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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Tujuan pembangunan pelemakan adalah untuk memingkatkan pendapatan dan
kesejahteraan petam petemak khususnya dan masyarakat pada umumnya melalw
peningkatan produksi baik kuantitas maupun kualitas, Selan itu juga untuk memenubhi
kebutuhan pangan dan pizi. Untuk mencapai hal itu maka pembangunan peternakan
diarahkan pada pengembangan peternakan yang lebih maju melalw penerapan teknolog
yang tepat guna. Pembangunan pelermnakan dilakukan untuk mencapai suatu pembangunan
ekonomi. Salah satu yang hendak dicapa pada pembangunan ekonomi i adalah suatu
pertumbuhan  kesempatan kerja  Dalam hal m pembangunan ekonomi diarahkan pada
pendayagunaan sumber daya alam dan tenaga kerja manusia sehingga menghasilkan
produksi dan memperoleh pendapatan untuk kesejahteraan hidup masyarakat.

Seperti yang kita lihat bahwa sebagian besar petemakan di Indonesia adalah
peternakan rakyat, maka keberadaannya sangat penting dan perlu pembinaan secara intensif.
Untuk mendorong perkembangan peternakan tersebut, maka diperlukan adanya bantuan
modal, perbaikan teknologi, penciplaan pasar serta pembinaan keterampilan dan
pengetahuan petemak.

Salah satu usaha peternakan rakyat yang dilakukan yaitu usaha petemakan ayam ras
petelur.  Hal ini dapat dilihat dengan semakin meningkainya usaha peternakan ayam ras

petelur yang didirikan, terutama di daerah-daerah pinggiran kota, Hal ini seiring dengan




permintaan akan telur semakin meningkat dan han ke hari, bulan ke bulan dan tahun demi
tahun.

Salah satu daerah pengcmh;ngm uszha peternakan ayam ras petelur yatu di
Kabupaten Barru. Usaha peternakan tersebut merupakan usaha peternakan rakyat dikelola
oleh rumah tangpa petemak. Di daerah ini memiliki kondisi ingkungan yang bark yang
dapat menunjang pelaksanaan dan pengembangan usaha petemakan ayam ras petelur,
Untuk lebih jelasnya menpenai keadaan populasi ternak ayam ras petelur dapat dilihat pada

Tabel 1.

Tabel 1. Populasi Ayam Ras di Kabupaten Daerah Tingkat 1l Barru Tahun 1992

- 1996,
No. Tahun Jumlah (ekor)

L. 1992 51.717

3. 1993 50814

g, 1994 104.699

4, 1995 105.629 i
3 1996 55.001

Sumber : Dinas Peternakan Kabupaten Daerah Tingkat 1l Barru, 1997,

Pada Tabel 1 terlihat bahwa populasi termak ayam ras di Kabupaten Barru
mengalami fluktuasi yaitu pada tahun 1992 baru mencapai 51. 717 ekor, kemudian di
tahun 1995 meningkat menjadi 105. 629 ekor. Dan di tahun 1996 menurun menjadi 53,

001 ekor.




Sedangkan mengenai jumlah produksi telur di Kabupaten Barru keadaannya dapat

dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Jumlah Produksi Telur di Kabupaten Daerah Tingkat I Barru Tahun

1992 - 1996,
Mo, I Tahun Jumlah ( butir)
L | 1992 5.585.436
2. 1993 o 7.068,840
3, 1994 12.563.880
4, 1995 23.063.400
5, 1996 5.940.000

Sumber : Kantor Dinas Peternakan Daerah Tingkat 1l Barru, 1997,

Pada Tabel 2 terlihat bahwa keadaan produksi telur di Kabupaten Barru jupa
mengalami fluktuasi yaitu pada tahun 1992 mencapai 5. 585. 436 butir, kemudian tahun
1995 memingkat menjadi 23. 036. 400 butir, Dan pada tahun 1996 menurun menjadi
5. 940, 000 butir.

Upaya untuk meningkatkan produksi dari ayam ras petelur ini yaitu dengan jalan
tata laksana pemeliharaan yang baik melalui penyedizan bibit ternak yang unggul,
pembenan pakan yang berprotein dan berkalori tinggi, serta pemberian obat-gbatan,
vaksinasi secara teratur dan hal-hal lain yang berhubungan dengan proses produksi. Selam
itu diperhitungkan pula mengenai besamya penggunaan biaya, dalam hal ini menyangkut
pengendalian biaya operasional, menekan biaya produksi tetapi tetap mempertahankan

harga jual yang maksimal.
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Peningkatan produksi ayam ras petelur khususnya telur mempunyai arti apabila
mempunyal pemasaran yang wajar, Dengan kata lain produks: temak ayam ras petelur
dapat bermanfaat bagi pemenuhan kebutuhan hidup petermak dan keluarganya, apabila
mempercleh keuntungan yang maksimal. Dalam hal ini menyangkut bagaimana proses
pemasaran yang baik sehingga produk dapat sampar dengan cepat ke tangan konsumen,

Untuk memperlancar proses pemasaran telur dan daerah petemakan ke tangan
kensumen maka diperlukan lembaga-lembaga pemasaran, Lembaga-lembaga pemasaran
i berfungs: segjak mula komodinn telur ayam ras yang dihasilkan selesai diproduksi
sampa dengan saat produksi e dikonsumst.

Keterlibatan lembaga penyalur ini dalam kegpatan pemasaran dapat membenkan
kegunaan waktu, tempat dan penulikan dan produksi telur tersebut, maka dalam hal imi
setiap peternak dalam memperoleh hasil produknya untuk memenuhi kebutuhan konsumen
hendaklah dapat menyesuakan dengan saat kapan dan dimana produk 1tu diperlukan serta
oleh siapa produk itu dibutuhkan,

Selan itu keterhibatan lembapa-lembaga pemasaran mempengaruhi biaya, harga
keuntungan yang diperoleh, Harga jual telur ayam ras oleh produsen untuk setap jenis
lembaga pemasaran berbeda Dalam hal im harga jual yvang ditetapkan lembaga
pemasaran diatas harga belinya Sehingga dalam hal wu setiap lembaga pemasaran
memperoleh keuntungan dan pemjualan telur ayam ras tersebut Keuntungan yang
diperoleh oleh masing-masing lembaga pemasaran didasarkan pada harga dan hasil
penawaran, serta biaya-biaya yang dikeluarkan selama dalam proses pemasaran pada tiap

lembaga pemasaran.




Pada kegiatan pemasaran telur ayam ras dapat dikatakan efisien apabila
mampu mengadakan pembagian keuntungan vang merata atau adil kepada semua
yang ikut dalam kegiatan pemasaran dari keseluruhan harga yang dibayarkan oleh
konsumen akhir. Tetapi binsanva terjadi hal-hal yakni masih ada pelaku-pelaku
pasar misalnya pedagang pengumpul, pedagang antar pulau dan pedagang
pengecer yang mendominasi keuntungan, sehingga keuntungan pemasaran tidak
merata pada setiap lembaga pemasaran, akibatnya ada pihak-pihak tertentu vang
mendapal keuntungan yang tidak sesuai dengan vang diinginkan,

Sehubungan dengan latar helakang yang dikemukakan di atas maka penulis
tertarik untuk mengadakan penclitian tentang : * Marjin dan Efisiensi Pemasaran
Telur Ayam Ras Pada Beberapa Lembaga Pemasaran di Kecamatan Tanete

Rilau, Kabupaten Barru.”

Perumusan Masalah

Adapun masalah yang penulis temukan schubungan dengan penelitian
yang telah dilaksanakan yaitu
— Bagaimana jumlah marjin dan keuntungan pemasaran yang diperoleh masing-
masing lembaga pemasaran.
~ Bagaimana tingkat efisiensi pemasaran pada masing-masing lembaga

PEMEasaran.




Tujuan dan Kegunaan i

Adapun tujuan penelitian yang akan penulis laksanakan adalah :

— Untuk mengetahui jumlah marjin dan keuntungan pemasaran yang diperoleh pada
sehap lembaga pemasaran.

- Untuk mengetahul tingkat  efisiens: _pemasaran pada masing-masing lembaga
pemasaran.

Sedangkan kegunaan dan pelaksanaan penelitian ini yaitu :

— Sebagai bahan masukan bag peternak, lembaga-lembaga pemasaran dan pemerintah
daerah serta instansi yang terkait mengenal marjin dan efisiensi pemasaran komodit
ayam ras di Kabupaten Barru,

— Sebapa bahan acuan kepustakaan bagi penulis selanjutnya yang ingin memperdalam
mengenal masalah penelinan yang penulis laksanakan pada bidang yang sama

— Sebaga alat guna mengaplikasikan ilmu-ilmu yang telah penulis dapatkan pada

Fakultas Peternakan, Jurusan Sosial Ekonomi Peternakan.
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TINJAUAN PUSTAKA

Tinjauan Umum Mengenai Ayam Ras Peielur

Chan dan Zamrow: (1993) menyatakan bahwa, ayam’ petelur mempunyal sifat-
sifat tertentu.  Pada umumnya jenis ayam petelur ini sangal peka terhadap perubahan-
perubahan keadaan diantaranya : a) perubahan cuaca, b) perubahan susunan makanan, ¢)
penggantian pemeliharaan (pemulik), d) perubahan kandang  Akibat dari beberapa
perubahan di atas dapat mengakibatkan produksi telur menurun,

Menurut fase hidup ayam, maka ayam ras dapat digolongkan menjadi tiga fase -

1. Fase starter : 0-8 minggu
Fase ini juga disebut dengan fase brooder = brooding period: yakni fase
permulaan tumbuh, umur 0-8 minggu.

2. Fase grower = fase remaja ; 8-18 minggu.
Fase i merupakan prowing period, yakni fase membesarkan, wmur 8-18
minggEu.

3. Fase layer : 18 mingpu keatas.
Fase ini merupakan fase finishing, yakni masa pertumbuhan yang hampir selesai,
dan mulai mempersiapkan produksi (Aksi Agrans Kanisius, 1993),

Selanjutnya dikatakan pula olesh Djanah (1991), umumnya pemeliharaan ayam
petelur terbagi atas tiga tahap, yasu -

A, Pemeliharaan masa kecil (umur | hari-8 minggu)

B. Pemeliharaan masa muda (umur 9-18 / 20 minggu)




C. Pemeliharaan masa berproduksi (umur diatas 18 / 20 minggu).

Selama hidupnya ayam akan mengalami hga fase produksi atau tga masa
produksi, yaitu masa produksi awﬂl.fﬂ-ﬁ minggu), masa produksi remaja atau grower (7-
14 atau 7-16 minggu), dan masa bertelur (15 atau 17 hingga 52 atau 55 minggu). Dalam
umur memang terbag dengan jelas, tetapi secara fisik ada faktor vang melandasi
perubahan-perubahan sehingga ada alasan penting yang menyebabkan pembagian tersebut
(Rasyaf, 1996)

Menurut Chan dan Zamrowi (1993), bangsa-bangsa ayam yang baik yang
digunakan untuk petelur maupun pedaging dapat dibedakan menurut kegunaannya.
Misalnya ayam petelur, sangat tepat untuk menghasilkan telumya.  Ciri-cirinya yaitu : 1)
ayam petelur mempunyai badan Jebih kecil dibanding ayam pedaging, 2) geraknya aktif
untuk mencari makan, sifamya mudah terkejut, 3) cepat dewasa, tidak suka mengerarm, 4)
hampir semuanya berkaki bersih tidak berbulu, 5) makanannya tidak banyak dan efisien
sekali dalam mengolah makanan menjadi hasil produksi (telur). Contohnya @ Ayam
Leghron, Minorca dan sebagainya.

Rasyaf (1995) menyatakan bahwa produksi telur secara komersial mulai terasa
setelah Indonesia mengarahkan usahanya pada pembangunan ekonomi secara menyeluruh.
Kenakan produksi telur yang terus menerus, terutama dari ayam ras petelur dan dari ayam
kampung tentunya ditopang oleh peternakan ayam yang efisien dengan sarana pendukung
yang memada.  Dari simlah muncul suatu problema : bagaimana memproduksikan telur
agar mencapai sasaran komersial yang telah ditetapkan, dan tidak hanya berkaitan dengan

faktor teknis peternakan saja.
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Ayam ras petelur dikenal ada dua macam, yaitu petelur kulit cokelat dan kulit
putih. Keduanya sebenamya sama dan kandunpan gizinya pun relatif sama  Yang
berbeda hanyalah dari sudut pandang pembeli yang menganggap telur wama cokelat lebih
menarik, lebih besar, dan lebih enak sekalipun hal ini tidak terbukti, Masalah enak atau
tidaknya tentu harus melalui pengujian rasa yang sifatnya relatif  Namun, akibat dari
pandangan pembeli itulah yang menyebabkan telur ayam ras cokelat lebih banyak
permintaannya  Permintaan in lebnh banyak pada konsumen akhir, sedangkan telur
ayam ras putih lebih banyak pada kensumen antara (Rasyaf, 1996).

Rasyaf (1996) menyatakan bahwa usaha peternakan ayam petelur melibatkan
beberapa unsur sekaligus dan setiap unsur saling berkaitan. Unsur-unsur yang dimaksud
adalah sebagai berikut
— Unsur teknis, di dalam unsur teknis ini terdapat tiga unsur kecil yang saling berkaitan.

Unsur teknis inilah yang menyebabkan ayam petelur dapat hidup, lalu bertelur.

— Unsur bisnis, usaha peternakan harus dapat menguntungkan sebab untuk menghasilkan
telur memerlukan biaya.  Biaya yang dikeluarkan itu harus ditutupi dengan hasil
penjualan telur.  Oleh karena itu, untuk kelangsungan petemnakan harus ada kelebihan
dan hasil penjualan.  Kelebihan itu disebut keuntungan

= Unsur manajemen, unsur manajemen peternakan ini akan merangkal sensa unsur

peternakan yang ada




Pemasaran

Marketing dapat didcﬁnis:km pada konteks yang berbeda, namun pada prinsipnya
sama, yaitu bagaimana mengantarkan produk yang dihasilkan produsen sampai pada
tangan konsumen pada posisi yang sama-sama tidak dirugikan.  Namun karena situasi
dan kondisi yang berbeda, apakah itu kondisi sosial, ekonomi dan politik, maka yang
diperlukan oleh pengusaha adalah bagaimana menciptakan pemasaran yvang efekhf
{Soekartawi, 1993).

Downey and Erickson (1992) menyatakan bahwa pemasaran dapat didefinisikan
sebagai telaah terhadap aliran produk secara fisis dan ekonomis, dari produsen melalus
pedagang perantara ke konsumen. Pemasaran melibatkan bayak kegiatan vang berbeda,
yang menambah nila produk pada saat produk bergerak melalui sistem tersebut

Pemasaran adalah sistem keselurchan dari kegiatan usaha yang ditwjukan untuk
merencanakan, menentukan harya, mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa,
ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi {Swastha, 1993).

MNitisemito (1985) menyatakan bahwa marketing didefinisikan secara sederhana
yartu semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar arus barang, jasa dani produsen
ke konsumen secara paling efisien dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektf

Pemasaran adalah suatu sistem total dar kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistnbusikan barang-barang

yang dapat memuaskan kenginan dar jasa baik kepada konsumen saat ini maupun

10
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konsumen potensial (Stanton, 1993). Selanjutnya dikatakan pula bahwa pemasaran

mencakup kegiatan :

+ Menyelidiki dan mengetahw apa vang diinginkan konsumen.

* Merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa yang akan memenuhi
keinginan tersebut.

* Memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, mempromosikan dan

mendistribusikan produk atau jasa tersebut,

Lembaga Pemasaran

Lembaga pemasaran adalah badan atau perseorangan yang menyelenggarakan
kegratan atau fungsi-fungsi pemasaran yang mana barang bergerak dari produsen ke pihak
konsumen,  Dalam lembaga pemasaran ini termasuk golongan produsen, pedagang
perantara, lembaga pemben jasa ( Hanafiah dan Saefuddin, 1986)

Sockartawi (1993) menyatakan bahwa, produsen tidak dapat bekerja sendiri
dengan memasarkan produksinya, maka mereka memerlukan pihak lain atau lembaga
pemasaran yang lain untuk membantu memasarkan produksi pertanian yang dihasilkan,
Dengan demikian muncul istilah pedagang pengumpul, pedagang perantara, dan padagang
pengecer, pemborong dan sebagainya. Karena masing-masing lembaga pemasaran ini
ingin mendapatkan keuntungan, maka harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga
pemasaran itu juga berbeda, Jadi harga di tingkat petani akan lebih rendah danpada harga
di pedagang perantara dan harga di pedagang perantara juga akan lebih rendah daripada di .

tingkat pengecer.

11




— T

Lembaga pemasaran adalah lembaga badan-badan yang menyelenggarakan
kegiatan pemasaran, menyalurkan barang dan jasa dan produsen ke honsumen
Selanjutnya dikatakan pula bahwa lembaga-lembaga pemasaran ini mempunya hubungan
orgamisasi satu sarma lan (Nurland, 1986), bahwa timbulnya badan-badan pemasaran ini
karena hal-hal seperti : 1) keinginan konsumen untuk mendapatkan barang yang
dikehendaki, 2) penyesuaian produksi terhadap keinginan konsumen,

Cara menelaah Serba Lembapa atau Institutional Approach yaitu melakukan
penelashan  atas berbagai kelembagaan vang membentuk  atau bergerak dalam
memperlancar penyampaian barang-barang ke pasar atau para konsumen, jadi dalam hal
ini pembahasan dilakukan terhadap masing-masing rantai penyaluran barang-barang di
pasaran (Kartasapoetro, 1992), Selanjutnya dikatakan pula bahwa yang umum dilakukan
produsen dalam menyalurkan produk-produknya ke pasar terakhir (konsumen) ialah
melalui lembaga-lembaga vang menawarkan Jasa-jasanya untuk mempermudah kelancaran
arus barang. Inilah manfaatnya penelaghan serba lembaga (Institutional approach).

Pada prinsipnya bahwa peranan lembaga pemasaran menentukan bentuk saluran
pemasaran.  Lembaga pemasaran imi pada akhimya juga melakukan kegiatan fungsi
pemasaran. Masing-masing lembaga pemasaran, sesuai dengan kemampuan pembiayaan
yang dimiliki, akan melakukan fungsi pemasaran ini secara berbeda-beda (Soekartawi,

1993).
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Saluran Pem ASAran

Saluran pemasaran dapat berbentuk secara sederhana dan dapat pula rumit sekal.
Hal demikian tergantung dari macam komodit lembaga pemasaran dan sistem pasar,
Sistem pasar yang monopoli mempunyal saluran pemasaran yang relatif sederhana
dibandingkan dengan sistem pasar yang lain. Komoditi pertanian yang lebih cepat ke
tangan konsumen dan tidak mempunyai nilai ekonomi yang hnggl, biasanya mempunyai
saluran pemasaran yang relatif sederhana (Soekartawi, 1993),

Assauri (1991) menyatakan bahwa yang dimaksud dengan saluran distribusi
adalah lembaga-lembaga yang memasarkan produk, yang berupa barang atau jasa dari
produsen sampai ke konsumen. Di dalam menentukan pemilihan  didalam saluran
distribusi yang tersedia perlu dicari yang paling efektif untuk dapat membina dan
mendekati para pembeli, sehingga produk-produk dapat sampai kepada para kensumen
dengan efeknf Selanjutiya dikatakan pula bahwa ada beberapa faktor yang perlu
dipertimbangkan dalam pemilihan saluran distribusi tersebut yaitu
a. Jenis dan sifat produk
b Sifat Konsumen potensial
¢. Sifat persaingan yang ada
d. Saluran itu sendin

Kotler (1993) menyatakan bahwa sebuah ;aiurm pemasaran melakukan kerja
dengan memindahkan barang dari produsen ke konsumen.  Saluran ini mengatasi

kesenjangan waktu, tempat dan kepemilikan yang memisahkan barang dan jasa dan yang
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menggunakannya,  Anpgota-anggota dalam saluran pemasaran melakukan beberapa

fungsi utama dan berpartisipasi dalam arus pemasaran berikut:

*

Informasi : pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai
potensial dan pelanggan saat ini, pesaing dan pelaku dan kekuatan lain dalam
lingkungan pemasaran,

Promesi : pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif MENgena penawaran
yang dirancang untuk menarik pelanggan.

Meposiasi . usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenal harga dan syarat-
syarat lain sehingga pengalihan kepemilikan dapat dipengaruhi .

Pesanan : komunikasi ke belakang yang bermaksud mengadakan pembelian oleh
anpgpota pemasaran kepada produsen,

Pendanaan : penerimaan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk penyediaan
persediaan pada tingkat pemasaran yang berbeda

Pengambilan resiko : asumsi resiko yang terkait dengan pelaksanaan kerja saluran
pemasaran,

Kepemulikan fisik : gerakan penyimpanan dan pemundahan produk fisik mulai dan
bahan mentah hingga produk jadi ke pelanggan,

Pembayaran : pembelian yang membayar melalui bank dan lembaga keuangan
lainnya kepada penjual.

Kepemilikan : pengalihan kepemilikan dan satu organisasi atau individu atau kepada

organisasi atau individu lainmya.
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TR LI T

Saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada diantara berbagai lembaga
yang mengadakan kerjasama untuk mencapar suatu tujuan.  Selanjutnya dikatakan pula
bahwa saluran melaksanakan dua kegiatan penting untuk mencapai fujuan  yaitu
mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikannya, Pengpolongan produk
menunjukan jumlah dan berbagai keperluan produk yang dapat memberikan kepuasan
kepada pasar. Jadi, barang (mungkin juga jasa) merupakan bagian dari pengpolongan
produk dan masing-masing produk mempunyai suatu tingkat harga tertentu
(Swastha, 1991).

Rasyaf (1996) menyatakan bahwa jalur pemasaran ini dimulai sejak hasil
peternakan itu dikeluarkan dan peternakan hingga diterima konsumen akhir. Untuk
kegiatan ini tentu pihak lain dilibatkan. Pihak lain ini dapat perorangan dan dapat pula
lembaga, sedang pelakunya dapat kita sendini atau orang lain. Mereka itu merupakan
pelaku dijalur tataniaga sebaga satu kesatuan dengan kita Mereka dapat meringankan

dan membantu kita atay sebaliknya

Harga

Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya,
Selanjuinya dinyatakan bahwa ungkat harga yang terjadi, dipengaruhi oleh beberapa
faktor, seperti : 1) kondisi perckonomian, 2) penawaran dan permintaan, 3) elastisitas
permintaan, 4) persaingan, 5) biaya, 6) tujuan manajer dan 7) pengawasan pemerintah

(Swastha dan Sukotjo, 1993).




Harga adalah nilai pasar (nilai tukar) dan barang tersebut yang dinyatakan dalam
jumlah uvang, Harga menentukan volume penjualan dan laba serta menentukan
pengeluaran {expenses) dar usaha Ijtu (Hanafiah dan Saefuddin, 1986).  Selanjutnya
dinyatakan bahwa faktor yang sangat menentukan tingkat harga suatu barang di pasaran
adalah tingkat harga umum.  Harga dan setiap produk cenderung mengikuti pergerakan
tingkat harga umum, Bila tingkat harga umum rendah, maka harga produk tersebut
cenderung rendah, dan bila harga umum tinggi, maka harga produk tersebut cenderung
tinggi pula,

Fenetapan harga merupakan keputusan pemasaran yang sangat menentukan karena
berpengaruh besar terhadap penjualan,  Pengaruh tersebut yaitu : 1) harpa sebaga
komponen persamaan pendapatan, mempuryai dampak atas pendapatan, 2) tingkat
harga itu sendini sangat berpengaruh terhadap kualitas penjualan yang melalu mekanisme

fungsi permintaan (Downey and Erickson, 1992),

Efisiensi Pemasaran

Downey and Erickson (1992) menyatakan bahwa efisiensi pemasaran adalah tolak
ukur atas produktivitas proses pemasaran dengan membandingkan sumber daya yang
digunakan terhadap keluaran vang dihasilkan selama berlangsungnya proses pemasaran.

Efesiensi pemasaran adalah nisbah antara total biaya dengan total nilai produk yang
dipasarkan yang dinyatakan dalam persen. Berdasarkan hal ini, dapat diartikan bahwa
setiap ada penambahan biaya pemasaran menyebabkan adanya pemasaran yang tidak

efesien. Begitu pula sebaliknya, kalau semakin kecil nilai produk yang dijual berarti pula
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terjadi pemasaran yang tidak efesien (Sockartaw, 1993).

Rasyaf (1995) menyatakan bahwa ada beberapa kriteria yang dapat menyebabkan
pemasaran dikatakan efisien, yaitu ;

1. Biaya murah, yakni mampu menyampakan hasil peternakan dari petemak ke
konsumen dengan biaya semurah mungkin,

2, Pembagian keuntungan yang adil, yakni mampu mengadakan pembagian keuntungan
yang adil kepada semua pihak yang tkut dalam kegiatan pemasaran dari keseluruhan
harga yang dibayarkan konsumen akhir,

Kristanto, dkk (1986) mengemukakan bahwa dengan mempertemukan para penjual
dan pembeli untuk mengadakan pertukaran barang dan uang, suatu pasar akan efisiensi
kalau pembelian terjadi berdasarkan harga yang paling rendah yang ditawarkan penjual,
dan penjualan terjadi berdasarkan harga tertinggi yang dibayar oleh pembel,

Efektivitas pemasaran menyangkut efesiensi pemasaran.  Kalau efesiensi
pemasaran ini diukur dengan menghitung perbandingan antara biaya pemasaran dengan
milai produk yang dipasarkan yang dinyatakan dalam persen (Soekartawa, 1993).
Selanjumya dinyatakan pula bahwa, pasar yang tidak efesien tefjadi kalau a) Biaya
pemasaran semakin besar, b) Nilai produk yang dipasarkan jumlahnya tidak terlalu besar.
Sedangkan efesiensi pemasaran terjadi kalau © a) Biaya pemasaran dapat ditekan sehingga
keuntungan pemasaran dapat lebih tingg, b) Persentase perbedaan harga yang dibayarkan
komsumen dan produsen tidak terlalu tinggi, ¢) Tersedianya fasilitas fisik pemasaran, dan

d) Adanya kompetisi pasar yang sehat.




Biava Pemasaran

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan selama proses pemasaran
berlangsung, mulai dan produk lepas dari tangan peternak hingpa diterima Imnsum.cn
akhir.  Dari batasan ini juga dapat dibayangkan bahwa biaya dapat besar atau kecil
tergantung panjang pendeknya jalur pemasaran dan peran fungs: tata niaga (Rasyaf 1995).

Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan untuk keperluan pemasaran Biaya
pemasaran meliputi biaya angkut, biaya pengenngan, pungutan retribusi, dan lain-lain,
Besamnya biaya pemasaran ini berbeda satu sama lain disebabkan karena : a) macam
komoditi, b) lokasi pemasaran, ¢) macam lembaga pemasaran dan efektivitas pemasaran
yang dilakukan (Soekartawi, 1993),

Nurland (1986) menyatakan bahwa biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang
dikeluarkan dalam pergerakan barang dari tangan produsen sampa ke tangan konsumen
akhir.  Besar kecilnya biaya pemasaran untuk hasil pertamian tergantung dan besar
kecilnya kegiatan lembaga-lembaga pemasaran dan Jumilah fasilitas vang diperlukan dalam
proses pergerakan barang itu.

Tataniaga memerlukan biaya, dan biaya ini makin besar dengan berkembangnya
pertanian dan makin kompleksnya tataniaga (Mubyarto, 1991) Selanjutnya dinyatakan
bahwa, komoditi yang lekas rusak atau memakan tempat yang besar untuk mengangkut
dan menyimpannya juga akan memakan biaya tataniaga yang relatif tingg dibandingkan

dengan komoditi yang tahan lama atau yang ringkas. Juga faktor risiko memegang




peranan yang sangat penting.  Kalau nsiko rusak atay penurunan komoditi besar, maka

biaya tataniaga juga akan cenderung bertambah besar,

Marjin dan Keuntungan Pemasaran

Marjin pemasaran adalah selisih antara harga yang diterima produsen dengan

dibayarkan oleh konsumen. Jika penyaluran barang melalui banyak lembaga, maka marjin

pemasaran  merupakan  jumlah  marjin-marjin  diantara lembaga-lembaga  yang

bersangkutan, misalnya antara pedagang pengumpul dengan pedagang penerima serta
antara pedagang penyebar dengan pedagang eceran. Jadi marjin pemasaran adalah marjin
total dari tingkat dan lembaga pemasaran yang ada dan saluran pemasaran yang ada
(Murland, 1986).

Downey and Erickson (1992) menyatakan bahwa, marjin pemasaran adalah selisih
antara dua pengembalian atau hasil produk pada dua tingkatan dalam saluran pemasaran,
Misalnya selisih antara harga yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima oleh
produsen.

Menurut Hanafish dan Saefuddin (1986) bahwa marjin adalah suatu istilah yang
digunakan untuk menyatakan perbedaan harga yang dibayar kepada penjual pertama dan
harga yang dibayar oleh pembeli terakhir. Selanjutnya dinyatakan pula bahwa, saluran
pemasaran yang panjang biasanya memeprbesar marjin pemasaran dan i menjadi beban
bagi konsumen, Marjin pemasaran terdin dan komponen-komponen biaya tataniaga
(pemasaran) dan laba yang diterima oleh pedagang  Artinya, besamya marjin pemasaran

bukan hanya disebabkan oleh laba yang diambil cleh pedagang, tetapi disebabkan pula
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oleh biaya yang dikeluarkan oleh pedagang yang bersangkutan, Biasanya pedagang
menetapkan harga penjualan yang dapat memberikan sejumlah [aba tertentu baginya, atas
dasar harpa pokok penjualan. Dalam hal ini, jumlah pengeluaran pedagang dalam arn
biaya pemasaran merupakan kemponen yang sangat menentukan besar kecilnya marjin
pemasaran,

Marjin merupakan suatu imbalan, atau harga atas suatu hasil kena. Apabila ditinjau
sebagai pembayaran atas jasa-jasa, marjin menjadi suatu elemen yang penting dalam
strategl penyaluran, Sehingga manin didefisikan sebagai perbedaan antara harga beli
dengan harga jual (Swastha, 1991).

Nurland (1986) menyatakan bahwa, keuntungan lembaga pemasaran yaitu selisih
antara harga yang dibayar oleh konsumen dengan harga yang diterima oleh produsen
setelah dikurang dengan biaya pemasaran.

Menurut Syanfuddin dalam Sumiat (1994) bahwa, keuntungan lembaga yang
merupakan bagian dar marin pemasaran ditentukan oleh faktor-faktor
(1) Harga modal dan barang
(2) Sifat barang yang diperdagangkan
(3) Laba yang diperhitungkan sebaga cadanpan penanggungan nsiko.

Selisih harga yang dibayarkan ke produsen dan harga yang dibenkan oleh konsumen
disebut keuntungan pemasaran. Jarak yang mengantar produksi pertanian dan produsen
ke konsumen menyebabkan perbedaan besamya keuntungan pemasaran (Soekartawa,
1993).  Selanjutnya dinyatakan bahwa, masing-masing lembaga pemasaran ingin

mendapatkan keuntungan, maka harga yang dibayarkan oleh masing-masing lembaga
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pemasaran berbeda. Jadi harpa ditingkat petani akan lebih rendah daripada harga ditingkat
pedagang perantara dan harga di pedagang perantara Juga akan lebih rend:ah danpada di
tingkat pengecer. Perbedaan harya masing-masing lembaga pemasaran sangat bervarias)
tergantung dari besar kecilnya keuntungan yang diambil oleh masing-masing lembaga

pemasaran,
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METODE PENELITIAN

Waktu dan Tempat Penelitian

Pelaksanaan penelitian dilaksanalkan selama 2 (dua) bulan yaitu dari bulan Mei
sampal dengan akhir Juni 1997, yang bertempat di Keeamatm Tanete Rilau, Kabupaten
Dat 1I Barru,

Penentuan lokasi peneliban imi dilakukan secars sengaja (purposive) dengan
pertimbangan bahwa merupakan salah satu tempat pengembangan usaha peternakan ayam
ras petelur. Di samping itu juga terdapat pedagang pengumpul, pedagang pengecer serta

pedagang antar pulau sebagas lembaga pemasaran telur ayam ras,

Pengambilan Data

Untuk mengetahui saluran tataniaga telur ayam ras, dilakukan pendekatan serba
lembaga dan data yang akan diambil yaitu terdiri dari data primer dan data sekunder,
yakni;

- Data primer yaite data vang langsung diperoleh dan petemak dan lembaga pemasaran
vang terkait, dengan menggunakan metode wawancara dan dengan menggunakan
kuisioner (daftar pertanyaan), Data primer i terdin dar : besarnya biaya pemasaran
pada masing-masing lembaga pemasaran, harga jual telur ke masing-masing responden,
dan lain-lain yang berhubungan dengan masalah penelitian yang ditemukan,

~ Data sekunder yaitu data yang dipercleh dari kantor lurah / kecamatan mengenas

keadaan umum dari daerah tersebut, dan juga data yang diperoleh dan instansi terkait
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(Dinas Peternakan Kabupaten Daerah Tingkat 1l Barru) mengenai perh2mbangan

populasi temak ayam ras dan perkembangan jumlah produksi telur untuk lima tahun

terakhir,

Penentuan Sampel

Pada pelaksanaan penclitbian ini, pengambilan sampel dilakukan secara proportional
stratified random sampling. Dan jumlah responden yang akan penulis mengambil vaitu 30
responden petemnak, pedagang pengumpul 7 responden, pedagang antar pulau 2 responden

dan 20 orang pedagang pengecer

Analisis Daia

Adapun analisis data yany digunakan untuk mendukung hipotesis yang telah penulis
kemukakan yaitu
1. Analisis marjin dan keuntungan pemasaran
Untuk mengetahui jumlah marjin pemasaran yang diperoleh pada masing-masing
lembaga pemasaran, rumusnya
M = Hp = Hb i i v i aies sarib wsaanian awastha (1986)
dimana :

M = Marjn pemasaran

Hp = Harga penjualan

Hb = Harga pembclian
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Untuk mengetahui jumlah keuntungan yang diperoleh pada masing-masing lembaga

pemasaran yaitu rumusnya :
B M B iy e e Nurland (1986)
dimana :
M = Marjin pemasaran
Bp = Biaya pemasaran

n = Keuntungan lembaga pemasaran

2. Analisis efisiensi pemasaran
Untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran telur ayam ras pada masing-masing
lembaga pemasaran, rumusnya -
EPs = TB x 100%........ .coooiviiiii it e e ne S0Ckartawd (1993)
TNP
dimana
EPs = Efisiensi pemasaran

TB = Total biaya

THNP = Total nilai pmd_uk
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Konsep Operasional

— Marjin pemasaran adalah selisib antara harpa penjualan dengan harga pembelian telur
ayam ras pada masing-masing lembaga pemasaran,

— Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan selama proses pemmdahan telur dari
produsen hingga sampai ke tangan konsumen beserta aktivitas yang menyertai kegiatan
pemasaran.

- Efisiensi pemasaran yaitu perbandingan antara biaya pemasaran dengan total nilai
produk (harga jual) telur ayam ras dinyatakan dalam persen.

- Pemasaran adalah kematan atau tindakan membawa telur dari produsen hingga sampai
ke tangan konsumen.

— Lembaga pemasaran adalah orang atau badan usaha yang teclibat dalam usaha
penyaluran telur ayam ras dar produsen ke tangan konsumen.

~ Peternak adalah orang yang melaksanakan usaha peternakan ayam ras petelur

~ Keuntungan lembaga pemasaran adalah marjin pemasaran dikurangi dengan biaya
pemasaran telur ayam ras.

— Pedagang pengumpul adalah orang yang aknf membeli dan mengumpul telur dan
produsen / peternak dan menjualnya pada pedagang berikumya.

— Pedagang pengecer adalah pedagang yang aktif membeli telur dan produsen dan
pedagang pengumpul dan menjualnya secara eceran ke konsumen akhir yang ada di

Kabupaten Barru, Kotamadya Ujung Pandang, Bontang dan Inan Jaya.
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~ Pedagang antar pulau adalah orang yang membeli telur dari pedagang pengumpul di

) ) .
Kecamatan Tanete Rilau dan menjualnya ke Pedagang Pengecer yang ada di pulau lain

yaitu Bontang dan Irian Jaya,

- Konsumen akhir adalah pembeli atay pemakal terakhir telur ayam ras dengan maksud
mengolah lebih lanjut (industri) dan atay untuk dikonsumsi sendiri (konsumsi rumah

tanppal.
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KEADAAN UMUM DAERAH PENELITIAN

Letak Geografis dan Wilayah

Kecamataan Tanete Rilau letaknya kurang lebih 9 km dari Ibukota Kabupaten
dan 91 km dari lbukota Propinsi. Letak pusat pemerintahan wilayah kecamatan dari
permukaan laut yaitu 1 m. Wilayah kecamatan ini mempunyai delapan desa dan dua
kelurahan yakni : Lalolang, Tellumpanua, Lipukasi, Tanete, Pao-pao, Garessi,
Lalabata, Corawali, Lasittae dan Pancana

Adapun bentuk wilayah dengan dataran sampai berombak yaitu 60 % dan
berombak sampai berbukit 15 % serta berbukit sampai bergunung 30 %. Sedangkan
untuk batas wilayahnya yailu sebagai berikut :

- sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Barru
- sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Tanete Riaja
- sebelah Selatan berbatasan dengan Kabupaten Pangkep

- sebelah Barat berbatasan dengan Selat Makassar

Tklim dan Curah Hujan

Adapun suhu maksimum Kecamatann Tanete Rilau adalah berkisar 32°C,

sedang suhu minimum berkisar 28°C. Banyaknya curah hujan yaitu 290 mm/tahun

dengan jumlah hari dengan curah hujan terbanyak yaitu 169 hari.
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Keadaan I’eggudu!;_

Jumlah penduduk di Kecamatan Tanete Rilau berdasarkan data tahun 1996

yaitu 30.716 jiwa, jumlah kepala keluarga sebanyak 7.158 ki Sedangkan untuk

kepadatan penduduk yaitu 380 ke/jiwa dan memperlihatkan penyebaran penduduk

yang sudah merata,

Selain itu dari data terlihat pula Jumlah penduduk menurut jenis kelamin
yaitu, untuk laki-laki jumlahnya 14 439 jiwa dan perempuan jumlahnya 16,277 Jiwa.
Hal ini terlihat bahwa jumlah perempuan lebih banyak jumlahnya dibanding dengan
Jumlah laki-laki.

Untuk melihat jumlah penduduk berdasarkan tingkatan umur, dapat dilihat

pada Tabel 3.

Tabel 3. Jumlah Penduduk Berdasarkan Tingkatan Umur di Kecamatan
Tanete Rilau, Kabupaten Barru, 1996,

Nao. Tingkatan Umur {(taliun) Jumlah (jiwa) Persentase (%)

I 0-6 4,300 14,77

2 7-12 3.300 11,33

3 13-18 3.400 11,68

4 19-24 4.100 14,08

5 25-55 13.900 47,7

6 56-79 112 0,38

7 80 tahun keatas 10 0,03

Jumlah 19,122 100

Sumber © Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997,

28



Dari Tabel 3 terlihat bahwa penduduk dengan umur 25 - 55 tahun merupakan

jumlah yang dominan dari tingkat_ umur yang lain yaitu sebesar 13.900 jiwa dengan

jumlah 47,7% dari jumlah 1o1al penduduk, dan untuk umur S5 seliier Gt
menempati jumlah yang terkecil dari semua tingkat umur yaitu sebesar 10 orang
dengan persentase 0,03 dari jumlah 1otal penduduk. Dalam hal tersebut dapat
dijelaskan bahwa di Kecamatan Tanete Rilau terdapat banyak usia produktif Hal inj
dapat menguntungkan karena penduduk pada usia produktif merupakan sumber daya
dilihat dari sudut pandang ekonomis  Dan sebaliknya dapat merugikan bila
pertumbuhan dari usia produktif ini melaju dengan cepat, misalnya dalam hal
kesempatan kerja yang terbatas karena banyaknya usia produktif yang memerlukan
pekerjaan sehingga nilai ekonomi dari tenaga kerja menjadi rendah dan daya dukung
lingkungan terhadap populasi itu sendiri semakin kecil,

Pada bagian lain terlihat pula data mengenai jumlah penduduk menurut mata
pencaharian. Hal ini dapat dilihat pada Tabel 4.

Dari tabel tersebut diatas, terlihat bahwa penduduk Kecamatan Tanete Rilau
yang bermata pencaharian sebagai petani menduduki peringkat pertama yang
jumlahnya 3.933 jiwa dimana 3.025 sebagai petani pemilik tanah dan 908 jiwa
sebagai petani penggarap tanah  Di sini terlihat bahwa penduduk Kecamatan Tanete
Rilau sebagian besar memiliki tanah pertanian sendiri, Dari sistem pemilikan tanah
ini menciptakan tata guna tanah yang dapat meningkatkan perekonomian untuk
peningkatan output dan produktivitas dalam hal ditunjang oleh kemampuan dalam

bentuk materi.
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Tabel 4. Jumlah Penduduk Menurut M

. ata P i :
Rilau, Kabupaten Barru, 1096 - an di Kecamatan Tanete

No Mata Pencaharian Jumlah Penduduk Persentase (%)
1 | Petam

-Petani pemilik tanah 3.025 31,04

-Petani penggarap sawah 908 9,32
2 | MNelayan 1.067 10,95
3 | Pengerajin/Industri Kecil 61 0,62
4 | Pengusaha Sedang/besar 2 ﬂ:ﬂz
5 | Pedagang L 5,32
6 | Pengangkutan 85 0,87
7 | Pegawai Negeri Sipil 450 4,62
8 | Pensiunan (PNS/ABRI) 136 1,39
9 ABRI 56 0.57
10 | Peternak

-Peternak sapi 447 4,59

-Peternak kerbau 68 0

-Peternak Ayam 1.621 16,64

“Peternak itik 1300 1548

Total 9.744 H

Sumber © Kantor Kecamatan Tanete Rilaw, 1997

Selanjutnya disusul oleh peternak sebapai peringkat kedua berjumlah 3.436
orang, diantaranya yang bermata pencaharian scbagal peternak ayam yaitu 1.621

orang, yang menduduki tingkat teratas dalam mata pencaharian sebagai petemak.
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Dalam hal ini terlihat bahwa penduduk Kecamatan Tanete Rilau yang bermata
pencaharian peternak rata-rata sebagai peternak ayam.
Pada bagian lain terlihat bahwa Yang mempunyai mata pencaharian sebagai
pengusaha sedang/besar hanya dua orang yang merupakan jumlah terkecil diantara
jumlah penduduk berdasarkan mata pencaharian penduduk yang ada. Hal ini
disebabkann karena penduduk di Kecamatan Tanete Rilay tidak mempunyai
kemampuan dan keberanian. Kemampuan di sini dalam arti bahwa faktor Ekonom;

(modal) belum bisa mencukupi (terbatas) sehingga untuk membuka usaha yang besar

Jumlahnya masth sangat minim

Pola Penggunaan Lahan

Dilihat dari keadaan wilayah Kecamatan Tanete Rilau yang memiliki potensi
dikembangkannya sektor pertanian scbagai suatu mata pencaharian yang utama. Dan
pola penggunaan lahan di wilayah Kecamatan Tanete Rilau ini dibagi dalam &
kelompok yaitu sawah, tanah kering, tanah basah, hutan, tanah perkebunan rakyat dan
tanah untuk keperluan fasilitas umum.

Luas lahan dan masing-masing penggunaan lahan tersebut dapat dilihat pada

Tabel 5.
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Tabel 5. Luas Lahan Menurut Pe

junaannya di A\
Kabupaten Baruy, Igﬂﬁ.ngb nya di Kecamatan Tanete Rila\

No. Jenis Penggunaan Lahan Luas Lahan (ha) | Persentase (%)

] Tanah Sawah 1.964 40,4

- irigasi sederhana 150 3.1

- sawah tadah hujan 1814 373
2 Tanah kering 950,76 19.6

- pekarangan/bangunan 593,30 12,2

- tegal'kebun 105,94 2,1

- ladang/tanah huma 251,52 5.1
3 Tanah basah

- balong/empang/kolam 524,82 10,8
4 Tanah hutan

- hutan belukar 15 0,3
5 Tanah Perkebunan Rakyat 749,64 15,4
6 | Tanah Keperlu Fasilitas Umum

- lapangan olahraga 5,3 0.1

- kuburan 647,1 13,3

5 Total 4856,87 100

Sumber : Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997.

Pada Tabel 5 terlihat bahwa jenis penggunaan lahan yang dominan di

Kecamatan Tanete Rilau yaitu tanah sawah dengan persentase 40,4% dari total luas

lahan yang terdiri dari irigasi sederhana 3.1 % dan tanah hujan 37,3 %. Adanya

pembangunan irigasi ini sangat penting untuk meningkatkan produksi pertanian.
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Tabel 5. Luas Lahan Menurut Penpyun :
aa !
Kabupaten Barru, 1996, Sgunaannya di Kecamatan Tanete Ril

No, Jenis Penggunaan Lahan Luas Lahan (ha) | Persentase (%)
1 | Tanah Sawzh 1.964 40.4
- irigasi sederhana 150 3,1
- sawah tadah hujan 1814 373
2 Tanah kering 950,76 19,6
- pekarangan/bangunan 593,30 12,2
- tegal/kebun 105 94 2.1
- ladang/tanah huma 251,52 5,1
3 Tanah basah
- balong/empang/kolam 524,82 10,8
4 Tanah hutan
- hutan belukar 15 0,3
5 | Tanah Perkebunan Rakyat 749,64 15,4
6 | Tanah Keperlu.Fasilitas Umum
- lapangan olahraga 5,3 “l
- kuburan 6471 B4
Total 4856,87 100

Sumber : Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997,

Pada Tabel 5 terlihat bahwa jenis penggunaan lahan yang dominan di

Kecamatan Tanete Rilau yaitu tanah sawah dengan persentase 40,4% dari total Juas

lahan yang terdiri dari irigasi sederhana 3,1 % dan tanah hujan 37,3 %. Adanya

pembangunan irigasi ini sangal penting untuk meningkatkan produksi pertanian.
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Melihat dari luas tanah sawah tersebyt dapat diketahui bahwa mata pencaharian
pokok di Kecamatan Tanete Rilau adalah petani
Selain itu terlihat pula jenis penggunaan lahan yang lain yaitu tanah kering

dengan persentase 19,6 % dari total luas lahan yang meliputi pekarangan/bangunan

sebesar 12,2 % dan tegal/kebun sebesar 2.1 % serta ladang/tanah huma sebesar 5.1 %
dan yang paling sempit penggunaan lahannya yaitu tanah hutan dengan persentase
0,3% dari total luas lahan yang berani bahwa sebagian besar lahan yang ada
dipergunakan dengan  masing-masing cara yang berbeda.  Jadi berdasarkan
penggunaan lahan di Kecamatan Tanete Rilau, maka dapat dijelaskan bahwa untuk
tempat usaha peternakan ayam ras dapat digunakan tanah kering misalnya

pekarangan, kebun dan ladang.

Sarana Transportasi dan Komunikasi

Sarana transportasi sangat diperlukan untuk memudahkan hubungan antara

daerah satu ke daerah yanng lainnya, misalnya pengangkutan hasil pertanian atau

hasil ternak. Oleh karena itu sarana transportasi merupakan salah satu sarana yang

sangat penting dalam menunjang terlaksananya pembangunan di suatu daerah sebab

dengan adanya transportasi maka jalur perckonomian masyarakat akan lancar,
Untuk lebih jelasnya mengenai keadaan sarana transportasi dapat dilihat pada

Tabel 6,
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Tabel 6. Jumlah dan Jenis Sarana Transportasi di

Kabupaten Barru, 1996

Kecamatan Tanete Rilau,

No | Jenis Transportasi Dan Romunikasi Jumlah Persentase (%)
1 | Sepedalojek 600 3277
2 | Delman/dokar 16 97
3 | Gerobak/cikar 50 2,73
4 | Becak 100 5,46
3 | Kendaraan beroda 4 672 36,7
6 | Sepeda motor 100 5,46
7 | Mobil Dinas 9 0,49
8 | Mobil pribadi 12 0,66
9 | Truk 12 0,66
10 | Perahu dayung/sampan 240 13,11

Jumlah 1831 1040

Sumber ; Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997,

Berdasarkan Tabel 6 diatas, maka dapat dikatakan bahwa Kecamatan Tanete

Rilau mempunyai sarana transporlasi yang sudah lancar dan baitk. Hal ini dapat

dilihat dari jumlah sarana transportasi yang sudah memadai dan keadaan jalanan yang

sudah baik dan memenuhi syarat, dengan kata lain sudah dapat dijangkau oleh

kendaraan. Sarana transportasi yang terbanyak di Kecamatan Tanete Rilau yang

terbanyak adalah kendaraan beroda empat dengan jumlah 672 kemudian sepeda

sebanyak 600 lalu perahu dayung sebesa

tersebut dapat menjadi alat penguhubung antara daerah yang satu dengan yang
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lainnya, sehingga dapat memudahkan untuk menjual hasil-hasil pertanian, peternak
dn

dan hasil bumi lainnya yang berada di Kecamatan Tanete Rilau

Sarana komunikasi sangat penting karena dalam kehidupan sehari-hari

masyarakat senantiasa berinteraksi antara sesamanya, sehingga aktivitasnya dapat

berjalan lancar, seperti yang terlihat pada Tabel 7.

Tabel 7. Jumlah dan Jenis Sarana Komunikasi di Keca :
matan T
Kabupaten Barru, 1996 anete Rilay

No | Jenis Komunikasi Jumlah Persentase (%)
1 | Telepon umum I 5,26
2 | Kantor Pos/Kantor Pos Pembantu | 5.26
3 | Orari/KRAP 17 89 47
Jumla h ) 19 100

Sumber : Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997,

Mengenai sarana komunikasi pada Tabel 7 terlihat bahwa keberadaannyapun
sudah baik dan lancar. Sarana komunikasi di Kecamatan Tanete Rilau yaitu telepon
umum 1 buah, kantor pos 1 buah dan Pesawat Orari 17 buah. Dengan adanya sarana
komunikasi tersebut maka hubungan serta informasi dari Juar dapat diketahui dan

diterima dengan lancar. Misalnya informasi mengenai pemasaran hasil peternakan,

Pendidikan

Pendidikan merupakan salah satu faktor utama dalam mentukan

perkembangan suatu masyarakat, Dalam hal ini ditunjang oleh sarana pendidikan
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yang ada. Sarana pendidikan sangat besar peranannya dalam rangka memajukan

saralcnl. TR bhoday bangun““‘hﬂ“ﬂunan sekolah dan tenaga pengajar

baik yang berstatus negeri maupun swasta, karena dengan sarana pendidikan yang
cukup maka peningkatan pengetahuan masyarakat akan cepat pula,

Adapun jenis dan jumlah sarana pendidikan tersebut dapat dilihat pada

Tabel 8 berikut ini

Tabel 8. Jenis dan Jumlah Sarana Pendidikan di Kecamatan Tanete Rilau
Kabupeten Barru, 1996,

No | Sarana Pendidikan Jumlah Jumlah Jumlah Tenaga
Sekolah Murid Pengajar

1 |TK 4 112 5

2 | 8D Negeri 19 1.394 127

3 | SD Inpres 29 2,036 203

4 | SD Swastalslam | 8 540 103

5 | SMTP Negeri 2 1.630 74

6 | SMTP Swasta Islam 4 320 47

7 | SMTA Negeri 2 207 13

8 | Madrasah/Aliyah Neg. 4 192 33

9 | SMTA Swasta Umum 2 122 12

10 | SMTA Swasta Islam 2 135 109
Total 76 6692 748

Sumber © Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997,

Melihat data pada Tabel 8 di atas, maka dapat dikatakan bahwa jumlah sarana

pendidikan dari TK sampai SMTA cukup memadai yang ditunjang oleh banyaknya

pengajar yang ada. Hal ini akan memberi

anaknya pada sekolah

jumlah murid disertai dengan tenaga

peluang secara bebas kepada masyarakat untuk menyekolahkan

yang diinginkannya, Selanjulnya pada Tabel 8 terlihat bahwa jumlah murid yang
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masuk pada Sekolah Dasar sangat besar jumlahnya Yaitu 3.970 orang, disusul oleh
; v L]

tingkat SMTP atau sederajat berjumlah 2 150 orang kemudian tingkat SMTA dan

sederajat berjumlah 261 orang. Pada data terschyt terlihat bahwa jumlah murid dar;
SMTP ke SMTA di Kecamatan Tanete Rilau mengalami penurunan yang sangat
drastis. Hal ini disebabkan karena scbagian besar murid yang tamat dari SMTP d
Kecamatan Tanete Rilaw melanjutkan sekolahnya di SMTA di Ibukota Kabupaten,
dan sebagian pula melanjutkan sekolahnya ke SMTA atau sekolah kejuruan yang
berada di lbukota Propinsi.

Faktor lain yakni terdapat pula sebagian masyarakat yang tidak mampu
melanjutkan sekolah karena keadaan ekonomi yang terbatas. Melihat dari uraian
sebelumnya, maka dapat dikalakan bahwa masyarakat di Kecamatan Tanete Rilau
umumnya sudah mengerti tentang arti pentingnya pendidikan, hal ini ditunjang pula

oleh adanya sarana pendidikan yang bertujuan untuk pengembangan dan peningkatan

sumber daya manusia.

Sarana Sosial dan Budavya

Disamping sarana pendidikan, sarana sosial dan budaya yang menyangkut
sarana kesehatan, peribadatan dan kesenian juga penting peranannya dalam rangka
pengembangan sumber daya manusia. Untuk lebih jelasnya mengenai sarana sosial

dan budaya dapat dilihat pada Tabel 9.
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Tabel 9. Jenis dan Jumlah Sarana Sosial Buda

a di Keca ;
Kabupaten Barru, 1996, ! matan Tanete Rilau

No. Jenis Sarana Jumlah Persentase (%)
] Mesjid 39 56.5
2 Surauw/Mushallah 17 24.6
3 Puskesmas 1 1.45
4 Puskesmas Pembaniu 4 580
5 Pos/Klinik KB 2 29
& Perkumpulan & B.7
Kebudayaan/sanggar seni
Total 69 100

Sumber : Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997,

Pada Tabel 9 terlihat bahwa sarana sosial dan budaya cukup memadai. Pada
tabel tersebut terlihat mengenai sarana peribadatan yaitu berupa mesjid 39 ditambah
surawmushallah sejumlah 17 buah. Melihat keberadaan sarana peribadatan tersebut,
menunjukan bahwa masyarakat di Kecamatan Tanete Rilau mayoritas beragama

Islam.
Selain itu juga terlihat pula sarana kesehatan yang juga sangal penting artinya

untuk kehidupan masyarakat. Sarana kesehatan meliputi puskesmas 1, ditambah

dengan puskesmas pembantu 4 serta 2 pos pelayanan KB. Adanya sarana kesehatan

yang dibangun oleh pemerintah setempat sangat berarti penting bag! kesejahteraan

hidup masyarakat Kecamatan Tanete Rilau. Pada bagian lain terlihat pula sarana

kebudayaan yang jumlahnya 6. Keberadaan sarana gosial dan budaya l.erseh%;
ghatkan derajat hidup bangsz. : 4

merupakan faktor yang terpenting dalam menin
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garana Perekonomian
e ——

Sarana perekonomian sangat diperlukan dalam masyarakat karena dapat

membantu perkembangan unit-unit usaha di Kecamatan Tanete Rilau, Menyadari arti
pentingnya sarana perekonomian tersebut bagi masyarakat setempat maka pemerintah
membangun sarana perekonomian . Untuk lebih jelasnya mengenai sarana

perekonomian dapat dilihat pada Tabel 10.

Tabel 10. Jenis dan Jumiah Sarana Perekonomian di Kecamatan Tanete
Rilau Kabupaten Barru, 1996.

No. Jenis Sarana Jumlah Persentase (%)
! Koperasi Simpan Pinjam I 0.71
2 Koperasi Unit Desa (KUD) 4 2.84
3 Jumlah Pasar

- pasar umum 41 284

- pasar ikan | 0.71
4 Pasar Bangunan Semi Permanen 1 0.71
5 Pasar Tanpa Bangunan Semi Permanen 3 2.13
6 Jumlah Toko/kios/warung 126 §9.36
1 Bank 1 0.71

Total 141 100

Sumber : Kantor Kecamatan Tanete Rilau, 1997.

Pada Tabel 10 terlihat bahwa keadaan sarana perekonomian sudah cukup

memadai dimana memperlihatkan jumlah koperasi 4 unit, dimana | unit Koperasi

Simpan Pinjam dan 3 unit lainnya merupakan Koperasi Unit Desa (KUD).
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Keberadaan koperas! inf sangat penting artinya bagi masyarakat dj Kecamatan Tanete

Rilau karena sebapgai sarana sin‘lupan Pinjam modal untuk kelancaran usahanya,
disamping itu merupakan tempat untuk menjual hasil-hasi] produksinya, misalnya
hasil pertanian, peternakan, schingga masyarakat di Kecamatan Tanete Rilau
terhindar dari beberapa tengkulak yang dapat menyebabkan kehidupan mereka
menjadi memprihatinkan

Di bagian lain pada Tabel 10 terlihat pula beberapa bentuk sarana
perekonomian yaitu pasar umum 4 unit, pasar ikan 1 unit, pasar bangunan semi
permanen 1 unit, dan pasar tanpa bangunan semi permanen 3 unit ditambah dengan
kios'toko/warung berjumlah 126 unit serta bangunan bank | unit. Keberadaan sarana
perekonomian tersebul memungkinkan masyarakat dalam segala lapisan untuk
menjual, menjual, mengangkut, menyimpan dan memproses barang-barang ekonomi
mereka, juga untuk memperlancar dan mengembangkan segala bentuk usaha yang

ada,

Jenis dan Populasi Ternak

Penduduk di Kecamatan Tanete Rilau selain berusaha di bidang pertanian.

Juga ada yang berusaha di bidang peternakan. Usaha pemeliharaan ternak ini ada

yang merupakan usaha pokok dan ada pula yang merupakan usaha sampingan. Dan

hasil produksi peternakan tersebut dijual, diambil sehagai tenaga kerja misalnya sapi

iri nat
dan kerbau, serta dikonsumsi dalam rumah tangga sendiri, Adapun data menge

Jenis dan populasi ternak dapat dilihat pada Tabel 11.
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Tabel 11. {3&;:;1:131; g-:;xm[ah Ternak di Kecamatan Tanete Rilau, Kabupaten
No Jenis Ternak Jumlah (ekor) Persentase (%) |
1 | Sapi 2818 4 63
7 Kerbau o 132 -D:EE
3 | Kambing 1 058 1,74 N
4 | Kuda 273 0,46
5 | Ayam Ras 22.183 36,43 B
6 | Ayam Buras 32.490 53,36
7 | hik 1.932 3,17

Total 60.886 [' 100

Sumber : Kantor Dinas Peternakan Daerah Tingkat 11 Barru, 1997,

Pada Tabel 11 terlihat bahwa populasi ternak yang terbesar di Kecamatan
Tanete Rilau yaitu ternak ayam buras yang persentasenya sebesar 53,36% dari jumlah
seluruh ternak, kemudian ternak ayam ras yang persentasenya 36,43%. Selanjulnya
ternak sapi dengan persentase 4,63% dari jumlah seluruh ternak. Dan untuk ternak
ik persentasenya yaitu 3,17 % dar jumlah seluruh ternak, ternak kambing
persentasenya 1,74% dari sclurub ternak, sedangkan ternak kuda persentasenya
0,45% dari jumlah seluruh ternak, dan untuk yang terakhir yaitu kerbau dengan
persentase 0,22 % dari jumlah seluruh ternak. Peningkatan jumlah populasi ternak
tersebut berarti, karena berpengaruh pula pada peningkatan produksi temak, dalam

hal ini sangat berarti penting untuk mencukupi kebutuhan protein hewani masyarakat

Kecamatan Tanete Rilau khususnya, disamping itu ternak kerbau, kuda dan sapi

sebagian di gunakan untuk tenaga kerja pada proses kegiatan bertani dan transportast.
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HASIL DAN FEMBAHASAN

Identifikasi Khusus Responden

a ldentifikasi Responden Berdasarken Umuyr

Berdasarkan data primer mengenai jumlah responden menurut umur yang

telah diklasifikasikan menurut tingkatan umur dapat dilihat pada Tabel 12,

Tabel 12. Identifikasi Responden Berdasarkan Tingkatan Umur di Kecamatan
Tanete Rilau, Kabupaten Barru, 1997,

Umnuar Peternuk P. Pengumpul P. Antar Pulay Pedegang Penpecer
({ahun) Jumlah e Jumlah “a Jumilzh *a Jumlah S
20-30 i 13,3 I 14,3 0 o 2 10
il -40 b Atk I 1.3 2 [ CH) 15 5
4] - 50 [ 20 2 24,6 0 0 2 10
51 kealas 5 16,7 ] 419 0 0 | 5
Jumlah 30 100 7 100 1 100 P 100

Sumber - Data Primer Sctelah Diolah, 1997,

Dari Tabel 12 tersebul. terlihat bahwa umur responden yang lebih besar

L5}
jumlahnya yaitu peternak pada tingkat umur 20 - 30 tahun dengan preseéntase 33,3 %

dari 30 jumlah peternak, sedang untuk pedagang pengumpul pada tingkat umur 51

tahun keatas yang jumlahnya 3 orang dengan pr esentase 42,9% dari 7 orang pedagang

pengumpul, untuk pedgang antar pulau pada tingkat umur 31 - 40 tahun, dengan

pedagang antar pulau, dan untuk pedagang pengecer

persentase 100 % dari 2 orang
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pada tingkat umur 31 — 40 tahun yang Jumlahnya 15 orang dengan presentase 75 %
a
dar1 20 orang [J-I:-I:lag,ang pengecer
Dari data tersebut dapat dijelaskan bahwa tingkatan umur yang dominan pad
d

peternak, pedagang antar pulau dan pedagang pengecer merupakan tingkatan umur
yang stabil, karena pada umur tersebut kemampuan fisik dan menal seseorang masih
dalam keadaan stabil serta cara berpikir seseorang masih lebih kreatif sehingga
tercapai suatu kematangan hidup dalam suatu individu dibandingkan pada usia tua.
Hal ini didukung oleh Mappire (1983) yang menyatakan bahwa semakin tua umur
seseorang, kematangan dan produktivitasnya semakin menurun. Pada usia dewasa
awal (muda) terbentang sejak tercapainya kematangan individu secara hukum sam pai
kira-kira menjelang usia 50 tahun, dan akhirnya masa tua dimulai sejak berakhirnya
masa setengah baya (sedang) sampai seseorang meninggal dunia.

Dengan adanya umur yang produktif tersebut, dapal meningkatkan kreatifitas

dan keaktifan para peternak dan pelaku pemasaran dalam menjalankan usaha

peternakan sampai kepada proscs pemasarannya.

B Ideniifikasi Tingkat Pendidikan Responden

Berdasarkan data primer yang diperoleh dari beberapa responden dalam hal

ini mengenai keadaan tingkat pendidikan responden yang tamat SD, tamat S

tamat SMA sampai dengan Sarjana. Untuk lebih jelasnya dapal dilihat pada Tabel 13.
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Tabel 13. Identifikasi Tingkat Pendidikan Resg

Tanetc Rilau, kabupaten Barry, 1997~ . Ccamatan

— Tingkal Pmrnlhr' P. Pengumpul P. Antar Pulay F. Penpec
pﬂ.di_t_lihm Jumlah Ve Jumish Yo | Jumlah [ =, JIIIJ'I.llItI - :-r"-
Ty 1 67 2 M0 | 50 T 50|
Tamat SMI’ 7 __13_,'! I 14, 0 0 5 F 41
Toal SVA I ﬂ ] 1 a2 il ¥ 4 20
EXITT 3 ~|_J [ 14,3 i 50 | 3
Jamiah 30 1 7 100 2 100 20 100

Sumber : Data Primer setelah diolah, 1997.

Dari Tabel 13 diatas terlihat bahwa tingkat pendidikan yang dominan yaitu
untuk peternak pada tingkat pendidikan yang tamat 5D, yang jumlahnya 11 orang
dengan persentase 36,7% dan 30 orang peternak, dan untuk pedagang pengumpul
pada tingkat pendidikan tamat SMA dan yang sederajat yang jumlahnya 3 orang
dengan persentase 37,5 % dari 7 orang pedagang pengumpul, untuk pedagang antar
pulau pada tingkat pendidikan tamat SD dan Sarjana yang masing-masing jumlahnya
| orang dengan persentase 50 % dan 2 orang pedagang antar pulau sedang untuk
pedagang pengecer pada tingkat pendidikan SD yang jumiahnya 10 orang dengan

persentase 50% dan 20 orang pedagang pengecer,

Dari data tersebut dapat dijelaskan bahwa pada peternak dan pedagang

" i - D.
pengecer persentase tertinggi mengenai tingkat pendidikannya yartd Tamat .5

Sedangkan pada pedagang pengumpul persentase tertinggi yaitu tamat SMA. Adanya

keadaan tingkat pendidikan yang dimiliki olch peternak dan pedagang pengecer

] i ] endidikan
tersebut dipengaruhi oleh faktor-faktor misalnya biaya untuk melanjutkan p
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terbatas sehingga terdorong untuk menciptakan Suatu lapangan kerja yang dapat
apa

memperbaiki kehidupan ekonomi merely Dalam menjalankan usahanya merek
. Lrcka

tidak hanya mengandalkan dari apa yang diperoleh dari b angku sekolah tetapi lebi
banyak belajar dari pengalaman di lingkungan sekitarnya misalnya dari orang tua dan
mengikuti beberapa penyuluhan yang dapar meningkatkan pengelahuan dan
keterampilan mereka, hal ini didukung oleh Mubyarto (1991) yang menyatakan
bahwa pruduktifitas tenaga kerja pertanian dapat ditingkatkan dengan berbagai cara
antar lain dengan cara pendidikan dan latihan untuk meningkatkan mutu dan hasil
kerjanya. Sebagian besar dari pengetahuan dan keterampilan petani diperoleh dati
orang tuanya yang membimbing sejak masih anak-anak.

Oleh karena itu adanya perbedaan tingkat pendidikan yang dimiliki oleh
petemak, pedagang pengecer, pedagang antar pulau dan pedagang pengumpul
tersebut dipengaruhi oleh faktor dana, selain kemauan untuk menciptakan lapangan
kerja sendiri apakah itu beternak ayam ras petelur atau sebagal pedagang telur ayam

ras sehingga pendidikan mereka ada yang hanya tamat SD, tamat SMP dan tamat

SMA serta ada yang melanjutkan ke perguruan tinggi

¢. ldentifikasi Responden berdasarkan Jumlah Tanggungan Keluarga

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat dilihat mengenai jumlah tanggungan

iklasifikasi beberapa
keluarga dari masing-masing responden yang telah diklasifikasikan dalam p

keluarga. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel

bentuk tingkatan tangungan

14 berikut inj -
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Tabel 14, Identifikasi Jumlah Tan
' ; geungan Keluar
di Tanete Rilau, Kabupaten Barry, lﬁ'&l?_gﬂ S

[ Jumiah Peternak P Pengumpul P. Antar Pulay P. Penpecer
Tanggungan Jumlnh e Jumlah ':-f. Jumluh B Jumlak | =4
03 ] 33 I 143 1 50 4 20
4 16 333 2 28,6 1 50 7 s

5 keutas 13 43,1 4 57,14 i ] [ 45
Jumlah 30 104 7 114 2 100 0 100

Sumber : Data Primer Setelah diolah, 1997,

Dari Tabel 14 tersebut diatas terlihat bahwa yang dominan jumlah tanggungan
keluarganya pada klasifikasi 3 — 4 orang dengan jumlah tanggungan keluarga yaitu
sebesar 53,3 % dan 30 orang peternak, untuk pedagang pengumpul yang
klasifikasinya 5 orang atau lebih dengan jumlah tanggungan keluarga sebesar 57,14%
dari 7 orang pedagang pengumpul, sedangkan untuk pedagang antar pulau yang
klasifikasinya 0-2 orang dan 3-4 orang denganjumlah tanggungan keluarga masing-
masing sebesar 50% dari 2 orang pedagang antar pulau, untuk pedagang pengecer

yang klasifikasinya 5 orang atau lebih dengan jumlah tanggungan keluarga sebesar 45

% dari 20 orang pedagang pengecer.

Dari data tersebut dapat dijelaskan bahwa tanggungan keluarga yang dominan

yaitu 3 sampai 4 orang sedangkan untuk pedagang pengecer yang dominan

ini h
tangggungan keluarganya yaitu 5 orang ke atas. Dalam hal ini dapat berpengaru

positif bagi mereka karena anggota keluarga tersebut dapat membantu menjalankan

: — eh
usahanya sehingga mengurangi biaya untuk upah tenaga kena. Hal ini didukung o
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Mubyarto (1991) yang menyatakan bahwa dalam usaha tani sebagian besar te
maga

kerja berasal dari keluarga petani sendiri yang terdiri atas ayah sebagai kepala

keluarga, istri dan anak-anaknya. Tenaga kerja yang berasal dari keluarga petani ini

merupakan sumbangan keluar ga pada produksi pertanian secara keseluruhan dan

tidak pernah dinilai dengan uang, Dengan cara ini tidak ada upah uang yang harus

dibayar dan ini dapat menckan ongkos tenaga kerja.

Lembaga dan Saluran Pemasaran

Lembaga pemasaran adalah badan alau perseorangan yang menyelenggarakan
pemasaran yang mana barang bergerak dari produsen ke pihak konsumen. Lembaga-
lembaga pemasaran ini mempunyal hubungan organisasi satu sama lain (Nurland,
1996). Adapun lembaga pemasaran yang terlibat di dalam proses pemasaran telur
ayam ras pada penelitian ini yaitu : pedagang pengumpul, pedagang pengecer dan

pedagang antar pulau.

Untuk kelancaran arus barang dari produsen ke konsumen maka salah satu

faktor yang terpenting yaitu pemilihan saluran pemasaran yang tepat Pergerakan

telur ayam ras dari produsen ke konsumen merupakan jasa dari lembaga-lembaga

pemasaran yang terlibat di dalamnya. Dengan demikian lembaga-le mbaga pemasaran

ini adalah perantara yang merupakan saluran-saluran arus pergerakan dari telur ayam

ras  yang akan dijual, hal ini sesuai dengan pendapat Assauri (1991) yang

k
menyatakan bahwa saluran distribusi adalah lembaga-lembaga yang memasarkan

produk yang berupa barang atau jasa dari produsen sampal ke konsumen . Adapun
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model saluran telur ayam ras dari produsen ke konsumen yang ditemuk d
ukan pada

penelitian ini yaitu ;
1. Peternak — P. Pengecer — Konsumen

(I, Peternak —P. Pengumpul — P, Pengecer —» Konsumen

1L Peternak — P. Pengumpul — P. Antar Pulau — P Pengecer <> Konsamen

Pada model saluran I terlihat bahwa pedagang pengecer langsung membeli
telur ayam ras dari peternak kemudian menjualnya ke konsumen, Dalam hal ini
model saluran tersebut hanya menggunakan satu perantara pemasaran, Kegiatan
pedagang pengecer yaitu aktif membeli telur ayam ras di peternak produsen, yang
dilakukan dengan cara mendatangi lokasi peternakan yang sifat pembeliannya sudah
te:;ap.

Adapun volume pembelian telur ayam ras oleh pedagang pengecer jumlahnya
tidak terlalu besar. Dalam hal ini pedagan pengecer sudah dapat menafsirkan jumlah
telur yang dapat dijual, begitu pula jumlah pembelian yang akan dilakukan, misalnya

10 rak, 30 rak sampai 60 rak. Ulangan penjualan pedagang pengecer tersebut ada

yang setiap hari dan ada pula yang 3 kali dalam seminggu. Lokasi penjualan telur

ayam ras yang dilakukan yaitu di pasar Kecamatan Tanete Rilau, dan juga di pasar

Sentral kabupaten Barru. Angkutan yang digunakan dalam penjualan ayam ras yaitu

mobil angkutan umum dan becak.

Pada model saluran 11 terlihat bahwa telur ayam ras yang dihasilkan

produsen tidak langsung sampai ketangan konsumen, tetapi melalui lembaga
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pemasaran yaitu pedagang pengumpul dan pedagang pengecer. Pedagang |
. pengumpu

membeli telur ayam ras dari peternak kemudian menjualnya ke pedagang pengec
er

kemudian dari pedagang pengecer ke konsumen akhir

Pada pedagang pengumpul sistem pembelian telur ayam ras dilakukan secara
barter dengan makanan ternak dan adapula dengan tunai, Dalam hal ini jika
menggunakan sistem barter maka peternak harus menjual telur ke pedagang
pengumpul yang memberi pinjaman berupa makanan ternak tersebut, diikuti dengan
harga pembelian telur ayam ras dari peternak ditentukan oleh pedagang pengumpul
itu sendiri, Sedangkan peternak yang menggunakan tunai dalam penjualan telurnya
ke pedagang pengumpul keadaannya tidak terikat, dalam hal ini harga jualnya
berdasarkan kesepakatan antara peternak dengan pedagang pengumpul.  Ulangan
pembelian telur ayam ras oleh pedagang pengumpul tidak setiap harinya, melainkan
ada yang tiga kali seminggu dan ada pula yang dua kali seminggu. Hal ini dilakukan
untuk mengurangi biaya pemasaran telur ayam ras.

Untuk pedagang pengecer pada model saluran pemasaran 11, aktif membeli

telur pada pedagang pengumpul dan menjualnya ke konsumen akhir. Pedagang

pengecer ini pada umumnya dari Ujung Pandang Proses pembelian telur ayam ras

yang dilakukannya yaitu ada pengecer yang datang ke Kecamatan Tanete Rilau dan

ada pula yang diantarkan langsung oleh pedagang pengumpul ke Ujung Pandang.

Ulangan pembelian telur ayam ras oleh pedagang pengecer yaitu ada yang dua kali

i i i ecer yang ada di Barru
seminggu dan ada pula yany satu kali seminggu. sedang pengecer yang

ulangan pembeliannya yaitu setiap hari
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Pada model saluran 111 terlihat bahwa Proses penyampaian telur ayam ras

dari produsen sampai ke konsumen melewat tiga lembaga pemasaran yaitu pedagang

pengumpul, pedagang anlar pulau dan pedagang pengecer. Pedagang pengumpul

membeli telur di peternak, kemudian menjualnya ke pedagang antar pulau, lalu

pedagang antar pulau menjualnya ke pedagang pengecer yang ada di pulau lain
Sistem pembelian telur oleh pedagang pengumpul yaitu sistem tunai, dalam hal ini
harga belinya didasarkan atas kesepakatan pedagang pengumpul dan peternak.
Ulangan pembeliannya ke peternak yaitu satu kali seminggu. Untuk pedagang antar
pulau, membeli telur di pedagang pengumpul yang ulangan pembeliannya dua kali
secbulan. Pedagang antar pulau tersebut melakukan pengepakan telur di tempat
pedagang pengumpul kemudian mengangkutnya ke pelabuhan. Disini terlihat bahwa
pedagang pengumpul tidak mengeluarkan biaya pemasaran untuk penjualan telur
ayam ras dan begitu pula dengan pedagang antar pulau dapat mengefisienkan biaya

pemasarannya, karena langsung mengadakan pengepakan di tempat pedagang

pengumpul, sehingga resiko kerusakan tidak ada yang ditanggung oleh pedagang

antar pulau dari pedagang pengumpu1.

Biaya Pemasaran Telur Ayam Ras

Biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang dikeluarkan dalam pergerakan

i ilnya biaya
barang dari tangan produen sampai ke tangan konsumen akhir. Besar kecilnya biay

: : Boolinn:
pemasaran untuk hasil-hasil pertanian tergantung dari besar kecilnya lembaga

. k
lembaga pemasaran dan jumlah fasilitas yans diperlukan dalam proses pergeraial
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parang itu (Murland, 1986).  Adapun jenis biaya yang dikeluarkan lembaga

pemasaran telur ayvam res lersebut t-:lcrupﬂ biaya angkutan, tenaga kerja, retribusi +
pajak pasar, rak, resiko kerusahan dan hiaya-biaya lain yang mengikuti aktivitas
pemasaran lelur ayam ras, seria ditambah biaya pengepakan untuk pedagang antar
pulau, Hal ini didukung olch pendapat Sockantawi (1993) yang menyatakan bahwa
biaya pemasaran meliputi biaya angkut, biaya pengeningan, pungulan retribusi dan
lain-lain,

Jumlah biaya yang dikeluarkan masing-masing lembaga pemasaran pada
proscs pemasaran telur ayam ras, dapat dilihat pada Tabel 15.

Pada Tabel 15 terlihat bahwa pada pedagang pengecer yaitu model saluran |
biaya pemasaran yang dikeluarkan sejumiah Rp 4.13, model saluran [l sejumlah Rp
48 dan model saluran 11 sejumlah Rp 13,79, Untuk pedagang pengumpul yaitu

mode! saluran |l biaya pemasaran yang dikeluarkan scjumlah Rp 3,94 dan model

' n
saluran 111 sejumiah Rp 2,32, sedangkan pedaganyg antar pulau biaya pemasaran yang

dikeluarkan sejumlah Rp 42,26

i ~rata semua
Adapun biaya pemasaran lerbesar yank diperoleh pada 2

2 imulai dari saluran 1]
lembaga pemasaran di sctiap saluran sccara berturut-turul dimu

iumlah Rp 4,13
sejumlah Rp 19,46, saluran 1] sejumlah Rp 4,37 dan saluran I seju
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N

Tabel 135, Biaya Pemasarn Telur Avam Ras per Butir

masing Lembaga Pemasaran, pada Masing-
(] g .
No. Uraian : Biaya Pemasaran Rata-rata
1. | Model Saluran | : =T (Rp)
— |a. Pectermak = =
| b. Penpecer il IRE
Ratp-rata lembaga A 413
2. | Model saluran I N
| a. Peiernak B ] :
b. Pedagany pengumpul ‘ 3.94
¢. Pedagang pengecer. 48
Rata-rata lembaga ' 437
3. | Model saluran 11l #
a. Peternak - g _ :
b, Pedapgang pengumpul ) 2,32
¢. Pedagangantarpulau | 4226
d. Pedaganp pengecer 13,79
Rata-rata lembaga 19,46

Sumber © Data Primer Sctelah Diolah, 1997

Dari data tersebut terlihat bahwa yang mengeluarkan biaya pemasaran terkecil

uniuk lembaga pemasaran yaitu pedagany pengumpul pada model saluran 111 Hal ini

disebabkan karena pedagang pengumpul model saluran [11 langsung membeli telur di

peternak dengan mengeluarkan biaya yang minim, mengingat jarak ke petemak

produsen tidak jauh. Selain itu biaya angkutan untuk menjual telur ayam ras tidak

ada, karena pedagang antar pulau langsung mengambil telur ayam ras dar PEHRENG

» : ' masaran
pengumpul. Sedangkan lembaga pemasaran yant mengeluarkan biays pe

mos ! 5 I leh jarak
yang tertinggi yaitu pedagang antar pulau, hal dipengaruhi olch ]

| : , besar pula.  Hal ini
penjualannya schingga mengakibatkan biaya pemasaran yang besar p
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sesuai dengan pendapat Sockanawi (1993) yang menyatakan bahwa besarnya biaya
pemasaran berbeda satu sama laif’“F“ disebabkan karena macam komoditi, lokasi
pemasaran, macam lembaga pemasaran dan efektivitas pemasaran vang dilakukan,
Untuk biaya pemasaran yang dikeluarkan pada setiap jenis saluran pemasaran,
maka yang mengeluarkan biaya pemasaran yang terbesar yaitu model saluran 111, hal
ini disebabkan oleh panjangnya model saluran yang digunakan sehingga melibatkan
banyak lembaga pemasaran yang dapat berpengaruh terhadap biaya pemasaran,
Sedangkan model saluran pemasaran yang mengeluarkan biaya pemasaran yang
rerkeci] yaitu saluran 1, hal ini disebabkan karena pendeknya saluran pemasaran yang
digunakan dan hanya melibatkan satu lembaga pemasaran yaitu pedagang pengecer
untuk memasarkan telur ayam ras dari produsen sampai ke konsumen. Pernyataan ini
didukung oleh Rasyaf (1995) yang menyatakan bahwa biaya dapat besar atau kecil

tergantung panjang pendeknya jalur pemasaran dan peran fungsi tata niaga.

Marjin Pemasaran

' edaan
Marjin adalah suatu istilah yang dipergunakan untuk menyatakan perb

iheli ol beli

harga yang dibayar kepada penjual pertama dan harga yang dibeli oleh pem
1 iin merupakan

terakhir (Hanafiah dan Saefuddin, |986). Dengan kata lain mai

i 1 1991).
perbedaan antara harga beli dengan harg jual (Swastha, )

' ' dilakukan
Nilai margin diperoleh berdasarkan harga jual dan harga beli yang
marjin pemasaran telur ayam ras

pada masing-masing lembaga pemasaran. Adapun

P
i Tabel 16,.%
dapat dilihat pada "
; ; . lembaga pemasaran v
per butir pada masing-masinl lembag R
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Tabel 16, Marjin Pemasaran Telur Ava

. m Ras : .
masing Lembaga Pemasaran, per Butir pada Masing-

No| Uraian ““;f{“ ;;“" Wargaldual | Marjin Pemasaran
__\Rp

1 [Modelsaluzanl | (Be) i Rata-rata (Rp)

—1a Peternak S 159.5 :

i b. P. Pengecer 1S5 179 195
Rata-rata lembaga i 195

2. [ Model saluran |1 D L '

| a Peternak - 1517 z

" |b. P Penpumpul 1817 1625 10.8
¢. P. Pengecer _ 16286 | 17855 15,69
Rota-rata lembaga L 13,36

3. | Model saluran [ B

a. Peternak i . 157.5 -
b. P. Penpumpul _ V513 1 70 12,50
¢. P. Antar Pulau 170 230 60
d. P, Pengecer 2 2497 29,7
Rata-rata lembaga 34,07

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 1997,

Pada Tabel 16 terlihat bahwa pedagang pengecer yaitu pada model saluran |

marjin pemasarannya sejumlah Rp 19,5 dan model saluran Il margin pemasarannya

sjumlah Rp 10,8 dan model saluran 111 yaitu scjumiah Rp 29,7. Untuk Pedagang

Pengumpul model saluran 11 sejumlah Rp 10,8 dan model saluran Il sjumlah Rp

12,50, E'Edﬂngknn pedagang antar pulﬂu margin pcnmsamnn:.fa vaitu Rp 60 yang

terdapat pada saluran 11,

' ha masaran
Adapun marjin pemasaran yang diperoleh pada rata-rata lembaga pe

i - Juran 11 sejumlah
di setiap saluran pemasaran yaity saluran | sejumlah Rp 193 . 52

Rp.13,26 dan saluran 111 scjumiah Rp 34.07-
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Dari data tersebut terlihat bahw
& yang memperoleh i
Marjin  pemasaran

rertinggi yaitu pedagang antar pulau. Hal ini disebabkan karena harga gl
arga jual yang

diperoleh pedagang antar pulau lebih tinggi dibandin
i dengan harg.a, jual
yang

diperoleh pedagang lainnya, selain itu harga beli yang didapat tidak jauh berbed
erbeda
dengan pedagang yang lain. Schingga hasil yang diperoleh dengan marjin tertinggi

adalah untuk pedagang antar pulau

Adanya perbedaan pencapaian marjin pemasaran pada setiap lembaga
pemasaran tersebut dipengaruhi olehn keadaan harga jual dan harga beli telur ayam
ras yang berbeda. Hal ini didukung oleh Hanafiah dan Syaifuddin (1986)
menyatakan bahwa marjin pemasaran terdiri dari komponen-komponen biaya
pemasaran dan laba yang diterima oleh pedagang. Artinya besarnya marjin
pemasaran bukan hanya disebabkan laba yang diambil pedagang, tetapi disebabkan
pula oleh biaya yang dikeluarkan oleh pedagang yang bersangkutan. Biasanya

pedagang yang menetapkan harga penjualan yang dapat memberikan sejumlah laba

tertentu  baginya, atas dasar harga pokok penjualan,  Dalam hal ini jumalh

pengeluaran pedagang dalam arti biaya pemasaran merupakan komponen yang sangat

menentukan besar kecilnya marjin pemasaran.

i hwa model
Untuk marjin pemasaran setiap saluran pemasaran, maka terlihat ba

inggi ' jangnya

saluran 111 yang mendapat nilai marjin tertingg! karena disebabkan oleh panjangny
n. Hal ini

saluran pemasaran tersebut yang melibatkan banyak jembaga pemasard

bahwa
%suai dengan pendapat Hanafiah dan Syaifuddin (1986) yang menyatakan

in pemasaran.
saluran pemasaran yang panjang biasanya memperbesar MET pema
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Keuntungan Lembaga Pemasaran

Keuntungan lembaga pemasaran vaity selisih
] ! antara harpa vang dibay
. yar

wonsumen dengan harga yang diterima produsen setelah dikurang; dengan bia
1 }-a

pemasaran (Nurland, 1986). Untuk mengetahy keuntungan yang diperolch pada

masing-masing lembaga pemasaran dapat dilihat pada Tabel 17

Tabel 17. Keuntungan Pemasaran Telyr

- Ayam Ras per butir o
masing Lembaga Pemasaran, ER pada masing

No. Uraian keuntunpan Pemasaran Rata-rata
» (Rp)
l. | Model Saluran | . |
a. Peternak oz . . -
b. Pedapang Pengecer < 15,37
[ Rata-rata lembaga = 15,37
| 2. [Model Saluran [1 ,
E_ a. Peternak . 1 . s
b. Pedapang Pengumpul ) 6,86
|| c. Pedapang Pengecer 10,89
o Rata-rata lembaga 8,88
3. | Model Saluran 11
| |a. Peternak :
| b Pedagang Pengumpul 10,18 -
| C. Pedagang Antar Pulau 17,74
| ¢. Pedapang Pengecer ; 1391
| Rata-rata lembaga e 14,61

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 1997.

- n
Pada Tabel 17 terlihat bahwa keuntungan pemasaran rata-rata pedagang

| saluran Il
PENgecer yaitu pada model saluran 1, sejumlah Rp 15,37 dan pada mods| &2

1 d s
*jumlah Rp 10,89 dan model saluran [l sejumlah Rp 15.91. Untuk pedagant

an model saluran 11 sejumlah

PEngumpul yaity pada model saluran 11 Rp 6,86 .

L




RF_ID,FE- sedangkan untuk pedagang antar pulau pada mode saluran 11 vaity
vai

sgjum]ah Rp 17,74

Berdasarkan data tersebut, yang memperoleh keuntungan yang lebih tinggi
yaitu pedagang antar pulau sejumlah Rp 17,74 | sedangkan keuntungan 1:rendah
diperoleh pedagang pengumpul pada model saluran 11 yaitu Rp 6,86, Adapun
keuntungan yang diperoleh pada sctiap saluran pemasaran yaitu saluran | sejumlah
Rp 15,37 , saluran 11 sejumlah Rp 8,88 dan saluran 11l sejumlah Rp 14,61, Adanya
perbedaan keuntungan tersebut discbabkan vlch harga jual dari pedagang antar pulau
lebih tinggi dibanding denpan harga jual yang diperoleh dengan pedagang pengecer
dan pedagang pengumpul, selmin iu biaya pemasaran yang dikeluarkan oleh
pedagang antar pulau lebih tinggi dibanding dengan biaya pemasaraaan yang
dikeluarkan oleh pedagang pengumpul dan pedagang pengecer, tetapi hal tersebut
dapat tertutupi akibat harga jual pedapang antar pulau lebih tingg dari pedagang
lainnya yang terlibat dan schaliknya harga beli yang diperoleh pedagang antar pulau

tidak terlalu jauh berbeda. [lal ini didukung oleh Soekartawi (1993) yang

menyatakan bahwa masing lembaga pemasaran ingin mendapatkan keuntungan,

maka harga yang dibayarkan masing-masing lembaga pemasaran itu berbeda. Jadi di

lingkat petani lebih rendah daripada harga di tingkat pedagang perantara dan harga di

:  tinek 1 bedaan
Pedagang perantara juga akan lebih rendah daripada di tinghat pengecer. Per

: :eCl keuntungan
harga masing-masing lembaga pemasaran tergantuny dar besar kecilnya 5

Yang diambil oleh masing-masing lembaga pemasaran.
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Sedangkan untuk rata-rata semua le
mbaga pemasaran di seti
n d
leh keunt terii AR
memperoleh keuntungan ertinggl yaitu model sal
" saluran 1, Hal tersebut di

5 1sebabkan

Larena pada saluran terscbut hanya memakai satu lembaga pemas
aran untuk

menyalurkan telur ayam ras dan peternak ke konsumen dibanding saluran 1| d

- ran an

caluran 111 yang memakai lebih dari satu lembaga pemasaran

Flisicnsi Pemasaran

Efisiensi pemasaran diperoleh dan perbandingan antara total biaya pemasaran
dengan total nilai produk (harga jual) pada masing-masing lembaga pemasaran yang
dinvatakan dalam persen (Sockanawi, 1993).

Berdasarkan hasil perhitungan diperolch efisiensi pemasaran telur ayam ras
yany dapat dilihat pada Tabel 18,

Pada Tabel 18 terlihat bahwa efisiensi pemasaran pada pedagang pengecer

vaitu model saluran | sejumlah 2,31% dan model saluran 11 sejumlah 2,09% dan

model saluran 111 sejumlah 5,52%. Untuk pedapang pengumpul yaitu pada model

saluran 11 sejumlah 2,4% dan model cpluran 111 sejumlah 1.36%. Sedangkan untuk

pedagang antar pulau sejumlah 18.37% yang lerdapat pada model saluran 11l

Adapun efisicnsi pemasaran lerlinggl yang diperoleh pada rata-rata semua lembaga

pemasaran di setiap saluran pemasaran SCCRR herurut vaitu saluran 1 sejumiah

2,31%, saluran 1l sejumlah 2,55% dan caluran 111 sejumlah R.42%.
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Tabel 18, Efisicnsi Pemasaran Telur A
masing Lembaga Pemasaran,

"

yam Ras per Butir pada Masing-

- :
Mo vrsian Efisicnsi Pemasaran Rata-rata
[ Model Saluran | _ —)
| a. Peternuk RN R -
b P.Pengecer _ 231
~ | Rata-ratalembaga " a 231
2 Mode!l Saluran [
[ |a_Peternak = :
b. P Pengumpul 24
| c. P. Pengecer o 2,69 1
Rata-rata lembaga 2,55
3. Model Saluran 111~ L
a. Peternak - -
b. P. Pengumpul - 1,36
c. P Anmar Pulau . 18,37 .
. . Pengecer I ~ 3,32
Rata-rata lembaga 8,42

Sumber : Data Primer Sciclah Diolah, 1997,
=7 /

—e - .
Dari data tersebut, terlihat bahwa lembaga pemasaran yany-paling efisicn

adalah pedagang pengumpul pada model saluran 111 sejumlah 1,36% dan lembaga

pemasaran yang tidak efisicn yailu pedagang antar pulay sejumlah 18,37%. Hal i

disebabkan karena pedagang pengumpul pada saluran |11 ini merupakan lembaga

_ R
pemasaran yang paling sedikit mengeluarkan hiaya pemasaran dibanding denga

pemasaran yang hesar, Hal ini

pedagang antar pulau yang mengeluarkan biayd

dlk
didukung olch pendapat Sockanawi (1993) yang menyaics bahwa  passr YAn8

b i ilai produk yang
tidak efisien terjadi kalau : o) biaya pemasirat semakin besar, b} nilal procuk ¥
| pemasaran terjadi

1 Tk ﬁf-i-ﬂ-ﬂ-ﬁ-\
dipasarkan jumlahnya tidak terlalu besar. Sedangkan ¢
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-

= Ee

. —— e

cglau: a) biaya pemasaran dapat ditckan schin &g keuntungan pemasaran dapat lebih
inggi, b) persentase perbedaan harga yang dibayarkan konsumen dan produsen tidak
erlalu tinggi, ¢) tersedianya fasilitas fisik pemasaran , dan  d) adanya kompetisi
pasar yang sehat, Selain itu dikemukakan pula oleh Rasyaf (1996) yang menyatakan
hahwa yang dapat mengakibatkan pemasaran dikatakan efisien apabila biaya murah,
yakni dapat menyam paikan hasil peternakan dari peternak ke konsumen dengan biaya
semurah mungkin. Oleh karena it untuk mencapai efisiensi pemasaran telur ayam

ras maka biaya pemasaran perlu ditckan atou dikurangi ditkui dengan harga

penjualan linggi yang dibayar olch pembeli.
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KESIMPULAN DAN SARAN

Eﬁimgulml

Berdasarkan hasil penelitian mengenai marjin dan efisiensi pemasaran ayam

ras pada beberapa lembaga pemasaran di Kecamatan Tanete Rilau, Kabupeten Barry

maka dapat ditarik kesimpulan schagai berikut :

Marjin pemasaran telur ayam ras per butir yang diperoleh masing-masing
lembaga pemasaran berbeda, dan yang memperoleh marjin tertinggi yaity

Pedagang Antar Pulau sejumlah Rp 60 yang terdapat pada model saluran 111,

2. Keuntungan yang diperoleh pada masing-masing lembaga pemasaran telur ayam
ras per butir berbeda, dan yang memperoleh keuntungan pemasaran yang
tertinggi yaitu Pedagang Antar Pulau sejumlah Rp 17,74 yang terdapat pada
model saluran 111, |

3. Efisiensi pcmaﬁran telur ayam ras per butir pada masing-masing lembaga
pemasaran berbeda dan yang memperoleh Efesiensi Pemasaran yang tertinggi
yaitu Pedagang Pengumpul sejumlah 1,36%  yang terdapat pada model
saluran 111,

Saran
Dari hasil penelitian yang diperoleh, maka penulis memberikan beberapa

saran yaitu ;
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|. Kepada para pelaku pemasaran telur ayam ras dapat memperhatikan faktor-fak
or-faktor

yang dapat mempengarubi pencapaian efesieng: dan keuntungan pe
masaran

misalnya penetapan harga jual yang optimal dan alau menggunakan biaya-bi
a-blaya

pemasaran secara efesian,

7. Kepada pemerintah daerah setempat diperlukan peran sertanya untuk membentuk
wadah yang menangani dan dapat menetralisir sistem pemasaran telur ayam ras di
tingkat peternak dan pelaku pemasaran yang terlibat,

3. Sebaiknya sistem pemasaran telur ayam ras di Kecamatan Tanete Rilau tidak

perlu diantarpulaukan mengingat biaya yang digunakan terlalu besar, sehingga

menciptakan pemasaran yang tidak efisien.
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