

V. HASIL DAN PEMBAHASAN
5.1.      Keaadan Umum Daeah Penelitian
Kecamatan Labuhan Haji merupakan salah satu kecamatan diantara 20

Kecamatan yang ada di Kabupaten Lombok Timur yang mempunyai luas wilayah seluas 49,57 km2 dengan Ibu kota Kecamatan adalah Desa Labuhan Haji. Adapun batas-batas  Kecamatan  Labuhan  Haji  adalah  Kecamatan  Pringgabaya  pada sebelah Utara, di sebelah Selatan berbatasan dengan Kecamatan Sakra Timur, di sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Selong dan Suralaga sedangkan batas sebelah Timur adalah Selat Alas. Kecamatan Labuhan Haji terdiri 8 (delapan) Desa dan 4 Kelurahan  yaitu Desa Peneda Gandor, Desa  Labuhan Haji, Desa Teros, Desa Korleko, Desa Kertasari, Desa Banjarsari, Desa Tirtanadi dan Desa Korleko Selatan serta Kelurahan Tanjung, Suryawangi, Geres dan Ijobalit. Pada umumnya desa/kelurahan yang ada di Kecamatan Labuhan Haji memiliki jarak

tempuh yang cukup dekat dengan Ibu Kota Kecamatan dan jarak yang paling jauh hanya Desa Tirtanadi yang mencapai 13,70 Km. Sedangkan Desa / Kelurahan lainnya berada tidak lebih dari radius 4 Km dari Ibukota Kecamatan.

Gambar: 2.  Peta Kecamatan Labuhan Haji
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Gambar 2. Kecamatan Labuhan Haji

5.2.     Keadaan Iklim
Dampak pemanasan global yang terjadi berapa waktu terakhir di Kecamatan Labuhan Haji yang menyebabkan perubahan iklim yang dapat di lihat dari curah hujan yang berfluktuatif dalam beberapa tahun terakhir. Selama Tahun

2014, rata-rata curah hujan perbulan sebesar 60 mm rata- rata hari hujan perbulan adalah 8 hari hujan setiap bulannya (BP3K Kecamatan Labuhan Haji 2014).

Tabel 3. Jumlah Hari   Hujan dan Curah hujan Dirinci Per Bulan di Kecamatan

Labuhan Haji Tahun 2014.
	No
	Desa/ Kelurahan
	Hari Hujan
	Curah

Hujan(mm)

	1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12
	Januari

Pebruari Maret Aperil

Mei Juni Juli

Agustus September Oktober Nopember Desember
	21

13

19

7

11

-

1

-

2

2

11

18
	142

84

191

7

42

-

-

-

2

10

44

200

	
	Jumlah
	105
	722

	Rata-rata
	8,75
	60,166


Sumber: Kecamatan Labuhan Haji Tahun 2016

5.3.      Keadaan Penduduk
Keadaan penduduk menurut umur di gunakan untuk mengatahui jumlah penduduk yang produktif dan non produktif . Menurut Badan Pusat Stastik (BPS) Kabupaten Lombok Timur umur, non Produktif adalah golongan umur antara 0-

14 tahun dan golongan umur lebih dari atau sama dengan 60 tahun, sedangkan

golongan umur produktif adalah 15-59 tahun. Jumlah penduduk menurut jenis kelamin di gunakan untuk mengetahui angka rasio jenis kelamin (Sex Ratio).
Tabel  4.  Jumlah  Penduduk  Menurut  Umur  dan  Jenis  Kelamin  di  Kecamatan

Labuhan Haji Kabupaten Lombok Timur Tahun 2014.
	No
	Kelompok Umur

(tahun)
	Jumlah penduduk

	
	
	Laki-laki

(orang )
	Perempuan

(orang)
	Jumlah

(Orang)
	%

	1

2

3
	0-14

15-59

>60
	8.545

14.531

2.102
	8.080

17.996

2.352
	16.625

32.527

4.454
	31.013

60.677

8.307

	
	
	25.178
	28.428
	53.606
	100


Sumber: Kantor Camat Labuhan Haji Tahun 2016

Berdasarkan   Tabel   4   dapat   diketahui      Penduduk   usia   produtif   di Kecamatan Labuhan Haji sebanyak 32.527 orang.   Tingginya penduduk usia produktif ini merupakan salah satu modal yang dapat menjaga keberhasilan usaha tani yang dilakukan di daerah.   Penduduk dalam usia produktif memiliki kemampuan dan kemauan  yang tinggi untuk meningkatkan pengetahuan   dan keterampilan terkait dengan pengelolan usaha tani yang lebih baik yang dapat menghasilkan produktivitas dan pendapatan yang tinggi bagi dirinya dan keluarganya

5.4.      Karakteristik Petani Kelapa
5.4.1     Umur Petani

Menurut BPS (2013), usia produktif penduduk antara 15-59 tahun dan usia non produktif antara 0-14 tahun serta usia lebih atau sama dengan 60. Usia sangat bepengraruhi dalam kegiatan usaha tani kelapa maupun dalam hal pemasaranya. Rata-rata umur petani kelapadi Kecamatan Labuhan Haji dapat dilihat pada table

4 berikut:

Tabel 5. Rata-Rata Umur Petani Kelapa, Pedagang Pengepul Desa dan Pengecer di Kecamatan Labuhan Haji  Tahun 2016

	No
	Kelompok umur

(Tahun)
	Jumlah

	
	
	Petani
	PPD
	Pengecer

	1

2

3

4

5

6
	38-40

41-43

44-46

47-49

50-52

53-59
	6

4

6

3

6

5
	-

-

2

1

-

-
	1

1

2

	Jumlah
	
	30
	3
	4


Sumber: Data primer Diolah 2016

Berdasarakan Tabel 6 diketahui bahwa jumlah  Petani yaitu 30 orang yang semuanya termasuk umur produktif . Dengan rata-rata umur 46 tahun, hal ini memungkinkan daerah tersebut dapat berkembang disebabkan petani yang berada pada usia produktif pada umumnya lebih mudah menerima informasi dan inovasi baru serta lebih cepat mengambil keputusan dalam menentukan teknologi yang diterapkan dalam usaha taninya.

Umur pedagang pengepul tergolong dalam usia produktif yaitu 40 dan 47 tahun. Pada usia ini pedagang pengepul masih mampu bekerja dengan baik, sehingga pedagang yang usianya masih produktif dapat melakukan pengelolaan dan   pendistribusian   kelapa   dengan   lebih   mudah   serta   dapat   menerima pembaharuan mekanisme pemasaran yang dalam hal ini berguna untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas pemasaran.

Sedangkan pedagang pengecer dari 4 pedagang pengecer yang di jadikan sampel semuanya termasuk pada usia produktif sehingga mereka masih memiliki kekuatan fisik untuk memasarkan kelapanya kepada konsumen.

5.4.2.   Pendidikan Petani

Menurut Soekartawi (1993), pendidikan merupakan salah satu faktor penting untuk petani dalam hal menerima dan menerapkan teknologi baru, disamping kemampuan dan keterampilan yang mereka miliki. Pendidikan akan mempengaruhi pola fikir dan pengambilan keputusan petani menjalankan kegiatan yang mereka jalankan. Selain itu pendidikan juga akan mempengaruhi responden dalam  menyerap  informasi  terbaru   yang  dapat  diterapkan  dalam   kegiatan usahatani maupun dalam dalam menagani pemasaran.

Tabel 6. Tingkat Pendidikan Petani Kelapa, Pedagang Pengepul Desa dan

Pedagang Pengecer di Daerah Penelitian Tahun 2016
	No
	Tingkat

pendidikan
	Jumlah Petani (orang)

	
	
	Petani
	PPD
	Pengecer

	1

2

3

4
	Tamat SD

Tamat SMP Tamat SMA Perguran Tinggi
	5

14

11

-
	-

1

2

-
	1

1

2

-

	Jumlah
	30
	3
	4


Sumber: Data Primer, Diolah Tahun 2016

Berdasarkan Tabel 6 diketahui bahwa sebagian besar Petani tamatan SMP. Hal  ini  menunjukkan  bahwa  tingkat  pendidikan  yang  cukup  tinggi     dapat membuat  petani  memahami  dan  menguasai  budidaya usaha tani  dan  kegiatan pemasaran bagi pedagang. Selain itu tingkat pengalaman juga sangat berpangaruh dalam menjalankan usaha yang mereka lakukan. Pendidikan yang diperoleh diharapkan dapat menjadi modal bagi petani dalam menjalankan usaha, memperhatikan keadaan  pasar, harga  yang terjadi dan pemilihan pola saluran pemasaran kelapa untuk mendapatkan kentungan  yang sebesar –besarnya.

5.4.3.    Pengalaman

Keberhasilan usaha tani kelapa maupun pemasaran oleh lembaga perantara tidak hanya ditentukan oleh tingkat pendidikan, tetapi juga ditentukan oleh bakat dan pengalaman dari petani.

Tabel 7.  Jumlah dan Pengalaman petani Kelapa, Pedagang Pengepul Desa dan

Pedagang Pengecer  di Kecamatan Labuhan Haji Tahun 2016.
	No
	Pengalaman

Petani

(Tahun)
	Jumlah petani

(Orang)

	
	
	Petani
	PPD
	Pengecer

	1

2

3

4

5

6
	10-15

16-21

22-27

28-33

34-39

40-48
	1

2

9

7

5

6
	-

1

-

2
	2

1

1

-

-

-

	Jumlah
	30
	3
	4


Sumber:  Data Primer, Diolah 2016

Berdasarkan Tabel 7 dapat diketahui bahwa pengalaman petani dalam mengusahakan kelapa di daerah penelitian berkisar 22-27 tahun yaitu sebanyak 9 orang, sehingga rataan dari pengalaman usahatani petani sekitar 27 tahun pengalaman berusaha kelapa menujukkan lama waktu dalam menusahakan kelapa dalam hal budidaya dan pemasaran kelapa.

Lama berusaha akan mempengaruhi pengalaman mereka dalam memasarkan kelapa. Lama usaha pada pedagang pengepul yaitu 28-33   tahun adalah 2 orang. Jika dilihat dari pengalaman berdagang mereka sudah cukup lama dalam berdagang, hal ini akan membantu mereka dalam pemasaran kelapa dengan pengalaman berdagang yang cukup lama pedagang pengepul bisa memperkirakan

harga yang mereka tawarkan, misalnya jika keadaan pasar dalam keadaan jumlah kelapa banyak mereka akan menurunkan harga kelapa meminimalkan terjadinya resiko kerusakan buah, namun jika jumlah kelapa di pasar sedikit pedagang dapat menaikkan harga beli di petani.

Lama usaha berdagang pada pedagang pengecer kelapa berkisar antara 10-

15 tahun sebanyak 2 orang untuk 16-21 tahun sebanyak 1 orang sedangkan antara

22-27 tahun sebanyak 1 orang. Berdasarkan pengalaman berdagang ,pedagang pengecer lama atau tidaknya akan mempengaruhi peroses pemasaran yang mereka jalankan seperti siklus penjualanya.

5.4.4.      Luas Lahan  Usahatani Kelapa

Tabel  8.  Distribusi  Petani  Berdasarkan  Luas  Lahan  Garapan  di  Kecamatan

Labuhan Haji Kabupaten Lombok Timur.Tahun 2014
	No
	Luas Tanaman kelapa

(are)
	Jumlah  petani

(Orang)
	Persentase

%

	1

2

3
	40-50

51-100

101-200
	7

19

4
	23,33

63,33

13,33

	Jumlah
	30
	100


Sumber: Data primer, Diolah Tahun 2016

Berdasarkan Tabel 8 tersebut dapat diketahui bahwa jumlah petani dengan luas lahan garapan 40-50 are sebanyak 7 orang (23,33%). Sedangkan 51-100 are sebanyak 19 orang (63,33 %), dan 101- 200 are sebanyak 4 orang(13,33 %).

5.5.      Analisa Lembaga dan Saluran Pemasaran
Saluran pemasaran adalah beberapa organisasi yang saling bergantungan dan terlibat dalam peroses mengupayakan agar produk atau jasa tersedia untuk dikonsumsi. Saluran pemasran melaksanakan tugas memindahkan barang dari produsen  ke  konsumen.  Hal  itu  mengatasi  kesenjangan  waktu,  tempat,  dan

kepemilikan   yang   memisahkan   barang   dan   jasa   dari   orang–orang   yang membutuhkan atau menginginkanya (Kotler, 2002 ).
Saluran pemasaran dalam penelitian ini menggambarkan proses penyampaian buah kelapa dari petani hingga konsumen akhir. Maka diketahui tiga pola saluran pemasaran yang terbentuk di Kecamatan Labuhan Haji.

Tabel 9. Distribusi Petani Dalam Saluran Pemasaran Kelapa Tahun 2016
	No
	Jenis saluran
	Jumlah petani
	Persentase(%)

	1

2

3
	Saluran I

Saluran II Saluran III
	2

4

24
	6, 67

13, 33

80


Sumber: Data Primer, Diolah 2016

a.    Saluran I

Petani                           Konsumen

Pada   saluran   pertama   ini,   petani   menjual   buah   kelapanya   kepada konsumen. Petani pada saluran ini melakukan penjualan karena menganggap saluran ini lebih menguntungkan, sebanyak 2 orang (6, 67%) dan biasanya yang berperan dalam menjual adalah isteri petani. Pemasaran di lakukan di pasar Tanjung dan pasar Labuhan alasanya karena lebih dekat dari desa mereka dan pemasaran  dilakukan  seminggu  sekali.  Dalam  melakukan  pemasaran  kelapa kepada konsumen petani akan melakukan sortasi dan pengangkutan . Pada saluran pemasaran ini petani bertindak sebagai pedagang sebanyak 2 orang yaitu 6, 67% dari 30 orang petani.

b.      Saluran II

Petani                                Pedagang Pengecer                     Konsumen

Pada  saluran   ini   diantara  petani   dengan   konsumen   sudah  terdapat pedagang pengecer. Petani yang memilih saluran ini sebanyak 4 orang yaitu (13,33%)  dari  30  petani.  Pada  saluran  ini  petani  langsung  mengantarkan kelapanya kepada pengecer sehingga petani tersebut sebelum diterima oleh pedagang pengecer melakukan sortasi dan pengakutan, dari 4 petani yang memilih pola  saluran  II  ini  memiliki  mobil  sendiri  untuk  melakukan  pemasaran  buah kelapa.

c.       Saluran III
	Petani
	Pedagang
	
	Pedagang
	Konsumen

	
	Pengepul
	
	Pengecer
	


Pada saluran III ini terdapat 24 orang (80%) dari 30 orang petani. Saluran pemasaran pada saluran ini dimulai dari petani Menjual kelapanya kepada pedagang pengepul dilanjutkan ke pedagang pengecer dan kemudian ke konsumen akhir. Saluran ini merupakan saluran yang paling banyak di pilih petani responden di   lokasi   penelitian   karena   petani   tersebut   mengalami   kesulitan   dalam memasarkan produknya secara langsung, baik itu dari segi transportasi maupun dalam mencari pasar. Pada saluran ini petani hanya melakukan pemetikan dan mengumpulkan  pada  satu  tempat  yang  sudah  di  tentukan  sebelum  pedagang datang mengambil.  Perbedaan saluran dan panjang pendeknya saluran pemasaran ini akan mempengaruhi tingkat harga,  keuntungan, biaya serta marjin pemasaran yang diterima oleh tiap–tiap lembaga pemasaran.

a.      Saluram Pertama
	Keteranga
	Rp/butir
	%

	1 Petani
Harga jual Petani ke Konsumen

Margin pemasaran Biaya pengakutan Total biaya

Bagian yang diterima petan
	6.000

5.500

500

500

5.500
	100

91,66

8,33

8,33

91,66

	2 Harga beli Konsumen dari Petani
	6.000
	

	Total Margin Pemasaran

Total Biaya Pemasaran

Total Bagian yang di Terima Petani
	5.500

500

5.500
	91,66

8,33

91,66


b.      Saluran Kedua

	Keterangan
	Rp/Butir
	%

	1 Petani Kelapa
Harga Jual petani Kepedagang Pengecer

Margin Pemasaran Biaya Pengakutan Total Biaya

Bagian yang di Terama Petani
	5.000

4.600

400

400

4.600
	79,36

73,01

6,30

6,30

73,01

	2 Pedagang Pengecer
Harga jual Pedagang Pengecer ke Konsumen

Harga beli Pengecer dari petani

Margin Pemasaran Biaya Retribusi Biaya Resiko

Total Biaya

Bagian yang di terima Pedagang Pengecer
	6.300

5.000

1.300

12

100

112

1.188
	1.000

79,36

20,63

0,19

1,58

1,77

18,85

	3

Harga   beli   Konsumen   dari   Pedagang pengecer
	6.300
	

	Total Margin Pemasaran

Total Biaya Pemasaran

Total Bagian yang di Terima
	5.900

512

5.788
	93,66

8,12

91,88


C Saluran Ketiga

	Keterangan
	Rp/

butir
	%

	1 Petani
Harga Jual petani ke Pedagang Pengepul

Bagian yang di Terima Petani
	4.000

4.000
	61,54

61,54

	2 Pedagang Pengepul Desa
Harga jual pedagang pengepul ke pedagang pengecer

Harga Beli dari Petani Margin Pemasaran Biaya Retribusi

Biaya Resiko Biaya Pengakutan Total Biaya

Bagian yang di Terima Pedagang Pengepul Desa
	5.300

4.000

1.300

50

15

300

565

735
	81,53

61,54

20

0,76

0,23

4,61

8,69

11,30

	3 Pedagang Pengecer
Harga Jual Pedagang Pengecer ke Konsumen

Harga beli Pedagang Pengecer dari Pedagan Pengepul

Margin Pemasaran

Biaya Resiko Biaya Retribusi Total biaya

Bagian yang di terima Pedagang Pengecer
	6.500

5.300

1.200

130

20

150

1.050
	100

81,53

18,46

2

0,30

23,07

16,15

	4 Harga beli Konsumen dari Pedagang Pengecer
	6.500
	

	Total Margin Pemasaran

Total Biaya Pemasaran

Total Bagin yang di Terima
	2.500

715

5.785
	38,46

11

89


Tabel: 10. Rata-rata Biaya, Margiin, dan Bagin yang diterima dari Pemasaran Kelapa di Daerah Penelitian Pada Saluran Pemasaran  I,  II dan III Tahun 2016.

	Keterangan
	Pola saluran pemasaran

	
	I
	
	II
	
	III
	

	
	Rp

/butir
	(%)
	Rp/butir
	(%)
	Rp/buti

r
	(%)

	1. Petani
Harga jual

Marjin pemasaran

-Biaya pengakutan

Total biaya

Bagian yang terima
	6.000

5.500

500

500

5.500
	100

91,66

8,33

8,33

91,66
	5.000

4.600

400

400

4.600
	79,37

73,01

6,30

6,30

73,01
	4.000

4.000
	61,53

61,53

	2. PPD
Harga jual

Harga beli

Marjin pemasaran

-Biaya Retribusi

-Biaya Resiko

-Biaya pengakutan

Total biaya

Total keuntungan
	
	
	
	
	5.300

4.000

1.300

50

15

300

565

735
	81,53

61,54

20

0,76

9,23

4,61

8,69

11,30

	3. Pdgg pengecer
Harga jual

Harga beli

Marjin pemasaran

-Biaya Retbusi

-Biaya Resiko Total biaya Keuntungan
	
	
	6.300

5.300

1.000

12

100

112

1.188
	100

79,36

20,63

0.19

1,58

1,77

18,85
	6.500

5.300

1.200

20

130

150

1.050
	100

81,53

18,45

0,30

2

2,30

16,15

	4. Konsumen
Harga beli
	6.000
	
	6.300
	
	6.500
	

	T. Maejin pemasaran

T. Biaya pemasaran

T. Keuntungan
	5.500

500

5.500
	91,66

8,33

91,66
	5.900

512

5.788
	93,66

8,12

91,88
	2.500

715

5.785
	38,46

11

89


Data Primer, Diolah

Pada pola saluran pemasaran I, petani terlibat dalam memasarakan produknya. Sehingga petani tersebut harus mengeluarkan biaya pemasaran sebanyak Rp 500 per butir yaitu biaya   pengangkutan sebesar Rp 500 per butir yang digunakan membeli bensin dan upah sendiri untuk nyopir.

Berdasarkan keuntungan yang di peroleh, petani pada pola saluran I menerima sebesar Rp 5.500 (100%) dari harga beli konsumen. Hal ini karena pada pola saluran I petani merupakan satu–satunya lembaga pemasaran yang terlibat.

Pada pola saluran pemasaran II petani memasarkan buah kelapanya ke pedagang pengecer kemudian diteruskan ke konsumen . Saluran ini relatif pendek karena hanya pedagang pengecer yang terlibat. Panjang pendeknya saluran pemasaran ini akan mempengaruhi besarnya biaya yang di keluarkan.   Dalam memasarkan kelapa petani pada pola saluran pemasaran ini langsung mengantarakanya kelapa ketempat pedagang pengecer oleh karna itu sampainya ketempat pedagang pengecer petani harus mengeluarkan biaya  pemasaran Untuk membawa kelapa tersebut di gunakan mobil  dan mengeluarkan biaya pengakutan sebesar Rp 400 per butir.

Pedagang pengecer biasanya mengambil kelapa yang diantarkan sesuai dengan jumlah yang sudah dipesan dan membayarnya langsung, terkadang pembayaran seminggu sekali pada saat pengantaran berikutnya.  Biaya-biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer berupa biaya retribusi Rp 12 per butir, biaya penyusutan seperti buah rusak atau tidak laku terjual dikalikan harga beli dari petani sebesar Rp 100 per butir.

Pada  pola  saluran  pemasaran  III  ini  lembaga  pemasaran  yang  terlibat adalah pedagang pengepul dan pedagang pengecer.  Pada pola saluran ini, petani menjual   kelapanya   kepada   pedagang   pengepul   ditempat   petani   biasanya melakukan transaksi disekitar tempat pemetikan kelapa. Biasanya, yang dikeluarkan oleh petani hanya biaya pematikan dan biaya pengupasan.

Pedagang pengepul desa membeli kelapa kepada petani dengan menganggung biaya pengakutan sebesar Rp 300 per butir sedangnkan biaya retribusi sebesar Rp 50 dan Biaya pengaggungan resiko Rp 15 per butir Pedagagang pengpaul Desa menjual kelapa kepada pedagang pengecer dengan mengambil keuntungan Rp 1.050 per butir. Sedangkan pedagang pengecer membeli  kelapa  kepada  pedagang  pengepul  desa  dengan  mengeluarkan  biaya Biaya penanggungan resiko 130 per butir dan biaya retribusi 20 per butir.  Besar kecilnya volume buah yang dibawa pedagang pengepul sangat tergantung dari jumlah panen petani dan permintaan pasar jika permintaan pasar berkurang dan harga turun akibat pasokan buah dari luar, pedagang pengepul akan membagikan petani dalam panen kelapa untuk menjaga hubunganya dengan petani.  Pembelian kelapa pada pedagang pengepul ini biasanya, pedagang pengepul menghubungi petani secara langsung atau melalui telpon jika kurang sempat, memberitahukan mengenai  keadan  pasar  seperti  harga,  dan  jumlah  kelapa  yang  beredar,  serta jumlah permintaan kelapa tidak melimpah ruah, maka petani akan memetik kelapanya dan diambil sama pengepul atau diatarkan langsung.

Pedagang pengecer membeli kelapa dari pedagang pengepul desa dengan jumlah dan harga yang telah di sepakati akan tetapi sebelum pedagang pengapul

mengantarkan ke pedagang pengecer, pedagang pengecer akan melakukan pemesanan melalui telepon, terkadang pedagang pengepul melakukan penawaran kepada  pengecer  jika  waktu  yang  telah  diperkirakan  stok  pedagang  pengecer sudah sedikit.

Rata-rata harga jual masing-masing pedagang pengecer pada saluran II dan III sama, hal ini sebabkan persaingan harga antara pedagang pengecer yang ketat, jika salah satu pedagang pengecer menurunkan harga jual kelapa maka secara langsung pedagang pengecer yang lain akan mengikutinya karena jika tidak maka konsumen akan membeli ke tempat pedagang yang harga kelapa lebih murah dan pedagang pengecer yang tetap mempertahankan harga akan mengalami kerugian yaitu kelapa tidak cepat terjual dan resiko kelapa yang busuk dalam peyimpanan cukup besar.

5.6. Analisis Efisiensi pemasaran
Menurut Mubyarto (1995), sistem pemasaran dianggap efisien apabila mampu meyampaikan hasil-hasil dari produsen kepada konsumen dengan biaya wajar serta mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang yang di bayar konsumen. Untuk mengatahui perbadingan tingkat efisiensi saluran pemasaran kelapa di Kecamatan Labuhan Haji secara ekonomis dapat diketahui dengan cara membandingkan besarnya total biaya pemasaran, total marjin pemasaran dan besarnya farmer’s shere.

Tabel 11. Perbandingan Total Marjin, Total Biaya, Total Keutungan, serta Farmer’s Shere Dari Ketiga Saluran Pemasaran Kelapa di Kecamatan Labuhan Haji Kabupaten Lombok timur.

	Uraian
	Saluaran

I
	%
	Saluran

II
	%
	Saluran

III
	%

	T.Marjinpemasaran

T.Biaya pemasaran T. Keutungan Farmer’s shere
	5.500

500

5.500
	91,66

8,37

91,66

100
	5.900

512

5.788
	93,66

8,12

91,88

79,37
	2.500

715

5.785
	38,46

11

89

61,53
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Efisiensi pemasaran yaitu ekonomi merupakan salah satu cara untuk mengetahui  efisiensi  saluran  pemasaran  yaitu  dengan  mengunakan  indicator bagian yang diterima petani produsen  atau biasa di sebut dengan farmer’ s shere.
Besar kecilnya farmer’s shere dipengaruhi oleh besar kecilnya marjin pemasaran.  Semakin rendah marjin pemasaran  maka semakain besar bagian yang diterima petani, dengan demikian saluran pemasaran tersebut dikatakan efesien.

Menurut Azzaino (1985), Nilai marjin pemasaran yang lebih darai 50% dikatakan tidak efisien, karena bagian yang diterima pedagang lebih besar dari pada yang diterima petani.  Nilai persentase bagian yang diterima petani kurang dari 50% berarti belum dikatakan efisien, dan bila bagian yang diterima petani lebih dari 50% maka pemasaran dikatakan efisien.

Dari Tabel 11 dapat disimpulkan bahwa sistem saluran pemasaran yang paling   efisien   terdapat   pada   saluran   pemasaran   I   karena   petani   tersebut memperoleh farmer’s shere (bagian yang diterima petani) 100%, pada saluran II petani hanyamemperoleh farmer’s shere sebesar 79,37 sedangkan pola saluran III petani memperoleh    farmer’ s shere sebesar 61,53.  Jika dilihat dari besaranya persentase marjin saluran paling kecil III yaitu 38,46 % kemudian   saluran I

sebesar 91,66 % dan saluran II sebesar 93,66 namun dilihat dari ukuran efisiensi pemasaran, ketiga saluran pemasaran yang ada, ada Belum efisien karena persentase Kurang dari 50%.

