I Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran & Sumber Daya Manusia
JESEM e-ISSN: 2745-7257
Vol. 6 No. 1, Maret 2025

AAAAAAAAAAAAAAAAAA

Pemasaran Padi Organik

I Made Dwicky Nandadiva Raharja®”, Gede Mekse Korri Arisena

Program Studi Agribisnis, Universitas Udayana
Penulis Korespondensi: imadedwickynr@gmail.com

Article Information:

Received: March 09, 2025; accepted: March 18, 2025; published: March 20, 2025

Abstract

Organic rice is increasingly in demand, especially due to the impact of COVID-19, which has increased
public awareness of health and raised more concern for the environment. This organic rice also functions
to maintain a country's food security and has nutritional content that is free from synthetic chemicals,
making it good for health. Although the market prospects for organic rice are quite promising, the
marketing process still faces various challenges, such as price fluctuations, limited market access, and
a lack of understanding from farmers regarding effective marketing strategies, which are obstacles in
expanding the organic rice market. In addition, the large price difference between producers (farmers)
and each marketing chain causes farmers' profits to be less than optimal and can reduce consumer
interest. Therefore, a study is needed on the effectiveness of marketing channels and strategies that can
increase the competitiveness of organic rice products in the market. This study aims to analyze the
margins in organic rice marketing channels, as well as to analyze their efficiency. The method used in
this study is the library research method (literature study). The results of the survey indicate that
relatively high selling prices still constrain organic rice marketing due to inefficient marketing channels
and limited distribution networks to the market. Therefore, strategies for marketing channels and
determining the right partnerships are needed to increase organic rice marketing. Additionally, the
government needs to support market access, provide incentives for farmers, and expand education about
the importance of organic products. With a more effective marketing strategy, it is hoped that organic
rice can achieve higher competitiveness in both domestic and international markets.
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1. Introduction

Padi organik merupakan produk pertanian yang ramah lingkungan dan sehat karena terhidar
dari bahan kimia sintetis sehingga memiliki potensi yang tinggi untuk diminati oleh konsumen
dari berbagai belahan dunia. Dengan adanya kesadaran dari masyarakat dengan pentingnya
menjaga pola makan yang sehat dan mementingkan keberlanjutan lingkungan maka akan dapat
mempertahankan tingkat ketahanan pangan disuatu negara. Maka dari itu keputusan untuk
memilih padi organik sebagai kebutuhan pokok merupakan keputusan yang sudah tepat.
Meskipun demikian, pemasaran padi organik ini masih menghadapi berbagai tantangan atau
kendala dalam penerapannya. Salah satu tantangan utamanya adalah keterbatasan akses pasar
yang lebih luas dan kurangnya strategi pemasaran yang efektif untuk memasarkan produk ini.
Disisi lain juga, pendapatan rata-rata usahatani organik lebih tinggi dibandingkan usahatani
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konvensional (Irfan ef al., 2019). Hal tersebut dikarenakan harga padi organik yang lebih
mahal. Sehingga harga yang tinggi ini merupakan suatu penghambat utama bagi konsumen
untuk mengkonsumsi produk organik, akibatnya banyak yang memilih mengkonsumsi produk
konvensional (Celsya & Ariyanto, 2021). Faktor-faktor seperti harga yang lebih murah serta
pendapatan konsumen sangat mempengaruhi keputusan dari konsumen, sehingga sejalan
dengan hasil penelitian (Kamila et al., 2019). Semakin tingginya harga dipasar atau harga
penjualan padi organik maka secara tidak langsung juga akan berdampak pada penurunan
pembelian padi organik yang mana masyarakat pada umumnya lebih memilih harga yang
cenderung relatif lebih murah dan tergantung dengan pendapatan mereka.

Tingginya harga juga dapat dipengaruhi oleh kurang tepatnya petani dalam memilih saluran
pemasaran yang benar. Di banyak daerah, petani padi organik masih menghadapi kesulitan
dalam mendistribusikan produk mereka ke pasar yang lebih besar, baik pasar lokal maupun
pasar internasional. Padi organik ini seringkali dijual melalui jalur distribusi terbatas, seperti
pasar tradisional atau pengepul lokal yang menyebabkan harga yang diterima petani tidak
optimal. Saluran pemasaran yang kompleks serta keterbatasan pengetahuan dari petani juga
mempengaruhi keputusan petani dalam mememilih saluran pemasaran (Ntow et al., 2023).
Disisi lain, pemasaran produk pertanian sangat penting dalam meningkatkan kesejahteraan
petani dan menjamin ketersediannya, hal tersebut dikarenakan keseluruhan aktivitas petani
dalam berusahatani berpusat pada pemasaran hasil produksi pertanian (Pellokila, 2020).
Pemasaran ini menjadi penentu dari tingkat pendapatan petani, hasilnya memberikan
kuntungan yang proporsional bagi petani sesuai dengan biaya, risiko dan pengorbanan yang
dikeluarkan (Fatmawati & Zulham, 2019). Sehingga saluran pemasaran ini menjadi aspek yang
sangat penting dalam melakukan pemasaran yang mencangkup sejauh mana hasil padi organik
dapat menjangkau konsumen dengan harga yang dapat bersaing sekaligus dapat memberikan
keuntungan yang adil bagi petani.

Saluran pemasaran ini dapat terdiri dari distributor, pedagang pengumpul, grosir, agen,
pengecer, dan e-commerce. Dalam aktivitas pemasaran, hubungan antara lembaga dalam
saluran pemasaran mempengaruhi harga ditingkat konsumen, semakin banyaknya perantara
yang terlibat dalam suatu pemasaran maka akan semakin panjang juga saluran pemasaran
tersebut yang akhirnya berdampak pada harga belinya (Tambunan, 2023). Hal tersebut searah
dengan istilah semakin rendahnya biaya yang ditimbulkan maka sistem pemasaran akan
semakin efisien dan marjin pemasaran akan semakin rendah (Sudana, 2019). Jadi, semakin
banyaknya lembaga pada suatu sistem pemasaran, maka marjin pemasaran tersebut cenderung
semakin besar dan tidak efisien. Hal tersebut dikarenakan setiap lembaga pemasaran dalam
rantai distribusi mengambil keuntungan tertentu, akibatnya dapat meningkatkan selisih antara
harga yang diterima petani dan harga yang dibayarkan konsumen. Selain itu juga petani akan
menerima harga yang lebih rendah dibandingkan dengan potensi keuntungan yang sebenarnya.

Berdasarkan uraian tersebut, maka tujuan penelitian ini secara rinci adalah untuk memberikan
gambaran yang lebih jelas mengenai sistem pemasaran padi organik, khususnya terkait dengan
jalur distribusi, tantangan yang dihadapi, serta potensi strategi pemasaran yang dapat
diterapkan untuk meningkatkan daya saing padi organik. Penelitian ini juga bertujuan untuk
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan pemasaran padi organik,
seperti kesadaran konsumen, harga, dan saluran distribusi. Sehingga dari hal tersebut dapat
membantu petani dalam mengidentifikasi rantai distribusi serta potensi ketidak efisienan dalam
mengakses pasar.
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2. Literature Review
2.1 Padi Organik

Padi organik merupakan teknik budidaya tanaman padi dengan tidak menggunakan bahan-
bahan kimia dalam proses penerapannya dengan menghasilakan produk yang aman bagi
kesehatan. Kemudian menurut Purwantini & Sunarsih (2020), bahwa pertanian organik ini
adalah penggabungan dari pengembangan pertanian tradisional yang inovasi dan
menguntungkan bagi lingkungan karena menggunakan prinsip kesehatan, ekologi, keadilan
dan pengamanan. Selain itu, menurut Rachma & Umam (2020), tujuan utama pertanian organik
yaitu sebagai penyedia produk-produk pertanian yang aman untuk dikonsumsi serta tidak
mengakibatkan pencemaran lingkungan. Sistem budidaya padi organik ini mengutamakan
kesehatan terhadap lingkungan dan konsumen dengan menghindari penggunaan bahan kimia
sintetis seperti pestisida dan pupuk kimia buatan. Dengan meningkatnya perhatian konsumen
terhadap pola hidup yang sehat maka akan membuka peluang pasar bagi produk-produk
organik, khususnya yang ada di Indonesia untuk dapat dikembangkan dan tentunya dapat
menguntungkan bagi masyarakat baik dalam finansial maupun kebutuhan akan pangan.

2.2 Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang berguna untuk memastikan produk
sampai ke konsumen dengan tepat. Menurut Machieu & Hippy (2025), pemasaran ini
berpengaruh terhadap modal usaha tani, transportasi, dan manajemen pemasaran, sedangkan
faktor lainnya berupa saluran distribusi dan kebijakan pemerintah. Saluran pemasaran ini
berperan dalam menghubungkan produk dari produsen ke konsumen melalui berbagai
perantara yang ada untuk mendapatkan keuntungan. Pemasaran harus dirancang agar efisien
dan dapat menguntungkan bagi petani maupun konsumen. Menurut Suprapto & Azizi (2020),
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran pemasaran, yaitu (1)
pertimbangan pasar (mencangkup konsumen/pasar industri, jumlah pembeli potensial,
konsentrasi pasar secara geografis, jumlah pesanan dan kebiasaan dalam pembelian); dan (2)
pertimbangan barang (mencangkup nilai unit, besar dan berat barang, mudah rusaknya barang,
sifat teknis, barang standar dan pesanan).

Tabel 1. Tabel Perbandingan Penelitian Sebelumnya

Artikel Jurnal

Judul: Efisiensi Pemasaran Beras Dengan
Pendekatan Structure Conduct Perfomance
Tahun: 2023

Penulis: (Oksalia et al., 2023)

Metode: mixed methods
Artikel/Jurnal/Publisher: Jurnal Agribisnis
Indonesia (Journal  of  Indonesian
Agribusiness) Vol. 11 No. 1

Perbandingan
Penelitian  ini  menganalisis  dengan
menggunakan pendekatan Strucrure,

conduct, perfomance (SCP). Hasil penelitian
ini menunjukkan bahwa terdapat lima
saluran pemasaran beras di Kabupaten
Banyuasin, dengan struktur pasar yang
terbentuk adalah oligopsoni, di mana
pembeli seperti tengkulak dan penggiling
mendominasi. Saluran paling efisien adalah
saluran kedua (petani-penggiling-pengecer-
konsumen) dengan marjin pemasaran
terendah (Rp 2.500), farmer’s share 75%,
dan rasio keuntungan terhadap biaya 1,26.

Judul: Analisis Efisiensi Pemasaran Gabah
di Desa Randuharjo Kecamatan Pungging

Penelitian ini menunjukkan pemasaran
gabah di Desa Randuharjo, Kabupaten
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Kabupaten Mojokerto Mojokerto terdapat tiga saluran pemasaran
Tahun: 2022 dengan saluran II  (petani-tengkulak-
Penulis: (Fatima et al., 2022) penggiling-pengecer-konsumen)  memiliki
Metode: mixed methods margin pemasaran terendah sebesar Rp

Artikel/Jurnal/Publisher: Jurnal Ekonomi 4.730/kg dan farmer’s share tertinggi sebesar

Pertanian dan Agribisnis (JEPA) Vol. 6, No. 3  45,82%, menjadikannya saluran paling
efisien, serta melibatkan lebih sedikit
perantara. Penelitian ini juga menggunakan
pendekatan berupa marjin pemasaran,
farmer s share, rasio keuntungan dan biaya,
efisiensi harga, efisiensi operasional, dan
indeks efisiensi pemasaran untuk mengukur
tingkat efisiensi pemasarannya.

Judul: Analisis Saluran Pemasaran dan Penelitian ini  menunjukkan  bahwa

Marjin Pemasaran Beras Hitam di Kabupaten pemasaran beras hitam di Kabupaten Bantul

Bantul terdapat empat saluran pemasaran dengan
Tahun: 2022 saluran terpendeknya yaitu saluran I (petani
Penulis: (Putri ef al., 2022) — konsumen) sebagai saluran paling efisien,
Metode: mixed methods karena memiliki marjin pemsaran sebesar
Artikel/Jurnal/Publisher: agriTECH Vol. 0% dan bagian petani 100%. Penelitian ini
42 No. 2 juga menjelaskan tentang fungsi lembaga

pada saluran pemasaran

3. Research Method

Penelitian ini dilakukan dengan metode studi pustaka (library research) yang mengkaji
berbagai sumber literatur terkait pemasaran padi organik. Metode ini merupakan sebuah proses
mencari, menelaah, memahami, dan menganalisis berbagai sumber literatur, hasil penelitian,
atau kajian lain yang relevan dengan penelitian (Amruddin et al., 2022). Selain itu, studi
pustaka ini dilakukan dengan mencari serta mengumpulkan informasi yang berasal dari buku,
jurnal, dan hasil riset yang telah dilakukan (Rahmadani ez a/., 2024). Kemudian studi ini juga
memafaatkan sumber data yang berasal dari nasional maupun internasional untuk memperoleh
data penelitian (Kurniawan et a/., 2023). Studi pustaka ini dipilih sebagai pendekatan, karena
memungkinkan analisis mendalam terhadap penelitian-penelitian sebelumnya tanpa
keterbatasan lokasi dan sampel tertentu. Selanjutnya, metode analisis data ini dapat dirinci
berdasarkan tujuan dari penelitian. Tujuan tersebut dibagi menjadi dua, yaitu tujuan satu untuk
menganalisis marjin pada saluran pemasaran padi organik dan tujuan dua menganalisis
efisiensi pemasaran padi organik. kedua penelitian ini dianalisis menggunakan literatur review,
dengan tahapan yaitu sebagai berikut: (1) langkah pertama yang dilakukan adalah
merencanakan telaah pustaka. Pada tahap ini, perlu dipersiapkan sumber referensi yang
relevan, seperti jurnal ilmiah, buku, serta laporan penelitian yang membahas aspek distribusi
dan pemasaran. Kemudian dalam pengerjaannya, penelitian menentukan ruang lingkup kajian
terkait pemasaran padi organik yang mencangkup saluran distribusi, strategi efisiensi
pemasaran, serta faktor yang mempengaruhi keberhasilan pemasaran padi organik. (2) Tahap
kedua adalah melakukan tinjauan pustaka, yang merupakan tahapan penting dan dilakukan
secara berurutan, yaitu dimulai dalam mentukan topik, mencari sumber atau literatur terkait,
mengkritisi literatur tersebut, dan menulis tinjauannya (Mahanum, 2021). Tahap ini juga
mencangkup pengumpulan, pembacaan, dan penganalisisan terhadap berbagai literatur
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mengenai pemasaran padi organik. Dalam kajian mengenai marjin pemasaran, tinjauan pustaka
akan berfokus pada faktor-faktor yang memengaruhinya, serta dampaknya terhadap produsen
dan konsumen. Sementara dalam konteks efisiensi pemasaran, kajian akan mencermati
berbagai indikator efisiensi, seperti keuntungan yang diterima petani, serta efektivitas distribusi
dalam rantai pemasaran. Dengan melakukan analisis terhadap berbagai hasil penelitian
sebelumnya, dapat ditemukan pola atau tren yang berguna untuk memahami bagaimana marjin
dan efisiensi pemasaran berperan dalam sistem distribusi produk pertanian. (3) Tahap ketiga
adalah melaporkan tinjauan pustaka dengan menyusun hasil tinjauan pustaka dalam laporan
yang merangkum strategi efisiensi pemasaran, tantangan, serta solusi berdasarkan penelitian
sebelumnya untuk memahami efektivitas distribusi dan pemasaran padi organik. Selain itu,
laporan ini merangkum temuan dari berbagai studi, mencakup metode, hasil penelitian, dan
analisis perbedaan yang masih perlu diteliti. Selanjutnya untuk kesimpulan yang dihasilkan
akan menggambarkan faktor utama yang memengaruhi marjin pemasaran serta upaya
meningkatkan efisiensi distribusi. Referensi yang digunakan dicantumkan untuk
mempertanggungjawabkan kajian secara akademik. Telaah pustaka yang baik akan membantu
merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif dan memberikan wawasan terhadap
tantangan serta peluang dalam pemasaran produk pertanian.

4. Findings and Discussions
4.1 Marjin Pemasaran pada Saluran Pemasaran Padi Organik

Bagi petani untuk mengetahui marjin pemasaran itu penting agar petani bisa menentukan
saluran pemasaran yang akan dipilih. Marjin pemasaran ini merupakan suatu selisih harga yang
diterima dari petani (produsen) dengan harga yang dibayar konsumen akhir (Nirwana et al.,
2017). Sedangkan menurut ahli lain, marjin pemasaran adalah perbedaan antara harga yang
dibayarkan pada konsumen dengan harga yang diterima kepada petani atau biaya dari jasa-jasa
pemasaran yang diperlukan sebagai akibat dari permintaan dan jasa-jasa pemasaran
(Wuryantoro & Ayu, 2021). Adapun pentingnya menganalisis saluran dan marjin pemasaran,
yaitu untuk mengetahui sejauh mana sistem pemasaran produk memberi kontribusi keuntungan
paling besar kepada pendapatan petani, sehingga layak untuk diusahakan serta dijaga
(Hasmurullah et al., 2018). Kemudian, marjin pemasaran ini dapat ditentukan dengan melihat
biaya antara produsen dan biaya dengan konsumen pada setiap rantai pemasarannya. Marjin
ini mencerminkan besarnya biaya yang timbul dalam proses pemasaran, seperti biaya
tranportasi, penyimpanan, distribusi, serta keuntungan yang diambil oleh para perantara.
Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi marjin pemasaran ini yaitu harga ditingkat
konsumen akhir, jumlah lembaga pemasaran yang dilalui, pengalaman berdagang, dan jarak
fisik pemasaran (Chaerani, 2021). Kemudian berdasarkan dari penelitian lainnya juga, bahwa
yang mempengaruhi marjin pemasaran itu adalah volume penjualan, harga jual dan biaya
pemasaran (Gabrienda et al., 2021). Sehingga dari kedua pendapat tersebut, bahwa yang sangat
berpengaruh terhadap marjin pemasaran adalah harga jual serta harga pada pemasarannya.
Kemudian juga, besarnya marjin pemasaran akan menunjukan bahwa konsumen akan
menerima harga yang tinggi, sedangkan disisi lain produsen akan mendapatkan harga yang
rendah hingga akhirnya akan berdampak pada ketidakpuasan terhadap konsumen (Baagyere et
al.,2023). Maka dari itu, pentingnya petani untuk mengetahui marjin pemasaran karena adanya
keterkaitan antara marjin pemasaran ini dengan saluran pemasaran. Saluran pemasaran
merupakan saluran yang digunakan produsen atau pelaku ekonomi yang menghasilkan suatu
produk untuk menyalurkan produknya kepada konsumen (Fitria, 2022). Saluran pemasaran ini
penting untuk dapat memastikan produk sampai kepada konsumen, mempengaruhi harga serta

Published by: e

& Research
Institute 4
JERAMBA ILMU SUKSES

Training
|

Page33


https://jurnal.unigal.ac.id/agroinfogaluh/article/view/1615
https://jurnal.unigal.ac.id/agroinfogaluh/article/view/1615
https://agrimansion.unram.ac.id/index.php/Agri/article/view/507/240
https://ojs.unud.ac.id/index.php/JAA
https://ojs.unitas-pdg.ac.id/index.php/embrio/article/view/679
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/84717357/710-libre.pdf?1650696212=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DAnalisis_Pemasaran_Jeruk_Gerga_DI_Kecama.pdf&Expires=1739027620&Signature=gFod0UssqthGxrr55Y2fJ7g6PtRMVx3nGGjKPyw46PInJPIe9ZLB9EBqjUoa59vd9%7Ecjc2OCFlTeNgjJiR6ZZ8M64DeJzLpHnpCV3QrFf2iWqOR6AhiNkUBTdpsAig7qknZwgMou56DHNOgN57rU2pntWdE7jJsG3u8irZ%7EDyhcA42LwTjwJxwc4qf6Gh4hh3C2fsfc5KeJCPhG7PNEQHc1ZRwYqP0H2-d8i6xOuIC%7EX4ksT4wEqBvTF1ZfxRZzhyC42YpCUuD4GRoxjiPe1377TP9tCl-RQK8vfnaqpObCaesStI-ipiwBkkltib4aEPI-x%7ETKM%7EBjN0LZ8Ba1bVQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2666154323001400
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2666154323001400
https://doi.org/10.32663/ja.v%25vi%25i.2647

I Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran & Sumber Daya Manusia
JESEM e-ISSN: 2745-7257
Vol. 6 No. 1, Maret 2025

MANAJEMEN PEMASARAN

keuntungan petani, mengatur ketersediaan produk di pasar dan meningkatkan akses pasar bagi
petani. Saluran pemasaran ini terdiri dari serangkaian perantara yang mencangkup agen,
dealer, pedagang besar dan pengecer yang membantu produsen dalam menyalurkan barangnya
untuk dapat sampai pada konsumen akhir (Sudiadnyana, 2015). Kemudian adapun lima macam
saluran pemasaran, yaitu : (1) produsen - konsumen akhir; (2) produsen — pengecer — konsumen
akhir; (3) produsen — pedangan besar — pengecer — konsumen akhir; (4) produsen — agen —
pengecer — konsumen akhir; (5) produsen — agen — pedagang besar — pengecer — konsumen
(Dewi, 2020). Berdasarkan hal tersebut maka pemasaran bisa dikelompokkan berdasarkan
pola-pola tertentu. Tabel 1 menunjukkan perbandingan marjin pemasaran pada berbagai pola
saluran pemasaran padi berdasarkan dari penelitian-penelitian sebelumnya.

Tabel 2 Perbandingan Marjin Pemasaran Pada Berbagai Pola Saluran Pemasaran Dari Penelitan

Terdahulu.
No. Jumlah Saluran Pemasaran Marjin Tahun Penulis
Pola Pemasaran Peneltian
Terbesar
1 2 I. Produsen - konsumen Marjin 2020 (Supriatna et
industri pemasaran al., 2020)
terbesar
I. Produsen — pedagang terdapat pada
pengepul — konsumen polake Il yaitu
industri sebesar  Rp.
300,00 per kg,
Rp 100,00 per
kg dan Rp.
200,00 per kg.
2 2 I. Petani — kilang — Marjin 2023 (Manullang,
konsumen pemasaran 2023)
terbesar
II. Petani — kilang — kios — terdapat pada
konsumen saluran II,
yaitu sebesar
Rp. 14.500 per
kg
3 2 L. Petani — rice milling unit Marjin 2024 (Rainurhikmah
- konsumen pemasaran etal., 2024)
terbesar
II. Petani — pedagang terdapat pada
pengepul — rice milling saluran II,
unit - konsumen yaitu sebesar
Rp. 300,00 per
kg
4 2 I. Petani — gapoktan - Marjin 2019 (Arifah et al.
konsumen pemasaran 2019)
terbesar
II. Petani — gapoktan — tedapat pada
pedagang besar — saluran
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pedagang eceran - pemasaran I,
konsumen dengan marjin
pemasaran di
gapoktan
sebesar  Rp.
2.115,91 per
kg, pedagang
besar sebesar
Rp. 1.217,27
per kg dan
pedagang
pengeecer
sebesar  Rp.
4.758,74 per
kg
5 4 I. Petani — Penggilingan - Margin 2017 (Yuniarti et al.
konsumen saluran 2017)
pemasaran
II. Petani — penggilingan — terbesar
pedagang pengecer — terdapat pada
konsumen saluran I11,

yaitu sebesar
III. Petani — pedagang Rp. 7.081,17
pengumpul desa — perkg.
penggilingan — pedagang
pengecer — konsumen

IV. Petani — pedagang
pengumpul desa —
penggilingan - konsumen

Berdasarkan data tersebut, dapat dilihat bahwa saluran pemasaran terdiri dari saluran langsung
dan tidak langsung. Pemasaran langsung merupakan saluran yang menjual produknya tanpa
memerlukan perantara (Prayoga & Aslami, 2021). Sedangkan saluran tidak langsung adalah
bentuk saluran yang menggunakan jasa perantara dan juga agen untuk menyalurkan barang
maupun jasa kepada konsumen (Karundeng et al., 2018). Selain itu, dapat dilihat juga bahwa
rata-rata pemasaran padi paling banyak setidaknya memiliki dua pola pada saluran
pemasarannya. Dari hal tersebut juga dapat menimbulkan banyak pertanyaan mengenai apakah
saluran pemasaran dapat mempengaruhi harga ditingkat petani? Sehingga terciptanya hipotesa
yang menyatakan bahwa saluran pemasaran yang panjang mempengaruhi perbedaan harga
yang tinggi antara produsen dengan konsumen. pernyataan tersebut dapat dibuktikan dengan
adanya beberapa literatur terdahulu pada tabel 1 mengenai marjin pada saluran pemasaran,
bahwa semakin panjang saluran pemasaran itu berpeluang dalam menentukan perbedaan harga
ditingkat produsen, namun yang sangat menentukan perbedaan harganya yaitu terdapat dalam
penjualan harga pada setiap lembaga pemasaran. Semakin besar lembaga pemasaran dalam
mengambil keuntungan, maka semakin besar juga perbedaan harga di produsen. Selain itu,
dengan melihat keuntungan yang diambil setiap pelaku dalam rantai pemasaran maka petani
dapat mengetahui saluran pemasaran yang paling efisien dan tentunya menguntungkan bagi
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petani. Dari hal tersebut, maka mengetahui marjin pemasaran itu merupakan hal yang sangat
perulu di perhatikan untuk petani agar tidak adanya berpedaan harga yang jauh dan akhirnya
berdampak pada penurunan keuntungan petani.

4.2 Efisiensi Pemasaran Padi Organik

Efisiensi pemasaran padi organik merupakan faktor penentu dalam meningkatkan
kesejahteraan petani serta daya saing produk di pasar. Efisiensi pemasaran mengacu pada
kemampuan sistem pemasaran dalam mendistribusikan produk dari produsen ke konsumen
dengan biaya yang minimal. Efisiensi pemasaran ini merupakan ukuran yang digunakan dalam
menilai sejauh mana sistem pemasaran itu dapat menjalankan fungsinya dengan baik dan
dengan biaya serendah mungkin. Saluran pemasaran yang tidak efisien akan terjadi apabila
biaya pemasaran semakin besar dan nilai produk yang dipasarkan semakin kecil (Fatmawati &
Zulham, 2019). Pada tabel 2 disajikan perbandingan tingkat efisiensi pemasaran padi dari
berbagai penelitian-penelitian terdahulu.

Tabel 3 Perbandingan Tingkat Efisiensi Pemasaran Dalam Persentase Farmer's Share Pada
Berbagai Pola Saluran Pemasaran Dari Penelitan Terdahulu.

No.  Saluran Pemasaran Persentase  Hasil Tahun Sumber
Farmers Penelitian
Share
1 I. Petani - poktan — 1.41,8% Tingkat 2021 (Fauziah
konsumen farmer's share et al.,
II. 35,3%  tertinggi 2021)
II. Petani — poktan — retailer berada  pada
- konsumen saluran
pemasaran (I)
2 I. Petani — pedagang besar — 1. 38,94%  Saluran (IV) 2023 (Mardalisa
pengecer kecil — konsumen memiliki nilai et al.
I1. 40,00% farmer's share 2023)
II. Petani — pengumpul — tertinggi
pedagang besar — pengecer III. sebesar
kecil — konsumen akhir 29,73% 50,00%
III. Petani — petani bandar — 1V. 50,00%
supermarket — Kkonsumen
akhir
IV. Petani — petani bandar —
konsumen akhir
3 I. Petani — kelompok tani — 1.26,04%  Persentase 2021 (Suswadi
pedagang besar kota — pasar farmers share et al.,
modern - konsumen II. 36,36% terbesar 2021)
terdapat pada
II. Petani — pengepul desa — saluran  (II),
pedagang besar kota — sebesar
pengecer kota - konsumen 36,36%
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4 I. Petani — penggilingan I. 100,00% Secara 2019 (Rahawati
keseluruhan, et al.
II. Petani — pedagang II.93,02% sistem 2019)
pengumpul — penggilingan pemasaran (1)
I1I. adalah  yang
III. Petani — penebas combi  94,00% terbaik, karena
- penggiliingan memiliki
tingkat
farmers share
tertinggi
5 I. Petani — tengkulak — I.60,00%  Tingkat 2021 (Oktariani
pedagang  pengepul - farmer’s share & Wanna
pedagang  pengecer — L. tertinggi 2021)
konsumen 100,00%  terdapat pada
saluran ke (II),
II. Petani - konsumen yaitu  sebesar
100,00%

Berdasarkan Tabel 2 dinyatakan bahwa semakin sedikit (lebih pendek) saluran pemasarannya
maka efisiensi pemasaran cenderung meningkat, dikarenakan biaya distribusi yang lebih
rendah, harga yang diterima petani itu lebih tinggi, dan proses pemasaran yang lebih cepat.
Efisiensi pemasaran ini dapat dilihat berdasarkan tingkatan persentase dari farmer’s share.
Farmer's share ini merupakan perbadingan harga yang diterima petani dengan harga yang
dibayarkan oleh konsumen dalam bentuk persentase (%) (Zakaria & Lifianthi, 2022). Selain
itu farmers share juga merupakan rasio antara harga ditingkat produsen dengan biaya di
tingkat konsumen akhir (Bahri ez al., 2023). Pengukuran tingkatan farmer’s share ini dapat
ditentukan dengan melihat besaran persentasenya, jika Fs > 40% berarti pemasaran itu efisien
dan sebaliknya, jika Fs <40% artinya tidak efisien (Nurlaila ef a/.. 2023). Sehingga dari tabel
2 dapat diketahui bahwa masih terdapatnya beberapa saluran pemasaran dengan nilai kurang
dari 40% yang menyebabkan saluran tersebut masih tidak efisien. Ketidak efisienan dalam
saluran pemasaran akan berdampak kepada kurang optimal atau efektifnya keuntungan bagi
petani. Selain itu, jika dilihat dari farmer s share (bagian harga yang diterima petani dari harga
jual akhir produk), kurang efisiensinya dalam pemasaran dapat berdampak negatif terhadap
pendapatan petani. Salah satu dampak utama adalah menurunnya farmers share, karena
semakin panjang rantai distribusi dan semakin banyak perantara yang terlibat, maka semakin
kecil bagian harga yang diterima oleh petani. Jika sistem pemasaran tidak efisien, biaya
distribusi, transportasi, dan marjin keuntungan perantara meningkat, yang akhirnya membebani
harga produk di tingkat konsumen. Namun, tambahan biaya ini tidak selalu meningkatkan
pendapatan petani, melainkan lebih banyak menguntungkan pihak perantara. Selanjutnya,
pemasaran yang kurang efisien juga dapat menyebabkan fluktuasi harga yang tinggi, di mana
petani menjual produk dengan harga yang lebih rendah akibat lemahnya posisi tawar mereka
dalam rantai distribusi. Ketergantungan pada pasar lokal yang terbatas atau kurangnya akses
langsung ke konsumen juga memperburuk kondisi ini, karena petani tidak memiliki alternatif
untuk menjual dengan harga yang lebih baik. Jika farmer’s share terus menurun, maka
kesejahteraan petani dapat terancam, memengaruhi keberlanjutan usaha pertanian mereka.
Oleh karena itu, sistem pemasaran yang lebih efisien, seperti pemangkasan rantai distribusi
atau penerapan model pemasaran langsung (misalnya melalui koperasi atau e-commerce),
sangat penting untuk meningkatkan farmer s share dan kesejahteraan petani. Kemudian adapun
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bentuk saluran pemasaran dari negara lain, yaitu pola saluran pemasaran dipakistan yang terdiri
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Gambar 1 pola saluran pemasaran di Pakistan
Sumber (Abdullah ez al., 2015)

Berdasarkan gambar 1 saluran pemasaran beras di Pakistan melibatkan beberapa tahap, dimulai
dari petani sebagai produsen utama, kemudian melalui keperluan pribadi (pemilik tanah), agen
komisi (perantara), penggilingan padi (tempat pengolahan), ekspor (jika untuk pasar
internasional), pedagang pengumpul, grosir, pengecer, dan akhirnya sampai ke konsumen.
Saluran ini menunjukkan bahwa pemasaran beras di Pakistan melibatkan banyak perantara,
yang dapat mempengaruhi harga akhir dan efisiensi distribusi. Di Indonesia, saluran pemasaran
beras juga melibatkan beberapa tahap serupa, tetapi dengan beberapa perbedaan. Di Indonesia,
koperasi dan kelompok tani memainkan peran penting dalam membantu petani memasarkan
produk mereka. Koperasi ini sering mendapatkan dukungan dari pemerintah melalui program
subsidi dan stabilisasi harga, yang bertujuan untuk melindungi petani dari fluktuasi harga pasar.
Selain itu, Indonesia memiliki infrastruktur pemasaran yang lebih berkembang, seperti pasar
induk dan sistem logistik yang efisien, yang memudahkan distribusi beras dari produsen ke
konsumen. Perbedaan utama saluran pemasaran antara kedua negara terletak pada peran
pemerintah dan infrastruktur. Di Indonesia, intervensi pemerintah lebih kuat dalam mendukung
petani, sementara di Pakistan petani lebih bergantung pada mekanisme pasar dan perantara.
Infrastruktur pemasaran yang lebih berkembang di Indonesia juga memungkinkan distribusi
yang lebih efisien dibandingkan di Pakistan. Meskipun Pakistan dan Indonesia memiliki
saluran pemasaran beras yang serupa, terdapat faktor-faktor yang membedakan pola pemasaran
di kedua negara. Perbedaan ini terletak pada tingkat dukungan pemerintah, kualitas
infrastruktur yang ada, serta peran koperasi dalam mendukung distribusi dan pemasaran beras.
Di satu sisi, dukungan pemerintah bisa berupa kebijakan yang mempengaruhi harga, subsidi,
atau bantuan untuk petani, yang berbeda di masing-masing negara. Infrastruktur, seperti jalan,
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fasilitas penyimpanan, dan jaringan distribusi, juga memainkan peran penting dalam
mempengaruhi kelancaran pemasaran beras. Selain itu, koperasi sebagai lembaga yang dapat
membantu petani dalam memasarkan hasil pertanian mereka, memiliki peran yang berbeda di
setiap negara, yang bisa memperbesar atau memperkecil efisiensi pemasaran beras. Maka dari
itu juga perbedaan dalam sistem pemasaran ini mempengaruhi harga beras dan kesejahteraan
petani di masing-masing negara. Selain itu, faktor-faktor yang mempengaruhi dalam efisiensi
pemasaran yaitu harga jual konsumen, harga beli ditingkat konsumen, jumlah lembaga
pemasaran yang dilalui dan biaya pemasaran (Natalia ef al., 2022). Sehingga dari hal tersebut,
berbagai cara dilakukan demi meningkatkan pemasaran produk pertanian. Adapun hal yang
digunakan untuk meningkatkan pemasaran produk pertanian khususnya padi organik menjadi
lebih efisien, yaitu dengan melakukan suatu strategi dalam pemasaran. Dalam peningkatan
pemasaran padi organik tentunya memerlukan strategi yang terencana untuk dapat menjangkau
konsumen yang lebih luas dan tentunya untuk mendapatkan nilai tambah bagi petani.
Pengembangan pemasaran padi organik dilakukan dengan menganalisis beberapa faktor, yakni
(1) kekuatan mencangkup jumlah tenaga kerja, kualitas yang aman, harga yang menjanjikan
dan luas lahan budidaya; (2) kelemahan yang mencangkup permodalan terbatas, penggunaan
teknologi, kualitas SDM, promosi, rendahnya pemasaran dan kurangnya informasi dari intasi
terkait; (3) peluang yang mencangkup pangsa pasar, permintaan yang meningkat, pemasaran
bisa dilakukan secara onl/ine dan memiliki pelanggan tetap; serta (4) ancaman mencangkup
pesaing dengan produk sejenis, hama, penyakit dan cuaca serta iklim. Sehingga berdasarkan
hal tersebut strategi pemasaran ini dapat dilakukan dengan menggunakan branding dan
promosi untuk menawarkan keunggulan dari padi organik (bebas residu bahan kimia dan ramah
lingkungan), serta memperkuat jaringan disribusi, menyediakan sertifikasi organik yang dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen dan juga melakukan inovasi produk (pengemasan)
(Virga et al., 2020). Selain itu juga, untuk dapat meningkatkan produksi serta pemasaran
dengan efisien, maka pemerintah harus dapat membantu dalam meningkatkan keamanan,
mengembangkan infrastruktur, melestarikan sumber daya alam dan lingkungan, menyediakan
input pertanian modern, menstabilkan harga, mengurangi biaya transaksi, dan membantu dalam
promosi layanan serta memberikan penyuluhan kepada petani (Asfaw et al., 2024). Dengan
memiliki strategi pemasaran serta dukungan dari pemerintah yang benar maka penjualan padi
organik ini dapat menjangkau segmen pasar yang tepat, meningkatkan permintaan, serta
memberikan keuntungan yang lebih besar bagi petani, pelaku usaha dan negara.

5. Kesimpulan

Hasil studi pustaka ini menunjukkan bahwa marjin pemasaran padi organik dipengaruhi oleh
panjangnya rantai distribusi dan jumlah perantara yang terlibat. Jika petani menjual langsung
ke konsumen, mereka mendapatkan harga lebih tinggi karena tidak ada biaya tambahan dari
perantara. Sebaliknya, jika melalui banyak perantara, harga di tingkat petani menjadi lebih
rendah karena adanya biaya tambahan di setiap tahap pemasaran. Oleh karena itu, diperlukan
strategi untuk memperpendek rantai pemasaran agar petani mendapatkan keuntungan lebih
besar. Selain itu juga, harga jual pada setiap lembaga pemasaran juga berpengaruh besar
terhadap perbedaan harga pada petani. Selain itu, efisiensi pemasaran padi organik masih
menghadapi beberapa tantangan, seperti biaya distribusi yang tinggi, sulitnya akses pasar, dan
rendahnya posisi tawar petani. Untuk mengatasi hal ini, pemasaran berbasis digital seperti e-
commerce dan media sosial dapat menjadi solusi agar petani bisa menjangkau lebih banyak
konsumen tanpa bergantung pada perantara. Selain itu, koperasi dan kelompok tani perlu
diperkuat agar petani bisa bekerja sama dalam pemasaran dan mendapatkan harga yang lebih
baik. Dukungan dari pemerintah juga penting untuk meningkatkan efisiensi pemasaran padi
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organik. Penyediaan infrastruktur yang memadai, kebijakan yang mendukung harga yang lebih
adil, serta edukasi bagi petani tentang strategi pemasaran yang efektif akan sangat membantu.
Dengan langkah-langkah ini, pemasaran padi organik bisa menjadi lebih lancar, memberikan
keuntungan yang lebih baik bagi petani, dan memenuhi kebutuhan konsumen dengan harga
yang lebih terjangkau.
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