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ABSTRAK 

DELSI INDRAYANI. Pola Distribusi dan Efisiensi Pemasaran Komoditi Kopi di 

Kecamatan Mamasa, Kabupaten Mamasa. Dibimbing oleh Bapak MUHAMMAD 

ARHIM dan Ibu RIZKY ARIESTY FACHRYSA HALIK 

 

Kopi merupakan salah satu jenis tanaman perkebunan yang sudah lama 

dibudidayakan oleh masyarakat Mamasa dan sudah ada sebelum tahun 1980, yang 

tumbuh pada ketinggian > 1000 mdpl dan memiliki nilai ekonomis yang lumayan 

tinggi. Jenis kopi yang banyak ditanam adalah kopi robusta dan arabika. 

Pemasaran kopi robusta dan arabika di Kecamatan Mamasa terdapat beberapa 

pola saluran distribusi dan melibatkan beberapa lembaga pemasaran, setiap 

lembaga pemasaran yang terlibat melakukan beberapa fungsi pemasaran, sehingga 

mengakibatkan biaya pemasaran dapat menjadi semakin besar dan dapat 

mempengaruhi efisiensi saluran pemasaran. Kecamatan Mamasa memiliki luas 

perkebunan kopi robusta 114.25 ha dan arabika 338.00 ha dan produksi kopi 

robusta dan arabika mencapai 21.00 ton dan 27.40 ton. Penelitian ini bertujuan 

untuk (1) mengetahui bagaimana alur pola pemasaran komoditi kopi di 

Kecamatan Mamasa, (2) menganalisis margin pemasaran, keuntungan dan 

efisiensi pemasaran pada komoditi kopi di Kecamatan Mamasa. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif kualitatif, analisis margin 

pemasaran, farmer’s share, dan rasio keuntungan terhadap biaya pemasaran. Hasil 

penelitian menunjukan terdapat 4 pola saluran pemasaran yaitu:  Saluran 

pemasaran 1 (Produsen - Konsumen), Saluran pemasaran 2 (Produsen - 

Pabrik/perusahaan). Saluran pemasaran 3 (Produsen - Pedagang besar - 

Pabrik/perusahaan). Saluran pemasaran 4 (produsen - Pedagang pengumpul - 

Pedagang besar - Pabrik/perusahaan). Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh 

setiap lembaga pemasaran kopi yaitu fungsi pertukaran, fungsi fisik dan fungsi 

fasilitas. Saluran pemasaran yang paling efisien adalah saluran pemasaran 1 

dengan margin pemasaran sebesar Rp. 0 per liter, farmer’s share sebesar 100 

persen dan nilai rasio keuntungan terhadap biaya pemasaran sebesar 10,74 untuk 

robusta dan 7,76 untuk arabika. 

 

 

 

Kata Kunci : pemasaran, kopi, farmer’s share, margin pemasaran dan rasio  

keuntugan terhadap biaya pemasaran 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1.  Latar Belakang 

Tanaman kopi adalah salah satu komoditas ekspor unggulan yang 

dikembangkan sebagian besar petani, karena memiliki nilai ekonomis yang relatif 

tinggi di pasaran dunia. Kopi merupakan komoditas unggulan daerah kedua di 

Sulawesi Barat. Sulawesi barat merupakan salah satu provinsi yang daerahnya 

berpotensi untuk pengembangan budidaya kopi. Salah satu daerah penghasil kopi 

terbesar di Sulawesi Barat berada di Kabupaten Mamasa (Wahyuandi, 2023). 

Tanaman kopi sudah lama dibudidayakan oleh masyarakat di Kabupaten 

Mamasa terutama pada desa – desa yang terletak di ketinggian > 1000 mdpl. 

Tanaman kopi sudah ada sebelum tahun 1980 dengan jenis kopi yang banyak 

ditanam adalah kopi Robusta dan Arabika salah satunya di Kecamatan Mamasa. 

Kecamatan Mamasa adalah ibu kota dari Kabupaten Mamasa yang menjadi pusat 

promosi atau penjualan kopi, dimana sudah ada pabrik/perusahaan yang mengolah 

biji kopi dan pemasarannya sudah sampai ke negara Eropa seperti Rusia, 

Denmark dan Belanda. Pada tahun 2024 luas areal tanaman kopi Robusta dan 

Arabika di Kabupaten Mamasa mencapai 5,260.59 ha dan 7,203.20 ha. Dan 

produksi kopi Robusta dan Arabika mencapai 1,581.24 ton dan 2,410.94 ton 

(Kantor Dinas Pertanian, 2024). Tanaman kopi Robusta dibudidayakan hampir 

diseluruh kecamatan di Kabupaten Mamasa. Petani kopi di Kabupaten Mamasa 

sangat menyadari bahwa kopi dapat dijadikan tanaman konservasi sekaligus 

memiliki nilai ekonomi yang tinggi (Chairuddin, 2023).  

Pemerintah Daerah Kabupaten Mamasa mengarahkan perlunya 

pengembangan kopi. Hal ini menjadi pertimbangan disebabkan oleh besarnya 

kontribusi sektor perkebunan terhadap PDRB total berdasarkan harga berlaku 

menurut lapangan usaha di Kabupaten Mamasa mencapai 1.090,06 miliar rupiah 

atau 34,85% dari 21 sektor  (BPS 2022). Pengembangan usaha kopi akan berhasil 

jika petani sebagai pelaku usaha memperoleh pendapatan yang layak. Hal ini tentu 

saja secara langsung akan menyentuh sendi – sendi kehidupan petani di berbagai 

sentra produksi. Selain itu, usaha tersebut juga mampu menyediakan kesempatan 

kerja bagi pedagang pengumpul, eksportir, maupun industri pengolah kopi. 
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Salah satu faktor penting dalam pengembangan usaha tani adalah 

pemasaran. Pemasaran merupakan upaya penting dalam sistem agribisnis. Ketika 

sistem pemasaran bekerja dengan baik, maka semua orang yang terlibat mendapat 

manfaat. Pemasaran yang efisien diperlukan untuk mengoptimalkan keuntungan 

petani dan lembaga pemasaran yang terlibat (Sutiyana, 2019). Keterlibatan dan 

peran pelaku pemasaran sangat penting dalam penentuan harga jual. Semakin 

banyak lembaga pemasaran yang terlibat, maka rantai pemasaran akan semakin 

panjang, sehingga menyebabkan harga ditingkat konsumen semakin tinggi 

(Silitonga et al, 2020).  

Usaha tani kopi menjadi salah satu mata pencaharian penduduk 

Kecamatan Mamasa untuk memenuhi kebutuhan petani. Produksi kopi yang 

dihasilkan akan dijual oleh petani kepada pengumpul ataupun lembaga pemasar 

lainnya, sehingga menimbulkan biaya yang harus dikeluarkan oleh petani dan 

petani akan memperoleh penerimaan dari harga output yang diperoleh melalui 

penjualan kopi. Tinggi atau rendahnya produksi kopi yang dihasilkan oleh petani 

merupakan hal yang mempengaruhi pendapatan petani (Rizky, 2022).  

Sistem pemasaran masih harus diperhatikan karena merupakan bagian 

yang terlemah dalam mata rantai perekonomian atau dalam distribusi barang – 

barang khususnya produk pertanian. Salah satu cara yang dapat dilakukan untuk 

meningkatkan efisiensi pemasaran adalah adanya pasar yang menampung hasil – 

hasil pertanian dari produsen dengan harga yang menguntungkan dan dengan 

biaya-biaya yang serendah rendahnya pada setiap lembaga pemasaran (Fatmawati, 

2019). 

Pada saat panen, beberapa petani kopi tidak menjual langsung hasil 

produksinya ke pasar disebabkan oleh keterbatasan yang dimiliki petani, seperti 

ketersediaan fasilitas penunjang kopi yang masih rendah dan kegiatan lainnya 

yang berhubungan dengan pemasaran komoditi tersebut. Hal ini mendorong 

petani untuk menjual hasil produksinya kepada pedagang pengumpul.  

 

 

 

 



3 
 

Dalam tataniaga kopi sering terjadi perbedaan antara harga ditingkat petani 

dengan harga ditingkat konsumen. Perbedaan ini sering tidak seimbang, hal ini 

disebabkan, karena saluran pemasaran yang dilalui oleh petani hingga ke tangan 

konsumen cukup panjang. Panjangnya saluran pemasaran ini menyebabkan biaya 

tataniaga membeban biaya proses pemasaran yang akhirnya akan mengurangi 

profit mata rantai pemasaran. Untuk mengetahui saluran mana yang dianggap 

paling baik dapat diketahui dengan cara menghitung margin pemasaran pada 

setiap masing-masing saluran. Besar kecil margin pemasaran dipengaruhi oleh 

perubahan biaya pemasaran, keuntungan perantara, harga dibayarkan oleh 

konsumen dan harga diterima oleh petani (produsen) (Junaedy, 2020). 

Berdasarkan kondisi dilapangan sebagian petani kopi yang ada di 

Kecamatan Mamasa menjual hasil panen kopinya ke pasar, ada juga yang melalui 

perantara yaitu ke pedagang pengumpul, kemudian pedagang pengumpul 

mendistribusikan kopi yang telah dibeli dari petani ke pedagang besar, kemudian 

pedagang besar menjual ke pabrik /perusahaan, selain itu ada juga petani yang 

menjual langsung ke pedagang besar maupun pabrik/perusahaan. Sehingga 

dengan adanya perantara dalam pemasaran usahatani kopi tersebut mengakibatkan 

harga yang diterima oleh petani dan harga ditingkat lembaga pemasaran dan 

konsumen akhir berbeda. Harga yang di berikan oleh pengumpul ke petani yaitu 

Rp 37.000/liter untuk biji kopi robusta, Rp 26.000/liter untuk biji kopi arabika, 

sedangkan harga yang di berikan pedagang besar ke petani yaitu Rp 40.000/liter 

untuk biji kopi robusta, dan biji kopi arabika Rp 29.000/liter, sedangkan di 

perusahaan harga yang di berikan yaitu Rp 45.000/liter biji kopi robusta, dan Rp 

30.000 biji kopi arabika. Harga tersebut di sesuaikan dengan harga pasar. Jalanan 

yang rusak dan jarak dari rumah ke pasar yang jauh menjadi kendala tersendiri 

bagi beberapa petani untuk membawa langsung hasil panennya ke pasar sehingga 

memilih untuk melibatkan lembaga pemasar dalam penjualan biji kopinya, adapun 

masalah lainnya yaitu tingkat pengetahuan serta ketersediaan fasilitas penunjang 

seperti alat untuk memproduksi hasil usahataninya masih rendah. Berdasarkan 

latar belakang masalah tersebut, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

tentang “Pola Distribusi dan Efisiensi Pemasaran Komoditi Kopi di 

Kecamatan Mamasa, Kabupaten Mamasa”. 
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1.2.  Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai 

berikut:  

1. Bagaimana pola distribusi pemasaran komoditi kopi di Kecamatan 

Mamasa? 

2. Bagaimana margin pemasaran, keuntungan dan efisiensi pemasaran pada 

komoditi kopi di Kecamatan Mamasa? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui bagaimana alur pola pemasaran komoditi kopi di    

Kecamatan Mamasa. 

2. Untuk menganalisis margin pemasaran, keuntungan dan efisiensi  

pemasaran pada komoditi kopi di Kecamatan Mamasa. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini yaitu sebagai berikt: 

1. Bagi  penulis, penelitian ini diharapkan menjadi media bagi peneliti untuk 

menambah pemahaman mengenai tema yang menjadi fokus penelitian ini 

untuk menerapkan dan menggunakan teori dan sumber yang didapat 

dibangku kuliah dengan kenyataan yang ada dilapangan. 

2. Bagi akademik, menjadi pembelajaran lebih lanjut untuk objek yang 

diteliti serta memperkecil masalah yang berulang dimasa yang akan datang 

dan membuktikan bahwasannya teori yang dikemukakan tentang pola 

distribusi dan efisiensi komoditi kopi perlu dipertimbangkan dan serta 

diharapkan dapat menjadi referensi dalam penulisan karya ilmiah, 

khususnya dalam penulisan skripsi. 

3. Bagi pemerintah, memberikan pertimbangan dalam mengambil kebijakan 

berdasarkan data dan hasil penelitian. Memberikan solusi dalam 

memecahkan masalah sosial dalam masyarakat. 

4. Bagi petani kopi, sebagai informasi untuk membantu petani dalam 

perencanaan produksi dan pemasarannya sehingga dapat meningkatkan 

kesejahteraan petani 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1.  Kopi 

 Kopi merupakan salah satu jenis tanaman ekspor perkebunan yang sudah 

lama dibudidayakan dan memiliki nilai ekonomis yang relatif tinggi di pasaran 

dunia. Kopi adalah suatu jenis tanaman yang terdapat di daerah tropis dan 

subtropis dan dapat hidup pada dataran rendah sampai dataran tinggi. Kopi berasal 

dari Afrika, yaitu daerah pegunungan di Etopia. Namun, kopi sendiri baru dikenal 

oleh masyarakat dunia setelah tanaman tersebut dikembangkan di luar daerah 

asalnya yaitu Yaman dibagian selatan Arab (Syaputra, 2020). 

 Kopi merupakan spesies tanaman berbentuk pohon, tumbuh tegak, 

bercabang dan bila dibiarkan dapat tumbuh mencapai tinggi 12 meter. Tanaman 

kopi membutuhkan waktu 3 tahun dari saat perkecambahan sampai menjadi 

tanaman berbunga dan menghasilkan buah kopi. Kopi termasuk dalam genus 

coffea dengan famili Rubiacea. Ada dua spesies yang ditanam dalam skala luas di 

seluruh dunia yakni kopi Arabika (coffea arabica) dan Robusta (coffea canephora 

var. Robusta) (Haniefan, 2022). 

2.1.1.  Jenis Kopi 

 Empat jenis kopi yang banyak dibudidayakan adalah jenis kopi arabika, 

robusta, liberika dan excelsa. Konsumsi kopi di dunia didomiasi oleh kopi arabika 

sekitar 70%. Disusul jenis kopi robusta menguasai 26%, sisanya adalah 4% kopi 

liberika dan excelsa (Nugroho et al, 2023). 

1. Kopi  arabika (Coffea arabica)  

Kopi arabika merupakan kopi yang paling banyak dikembangkan di dunia 

maupun di Indonesia khususnya. Kopi ini ditanam pada dataran tinggi yang 

memiliki iklim kering sekitar 1350-1850 meter dari permukaan laut. 

Sedangkan di Indonesia kopi ini dapat tumbuh didaerah tinggi sampai 

ketinggian 1200 meter diatas permukaan laut. Jenis kopi ini cenderung tidak 

tahan serangan penyakit karat daun (Hemilieia vastatriv), namun kopi ini 

memiliki tingkat aroma dan rasa yang kuat (Masduki,2019)). 
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2. Kopi robusta (Coffea canephora)  

Kopi robusta banyak dibudidayakan di Afrika dan Asia. Kopi robusta 

dapat dikatakan sebagai kopi kelas 2, karena rasanya yang lebih pahit, sedikit 

asam, dan mengandung kafein dalam kadar yang jauh lebih banyak. Selain itu, 

cakupan daerah tumbuh kopi robusta lebih luas dari pada kopi arabika yang 

harus tumbuh dalam ketinggian tertentu. Kopi ini dapat ditumbuhkan di 

dataran rendah sampai ketinggian 1.000 meter diatas permukaan laut. Kopi 

jenis ini lebih resisten terhadap serangan hama dan penyakit. Hal ini 

menjadikan kopi robusta lebih murah (Syaputra, 2020).  

3. Kopi liberika (Coffea liberica)  

Kopi liberika (Coffea liberica) bisa tumbuh dengan baik didataran rendah 

dimana robusta dan arabika tidak bisa tumbuh (<800 mdpl). Kopi liberika 

memiliki ukuran yang lebih besar dibandingkan dengan jenis kopi lainnya. 

Bentuk biji membulat oval (panjang 0,83-1,10 cm, lebar 0,61 cm). Mungkin 

inilah yang menjadi keunggulan kopi liberika. Ukuran daun, percabangan dan 

tinggi pohon jenis kopi liberika lebih besar dari arabika dan robusta (Haniefan, 

2022).  

5. Kopi excelsa (Coffea excelsa)  

Kopi excelsa (Coffea excelsa) merupakan salah satu jenis kopi yang paling 

toleran terhadap ketinggian lahan. Kopi ini bisa tumbuh dengan baik didataran 

rendah mulai 0-750 meter dpl. Selain itu, kopi excelsa juga tahan terhadap 

suhu tinggi dan kekeringan. Kopi excelsa memerlukan waktu satu hingga dua 

bulan dengan curah hujan kurang dari 50 mm untuk berbunga. Tanaman ini 

memiliki aroma yang tajam dan rasa yang cukup otentik, perpaduan rasa 

asam, manis, asin dan juga sepat dan gurih menjadi ciri khas rasanya 

(Achmad, 2022).  
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2.2.  Pemasaran 

     Pemasaran adalah suatu kegiatan bisnis yang dirancang untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen melalui pendistribusian suatu produk berupa 

hasil pertanian, yang diawali dengan penyaluran bahan produk mentah pada 

tingkat petani hingga mencapai puncak dengan produk akhir yang di inginkan 

pada tingkat konsumen akhir (Satriawan, 2022). 

     Pemasaran adalah proses menciptakan, mendistribusikan, 

mempromosikan, dan menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk 

memfasilitasi relasi pertukaran yang memuaskan dengan konsumen (Seran, 2023). 

Pemasaran juga dapat diartikan sebagai salah satu kegiatan dalam perekonomian 

yang membantu dalam menciptakan nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri 

menentukan harga barang dan jasa. Faktor penting dalam menciptakan nilai 

tersebut adalah produksi, pemasaran dan konsumsi. Pemasaran menjadi 

penghubung antara kegiatan produksi dan konsumsi sehingga sistem pemasaran 

merupakan suatu kesatuan konseptual yang secara fisik terdiri dari bagian-bagian 

yang bekerja bersama dalam suatu kesatuan yang terorganisasi. Dalam kegiatan 

pemasaran ini, aktivitas pertukaran merupakan hal sentral. Pertukaran merupakan 

kegiatan pemasaran dimana seseorang berusaha menawarkan sejumlah barang 

atau jasa dengan sejumlah nilai ke berbagai macam kelompok sosial untuk 

memenuhi kebutuhannya. Pemasaran sebagai kegiatan manusia diarahkan untuk 

memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran. 

2.2.1.  Distribusi Pemasaran 

      Pemasaran atau tataniaga merupakan rangkaian kegiatan pendistribusian 

suatu barang. Nasruddin dalam bukunya yang berjudul tataniaga pertanian 

menyatakan bahwa tataniaga pertanian mencakup segala kegiatan dan usaha yang 

berhubungan dengan pemindahan hak milik dan fisik dari barang-barang hasil 

pertanian dan kebutuhan usaha pertanian dari tangan produsen ketangan 

konsumen, termasuk didalamnya kegiatan-kegiatan tertentu yang menghasilkan 

perubahan bentuk dari barang yang ditujukan untuk mempermudah penyalurannya 

dan memberikan kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumennya. Saluran 

tataniaga adalah jalur yang dilalui komoditas dari titik produsen sampai titik 
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konsumen terakhir.  Hal yang dapat dipelajari dengan mengikuti saluran tataniaga 

suatu produk antara lain adalah:  

a) Jumlah produk yang dijual petani kepada tengkulak atau langsung ke konsumen 

akhir atau ke pedagang besar  

b) Peranan dari pelaku tataniaga termasuk peranan petani  

c) Tempat terjadinya informasi  

     Distribusi dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha 

memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen 

kepada konsumen, sehingga pengguanaannya sesuai dengan yang diperlukan 

(Candra, 2019). Secara umum distribusi adalah aktivitas menyalurkan suatu 

produk (barang, atau jasa) dari satu tempat ke sekian tempat tujuan agar produk 

tersebut tersebar luas. 

 Dalam kegiatan distribusi, terdapat aspek fisik dan non fisik yang dapat 

memperlancar alur pemasaran. Aspek fisik berkaitan dengan lokasi pemindahan 

atau penyaluran produk, sedangkan aspek non fisik berkaitan dengan pengetahuan 

penjualan (produsen) mengenai apa yang diinginkan oleh konsumen, dan 

konsumen juga harus mengetahui produk apa yang dijual oleh produsen. 

Distribusi dibagi menjadi 3 jenis yaitu : distribusi langsung, distribusi semi 

langsung, dan ditribusi tidak langsung. 

1. Distribusi langsung 

Distribusi ini dilakukan antara produsen dengan konsumen secara langsung. 

Contoh petani biji kopi melakukan transaksi jual beli secara langsung di pasar. 

2. Distribusi semi langsung 

Distribusi ini dilakukan melalui seorang perantara supaya produk dari produsen 

tetap bisa sampai ke tangan konsumen. Contoh pengumpul yang membeli biji 

kopi dari petani dan menjualnya langsung ke pasar. 

3. Distribusi tidak langsung 

Jenis distribusi  ini dilakukan melaui beberapa perantara, sehingga produk 

tersebut tidak bisa langsung di terima dari produsen. Contoh petani menjual biji 

kopi ke pengumpul, kemudian pengumpul menjualnya ke perusahaan untuk di 

olah lebih lanjut dan perusahaan menjual produknya ke konsumen melalui 

beberapa agen atau sales. 
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Dalam distribusi ada beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dalam 

memilih distribusi pemasaran yaitu :  

1. Faktor distribusi dengan mempertimbangkan pasar yang meliputi konsumen 

sasaran akhir mencakup pembeli potensial, kosentrasi pasar secara geografis, 

volume pesanan dan kebiasaan pembeli.   

2. Faktor distribusi dengan mepermtimbangkan barang yang meliputi nilai barang 

per unit, besar dan berat barang, tingkat kerusakan, sifat teknis barang, dan 

apakah barang tersebut untuk memenuhi pesanan atau pasar. 

3. Faktor distribusi dengan mempertimbangkan internal perusahaan yang meliputi 

sumber permodalan,   kemampuan dan pengalaman penjualan.   

4. Faktor distribusi dengan mempertimbangkan lembaga perantara, yang meliputi 

pelayanan lembaga perantara, kesesuaian lembaga perantara dengan 

kebijaksanaan produsen dan pertimbangan biaya.  

Beberapa masalah pemasaran atau tata niaga komoditi pertanian yang 

banyak ditemukan di negara-negara berkembang pada umumnya dan di 

Indonesia pada khususnya adalah sebagai berikut:  

1. Tidak tersedianya komoditi pertanian dalam jumlah yang kontinu. 

2. Harga komoditi yang sering berfluktuasi secara tajam yang bukan saja 

berpengaruh terhadap kestabilan pendapatan produsen dan tingkat konsumsi 

masyarakat, tetapi juga akan memperbesar resiko pemasaran. 

3. Tidak efisiennya para pelaku pasar dalam melakukan kegiatan.  

4. Tidak memadainya fasilitas misalnya sistem transportasi, gudang, tempat 

komoditi pertanian yang dipasarkan, dan lain-lain. 

5. Lokasi produsen dan konsumen yang terpencar juga merupakan masalah 

karena menyulitkan dalam penyampaian barang dari produsen ke konsumen. 

6. Kurang lengkapnya informasi pasar  

7. Kurangnya pengetahuan terhadap pemasaran  

8. Kurangnya modal (Sandra, 2023).   
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2.2.2.  Fungsi Pemasaran 

      Lembaga pemasaran merupakan badan usaha atau individu yang 

menyelanggarakan pemasaran, menyalurkan jasa dan komoditi dari produsen 

kepada konsumen akhir serta mempunyai hubungan dengan badan usaha atau 

individu lainnya. Dalam melakukan fungsi pemasaran pada prinsipnya ada empat 

tipe fungsi pemasaran yaitu (Junaedy, 2020): 

1. Fungsi pertukaran (Exchange Function) dalam pemasaran produk-produk  

pertanian meliputi kegiatan yang menyangkut pengalihan hak kepemilikan 

dalam sistem pemasaran. Fungsi pertukaran ini terdiri dari fungsi penjualan 

dan pembelian.  

2. Fungsi fisik (Physycal Function) meliputi kegiatan-kegiatan yang secara 

langsung diperlukan terhadap komoditi-komoditi pertanian, sehingga komoditi 

komoditi pertanian tersebut mengalami tambahan guna tempat dan guna waktu.  

3. Fungsi penyediaan fasilitas (Fasilatating Functition), pada hakekatnya adalah 

untuk melancarkan fungsi pertukaran dan fungsi fisik, yang meleputi 

standarisasi, penanggulangan resiko, informasi harga, dan penyediaan dana.  

4. Fungsi penyimpanan, dalam masyarakat modern sangat kompleks sekali dan  

membutuhkan biaya yang besar sekali. Usaha untuk mengurangi biaya fungsi 

penyimpanan ini yang dapat di lakukan adalah 1) menyediakan struktur dan 

konstruksi tempat penyimpanan sesuai dengan karakteristik hasil pertanian 2) 

penggunaan bahan kimia untuk mengurangi atau menghindari serangan hama 

penyakit selama penyimpanan  3) perlu dilakukan pengendalian hasil sebelum 

dilakukan penyimpanan 4) penetapan waktu panen yang sesuai dan 5) menekan 

ongkos fasilitas fisik yang kurang penting.  

Apabila Fungsi-fungsi pemasaran diatas berjalan dengan lancar maka 

aliran produk pertanian dari produsen sampai kepada konsumen akhir mengalami 

kenaikan nilai guna komoditi-komoditi pertanian. 
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2.2.3.  Lembaga Pemasaran 

Lembaga pemasaran adalah badan usaha atau individu yang 

menyelenggarakan aktivitas pemasaran, menyalurkan jasa dan produk pertanian 

kepada konsumen akhir serta memiliki jejaring dan koneksitas dengan badan 

usaha dan atau individu. 

Saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung 

dan terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu barang atau jasa siap untuk 

digunakan atau dikonsumsi. Saluran distribusi pada dasarnya merupakan 

perantara yang menjebatani antara produsen dan konsumen (Noval, 2020). 

Perantara tersebut dapat digolongkan kedalam dua golongan, yaitu; 

pedagang perantara dan agen perantara. Perbedaannya terletak pada aspek 

kepemilikan serta proses negosiasi dalam pemindahan produk yang disalurkan 

tersebut (Noval, 2020). 

Perantara itu sendiri di bagi menjadi dua :  

a. Pedagang Perantara  

Pada dasarnya, pedagang perantara (merchant middleman) ini bertanggung 

jawab terhadap kepemilikan semua barang yang dipasarkannya. Dalam 

hubungannya dengan pemindahan, kegiatan pedagang perantara ini berbeda 

dengan lembaga lain. Berbagai macam perantara agen, antara lain : perusahaan 

transpor, perusahaan pergudangan dan sebagainya adapun lembaga–lembaga 

yang termasuk dalam golongan pedagang perantara menurut (Junaedy, 2020) 

adalah :  

1) Pedagang besar  

Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang membeli dan menjual 

kembali barang–barang kepada pengecer dan pedagang lain dan atau kepada 

pemakai industri, pemakai lembaga, dan pemakai yang tidak menjual dalam 

volume yang sama kepada konsumen akhir .  

2) Pengecer  

Pengecer adalah sebuah lembaga yang melakukan kegiatan usaha menjual 

barang kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi (non bisnis).  
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b. Agen Perantara  

Agen perantara ini dibedakan dengan pedagang perantara karena  tidak  

mempunyai  hak  milik  atas  semua barang yang ditangani. Dengan demikian 

agen dapat didefinisikan,  sebagai  lembaga  yang melaksanakan perdagangan 

dengan menyediakan jasa-jasa atau fungsi khusus yang  berhubungan  dengan  

penjualan  atau  distribusi  barang, tetapi mereka tidak mempunyai hak untuk 

memiliki barang yang diperdagangkan (Junaedy, 2020).  

Keuntungan dalam menggunakan perantara adalah :  

a. Membantu mencari konsumen  

b. Membantu dalam kegiatan promosi   

c. Membantu penyediaan informasi  

d. Membantu dalam pengepakan dan pembungkusan.  

Penetapan saluran distribusi sangat penting bagi perusahaan sebab suatu 

saluran distribusi yang tepat akan dapat memperlancar arus barang dan jasa 

sampai ke konsumen akhir. 

Panjang pendeknya saluran pemasaran tergantung pada (Junaedy, 2020) :  

1. Jarak antara produsen dan konsumen   

Semakin jauh jarak antara produsen dan konsumen makin panjang saluran 

pemasaran yang terjadi.   

2. Skala produksi   

Semakin kecil skala produksi, saluran yang terjadi cenderung panjang karena 

memerlukan pedagang perantara dalam penyalurannya.   

3. Cepat tidaknya produk rusak   

Produk yang mudah rusak menghendaki saluran pemasaran yang pendek, 

karena harus segera diterima konsumen. 

4. Posisi keuangan pengusaha   

Pedagang yang posisi keuangannya kuat cenderung dapat melakukan lebih 

banyak fungsi pemasaran dan memperpendek saluran pemasaran. 
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2.3.  Margin dan Efisiensi Pemasaran 

Margin pemasaran dapat disebut juga  sebagai nilai tambah dari jasa-jasa 

pelaksanaan kegiatan pemasaran sejak tingkat produsen hingga ketingkat 

konsumen akhir.  Margin pemasaran merupakan perbedaan harga atau selisih 

harga yang dibayarkan konsumen akhir dengan harga yang diterima petani 

produsen dan dapat juga disebut sebagai nilai dari jasa-jasa pelaksanaan kegiatan 

pemasaran mulai dari tingkat produsen hingga tingkat konsumen akhir yang 

dilakukan oleh tingkat lembaga-lembaga pemasaran. 

Biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang dikeluarkan untuk keperluan 

pasar dalam proses mengalirnya barang atau produk dari tangan produsen ke 

tangan konsumen akhir, yang mencakup sejumlah pengeluaran yang dikeluarkan 

untuk pelaksanaan kegiatan yang berhubungan dengan penjualan hasil produksi 

dan jumlah pengeluaran oleh lembaga pemasaran serta keuntungan yang diterima 

oleh lembaga pemasaran. Besarnya biaya disebabkan karena macam komoditi, 

lokasi pemasaran serta lembaga pemasaran yang terlibat (Satriawan, 2022). 

Menurut Lubis (2020) margin pemasaran dapat diartikan sebagai analisis 

perbedaan harga ditingkat produsen (harga beli) dengan harga yang ditingkat 

konsumen akhir (harga jual). Secara matematis margin pemasaran dirumuskan 

sebagai berikut:  

Mi = Psi-Pbi  

Dimana:  

Mi = Margin pemasaran pasar ditingkat ke-1  

Psi = Harga jual pasar ditingkat ke-1  

Pbi = Harga beli pasar ditingkat ke-1   

Konsep efisiensi pemasaran pada dasarnya merupakan suatu ukuran 

relatif. Efisiensi pemasaran merupakan bentuk awal dari bekerjanya pasar 

persaingan sempurna, yang artinya sistem tersebut dapat memberikan kepuasan 

bagi lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat.  
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Efisiensi pemasaran merupakan sistem pemasaran yang efisien apabila 

memenuhi syarat mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen ke 

konsumen dengan biaya yang semurah-murahnya dan mampu mengadakan 

pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir 

kepada pihak yang terlibat dalam kegiatan tersebut (Prastiana, 2022). 

Pemasaran yang efisien merupakan tujuan akhir yang ingin dicapai dalam  

suatu sistem pemasaran. Efisiensi pemasaran tercapai jika sistem tersebut dapat 

memberikan kepuasan pihak-pihak yang terlibat dalam pemasaran,yaitu produsen, 

konsumen akhir dan lembaga- lembaga pemasaran (Dalimunthe, 2023).  

Adapun untuk menghitung efisiensi saluran pemasaran sebagai berikut:  

Efisiensi = Biaya Pemasaran     X 100% 

                  Nilai akhir produk 

Maka apabila saluran pemasaran <50% maka saluran pemasaran efisien, 

dan jika saluran pemasaran >50% maka saluran pemasaran tidak efisien 

(Dalimunthe, 2023). 
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2.4.  Kerangka Pikir 

 Kerangka pikir adalah dasar pemikiran yang memuat teori, fakta, 

observasi, dan kajian kepustakaan yang menjadi dasar penulisan sebuah karya 

tulis. Menurut Sugiyono (2019) kerangka fikir merupakan model konseptual 

tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah 

diindentifikasi sebagai masalah yang penting.  

Jika distribusi yang diterapkan suatu perusahaan tidak tepat dan efektif, 

maka pemasaran suatu produk akan gagal. Hal itu dapat menjadi suatu masalah 

dalam distribusi produk maupun biaya distribusi yang dikeluarkan oleh petani.  

Biji kopi merupakan salah satu produk yang tahan lama sehingga distribusi 

kopi sebelum sampai ke konsumen akhir harus melalui pengolahan menjadi bubuk 

kopi yang bisa di pasarkan. Sistem distribusi yang digunakan oleh petani kopi di 

Kecamatan Mamasa adalah distribusi tidak langsung, yaitu biji kopi yang 

dipasarkan melalui beberapa perantara dari pengumpul ke perusahaan yang 

mengolah kopi lebih lanjut dan kemudian di pasarkan melalui sales atau agen. 

Melaui distribusi  membuat pelaku usaha harus memilih dan menggunakan sistem 

distribusi yang tepat dan efektif agar biaya distribusi yang dikeluarkan efisien.  

Margin pemasaran merupakan perbedaan harga dari petani dengan 

konsumen  akhir, perbedaan harga tersebut terjadi karena adanya biaya pemasaran 

yang harus di keluarkan dan keuntungan yang di dapat dari berbagai lembaga 

yang terlibat dalam pemasaran. Dalam pembuatan model marjin pemasaran ini, 

input yang digunakan berupa biaya distribusi, jumlah penawaran, dan jumlah 

permintaan, serta output yang diperoleh berupa efisiensi biaya distribusi dan 

alokasi distribusi yang efisien. 

Efisiensi pemasaran merupakan salah satu aspek pemasaran dalam upaya 

meningkatkan pergerakan barang dari produsen ke konsumen. Dengan efisiensi 

pemasaran dapat di ketahui perbedaan harga yang di terima produsen dan harga 

yang di bayarkan konsumen akhir, serta kelayakan pendapatan yang di terima 

produsen terhadap barang atau jasa yang di jual ke konsumen. 
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Dengan sistem distribusi yang tepat dan efektif, margin pemasaran yang 

berfungsi untuk membedakan harga dan efisiensi pemasaran untuk melihat harga 

yang diterima produsen dan harga yang dibayarkan oleh konsumen dapat 

menentukan margin pemasaran kopi , keuntungan yang diterima petani dan untuk 

mengetahui efisiensi pemasaran yang ada. 

 

 

 

 

  

    

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka pikir 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian yang telah diuraikan, maka  

diperoleh kesimpulan sebagai berikut:   

1.  Distibusi saluran pemasaran kopi di Kecamatan Mamasa memiliki empat pola 

saluran pemasaran yang terdiri dari :  Saluran 1 ; (Produsen – Konsumen), 

Saluran 2 ; (Produsen - Pabrik/perusahaan). Saluran 3 ; (Produsen - Pedagang 

besar - Pabrik/perusahaan). Saluran 4; (Produsen - Pedagang pengumpul - 

Pedagang besar - Pabrik/perusahaan). Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh 

setiap lembaga pemasaran kopi yaitu fungsi pertukaran, fungsi fisik dan fungsi 

fasilitas.  

2.  Saluran pemasaran kopi yang dijalankan oleh setiap lembaga pemasaran di 

Kecamatan Mamasa, Kabupaten Mamasa sudah efisien. Ini dapat kita lihat dari 

hasil analisis margin pemasaran, farmer’s share, dan nilai rasio keuntungan 

terhadap biaya pemasaran pada masing-masing saluran pemasaran. saluran 1; 

margin pemasaran biji kopi robusta dan arabika masing-masing yaitu (0), 

farmer’s share (100), dan rasio keuntungan terhadap biaya untuk robusta 

(10,74) dan arabika (7,76). Saluran 2; margin pemasaran untuk robusta (2.000) 

dan arabika (22.000), farmer’s share masing-masing (95,74) dan (57,69) 

sedangkan untuk rasio keuntunngan terhadap biaya (10,10) untuk robusta dan 

arabika (3,60). Saluran 3; margin pemasaran robusta (7.000) arabika (23.000), 

farmer’s share robusta (85,11) arabika (55,77) dan rasio keuntungan untuk 

robusta (7,35) arabika (3,57). saluran 4; margin pemasaran robusta (10.000) 

arabika (26.000), farmer’s share robusta (78,72) arabika (50,00) dan untuk 

rasio keuntungan robusta (4,97) dan arabika (2,55).  Saluran pemasaran yang 

paling efisien adalah saluran pemasaran 1 (petani_Konsumen) karena masing-

masing nilai margin pemasaran untuk kopi robusta dan arabika lebih kecil dari 

antara saluran pemasaran lainnya yaitu sebesar 0 rupiah, nilai farmer’s share 

sebesar 100% dan nilai rasio keuntungan terhadap biaya pemasaran lebih besar 

dari saluran lainnya, robusta sebesar Rp. 10,74 dan arabika sebesar Rp. 7,76.  



71 
 

6.2. Saran 

Berdasarkan hasil dari penelitian, adapun saran yang ingin disampaikan 

adalah diharapkan dari hasil penelitian ini agar menjadi bahan materi atau 

panduan bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian di 

Kecamatan Mamasa. Kabupaten Mamasa.  
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