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ABSTRAK 

Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah sebagian kecil 

masyarakatnya memilih bertambak garam, marketing atau pemasaran sendiri 

mempunyai kedudukan sebagai penghubung antara perusahaan dari pembuat 

produk dengan masyarakat sebagai pemakai produk.  

Permasalahan yang dikaji dalam penelitian ini adalah bagaimana Model 

Pemasaran Garam Rakyat di Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah, 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana Model Pemasaran Garam 

Rakyat di Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah.  

Dalam mengumpulkan data penelitian, peneliti menggunakan metode 

penelitian kualitatif yang bersifat induktif, landasan teori dimanfaatkan sebagai 

pemandu agar fokus penelitian sesuai dengan fakta dilapangan. Menggunakan 

Observasi (Pengamatan), Wawancara, Dokumentasi, dan Triangulasi sebagai 

teknik pengumpulan data. 

 Hasil penelitian ini adalah menunjukkan bahwa garam yang diproduksi 

oleh petani garam tersebut ialah berupa garam halus, garam tersebut juga bisa 

ditukarkan dengan burapa barang diantaranya beras, sayur-sayuran, dan  

perubahan cuaca yang tidak menentu mengakibatkan harga garam berubah-ubah, 

jadi pemasaran di tingkat koperasi maupun petani garam masih dalam taraf rendah 

dikarenakan belum adanya canel untuk memperluas pasar sampai keluar daerah, 

masih sekitar pasar-pasar tradisional setempat. 
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ABSTRACT 
 

Cendi manik village sekotong tengah subdistrict a small portion of the 

people choose to farm salt, marketing itself has a position as a liaison between the 

company of the produck maker with the community as the user of the produck. 

The problem examined in this research is how to model the marketing of 

people’s salt in cendi manik village sekotong tengah sub district, this study aims 

to determine how the people’s salt marketing model in cendi manik village 

sekotong tengah sub district. 

In collecting research data, researchers use qualitative research methods 

that are inductive, the theoretical foundation is used as a guide so that the focus of 

research is in accordance with the facts in the field. Using observation, interviews, 

documentation and triangulation as data collection techniques. 

The results of this study are to show that the salt produced by the salt 

farmers is in the from of fine salt, the salt can also be exchanged for goods such as 

rice, vegetables, and erratic weather changes cause salt prices to change, so 

marketing at the level of cooperatives and salt farmers is still at a low level due to 

the lack of canels to expand the market to out of the area still around local 

traditional markets. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

I.I Latar Belakang 

Di dalam dunia usaha salah satu kegiatan yang harus dilakukan yaitu 

pemasaran. Ketika berbicara tentang pemasaran pasti membutuhkan manajemen 

agar kegiatan pemasaran bisa berjalan dengan lancar dan tepat sasaran. 

manajemen pemasaran merupakan upaya untuk mempertahankan kelangsungan 

hidup perusahaan karena berhubungan langsung dengan konsumen sebagai 

pemakai produk. Marketing atau biasa disebut dengan pemasaran memiliki 

peranan yang sangat penting untuk semua jenis bidang usaha, karena marketing 

atau pemasaran sendiri mempunyai kedudukan sebagai penghubung antara 

perusahaan dari pembuat produk dengan masyarakat sebagai pemakai produk. 

Pengertian pemasaran tidak lain daripada suatu proses perpindahan barang atau 

jasa dari tangan produsen ketangan konsumen. Menurut salah satu ahli P.H. 

Nystrom pemasaran meliputi segala kegiatan mengenai penyaluran barang atau 

jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen(Mursid, 2015).  

Dalam era persaingan yang semakin ketat pelaku usaha harus pandai dalam 

memilih stategi pemasaran yang digunakan Menurut (Kotler dan Amstrong 

2008), pengertian strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana unit 

bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari 

hubungannya dengan konsumen. Strategi pemasaran merupakan salah satu 

senjata bagi perusahaan untuk menghadapi persaingan pasar. Pada dasarnya 
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strategi pemasaran adalah mencari kecocokan antara kemampuan internal 

dengan peluang eksternal yang ada di pasar agar produk yang dipasarkan dapat 

berhasil, maka pemasuk harus menggunakan konsep pemasaran yang meliputi 

manfaat, mutu atau kualitas, keputusan antara kebutuhan atau keinginan. Oleh 

karena itu, pemasuk harus bisa mempengaruhi konsumen untuk dapat 

menciptakan permintaan atas produknya, sedangkan alat yang digunakan 

pemasuk dalam memperkenalkan produk dan mendorong masyarakat 

melakukan pembelian adalah promosi. Seiring dengan perkembangan ilmu 

pengetahuan, teknologi dan perindustrian yang begitu pesat, baik dari industri 

jasa maupun manufaktur juga mengalami hal yang sama. 

Negara kepulauan sering juga disebut Negara maritim. wilayah suatu Negara 

maritim meliputi wilayah daratan dan wilayah perairan laut. Daerah pesisir 

pantai mempunyai peranan yang penting dalam perekonomian masyarakatdan 

pembangunan karena merupakan ruang yang menjembatani antara wilayah 

daratan dengan wilayah perairan lautan (Adisasmita, 2006). Indonesia 

merupakan salah satu Negara yang memiliki luas perairan hampir dua pertiga 

dari luas wilayahnya yaitu sekitar 70% menyimpan banyak potensi yang dapat 

dimanfaatkan seperti ikan laut, rumput laut, mineral garam terlarut, mutiara 

serta tambang minyak bumi. Namun kekayaan alam indonesia yang melimpah 

tersebut belum dapat dimanfaatkan dan di olah secara optimal. Indonesia masih 

membutuhkan impor produk tertentu dari luar negri, padahal bahan dasar 

produk tersebut telah tersedia secara melimpah di indonesia salah satunya 

adalah komoditas garam. 
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Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah sebagian kecil masyarakat 

memilih untuk bertambak garam, hal ini dipengaruhi kondisi wilayah yang 

berdekatan dengan pesisir pantai yang memiliki kandungan garam yang bagus. 

Usaha Industri hasil pertanian di Desa Cendi Manik adalah industri kecil garam 

rakyat yang berlokasi di Kecamatan Sekotong Tengah. Usaha industri kecil garam 

tersebut merupakan mata pencaharian pokok bagi sebagian kecil penduduk di 

Desa Cendi Manik. Oleh karenanya, besar kecilnya pendapatan yang dihasilkan 

dari industri kecil garam rakyat sangat berpengaruh terhadap tingkat kemakmuran 

masyarakat di Desa Cendi Manik. Pendapatan dari usaha pertanian garam di Desa 

Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah Kabupaten Lombok Barat relatif 

rendah. Petani garam memiliki pendapatan berkisar Rp. 100.000 dalam dua kali 

garapan yaitu biasanya panen tiap 2 kali per 24 jam. Harga garam tidak seberapa 

atau bisa dikatakan sangat murah yaitu 3.000/kg atau kurang lebih Rp 50.000 

perkarung. 

Pembuatan garam di Desa Cendi Manik sudah turun-temurun dilakukan dan sudah 

seperti menjadi tradisi karena dilakukan secara turun-temurun dan pada waktu 

yang hampir sama yaitu pada musim kemarau. Mata rantai keseluruhan pertanian 

garam, peranan pengepul terkait proses penampungan maupun pemasaran 

sangatlah penting. Pengepul menampung hasil panen garam dari petani yang 

langsung diolah menjadi garam beryodium lalu dipasarkan. atau di konsumsi serta 

didistribusikan oleh pengepul terhadap industri pengolahan garam. Di samping itu 

garam yang siap jual ditimbun dan dijual ke pengepul atau bandar besar pada saat 

harga garam itu naik. Kebanyakan para petani garam lebih memilih menjual 
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kembali hasil panen garam pada saat penen. Hal itu dilakukan karena keterbatasan 

modal dan untuk memenuhi kebutuhan ekonomi atau kebutuhan sehari-hari yang 

mendesak untuk dipenuhi.   

Garam rakyat sebagai salah satu komoditas perdagangan cukup penting dalam 

beberapa tahun terakhir ini menjadi isu strategis nasional yang sangat menarik 

banyak pihak baik pemerintah, atau pelaku bisnis maupun akademisi. Hal itu 

antara lain terkait dengan tren impor garam yang terus meningkat 

(Rochwulaningsih, 2013). 

Pola pertanian garam yang digunakan dalam masyarakat di Desa Cendi Manik 

Kecamatan Sekotong Tengah masih menggunakan cara tradisional. Faktor 

keberhasilan para petani garam itu tergantung pada kondisi alam, yaitu apakah 

musim kemarau itu panjang atau tidak, karena mereka masih menggunakan 

teknologi tradisional dalam  membuat garam.  

 Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah memproduksi garam untuk 

memenuhi berbagai keperluan. Baik kebutuhan rumah tangga dan kebutuhan 

industri. Namun demikian, industri garam di  Desa Cendi Manik Kecamatan 

Sekotong Tengah bukan berarti berjalan mulus tanpa hambatan dan kendala. 

Kualitas garam yang belum maksimal, ketidakstabilan harga garam, proses 

produksi yang masih bersifat tradisional, dan persaingan dengan komoditi garam 

dari luar daerah merupakan sedikit dari sekian banyak masalah garam di Desa 

Cendi Manik  Kecamatan Sekotong Tengah. 

Penghasilan dari petani garam masih dalam taraf rendah. Rendahnya pendapatan 

petani dikarenakan dimana petani garam hanya mampu menghasilkan garam pada 
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bulan-bulan tidak turun hujan, pendapatan petani yang tidak seberapa dibagi untuk 

memenuhi kebutuhan dimana garam sedang tidak berproduksi. Selain itu, 

rendahnya pendapatan petani juga disebabkan oleh rendahnya nilai jual garam 

lokal jika dibandingkan dengan harga jual dari garam import. Rendahnya harga 

jual dari garam lokal ini diakibatkan kualitas dari garam lokal yang masih kalah 

dengan kualitas garam import dan tidak adanya batasan bagi masuknya garam 

import sebagai garam konsumsi.  

Akibat dari produksi garam yang kurang maksimal, pemerintah melakukan 

kebijakan dengan cara mengimpor garam guna memenuhi kebutuhan konsumen 

garam pada masyarakat. Produksi garam di Desa Cendi Manik Kecamatan 

Sekotong Tengah mencapai kurang lebih 3 ton setiap tahunnya. Dengan tingkat 

produktivitas tersebut, masih terasa sulit dalam memenuhi kebutuhan pasar akan 

garam. Dengan kebutuhan garam yang masih kurang, tentu hal ini menjadi 

peluang bagi para petani garam rakyat khusunya petani garam di Desa Cendi 

Manik Kecamatan Sekotong Tengah untuk meningkatkan produktivitasnya agar 

kebutuhan masyarakat akan garam dapat terpenuhi. dengan meningkatnya 

produktivitas petani garam di Desa Cendi Manik  Kecamatan Sekotong Tengah, 

maka pendapatan masyarakat petani garam bisa menjadi meningkat sehingga 

kesejahteraan ekonomi bagi para petani garam dapat terwujud. Kondisi yang ada 

menunjukkan bahwa sebagian kecil petani garam di Desa Cendi Manik dengan 

penguasaan teknologi yang rendah, pemilikan modal yang lemah, akses pasar dan 

informasi yang minim, serta keterampilan petani dalam pengelolaan yang sangat 

terbatas. Memasuki era globalisasi dunia mereka dihadapkan pada tantangan berat 
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untuk bisa mengaitkan dengan sistem perekonomian modern, yang sangat 

menekankan efisiensi dan produktivitas (Komaryatin, 2012). 

Dari kesemua paparan latar belakang diatas, yang menarik penulis untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “Model Pemasaran Garam Rakyat (Studi 

Kasus di Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang di atas maka rumusan masalah yang ingin dijawab dari 

penelitian ini adalah  Bagaimana Model Pemasaran Garam Rakyat di Desa 

Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah. 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Model Pemasaran 

Garam Rakyat di Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoretis  

Hasil kajian ini diharapkan menjadi sumbangan informasi dan bahan pemikiran 

yang bermanfaat bagi pengembangan ilmu pengetahuan tentang Model 

Pemasaran Garam. 

2. Secara Praktis 

a. Bagi Mahasiswa 

Dari hasil penelitian ini penulis mengharapkan kepada mahasiswa/I khususnya 

kepada Universitas Muhammadiyah Mataram  untuk lebih menambah wawasan 

dan pengetahuan terhadap Model Pemsasaran Garam Rakyat. 
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b. Bagi Masyarakat 

Untuk mengetahui sejauh mana kegiatan usahanya dalam memproduksikan 

garam sebagai hasil produksinya dalam mendistribusikan garam yang sesuai 

dengan kondisi pasar dan permintaan terhadap produk yang dihasilkan. 

c. Bagi Penelitian 

Hasil kajian ini diharapkan pula menjadi sarana untuk melestarikan dan 

mengembangkan nilai-nilai budaya bangsa serta meningkatkan sumber daya 

manusia melalui usaha garam. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

1. Penelitian Terdahulu 

Berdasarkan dengan penelitian ini ada beberapa yang telah dilakukan oleh 

penelitian sebelumnya yang permasalahannya hampir sama dengan penelitian 

yang sedang dilakukan. 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

 

Nama  Judul 

penelitian 

Analisis 

perbandingan 

Perbedaan 

penelitian 

Hasil 

penelitian 

Amelia 

(2013) 

analisis 

pendapatan 

usaha 

garam 

rakyat 

berdasarka 

status lahan 

dan 

penggunaan 

zat aditif 

Pendekatan 

penelitian 

berbeda, 

Objek 

penelitian 

berbeda, 

lokasi dan 

waktu 

penelitian 

berbeda 

Penelitian 

terdahulu lebih 

menekankan pada 

analisis 

pendapatan usaha 

garam rakyat 

berdasarkan 

status lahan dan 

penggunaan zat 

aditif sedangkan 

penulis lebih 

membahas model 

pemsaran garam 

rakyat.  

Hasil 

penelitian 

menyatakan 

bahwa zat 

aditif mampu 

meningkatkan 

pendapatan 

petambak 

garam di desa 

santing selama 

kurang lebih 

lima bulan 

(satu musim 

tanam). 

kemala 

(2013) 

analisis 

factor-

faktor yang 

mempengar

uhi impor 

garam 

Indonesia 

(dari negara 

mitra 

dagang 

australia, 

india, 

slandia baru  

dan china) 

Pendekatan 

penelitian 

berbeda, 

Objek 

penelitian 

berbeda, 

lokasi dan 

waktu 

penelitian 

berbeda 

Penelitian 

terdahulu lebih 

menekankan pada 

analisis factor-

faktor yang 

mempengaruhi 

impor garam 

indonesia (dari 

Negara mitra 

dagang Australia, 

india, slandia 

baru dan cina) 

sedangkan 

penulis lebih 

membahas 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

produksi 

garam Negara 

indonesia 

tahun 2001 

hingga 2010 

mengalami 

fluktuasi, 

namun 

demikian tren 

yang 

ditunjukkan 

cendrung 
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tentang model 

pemasaran garam 

rakyat.  

menurun. 

Jamil 2014 Analisis 

sistim tata 

niaga garam 

rakyat.  

Pendekatan 

penelitian 

berbeda, 

Objek 

penelitian 

berbeda, 

lokasi dan 

waktu 

penelitian 

berbeda 

Penelitian 

terdahulu lebih 

fokus membahas 

analisis system 

tata niaga garam 

rakyat sedangkan 

penulis lebih 

membahas 

kepada model 

pemasaran garam 

rakyat. 

Saluran 

tataniaga yang 

terbentuk 

belum efisien, 

hal tersebut 

terjadi karena 

petani masih 

memiliki 

posisi tawar 

yang rendah 

sehingga 

hanya 

berperan 

sebagai 

penerima 

harga. 

Try 

Suherman 

(2011) 

Analisis 

pemasaran 

garam 

rakyat 

(studi kasus 

di desa 

kertasada, 

kecamatan 

kalianget, 

kabupaten 

sumenep). 

Objek 

penelitian 

berbeda, 

lokasi dan 

waktu 

penelitian 

berbeda 

Penelitian 

terdahulu lebih 

fokus membahas 

Analisis 

pemasaran garam 

rakyat (studi 

kasus di desa 

kertasada, 

kecamatan 

kalianget,sedangk

an penulis lebih 

membahas model 

pemasaran garam 

rakyat. 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa saluran 

pemasaran 

untuk 

komoditas 

garam rakyat 

di desa 

kertasada 

kecamatan 

kalianget 

kabupaten 

sumenep 

hanya tersusun 

dari satu 

saluran 

pemasaran. 

 

Fauziah 

dan 

ihsanudin 

(2014) 

Pengemban

gan 

kelembagaa

n 

pemasaran 

garam 

rakyat 

(studi kasus 

Objek 

penelitian 

berbeda, 

lokasi dan 

waktu 

penelitian 

berbeda 

Penelitian 

terdahulu lebih 

fokus membahas 

Pengembangan 

kelembagaan 

pemasaran garam 

rakyat (studi 

kasus di desa 

Kelembagaan 

pemasaran 

yang terjadi 

masih 

tradisional 

dimana 

pegaram tidak 

dapat 
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di desa 

lembung, 

kecamatan 

galis, 

kabupaten 

pamekasan) 

lembung, 

kecamatan galis, 

kabupaten 

pamekasan) 

sedangkan 

penulis lebih 

membahas model 

pemasaran garam 

rakyat. 

menentukan 

harga 

diakibatkan 

kurangnya 

informasi yang 

dimiliki 

sehingga 

menyebabkan 

lemahnya daya 

tawar pada 

pegaram. 

dikategorikan  

Sumber data: 2013, 2013, 2011, 2014, 2014 (dipublikasikan)  

2. Uraian dari penelitian terdahulu: 

1. Dalam penelitian Amelia (2013).  Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui factor-faktor yang mempengaruhi produksi garam di desa 

Santing. Metode analisis yang digunakan adalah regresi berganda. 

Responden penelitian terdiri dari 26 petambak garam rakyat status lahan  

milik sendiri, 34 petambak garam rakyat status lahan milik sewa dan 40 

petambak garam rakyat status lahan bagi hasil. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa zat aditif mampu meningkatkan pendapatan 

petambak garam di desa santing selama kurang lebih lima bulan satu 

musim tanam. Factor-faktor yang berpengaruh secara signifikan terhadap 

produksi garam rakyat factor alam seperti suhu, cuaca dan sinar matahari 

di karenakan metode yang digunakan metode tradisional. 

2. Dalam penelitian Jamil (2014). Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis saluran tataniaga, fungsi, struktur dan prilaku pasar oleh 

lembaga-lembaga tataniaga pada komoditi garam rakyat di desa galis. 

Metode analisis yang digunakan adalah analisis saluran tataniaga dan R/C 
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rasio keuntungan dan biaya. Responden peneliti terdiri dari 40 petambak 

garam rakyat murni 4 petambak garam sekaligus pedagang pengepul dan 1 

orang petambak garam dan sekaligus pedagang pengepul juga memiliki 

pabrik garam jadi semuanya berjumlah 45 responden petambak garam.  

3. Dalam penelitian Kemala (2013). Penelitian ini bertujuan untuk 

menggambarkan perkembangan produk, konsumsi dan impor garam di 

indonesia. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi dan 

panel. Responden penelitian ini tidak menggunakan responden karena data 

yang digunakan merupakan data skunder, hasil penelitian menunjukkan 

bahwa produksi garam indonesia tahun 2001 harga 2010 mengalami 

fluktuasi. Namun demikian tren yang ditunjukkan adalah cendrung 

menurun. 

4. Dalam penelitian Try Suherman (2011). Metode yang digunakan 

dalam peneliti ini adalah pendekatan kualitatif yang yang dapat dilihat dari 

proses penentuan dan pembentukkan harga dan ada atau tidaknya praktek 

pemasaran yang tidak jujur. Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran 

pemasaran untuk komoditas garam rakyat di desa kertasada kecamatan 

kalianget kabupaten sumenep hanya tersusun dari satu saluran pemasaran. 

5. Dalam penelitian Fauziyah dan Ihsanudin (2014). Metode analisis 

yang digunakan adalah analisis deskriftif kualitatif , sementara untuk 

mengetahui tingkat efisiensi pemasaran pada tiap lembaga pemasaran yang 

terlibat digunakan analisis margin pemasaran. Hasil penelitian 

Kelembagaan pemasaran yang terjadi masih tradisional dimana pegaram 
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tidak dapat menentukan harga diakibatkanss kurangnya informasi yang 

dimiliki sehingga menyebabkan lemahnya daya tawar pada pegaram. 

2.2 Model Pemasaran 

Menurut (Mardiyanti, 2018) model pemasaran itu ada dua yaitu:  

1. Pemasaran langsung 

Pemasaran langsung merupakan sebuah strategi untuk mempromosikan produk 

atau jasa yang ditunjukkan untuk mempengaruhi tindakan konsumen. Penjualan 

langsung(hardsell) lebih menekankan pengambilan keputusan yang didasarkan 

atas rasional atau karena adanya keuntungan tambahan yang diberikan suatu 

produk. Wujud dari penjualan langsung (hard sell) dapat ditemui dalam bentuk 

promosi penjualan, penjualan pribadi, penjualan langsung. 

2. Pemasaran tidak langsung  

Pemasaran tidak langsung merupakan strategi untuk mempromosikan suatu 

produk atau jasa yang ditunjukkan untuk menyentuh pikiran dan perasaan 

konsumen. Wujud penjualan tidak angsung (soft-sell) dapat ditemui dalam bentuk 

iklan dan pemasaran interaktif via internet secara tidak langsung. 

2.3 Analisis Kelembagaan Pemasaran 

1. Petani merupakan masyarakat Desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong 

Tengah yang melakukan usaha tani garam rakyat pada musim garam. 

2. Pedagang pungumpul adalah lembaga pemasaran yang merupakan 

individu yang berperan sebagai perantara antara petani dan perantara 

pabrik, didalam pengumpul ini juga ia berperan sebagai pabrik garam. 

Pabrik garam merupakan lembaga pemasaran dan umunya berbentuk 
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Koperasi yang berperan mengubah garam rakyat menjadi garam halus 

yang beryodium. 

3. Pengumpul atau bisa disebut agen ini adalah lembaga pemasaran yang 

menjua produk garam halus yang sudah dikemas yang siap di 

konsumsi. 

2.4 Konsep Saluran Pemasaran 

`Saluran pemasaran merupakan rangkaian lembaga-lembaga pemasaran yang 

dilalui barang dalam penyalurannya dari produsen ke konsumen. 

a. Fungsi pemasaran dan lembaga pemasaran 

Lembaga pemasaran merupakan individu atau badan usaha yang berperan dalam 

suatu sistem pemasaran suatu komoditi tertentu, yang melakukan berbagai fungsi-

fungsi pemasaran. Menurut (Asmarantaka, 2012) terdapat tiga fungsi pemasaran 

yaitu: 

1) fungsi pertukaran (berfokus pada perpindahan hak milik 

barang atau jasa) 

2) fungsi fisik (kegiatan yang secara langsung berhubngan 

dengan barang atau jasa) 

3) fungsi fasilitas (kegiatan yang memperlancar atau 

memfasilitasi kegiatan pemasaran.    

b. Peran pemasaran dalam perusahaan dan masyarakat 

Dalam era global ini peran pemasaran bagi perusahaan menjadi semakin penting 

karena kondisi persaiangan yang semakin kuat yang ditandai dengan munculnya 

pesaing-pesaing baru maupun berekspansinya pesaing yang sudah ada. Mereka 
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tidak hanya berasal dari dalam negri tetpai juga dari luar negri. Bagi perusahaan 

pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang harus dilakukan dalam 

upayanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan 

mendapatkan laba. Pada definisi yang dikemukakan oleh (Kotler dan Amstrong, 

1997) yaitu bahwa: pemasaran adalah suatu proses sosial dan menejerial dengan 

nama individu-individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka inginkan 

dan mereka butuhkan melalui penciptaan penawaran dan pertukaran produk-

produk nilai dengan pihak lain.  

2.5 Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran 

Menurut (Kotler, 2000) pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu 

dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai secara 

bebas dengan pihak lain. Pemasaran lebih menitik beratkan pada pengetahuan 

akan kebutuhan pelanggan dan upaya untuk memuaskan melalui atribut produk 

yang ditawarkan. 

(Doyle, 1998) menyatakan pemasaran sebagai rangkaian tugas dan kegiatan, 

termasuk perencanaan dan pembuatan keputusan. Perancanaan dan pembuatan 

keputusan pemasaran berpijak pada empat hal: 

a. Segmentasi pasar. Segmentasi pasar merupakan upaya pemasaran untuk 

mengenali dan membagi kelompok-kelompok pasar berdasarkan 

criteria tertentu. Sedangkan segmen pasar adalah kelompok pembeli 

dalam pasar yang mempunyai cirri-ciri khusus dan berperan penting 

bagi penetapan strategi pasar. 
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b. Menentukan target pasar. Penentuan target pasar didasarkan pada 

tingkat kemenarikan suatu segmen pasar untuk dikelola, sesuai dengan 

kemampuan perusahaan. Target pasar berfungsi untuk lebih 

memfokuskan upaya perusahaan dalam memenuhi kebutuhan potensial 

konsumen. 

c. Market posisitioning. Posisitioning merupakan tindakan merancang 

tawaran dan citra perusahaan sehingga membedakan perusahaan dari 

pesaing di dalam benak target pasar. 

d. Perencanaan pemasaran. Manajemen perusahaan perlu 

mengembangkan rencana untuk menerapkan positioning perusahaan 

dan mengembangkan kemampuan perusahaan dalam memenuhi 

kebutuhan potensial target pasar. 

2.6  Konsep Product, Price, Promotion dan Place 

Menurut (Kotler, 2000) bauran pemasaran adalah alat pemasaran yang 

digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran dipasar sasaran yang meliputi 

item alat pemasaran yaitu product, price, promotion dan place (4p). penjelasan 

bauran pemasaran dijelaskan sebagai berikut: 

Marketing mix tersebut digunakan oleh pemasar agar produknya dapat 

memasuki pasar sasaran atau target market. Item bauran pemasaran meliputi: 

a. Product yaitu terdiri dari keragaman produk, kualitas, design, ciri, 

nama merek, kemasan, ukuran, pelayanan, garansi/jaminan dan 

imbalan. 
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b. Price terdiri dari daftar harga, rabat/diskon, potongan harga khusus, 

periode pembayaran dan syarat kredit. 

c. Promotion terdiri dari promosi penjualan, periklanan, tenaga penjualan, 

public relation, dan pemasaran langsung. 

d. Place terdiri dari saluran pemasaran, cakupan pasar, pengelompokkan 

lokasi, persediaan dan transportasi. 

Sedangkan menurut (Tjiptono, 2001) Marketing Mix adalah dari empat macam 

hal yaitu Product, Price, Promotion dan Place. 

Dari beberapa variable marketing mix di atas dapat dijelaskan sebagai berikut. 

Unsur-unsur marketing mix yaitu: 

a. Produk (product) 

Menurut (Laksana, 2008) produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik 

maupun non fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhannya. Yang termasuk dalam pengertian produk yaitu: 

barang-barang, jasa/pelayanan, pengalaman, kegiatan/peristiwa, keahlian, 

tempat dll  

b. Harga (price)  

Menurut (Tjiptono, 2001) harga adalah satuan moneter agar memperoleh hak 

kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. 

c. Promosi (promotion) 

Menurut (Laksana, 2008) promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan 

pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah 
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sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal 

sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk itu. 

d. Distribusi (place) 

Menurut (Swastha, 2000) saluran distribusi untuk barang adalah saluran yang 

digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen ke 

konsumen atau pemakai industry.   

2.7 Konsep Tentang Usaha Tani Tambak Garam 

1. Konsep Usaha Tani 

Ilmu usaha tani didefinisikan sebagai ilmu mengenai cara petani mendapatkan 

kesejahtraan (keuntungan), menurut pengertian yang dimilikinya tentang 

kesejahtraan. Jadi ilmu usaha tani mempelajari cara-cara petani 

menyelenggarakan pertanian (Tohir. 1991). 

2. Petani Garam Rakyat  

Petani garam rakyat adalah produsen garam yang skala kecil bukan industri dan 

hanya berproduksi musim kemarau saja. Pengelola pabrik berharap agar petani 

garam mau meningkatkan kualitas garamnya sehingga sama dengan kualitas 

garam impor, sementara petani garam tidak mampu memenuhi kualitas karena 

tidak menambah harga jual secara signifikan yang artinya harga garam yang 

berlaku di tingkat petani garam tidak memberi insentif bagi petani garam untuk 

meningkatkan kualitasnya. Di sisi lain, pemerintah kesulitan menetapkan 

kebijakan floor price ( harga dasar ) garam atau harga minimum pada masing-

masing daerah sentra produksi garam, harga dasar tidak memperhitungkan faktor 

persaingan, penetapan harga dasar biasanya dilakukan oleh suatu lembaga atau 
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pemerintah untuk menjaga agar harga tidak merosot di tingkat produsen.Petani 

garam dibedakan berdasarkan kepemilikan lahan garam yaitu pemilik, penyewa 

dan petani bagi hasil. Pemilik adalah petani garam yang memiliki lahan garam 

sendiri. Penyewa adalah para petani yang menyewa lahan garam dalam budidaya 

garam, sedangkan bagi hasil adalah petani yang menggarap lahan garam dan 

melakukan perjanjian bagi hasil dengan pemilik lahan garam (Jumriati, 2017).  

 

 

 

2.8 Adapun Faktor Teknis Yang Mempengaruhi Produksi Garam:  

1. Air laut  

Mutu air laut terutama dari segi kadar garamnya termasuk kontaminasi dengan air 

sungai, sangat mempengaruhi waktu yang diperlukan untuk pemekatan 

(penguapan).  

2. Keadaan cuaca  

Panjang kemarau berpengaruh langsung kepada “kesempatan” yang diberikan 

kepada kita untuk membuat garam dengan pertolongan sinar matahari. Curah 

hujan (intensitas) dan pola hujan distribusinya dalam setahun rata-rata merupakan 

indikator yang berkaitan erat dengan panjang kemarau yang mempengaruhi daya 

penguapan air laut. Kecepatan angin, kelembapan udara dan suhu udara sangat 

mempengaruhi kecepatan penguapan air, dimana makin besar penguapan makin 

besar jumlah Kristal garam yang mengendap.  

3. Tanah  
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Sifat tanah mempengaruhi kecepatan perembesan (kebocoran) air laut kedalam 

tanah yang di pembenihan ataupun di meja. Bila kecepatan perembesan ini lebih 

besar dari pada kecepatan penguapannya, apalagi bila terjadi hujan selama 

pembuatan garam, maka tidak akan dihasilkan garam. Jenis tanah mempengaruhi 

pula warna dan ketidak murnian (impurity) yang terbawa oleh garam yang 

dihasilkan.  

4. Pengaruh air  

Pengaturan aliran dan tebal air dari peminihan satu ke berikutnya dalam kaitannya 

dengan faktor-faktor arah kecepatan angin dan kelembaban udara merupakan 

gabungan penguapan air (koefisien pemindahan masa). Kadar/kepekatan air tua 

yang masuk ke meja kristalisasi akan mempengaruhi mutu hasil. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Pendekatan Penelitian 

 Berdasarkan masalah yang diajukan dan yang menekankan pada Model 

Pemasaran Garam Rakyat maka peneliti ini merupakan penelitian induktif 

dengan pendekatan kualitatif.Penelitian induktif kualitatif ini lebih dapat 

menemukan kenyataan-kenyataan jamak sebagai yang terdapat dalam data, 

membuat peneliti dan responden menjadi ekspilit, dapat dikenal dan akuntabel, 

dapat dipertanggung jawabkan, analisis induktif lebih dapat menemukan 

pengaruh bersama yang mempertajam hubungan-hubungan (Moleong, 2009). 

Pada penelitian ini peneliti berusaha memahami tentang kompleksitas 

fenomena yang diteliti dengan bertujuan untuk mengumpulkan data-data yang 

diperlukan kemudian dianalisis dengan cara mendeskripsikan dalam bentuk 

kata-kata dan membahas segala sesuatu yang berhubungan dengan subjek. 

Adapun yang dimaksud dengan pendekatan kualitatif yaitu penelitian yang 

bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek 

penelitian secara holistik, dan dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata 

dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan 

memanfaatkan berbagai metode ilmiah. (Moleong, 2009). 

3.2 Lokasi dan Waktu 

 Penelitian tentang model pemasaran garam rakyat dilaksanakan di desa 

Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah, kegiatan penelitian ini dimulai 

sejak disahkannya proposal penelitian serta surat izin penelitian, yaitu bulan 

februari sampai dengan maret 2019. 
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3.3 Metode Pengumpulan Data 

Salah satu tugas utama pada saat melaksanakan penelitian lapangan (field 

research) adalah melaksanakan pengumpulan data dan informasi yang 

diperlukan bagi penyusun proposal ini. Penetapan pengumpulan data sangat 

penting, di samping akan memudahkan penyusunanya di dalam memasuki 

tahap dari pembahasannya, dan yang lebih utama lagi bagi setiap peneliti atau 

penyusun adalah bagaimana memilih dan menggunakan metode yang relevan 

mudah dan praktis.  

Pengumpulan data pada dasarnya juga merupakan suatu prosedur yang 

sistematik dan standar untuk memperoleh data yang diperlukan.Banyak 

masalah yang dirumuskan dan tidak bisa dipecahkan, karena metode untuk 

memperoleh data yang digunakan tidak memungkinkan ataupun data yang ada 

tidak dapat menghasilkan data yang diinginkan. 

 Untuk memperoleh data-data penelitian yang benar  peneliti 

menggunakan tiga metode sebagai berikut: 

1. Metode Observasi (Pengamatan) 

2. Metode Wawancara 

3. Metode Dokumentasi 

4. Metode triangulasi 

 

a. Metode Observasi (Pengamatan) 

Pengertian metode observasi (pengamatan) menurut Nawawi dan Martini 

sebagaimana dikutip Afifudin dan Ahmad Saebani observasi adalah 

pengamatan pencatatan secara sistematik terhadap unsure-unsur yang tampak 
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dalam suatu gejala atau gejala-gejala dalam objek penelitian.(Afifudin, 2009). 

Observasi merupakan suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara mengadakan penelitian secara teliti, serta pencatatan secara sistematis.  

Dalam observasi ini peneliti menggunakan alat bantu buku tulis dan kamera. 

Metode ini peneliti gunakan untuk memperoleh data tentang situasi dan kondisi 

Masyarakat Petani Garam di desa Cendi Manik Kecamatan Sekotong Tengah. 

b. Metode wawancara 

Menurut imam gunawan wawancara adalah suatu percakapan yang dilahirkan 

pada suatu masalah tertentu dan merupakan proses Tanya jawab lisan dimana 

dua orang atau lebih secara fisik (Imam, 2014). Pada metode wawancara 

peneliti menggunakan dua tipe wawancara yaitu wawancara terstruktur dan 

wawancara tidak terstruktur. Wawancara terstruktur digunakan karena 

informasi yang akan diperlukan penelitian sudah pasti. Proses wawancara 

terstruktur dilakukan dengan menggunakan instrument pedoman wawancara 

tertulis yang berisi pertanyaan yang akan diajukan kepada informan. 

Wawancara tidak terstruktur yaitu dalam pelaksanaanya lebih bebas 

dibandingkan dengan wawancara terstruktur karena dalam melakukan 

wawancara dilakukan secara alamiah untuk menggali ide dan gagasan 

informasi secara terbuka dan tidak menggunakan pedoman wawancara. 

 Selain itu peneliti juga melakukan wawancara tidak terstruktur atau 

tidak menggunakan pedoman tertulis, peneliti hanya bercakap-cakap secara 

langsung kepada pihak terkait untuk memperoleh tambahan data, adapun pihak 
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yang diwawancarai yaitu masyarakat petani garam sehingga dapat melihat 

secara langsung saat proses pembuatan dilaksanakan. 

c. Metode Dokumentasi 

Dikutip dari bukunya Arikunto metode dokumentasi, yaitu mencari data 

mengenai hal-hal atau variable yang berupa catatan, transkip, buku, suat kabar, 

majalah, prasasti, notulen rapat, lenggenda, dan sebagainya.Metode ini 

digunakan untuk menggali data yang berkaitan dengan Model Pemasaran 

Garam Rakyat.Wawancara yang dilakukan di masyarakat atau dikoperasi 

pengepul garam mengacu pada beberapa komponen sesuai dengan rumusan 

masalah. 

Dengan metode dokumentasi ini peneliti memperoleh data untuk kajian skripsi 

anatara lain lampiran pengemasan garam, lampiran profil koperasi, data 

masyarakat, visi misi, dan tujuan. Peneliti akan memilih data tersebut sesuai 

dengan relevansinya terhadap masalah penelitian yang kemudian dianalisis 

untuk mengambil kesimpulan tentang data tersebut. 

d. Metode Triangulasi 

Triangulasi merupakan metode pengumpulan data dengan menggabungkan dari 

berbagai metode, dalam metode ini data yang diperoleh sekaligus diuji 

kredibilitasnya, konsisten, tuntas dan pasti. Triangulasi bias dilakukan dengan 

menggabungkan wawancara dengan observasi dan dokumentasi, dari tiga 

metode tersebut peneliti berusaha untuk menggambarkan (fenomenologi), 

memakai dan menafsirkan (interaksi simbolis), serta menciptakan dan 

memahami situasi sosial (etnometologi), yang menjadi fokus penelitian yang 
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terdiri dari tempat (place), orang (aktor), aktifitas (activity), yang mempunyai 

hubungan terhadap Model Pemasaran Garam Rakyat.  

3.4 Teknik Penentuan Informan 

 Dalam penelitian ini, penyusun menggunakan teknik snowball 

sampling. Snowball sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber data 

yang pada awalnya jumlahnya sedikit tersebut belum mampu memberikan data 

yang lengkap, maka harus mencari orang lain yang dapat digunakan sebagai 

sumber data (Moleong, 2013). 

Dalam penelitian ini, penyusun menggunakan teknik penentuan informan 

dengan teknik snowball sampling yakni proses penentuan informan 

berdasarkan informan sebelumnya tanpa menentukan jumlahnya secara pasti 

dengan menggali informasi terkait topik penelitian yang diperlukan. Pencarian 

informan akan dihentikan setelah informasi penelitian dianggap sudah 

memadai. Dalam penelitian iniyang  menjadikey informan (informan kunci)  

peneliti adalah kepala koperasi Syariah Bina Laut H Badrun Tamam A.MA. 

3.5 Uji Keabsahan Data 

Untuk menguji keabsahan data yang diperoleh, peneliti menggunakan 

triangulasi data.Peneliti menghimpun data dengan menggabungkan bebarapa 

teknik pengumpulan data dan peneliti juga menghimpun data dari bebarapa 

sumber data yang terdapat di lokasi penelitian.Dalam penelitian kualitatif, 

teknik triangulasi dimanfaatkan sebagai pengecekan keabsahan data yang 

peneliti temukan sehingga kemurnian dan keabsahan data terjamin (Iskandar, 

2009). 
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Dalam penelitian ini peneliti menggunakan dua macam triangulasi untuk 

menguji data yang diperoleh. 

1. Triangulasi sumber 

Triangulasi sumber berarti membandingkan dan mengecek balik derajat 

kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui sumber data yang berbeda 

dalam penelitian kualitatif (moleong, 2013) atau secara sederhana yaitu 

menggali kebenaran suatu data atau informasi tertentu melalui berbagai sumber 

data. 

2. Triangulasi metode atau teknik 

Triangulasi metode adalah suatu usaha untuk mengecek keabsahan data atau 

mengecek keabsahan hasil temuan. Pada triangulasi metode dapat dilakukan 

dengan menggunakan lebih dari satu teknik pengumpulan data untuk 

mendapatkan data yang sama (Imam, 2014). Pada penelitian Model Pemasaran 

Garam Rakyat data yang diperoleh melalui wawancara diuji dengan observasi 

lapangan yang diperoleh penelitian. 

3.6 Teknis Analisis Data 

 Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan data 

kedalam pola, kategori dan satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan tema 

dan dapat dirumuskan ide yangdisarankan oleh data.(Arikunto, 2013) Analisis 

data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat pengumpulan data 

berlangsung dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu.Pada 

saat wawancara, peneliti sudah melakukan analisis terhadap jawaban yang 

diwawancarai. Bila jawaban yang diwawancarai setelah dianalisis terasa belum 
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memuaskan,  maka peneliti akan menlanjutkan pertanyaan lagi, sampai tahap 

tetentu sehingga diperoleh data yang dianggap kredibel. Aktivitas dalam 

analisis data, yaitu data reduction, data display, dan conclusion 

drawing/verification. Langkah-langkah teknis analisis data meliputi: 

a. Data reduction (Reduksi Data) 

Reduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan 

pada hal-hal yang penting, kemudian dicari tema dan polanya. Reduksi data 

dimaksudkan untuk menentukan data ulang sesuai dengan permasalahan yang 

akan penulis teliti, dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas dan mempermudah peneliti untuk 

melakukan pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan. 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih data-data yang pokok, 

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan 

membuang yang tidak perlu. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti dalam 

melakukan pengumpulan data mengenai Model Pemasaran Garam Rakyat. 

b. Data display (Penyajian data) 

Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah mendisplay data. Yaitu 

penyajian data bias dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan hubungan 

antar katagori dan sejenisnya. Dengan mendisplaykan data maka akan 

memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja 

selanjutnya berdasarkan apa yang telah difahami. Dalam penelitian kualitatif 

dalam penyajian data biasanya bersifat naratif.Tujuan penyajian data adalah 
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untuk menyederhanakan informasi, dan informasi yang kompleks ke informasi 

yang sederhana sehingga mudah dipahami maksudnya. 

Adapun data yang di sajikan yaitu tentang Model Pemasaran Garam Rakyat

 . 

c. Conclusion drawing/verification (penarikan kesimpulan) 

Langkah ketiga yaitu penarikan kesimpulan yang merupakan hasil penelitian 

yang menjawab focus penelitian berdasarkan analisis data. (Imam, 2014).Pada 

tahap penarikan kesimpulan yaitu tahap analisis data kualitatif, penulis 

mencermati dan menganilisis data hasil penelitian menggunakan pola piker 

yang dikembangkan, kemudian menarik kesimpuan dari data 

tersebut.Penarikan kesimpulan harus menjawab rumusan masalah penelitian. 

3.7 Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian adalah subjek darimana data dapat diperoleh. 

(Arikunto, 2013) sumber data di dalam penelitian merupakan faktor sangat 

penting, karena sumber data akan menyangkut kualitas dari hasil penelitian. 

Oleh karenanya, sumber data menjadi bahan pertimbangan dalam penentuan 

metode pengumpulan data. Adapun sumber data pada penelitian ini yaitu: 

1. Sumber data primer 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari subjek penelitian, dalam 

hal ini peneliti memperoleh data atau informasi langsung dengan menggunakan 

instrumen-instrumen yang telah ditetapkan.(Wahyu, 2010). 

2. Sumber data skunder 
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Data skunder adalah data atau informasi yang diperoleh secara tidak langsung 

dari objek penelitian yang bersifat publik, yang terdiri atas, struktur organisasi 

data kearsipan, dokumen, laporan-laporan serta buku-buku dan lain sebagainya 

yang berkaitan dengan penelitian ini.(Wahyu, 2010). 

Sumber data skunder diperoleh dengan penelitian secara tidak langsung, 

melalui perantara atau diperoleh dan dicatat dari pihak lain. Peneliti mengambil 

data skunder dari berbagai buku refrensi, dokumentasi penelitian, observasi, 

serta wawancara dengan pihak-pihak yang berkompeten dalam penelitian ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


