
345 

e.J. Agrotekbis 11 (2)  : 345 - 351 , April 2023                                                                                       ISSN : 2338-3011 

 

ANALISIS PEMASARAN BUAH SALAK PONDOH DI DESA 

TAMARENJA KECEMATAN SINDUE TOBATA  

KABUPATEN DONGGALA 
 

Marketing Analysis Of Salak Pondoh Fruit In Tamarenja Village Kecamatan Sindue 

Tobata Regency Of Donggala 
 

Ardiansyah1 )
 , Sulaeman2),  Alfit A. laihi2), 

 
1)Mahasiswa Program Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Tadulako 

E-mail : adhibarca87@gmail.com 
2)Staf Dosen Program Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Tadulako 

E-mail :  cha_cha_jie@yahoo.com,   E-mail : muh.alfit@gmail.com 

ABSTRACT 

This research aims to find out the form of marketing channels, marketing margins, the price 

share received by farmers as well as the efficiency of marketing salak pondoh fruit in Tamerenja 

Village Sindue Tobata District Donggala Regency. This research was conducted from November to 

November 2019 in Tamarenja Sindue Tobata District donggala regency. The respondents sampled 

consisted of salak fruit farmers, traders. The sampling of salak fruit farmers is carried out using a 

random method of sedarhana (Simple Random Sampling Methode)as many as 33 producers (farmers) 

from the total population of 130 respondents who work on salak fruit commodity then the sampling of 

traders is carried out by means of tracing sampling method ( Tracing SamplingMethode)so that it is 

obtained as many as 3 collector traders. The data used is primary data and secondary data. The 

analysis used in this study is marketing analysis namely channel marketing, marginine marketing, 

the price part accepted farmer and theefficiency of marketing. The results of marketing analysis show 

that salak pondoh fruit marketing channel in Tamarenja Village through two marketing channels, 

namely: 

1. End           Consumer Collector Merchant           Farmers      

2. End           Farmers   

The result of analysis of marketing margin salak pondoh channel 1 namely MT = Rp.10.000/Kg 

while the second channel is MT = Rp. 15,000/Kg. The share of the price received by salak fruit 

farmers in channel 1 is 47.61 %, while in the second channel is 71.42 %. The efficiencyof the first 

channel is 18.5%, while the efficiency value for channel II is 16.6%, so from both channels, the 

most efficient channel is the second channel with an efficiency value of 16.6%. 

Keywords : age. The level of upbringing. Total family dependents, costs, marketing efficiencies. 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bentuk saluran pemasaran, margin pemasaran, 

bagian harga yang diterima petani serta efisiensi pemasaran buah salak pondoh di Desa Tamerenja 

Kecamatan Sindue Tobata Kabupaten Donggala. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan November 

sampai dengan November 2019 di Tamarenja Kecamatan Sindue Tobata Kabupaten Donggala. 

Responden yang dijadikan sampel terdiri dari produsen petani buah salak, pedagang. Pengambilan 

sampel petani buah salak dilakukan dengan menggunakan metode acak sedarhana (Simple Random 

Sampling Methode) sebanyak 33 produsen (petani) dari total populasi 130 responden yang 

mengusahakan komoditi buah salak kemudian pengambilan sampel pedagang dilakukan dengan 

cara metode penjajakan (Tracing Sampling Methode) sehingga diperoleh sebanyak 3 orang 

pedagang pengumpul. Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. Analisis yang 
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digunakan dalam penelitian ini adalah analisis pemasaran yaitu saluran pemasaran, margin 

pemasaran, bagian harga yang diterima petani dan efisiensi pemasaran. Hasil analisis pemasaran 

menunjukan bahwa saluran pemasaran buah salak pondoh di Desa Tamarenja melalui dua saluran 

pemasaran yaitu: 

3. Petani     Pedagang pengumpul           Konsumen Akhir      

4. Petani     Konsumen Akhir   

 Hasil analisis margin pemasaran buah salak pondoh saluran 1 yaitu MT = Rp.10.000/Kg 

sedangkan saluran kedua yaitu MT = Rp. 15.000/Kg. Bagian harga yang diterima petani buah salak 

pada saluran 1 yaitu sebesar 47,61 %, sedangkan pada saluran kedua yaitu sebesar 71,42 %. 

Efisiensi pemasaran pada saluran pertama sebesar 18,5%, sedangkan nilai efisiensi untuk saluran II 

adalah sebesar 16,6%, sehingga dari kedua saluran tersebut, saluran yang paling efisien yaitu 

saluran kedua dengan nilai efisiensi sebesar 16,6%. 

 

Kata Kunci : umur. Tingkat pedidikan. Jumlah tanggungan keluarga, biaya, efesiensi pemasaran. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



347 

PENDAHULUAN 

Sektor pertanian sangat penting 
dalam perkembangan perekonomian 
Indonesia, maka diperlukan adanya suatu 
upaya pembangunan yang mengarah pada 
pengembangan sektor pertanian yang 
tangguh. Visi pembangunan pertanian 
periode 2005–2009 adalah terwujudnya 
pertanian tangguh untuk pemantapan 
ketahanan pangan, peningkatan nilai 
tambah dan daya saing produk pertanian 
serta peningkatan kesejahteraan petani 
(Fatimah, 2011). 

Pengembangan agribisnis salak di 
Indonesia memiliki prospek pasar yang 
cukup menjanjikan baik untuk memenuhi 
pasaran domestik maupun pasaran 
internasional, sehingga dengan 
pengembangan buah salak ini dapat 
meningkat kan pendapatan petani. Dalam 
bidang pertanian peranan pemasaran 
semakin kompleks karena adanya 
perbedaan yang cukup mencolok antara 

produksi dan konsumsi (Tambulus C., 2015). 
Komoditas hortikultura adalah 

kelompok komoditas yang terdiri dari buah-
buahan, sayuran, tanaman hias dan tanaman 
biofarmaka. Komoditas buah-buahan 
merupakan salah satu komoditas 
hortikultura yang memiliki kontribusi besar 
dalam pengembangan pertanian di 
Indonesia (BPS dan Direktorat Jendral 
Hortikultura, 2007). 

 Salak Pondoh merupakan 

komoditas unggulan serta andalan di 

Kabupaten Donggala. Jenis buah ini 

merupakan buah asli Indonesia yang 

memiliki prospek cukup baik untuk 

dikembangkan sebagai komoditi ekspor. 

Keunggulan Salak Pondoh terletak pada 

rasa daging buah salak yang manis 

meskipun umurnya masi muda. Tantangan 

yang harus dihadapi untuk pengembangan 

komoditas salak pondoh adalah 

meningkatkan kualitas, kuantitas dan 

kontiunitas produksi. Saat ini konsumen 

telah menyadari arti penting mutu buah dan 

keamanan pangan, oleh karena itu untuk 

menghasilkan komoditas yang dapat 

diterima pasar secara luas petani harus 

memperhatikan dan mengikuti kaidah-

kaidah dan prosedur pelaksanaan untuk 

menghasilkan produk yang berkualitas. 

Secara keseluruhan komoditas hortikultura, 

salak pondoh ini dihasilkan secara 

terpencar-pencar sehingga untuk kegiatan 

pemasaran dimulai dari pengumpulan 

produk ditingkat petani ke pedagan 

pengumpul dan pedagang pengecer baru 

kemudian proses distribusi diakhiri pada 

konsumen akhir (BPS, 2018). 
 Kecamatan Sindue Tobata 
merupakan salah satu Kecamatan di 
Kabupaten Donggala yang dikenal sebagai 
daerah penghasil buah salak yang 
khususnya terletak di Desa Tamarenja. 
Seiring dengan berkembangnya ilmu 
pengetahuan dan teknologi, pengolahan 
salak terus berkembang. Sektor pertanian 
hingga saat ini masih tetap menjadi 
tumpuan pertumbuhan ekonomi daerah 
Provinsi Sulawesi Tengah. Desa Tamarenja 
Kecamatan Sindue Tobata merupakan salah 
satu sentra pertanian buah salak. Karena 
dilihat dari volume produksi dan pola 
pemasaran lebih dominan di daerah ini.  

METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini dilaksanakan di Desa 
Tamarenja Kecamatan Sindue Tobata 
Kabupaten Donggala dari Bulan November 
sampai dengan Desember  2019.  Lokasi ini 
ditentukan secara sengaja  (purposive), 
dengan pertimbangan bahwa Desa 
Tamarenja merupakan daerah produksi 
buah salak yang ada di Kecamatan Sindue 
Tobata Kabupaten Donggala. 

Responden dalam penelitian ini 
ialah petani buah salak dan pedagang buah 
salak. Penentuan responden dilakukan 
dengan menggunakan metode acak 
sederhana (Simple Random Sampling 
Method), dengan asumsi populasi homogen 
dimana setiap petani mempunyai 
kemungkinan yang sama untuk di jadikan 
sampel. Jumlah responden petani yang 
diambil dalam penelitian ini adalah 
sebanyak 33 petani dari total anggota 
populasi sebanyak 130 petani buah salak.  
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Untuk menetukan berapa jumlah 

responden yang akan diambil maka 

digunakan rumus slovin sebagai berikut :  

 Penentuan jumlah sampel dalam 

penelitian ini menggunakan rumus Slovin 

sebagai berikut : 

              N=  
𝑵

𝟏 + 𝑵𝒆𝟐
 

Keterangan : 

n =  Ukuran sampel 

N  =  Ukuran populasi 

e  =  Persentase kelonggaran ketidak 

telitian karen akesalahan 

pengambilan sampel yang masih 

dapat ditolerir atau di inginkan 

sebesar 15 %. 

sehingga :  

𝑛 =  
𝑁

1 +  𝑁𝑒2
 

𝑛 =  
130

1 + 130 (15%)2
 

𝑛 =  
130

1 + 130 (0,15)2
 

𝑛 =  
130

1 + 130 𝑥 (0,0225) 
 

n  =  
130

3.925
 

n  = 33 

 Berdasarkan rumus diatas jumlah 

sampel (n) yang diambil untuk menganalisis 

pemasaran buah salak di Desa Tamarenja 

Kecematan Sindue Tobata yaitu sebanyak 

33 responden dengan jumlah populasi 

petani buah salak sebanyak 130 orang, pada 

taraf kesalahan (e) sebesar  0,15 (15%). 

Data yang akan di kumpulkan dalam 

penelitian ini meliputi data primer dan data 

sekunder. Data primer diperoleh dari 

lapangan dengan melakukan observasi dan 

wawancara langsung kepada responden 

dengan menggunakan daftar pertanyaan 

(Quesionere).  Data sekunder diperoleh dari 

berbagai literatur dan instansi-instansi yang 

terkait dengan penelitian ini. 

Berdasarkan tujuan yang ingin 

dicapai dari penelitian ini maka model 

analisis yang digunakan adalah sebagai 

berikut: 

Mengetahui margin pemasaran maka 

digunakan rumus sebagai berikut: 

Mp = Pr – Pf 

Keterangan:  

Mp = Margin Pemasaran (Rp/kg) 

Pr = Harga ditingkat konsumen yang 

diambil dari rata-rata (Rp/kg)  

Pf   = Harga ditingkat produsen yang 

diambil dari harga jual rata-rata 

(Rp/kg)  

 

Mengetahui bagian harga yang 

diterima oleh petani digunakan rumus 

sebagai berikut:       

Sf = 
𝑷𝒓𝒊𝒄𝒆 𝑭𝒂𝒓𝒎

𝑷𝒓𝒊𝒄𝒆 𝑹𝒆𝒕𝒂𝒊𝒍𝒆𝒓
  × 100% 

Keterangan:  

Sf = Bagian harga yang diterima petani 

(Farmer’s share) 

Price Retailer  = Harga ditingkat konsumen 

akhir (Rp/kg) 

Price Farm = Harga ditingkat petani 

(Rp/kg) (Swastha, 2002) 

Mengetahui efisiensi pemasaran 

maka dapat digunakan rumus sebagai 

berikut: 

EPs = (TB/TNP) × 100% 

Keterangan:  

EPs  = Efisiensi pemasaran 

TB   = Total Biaya 

TNP = Total Nilai Produksi  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden. Berdasarkan 

data yang diperoleh melalui observasi dan 

wawancara langsung dengan produsen buah 

salak pondoh dan pedagang, maka 

karakteristik responden dapat diketahui. 

Karakteristik responden yang dimaksud 

dalaman ini meliput penelitan : umur 

responden, tingkat pendidikan, pengalaman 

berusaha, serta tanggungan keluarga. 

Umur Responden. Umur seseorang sangat 

mempengaruhi kemampuan dan prestasi 

kerja baik secara fisik maupun mental. 

Umumnya responden yang berumur relatif 
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lebih muda dan sehat akan memiliki 

kemampuan fisik yang lebih besar dan 

terbuka dalam penerimaan inovasi yang 

dianggap bermanfaat bagi kelangsungan 

usahanya. Sedangkan yang berumur lebih 

tua memiliki kemampuan fisik yang 

terbatas dan cenderung lemah tetapi lebih 

banyak pengalaman sehingga dalam 

berusaha sangatlah berhati- hati. 
 Tingkat  umur responden buah salak 
pondoh dan pedagang buah salak pondoh  
pada penelitian ini cukup bervariasi yaitu 
dari umur 24 sampai dengan umur 64 tahun. 
Hal ini menunjukan bahwa seluruh 
responden yang berada di tempat penelitian 
memiliki kategori umur produktif . Menurut 
Soekartawi (2006), umur produktif ialah 
pada saat seseorang berumur 15–64 tahun, 
sehingga sangat potensial dalam 
mengembangkan suatu usaha yang 
didukung oleh kekuatan fisik yang dimiliki 
dan penerapan teknologi yang modern.  

Tingkat Pendidikan. Tingkat Pendidikan 
petani salak sangat mempengaruhi 
keberhasilan usaha yang dijalankannya. 
Semakin tinggi tingkat pendidikan petani, 
semakin mudah menerima dan menerapkan 
teknologi baru dalam melakukan usahanya 
(Patty, 2010).  Semakin tinggi tingkat 
pendidikan yang dimiliki oleh produsen dan 
pedagang salak maka akan semakin mudah 
untuk menerima inovasi untuk 
pengembangan usahanya dibandingkan 
mereka yang memiliki tingkat pendidikan 
yang lebih rendah  

Jumlah Tanggungan Keluaraga. Jumlah 
anggota dalam keluarga yang menjadi 
tanggung jawab kepala keluarga yang 
terdiri dari istri, anak dan sanak saudara 
yang tinggal bersama dalam satu rumah 
tangga. Pada umumnya anggota keluaraga 
tersebut turut membantu sekaligus 
meringankan pekerjaan, karena tersedianya 
tenaga untuk membantu usahata yang tidak 
diupah secara tunai.Hal ini merupakan salah 
satu faktor yang juga mendukung dalam 
mengola suatu usaha apabila dapat 
dimanfaatkan secara optimal. Jumlah 
tanggungan keluarga petani responden di 

Desa Tamarenja Kecamatan Sindue Tobata 
berkisar antara 1-7 jiwa, untuk lebih 
jelasnya jumlah tanggungan keluraga petani 
dan pedagang salak, 

Biaya, keuntungan dan Bagian Harga 

pada Pemasaran Buah Salak Pondoh.   

Menurut Soekartawi (2002), biaya 

pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan 

untuk  keperluan pemasaran. Biaya 

pemasaran meliputi biaya angkut, biaya 

pengeringan, Biaya distribusi, dan lain-lain. 

Besarnya biaya pemasaran ini berbeda satu 

sama lain disebabkan karena macam 

komoditi, lokasi pemasaran, dan macam 

lembaga pemasaran dan efektivitas 

pemasaran yang dilakukan. 

 Bagian Harga dalam suatu kegiatan 

pemasaran dapat dijadikan dasar atau tolak 

ukur efisiensi pemasaran. Semakin tinggi 

tingkat persentase farmer’s share yang 

diterima petani maka dikatakan semakin 

efisien kegiatan pemasaran yang dilakukan 

dan sebaliknya semakin rendah tingkat 

pesentase farmer’s share yang diterima 

petani, maka akan semakin rendah pula 

tingkat efisiensi dari suatu pemasaran. 

Bagian Harga merupakan porsi dari harga 

yang dibayarkan konsumen akhir terhadap 

petani dalam bentuk persentase. Besarnya 

farmer share dipengaruhi oleh tingkat 

pemrosesan, biaya transportasi, keawetan 

produk, biaya transportasi, dan jumlah 

produk (Kohls & Uhl, 2002). Semakin 

tinggi farmer share menyebabkan semakin 

tinggi pula bagian harga yang diterima 

petani. 

Efisiensi Pemasaran Salak. Menurut 

Kohls dan Uhl (2002), Efisiensi pemasaran 

adalah nisbah antara total biaya dengan total 

nilai produk yang dipasarkan. Ada beberapa 

faktor yang dapat dipakai sebagai ukuran 

efisiensi pemasaran yaitu keuntungan 

pemasaran, harga yang diterima petani, 

tersedianya fasilitas fisik pemasaran dan 

kompetisi pasar.  

 Nilai efisiensi tiap saluran 

pemasaran di Desa Tamarenja dapat 

dihitung menggunakan Rumus:  
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Eps = 
Total Biaya

Total Nilai Produksi
 x 100% 

a. Nilai Efisiensi pada Saluran I 

 TB    = Jumlah Biaya x Jumlah 

Produksi  

       TB    =  Rp.3.900 x 4.100 kg = 

Rp.15.990.000 

 TNP = Harga Konsumen Akhir x 

Jumlah Produksi 

       TNP = Rp.21.000 x 4.100kg = 

Rp.86.100.000 

 Eps  = 
15.990.000

86.100.000
 x 100%  = 

18,5% 

b. Nilai Efisiensi pada Saluran II 

 TB    = Jumlah Biaya x Jumlah 

Produksi   

TB    = Rp.3.500 x 1.334 kg = 

Rp.4.669.000 

 TNP = Harga Konsumen Akhir x 

Jumlah Produksi 

TNP = Rp. 21.000 x 1.334 kg = 

Rp.28.014.000 

 Eps = 
4.669.000

28.014.000
 x 100% = 16,6% 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan dari hasil dan 

pembahasan yang telah diuraikan maka 

dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai 

berikut: 

Ada 2 bentuk saluran pemasaran 

yang terjadi di Desa Tamarenja Kecamatan 

Sindue Tobata Kabupaten Donggala, yaitu: 

a. Petani (produsen)  Pedagang 

pengecer  Konsumen Akhir. 

b. Petani (produsen)  Konsumen 

Akhir. 

Bagian harga yang diperoleh petani 

dari pemasaran buah salak pada saluran 

pertama yaitu sebesar 47,61%, sedangkan 

bagian harga yang diterima petani pada 

saluran kedua yaitu sebesar 71,42%. 

Efisiensi pemasaran buah salak di 

Desa Tamarenja pada saluran pertama 

diperoleh hasil sebesar 18,5% dan saluran 

kedua diperoleh hasil sebesar 16,6%, 

sehingga dari kedua saluran tersebut, 

saluran yang paling efisien yaitu saluran 

kedua dengan nilai efisiensi sebesar 16,6%. 

Saran 

Berdasarkan dari hasil penelitian 

yang telah dilakukan maka dapat disarankan 

Kepada produsen dalam proses pemasaran 

hasil produksi buah salak sebaiknya 

menggunakan saluran kedua yakni produsen 

menjual hasil buah salak nya langsung ke 

pedagang besar dikarenakan lebih efisien. 

Sebaiknya petani/produsen buah salak perlu 

mencari informasi harga di tingkat 

konsumen agar posisi petani dalam tawar-

menawar lebih kuat. 
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