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 Pengembangan komoditas tanaman cabai, baik perluasan areal maupun 

penggunaan benih unggul yang telah dilakukan belum dimanfaatkan secara 
optimal dalam memperoleh keuntungan. Hal ini dapat disebabkan karena 

beberapa permasalahan yang dihadapi dalam pemasaran hasil panen buah cabai 
segar. Penelitian ini merupakan penelitian lanjutan yang bertujuan untuk 

mengetahui: 1) Gambaran umum pemasaran komoditas cabai di Kabupaten 
Sinjai, 2) Cara meningkatkan penjualan komoditas tanaman cabai, dan 3) 

Kendala yang dihadapi dalam penjualan komoditas tanaman cabai di 

Kabupaten Sinjai, Provinsi Sulawesi Selatan. Jenis penelitian yang digunakan 
adalah deskriptif kualitatif, pengumpulan data dilakukan melalui survei, 

observasi dan wawancara mendalam dengan 5 kelompok tani andalan. Teknik 
analisis data yang digunakan yaitu analisis tema melalui nVivo20. Penelitian ini 

dilaksanakan dari bulan April sampai bulan September 2022. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa: 1) Jalur pemasaran cabai melalui pedagang pengepul, 

pengecer, dan supermarket di dalam dan di luar kabupaten serta di luar provinsi; 
2) Cara meningkatkan penjualan komoditas cabai yang diterapkan adalah 

menjaga dan meningkatkan kualitas buah cabai, memperluas jaringan 
pemasaran, menjaga loyalitas pelanggan, dan memanfaatkan penjualan online. 

Kemudian kendala yang dihadapi adalah rendahnya permodalan petani atau 
kelompok tani, rendahnya pengetahuan cara pengemasan buah cabai, serta alat 

pertanian yang digunakan masih tradisional. Diharapkan ada dukungan 

permodalan dari perbankan, peningkatan keterampilan petani dan bantuan alat 
pertanian modern, serta penguatan kelembagaan petani dari pemerintah dengan 

membentuk atau mengubah Gapoktan menjadi Koperasi Tani, sehingga 
permasalahan permodalan petani dapat teratasi. 
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Pendahuluan 

Semua pelaku bisnis pasti ingin memiliki omset penjualan dan keuntungan yang semakin meningkat (Ishak 

dan Farida, 2021). Pemasaran memainkan peran yang sangat penting dalam meningkatkan keuntungan. 
Menurut Shinta (2020) pemasaran adalah suatu proses manajerial yang membuat individu atau kelompok 

mendapatkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan dengan menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk 

yang bernilai kepada pihak lain. Pengertian pemasaran tidak dapat dilihat hanya sebagai suatu kegiatan 
sederhana yang menekankan pada kegiatan penjualan sistem distribusi melalui jaringan penjualan yang sangat 

http://dx.doi.org/10.29210/02020344
http://dx.doi.org/10.29210/020222351
http://jurnal.iicet.org/
http://issn.pdii.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1541465286&1&&


 

 

965 

 

Journal homepage: https://jurnal.iicet.org/index.php/jppi 

 

Implementasi pemasaran dalam meningkatkan penjualan … 

luas. Namun pemasaran mestinya dapat dilihat sebagai suatu penerapan ilmu manajemen yang mencakup 

segala proses pengambilan keputusan yang didasarkan oleh asas konsep pemasaran dan proses manajemen yang 
mencakup analisis, perencanaan, pelaksanaan kebijakan, strategi dan taktik, serta pengendalian (Assauri, 2017). 
Strategi pemasaran atau cara meningkatkan penjualan suatu produk perlu dipahami oleh setiap produsen atau 
penjual (Sulistyaningsih dkk, 2020). Strategi tersebut akan berubah setiap adanya perubahan lingkungan bisnis 
atau perubahan perilaku konsumen dalam memilih, membeli dan menggunakan suatu produk (Wijaya, 2021).   

 Proses menawarkan atau menukarkan produk disebut penjualan. Menurut Warren dkk, (2012) penjualan 

adalah sejumlah total yang dikenakan kepada pelanggan untuk barang dagangan yang dijual, termasuk 
penjualan tunai dan kredit. Penjualan dapat diartikan dengan proses pemenuhan kebutuhan penjual dan 
pembeli baik secara tunai maupun kredit. Penjualan sudah pasti merupakan bagian dari suatu bisnis, baik itu 
penjualan barang maupun jasa. Pelaku bisnis harus mampu melakukan perubahan seiring terjadinya perubahan 

lingkungan bisnis terutama dalam menawarkan atau menukarkan produk. Pebisnis harus memiliki taktik atau 
cara penjualan dengan adanya perubahan perilaku tersebut. Menurut Bairizki, dkk. (2021), untuk melakukan 

perubahan terhadap individu atau perusahaan dalam menyikapi perubahan lingkungan bisnisnya dengan berani 
melakukan perubahan terhadap sumber daya manusianya dengan memberi training atau pelatihan-pelatihan.  

Penerapan strategi penjualan yang paling utama diperhatikan adalah pada usaha penjualan produk yang 
tidak tahan simpan, seperti produk pertanian salah satunya adalah penjualan buah cabai segar dari petani ke 

pedagang atau pengumpul (Djauhari dan Malian, 2016). Cabai memiliki tingkat kerusakan tinggi, harga rawan 
anjlok akibat kelebihan pasokan. Akhirnya terjadi persaingan ketat antar para petani, dan ini juga terjadi pada 
para penjual di pasar karena masyarakat sebagai konsumen melihat dari kebutuhan, kualitas serta harga jual 
cabai. Dengan adanya situasi atau kondisi persaingan yang semakin ketat, maka petani atau kelompok tani 
sebagai pengelola usaha tidak saja harus mampu menjual produknya, tetapi juga harus mempunyai kemampuan 

untuk memasarkan sehingga petani tidak khawatir akan cabai yang membusuk atau rusak (Zam dkk, 2019).  

Saat ini cabai menjadi salah satu komoditas sayuran yang banyak dibutuhkan masyarakat, baik masyarakat 
lokal maupun internasional. Setiap harinya permintaan akan cabai semakin bertambah seiring dengan 
meningkatnya jumlah penduduk di berbagai negara. Tanaman cabai merupakan salah satu tanaman penting di 
Indonesia karena cabai merupakan spesies tanaman yang memiliki nilai ekonomi yang bagus. Harga komoditas 
cabai di pasar sangat berfluaktif. Pada saat tertentu harga cabai melonjak tajam, lonjakan tajam harga tersebut 

dapat disebabkan oleh faktor musim dan kebutuhan masyarakat yang semakin meningkat. Budidaya ini menjadi 
peluang usaha yang sangat menjanjikan, bukan hanya pasar lokal saja tapi juga menjadi peluang untuk 
memenuhi pasar ekspor (FAO, 2013).  

Di Sulawesi terutama Sulawesi Selatan, kebutuhan cabai semakin meningkat sementara produksi buah cabai 

semakin menurun. Faktor penurunan produksi tersebut karena kemampuan modal dan keterampilan petani 
dalam mengelola tanaman cabainya semakin menurun serta areal penanaman yang semakin berkurang karena 

bertambahnya pemukiman penduduk di areal pertanian. Faktor lain adalah menurunnya generasi petani karena 
tingginya risiko terhadap produk pertanian segar yang muda rusak dan harga murah saat panen melimpah (Asir, 
2018). Bisnis jatuh bangkrut karena beberapa faktor, antara lain faktor manajemen yang masih sederhana, 
kekurangan modal usaha, dan hilangnya konsumen untuk mencari alternatif produsen lain. Dalam pemasaran, 

kondisi paing sulit adalah mempertahankan konsumen atau sering disebut dengan loyalitas pelanggan (Tantri 

dan Abdullah, 2020). Loyalitas pelanggan dapat dibentuk dari suatu strategi pemasaran yang jitu dalam 
memasarkan hasil tanaman seperti cabai. 

Kabupaten Sinjai merupakan salah satu kawasan pengembangan komoditi cabai besar dan cabai rawit. 
Pengembangan komoditi cabai besar dan cabai rawit di daerah tersebut ditunjuk berdasarkan perluasan areal. 
Luas panen komoditi cabai di Kabupaten Sinjai adalah 101 Ha pada tahun 2019, dan 112 Ha pada tahun 2020. 
Sedangkan produksi dari tahun 2019 ke tahun 2020 mengalami penurunan tidak sesuai dengan pertambahan 
luas panen, yaitu 11.308 ton menjadi 9.820 ton (Statistik-Kominfo, 2021). 

Produksi cabai besar di Sulawesi Selatan terutama di Kabupaten Sinjai terus mengalami penurunan dari 

tahun ke tahun, sedangkan produksi cabai besar nasional mengalami peningkatan sebanyak 1,36 juta ton pada 
tahun 2021 meningkat 96,38 ribu ton (7,72%) dibanding tahun sebelumnya. Sedangkan konsumsi cabai besar 
nasional juga mengalami peningkatan sebesar 9,94% pada tahun 2021 (BPS Sulsel, 2021). Hal tersebut 
menunjukkan bahwa perlu dilakukan penanganan yang serius terhadap peningkatan produksi cabai di 
Kabupaten Sinjai sebagai salah satu penyumbang cabai di Provinsi Sulawesi Selatan sekaligus sebagai sumber 
mata pencaharian sebagian besar petani di daerah tersebut. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ahmad dan Masruhing (2019), untuk mengetahui gambaran umum 
usaha tani dan pola kemitraan usaha tani cabai di Kabupaten Sinjai, pengumpulan data melalui survei, observasi 
dan wawancara. Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa pengembangan kluster cabai di Kabupaten Sinjai 
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memfasilitasi penyediaan saluran irigasi untuk lahan budidaya cabai, bantuan benih seluas 15,5 Ha, 

penambahan kelompok tani binaan, dan pelatihan keterampilan pengolahan buah cabai pada kelompok wanita 
tani. Sedangkan pola kemitraan yang dilakukan antara petani adalah pola Kerjasama Operasional Agribisnis 
(KOA), dan pola kemitraan pada wanita tani adalah pola sinergis, yaitu pola yang berdasarkan pada kesadaran 
saling membutuhkan dan mendukung antar mitra. 

Penelitian yang dilakukan oleh (Yuniarsih dan Halil, 2020), bertujuan untuk mengetahui keuntungan dan 
sensitivitas usaha tani cabai di Kabupaten Maros, pengumpulan data dengan kuesioner terstruktur dan analisis 
deskriptif tabulatif. Hasil menunjukkan bahwa usahatani menguntungkan secara finansial sebesar 
Rp.101.643.518 dengan nilai R sebesar/C 19,6. Harga produksi dan harga minimum yang harus dicapai agar 
usahatani cabai tetap menguntungkan adalah 79,95 kg/Ha dan Rp.3.653/kg. Penurunan harga dan produksi 
serta peningkatan biaya produksi masih memberikan keuntungan walaupun cenderung menurun. 

Penelitian yang dilakukan oleh Taqqiyya dan Riyanto memaparkan bahwa untuk memperluas jaringan 
pemasaran benih sayuran di masa pandemic Covid-19 dengan menggunakan strategi pemanfaatan Facebook dan 

WhatsApp. Metode yang digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan teknik wawancara mendalam, studi 

literatur, dan dokumentasi. Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa Facebook dan WhatsApp yang paling sering 

digunakan oleh pelanggan selama pandemi dengan perolehan omzet hingga sebesar Rp.250.000.000, lebih tinggi 
dari omzet empat bulan sebelumnya (Taqiyya dan Riyanto, 2020). 

Penelitian yang dilakukan oleh Zam dkk. (2019) bertujuan untuk mengedukasi Kelompok Wanita Tani 
Mitra di Kabupaten Tana Toraja dalam menerapkan teknologi pascapanen pada cabai agar nilai jual cabai dapat 
meningkat, yaitu dengan pengemasan yang baik pada cabai segar dan cabai bubuk hasil olahan dari buah cabai 

segar. Metode pelaksanaan kegiatan ini melalui beberapa tahap, yaitu penyuluhan, demonstrasi, dan 
pendampingan. Penyuluhan dengan memberikan pemahaman kepada petani bahwa penanganan pascapanen 
yang baik adalah untuk memperpanjang daya simpan cabai dan mempermudah distribusinya. Demonstrasi 
dilakukan dengan praktek mengemas buah cabai segar menggunakan plastik wrapping dan Styrofoam. 

Pendampingan dilakukan dengan mengawal para wanita tani tersebut melakukan pemasaran dalam hal teknik 
pemasaran yang efektif dan efisien. 

Penelitian sebelumnya yang merupakan rujukan utama dari penelitian ini. Bertujuan untuk mengetahui 
strategi dan kendala yang dihadapi petani dalam meningkatkan penjualan buah cabai di Kabupaten Sinjai. 
Metode yang digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan teknik observasi dan wawancara. Hasil penelitian  
menunjukkan bahwa strategi meningkatkan penjualan komoditas tanaman cabai di Kabupaten Sinjai pada saat 
itu (tahun 2021) adalah memperhatikan kualitas produk, menjaga hubungan dengan pelanggan, dan 
memperluas target pasar. Kendala yang dihadapi petani adalah rendahnya permodalan, kurangnya transportasi 

saat pengiriman ke pelanggan, pengemasan, dan alat pertanian yang masih tradisional (Asir dkk, 2022). 

Jenis cabai bervariasi, ada beberapa jenis dibedakan berdasarkan bentuk, rasa, ukuran dan warnanya. Di 
Indonesia sendiri jenis cabai yang banyak dibudidayakan yaitu cabai rawit, cabai keriting, cabai besar, dan cabai 

paprika (Perlindungan dan Risnawati, 2020). Petani cabai di Kabupaten Sinjai Borong, rata-rata menanam jenis 
cabai besar. Cabai yang dipanen harus segera dijual karena tidak semuanya mampu bertahan lama. Bila cabai 
tak segera dipasarkan dan dibiarkan terlalu lama akan membusuk dan rusak. Hasil survei pendahuluan dengan 
salah satu warga yang sering mengantar pesanan cabai ke konsumen, mengatakan bahwa alasan untuk segera 
melakukan pengantaran ke konsumen walaupun diluar daerah disebabkan oleh hasil cabai yang telah dipanen 
tidak dapat bertahan lama. Walaupun harga pada cabai yang dijual tidak menentu dan setiap harinya berubah-
ubah, para petani tetap harus memasarkan hasil panen cabainya.  

Uraian di atas merupakan salah satu yang membuat daya tarik peneliti untuk mengetahui aspek pemasaran, 
dan penjualan komoditas tanaman cabai. Judul penelitian “Implementasi Pemasaran dalam Meningkatkan 
Komoditas Tanaman Cabai di Kabupaten Sinjai” dengan tujuan untuk mengetahui implementasi pemasaran, 

cara dan kendala yang dihadapi petani dalam peningkatan penjualan cabai kepada pelanggan. 

 

Metode 

 Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif yaitu jenis penelitian yang dilakukan 
untuk mengeksplorasi dan mengklarifikasi mengenai suatu fenomena atau kenyataan sosial (Sugiyono, 2016; 
Yusanto, 2020). Penelitian kualitatif adalah riset yang bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan analisis 
induktif (Azmi et al., 2018; Fadli, 2021). Landasan teori dimanfaatkan sebagai pemandu agar fokus penelitian 
sesuai dengan fakta di lapangan (Suyitno, 2018). Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
penelitian survei. Sugiyono (2013), (Maidiana, 2021), Masrek & Heriyanto (2021)mengemukakan bahwa 

penelitian survei adalah penelitian yang dilakukan pada populasi besar maupun kecil, tetapi data yang dipelajari 
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adalah data dari sampel yang diambil dari populasi tersebut. Penelitian survei dengan pendekatan deskriptif 

dilakukan dengan memberikan gambaran yang lebih jelas atau detail mengenai lokasi penelitian. 

 Penelitian dilakukan selama enam bulan, mulai pada bulan April sampai dengan bulan September tahun 
2022. Waktu penelitian ini digunakan untuk melakukan survei, pengumpulan data, kompilasi data, analisis data 
sampai dengan penyajian data hasil penelitian. Penelitian ini dilakukan pada 5 kelompok tani di Kabupaten 
Sinjai, dengan pertimbangan bahwa kelompok tani tersebut telah mewakili kondisi petani dan penanaman cabai 
di Kabupaten Sinjai karena petani atau anggota kelompok taninya fokus pada tanaman cabai sebagai salah satu 

sumber penghasilan keluarga.  

 Pendekatan kualitatif yang digunakan pada penelitian ini adalah peneliti memberikan penjelasan tentang 
pemasaran dan kendala yang dihadapi dalam pemasaran buah cabai, mulai dari petani atau kelompok tani 

menyiapkan atau memproduksi buah cabai segar, mengemas, menawarkan ke pelanggan pengepul atau 
pedagang pengecer di pasar tradisional dan pasar modern. Data diperoleh melalui data primer, yaitu data yang 
diperoleh secara langsung dari sumber asli atau pihak kedua, yaitu penulis melakukan observasi dan wawancara 

mendalam kepada ketua atau pengurus kelompok tani. Salah satu narasumber yang diwawancarai adalah ketua 
kelompok tani Mitra Mandiri; Bapak Muhtar yang banyak memberi informasi tentang pemasaran cabai dan 
kendalanya. Salah satu pertanyaan dalam wawancaranya: “Cara-cara apa yang ditempuh dalam memediasi 
anggota kelompoknya dalam melakukan penjualan hasil panen cabai, serta kendala-kendala yang dihadapi 
mulai dari penyiapan atau produksi cabai sampai ke penjualan”.  

 Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dengan mempelajari berbagai literatur-literatur seperti buku-buku, 

jurnal, maupun artikel ilmiah hasil penelitian sebelumnya yang terkait dengan penelitian ini (Garaika dan 
Darmanah, 2019). Dalam penelitian ini data sekunder diperoleh dengan mempelajari berbagai literatur-literatur 
dari buku, jurnal, atau karya ilmiah hasil penelitian sebelumnya yang berhubingan dengan topik tentang 
komoditas cabai, pemasaran, peningkatan penjualan, dan kendala-kendala yang dihadapi dalam pemasaran 
hasil pertanian segar. 

 Teknik analisis data merupakan suatu langkah yang paling menentukan dari suatu hasil penelitian, karena 
analisis data berfungsi untuk menyimpulkan hasil penelitian (Radjab, Enny Jam’an, 2017). Data yang diperoleh 
dianalisis dengan menggunakan analisis tema (Vaismoradi et al., 2016; Vaismoradi & Snelgrove, 2019) Morgan 
& Nica, 2020) analisis query (Gao & Liu, 2017; dalam    Amrizon et al., 2022). Analisis dilakukan dengan 
menggunakan bantuan nVivo20 (Bazeley & Jackson, 2013;Watling et al., 2016). Tahap analisis data yang 
dilakukan 1) mengumpulkan hasil wawancara, 2) mengorganisasikan data, 3) membagi menjadi unit-unit, 4) 

menyusun menjadi pola-pola, 5) memberi simbol-simbol (coding), 6) memvisualisasikan, dan 7) 

menginterpretasikan (Pakpahan, 2021; Amrizon et al., 2022) 

 

Hasil dan Pembahasan 

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara mendalam yang telah dilakukan, hasil penelitian disajikan dan 
dianalisis berdasarkan tujuan penelitian, yaitu gambaran umum pemasaran, cara meningkatkan penjualan, dan 
kendala yang dihadapi dalam penjualan komoditas tanaman cabai.  

Gambaran Pemasaran Komoditas Cabai 
Hasil wawancara mendalam tentang gambaran umum pemasaran buah cabai kepada 5 ketua kelompok tani di 

Kabupaten Sinjai dan pertanyaan yang sama dilontarkan kepada informan tersebut.  

Tema: Pedagang kecil, besar dalam dan luar kota. Sebagian pelanggan yang menjemput dan dikirim 

Dari 5 orang informan keseluruhan menyatakan bahwa sebagian pelanggan yang menjemput dan dikirim, 3 
orang informan menyatakan bahwa pedagang kecil, besar dalam dan luar kota. Analisis query ditunjukkan pada 
Gambar 1, sebagaimana tertuang pada skrip di bawah ini: 

 “…. memasarkan ke luar kabupaten dan ke luar kota, seperti: Kabupaten Gowa, Kabupaten Pinrang, 

Kota Makassar, Kalimantan, Jakarta, dan Sumatera. Pembelinya dari pedagang-pedagang pengepul kecil 
dan besar. Jika hasil panen besar maka pedagang yang datang menjemput dan jika hasil panen sedikit 
maka penjualan dilakukan lokalan saja seperti ke pasar-pasar tradisional terdekat”. (Informan 2) 

  
 “…. menjual hasil panen cabai ke pengecer, pedagang pengepul di dalam dan di luar kabupaten bahkan 
di luar provinsi seperti Jawa dan Kalimantan. Selama ini kami memiliki pelanggan yang setiap saat bisa 

menjemput pesanannya”. (Informan 5) 
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Gambar 1. Gambaran Pemasaran Komoditas Cabai 

Gambar 1 menunjukkan bahwa 5 kelompok tani andalan yang berada di Kabupaten Sinjai sudah mewakili 
petani membantu memasarkan hasil panen cabai selama 2-7 tahun. Ada 3 informan yang melakukan penjualan 
ke pedagang kecil, pedagang besar yang berada di dalam kabupaten dan luar kabupaten, 1 informan yang 
menjual ke pedagang besar di luar kabupaten dan di luar provinsi, dan 1 informan yang hanya menjual ke 
pemakai (end user), pengecer dan pedagang pengepul di dalam kabupaten. Sedangkan pola penanganan 

permintaan dari pelanggan semua informan melayani pengiriman dan melayani pelanggan yang ingin 

menjemput pesanannya. Hal ini menunjukkan bahwa pengalaman kelompok tani yang mewakili petani sudah 
cukup banyak dilihat dari masa keaktifan selama 2-7 tahun. Jalur pemasaran dan volume penjualan hasil panen 
cabai di Kabupaten Sinjai juga sudah cukup besar dan luas telihat dari kemampuan para kelompok tani atau 
petani besar mempu menyuplai ke pedagang-pedagang besar di luar kabupaten seperti Kabupaten Gowa, 
Kabupaten Pinrang, Makassar, bahkan di luar provinsi seperti Kalimantan, Sumatera, dan Jakarta. Kemudian 
dalam skala panen besar sebagian pedagang-padagang besar dari luar tersebut datang sendiri menjemput atau 

memilih cabai sesuai kebutuhannya. 

Strategi Meningkatkan Penjualan Komoditas Cabai 
Hasil wawancara mendalam tentang strategi meningkatan penjualan buah cabai kepada 5 ketua kelompok tani.  

Tema: Menjaga kualitas dengan varietas unggul, pupuk, pestisida, mulsa. Perluas jaringan pemasaran ke   
pedagang besar dan pasar modern, pedagang kecil dan pemakai langsung. Penjualan online melalui 
Email, WhatsApp, Facebook, Instagram 

Seluruh informan menyatakan bahwa untuk menjaga kualitas produk dengan penggunaan varietas unggul, 

pupuk, pestisida dan mulsa. Seluruh informan penjualan online melalui Email, Whatsapp, Facebook, 
Instagram. Informan 1, 2, 4, 5 memperluas jaringan pemasaran melalui pedagang besar dan pasar modern. Hal 
ini ditampilkan berdasarkan skrip dan Gambar 2 berikut: 
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 “…. menjaga kualitas buah cabai dengan menggunakan benih unggul, tidak menggunakan pupuk dan 

pestisida secara berlebihan, menggunakan mulsa pada bedengan sehingga buah cabai mengkilap karena 

terhindar dari kotoran percikan tanah saat hujan dan tanaman lebih sehat. Kami memperluas jaringan 

pemasaran dengan mencari pedagang-pedagang besar di seluruh kabupaten atau provinsi lain melalui 
internet dan saat ini kami memperlebar pasar dengan menawarkan cabai segar ke pasar modern atau 

supermarket di Makassar dan kabupaten lainnya. Memanfaatkan penjualan online melalui Email, 

WhatsApp, Facebook, dan Instagram”. (Informan 1-5)  

 

 “…. Kami memasarkan hasil panen cabai buah segar ke pedagang pengecer dan pemakai 

langsung (end user) dalam kabupaten”. (Informan 3,4) 

 

 
 

Gambar 2. Meningkatkan Penjualan Komoditas Cabai 

 Gambar 2 menunjukkan bahwa mayoritas informan menerapkan cara meningkakan penjualan dengan 
menjaga kualitas, disusul dengan perluasan jaringan pemasaran, menjaga loyalitas pelanggan, dan penjualan 
online. Peningkatan penjualan dengan menjaga kualitas, semua informan memilih varietas unggul, penggunaan 

pupuk pestisida yang berimbang, dan mulsa (penutup bedengan). Memperluas jaringan pemasaran, 3 informan 
sudah menjual cabainya ke pedagang besar dan pasar modern (supermarket), 1 informan selain ke pedagang besar 

dan pasar modern juga ke pedagang kecil dan pemakai langsung (end user), 2 informan hanya ke pedagang kecil 

dan pemakai langsung (end user). Menjaga loyalitas pelanggan, 2 informan melakukan diskon harga, 1 informan 

mengirim sesuai jumlah pesanan dan waktu pesanan, serta menjalin komunikasi, 1 informan memahami 
kebutuhan pelanggan, 1 informan selalu berkunjung ke tempat pelanggan. Sedangkan penjualan online semua 

informan telah mampu mengoperasikan email, WhatsApp, Facebook, dan Instagram dalam meningkatkan 

penjualan buah cabainya. 

 Hal ini menunjukkan bahwa petani atau kelompok tani di Kabupaten Sinjai sudah memahami strategi 
meningkatkan pemasaran atau penjualan komoditas cabai, terlihat dengan dominan informan mengutamakan 
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kualitas produk. Kualitas produk sangat berpengaruh terhadap komoditas sayuran dan buah-buahan 

(hortikultura) yang dikonsumsi langsung sehingga membutuhkan penanganan yang serius.  

Kendala-kendala yang Dihadapi dalam Memasarkan Cabai  
Hasil wawancara mendalam tentang kendala-kendala utama yang dihadapi dalam memasarkan hasil panen 
cabai di Kabupaten Sinjai. 

  Tema: Permodalan; membeli pupuk, pestisida, mulsa, dan kemasan. Pengetahuan; cara pengemasan dan  
   jenis kemasan. Peralatan; alat tanam, alat pemeliharaan, dan alat panen. 

Seluruh informan (1-5) menyatakan bahwa kendala permodalan untuk membeli pupuk, pestisida, mulsa, 
kemasan; rendahnya pengetahuan cara pengemasan dan jenis kemasan; peralatan tanam, pemeliharaan, dan 

alat panen masih tradisional. 

  “…. rendahnya modal yang dimiliki petani, mulai dari persiapan lahan sampai penanganan 
pascapanen, seperti modal untuk membeli pupuk, pestisida, mulsa, dan kemasan cabai segar sebelum 
pengiriman ke pelanggan; rendahnya pengetahuan tentang cara pengemasan yang baik sesuai jarak 
tempuh pengiriman, jenis kemasan dan kapasitas setiap kemasan, pengemasan cabai masih dominan 

menggunakan karung sehingga banyak yang rusak sebelum sampai di pelanggan; peralatan yang kami 
gunakan juga masih tradisional, seperti alat tanam, alat pemeliharaan tanaman, dan peralatan 
pengelolaan panen dan pascapanen”. (informan 1-5) 

 

 
  

Gambar 3. Kendala Pemasaran Komoditas Cabai 
 

 Gambar 2 menunjukkan bahwa mayoritas informan menyatakan bahwa kendala utama dalam pemasaran 
atau peningkatan penjualan komoditas cabai adalah permodalan, lalu pengetahuan dan peralatan. Masalah 
modal semua informan terkendala peda pembelian pupuk, pestisida, mulsa dan kemasan, 1 dari informan 

tersebut juga terkendala pada pembelian benih, dan 1 informan pada sewa lahan. Pengetahuan pengelolaan 
cabai dominan atau semua informan terkendala pada cara pengemasan dan memilih jenis kemasan yang sesuai, 

namun di antara informan tersebut terdapat 1 informan belum mengetahui memilih varietas (benih) yang baik, 
1 informan belum mengetahui cara panen dan penyimpanan yang baik, 1 informan belum mengetahui cara 
penyimpanan buah cabai. Sedangkan kendala peralatan adalah 5 informan masih menggunakan alat tanam, 

https://jurnal.iicet.org/index.php/sajts/index


 

 

971 

 

Journal homepage: https://jurnal.iicet.org/index.php/jppi 

 

Implementasi pemasaran dalam meningkatkan penjualan … 

alat pemeliharaan dan alat panen yang masih radisional, diantara informan tersebut ada 1 informan yang masih 

terkendala diperalatan penyimpanan jika hasil panen berlebih atau sebelum pengiriman ke pelanggan. 

Petani di Kabupaten Sinjai dominan membudidayakan tanaman cabai besar dan keriting. Wilayah 
penanaman cabai tersebut terdapat di Kelurahan Pasir Putih dan Desa Biji Nangka. Sasaran untuk pemasaran 
produk adalah pedagang cabai yang memang telah memiliki hubungan kerja sama dengan melalui proses 
negosiasi berdasarkan harga pasar cabai pada saat itu. Apalagi setiap harinya harga cabai bisa saja berubah  
sewaktu-waktu atau tidak menentu.   

Petani cabai di Kabupaten Sinjai dominan menanam jenis cabai besar dan cabai keriting, umumnya menjual 
langsung hasil panen cabainya dalam bentuk buah cabai segar. Gambar 1, menunjukkan bahwa Sebagian besar 
kelompok tani atau petani menjual langsung ke pedagang pengecer, pedagang pengepul kecil dan besar yang 

ada di dalam Kabupaten Sinjai maupun di luar kabupaten seperti Kabupaten Gowa, Kota Makassar, Kabupaten 
Pinrang, dan di luar provinsi seperti Kalimantan, Sumatera, dan Jakarta. Penjualan ke pedagang pengecer atau 
pedagang kecil dilakukan apabila hasil panen dalam skala kecil. Pada awalnya pedagang-pedagang besar dari 

luar kabupaten dan provinsi yang datang menjemput dan melihat langsung cabai pesanannya sebelum dilakukan 
pengiriman, namun saat kerjasama telah berjalan dan adanya saling percaya sehingga saat ini mereka 
(pedagang) sisa menunggu pesanan dikirim tanpa datang melihat pesanannya lagi. Saat ini pesanan dari 
pedagang luar kabupaten dan provinsi tersebut dilakukan melalui telepon, WhatsApp atau Video call untuk 

melihat cabai pesanannya. 

Model pemasaran yang dilakukan kelompok tani tersebut telah sesuai untuk mendapatkan keuntungan 
karena memotong rantai pemasaran yang dahulunya melalui pedagang-pedagang pengepul kecil atau tengkulak 

di desa atau kecamatan setempat. Menurut Asir dkk, (2019) rantai pasokan dalam mendstribusikan suatu 
produk yang rantainya terlalu panjang akan menghadapi risiko kerusakan dan keuntungan yang lebih rendah 
karena banyaknya kepentingan-kepentingan dari stakeholder yang berperan. 

 Petani cabai awalnya sempat mengalami penurunan penjualan hasil produksi, sebab tidak menjalankan 
teknik pemasaran dengan baik. Setelah mendapatkan banyak masukan pada penelitian sebelumnya di 

Kelompom Tani Mitra Mandiri pada tahun 2021 serta pengalaman komplain dari konsumen, kelompok tani ini 
mulai membangun dan mengembangkan teknik meningkatkan penjualan hasil panen buah cabai segar. 
Beberapa cara atau strategi yang diterapkan dan hambatan yang ditemui dalam meningkatkan penjualan produk 
atau hasil panen cabai adalah:  

Menjaga Kualitas Buah Cabai 
Gambar 2, menunjukkan bahwa cara yang dominan dilakukan petani untuk menjaga dan meningkatkan 

kualitas cabai adalah: 1) Menggunakan benih atau varietas unggul sesuai kelembaban dan ketinggian daerah 
tersebut (Momongan & Sulastriningsih, 2020), 2) Menggunakan pestisida (pembasmi hama penyakit) dan pupuk 

secara wajar (tidak berlebihan) untuk mengurangi residu zat kimia sehingga aman dikonsumsi mentah, 3) 
Menggunakan mulsa (plastik penutup) pada bedengan untuk menghindari gangguan penyakit tanaman dan 
buah cabai dari percikan air tanah saat hujan serta ulat tanah maupun rumput pengganggu (gulma), juga 
menjaga kelembaban tanah yang dibutuhkan tanaman cabai. Penulis melihat apa yang dilakukan petani telah 
sesuai anjuran ilmu pertanian namun masih ada beberapa yang perlu dilakukan lagi seperti menggunakan 
teknologi pengemasan atau bahan pelapis yang baik dengan menyesuaikan lama pengiriman dan transportasi 

yang digunakan supaya buah cabai tetap segar tiba pada tujuan. Menurut Muthmainnah (2018), modifikasi 
penanganan pascapanen cabai perlu dilakukan untuk menjaga kualitas produk, salah satunya dengan 
menggunakan bahan pelapis yang dapat dimakan (edible coating) seperti kitosan dan Gum Arab. 

Memperluas Jaringan Pemasaran atau Target Pasar 
Model pemasaran hasil panen cabai di Kabupaten Sinjai awalnya melalui pengepul dengan cara mereka 
mengirim dengan armada sewa atau kendaraan sendiri ke pengepul dan sebagian pengepul menjemput ke petani 
atau kelompok tani. Namun saat ini kelompok tani telah memperluas sasaran pasar atau jaringan pemasarannya 
dari pasar tradisional ke pedagang besar sampai ke pasar modern (Gambar 2) sebagian ke pemakai langsung 

(end user) yang ada di kota kabupaten. Sebagaian kecil petani dan kelompok tani menjual atau menawarkan hasil 

panen buah cabai ke pemakai langsung dengan cara online melalui aplikasi WhatsApp, Facebook, dan Marketplace.  

Menurut Eril Obeit Choiri (2020), cara untuk memperluas target pasar yang digunakan adalah: 1) 
Melebarkan pasar ke daerah baru, 2) Menargetkan pasar serta pelanggan baru, 3) Masuk pada sistem penjualan 
baru, 4) Mengambil alih bisnis lain, 5) Menargetkan segmen pasar yang spesifik, 6) Mengenal ragam jalur 
distribusi untuk memperluas pasar, 7) Mengelola hubungan pelanggan dengan baik, 8) Memahami elemen 
strategi pemasaran melalui 4P (Product, Price, Promotion, Place). Menurut Pangestika (2019), elemen strategi 

pemasaran atau 4P tersebut adalah: Pertama, produk (product) yaitu menjaga kualitas dan karakteristik produk 

sesuai kebutuhan pelanggan. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 
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memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan konsumen, tentunya produk yang berkualitas dan terjaga 

kebersihannya. Kedua, harga (price), menentukan harga yang sesuai dengan nilai keunggulan dan target segmen 

konsumen. Harga merupakan bagian tidak terpisah dari strategi pemasaran, karena harga cara paling cepat 
untuk membangun persepsi di benak konsumen. Ketiga, distribusi (place), yaitu memperhatikan dan 

menentukan saluran distribusi, lokasi, persediaan, fasilitas penyimpanan dan transportasi. Keempat, promosi 
(promotion) bertujuan untuk memperkenalkan produk agar pelanggan tertarik untuk membeli. Model promosi 

sangat beragam mulai dari kartu nama, brosur, iklan, dan berbagai media. 

Menurut Asir (2017), untuk menentukan strategi pemasaran yang akan digunakan dalam memasarkan suatu 
produk terutama produk pertanian yang tidak tahan penyimpanan lama, harus memperhatikan level konsumen 
(pemakai atau perantara). Jika konsumen yang dituju adalah pemakai maka dominan menggunakan strategi 

distribusi (place) karena harus menjangkau sampai ke lokasi konsumen tersebut. 

Menjaga Loyalitas atau Hubungan dengan Pelanggan 
Kelompok tani dan petani telah memahami bagaimana menjaga hubungan yang baik (loyalitas) dengan 

pelanggan (Gambar 2). Salahsatu informan menjelaskan bahwa untuk membuat pelanggannya loyal hal yang 
sangat diperhatikan adalah mengirim barang pesanan sesuai jumlah dan kualitas cabai yang dibutuhkan 
pelanggan, serta berkomunikasi atau menyapa pelanggannya setiap saat melalui telepon, WhatsApp, atau 

Facebook. Hal yang dilakukan ini telah sesuai hanya perlu ditingkatkan dengan sesekali berkunjung ke tempat 

pelanggan atau mengundang pelanggan ke penanaman cabainya untuk meningkatkan kepercayaan. Menurut 
Thio dan Rodhiah (2021) dalam penelitiannya, untuk menguji faktor yang paling berpengaruh terhadap loyalitas 
pelanggan Garuda Indonesia adalah variabel kepercayaan. 

Cara untuk menjaga loyalitas pelanggan adalah: 1) Memenuhi harapan pelanggan, 2) Menerapkan sikap 

jujur terhadap pelanggan, 3) Melakukan komunikasi secara intens, 4) Melakukan riset terhadap pelanggan atau 
meminta pelanggan memberikan feedback, 5) Menguasai produk (product knowledge), 6) Menjaga citra baik 

organisasi, dan 7) Mengatasi masalah yang dihadapi pelanggan. Dengan melakukan hal tersebut maka dapat 
memahami apa yang dibutuhkan pelanggan. Hal lain yang masih perlu dilakukan oleh petani atau kelompok 
tani di Kabupaten Sinjai dalam meningkatkan loyalitas atau hubungan yang harmonis dan berkelanjutan dengan 
pelanggan adalah penentuan harga yang tepat yang dapat menguntungkan kedua belah pihak (penjual dan 
pembeli). Menurut Wibowo (2022), penetapan harga harus memperhatikan beberapa aspek dan strategi yang 

tepat sesuai dengan daya beli konsumen, dengan begitu harga yang ditetapkan dapat menarik minat konsumen. 

Memanfaatkan Penjualan Online (Digital Marketing) 

Penjualan online yang dilakukan oleh para kelompok tani belum maximal, masih dilakukan secara sederhana 

seperti komunkasi pada umumnya karena belum dibarengi dengan iklan-iklan yang menarik. Hal ini yang perlu 
perhatian pemerintah untuk memberikan bimbingan atau pelatihan kewirausahaan berbasis internet/digital. 
Sebagaian petani dan kelompok tani menjual atau menawarkan hasil panen buah cabai ke pemakai langsung 
dengan cara online melalui aplikasi WhatsApp, Facebook, dan Email (Gambar 2). Untuk meningkatkan penjualan 

online cabai segar perlu pendampingan dari generasi anak muda millennium, di Sinjai sudah ada beberapa anak-

anak petani yang berpendidikan membantu orang tuanya memasarkan melalui online. Generasi petani tersebut 

masih perlu dilatih sehingga mampu mempromosikan produk-produk (brand ambassador) pertanian di media 

online. Menurut (Diawati dkk, 2021), brand ambassador berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

marketplace sehingga sangat perlu seseorang mendesain dan mengawal model promosi dalam penjualan online. 

Menurut Irawan dkk, (2021) media promosi online sangat ampuh meningkatkan penjualan atau mencapai target 

pasar karena memiliki jangkauan yang luas, mudah diakses dan memiliki banyak pilihan dalam menyampaikan 
konten promosi. Kotler dan Armstrong (2020) mengemukakan bahwa unsur-unsur dari bauran promosi adalah 

periklanan, promosi penjualan, penjualan personal, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Sementara 
kendala yang dihadapi para petani maupun kelompok tani di Sinjai adalah:  

Permodalan 

Gambar 3, menunjukkan bahwa kurangnya modal untuk membeli sarana atau input tanaman cabai seperti 
pupuk, pestisida, mulsa, dan biaya tenaga kerja serta sewa lahan bagi petani yang tidak memiliki lahan. Hal ini 
merupakan masalah utama yang dihadapi petani cabai, bukan hanya di Sinjai tapi hampir semua wilayah 
pengembangan cabai. Tanaman cabai membutuhkan penanganan yang serius untuk melawan hama penyakit 

sehingga membutuhkan biaya yang besar. Kendala utama ini muncul karena yang menanam cabai bukan 
perusahaan seperti di bidang perkebunan, namun ditanam oleh keluarga petani atau penggarap yang masih 
tergolong miskin. Menurut Aidah dan Yusrani Anugrah (2021) pembiayaan sektor pertanian yang benar adalah 
dengan mengembangkan model pembiayaan alternatif yang sesuai dengan karakteristik pertanian. 
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Pengetahuan 
Gambar 3, menunjukkan bahwa semua informan masih rendah pengetahuan tentang cara pengemasan buah 
cabai. Pengemasan cabai terutama pengiriman ke pedagang pengepul masih menggunakan karung sehingga 

banyak yang rusak sebelum sampai di pelanggan. Pengiriman ke luar kabupaten atau provinsi membutuhkan 
kemasan khusus supaya buah cabai tidak rusak dalam perjalanan. Kelompok tani maupun petani di Sinjai masih 
perlu mendapatkan penyuluhan tentang pengemasan yang baik dari segi jenis kemasan sesuai jumlah dan waktu 
penyimpanan atau perjalanan ke pelanggan. Menurut Puspitasari dan P, (2019) salah satu jenis kemasan yang 
baik adalah penggunaan kotak kardus, hasil penelitiannya menunjukkan bahwa sampai hari ketujuh cabai 
merah besar dari ulangan 1 sampai ulangan 3 tetap menunjukkan mutu cabai merah yang baik yaitu agak segar, 

warna merah, beraroma cabai, dan tekstur tegar.  

Peralatan yang digunakan 

Peralatan pertanian yang digunakan masih tradisional, seperti persiapan lahan sebagian besar petani 
menggunakan cangkul terutama pada lahan yang berlereng, pada lahan dataran rendah masing menggunakan 
traktor tangan yang kapasitas kerjanya sangat rendah. Penanaman juga masih menggunakan alat tugal dari 
kayu, memupuk masih menyiram per pohon dengan alat seadanya. Hal ini masih terjadi pada kelompok tani 
sampel, apalagi petani cabai di luar kelompok tani binaan peralatan mereka masih tradisional. Pemerintah harus 

segera menyikapi kondisi ini dengan memberi bantuan mesin sesuai kondisi lahan yang berlereng atau 
berdasarkan kearifan lokal, seperti alat tanam, alat memupuk dan alat semprot hama penyakit yang proses 
bekerjanya lebih cepat sehingga dapat menghemat tenaga kerja manusia. Wanta dkk, (2021) dalam 
penelitiannya menunjukkan bahwa dampak modernisasi pertanian berdasarkan kearifan lokal di Kecamatan 
Tirtajaya, Kabupaten Karawang memberikan peluang efektifitas dan efisiensi dalam pengolahan lahan 
pertanian, dan petani memiliki peluang memperoleh penghasilan yang meningkat. 

Menurut Asir, dkk (2019) untuk mengatasi kendala di tingkat hulu atau petani sebagai pelaku utama dalam 
rantai pasok pertanian, maka perlu dukungan atau peran dari beberapa pemangku kepentingan, seperti 
pemerintah, perbankan, pedagang, eksportir, dan pengusaha transportasi. Menurut (Yusmaniarti et al., 2021) 
Dukungan pemerintah adalah dengan membentuk atau mengubah Gapoktan menjadi Koperasi Tani, sehingga 
permasalahan permodalan petani dapat teratasi. Selain ketiga faktor utama di atas, petani juga dihadapkan 
dengan harga cabai yang tidak menentu bahkan di puncak panen terkadang harga anjlok sampai ke level Rp 

10,000/kg, saat produksi menurun biasanya saat musim hujan di bulan Desember, maka harga cabai naik 
minimal Rp 50,000/kg. 

Hasil panen yang dilakukan para petani bisa satu kali dalam seminggu atau bisa juga tiga hari sekali 
tergantung dari harga cabai. Jika harga cabai murah maka para petani menahan untuk memanen cabainya dan 

menunggu beberapa hari ketika harga jual cabai naik lagi. Karena harga jual cabai tidak menentu, kadang naik 
dan kadang juga turun. Jika hasil panen kecil petani hanya memasarkan ke pasar terdekat, tetapi jika hasil panen 

besar petani menghubungi pedagang pengepul datang menjemput cabainya. Petani dalam posisi dijemput hasil 
panennya tersebut yang tidak memiliki kekuatan menentukan harga, semua dikendalikan oleh pedagang. Hal 
ini perlu perhatian pemerintah dengan membetuk suatu lembaga atau koperasi supaya cabai hasil panen mereka 
dapat dikoordinir untuk diekspor atau paling tidak dapat dikirim ke luar provinsi dengan harga yang lebih bagus. 
Peran pemerintah yang kedua adalah membina para petani dengan pelatihan-pelatihan untuk meningkatkan 

keterampilan bercocok tanam cabai yang benar sesuai petunjuk teknis.  

Selain itu keterampilan yang perlu diberikan kepada petani adalah pengelolaan pascapanen dengan cara 
pengolahan buah cabai segar menjadi cabai bubuk dalam kemasan yang menarik dan berlabel. Hal ini sangat 
bermanfaat untuk meningkatkan pendapatan petani terutama saat harga cabai segar anjlok, biasanya terjadi saat 
musim hujan dan hasil panen melimpah (Zam dkk, 2019) 

 

Simpulan 

Jalur pemasaran cabai petani atau kelompok tani di Kabupaten Sinjai melalui pedagang pengepul, pedagang 
pengecer di pasar tradisional. Penjualan ke pedagang pengepul besar di luar kabupaten seperti Kabupaten Gowa, 
Kabupaten Pinrang, Kota Makassar, bahkan di luar pulau Sulawesi seperti Kalimantan, Sumatera, dan Jakarta. 
Penjualan ke pengepul kecil dan pedagang pengecer dilakukan apabila hasil panen dalam skala kecil. Pedagang 
atau pengepul besar dari luar kabupaten atau dari luar pulau Sulawesi tersebut yang awalnya datang membeli, 
namun sekarang sebagian besar membeli melalui telepon atau WhatsApp.   

 Strategi atau cara peningkatan penjualan hasil panen cabai di Kabupaten Sinjai Provinsi Sulawesi Selatan, 
yaitu dengan menjaga dan meningkatkan kualitas buah cabai tetap segar sampai ke pelanggan, memperluas 
jaringan pemasaran, dan menjaga loyalitas atau menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan, serta 
memanfaatkan penjulan online melalui WhatsApp, Facebook, dan Instagram.  
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 Kemudian kendala yang dihadapi adalah rendahnya modal yang dimiliki petani untuk meningkatkan 

kualitas buah cabai sehingga tidak dapat memenuhi semua kebutuhan input produksi (pupuk dan pestisida) 
yang dibutuhkan tanaman cabai, rendahnya pengetahuan tentang cara pengelolaan tanaman, cara panen, 
penyimpanan dan pengemasan, seperti pengemasan cabai masih menggunakan karung sehingga banyak yang 
rusak sebelum sampai kepada pelanggan, serta alat pertanian yang digunakan masih tradisional.  

Diharapkan ada dukungan permodalan dari perbankan, peningkatan keterampilan petani melalui pelatihan 
dan bantuan alat pertanian modern, serta penguatan kelembagaan petani dari pemerintah dengan meningkatkan 

fungsi legal kelompok tani yang dapat memperoleh akses pinjaman ke perbankan atau mengubah gapoktan atau 
kelompok tani menjadi Koperasi Tani, sehingga permasalahan permodalan petani dapat teratasi. 
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