penduduk laki-laki. Secara 

umum, penduduk Kabupaten Lampung Timur yang bekerja di sektor 

pertanian yaitu sebanyak 241.478 jiwa atau sebesar 49,87% dari penduduk 

usia kerja, di sektor industry sebanyak 75.296 jiwa (15,56%), dan  sektor jasa 

sebanyak 167.395 jiwa (34,57%). Pada tahun 2017, penduduk Lampung 

Timur sebesar 73% merupakan penduduk berusia lebih dari 15 tahun. Dari 

jumlah tersebut, 66,88% merupakan angkatan kerja, sedangkan sisanya 

33,12% bukan angkatan kerja. 
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3. Keadaan Iklim 

 

 

Suhu udara di suatu tempat antara lain ditentukan oleh tinggi rendahnya 

tempat tersebut dari permukaan air laut dan jaraknya dari pantai. Kabupaten 

Lampung Timur memiliki suhu minimum 22,7
0
C dan suhu maksimum 33,8

0
C 

serta kelembapan udara berkisar antara 77-86%. Pada tahun 2017, curah 

hujan tertinggi terjadi pada bulan Februari dengan curah hujan 509,8 mm dan 

terjadi selama 17 hari. Sementara, rata-rata kecepatan angin pada tahun 2018 

berada antara 0,9-1,4 knot dengan kecepatan angin minimum 0,9 knot terjadi 

pada bulan November dan kecepatan angin maksimum mencapai 1,4 knot 

yang terjadi pada bulan September (Badan Pusat Statistik Kabupaten 

Lampung Timur, 2020). 

 

B. Kondisi Umum Kecamatan Metro Kibang 

 

 

1. Letak Geografi 

 

Kecamatan Metro Kibang merupakan salah satu dari 24 kecamatan di 

Lampung Timur yang memiliki luas wilayah 76,95 km
2
. Kecamatan Metro 

Kibang merupakan dataran dengan ketinggian rata-rata 62 meter di atas 

permukaan laut yang memiliki 7 desa yaitu Sumber Agung, Purbo Sembodo, 

Kibang, Margo Jaya, Margototo, Margosari dan Jaya Asri. Secara 

administrasi, Metro Kibang memiliki batas-batas wilayah sebagai berikut 

menurut (Badan Pusat Statistik Kecamatan Metro Kibang, 2019). 

 

Sebelah utara : berbatasan dengan Kecamatan Batanghari dan Kota Metro. 

Sebelah elatan : berbatasan dengan Kabupaten Lampung Selatan.  

Sebelah timur  : berbatasan dengan Kecamatan Batanghari dan 

 Sekampung. 

Sebelah barat  : berbatasan dengan Kabupaten Lampung Selatan. 

 

 

 



44 
 

2. Keadaan Demografi 

 

Menurut Badan Pusat Statistik Kecamatan Metro Kibang (2019), jumlah 

penduduk Kecamatan Metro Kibang berdasarkan proyeksi penduduk tahun 

2019 sebanyak 24.158 jiwa yang terdiri atas 12.276 jiwa penduduk laki-laki 

dan 11.882 jiwa penduduk perempuan. Kepadatan penduduk cukum beragam, 

kepadatan penduduk tertinggi terletak di Desa Purbo Sembodo dengan 

kepadatan sebesar 590 jiwa/km
2
 dan terendah di Desa Margo Sari sebesar 167 

jiwa/km
2
. 

 

3. Keadaan Pertanian 

 

Menurut Badan Pusat Statistik Kecamatan Metro Kibang (2019), luas lahan 

pertanian di Kecamatan Metro Kibang terbagi menjadi dua, yaitu lahan 

pertanian sawah dan lahan pertanian nonsawah. Luas lahan pertanian 

mencapai 494 hektar dan luas lahan pertanian nonsawah mencapai 3.640 

hektar. Luas lahan sawah didominasi oleh sawah non irigasi, sedangkan luas 

lahan pertanian nonsawah yang paling besar adalah lahan perkebunan yang 

mencapai 3.640  hektar. 

 

Komoditas tanaman pangan yang diusahakan petani di Kecamatan Metro 

Kibang yaitu padi sawah dengan produksi mencapai 329 ton dari luas panen 

58 hektar. Selain komoditas tanaman pangan, terdapat juga komoditas 

hortikultura seperti sayuran dan buah-buahan, serta tanaman perkebunan. 

Tanaman sayuran meliputi beberapa macam, diantaranya cabai, terong, 

kacang panjang, mentimun dan tomat. Cabai menjadi tanaman hortikultura 

yang banyak diusahakan oleh petani di Kecamatan Metro Kibang dengan 

produksi yang mencapai 832 kuintal. Produksi komoditas perkebunan 

terbesar adalah jagung yang mencapai 55.354 kuintal. 

 

Selain berbagai jenis tanaman, petani di Kecamatan Metro Kibang juga 

melakukan usaha di bidang peternakan. Populasi ternak di Kecamatan Metro 

Kibang tahun 2019 yang terbesar adalah ternak kambing dan sapi potong. 

Desa Margo Jaya merupakan sentra ternak kambing, sedangkan Desa 

Margototo merupakan sentra ternak sapi potong. Kecamatan Metro Kibang 
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terdapat 17 Gabungan Kelompok Tani (Gapoktan) dan 20 Kelompok Tani 

(Poktan). 

 

C.   Kondisi Umum Desa Margototo  

  

 

1. Letak Geografis 

 

Desa Margototo merupakan salah satu desa yang ada di Kecamatan Metro 

Kibang. Desa Margototo merupakan desa dengan luas wilayah terbesar di 

Kecamatan Metro Kibang yaitu 11,45 km
2
. Secara geografis, Desa Margototo 

terletak pada 105
0
32' Bujur Timur dan 5

0
18' Lintang Selatan. Desa Margototo 

terdiri dari 10 dusun dan 32 RT (Badan Pusat Statistik Kecamatan Metro 

Kibang, 2019). 

 

2. Keadaan Demografi 

 

Tahun 2019, Desa Margototo memiliki jumlah penduduk sebanyak 6.771 

jiwa yang terdiri dari laki-laki 3.465 jiwa dan perempuan 3.306 jiwa. Sex 

ratio sebesar 105, yang berarti setiap 100 penduduk perempuan terdapat 104 

penduduk laki-laki. Kepadatan penduduk Desa Margototo sebesar 361 

jiwa/km
2
 Sebagian besar penduduk di Kecamatan Metro Kibang dalam 

memenuhi kebutuhan hidupnya dengan bermata pencaharian di bidang 

pertanian, selebihnya industri pengolahan, perdagangan dan jasa. Pertanian 

merupakan mata pencaharian utama masyarakat di Kecamatan Metro Kibang 

dengan persentase sebesar 78,76%. Salah satu komoditas yang banyak 

dibudidayakan oleh masyarakat adalah cabai merah (Badan Pusat Statistik 

Kecamatan Metro Kibang, 2020). 

 

3. Keadaan Pertanian 

 

Pertanian sebagai sektor utama penyumbang pendapatan masyarakat Desa 

Margototo dan Desa Kibang memegang peranan dalam kehidupan 

masyarakat. Usahatani yang umumnya dilakukan oleh masyarakat adalah 

usahatani sayuran perkebunan. Desa Margototo merupakan desa yang dengan 

luas panen terbesar untuk komoditas sayuran yang menjadi produk 
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unggulannya. Sayuran yang dibudidayakan di kedua desa tersebut mayoritas 

ditanam di lahan sawah non irigasi. Luas lahan sawah non irigasi di Desa 

Margototo adalah sebesar 102 hektar dan Desa Kibang sebesar 240 hektar. 

Salah satu tanaman sayuran yang dibudidayakan dikedua adalah cabai merah. 

Desa Margototo. 

 

Pada umumnya, petani di Desa Margototo membudidayakan tanaman cabai 

merah, karena didukung oleh keadaan tanah yang cukup subur. Hal ini 

melandasi petani untuk berani mengusahakan cabai merah karena 

menguntungkan. Tanaman cabai merah umumnya ditanam menjelang musim 

kemarau dengan tujuan, agar terhindar dari serangan hama dan penyakit 

(Badan Pusat Statistik Kecamatan Metro Kibang, 2020). 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian dalam pembahasan, disimpulkan sebagai berikut 

1. Saluran pemasaran cabai merah ada 2 yaitu, saluran pemasaran I petani-

pengecer-konsumen, sedangkan saluran pemasaran II petani – tengkulak - 

pedagang besar – pengecer – konsumen. 

2. Margin pemasaran cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro Kibang 

Kabupaten Lampung Timur pada saluran pemasaran 1  sebesar Rp9.000,00/kg 

sedangkan saluran pemasaran 2 Rp3.000,00/kg. 

3. Farmer share pemasaran cabai merah di Desa Margototo Kecamatan Metro 

Kibang Kabupaten Lampung Timur pada saluran pemasaran 1 sebesar 50% 

sedangkan pada saluran pemasaran 2 sebesar 56%, semakin tinggi share 

produsen semakin baik. 

4.  RPM (Rasio Profit Margin) pemasaran cabai merah di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur pada saluran 1 sebesar 

17,66 sedangkan pada saluran 2 sebesar 0,59 – 0,76. Saluran pemasaran 2 

cukup efisien, meskipun terdapat 3 lembaga pemasaran yang menghalangi arus 

cabai merah ke konsumen, karena nilai rasio profit margin pada setiap lembaga 

pemasaran cukup merata. 

 

B. Saran 

 

Saran yang diberikan berdasarkan hasil penelitian adalah sebagai berikut : 

1. Bagi petani, disarankan petani menjual hasil cabai merahnya pada saluran 

saluran 2 karena harga yang diterima petani lebih tinggi dibandingkan 

harga yang diterima petani pada saluran 1. Selain itu, petani disarankan 

Vi. KESIMPULAN DAN SARAN 
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untuk membangun sebuah asosiasi atau lembaga resmi khusus antar 

petani cabai merah sebagai sarana musyawarah untuk menghadapi pasar 

oligopsoni dikarenakan lebarnya marjin harga antar petani dengan 

konsumen. 

2. Bagi pemerintah, disarankan untuk mendukung dan melakukan 

pendampingan kepada petani dalam menghadapi permasalahan pemasaran 

cabai merah.  Selain itu, pemerintah diharapkan membantu dalam 

penentuan hargai cabai merah di pasaran, agar tidak terjadi kenaikan dan 

penurunan harga cabai merah yang sangat drastis. 

3. Bagi peneliti lain, disarankan untuk melakukan penelitian dengan topik 

penelitian efisiensi produksi cabai merah, tingkat kesejahteraan petani 

cabai merah dan interaksi antar lembaga pemasaran di Desa Margototo 

Kecamatan Metro Kibang Kabupaten Lampung Timur. 
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