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ABSTRAK 

Kelompok pemuda tani di Kampung Mekarjaya memilih hidroponik sebagai metode budidaya selada. 

Selain dapat mengoptimalkan lahan yang terbatas,  nilai ekonomi dan permintaan pasar selada juga 

tinggi namun penanganan pasca panen kurang optimal dan saluran pemasaran yang cukup panjang 

sehingga mempengaruhi biaya dan marjin pemsaran. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran 

pemasaran, biaya, marjin, dan efisiensi pemasaran. Untuk itu, digunakan metode penelitian kombinasi 

(kualitatif dan Kuantitatif) dengan teknik studi kasus. Delapan orang informan diambil secara sengaja, 

baik dari anggota kelompok pemuda tani maupun pelaku pemasaran di Pasar Cikurubuk dan Pasar 

Rajapolah. Penelitian dilakukan selama satu kali produksi. Data primer dikumpulkan melalui observasi, 

wawancara mendalam dan dokumentasi, sedangkan data sekunder diambil dari instansi terkait. Data 

primer yang terkumpul kemudian dianalisis secara deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

saluran pemasaran yang digunakan terkategori panjang (petani-bandar-pasar-eceran-konsumen) dengan 

tingkat efisiensi yang kurang dari 50 persen. Namun, kondisi tersebut dapat dianggap efisien, jika 

didasarkan atas hasil analisis biaya, marjin dan saluran pemasaran. Artinya, potensi untuk meningkatkan 

produktivitas hidroponik selada terbuka lebar, baik melalui inovasi strategi pemasaran dan ekspansi ke 

saluran pemasaran konvensional, modern dan cerdas. Dengan itu, efisiensi dan efektivitas pemasaran 

selada hidroponik dapat ditingkatkan, sehingga pendapatan dan keberlanjutan usaha pertanian. Melalui 

inovasi, jangkauan pasar dapat diperluas, sehingga akan berdampak luas terhadap ekonomi lokal dan 

peningkatan kesadaran masyarakat akan manfaat budidaya hidroponik. 

 

Kata kunci: Efisiensi saluran pemasaran, selada hidroponik, dan lembaga pemasaran 

 

ABSTRACT 

A group of young farmers in Mekarjaya Village chose hydroponics as a method for cultivating lettuce. 

Apart from being able to optimize limited land, the economic value and market demand for lettuce are 

also high, but post-harvest handling is less than optimal and the marketing channel is quite long, which 

affects marketing costs and margins. This research aims to determine marketing channels, costs, 

margins and marketing efficiency. For this reason, a combination research method (qualitative and 

quantitative) with case study techniques was used. Eight informants were taken deliberately, both from 

members of farmer youth groups and marketers at Cikurubuk Market and Rajapolah Market. Research 

was carried out during one production run. Primary data was collected through observation, in-depth 

interviews and documentation, while secondary data was taken from related agencies. The primary data 

collected was then analyzed descriptively. The research results show that the marketing channels used 

are in the long category (farmer-dealer-market-retail-consumer) with an efficiency level of less than 50 

percent. However, this condition can be considered efficient, if it is based on the results of cost, margin 

and marketing channel analysis. This means that the potential for increasing hydroponic lettuce 
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productivity is wide open, both through innovative marketing strategies and expansion into 

conventional, modern and smart marketing channels. With this, the efficiency and effectiveness of 

hydroponic lettuce marketing can be increased, resulting in income and sustainability of agricultural 

businesses. Through innovation, market reach can be expanded, thereby having a broad impact on the 

local economy and increasing public awareness of the benefits of hydroponic cultivation. 

 

Keywords: Marketing channel efficiency, hydroponic lettuce, and marketing institutions 

 

PENDAHULUAN  

Kelompok pemuda tani Mekarjaya 

di Kampung Mekarjaya RT 002 RW 007 

Desa Manggungjaya, Kecamatan 

Rajapolah, Kabupaten Tasikmalaya 

terbentuk atas inisiasi Kementrian 

Pertanian yang bekerja sama dengan IFAD 

(International Fund For Agricultural 

Development) melalui program YESS 

(Youth Entrepreneur and Employment 

Support Services) pada tahun 2022. 

Program ini dirancang untuk membuka 

lapangan usaha bagi generasi muda, 

sehingga melahirkan tenaga kerja muda 

yang kompeten di bidang pertanian, 

khususnya di pedesaan.  

Kelompok Pemuda Tani Mekarjaya 

(KPTM) diresmikan oleh Pemerintahan 

Desa Manggungjaya dan dikukuhkan oleh 

Dinas Pertanian Kabupaten Tasikmalaya 

sebagai perintis budidaya hidroponik. Pada 

saat itu, KPTM menjadi satu-satunya 

kelompok budidaya hidroponik di 

Tasikmalaya bagian utara. Dalam hal ini, 

KPTM berperan sebagai kelompok tani 

percotohan untuk menumbuhkan minat 

generasi muda pada bidang pertanian. 

Harapannya, akan bermunculan atau berdiri 

kelompok tani sejenis, khususnya di 

Kecamatan Rajapolah.  

Pemilihan hidroponik sebagai sarana dalam 

proses budidaya selada yang dilakukan 

kelompok pemuda tani melihat dari segi 

pengoptimalan budidaya dan pemanfaatan 

keterbatas lahan pertanian holtikultura di 

Kampung Mekarjaya. Sistem hidroponik 

dapat  menghasilkan  produk  yang  lebih 

sehat, lebih cepat dan lebih efisien jika 

dibandingkan dengan metode budidaya 

tanaman konvensional yang menggunakan 

tanah (Harsela, 2022). Selada menjadi 

varietas utama yang dibudidayakan karena 

memiliki nilai ekonomi yang cukup tinggi 

dan permintaan pasar yang luas (Novitasari  

et al., 2020).  

Namun, tantangan utamanya adalah, 

penanganan pasca panen yang kurang 

optimal dan saluran pemasaran yang 

panjang. Akibatnya, selada cepat 

mengalami rusak sebelum dipasarkan dan 

bahkan hilang disepanjang rantai 

pemasaran. Dampaknya, marjin yang 

diterima oleh kelompok tani menjadi kecil, 

karena tertekan oleh rantai. pemasaran yang 
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panjang dan kehilangan hasil yang tinggi. 

 

METODE PENELITIAN  

Jenis penelitian ini didesain secara 

Mixed kualitatif dengan menggunakan 

metode studi kasus pada kelompok Pemuda 

Tani Mekarjaya Desa Manggungjaya 

Kecamatan Rajapolah Kabupaten 

Tasikmalaya berupa observasi dan 

wawancara untuk menggali permasalahan 

yang terjadi mengenai efisisensi dan saluran 

pemasaran. 

Jenis data yang dikumpulkan terdiri 

dari data primer dan sekuder. Data primer 

dikumpulkan langsung dari sumber pertama 

sedangkan data sekunder dikumpulkan dari 

sumber ke dua, yang berupa laporan dan 

dokumen yang berisi informasi. 

Pengumpulan data merupakan langkah 

yang sangat penting serta data yang 

digunakan harus valid. Secara umum, 

teknik pengumpulan data primer terdapat 

empat pendenkatan, yakni : observasi, 

wawancara, dokumentasi , dan kombinasi 

triangulasi (observasi dan wawancara ).  

Penentuan lokasi penelitian dipilih 

secara disengaja (purposive) dengan 

pertimbangan bahwa Kelompok Pemuda 

Tani Mekarjaya Desa Manggungjaya 

Kecamatan Rajapolah Kabupaten 

Tasikmalaya merupakan satu satunya 

Kelompok Tani dari kalangan pemuda yang 

aktif melakukan usaha Hidroponik selada. 

Menurut Sugiyono (2018), purposive 

sampling adalah teknik pengambilan 

sampel sumber data dengan pertimbangan 

tertentu. Sedangkan penelitian lembaga 

pemasaran dilakukan secara snow ball 

bermula dari kelompok pemuda tani 

kemudia kepada pedagang besar,kecil dan 

sampai kepada konsumen akhir.Menurut 

sugiyono (2014), snow ball sampling 

merupakan teknik penentuan sampel yang 

mula- mula jumlahnya kecil, kemudian 

membesar. 

Analisis yang digunakan dalam 

pemasaran selada hidroponik di Kelompok 

Pemuda Tani Kampung Mekarjara Desa 

Manggungjaya dilakukan dengan analisis 

deskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif 

kualitatif yaitu suatu rumusan masalah yang 

memandu penelitian untuk mengeksplorasi 

atau memotret situasi sosial yang akan 

diteliti secara menyeluruh, luas dan 

mendalam (Sutrisno, 2012).  

Aanlisis biaya pemasaran dihitung 

menggunakan rumus : 

Mm = π + TC 

π = mm – TC 

TC = Mm- π 

Keterangan : 

Mm = Marjin pemasaran di tingkat lembaga 

pemasaran 
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Π  = Keuntungan di tingkat lembaga 

pemasaran  

TC = Total biaya pemasaran di tingkat 

lembaga pemasaran. 

Analisis Marjin Pemasaran dihitung 

dengan rumus : 

Mm=Pe – PГ 

Keterangan: 

Mm = Marjin pemasaran di tingkat lembaga 

pemasaran 

Pe = Harga jual produk di tingkat lembaga 

pemasaran ke 1 

Pf = Harga beli produk di tingkat produsen. 

Efisiensi pemasaran dihitung 

dengan rumus:  

EPS = 
𝑻𝑩𝑷

𝑻𝑵𝑷
 x 100 % 

Keterangan :  

EPS = Efisiensi pemasaran  

TBP = Total Biaya Pemasaran (Rp) 

TNP = Total Biaya Produk (Rp) 

Menurut Soekarwati (2003), kaidah 

Keputusan pada efisiensi pemasaran. yaitu :  

1.  <50%  = Efisien 

2. >50 % = Tidak Efesien  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Saluran pemasaran  

Terdapat dua saluran pemasaran 

yang terlibat  pada pemasaran selada 

hidroponik yaitu, saluran pemasaran I yang 

melibatkan kelompok pemuda tani sebagai 

produsen selada kemudia pedagang kecil 

sebagai lembaga pemasaran yang 

menyalurkan kepada konsumen akhir. 

Saluran pemasaran III melibatkan 

kelompok pemuda tani tani sebagai 

produsen kemudia pedagang besar dan 

pedagang kecil sebagai lembaga 

pemasaran. Dengan saluran pemasaran I 

fokus pada penyaluran langsung kepada 

konsumen akhir melalui pedagang kecil, 

sementara saluran pemasaran III 

melibatkan pedagang besar dan kecil untuk 

pendistribusian. 

2. Biaya Pemasaran  

biaya pemasaran yang dikeluarkan 

pedagang kecil rata rata sebesar Rp. 

104.000 persatu kali penerimaan dan 

pemasaran selada hidroponik dari 

kelompok pemuda tani. Pada saluran 

pemasaran III total biaya pemasaran yang 

dikeluarkan pedagang besar dan kecil 

dalam pemasaran selada dan 

pendistribusian selada rata rata sebesar Rp. 

212.000 persatukali pendistribusian. 

3. Marjin Pemasaran 

Marjin pemasaran pada saluran 

pemasaran I rata rata sebesar Rp. 1.500/Kg, 

sedangkan pada saluran pemasaran III 

didapatkan marjin pemasaran sebesar Rp. 

3.500/Kg. Biaya pemasaran dan marjin 

pada kedua saluran pemasaran 

menunjukkan perbedaan signifikan, dengan 

Saluran pemasaran I memiliki biaya dan 
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marjin yang lebih rendah dibandingkan 

Saluran pemasaran III. 

4. Efisiensi Pemasaran  

Efisiensi pemasaran pada saluran I 

senilai 6,11 % dan pada saluran pemasaran 

III senilai 21,7%. Semakin pendek saluran 

pemasaran dan semakin kecil nilai efisiensi 

pemasaran maka dapat dikatakan saluran 

pemasaran tersebut efesien. Saluran 

pemasaran III menunjukkan efisiensi yang 

lebih tinggi dibandingkan Saluran 

pemasaran I, meskipun kedua saluran 

memiliki nilai efisiensi yang masih di 

bawah 50%, menunjukkan   

bahwa ada potensi untuk meningkatkan 

efisiensi pemasaran dalam kedua saluran 

tersebut. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Efisiensi pemasaran pada saluran I 

senilai 6,11 % dan pada saluran pemasaran 

III senilai 21,7%. Semakin pendek saluran 

pemasaran dan semakin kecil nilai efisiensi 

pemasaran maka dapat dikatakan saluran 

pemasaran tersebut efesien. Saluran 

pemasaran III menunjukkan efisiensi yang 

lebih tinggi dibandingkan Saluran 

pemasaran I, meskipun kedua saluran 

memiliki nilai efisiensi yang masih di 

bawah 50%, menunjukkan  bahwa ada 

potensi untuk meningkatkan efisiensi 

pemasaran dalam kedua saluran tersebut. 

Saran 

1. untuk meningkatkan efisiensi pemasaran 

pada Saluran I yang melibatkan pedagang 

kecil, perlu dipertimbangkan untuk 

mengurangi biaya pemasaran yang 

dikeluarkan sebesar Rp. 104.000 per satu 

kali transaksi. Ada ruang untuk negosiasi 

biaya atau penggunaan strategi distribusi 

yang lebih efisien. Saluran Pemasaran III, 

meskipun memiliki marjin yang lebih tinggi 

(Rp. 3.500/Kg), biaya pemasaran yang 

dikeluarkan oleh pedagang besar sebesar 

Rp. 212.000 per satu kali pendistribusian 

perlu dievaluasi untuk memastikan 

keberlanjutan dan profitabilitas yang 

optimal. Mungkin perlu dilakukan evaluasi 

ulang terkait biaya ini untuk memastikan 

efisiensi operasional. 

2. Dengan mempertimbangkan bahwa 

saluran pemasaran yang lebih pendek 

cenderung lebih efisien (Saluran III), 

Kelompok Pemuda Tani Mekarjaya dapat 

mempertimbangkan untuk 

menyederhanakan saluran pemasaran 

mereka, jika memungkinkan. Hal ini dapat 

membantu dalam mengurangi biaya dan 

meningkatkan keuntungan bersih dari 

penjualan selada hidroponik. 
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