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Abstrak

saha agribisnis kopi di Kabupaten Kolaka Timur Provinsi Sulawesi Tenggara saat ini masih menghadapi

berbagai permasalahan seperti permasalahan daya saing, harga, dan pendapatan. Kondisi ini
menggambarkan diperlukannya berbagai perbaikan termasuk aspek pemasaran atau tataniaga. Hal inilah
yang menjadi alasan mendasar dilakukan analisis tataniaga kopi robusta di Kabupaten kolaka Timur. Tujuan
dalam penelitian ini adalah menganalisis struktur dan efisiensi tataniaga kopi robusta di Kabupaten Kolaka
Timur. Data dalam penelitian ini diperoleh melalui proses wawancaran kepada pedagang kopi sebagai
responden. Analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif untuk mengetahui struktur tataniaga,
analisis margin pemasaran untuk menganalisis margin pemasaran dan analisis Farmer’s Share untuk
menganalisis efisiensi kinerja rantai pemasaran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat empat jalur
tataniaga atau saluran pemasaran kopi robusta di Kabupaten Kolaka Timur yaitu saluran pemasaran 1 yang
terdiri atas petani, pedagang pengumpul, pedagang penampung dan pedagang besar di Kabupaten Kolaka;
saluran pemasaran 2 terdiri atas petani, pedagang pengumpul, pedagang penampung, pedagang besar di
Kota Makassar; saluran pemasaran 3 terdiri atas petani, pedagang penampung dan pedagang besar di
Kabupaten Kolaka; dan saluran pemasaran 4 terdiri atas petani, pedagang penampung dan pedagang besar
di Kota Makassar. Rantai pemasaran kopi di Kabupaten Kolaka Timur pada saluran 3 lebih efisien
dibandingkan dengan saluran 1, 2 dan saluran 4 karena memiliki margin pemasaran terendah yaitu
Rp.4.833/kg dan nilai farmers’ share tertinggi.

Katakunci: Kolaka Timur, Kopi, Pemasaran, Rantai Pasok

Pendahuluan

Kopi merupakan salah satu komoditi hasil perkebunan yang cukup strategis sebagai penghasil
devisa negara dan penunjang ekonomi nasional. Kondisi ini tergambar dari kontribusinya dalam
perdagangan internasional, dimana volume ekspor kopi Indonesia pada tahun 2022 sebesar 434,19 ribu
ton dengan nilai USD 1,13 milliar, negara tujuan ekspor kopi terbesar adalah negara Amerika Serikat
sebesar 55,75 ribu ton atau 12,84% dari total ekspor nasional [1]. Tanaman kopi dapat tumbuh baik di
dataran rendah dengan ketinggian 0-600 m dpl, curah hujan 1.500-2.500 mm/tahun dengan tiga bulan
kering [2]. Salah satu produsen kopi nasional adalah Kabupaten Kolaka Timur di Provinsi Sulawesi
Tenggara.

Kabupaten Kolaka Timur merupakan kabupaten di Provinsi Sulawesi Tenggara dengan luas
lahan perkebunan kopi berbesar di Provinsi Sulawesi Tenggara, namun demikian dari sisi produksi,

Kabupaten Kolaka Timur menempati posisi kedua setelah Kabupaten Bombana. Kondisi ini

menunjukkan bahwa masih terdapat permasalahan pada tataran petani sehingga diperlukan berbagai
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Perkebunan kopi di Provinsi Sulawesi Tenggara sebagaimana ditunjukkan oleh Fig. 1.
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Fig. 1. Produksi (a) dan Luas Area (b) Perkebunan Kopi di Provinsi Sulawesi Tenggara Tahun 2023

Perkebunan kopi di Kabupaten Kolaka Timur secara umum mengalami kecenderungan

peningkatan dari tahun 2019 meskipun terjadi tren penurunan kecil dari luas lahan 1.961 ha pada tahun

2021 menjadi 1.906 ha pada tahun 2023. Kondisi yang tidak jauh berbeda juga tergambar dari jumlah

produksinya. Produksi dan luas perkebunan kopi Kabupaten Kolaka Timur tahun 2019-2023 disajikan

pada Fig. 2.
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Fig 2. Produksi dan Luas Area Perkebunan Kopi Kabupaten Kolaka Timur Tahun 2019-2023
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Terjadi penurunan luas lahan maupun produksi kopi tahun 2023 sebagaimana Fig. 2
mengambarkan adanya permasalahan pada penanganan perkebunan kopi dan diduga salah satu
permasalahan tersebut adalah harga jual petani masih rendah, padahal pengembangan industri
pengolahan kopi dapat meningkatkan nilai tambah produk dan pendapatan pelaku usaha dalam rantai
pasok sehingga berdampak besar bagi ekonomi daerah [3]. Selain itu pengembangan kopi juga menjadi
prioritas nasional dalam SDGs (Sustainable Development Goals) tahun 2021-2024, dimana kopi masuk
dalam program pengembangan agroforestry berkelanjutan. Berdasarkan hal tersebut sehingga kajian
tataniaga usaha kopi di Kabupaten Kolaka Timur menjadi penting dilakukan untuk melihat aliran
pemasaran termasuk terkait perubahan harga, dimana aliran produk kopi mengalir dari petani ke
tengkulak, pengumpul, pedagang besar, eksportir/industri kopi bubuk, sedangkan aliran keuangan
antar lembaga pemasaran mengalir dari hilir ke hulu secara tunai [4]. Beberapa kendala sepanjang
rantai pemasaran berdasarkan tingkat akurasi informasi yang tinggi dengan beberapa tantangan untuk
memanfaatkannya, yaitu pembagian data dan informasi, optimalisasi peramalan, serta perencanaan
kolaboratif [5].

Sektor publik dan swasta memiliki peran yang sangat penting dalam mengatur rantai
pemasaran kopi, menegosiasikan bagaimana aliran sumber daya harus diatur dan risiko harus dikelola.
Saat ini, baik pemerintah maupun sektor swasta belum memberikan penanganan yang memadai [6].
Bahkan restrukturisasi produksi dan pemasaran kopi dapat saja dilakukan sebagaimana dilakukan di
Kolombia dengan mengubah orientasi model bisnisnya dan mempertahankan produksi dan ekspor kopi
tradisional bersamaan dengan peningkatan produksi kopi spesial dengan premi ekstra yang
menguntungkan produsen kecil [7]. Berdasarkan uraian permasalahan tersebut maka tujuan penelitian
ini adalah untuk menganalisis struktur dan efisiensi tataniaga kopi robusta serta di Kabupaten Kolaka

Timur.

Metode

Penelitian ini akan dilaksanakan di Kabupaten Kolaka Timur pada Bulan Juni-November 2024.
Populasi dalam penelitian ini adalah pedagang kopi robusta di Kabupaten Kolaka Timur sebanyak enam
orang. Penentuan sampel menggunakan metode sensus sehingga jumlah sampel sama dengan jumlah
populasi yaitu enam orang. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis struktur
tataniaga struktur rantai pasok kopi robusta di Kabupaten Kolaka Timur dianalisis menggunakan
analisis deskriptif dengan melakukan analisis berdasarkan informasi lapangan melalui proses
wawancara dengan pelaku usaha kopi. Analisis Margin Tataniaga atau Margin Pemasaran pertanian
merupakan selisih antara harga yang dibayar konsumen dengan harga yang diterima petani [8], dengan

rumus.
MP = Pr-Pf 1)

Dimana:

MP = Margin pemasaran
Pr = Harga ditingkat konsumen
Pf =Harga ditingkat petani
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Kriteria pengambilan keputusan adalah semakin kecil margin pemasaran, maka semakin efisien suatu
lembaga pemasaran.

Distribusi Margin digunakan untuk mengetahui tingkat kemerataan pembagian keuntungan
bagi masing-masing lembaga pemasaran. Rumus distribusi margin adalah:

Sbij = [cij / (Pr-Pf)] [100%)] (2)

Skij = [mij / (Pr - Pf] [100%]

[1ij = Hjj - Hbj - cij
Dimana:

Sbij = bagian biaya untuk melaksanakan fungsi pemasaran ke-i oleh lembaga pemasaran ke-j (share biaya)
Cij = biaya untuk melaksanakan fungsi pemasaran ke-i oleh lembaga pemasaran ke-j

Pr = harga ditingkat pengecer

Pf = harga ditingkat petani

Hjj = harga jual lembaga pemasaran ke-j

Hbj = harga beli lembaga pemasaran ke-j

Skij = bagian keuntungan lembaga pemasaran ke-j (share keuntungan)

[1ij = keuntungan lembaga pemasaran ke-j

Kriteria pengambilan keputusan adalah pemasaran dikatakan efisien jika Skij > Sbij dan pemasaran
dikatakan tidak efisien jika Skij < Sbij.

Analisis Efisiensi Kinerja Rantai Pemasaran, Efisiensi kinerja rantai pasok kopi robusta di
Kabupaten Kolaka Timur dianalisis menggunakan analisis Farmer’s share dengan formulasi sebagai
berikut [8]:

Fs=Pf/Prx 100% 3)
Dimana:

Fs = Bagian yang diterima petani (%)
Pr = Harga ditingkat konsumen akhir (Rp/Kg)
Pf = Harga ditingkat petani (Rp/Kg)

Jika nilai Farmer’s share>70% maka suatu pemasaran dapat dikatakan efisien.

Hasil dan Pembahasan

A. Struktur Tataniaga Kopi Robusta

Sistem tataniaga merupakan organisasi suatu produk atau lembaga pemasaran yang terlibat dalam
proses penyaluran pemasaran suatu produk dan jasa, sehingga produk dan jasa menjadi tersedia untuk
digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen. Berdasarkan wawancara dan pengamatan di lapangan
diketahui skema alur pemasaran kopi dari produsen hingga konsumen serta lembaga pemasaran yang

terlibat di Kabupaten Kolaka Timur adalah sebagai berikut pada Fig. 1.

Pemasaran 1 Pemasaran 2 (Kota Pemasaran 3 Pemasaran 4 (Kota
(Kabupaten Kolaka) Makassar) (Kabupaten Kolaka) Makassar)

s petani e petani e petani e petani

¢ pedagang pengumpul ¢ pedagang pengumpul ¢ pedagang penampung ¢ pedagang penampung
¢ pedagang penampung ¢ pedagang penampung ¢ pedagang besar ¢ pedagang besar

¢ pedagang besar ¢ pedagang besar

Fig. 3. Struktur Tata Niaga Kopi Kabupaten Kolaka Timur
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Petani kopi umumnya melakukan penjualan dalam bentuk kopi utuh tanpa kulit, meskipun
sebagian petani menjual kopinya dalam bentuk kopi utuh yang masih ada kulitnya. Dari hasil
pengamatan dan wawancara diketahui bahwa petani dapat menjual hasil panen kopi langsung ke
pedagang pengumpul desa maupun ke pedagang pengumpul kecamatan. Pilihan dalam menentukan
tempat penjualan sangat tergantung pada petani. Pedagang pengumpul melakukan pembelian langsung
pada petani baik dalam bentuk kopi utuh tanpa kulit maupun kopi utuh dengan kulit. Untuk kopi utuh
tanpa kulit pedagang pengumpul langsung menjualnya kepada pedagang pengumpul kecamatan
sedangkan untuk kopi utuh masih dengan kulitnya pedagang pengumpul desa terlebih dahulu
mengilingnya untuk mengeluarkan atau membersihkan kulitnya. Proses pemisahan kulit dan biji kopi
dibutuhkan 2,5 kg kopi dengan kulit untuk menghasilkan 1 kg kopi tanpa kulit. Pedagang pengumpul
desa menjual kopi yang dibeli dari petani ke pedagang pengumpul kecamatan dan sebagian ada yang
menjual ke pedagang pasar yang langsung menggiling menjadi kopi bubuk. Pedagang penampung atau
pendagang tingkat kecamatan menerima kopi dengan kondisi kering utuh tanpa kulit. Sebelum
melakukan pengiriman ke pedagang besar di Kabupaten Kolaka atau di Makassar, pedagang pengumpul
kecamatan melakukan penyimpanan terlebih dahulu. Pedagang besar menerima kopi dengan kondisi
kering utuh tanpa kulit. Sebelum melakukan pengiriman ke perusahaan atau pedagang antar pulau di
Makassar, pedagang besar melakukan penyimpanan terlebih dahulu. Rata-rata selisih harga beli dan
harga jual yang terjadi ditingkat pedagang besar adalah Rp.1.000/Kg. Fig. 4 menunjukkan kegiatan saat

wawancara dengan pelaku tataniaga kopi di Kabupaten Kolaka Timur.

Fig. 4. Wawancara dan Aktivitas Pelaku Tataniaga Kopi di Kabupaten Kolaka Timur

B. Analisis Pemasaran

Pemasaran merupakan proses yang melibatkan aliran produk secara fisik maupun ekonomi dari
produsen ke konsumen melalui peran pedagang perantara. Proses ini tidak hanya sebatas distribusi
barang, tetapi juga mencakup kegiatan yang memberikan nilai tambah pada produk agar dapat diterima
oleh pasar. Dalam pandangan lain, pemasaran juga didefinisikan sebagai suatu proses sosial dan
manajerial yang memungkinkan individu atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan

inginkan melalui penciptaan, penawaran, serta pertukaran produk yang bernilai dengan pihak lain.
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Dalam konteks komoditas kopi robusta, khususnya di Kabupaten Kolaka Timur, kegiatan pemasaran

menjadi bagian penting dalam menentukan nilai akhir yang diterima oleh petani. Untuk memahami

efektivitas sistem pemasaran tersebut, dilakukan analisis terhadap margin pemasaran dan distribusi
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margin tataniaga kopi robusta. Hasil dari analisis tersebut disajikan pada Tabel 1, yang memberikan
gambaran mengenai perbandingan harga di setiap mata rantai distribusi serta seberapa besar proporsi

keuntungan yang diterima oleh masing-masing pelaku usaha dalam rantai tataniaga tersebut.

Tabel 1. Analisis Pemasaran Kopi Robusta di Kabupaten Kolaka Timur
Saluran Saluran Saluran Saluran
No Jenis Lembaga Pemasaran 1 Pemasaran 2 Pemasaran 3 Pemasaran 4
Pemasaran Harga SKI SBI Harga SKI SBI Harga SKI SBI Harga  SKI SBI
Rp/Kg) (%) (%) (Rp/Kg) (%) (%) (Rp/Kg) (%) (%) (Rp/Kg) (%) (%)

1. Petani
a. Harga Jual 43.667 43.667 45.167 45.167
2 Pedagang Pengumpul
a. Harga Beli 43.667 43.667
b. Biaya Transportasi  1.000 15,79 1.000 13,64
c. Biaya Tenaga Kerja 833 13,16 833 11,36
e. Biaya pengemasan 100 1,58 100 1,36
f. Biaya Penyimpanan 100 1,58 100 1,36
g. Jumlah Biaya 2.033 32,11 2.033 27,73
h. Harga Jual 47.500 47.500
i. Keuntungan 1.800 28,42 1.800 24,55
2 Pedagang Penampung
a. Harga Beli 47.500 47.500 45.167 45.167
b. Biaya Transportasi 933 14,74 1817 24,77 933 19,31 1.817 31,14
c. Biaya Tenaga Kerja 400 6,32 400 5,45 400 8,28 400 6,86
e. Biaya pengemasan 117 1,84 100 1,36 117 2,41 100 1,71
f. Biaya Penyimpanan 100 1,58 100 1,36 100 2,07 100 1,71
g. Jumlah Biaya 1.550 24,47 2417 32,95 1.550 32,07 2417 41,43
h. Harga Jual 50.000 51.000 50.000 51.000
i. Keuntungan 950 15,00 1.083 14,77 3.283 67,93 3.417 58,57
3 Pedagang besar (KLK) -
a. Harga Beli 50.000 50.000
4  Pedagang besar (MKS)
a. Harga Beli 51.000 51.000
MP 6.333 7.333 4.833 5.833
Total 43,42 56,58 39,32 60,68 67,93 32,07 58,57 41,43

Hasil analisis sebagaimana Tabel 1 terlihat bahwa pada saluran pemasaran 1 nilai share biaya
(sbi) adalah 56,58% dan share keuntungan (ski) 43,42%, pada saluran pemasaran 2 nilai sbi adalah
60,68% dan nilai ski 39,32%. Kondisi ini menunjukkan bahwa saluran pemasaran 1 dan 2 merupakan
saluran pemasaran yang tidak efisien, karena nilai nilai share biaya (sbi) lebih besar dibanding dengan
share keuntungan (ski). Berbeda dengan saluran pemasaran 1 dan 2, saluran pemasaran 3 dan 4
merupakan saluran pemasaran yang efisien karena nilai sbi kecil dibanding dengan nilai ski yaitu pada
saluran pemasaran 3 nilai sbi adalah 32,07% dan nilai ski 67,93% serta pada saluran pemasaran 4 nilai

sbi 41,43% dan nilai ski 58,57%. Lihat Tabel 2 terkait sbi dan ski berdasarkan saluran pemasaran.

Tabel 2. Share Biaya dan Share Keuntungan pada Setiap Saluran Pemasaran

Jenis dan Saluran Pemasaran Share Biaya (SBI)  Share Keuntungan (SKI) Keterangan
Saluran pemasaran 1 56,58% 43,42% Tidak Efisien
Saluran pemasaran 2 60,68% 39,32% Tidak Efisien
Saluran pemasaran 3 32,07% 67,93% Efisien

Saluran pemasaran 4 41,43% 58,57% Efisien
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Namun demikian, selisih terbesar antara nilai ski dan sbi adalah pada saluran pemasaran 3,
sehingga berdasarkan analisis distribusi margin pemasaran maka saluran 3 merupakan saluran
pemasaran yang paling efisien. Tingkat efisiensi rantai pasok dapat dikatakan efisien jika nilai share
keuntungan lebih besar dibandingkan nilai share biaya [10]. Selain itu, apabila nilai EPs dari suatu
saluran pemasaran lebih kecil dibandingkan dengan nilai EPs saluran pemasaran lainnya, maka saluran
pemasaran tersebut dikatakan memiliki efisiensi pemasaran yang lebih tinggi daripada saluran

pemasaran lainnya [11].

C. Analisis Efisiensi Tataniaga (Farmer’s share)

Farmer’s share adalah indikator efisiensi pemasaran yang kedua setelah margin pemasaran.
Farmer’s share mengukur seberapa besar proporsi yang diterima oleh petani kopi robusta terhadap
harga kopi di tingkat konsumen atau rantai pemasaran akhir. Penelitian ini membatasi penjualan dari
petani hingga harga jual pedagang besar kabupaten dan pedagang luar daerah, serta penjualan pedagang
pengumpul ke pedagang penampung. Farmer’s share yang diterima petani kopi pada tiap saluran

pemasaran dapat dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Farmer’s Share pada Saluran Pemasaran Kopi Robusta di Kabupaten Kolaka Timur

Jenis dan Saluran Pemasaran Harga di Tingkat Harga di Tingkat Farmer’s Share
Petani (Rp/Kg) Konsumen (Rp/Kg) (%)
Saluran pemasaran 1 43.667 50.000 87,33
Saluran pemasaran 2 43.667 51.000 85,62
Saluran pemasaran 3 45.167 50.000 90,33
Saluran pemasaran 4 45.167 51.000 88,56

Tabel 3 menunjukkan bahwa Farmer’s share tertinggi terdapat pada saluran 3 yakni sebesar
90,33% diikuti saluran 4 sebesar 88,56% dan saluran pemasaran kedua sebesar 85,62% serta Farmer’s
share terkecil terdapat pada saluran pemasaran 1 yaitu sebesar 83,97 %. Pola saluran 3 dan 4 lebih tinggi
dibanding saluran lainnya disebabkan karena memiliki saluran pemasaran lebih pendek. Semakin
pendek saluran pemasaran, maka semakin besar kontribusi harga yang dinikmati petani [12] [13].
Sehingga pemasaran yang paling menguntungkan bagi petani kopi robusta di Kabupaten Kolaka Timur
terdapat pada saluran 3 karena memiliki nilai Farmer’s share terbesar. Sehingga melalui pendekatan
margin pemasaran dan Farmer’s share, kinerja rantai pasok kopi saluran 3 lebih efisien dibandingkan
saluran lainnya. Kondisi ini dilihat dari nilai margin pemasaran saluran 3 yang lebih kecil, namun nilai
Farmer’s sharenya lebih besar.

Berdasarkan hasil analisis pada aspek sistem pemasaran menunjukan bahwa pembudidaya
kopi di Kabupaten Kolaka Timur menjual hasil panennya kepada pedagang pengumpul dan pedagang
penampung. Untuk meningkatkan daya saing maka perlu dilakukan upaya seperti proses pengolahan
kopi menjadi bubuk kopi atau peningkatan promosi produk dan meningkatkan kualitas produk [14].
Organisasi industrial sangat berguna untuk menjawab tantangan globalisasi, perkembangan teknologi,

tuntutan desentralisasi, dan mendorong terbentuknya jaringan kegiatan produksi dan distribusi serta

untuk meningkatkan keunggulan kompetitif suatu industry [15]-[17].
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Agar produksi kopi dapat diserap atau dibeli agroindustri dengan harga yang sesuai serta
jumlah dan kualitas yang dihasilkan petani juga sesuai dengan kebutuhan agroindustri, maka diperlukan
kerjasama antara kelompok tani dan agroindustri melalui sistem kemitraan yang saling menunjang dan
saling melindungi. Hal ini dimaksudkan agar keberlanjutan masing-masing pihak dapat terwujud.
Kemitraan dan kerjasama menjadi kebutuhan bagi agroindustri yang berbasis komoditas pertanian,
karena setiap perusahaan diposisikan dalam sebuah lapisan jejaring dan keterlibatan minimal satu
rantai pasok, sehingga dalam satu waktu bisa terjadi proses parallel [17]. Disilain dalam pengembangan
agroindustri terutama dalam aspek penyediaan bahan baku dan pemasaran, keberadaan koperasi
melalui pola kerjasama masih menjadi harapan [19]. Dalam penataan kelembagaan diperlukan peran
lembaga terkait dalam pembinaan dan pengembangan SDM, peningkatan sumber permodalan usaha dan
pengadaan pola kerjasama kemitraan pasar [20]. Pengembangan bisnis selain bertujuan untuk
meningkatkan produksi dan produktivitas usahatani juga sangat penting untuk meningkatkan
pendapatan dan taraf hidup Masyarakat [21]. Namun demikian, perwujudan hal tersebut masih
membutuhkan berbagai upaya mendasar, termasuk penataan kelembagaan, dan konsep kelembagaan
berbentuk koperasi masih menjadi salah satu solusi utama [22]. Hal paling mendesak yang harus
dilakukan adalah penguatan kelembagaan masyarakat tani, yang merupakan salah satu bentuk konkrit
dari ekonomi kerakyatan [23]. Secara umum usaha agribisnis membutuhkan sokogan permodalan dari
bank dan pemerintah, dibutuhkan manajemen budidaya yang kuat, dukungan koperasi yang memiliki
kapasitas, mampu membangun kerjasama dan memiliki kekuatan permodalan jika ingin membangun
kejayaan usaha [24][25]. Penataan kelembagaan melalui gerakan koperasi diharapkan mampu
menunjang aktivitas ushatani, karena koperasi dapat berperan dalam meningkatkan bergaining power,

dan menjadi countervailing power terhadap berbagai bentuk keserakahan dan ketidakadilan [26].

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa terdapat empat saluran
pemasaran kopi robusta di Kabupaten Kolaka Timur, yakni: saluran pertama melibatkan petani,
pedagang pengumpul, pedagang penampung, dan pedagang besar di Kabupaten Kolaka; saluran kedua
terdiri dari petani, pedagang pengumpul, pedagang penampung, dan pedagang besar di Kota Makassar;
saluran ketiga melibatkan petani, pedagang penampung, dan pedagang besar di Kabupaten Kolaka; serta
saluran keempat terdiri dari petani, pedagang penampung, dan pedagang besar di Kota Makassar. Dari
hasil analisis margin pemasaran dan farmers’ share, diketahui bahwa saluran pemasaran ketiga
merupakan yang paling efisien dibandingkan saluran lainnya, dengan margin pemasaran terendah

sebesar Rp4.833/kg dan farmers’ share tertinggi sebesar 90,33%.
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