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ABSTRAK 

 

 

MUHAMMAD IBNU IQBAL, Analisis Margin dan Saluran Pemasaran Umbi 

Porang (Studi Kasus di Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten 

Pangkajene dan Kepulauan) dibimbing oleh  Mohammad Anwar Sadat dan Azisah. 

 

Aspek pemasaran sangat penting dalam memasarkan hasil pertanian. Bila 

mekanisme pemasaran baik, maka semua pihak yang terlibat akan diuntungkan. 

Sebuah usahatani yang produktifitasnya bagus akan gagal jika pemasaranya tidak baik. 

Saluran pemasaran memiliki peranan penting dalam kehidupan petani. Tanaman 

porang adalah salah satu tanaman yang sudah lama dikenal oleh masyarakat sejak 

jaman dulu. Sampai saat ini budidaya porang belum banyak dilakukan oleh masyarakat 

Indonesia. Tanaman tersebut kini mempunyai prospek yang menjanjikan karena 

memiliki nilai ekonomi yang bisa dibudidayakan. Tujuan penelitian ini adalah 

menganalisis saluran pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, Kecamatan 

Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan, dan menganalisis margin pemasaran 

umbi porang di Kelurahan Balleangin, Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan 

Kepulauan. Penelitian ini dilaksanakan di Kelurahan Balleangin, Kecamatan Balocci, 

Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan selama dua bulan yaitu bulan April - Mei 2020. 

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan 

sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi dan wawancara. 

Populasi penelitian ini adalah semua petani yang mengusahakan tanaman porang dan 

pedagang. Sampel petani diambil sebanyak 13 orang dengan metode simple random 

sampling. Untuk pedagang terdiri dari 4 tengkulak dan 2 pengumpul besar diambil 

secara sengaja (Purposive). Analisis yang digunakan adalah analisis data deskriptif 

kualitatif dan kuantitatif. Hasil penelitian adalah Terdapat dua saluran pemasaran umbi 

porang di Kelurahan Balleangin, Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan 

Kepulauan yaitu : (1) Saluran I : Petani → Tengkulak → Pengumpul Besar → 

Industri/Konsumen, dan (2) Saluran II : Petani → Pengumpul Besar → 

Industri/Konsumen. Margin pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, 

Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan sebesar Rp. 2.500. 

 

Kata Kunci : Saluran Pemasaran, Margin pemasaran, Umbi Porang 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Indonesia adalah negara agraris dimana sebagian besar penduduknya hidup 

dari hasil bercocok tanam atau bertani, sehingga pertanian merupakan sektor yang 

memegang peranan penting dalam kesejahteraan kehidupan penduduk Indonesia. 

Komoditas yang seharusnya dikembangkan dalam rangka ketahanan pangan 

nasional adalah komoditas yang mempunyai potensi riil yang besar dan nilai 

ekonomis yang tinggi, serta diusahakan secara masal oleh masyarakat (Alam dan 

Khoerudin, 2019).  

Pembangunan sektor pertanian merupakan salah satu bagian dari 

pembangunan nasional yang bertujuan meningkatkan produksi secara 

berkesinambungan, baik untuk memenuhi kebutuhan konsumsi masyarakat ataupun 

untuk memenuhi kebutuhan bahan baku sektor industri. Pembangunan pertanian 

diarahkan untuk meningkatkan produksi pertanian guna memenuhi kebutuhan 

pangan dan kebutuhan industri dalam negeri, meningkatkan ekspor, meningkatkan 

pendapatan petani, memperluas kesempatan kerja dan mendorong pemerataan 

kesempatan berusaha (Sari dkk., 2017). 

Indonesia memiliki sumber daya alam cukup besar, yang dapat 

dimanfaatkan untuk meningkatkan perekonomian dan kesejahteraan masyarakat. 

Dalam meningkatkan daya saing dan nilai tambah produk pertanian Indonesia, 

dibutuhkan efisiensi dalam sistem produksi, pengolahan dan pengendalian mutu 

serta kesinambungan produk yang didukung oleh upaya promosi dan pemasaran. 
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Salah satu sub-sektor pertanian yang sangat penting adalah sub-sektor tanaman 

pangan dan hortikultura. Tanaman hortikultura memiliki peranan yang sangat 

penting dalam kehidupan manusia sehari-hari dan berperan sebagai sumber bahan 

makanan (Kesuma dkk., 2016). 

Era globalisasi akan menyebabkan semakin terbukanya pasar, persaingan 

semakin ketat menuntut perubahan kebijakan pertanian yang berlandaskan pada 

mekanisme pasar dan semakin berperannya selera konsumen (demand driven) 

dalam menentukan aktivitas di sektor pertanian. Pembangunan sektor pertanian 

menghendaki peningkatan komersialisasi usahatani dengan pengelolaan yang 

efektif dan efisien (Zubaidi dan Sa’diyah, 2012). 

Aspek pemasaran sangat penting dalam memasarkan hasil pertanian. Bila 

mekanisme pemasaran baik, maka semua pihak yang terlibat akan diuntungkan. 

Kemampuan dalam memasarkan barang yang dihasilkan akan dapat menambah aset 

dalam upaya peningkatan dan pengembangan usahatani. Pemasaran hasil produksi 

suatu usahatani dalam memperoleh keuntungan yang maksimal akan tergantung 

dari pola distribusi atau saluran pemasaran (Januwiata, 2014).  

Pemasaran merupakan hal yang paling penting dalam menjalankan sebuah 

usaha pertanian karena pemasaran merupakan tindakan ekonomi yang berpengaruh 

harga pasar yang rendah, sehingga tingginya produksi tidak mutlak memberikan 

keuntungan yang tinggi tanpa pemasaran yang baik dan efisien. Secara umum, 

pemasaran dapat diartikan sebagai segala kegiatan yang dilakukan oleh berbagai 

perantara dengan berbagai macam cara untuk menyampaikan hasil produksi 

(Wowiling dkk., 2018). 
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Sebuah usahatani yang produktifitasnya bagus akan gagal jika pemasaranya 

tidak baik. Salah satu aspek pemasaran yang perlu diperhatikan dalam upaya 

meningkatkan arus barang dari produsen ke konsumen adalah efisiensi pemasaran, 

karena melalui efisiensi pemasaran selain terlihat perbedaan harga yang diterima 

petani sampai barang tersebut dibayar oleh konsumen akhir, juga kebanyakan 

pendapatan yang diterima petani maupun lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

aktivitas pemasaran. Pemasaran produk pertanian cenderung kurang efisien, karena 

biasanya mempunyai rantai pemasaran yang yang panjang. Rantai pemasaran yang 

panjang cenderung mempengaruhi kualitas produk, besarnya margin pemasaran 

dan harga baik di tingkat petani maupun tingkat konsumen. Lembaga pemasaran 

khususnya di negara berkembang, yang dicirikan oleh lemahnya pemasaran hasil 

pertanian atau lemahnya kompetisi pasar yang sempurna, akan menentukan 

mekanisme pasar (Januwiata, 2014).  

Saluran pemasaran memiliki peranan penting dalam kehidupan petani. Oleh 

karena itu petani harus mengetahui saluran mana yang terbaik dalam melakukan 

pemasaran serta saluran mana yang lebih efisien, karena setiap saluran pemasaran 

memiliki perbedaan biaya yang dikeluarkan. Semakin panjang saluran 

pemasarannya maka semakin kecil pula keuntungan yang didapat petani, 

sebaliknya jika semakin pendek saluran pemasaran maka biaya dikeluarkanpun 

semakin sedikit dan diharapkan memberikan keuntungan bagi petani (Baru dkk., 

2019). 

Tanaman porang (Amorphophallus muelleri Blume) adalah salah satu 

tanaman yang sudah lama dikenal oleh masyarakat sejak jaman dulu. Sampai saat 
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ini budidaya porang belum banyak dilakukan oleh masyarakat Indonesia. Tanaman 

porang merupakan jenis tanaman umbi-umbian. Hasil tanaman ini berupa umbi 

yang mengandung glukomanan yang berbentuk tepung. Glukomanan tersebut 

apabila diproduksi secara besar-besaran dapat meningkatkan ekspor non migas, 

devisa negara, kesejahteraan masyarakat dan menciptakan lapangan kerja (Rofik 

dkk., 2017). 

Tanaman  porang merupakan tanaman yang hidup di hutan tropis. Tanaman 

yang bisa juga ditanam di dataran rendah tersebut mudah hidup diantara tegakan 

pohon hutan seperti misalnya : Jati dan Pohon Sono. Tanaman tersebut kini 

mempunyai prospek yang menjanjikan karena memiliki nilai ekonomi yang bisa 

dibudidayakan. Selain itu, porang banyak sekali terutama untuk industri 

dan  kesehatan, hal ini terutama karena kandungan zat Glukomanan yang ada 

didalamnya (Rofik dkk., 2017). 

Sebagian warga Kelurahan Balleangin, Kecamatan Balocci, Kabupaten 

Pangkajene dan Kepulauan bersama-sama untuk membudidaya porang sebagai 

salah satu penghasilan dari usahatani tersebut mengingat warga telah memahami 

tentang keuntungan menanam porang yang meliputi umbi hasil, umbi bibit, katak 

(bulbil) dan biji. Petani porang di Kelurahan Balleangin hanya menjual umbi 

porang dalam bentuk hasil karena kebutuhan umbi porang hasil sebagai bahan baku 

semakin meningkat di dunia industri dan tidak menjual bibit untuk pengembangan 

di Kelurahan Balleangin. Untuk memudahkan penjualan hasil porang, para petani 

di Kelurahan Balleangin memasarkan hasil porang mereka kepada pembeli atau 

pedagang. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang maka permasalahan dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana saluran pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, 

Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan? 

2. Berapa besar margin pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, 

Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dilakukannya 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis saluran pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, 

Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. 

2. Untuk menganalisis margin pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, 

Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini adalah:  

1. Bagi masyarakat itu sendiri penelitian ini bermanfaat agar lebih mengetahui 

strategi yang tepat untuk meningkatkan penghasilan dan pengembangan 

umbi porang di Kecamatan Balocci. 
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2. Bagi Pemerintah terkait di Kabupaten Pangkep dapat digunakan sebagai 

pedoman dalam menentukan prioritas dan intensitas pembinaan pada petani 

porang. 

3. Bagi peniliti-peniliti lanjutan, hasil penelitian ini merupakan informasi awal 

untuk mengembangkan penelitian lainnya dibidang pertanian. 

4. Untuk menambah kazanah ilmu pengetahuan yang berhubungan dengan 

umbi porang. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Pemasaran 

Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dengan mana seseorang atau 

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan 

dan pertukaran produk dan nilai. Pemasaran merupakan semua kegiatan manusia 

yang dilakukan dalam hubungannya dengan pasar, yang berarti bekerja dengan 

pasar guna mewujudkan pertukaran potensial untuk memuaskan kebutuhan dan 

keinginan manusia (Kotler, 2000). Ketika pemasaran dilakukan secara efisien dan 

adil, pemasaran secara keseluruhan dapat meningkatan efisiensi ekonomi, 

peningkatan keuntungan produsen dan peningkatan kepuasan konsumen 

(Asmarantaka dkk., 2017). 

Ditinjau dari aspek ekonomi kegiatan pemasaran pertanian dikatakan 

sebagai kegiatan produktif sebab pemasaran pertanian dapat meningkatkan guna 

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

pemilikan (possession utility). Komoditi pertanian yang sudah mengalami 

peningkatan guna waktu, guna tempat dan guna bentuk baru dapat memenuhi 

kebutuhan konsumen, apabila sudah terjadi pemindahan hak milik dari produsen 

atau lembaga pemasaran kepada konsumen (Sudiyono, 2002). 

Pemasaran merupakan suatu parameter untuk menilai berhasil tidaknya 

suatu usaha. Karena hasil akhir dari proses produksi penjualan dengan harapan 

mendapatkan keuntungan. Proses pemasaran memerlukan pihak lain yang disebut 

lembaga pemasaran (Kusuma, 2017). Pemasaran merupakan suatu usaha untuk 
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menyampaikan barang dan jasa dari produsen kepada konsumen. Proses ini 

merupakan suatu alur yang melibatkan lembaga-lembaga tata niaga seperti agen, 

pedagang, pengumpul, pedagang besar, pedagang pengecer, serta industri 

pengolahan dan sebagainya (Asrina dan Martina, 2017). 

Tujuan Pemasaran adalah untuk mewujudkan usaha pemasaran yang 

tangguh, berdaya saing dan berkelanjutan untuk perusahaan. Tangguh dalam 

pengertian bahwa pemasaran yang unggul dalam persaingan dan tahan menghadapi 

gejolak ekonomi dan politik. Berdaya saing memiliki pengertian bahwa pemasaran 

dilaksanakan dengan mengintergrasikan empat komponen pemasaran yaitu 

product, price, place, dan promotion. Berkelanjutan mengandung pengertian bahwa 

pelaku pemasaran berorientasi jangka panjang dan tidak mengejar keuntungan 

sesaat (Riadho, 2010). 

Adapun fungsi pemasaran yaitu antara lain : (1) penjualan, fungsi ini 

merupakan fungsi utama, karena bertujuan untuk segera menjual barang/jasa ke 

konsumen sehingga memperoleh keuntungan. (2) pembelian, bertujuan memilih 

barang yang akan dibeli untuk dijual kembali. Misalnya memilih harga, jenis, 

bentuk, mutu dan warna yang sekiranya dijual kembali akan memperoleh 

keuntungan. (3) pengangkutan, fungsi pemindahan barang dari tempat barang 

dihasilkan ke tempat barang dikonsumsi. Misalnya menentukan alat angkut ongkos 

dan lain-lain yang berhubungan dengan distribusi. (4) penyimpanan, merupakan 

fungsi untuk menyimpan barng-barang pada saat barang selesai diproduksi sampai 

pada saat barang dikonsumsi. Pembelanjaan, fungsi mendapatkan modal baik dari 

sumber intern (pemilik) maupun ekstern (bukan pemilik). (5) penanggungan resiko, 
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adalah fungsi menghindari dan mengurangi resiko yang berkaitan dengan 

pemasaran barang, misalnya dengan program asuransi. (6) standarisasi, adalah 

batas-batas dasar dalam bentuk spesifikasi barang-barang, seperti ukuran jumlah, 

kapasitas, fisik dan kekuatan. (7) grading adalah usaha menggolonggolongkan 

barang ke dalam golongan standar kualitas yang telah mendapat pengakuan dunia 

perdagangan. Misalnya memeriksa dan menyortir dengan panca indera, dengan 

alat, atau melalui contoh. (8) pengumpulan informasi pasar, tentang macam barang 

yang beredar di pasar, jumlahnya, barang yang dibutuhkan konsumen, harganya 

dan sebagainya (Riadho, 2010). 

 

B. Saluran Pemasaran 

Saluran pemasaran merupakan suatu saluran distribusi (channel of 

distribution) dianggap mencakup suatu kelompok lembagalembaga yang 

melaksanakan keseluruhan kegiatan (fungsi) untuk mengalihkan produk disertai 

hak miliknya dari lingkungan produksi ke arah lingkungan konsumsi. Saluran 

pemasaran merupakan suatu struktur unit organisasi dalam perusahaan dan luar 

perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar, pengecer, melalui mana 

sebuah komoditi, produk atau jasa dipasarkan (Kusuma, 2017).  

Saluran pemasaran merupakan seperangkat lembaga pemasaran yang 

menyalurkan produk dari produsen sampai ke konsumen akhir, serta meliputi status 

kepemilikan barang ataupun perwujudan dari sistem pemasaran itu sendiri, yaitu 

memenuhi kebutuhan konsumen. Saluran pemasaran yang dipilih oleh petani dalam 

memasarkan produknya menentukan pendapatan petani dan berapa biaya yang 
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diperlukan petani untuk memasarkan produknya kepada konsumen. Pendapatan 

petani akan meningkat dengan semakin efisiennya saluran pemasaran. Efisien 

tidaknya saluran pemasaran salah satunya dapat diketahui dari margin pemasaran. 

Apabila semakin besar margin pemasaran, maka harga yang diterima oleh petani 

produsen menjadi semakin kecil dan semakin menandakan bahwa sistem 

pemasaran tersebut tidak efisien (Indraswari dkk., 2015). 

Saluran pemasaran adalah rangkaian proses menyalurkan barang yang 

melibatkan beberapa lembaga pemasaran dari produsen hingga ke konsumen 

dimana sepanjang rantai tersebut terjadi penambahan nilai produk. Panjang dan 

pendeknya saluran pemasaran ditentukan oleh : (1) jarak antara produsen dan 

konsumen. Semakin jauh jarak antara produsen akan semakin panjanf saluran 

pemasaran yang ditempuh oleh komoditas tersebut. (2) Sifat produk. Produk yang 

cepat atau mudah rusak harus segera diterima konsumen sehingga menghendaki 

saluran yang pendek dan cepat. (3) Skala Produksi. Jika produksi berlangsung 

dalam ukuran-ukuran kecil maka jumlah produk yang dihasilkan berukuran kecil, 

sehingga akan tidak menguntungkan bila produsen langsung menjual ke pasar. Hal 

ini berarti membutuhkan kehadiran pedagang perantara dan saluran yang dilalui 

komoditas akan cenderung panjang. (4) Posisi keuangan pengusaha. Produsen yang 

posisi keuangannya kuat cenderung untuk memperpendek saluran pemasaran 

karena dapat melakukan fungsi pemasran lebih banyak dibandingkan dengan 

pedagang yang posisi keuangannya lemah. Dengan kata lain, pedagang yang 

memiliki modal kuat cenderung memperpendek saluran pemasarannya (Hardini 

dan Gandhy, 2019). 
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C. Margin Pemasaran 

Margin pemasaran adalah suatu istilah yang digunakan untuk menyatakan 

perbedaan harga yang dibayar kepada penjual pertama dan harga yang dibayar oleh 

pembeli akhir. Biaya pemasaran akan semakin tinggi jika banyak pemasaran yang 

dilakukan lembaga pemasaran terhadap suatu produk sebelum sampai ke konsumen 

akhir. Semakin tinggi kualitas dari suatu produk yang diinginkan konsumen maka 

akan semakin meningkat biaya pemasarannya (Kai dkk., 2016). 

Distribusi margin pemasaran dapat dijelaskan bahwa margin pemasaran 

merupakan selisih antara harga yang dibayarkan oleh konsumen dan harga yang 

diterima petani. Berdasarkan pemasaran dijelaskan bahwa margin pemasaran tediri 

dari biaya-biaya untuk melaksanakan fungsi-fungsi pemasaran dan keuntungan 

lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat dalam aktifitas pemasaran suatu 

komoditi pertanian (Kai dkk., 2016). 

Margin pemasaran adalah hasil pengurangan antara harga di tingkat 

konsumen dengan harga di tingkat petani (Indraswari dkk., 2015). Margin 

pemasaran dapat ditinjau dari dua sisi yaitu dari sudut pandang harga dan biaya 

pemasaran, pada analisis pemasaran yang sering menggunakan konsep margin 

pemasaran yang dipandang dari sisi harga, margin pemasaran merupakan selisih 

harga yang dibayar konsumen akhir dengan harga yang diterima petani produsen. 

Margin pemasaran terdiri dari biaya-biaya untuk melakukan fungsi-fungsi 

pemasaran serta keuntungan lembaga-lembaga pemasaran yang membentuk 

distribusi margin pemasaran, dalam uraian tersebut marketing margin sama halnya 

dengan ongkos tataniaga (Pakpahan dan Damanik, 2018). 
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Margin pemasaran sering digunakan sebagai indikator efisiensi pemasaran. 

Besarnya margin pemasaran pada berbagai saluran pemasaran dapat berbeda, 

karena tergantung pada panjang pendeknya saluran pemasaran dan aktivitas yang 

telah dilaksanakan serta keuntungan yang diharapkan oleh lembaga pemasaran 

yang terlibat dalam pemasaran (Jumiati dkk., 2013). 

Marjin merupakan suatu imbalan, atau harga atas suatu hasil kerja. Apabila 

ditinjau sebagai pembayaran atas jasa-jasa, marjin menjadi suatu elemen yang 

penting dalam strategi pemasaran. Konsep marjin sebagai suatu pembayaran pada 

penyalur mempunyai dasar logis dalam konsep tentang nilai tambah. Marjin 

didefinisikan sebagai perbedaan antara harga beli dengan harga jual (Kusuma, 

2017). 

Margin pemasaran adalah selisih antara harga jual dengan harga beli atau 

biaya-biaya dan keuntungan yang diperoleh oleh lembaga yang melakukan 

kegiatan pemasaran. Besar margin pemasaran menunjukkan perbedaan harga di 

tingkat peternak dan harga di tingkat pengecer. Selisih dari harga di tingkat 

konsumen dan di tingkat produsen menunjukkan nilai margin pemasaran per unit 

(Hardini dan Gandhy, 2019). Terdapat tiga sifat umum dari margin pemasaran yaitu 

: 

1) Margin pemasaran berbeda-beda pada setiap komoditas produk pertanian 

karena perbedaan setiap perlakuan atau penanganan produk. 

2) Margin pemasaran akan cenderung naik dalam jangka panjang dan pendapatan 

peternak akan menurun. Hal ini disebabkan teknologi olahan maupun jasa 
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pemasaran akan semakin bertambah banyak dan pendapatan masyarakat juga 

semakin tinggi disebabkan kemajuan pembangunan. 

3) Margin pemasaran relatif stabil dalam jangka pendek. Hal ini disebabkan 

keuntungan yang diambil oleh lembaga pemasaran relatif konstan. 

 

D. Tanaman Porang 

Tanaman porang (Amorphophallus muelleri Blume) merupakan komoditi 

tanaman yang termasuk kedalam famili Araceae dan merupakan tumbuhan semak 

(herba) dengan umbi tunggal di dalam tanah. Porang banyak tumbuh di hutan 

karena hanya memerlukan penyinaran matahari 50-60 persen. Porang dapat tumbuh 

baik pada tanah kering dan berhumus dengan pH 6-7. Umbi batangnya berada di 

dalam tanah dan umbi inilah yang dipungut hasilnya. Tanaman porang dikawasan 

hutan kebanyakan dibudidayakan dibawah tegakan tanaman jati dan sonokeling 

(Siswanto dan Karamina, 2016). 

Penelitian terbaru membuktikan bahwa porang memiliki kandungan 

glukomanan tertinggi (35%). Untuk itu umbi porang saat ini banyak dicari orang 

karena memiliki nilai ekonomis yang tinggi. Untuk keperluan pengembangan 

tanaman porang diperlukan informasi wilayah-wilayah yang sesuai (peta 

kesesuaian lahan). Salah satu kendala yang dihadapi dalam menyusun peta 

kesesuian lahan tanaman porang, adalah belum tersedianya persyaratan lahan 

tanaman porang. Saat ini yang tersedia adalah persyaratan lahan tanaman iles-iles. 

Antara tanaman porang dan iles-iles memiliki beberapa perbedaan syarat 

tumbuhnya (Siswanto dan Karamina, 2016). 
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Suhu udara merupakan komponen iklim yang berpengaruh terhadap 

pertumbuhan dan hasil tanaman porang. Tanaman Porang termasuk golongan 

tanaman C3 yang tidak banyak membutuhkan cahaya, untuk itu tanaman porang 

membutuhkan intensitas cahaya antara 50-60%. Suhu optimum diperlukan tanaman 

agar dapat dimanfaatkan sebaik-baiknya oleh tanaman. Suhu yang terlalu tinggi 

akan menghambat pertumbuhan tanaman bahkan akan dapat mengakibatkan 

kematian bagi tanaman, demikian pula sebaliknya suhu yang terlalu rendah. 

Sedangkan cahaya merupakan sumber tenaga bagi tanaman (Siswanto dan 

Karamina, 2016). 

Tanaman Porang tumbuh dari dataran rendah sampai 1000 m diatas 

permukaan laut, dengan suhu antara 25- 350C, optimum pada suhu 22-300C. Pada 

suhu diatas 350C daun tanaman akan terbakar, sedangkan pada suhu rendah 

menyebabkan Porang dorman. Dengan meningkatnya suhu akan merubah 

keseimbangan yang akan menyebabkan kecepatan respirasi akan melebihi 

kecepatan photosintesa, yang menyebabkan berkurangnya hasil umbi. Awal 

pembentukan umbi akan dirangsang oleh penyinaran pendek tetapi lamanya 

terbatas dan pertumbuhan umbi akan efektif dengan membatasi ukuran dan umur 

daun (Siswanto dan Karamina, 2016). 

Tanaman Porang menghendaki curah hujan tinggi antara 300-500 

mm/bulan, terutama pada saat pertumbuhan vegetatif pada bulan Desember sampai 

Februari. Ketersediaan air untuk tanaman iles-iles tidak hanya dipengaruhi curah 

hujan namun juga dipengaruhi jumlah bulan kering dengan curah hujan minimal 75 

mm adalah 1-7 bulan (Siswanto dan Karamina, 2016). 
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Tanaman porang merupakan tanaman umbi-umbian yang mempunyai dua 

siklus hidup dan masa dorman. Dua siklus hidup tanaman porang tanaman porang 

yaitu siklus vegetatif dan siklus generatif. Siklus vegetatif dimulai pada musim 

penghujan dengan diawali pertumbuhan tunas, kemudian tumbuh akar pada tunas 

diatas umbi, diikuti batang semu dan daun. Pada masa kemarau, tanaman 

mengalami masa dorman (istirahat) dengan ditandai batang semu dan daunnya 

mengering selama 5-6 bulan. Jika musim hujan tiba berikutnya, tanaman porang 

yang tadi mengalami masa vegatatif dan dorman akan memasuki siklus vegetatif 

atau siklus generatif. Apabila memasuki siklus vegetatif, tanaman porang akan 

tumbuh batang dan daunnya, tetapi jika mengalami siklus generatif dari umbinya 

akan keluar bunga dan tidak terdapat daun. Bunga tersusun dari bunga-bunga yang 

menghasilkan buah dan biji (Hidayah, 2016). 

Tanaman porang merupakan salah satu tanaman umbi-umbian yang 

memiliki manfaat dari umbinya yang lebih beragam dari pada tanaman umbi 

lainnya. Tanaman porang mengandung karbohidrat yang penting yaitu 

glukomanan. Kandungan Glukomanan pada tanaman porang paling tinggi 

dibandingkan dengan tanaman umbi lainnya dan juga merupakan satu-satunya 

sumber glukomanan bukan pohon yang cukup tinggi. Adanya Glukomanan 

membuat tanaman porang tidak hanya sebagai bahan pangan tetapi dapat digunakan 

membentuk gel, kestabilan, pengental, dan penyerap air yang baik. Dalam bidang 

kesehatan, glukomanan dapat membuat efek positif terhadap kesehatan, antara lain: 

menurunkan risiko kanker, berat badan, kolesterol jahat (LDL), dan mengurangi 

konstipasi (Hidayah, 2016). 
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E. Penelitian Terdahulu 

Hasil penelitian Jumiati dkk (2013), judul penelitian yaitu analisis saluran 

pemasaran dan marjin pemasaran kelapa dalam  di daerah perbatasan kalimantan 

timur. Tujuan penelitian adalah mengetahui saluran pemasaran dan margin 

pemasaran kelapa dalam. Hasilnya adalah terdapat dua saluran pemasaran kelapa 

dalam di lokasi penelitian, yaitu saluran I : petani → pedagang pengumpul 

desa/kecamatan → pedagang pengumpul antar kabupaten/kota → konsumen, dan 

saluran pemasaran yang ke II : petani → pedagang pengumpul desa/kecamatan → 

pedagang pengumpul antar kabupaten/kota → pedangan pengecer → konsumen. 

Sedangkan margin pemasaran pada semua saluran pemasaran besar, distribusi 

margin belum merata, share harga yang diterima petani masih rendah, ratio 

keuntungan dan biaya bervariasi. 

Hasil penelitian Kurnia dkk (2017), judul penelitian yaitu analisis saluran 

pemasaran kedelai (studi kasus pada kelompok tani Munding Bule di Desa 

Langkapsari Kecamatan Banjarsari Kabupaten Ciamis). Tujuan penelitian adalah 

untuk mengetahui saluran pemasaran kedelai dari produsen sampai ke konsumen 

dan margin pemasaran. Hasilnya adalah terdapat 3 saluran pemasaran dari produsen 

sampai ke konsumen yang menggunakan saluran 2 tingkat dan saluran 3 tingkat. 

Sedangkan margin pemasaran pada saluran 1: Rp 1.314,06,- per ikat, saluran 2 : Rp 

1.500,- per kilogram, dan saluran 3 : sebesar Rp 1.000,- perkilogram. 

Hasil penelitian Kusuma (2017), judul penelitian yaitu analisis pemasaran 

jamur merang lembaga mandiri mengakar masyarakat (LM3) agrina di tanjong paya 

kecamatan peusangan Kabupaten Bireuen. Tujuan penelitian adalah untuk 
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mengetahui saluran dan margin pemasaran jamur merang Lembaga Mandari 

Mengakar Masyarakat (LM3) Agrina. Hasilnya adalah Sistem pemasaran jamur 

merang oleh LM3 Agrina dilakukan dengan 2 saluran yaitu langsung dan tidak 

langsung. Perbandingan hasil persentase margin pemasaran LM3 Agrina adalah 

12,5 % dengan persentase yang diterimanya yaitu 87,5%. 

 

F. Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka pemikiran 
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BAB III 

METODE PENELITIAN  

A. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten 

Pangkajene dan Kepulauan. Penelitian ini dilaksanakan selama 2 bulan yaitu dari 

bulan April - Mei 2020. 

 

B. Jenis dan Sumber Data 

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

primer dan sekunder. Data primer yaitu data yang dikumpulkan langsung dari 

lapangan, sedangkan data sekunder diperoleh dari studi literatur dari berbagai 

sumber yang dapat dijadikan referensi dalam penelitian ini. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi, yaitu dengan mengadakan pengamatan langsung ke lokasi penelitian 

untuk mengamati secara langsung kegiatan pemasaran umbi porang.  

b. Wawancara, dilakukan untuk mengumpulkan data dari petani dan Pedagang 

dengan alat bantu berupa kuesioner. 

 

D. Populasi dan Sampel 

Populasi penelitian ini adalah semua petani yang mengusahakan tanaman 

porang dan pedagang. Sampel petani diambil sebanyak 13 orang dengan metode 
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simple random sampling. Untuk sampel pedagang terdiri dari 4 tengkulak dan 2 

pengumpul besar diambil secara sengaja (Purposive).  

 

E. Metode Analisis Data 

Analisis yang digunakan untuk saluran pemasaran umbi porang adalah 

analisis deskriptif kualitatif. Untuk margin pemasaran umbi porang digunakan 

analisis sebagai berikut. 

M = Pr - Pf 

Keterangan 

M : margin pemasaran 

Pr : harga di tingkat konsumen 

Pf : harga di tingkat produsen/petani 

 

F. Definisi Operasional 

Untuk memudahkan penelitian ini perlu adanya batasan pengertian yang 

berhubungan dengan judul sebagai berikut : 

1. Petani adalah orang yang terlibat langsung dalam kegiatan usahatani tanaman 

porang. 

2. Tanaman porang adalah salah satu jenis tumbuhan umbi-umbian. 

3. Saluran pemasaran adalah tata urutan atau jalur pemasaran umbi porang dari 

produsen sampai ke konsumen akhir. 

4. Margin pemasaran adalah perbedaan atau selisih harga yang dibayarkan 

konsumen dengan harga yang diterima produsen. 
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5. Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh produsen atau lembaga 

pemasaran dalam proses pergerakan umbi porang dari tangan produsen ke 

tangan konsumen akhir. 

6. Lembaga pemasaran adalah orang, perusahaan atau lembaga yang terlibat 

langsung dalam pengaliran umbi porang dari produsen sampai konsumen. 

7. Pedagang pengumpul/tengkulak adalah orang yang membeli umbi porang dari 

produsen kemudian disimpan pada suatu tempat dan dijual kembali kepada 

pedagang lain. 

8. Pedagang besar adalah pedagang yang membeli umbi porang dalam jumlah 

besar dari pedagang pengumpul/tengkulak atau langsung dari produsen. 

9. Konsumen akhir adalah pembeli umbi porang dari produsen atau pedagang 

pengecer/tengkulak. 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

A. Keadaan  Geografis dan Topografi 

Kelurahan Balleangin terletak di wilayah Kecamatan Balocci Kabupaten 

Pangkajene dan Kepulauan, jarak kelurahan ke ibukota kecamatan ± 700 m, jarak 

kelurahan ke ibukota kabupaten ± 21 km serta jarak kelurahan ke ibukota provinsi 

sulawesi selatan ± 59 km. 

Luas wilayah Kelurahan Balleangin yaitu 2.340 ha dan secara administratif 

terbagi dalam 6 lingkungan RW dengan batas-batas wilayah sebagai berikut 

• Sebelah Utara berbatasan dengan Gunung Desa Bantimmala 

• Sebelah Timur berbatasan dengan Gunung DesaTompo Bulu 

• Sebelah Barat berbatasan dengan Kelurahan Balocci Baru 

• Sebelah Selatan berbatasan dengan Gunung Kabupaten Maros 

Keadaan tofografi Kelurahan Balleangin adalah tanah datar, dan 

pegunungan (batu dan tanah), dengan ketinggian dari permukaan laut 0 - 70 m, pada 

umumnya merupakan daerah persawahan. Wilayah Kelurahan Balleangin terdiri 

dari tanah datar, gunung batu dan pegunungan tanah. Keadaan tanah tersebut 

ditumbuhi hutan kayu dengan berbagai macam jenis, sekarang dijadikan sebagai 

hutan lindung karena bermunculan beberapa mata air yang dapat dimanfaatkan 

masyarakat kelurahan Balleangin khususnya untuk mengairi tanah pertanian. 
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B. Keadaan Tanah dan Curah Hujan 

  Berdasarkan hasil pengumpulan data yang diambil dari stasiun curah hujan, 

diperkirakan dapat mewakili kelurahan Balleangin dengan curah hujan tipe C2, 

dengan curah hujan tahunan selama 5 – 6 bulan berturut-turut bulan basah (200 

mm/bulan) dan 2 – 4 bulan berturut-turut bulan kering (100 mm/bulan). Curah 

hujan tertinggi terjadi antara bulan Desember – Maret dan curah hujan terendah 

terjadi antara bulan Juli – September setiap tahun. 

  Keadaan tanah dalam wilayah Kelurahan Balleangin adalah (1) tanah datar, 

tanahnya berwarna coklat kehitam-hitaman campur pasir halus untuk 

pengembangan tanaman pangan; (2) pegunungan batu yang berwarna hitam dan 

hijau muda pengembangannya cocok untuk tambang golongan C dan tambang 

marmer; dan (3) tanah pegunungan, tanahnya berwarna kuning muda yang 

pengembangannya cocok untuk tanaman perkebunan dan buah-buahan. 

 

C. Luas Wilayah  Menurut Penggunaanya 

Luas lahan dan penggunaannya di Kelurahan Balleangin Kecamatan 

Balocci Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan dapat dilihat pada Tabel 1. 

Tabel 1. Luas lahan dan penggunaan Kelurahan Balleangin 

No. Jenis Lahan Luas (Ha) Persentase (%) 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

Lahan sawah  

Tanah kering 

Tambak 

Tegalan 

Perumahan 

Industri 

Lainnya 

302 

124 

7,3 

39 

35 

10 

1,7 

58,19 

23,89 

1,40 

7,51 

6,74 

1,92 

0,32 

 Jumlah 519 100 

Sumber Data : Kecamatan Balocci Dalam Angka, 2018 
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 Dari luas wilayah 519 ha tersebut diatas yaitu 302 ha atau 58,19% 

merupakan area persawahan sebagai sumber penghasilan utama yang cukup 

memberikan penghidupan yang layak dan kesejahteraan bagi penduduk di wilayah 

tersebut. Karna itu tanah tersebut dapat ditanami padi dan palawija. 

 Tanah kering yang luasnya 124 ha atau 23,89% dapat dimanfaatkan sebagai 

usahatani jagung dan merupakan potensi yang dimiliki kelurahan Balleangin. 

Sedangkan tambak, tegalan, perumahan, industri, dan lainya seluas 93 ha atau 

17,89%. 

 

D. Keadaan Penduduk 

Komposisi penduduk berdasarkan umur penting untuk mengetahui 

banyaknya angkatan kerja dan ketergantungan penduduk. Komposisi ini dibedakan 

menjadi tiga golongan yaitu penduduk belum produktif yaitu penduduk berusia 0 

s/d 15 tahun, penduduk produktif yaitu penduduk berusia 16 s/d 60 tahun, dan 

penduduk tidak produktif yaitu penduduk berusia 61 tahun ke atas. Jumlah 

penduduk di Kelurahan Balleangin sebanyak 4.547 jiwa yang terdiri dari laki-laki 

2.207 jiwa dan perempuan 2.340 jiwa. Untuk penduduk ditinjau dari sisi penganut 

agama yaitu 4.543 orang beragama Islam dan 4 orang beragama Kristen. Sedangkan 

jumlah penduduk di Kelurahan Balleangin berdasarkan mata pencaharian yaitu : 

560 sebagai petani, 207 sebagai buruh tani, 94 pegawai negeri (ASN), 12 sebagai 

TNI/Polri, 220 sebagai wiraswasta, 17 sebagai pedagang, 69 sebagai tukang, 54 

sebagai pensiunan, dan 139 dan lain-lain.   

 



 

24 
 

E. Keadaan Sarana 

Sarana pendidikan, kesehatan, keagamaan, perekonomian, dan 

kelembagaan sangat dibutuhkan oleh masyarakat. Hal ini berkaitan dengan 

pemenuhan kebutuhan jenjang pendidikan, pemenuhan kebutuhan hidup secara 

sehat dan pemenuhan kebutuhan spiritual dalam mencapai keseimbangan 

pencapaian dunia dan akhirat serta ketentraman batin. Sarana perekonomian 

merupakan salah satu faktor yang sangat dibutuhkan oleh masyarakat dalam 

menjalankan roda kehidupan ekonomi. Hal ini berkaitan dengan aktivitas 

masyarakat untuk melakukan transaksi jual beli produk-produk dihasilkan. Adapun 

jenis dan jumlah sarana dapat dilihat pada tabel berikut. 

Tabel 2. Keadaan jumlah sarana Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci 

Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan 

No. Kelembagaan Unit 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

9. 

10. 

11. 

12. 

Koramil 

Pos Hansip/Pos Kamling 

YPAC 

Karang Taruna 

PKK 

TK 

SD 

SMP 

SMK 

Sekolah Dasar Luar Biasa (SDLB) 

Industri Penggilingan Padi 

Kelompok Tani 

1 

6 

1 

1 

1 

3 

5 

2 

1 

1 

16 

14 

Sumber : Kecamatan Balocci Dalam Angka, 2018 

Tabel 2 menunjukkan tentang keadaan jumlah dan jenis sarana di Kelurahan 

Balleangin dalam meningkatkan kualitas dalam memenuhi kebutuhan Masyarakat. 

Masyarakat petani di wilayah Kelurahan Balleangin telah membentuk lembaga 



 

25 
 

petani yang disebut kelompok tani. Kelompok tani merupakan salah satu bentuk 

wujud nyata untuk lebih memudahkan sampainya informasi tentang inovasi 

(teknologi) dari penyuluh pertanian lapang (PPL) kepada petani sebagai pengguna 

jasa teknologi tersebut. Melalui kelompok tani dapat dibina suatu kerja sama yang 

baik antar anggota dalam kelompok antar kelompok dengan lembaga lain. Oleh 

karena itu kelompok tani dapat difungsikan sebagai kelas belajar, unit produksi 

usahatani dan wahana kerjasama antar anggota kelompok atau kelompok dengan 

pihak lain. 
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BAB V 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Identitas Responden 

Karakteristik responden merupakan ciri-ciri yang dimiliki oleh petani dan 

pedagang pada kondisi suatu daerah atau di lokasi penelitian. Identitas responden 

perlu dilakukan untuk mengenal karakteristik dan perilaku berdasarkan kondisi 

wilayah yang dijadikan lokasi penelitian. Pada penelitian ini dibahas mengenai 

karakteristik responden terdiri dari umur, pendidikan, dan jumlah tanggungan 

keluarga. 

1. Umur  

Umur produktif sangat membantu dan banyak menggunakan tenaga kerja 

manusia dalam mengelola suatu usaha yaitu dalam hal ini usahatani. Umur yang 

masih muda sangat membantu dan memperlancar dalam mengelola dan 

menjalankan usahatani. Mengusahakan usahatani lebih banyak menggunakan 

tenaga fisik. Umur petani akan mempengaruhi kecakapan dan cara kerja dalam 

melaksanakan usahatani. Petani yang relatif muda dengan tenaga yang kuat akan 

lebih cepat menerima inovasi yang dianjurkan dan lebih berani dalam mengambil 

keputusan dalam menerapkan suatu teknologi khususnya di bidang pertanian. 

Semakin tua umur petani ada kecenderungan kegiatan usahatani akan semakin 

menurun karena keterbatasan kemampuan dalam hal tenaga kerja dan akan 

berpengaruh terhadap keberhasilan untuk mencapai pendapatan usahatani yang 
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diharapkan. Untuk lebih jelasnya jumlah petani responden menurut golongan umur 

dapat dilihat pada tabel berikut. 

Tabel 3. Klasifikasi jumlah responden menurut golongan umur di Kelurahan 

Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkep  

Umur Responden 

(tahun) 

Jumlah 

(jiwa) 

Persentase 

(%) 

35 – 47 

48 – 60 

61 – 73   

8 

7 

4 

42,11 

36,84 

21,05 

T  o  t  a  l 19 100,00 

Sumber : Data primer diolah, 2020. 

Tabel 3 menunjukkan bahwa, umur responden lebih dominan pada umur 

produktif (15 - 60 tahun) dibanding dengan umur belum produktif dan umur tidak 

produktif. Dominannya umur produktif yaitu 78,95%, sedangkan umur belum 

produktif 0% dan umur tidak produktif 21,05%. Umur produktif sangat diharapkan 

dalam berkontribusi terhadap peningkatan produksi dan pendapatan dalam 

mengelola usahatani. Umur produktif memberikan pengaruh positif terhadap 

pengelolaan usahatani untuk mencapai hasil yang optimal dan maksimal.  Umur 

produktif juga berdampak positif terhadap penyerapan inovasi baru dalam 

menerapkan teknologi. Umur merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 

para petani dalam mengambil keputusan. Pada penambahan umur juga 

mempengaruhi kemampuan fisik dalam melakukan aktifitas dan cara berpikir 

seseorang serta merespon terhadap teknologi baru dan menjamin mutu 

keterampilan petani dalam mengelola usahataninya. 
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2. Pendidikan  

Pendidikan mempunyai peranan penting terhadap kemajuan suatu 

usahatani, karena pendidikan merupakan hal yang sangat penting bagi seseorang 

agar dapat dengan mudah untuk menerima hal yang baru (Kurnia, 2017). Tingkat 

pendidikan formal mencerminkan bahwa kualitas sumberdaya manusia lebih maju 

apabila dibandingkan dengan yang tidak berpendidikan. Tingkat pendidikan formal 

merupakan salah satu faktor penting yang perlu diperhatikan, untuk mempercepat 

penyerapan teknologi dan keterampilan berusahatani. Tingkat pendidikan juga 

berpengaruh terhadap pola pikir petani dalam mengambil dan memutuskan 

keputusan. Tingkat pendidikan berkontribusi terhadap peningkatan kualitas 

produktivitas kerja dan capaian keberhasilan dalam mengelola usahatani yang lebih 

baik, sehingga berpengaruh pada peningkatan pendapatan. Tingkat pendidikan 

yang dimiliki responden dapat dilihat pada Tabel 4. 

Tabel 4. Klasifikasi jumlah responden menurut tingkat pendidikan di Kelurahan 

Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkep 

Tingkat Pendidikan 
J u m l a h 

(jiwa) 

Persentase 

(%) 

Tidak Tamat SD 

SD 

SLTP 

SLTA 

Sarjana 

2 

4 

6 

6 

1 

10,53 

21,05 

31,58 

31,58 

5,26 

T  o  t  a  l 19 100,00 

Sumber : Data primer diolah, 2020. 
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Tabel 4 menunjukkan tingkat pendidikan responden lebih dominan pada 

tingkat pendidikan menengah yaitu SLTP dan SLTA. Kontribusi tingkat pendidikan 

menengah (SLTP + SLTA) yaitu sebesar 63,16%, kemudian diikuti tingkat 

pendidikan SD, tidak tamat SD dan Sarjana. Dominannya tingkat pendidikan 

menengah tersebut, maka perlu ditingkatkan untuk mencapai pendidikan yang 

tinggi. Peningkatan pendidikan dapat dilakukan dengan cara yaitu memberikan 

kesempatan untuk studi lanjut atau pelatihan yang terkait pengelolaan usaha dan 

usahatani. Tujuan peningkatan pendidikan adalah peningkatan kualitas dan 

pengelolaan usahatani, sehingga produksi dan pendapatan dapat ditingkatkan dan 

kesejahteraan keluarga petani juga meningkat. 

 

3. Jumlah Tanggungan Keluarga 

Jumlah tanggungan keluarga merupakan semua orang yang berada dalam 

satu keluarga atau satu rumah tangga yang menjadi tanggungan petani termasuk 

petani itu sendiri sebagai kepala keluarga. Kepala keluarga tersebut bertanggung 

jawab terhadap kelangsungan hidup dan kesejahteraan keluarganya. Anggota 

keluarga berpengaruh terhadap pemenuhan tenaga kerja dalam usahatani keluarga 

tersebut. Semakin banyak tenaga kerja dalam keluarga yang dapat digunakan dalam 

berusahatani, maka berdampak positif terhadap pengurangan biaya tenaga kerja 

yang harus dikeluarkan oleh petani dalam menjalankan kegiatan usahataninya. 

Jumlah tanggungan keluarga petani responden dapat dilihat pada Tabel 5. 
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Tabel 5.  Klasifikasi jumlah responden menurut jumlah tanggungan keluarga di 

Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkep 

Jumlah Tanggungan Keluarga 

(jiwa) 

J u m l a h 

(jiwa) 

Persentase 

(%) 

2 – 3 

4 – 5 

6 – 7  

8 

7 

4 

42,11 

36,84 

21,05 

T  o  t  a  l 19 100,00 

Sumber : Data primer diolah, 2020. 

Tabel 5 menjelaskan bahwa dari seluruh sampel responden, maka jumlah 

tanggungan keluarga 2 - 3 orang yang lebih dominan. Ini memberikan indikasi 

bahwa, dengan jumlah tanggungan keluarga tersebut dapat memberikan kontribusi 

terhadap tenaga kerja untuk mengelola usahatani porang. Disisi lain jumlah 

tanggungan keluarga sebagai beban bagi petani dalam hal pemenuhan kebutuhan 

dalam keluarga apabila anggota keluarga tersebut masih kategori umur yang belum 

produktif. Dalam beberapa keluarga hanya beberapa yang mengikutsertakan 

anaknya dalam melakukan usahatani. Partisipasi keluarga yang kecil menyebabkan 

petani lebih sering menggunakan tenaga kerja luar yang akan menambah 

pengeluaran dalam melakukan usaha. 

 

B. Saluran Pemasaran Umbi Porang  

Saluran pemasaran merupakan seperangkat lembaga pemasaran yang 

menyalurkan produk dari produsen sampai ke konsumen akhir, serta meliputi status 

kepemilikan barang ataupun perwujudan dari sistem pemasaran itu sendiri, yaitu 

memenuhi kebutuhan konsumen (Indraswari dkk, 2015).  
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Dari seluruh petani responden dalam penelitian ini, semuanya menggunakan 

jasa lembaga pemasaran untuk menyalurkan hasil produksi umbi porang hingga 

sampai ke tangan industri sebagai konsumen, yaitu tengkulak dan pengumpul besar.  

Dengan adanya tengkulak dan pengumpul besar tersebut, maka ini 

mengindikasikan  saluran pemasaran lebih dari satu, sehingga menyebabkan tingkat 

margin disetiap saluran pemasaran berbeda. Kegiatan pemasaran umbi porang 

merupakan proses pengaliran dari petani sebagai produsen ke industri sebagai 

konsumen akhir. Pengaliran umbi porang sampai ke industri melalui dua saluran 

pemasaran sebagai berikut. Dari hasil penelitian dapat dilihat ada dua saluran 

pemasaran yang terjadi pada proses pemasaran umbi porang di  Kelurahan 

Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan yang dapat 

dilihat pada gambar berikut ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Saluran pemasaran Umbi Porang 

 

Petani/Produsen 
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Gambar 2 menunjukkan bahwa pemasaran umbi porang di  Kelurahan 

Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan terdapat  dua 

saluran pemasaran yaitu :  

1. Saluran I : Petani → Tengkulak → Pengumpul Besar → Industri  

2. Saluran II : Petani → Pengumpul Besar → Industri 

Berdasarkan pemasaran umbi porang tersebut, petani dalam memasarkan 

atau menjual umbi porang terdapat dua saluran pemasaran yang dilalui. Untuk 

saluran pertama terdapat dua lembaga pemasaran yang terlibat sebelum sampai ke 

industri sebagai konsumen akhir yaitu tengkulak dan pengumpul besar. Sedangkan 

saluran kedua hanya satu lembaga pemasaran yang terlibat sebelum sampai ke 

industri sebagai konsumen akhir yaitu pengumpul besar. 

 

C. Margin Pemasaran Umbi Porang 

Margin didefinisikan sebagai selisih harga yang diterima oleh produsen 

dengan harga yang dibayarkan konsumen. Margin pemasaran sering digunakan 

sebagai indikator efisiensi pemasaran. Besarnya margin pemasaran pada berbagai 

saluran pemasaran dapat berbeda, tergantung pada panjang pendeknya saluran 

pemasaran dan aktivitas yang telah dilaksanakan serta keuntungan yang diharapkan 

oleh lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran (Jumiati dkk, 2013). 

Pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci 

Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan terdapat dua saluran pemasaran. 

Berdasarkan dua saluran pemasaran tersebut, maka dapat dihitung margin 

pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten 
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Pangkajene dan Kepulauan. Untuk saluran pemasaran satu yaitu Petani → 

Tengkulak → Pengumpul Besar → Industri, petani menjual umbi porang ke 

tengkulak dengan harga Rp. 7.500, tengkulak menjual ke pengumpul besar dengan 

harga Rp. 8.000, dan pengumpul besar menjual ke industri dengan harga Rp. 

10.000. Sedangkan saluran pemasaran kedua yaitu Petani → Pengumpul Besar → 

Industri/Konsumen, petani menjual umbi porang ke pengumpul besar dengan harga 

Rp. 7.500, dan pengumpul besar menjual ke industri dengan harga Rp. 10.000.  

Berdasarkan saluran pemasaran pertama dan kedua pada pemasaran umbi 

porang di Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkajene dan 

Kepulauan, maka dapat dihitung margin pemasaran terkait harga di tingkat petani 

dengan harga di tingkat industri dengan rumus : 

M  = Pr - Pf 

 = Rp. 10.000 - Rp. 7.500 

 = Rp.2.500. 

Untuk lebih jelasnya margin pemasaran pada kedua saluran pemasaran di 

Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan 

dapat dilihat pada Tabel 6 berikut. 
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Tabel 6. Margin pemasaran pada kedua saluran pemasaran Umbi Porang di 

Kelurahan Balleangin Kecamatan Balocci Kabupaten Pangkajene dan 

Kepulauan 

No Uraian 

Saluran Pemasaran 

I 

(Rp/kg) 

Saluran Pemasaran II 

(Rp/kg) 

1. Petani 

Harga jual 

 

7.500 

 

7.500 

2. Tengkulak 

Harga beli 

Harga jual 

Margin 

 

7.500 

8.000 

500 

 

- 

- 

- 

3. Pengumpul Besar 

Harga beli 

Harga jual 

Margin 

 

8.000 

10.000 

2.000 

 

7.500 

10.000 

2.500 

4. Industri 

Harga beli 

 

10.000 

 

10.000 

5. Petani ke Industri 

Harga beli 

Harga jual 

Margin 

 

7.500 

10.000 

2.500 

 

7.500 

10.000 

2.500 

 

Komponen marjin pemasaran yang di tampilkan pada tabel 6 sebagai harga 

jual dan beli.  

Dengan adanya perbedaan kegiatan dari setiap lembaga pemasaran akan 

menyebabkan perbedaan harga jual antara lembaga pemasaran satu dengan lembaga 

pemasaran dua sampai tingkat industri sebagai konsumen akhir. Semakin banyak 

lembaga pemasaran yang terlibat dalam penyaluran umbi porang dari titik petani 

sebagai produsen sampai dengan industri sebagai konsumen akhir, maka akan 

menyebabkan perbedaan harga umbi porang tersebut, di titik petani sebagai 

produsen sebesar Rp.7.500 dibandingkan dengan harga yang akan dibayarkan 

industri sebagai konsumen akhir sebesar Rp.10.000 dengan margin pemasaran 

sebesar Rp.2.500. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut : 

1. Terdapat dua saluran pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, 

Kecamatan Balocci, Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan yaitu :  

Saluran I : Petani → Tengkulak → Pengumpul Besar → Industri/Konsumen 

Saluran II : Petani → Pengumpul Besar → Industri/Konsumen 

2. Margin pemasaran umbi porang di Kelurahan Balleangin, Kecamatan Balocci, 

Kabupaten Pangkajene dan Kepulauan sebesar Rp. 2.500.  

 

B. Saran 

1. Petani perlu mencari informasi harga di tingkat konsumen agar posisi petani 

dalam tawar menawar lebih kuat. 

2. Untuk meningkatkan share harga yang diterima petani, perlu diupayakan 

saluran pemasaran yang lebih pendek. 

3. Petani dan lembaga pemasaran harus lebih aktif mencari informasi-infornasi 

pasar, misalnya dengan mengetahui adanya kenaikan harga. 
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Lampiran 1. Identitas responden 

 

 

No Nama Responden 
Umur 

(tahun) 
Pendidikan 

Jumlah 

Tanggungan 

Keluarga  

(org) 

1. Rusdan (P) 35 SLTA 6 

2. Darwis (P) 45 SD 2 

3. Dg. Masalle (P) 60 Tidak Tamat SD 2 

4. Abd Rauf S (P) 47 SLTA 4 

5. Mattone (P) 70 Tidak Tamat SD 3 

6. Muhammad Ali (P) 51 SLTP 4 

7. Abd. Azis (P) 67 SD 2 

8. Syamsuddin (P) 48 SLTA 3 

9. Abd Azis (P)  62 SD 4 

10. Muking (P) 66 SD 2 

11. Samaila (P) 42 SLTA 5 

12. Dawin (P) 53 SLTP 6 

13. Mursalim (P) 57 SLTP 5 

14. Rosdiana (T) 39 SLTA 5 

15. Darwin (T) 39 Sarjana 6 

16. Dg. Sapa (T) 39 SLTP 2 

17. Yusuf (T) 60 SLTP 2 

18. Muhammad Said (PB) 49 SLTA 6 

19. Hamru (PB) 40 SLTP 5 
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Lampiran 2. Harga Umbi Porang di tingkat petani, tengkulak dan 

pengumpul besar 

 

No Petani 

Harga Jual 

Tengkulak 

(Rp/Kg) 

Pengumpul Besar  

(Rp/Kg) 

1. Rusdan  - 7.500 

2. Darwis  - 7.500 

3. Dg. Masalle  7.500 - 

4. Abd Rauf S  7.500 - 

5. Mattone  - 7.500 

6. Muhammad Ali  7.500 - 

7. Abd. Azis  7.500 - 

8. Syamsuddin  7.500 - 

9. Abd Azis  - 7.500 

10. Muking  - 7.500 

11. Samaila  7.500 - 

12. Dawin  - 7.500 

13. Mursalim  7.500 - 
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Lampiran 3. Harga Umbi Porang di tingkat tengkulak dan pengumpul besar 

 

No Tengkulak 

Harga Beli Harga Jual 

Petani 

(Rp/Kg) 

Pengumpul Besar  

(Rp/Kg) 

1. Rosdiana  7.500 8.000 

2. Darwin  7.500 8.000 

3. Dg. Sapa  7.500 8.000 

4. Yusuf  7.500 8.000 
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Lampiran 4. Harga Umbi Porang pada pengumpul besar dan industri atau  

konsumen akhir 

 

No 
Pengumpul 

Besar 

Harga Beli 
Harga Jual 

Petani 

(Rp/Kg} 
Tengkulak 

(Rp/Kg) 

Industri/Konsumen  

(Rp) 

1. Muhammad Said  7.500 8.000 10.000 

2. Hamru   7.500 8.000 10.000 
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Gambar 1. Proses wawancara dengan salah satu pengempul Umbi 

Porang di Kelurahan Balleangin. 

Gambar 2. Proses wawancara dengan salah satu tengkulak Umbi 

Porang di Kelurahan Balleangin. 

Lampiran 5. Dokumentasi kegiatan penelitian. 
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Gambar 3. Proses wawancara dengan salah satu tengkulak Umbi 

Porang di Kelurahan Balleangin. 
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