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ABSTRAK

Pemasaran dan penentuan harga merupakan salah satu strategi pengenalan hasil produksi
sehingga mengindikasikan mampu mempengaruhi pendapatan petani, apabila pemasaran yang
dilakukan kurang efektif dan harga yang dibebankan konsumen tidak sesuai harapan akan
mengakibatkan kecilnya penerimaan petani. Sayur Sawi Packcoy (Brassica rapa subsp. chinensis)
Dengan Sistem Hidroponik Wick. Jenis pendekatan penelitian ini menggunakan deskriptif kuantitatif,
Objek penelitian ini dilakukan di wilayah Kabupaten dan Kota Kediri dengan jumlah repsonden
sebanyak 20 orang petani hidroponik. Pengumpulan data diperoleh dengan cara teknik dokumentasi,
interview dan pengamatan. Metode analisis data dengan analisis deskriptif. Saluran pemasaran yang
dijalankan oleh Hidroponik Guyup Rukun meliputi pola saluran I,Il dan Ill sehingga diharapkan daya
beli masyarakat meningkat dan skala produksi semakin luas.

Kata Kunci: Saluran Pemasaran, Sawi Packcoy, Sistem Hidroponik Wick

ABCTRACT

Marketing and pricing is one of the strategies for introducing production results so that it
indicates that it can affect farmers' income, if the marketing is not effective and the prices charged by
consumers are not as expected, it will result in small farmers' income. Sayur Sawi Packcoy (Brassica
rapa subsp. chinensis) With Wick Hydroponic System. This type of research approach uses
quantitative descriptive. The object of this research was conducted in the district and city of Kediri with
the number of respondents as many as 20 hydroponic farmers. Data collection was obtained by
means of documentation, interview and observation techniques. Method of data analysis with
descriptive analysis. Method of data analysis with descriptive analysis. The marketing channels run by
Guyup Rukun Hydroponics include channel patterns I, Il and Ill so that it is hoped that people's
purchasing power will increase and the production scale will be wider.

Keywords: Marketing Channel, Packcoy Mustard, Wick Hydroponic System

PENDAHULUAN

Kebutuhan pangan untuk negara-
negara berkembang semakin meningkat
seiring meningkatnya populasi penduduk
dalam skala global. Apabila dibandingkan
secara nyata, masyarakat kota trennya lebih
terlihat mengkonsumsi makanan yang sehat,
sehingga gaya hidup sehat warga kota lebih
dominan dibandingkan  dengan tingkat
konsumtif =~ masyarakat  desa. Menurut
Nurhayati et al., (2016), standar hidup yang
dimiliki pada masyarakat desa masih sebatas
pemenuhan kebutuhan pangan dibandingkan
kesehatan sebagai prioritas. Budidaya sayuran
hidroponik memiiki prospek yang menjanjikan
(Anang, 2017).

Meningkatya pendapatan petani harus
dibarengi dengan kegiatan operasional melalui
pemasaran yang tepat, hal ini guna menunjang
kebutuhan pasar tentang hasil produksi
petanian yang terus meningkat akan

kebutuhan hasil pertanian yang memiliki
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komoditas yang bernilai jual serta tingkat
produksi yang tinggi. Penerimaan petani
sangat ditunjang oleh keberhasilannya dalam
mengendalikan  pasar melalui  strategi
pemasaran yang efektif. Apabila pemasaran
tidak efisien, maka kecil juga pendapatan
petani dari selisih harga yang dibayarkan
konsumen (Philip, 2002). Saluran pemasaran
dan margin  sangat diperlukan  guna
mendeskripsikan nilai besaran keuntungan
para petani sayuran hidroponik sawi pakcoy
dengan sistem Wick.

Pemasaran adalah  suatu proses
yang di dalamnya individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka
dibutuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarakan, dan
secara bebas mempertukarkan produk
yang bernilai dengan pihak lain.
Saluran pemasaran secara umum adalah
kumpulan organisasi  atau lembaga yang
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bergerak  di bidang penyaluran barang
atau jasa (Philip, 2000).

Bermunculannya supermarket (pasar
swalayan) menyebabkan  sayur-sayuran
tertentu yang dulunya belum penting
(misalnya sawi packcoy, brokoli, timun
jepang, selada, jamur) mendapatkan pasaran
yang cukup baik. Seiring dengan itu,
berkembanglah usaha sayuran berpola
agribisnis dengan teknologi canggih seperti
budidaya hidroponik (Zulkarnain, 2014).

Kota dan Kabupaten Kediri tidak
banyak memiliki lahan pertanian  karena
pembangunan Kota Kediri difokuskan pada
bidang selain fokus pertanian, sehingga
mengakibatkan hasil produksi pertanian
yang diperoleh  sedikit. Program Pertanian
hidroponik melalui system Wick diharapkan
mampu memberikan solusi sebagai
pemenuhan gizi masyarakat lokal (khususnya
sayur organik) berbasis rumah tangga secara
berkelanjutan (Surahma, 2018). Oleh sebab itu
dilakukan penelitian saluran pemasaran dan
margin dengan tujuan untuk mengetahui
seberapa besar keuntungan yang diterima
oleh petani dari usaha sayuran hidroponik sawi
pakcoy dengan system Wick.

METODOLOGI PENELITIAN

Jenis pendekatan pada penelitian ini
merupakan tipe deskriptif kuantitatif,
Penelitian  dengan pendekatan  deskriptif
kuantitatif dimaksudkan untuk pengukuran
secara cermat terhadap fenomena sosial
tertentu. Penelitian  deskriptif ditujukan
kepada pemecahan masalah yang ada
pada masa sekarang, dimana peneliti
mengembangkan konsep dan
mengumpulkan fakta tetapi tidak melakukan
pengujian hipotesis (Singarimbun  dan
Effendi,1995). Penelitian ini akan
mendeskripsikan saluran pemasaran usaha
hidroponik sawi pakcoy system wick berbasis
rumah tangga.

Penelitian dilakukan di kabupaten
dan kota Kediri Jawa Timur. Pemilihan lokasi
dilakukan secara sengaja  (purposive)
dengan pertimbangan bahwa di kabupaten
dan kota Kediri tidak banyak memiliki lahan
pertanian karena pembangunan di kabupaten
dan kota Kediri difokuskan pada bidang
non-pertanian, sehingga mengakibatkan
hasil produksi pertanian yang diperoleh
sedikit. Program Pertanian hidroponik melalui
system Wick diharapkan mampu memberikan
solusi sebagai pemenuhan gizi masyarakat
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lokal (khususnya sayur organik) berbasis
rumah tangga secara berkelanjutan. Pada
Bulan Februari sampai Juli tahun 2021.

Metode pengumpulan data yang
dilakukan dalam penelitian ini menggunakan
cara dokumentasi, wawacara dan observasi.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sensus. Penelitian sensus adalah
penelitan dimana data yang dipergunakan
diambil dari seluruh anggota populasi
(Hidayat, 1989). Bila populasi besar, dan
peneliti tidak mungkin mempelajari semua
yang ada pada populasi, misalnya karena
keterbatasan dana, tenaga, dan waktu.
Peneliti menggunakan purposive sampling
(dengan sengaja), sebanyak 20 orang
adalah petani  hidroponik di Kota dan
Kabupaten Kediri.

Metode Analisa data yang digunakan adalah
Analisa  deskriptif, yaitu menganalisis dan
menyajikan fakta secara sistematik sehingga
dapat lebih mudah difahami dan disimpulkan.
Kesimpulan yang diberikan selalu jelas dasar
faktualnya sehingga semuanya selalu dapat
dikembalikan langsung pada data yang

diperoleh. Kebanyakan datanya didasarkan
pada analisis persentase dan analisi
kecenderungan atau trend (Azwar, 2007). dan
Analisa ini untuk menjelaskan saluran
pemasaran sayuran dengan sistem hidroponik

wick.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Saluran pemasaran pertanian
menyalurkan  komoditas  pertanian  dari
produsen ke konsumen. Oleh sebab itu alur
distribusi pemasaran disebut juga sebagai
saluran pemasaran. Setiap produk yang
dihasilkan oleh produsen mempunyai saluran
pemasaran yang berbeda, bahkan dalam satu
jenis  komoditas yang dihasilkkan oleh
produsen. Hal tersebut senada dengan
pernyataan  Pranatagama  (2015) yang
menyatakan bahwa saluran pemasaran terdiri
dari saluran pemasaran yang sederhana dan
kompleks, dimana erat kaitannya dengan
kebutuhan dari konsumen dan wilayah dari
pemasaran produsen. Berdasarkan hasil
penelitian yang dilakukan, dapat diketahui
bahwa ada tiga macam proses pemasaran
Sayuran Hidroponik Kelompok Tani HGR di
Kabupaten Kediri. Adapun saluran pemasaran
yang dilakukan sebagai berikut
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Petani

Konsumen

Sistem pemasaran ini dilakukan oleh
responden Kelompok Tani HGR vyaitu
kelompok menjual langsung kepada
konsumen. Pada saluran pemasaran ini
2. Saluran Pemasaran |l

Petani Departement Store

Sistem pemasaran ini dilakukan oleh
responden Kelompok Tani HGR vyaitu
kelompok menjual hasil produksi kepada
pengepul yang ada di department store.
Kemudian dilakukan penjualan  kepada
konsumen yang ada di wilayah Kediri dan
sekitarnya  Tipikal saluran pemasaran ini
pengenalan produk menjadi lebih luas akan
3. Saluran Pemasaran I

Petani HGR

Sistem pemasaran ini dilakukan oleh
responden Kelompok Tani HGR vyaitu
kelompok menjual hasil produksi kepada
pengepul lalu di ecerkan ke pedangan
pengecer sebelum di Jual ke konsumen.
Saluran pemasaran jenis ini mempunyai
kelebihan dimana produk yang dipasarkan
menjadi lebih luas jangkauan wilayahnya.
Akan tetapi menyebabkan rantai pemasaran
yang panjang membuat peningkatan harga
lebih tinggi. Kenaikan harga membuat daya
beli menjadi lebih rendah. Hal senada
diungkapkan oleh Kunawangsih dan Pracoyo
(2006) dimana pada harga yang tinggi tingkat
penawaran akan menurun sebaliknya apabila
harga rendah permintaan akan meningkat
pula.

Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan maka dapat diperoleh 3 hasil saluran
pemasaran. Diantara ketiga saluran tersebut
ada yang sederhana hingga kompleks. Pada
saluran pemasaran yang kompleks membuat
nilai jual dari produk menjadi lebih tinggi.
Pernyataan senada di ungkapkan oleh
Pranatagama (2015) dimana saluran distribusi
yang terlalu panjang menyebabkan makin
banyak mata rantai yang terlibat. Hal ini berarti
kemungkinan penyebaran produk secara luas,
tetapi menimbulkan biaya yang lebih besar
sehingga harga produk menjadi mahal ketika
sampai ke konsumen, dengan kata lain
keuntungan produsen kecil. Sebaliknya,
saluran distribusi yang terlalu pendek kurang
efektif untuk penyebarluasan produk, tetapi

Jurnal Imiah Hijan Cendekia V'olume 6 Nomor 2 September 2021

penjualan dinilai lebih efektif ditinjau dari segi
pendapatan. Akan tetapi pengenalan produk
yang dihasilkan tidak merata sehingga
pemasaran hany mencakup lingkungan lokal.

Konsumen

tetapi memiliki keleahan di bidang harga. Pada
sistem ini harga yang di peroleh konsumen
lebih mahal dimana pada department store
mempunyai kewajiban pajak dan menggaji
pegawai. Hal terbut tentunya membuat nilai
margin menjadi lebih tinggi dibandingkan
konsumen memperoleh barang dari produsen
secara langsung.

Pasar Modern Konsumen

karena mata rantai pemasaran lebih pendek
maka biaya produksi dapat ditekan sehingga
harga produk ketika sampai ke konsumen
lebih rendah. Untuk memperlancar arus
barang dari produsen ke konsumen, maka
salah satu faktor yang penting diperhatikan
adalah memilih saluran distribusi yang tepat
(Nizam et al., 2019).

KESIMPULAN

Dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa
Diperoleh tiga hasil saluran pemasaran
diantaranya ada yang sederhana hingga
kompleks
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