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ABSTRACK

In 2017 there was an increase in demand for chili from 439.998 tons in 2018 to 545.304 tons in the East Java Region (BPS, 2019). Tutur Subdistrict Pasuruan Regency is one of paprika production centers whose production development has increased rapidly. For this reason, it is necessary to examine the aspects of the sales system with the aim to find out the sales system  and to find out the strenghts and weakness of the paprika marketing sales system which is carried out in Yitnan Village, Tlogosari Village, Tutur District, Pasuruan Regency. The method used in this study is a qualitative method by determining the location of the sample in a porposive manner and the sample of respondents many as 33 people whose samples were taken by census. The result obtained from this study indicate 1) The existing sales system in Tlogosari Village, Tutur District, Pasuruan Regency uses a cash and credit sales system. For this type of sales use direct sales because the sale by taking paprika from farmers or traders and directly sent to the market or consumers in the cash system is done on the third channel (farmers(market). Whereas the credit sales system is conducted on the first channel (farmers(collectors(big traders(market) and the second channel (farmers( collectors( market). 2) The strength of the cash sales system is the money received faster and the benefits it gets more and knows the market price. As for weakness in the cash system is an unclear market in the sale of paprika. For the credit sales system, it has a clear market power in the distribution of paprika products, a structured relationship between farmers and collectors.
Keywords : sales system, strengths and weakness of the sales system, paprika.
ABSTRAK
Pada tahun 2017 terjadi peningkatan permintaan cabai dari 439.998 ton pada tahun 2018 menjadi 545.304 ton di Kawasan Jawa Timur (BPS, 2019). Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan merupakan salah satu sentra produksi paprika yang perkembangan produksinya mengalami peningkatan yang pesat. Atas dasar itulah perlu diteliti dari  aspek sistem penjualan dengan tujuan untuk mengetahui sistem penjualan dan untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan pada sistem penjualan pemasaran paprika yang dilakukan di Dusun Yitnan Desa Tlogosari Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan. Metode yang dilakukan pada penelitian ini adalah metode kualitatif dengan penentuan sampel lokasi secara porposive dan sampel responden sebanyak 33 orang yang sampelnya diambil secara sensus. Hasil yang didapat dari penelitian ini menunjukkan 1) Sistem penjualan yang ada di Desa Tlogosari Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuran menggunakan sistem penjualan tunai dan kredit. Untuk jenis penjualannya menggunakan penjualan langsung karena penjualan dengan mengambil paprika dari petani atau pedagang dan langsung dikirim ke pihak pasar atau konsumen  Pada sistem tunai dilakukan pada saluran yang ketiga (petani (  pasar). Sedangkan pada sistem penjualan kredit dilakukan pada saluran pertama (petani (  pengepul (  pedagang besar (  pasar) dan saluran kedua (petani (  pengepul (  pasar).  2) Kekuatan dari sistem penjualan tunai yaitu uang yang diterima lebih cepat dan keuntungan yang didapat lebih banyak dan tahu harga pasar. Sedangkan untuk kelemahan pada sistem tunai adalah pasar yang tidak jelas dalam penjualan paprika tersebut. Untuk sistem penjualan kredit memiliki kekuatan yaitu pasar jelas dalam penyebaran produk paprika, hubungan terstruktur antara petani dan pengepul.
Kata kunci : sistem penjualan, kekuatan dan kelemahan sistem penjualan, paprika

PENDAHULUAN
Permintaan sayur dan buah bakal meningkat dengan cepat di masa depan karena produk sayuran yang memiliki peluang yang baik di pasaran. Pada tahun 2017 terjadi peningkatan permintaan cabai dari 439.998 ton pada tahun 2018 menjadi 545.304 ton di Kawasan Jawa Timur (BPS, 2019). Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan merupakan salah satu sentra produksi paprika yang perkembangan produksinya mengalami peningkatan yang pesat.  Atas dasar itulah perlu diteliti dari  aspek sistem penjualan karena sistem penjualan yang baik harus dirancang sehingga perusahaan tersebut dapat lebih unggul di dalam bersaing dengan perusahaan sejenis lainnya.. Sistem penjualan, suatu proses melalui prosedur-prosedur yang meliputi urutan kegiatan sejak diterimanya pesanan dari pembeli, pengecekan barang ada atau tidak ada dan diteruskan dengan pengiriman barang disertai dengan pembuatan faktur dan mengadakan pencatatan atas penjualan yang berlaku (Mcleod, Raymond, 2001 dalam Willy dan Sugiono, 2013). Sistem penjualan merupakan hal yang penting karena penjualan memegang peranan kunci yang sangat menentukan dalam menjamin kelangsungan kegiatan operasional perusahaan. Pada penjualan membutuhkan sistem penjualan yang berbeda-beda tergantung pada tingkatannya dan mereka yang melakukannya. Di dalam suatu usaha sistem penjualan yang dilakukan akan beraneka ragam harus tepat pada waktunya dan harus tepat hasilnya. Untuk itu diperlukan suatu penelitian tentang sistem penjualan paprika yang tepat bagi daerah Tutur Nongkojajar Pauruan. 

Tujuan dari penelitian ini adalah (1) Untuk mengetahui sistem penjualan pada pemasaran paprika yang dilakukan di Dusun Yitnan Desa Tlogosari Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan, dan (2) Untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan pada sistem penjualan pemasaran paprika yang dilakukan di Dusun Yitnan Desa Tlogosari Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan
Metode penelitian
Dalam melakukan daerah penelitian dilakukan dengan sengaja (purposive), di Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuruan. Penentuan tempat ini didasarkan atas pertimbangan bahwa lokasi tersebut merupakan wilayah dan petaninya berpotensial membudidayakan berbagai tanaman paprika yang mempunyai kualitas bagus. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah sensus dari jumlah petani paprika yang ada disana dikarenakan di desa tersebut petani paprika jumlahnya kurang dari 100 petani. Dalam penelitian ini metode pengambilan sampel yang digunakan adalah nonprobability sampling, karena teknik tersebut tidak memberi peluang/kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Oleh karena itu, dalam penambilan sampel digunakan Snowball Sampling. Untuk analisis data media yang digunakan yaitu observasi dan kuisioner yang nantinya diisi dari data yang diperoleh dari petani.
A. Sistem Penjualan 

Sistem penjualan paprika dilakukan dengan sistem tunai atau kredit dan jenis pemasaran yang dilakukan apakah itu langsung, stok gudang atau kombinasi diantara keduanya (langsung dan stok gudang) untuk menganalisis data yang diambil berupa analisis pada sistem penjualan yaitu berupa analisis informasi (information analysis), analisis ekonomi (economy analysis), analisis pengendalian (control analysis), analisis efisiensi (efficiency analysis), dan analisis pelayanan (service analysis) 
B. Kekuatan dan Kelemahan Sistem Penjualan
Hasil analisis yang dilakukan pada saat menganalisis sistem penjualan berdasarkan data observasi dan kuisioner dijelaskan dengan bentuk deskriptif
HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Sistem Penjualan 
Sistem penjualan yang sedang berjalan, yaitu :
a. Sistem penjualan tunai


Pada sistem proses penjualan yang sedang berjalan di petani paprika Nongkojajar saat ini masih dilakukan secara manual belum menggunakan aplikasi penjualan. 
Dari sistem penjualan ini dilakukan pemasaran secara langsung dan ada juga yang melalui informasi dari mulut ke mulut. Untuk pelanggan tetap biasa melakukan pemesanan lewat media sosial online berupa WhatsApp ataupun dapat juga melalui sms. 
b. Sistem penjualan kredit 

Pada proses sistem penjualan kredit di petani paprika Nongkojajar rata-rata mereka memilih untuk melakukan penjualan ke pengepul dengan menggunakan sistem kredit dengan alasan ketika produk paprika tersebut dalam waktu panen maka paprika tersebut ada yang menampung untuk menerima dan memasarkan barang tersebut dan petani tidak harus bingung memasarkan kemana. 

Sedangkan untuk proses pembayaran dilakukan pada saat nota di akhir setelah paprika terjual di pasaran, biasanya jumlah pembayaran tersebut dilakukan 1 bulan sekali. 
· Analisis informasi (information analysis)

Di Nongkojajar Kabupaten Pasuruan ada 3 jenis mata rantai untuk saluran pemasaran paprika, yaitu :

1.
Petani(Distributor I(Distributor II(Pasar
2.
Petani(Pengepul(Pasar
3.
Petani(Pasar
Penjelasan sistem penjualan pada saluran pemasaran :

1.
Petani(Pengepul(Pedagang Besar(Pasar

Aktivitas pada sistem ini dilakukan dari petani paprika, dimana petani tersebut menjual hasil produksinya kepada satu pengepul setelah itu pengepul menjual kembali ke pedagang besar dan pedagang besar memasarkan ke tingkat pasar 
Untuk sistem yang dilakukan pada saluran ini menggunakan sistem kredit. Sedangkan
jenis penjualan pada sistem saluran ini yaitu penjualan langsung dikarenakan penjualan yang dilakukan dengan mengambil barang dari pengepul dan pedagang besar langsung dikirim ke pihak konsumen atau pasar.

2.
Petani(Pengepul(Pasar
Aktivitas pada sistem ini dilakukan dari petani paprika, dimana petani tersebut menjual hasil produksinya kepada satu pengepul setelah itu pengepul tersebut langsung memasarkan ke tingkat pasar 

Untuk sistem yang dilakukan pada saluran ini menggunakan sistem kredit. Sedangkan
jenis penjualan pada sistem saluran ini yaitu penjualan langsung dikarenakan penjualan yang dilakukan dengan mengambil barang dari pengepul dan pedagang besar langsung dikirim ke pihak konsumen atau pasar.
3.
Petani(Pasar

Aktivitas pada sistem ini dilakukan dari petani paprika, dimana petani tersebut menjual hasil produksinya langsung ke tingkat pasar 

Untuk sistem yang dilakukan pada saluran ini menggunakan sistem tunai. Sedangkan
jenis penjualan pada sistem saluran ini yaitu penjualan langsung dikarenakan penjualan yang dilakukan dengan mengambil barang dari petani dikirim ke pihak konsumen atau pasar.
· Analisis Ekonomi (EconomyAnalysis)

Untuk jenis biaya yang akan dikeluarkan yaitu ada biaya transportasi dan biaya tenaga kerja. Biaya ini dilihat dari saluran pemasaran yang ada, dengan penjelasan sebagai berikut :

a)
Pada saluran pemasaran pertama tersebut petani yang menyerahkan ke pengepul, pengepul tersebut memperkerjakan orang untuk mengambil paprika yang ada di petani. Dari hal tersebut, pengepul mengambil keuntungan Rp. 3.000/kg dengan rincian keuntungan bersih yang didapat oleh pengepul itu sendiri sebanyak Rp. 1.000/kg dan biaya tenaga keja untuk pengambil barang sebesar Rp. 500/kg serta biaya transportasi sebesar Rp. 1.500/kg. Setelah itu pengepul menerima barang dari pekerja pengambil paprika di petani. Di distributor ke II juga mengambil keuntungan sebanyak Rp. 1.000/kg. 

Kemudian di pedagang besar siap untuk memasarkan ke pasar dan langsung mendapatkan uang dari paprika yang dibawanya tersebut ketika ketemu pihak pasar yang berjualan paprika. Keuntungan yang didapat dari pedagang besar yaitu Rp. 2.500/kg dengan rincian keuntungan bersih untuk pedagang besar tersebut sebesar Rp. 1.500/kg, uang tenaga kerja sebesar Rp. 300/kg, uang transport sebesar Rp. 200/kg dan biaya untuk packing berupa kardus sebesar Rp. 500/kg.
Selain iu petani dan pengepul mendapatkan uang dari paprika tersebut setelah barang sudah di pihak pasar atau terjual habis oleh pedagang besar.
Untuk biaya resiko rata-rata ditanggung oleh pembeli dari paprika tersebut.

b)
Pada saluran pemasaran kedua yaitu petani langsung menjual ke pengepul dan selanjutnya ke pasar. Petani yang menjual ke pengepul yang ada di Nongkojajar, produk atau paprikanya diambil oleh pengepul tersebut. Biaya tambahan seperti biaya Transportasi dan tenaga kerja ditanggung oleh pengepul atau pembeli paprika. Mereka atau pengepul tersebut mengambil keuntungan sebanyak Rp. 2.000/kg dengan rincian pengepul mengambil keuntungan sebesar Rp. 1.000/kg, biaya tenaga kerja sebesar Rp. 500/kg dan biaya transportasi Rp. 500/kg. Selanjutnya pengepul tersebut memasarkan produknya ke pasar. Dalam hal ini petani belum menerima uang dari pengepul dikarenakan pada sistem saluran pemasaran ini menggunakan sistem kredit yaitu nota berada di akhir biasanya pembayaran dilakukan 1 bulan sekali. Untuk sistem harga paprika yang ditentukan yaitu dari harga di tingkat pasar dan atau di tingkat tengkulak. 

Untuk biaya resiko rata-rata ditanggung oleh pembeli dari paprika tersebut.

c)
Pada saluran pemasaran ketiga yaitu petani memasarkan produknya ke pasar bebas dalam artian tidak mengikuti ikatan pengepul. Untuk biaya tambahan seperti biaya transportasi, biaya tenaga kerja, dan biaya packging rata-rata ditanggung oleh pembeli paprika tersebut. Untuk biaya trasnportasi yang dikeluarkan sebesar yaitu Rp. 70.000 per satu karton atau dapat juga Rp. 1.400/kg, untuk tenaga kerja juga ditanggung oleh pembeli dengan maksud pembeli yang meyediakan atau yang pembeli yang membawa tenaga kerja ke petani untuk mengambil paprika tersebut kira-kira apabila di anggarkan sebesar Rp. 1.000/kg dan untuk packging sebesar Rp. 500/kg dan keuntungan bersih yang didapat oleh petani sebesar Rp. 2.000/kg. Jadi total biaya keuntungan beserta biaya tambahan sebesar Rp. 4.900/kg. Untuk resiko penjualan tergantung kerusakan pada buah atau dapat ditanggung bersama sesuai dengan kesepakaan bersama. 

3.
Analisis pengendalian (control Analysis)

Biasanya terdapat hal-hal yang tidak diinginkan seperti kesalahan dalam proses grading yang akan dipasarkan, barang ada yang rusak atau ada yang cacat, kesalahan dalam proses timbanagan yang menyebabkan timbangan pada buah paprika kurang, serta tidak ada barang atau bahkan barang mengalami overlut. Apabila pada proses grading terjadi kesalahan maka pengepul dapat menukar produk atau paprikanya tersebut dari petani lain yang juga menjual ke pengepul tersebut. Sedangkan untuk kesalahan pada timbangan tersebut biasanya petani melebihkan produk tersebut agar tidak terjadi kekurangan pada proses timbangan. Serta apabila seperti barang rusak ataupun cacat yaitu mereka melihat kerusakan tersebut dari siapa, apabila pada proses pengiriman barang atau paprika tersebut ditanggung oleh pembeli dan penjual sebanyak 50% antar keduanya dan dapat juga tergantung dari kesepakatan antar keduanya. Untuk penaganganan pada overlut paprika, pengepul memanajemen pada proses panen di petani Nongkojajar. Petani melakukan panen secara bergantian sehingga paprika tidak mengalami oveelut atau panen raya secara besar-besaran.
4.
Analisis efisiensi (Efficiency Analysis)

Untuk petani yang mengikuti sistem penjualan tunai petani di Nongkojajar sudah merasa efisien dikarenakan pada petani paprika mereka mengetahui harga yang ada dipasar dan keuntungan yang didapat pun tidak terpotong oleh adanya saluran pemasaran lainnya. Sedangkan untuk petani yang mengikuti sistem penjualan kredit pada saluran pemasaran I dan yang ke II yang seperti ini menurut petani di Nongkojajar sudah efisien dikarenakan sistem yang dilakukan disana masih mengutamakan sistem gotong royong antar sesama. Mereka saling peduli antar petani dan pengepul sehingga proses pemasaran disana berjalan dengan lancar. Selain itu petani tidak bingung atau kesulitan dalam memasarkan paprikanya.

Dari semua sistem yaitu memiliki tujuan yang sama yaitu untuk memenuhi permintaan pasar akan buah paprika tersebut.
5.
Analisis pelayanan (service analysis)

Tidak ada pelayanan khusus yang dilakukan, diantara mereka hanya mementingkan paprika dapat memenuhi permintaan pasar. Selain itu, pelayanan yang dilakukan disana yaitu dalam proses packaging produk digrading terlebih dahulu sesuai dengan warna dan ukuran paprika. Dalam proses grading tersebut mereka mengemasnya di kantong plastik besar berisi 10 kg per kantong plastik, sedangkan untuk ukuran kardus berisi 50 kg/kardus. Untuk ukuran timbangan biasanya mereka melebihi mengantisipasi agar tidak terjadi kekurangan dalam timbangan. Serta mereka mengutamakan kualitas buah, kualitas buah yang dimaksud adalah buah yang tidak layu, terhindar dari lecet atau bercak pada buah dan buah tidak menyusut.
B. Kekuatan dan Kelemahan Sistem Penjualan

1. Sistem penjualan tunai

· Kekuatan tunai :

a. Uang yang diterima lebih cepat dan keuntungan yang didapat lebih banyak.

Dari sistem tunai hanya memasarkan ke tingkat pasar sehingga uang yang diperolehnya lebih cepat tidak menunggu nota di akhir bulan seperti halnya di sistem kredit dan keuntungan dapat dilihat lebih banyak dari sistem penjualan kredit dikarenakan hanya ada satu perantara aliran pemasaran.

b. Tahu harga pasar

Dari hal ini petani mengetahui harga paprika yang ada dipasaran saat ini (baik menurun atau dalam tingkat mahal) mereka dapat mengikuti harga yang di pasar dengan mudah dibandingkan dengan sitem kredit. Sistem ini memiliki kelebihan tersendiri sehingga keuntungan pada tiap panen yang diterimanya jelas, tidak terrpotong harga oleh pengepul.
· Kelemahan tunai :

a. Pasar yang tidak jelas

Dari sistem penjualan tunai tidak ada pasar yang target pasar yang ditentukan dari awal. Apabila mereka mau menjual paprika tersebut maka mereka harus menemukan pasar terlebih dahulu sehingga lebih sulit dibandingkan sistem kredit yang sudah memiliki pasar tetap. 

2. Sistem Penjualan Kredit

· Kekuatan kredit :

a. Pasar jelas dalam penyebaran produk paprika

Paprika yang akan dipasarkan ke tingkat pasar sudah jelas dikarenakan dalam sistem kredit pada rantai pemasaran paprika yang pertama dan rantai pemasaran yang kedua  sudah memilki pelanggan tetap untuk memasarkan paprikanya kepada pengepul yang telah bekerja sama sebelumnya.
b. Hubungan terstruktur antara petani dan pengepul.


Dari sistem kredit paprika yang dilakukan pada tingkat rantai pemasaran yang pertama dan kedua antara petani dan pengepul, serta pengeul dengan pasar saling berkomunikasi satu sama lain.

c. Memanfaatkan SDM yang ada


Dari sistem penjualan kredit tersebut banyak memelurkan sumber daya untuk mengambil barang dan memasarkannya menggunakan pengepul ke tingkat pasar.
d. Tidak ada daya saing harga


Dari sistem penjualan kredit ini yang meetapkan harga petani adalah pengepul sehingga para petani merasa tidak ada saing dalam harga karena harga yang diberikan dari pengepul yang sama
· Kelemahan kredit

a. Transaksi pembayaran ada di akhir


Karena pada sistem kredit ini masih menunggu dari pihak pasar atau tingkat distribusi terakhir untuk mendapatkan uang hasil penjualan paprika tersebut sehingga uang yang diterima pun memakan waktu yang lebih lama. 

b. Harga ditentukan oleh tengkulak
Kelemahan dari sistem kredit ini salah satunya petani tidak mengetahui harga yang ada di tingkat pasar dikarenakan harga paprika sudah ditentukan oleh pihak pemgepul dan tidak dapat diubah-ubah. Hal itu juga sudah menjadi kontrak antara keduanya.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

1. Sistem penjualan yang ada di Desa Tlogosari Kecamatan Tutur Kabupaten Pasuran menggunakan sistem penjualan tunai dan kredit. Untuk jenis penjualannya menggunakan penjualan langsung karena penjualan dengan mengambil paprika dari petani atau pedagang dan langsung dikirim ke pihak pasar atau konsumen  Pada sistem tunai dilakukan pada saluran yang ketiga (petani ( pasar). Sedangkan pada sistem penjualan kredit dilakukan pada saluran pertama (petani ( pengepul ( pedagang besar ( pasar) dan saluran kedua (petani ( pengepul ( pasar). 

2. Kekuatan dari sistem penjualan tunai yaitu uang yang diterima lebih cepat dan keuntungan yang didapat lebih banyak dan tahu harga pasar. Sedangkan untuk kelemahan pada sistem tunai adalah pasar yang tidak jelas dalam penjualan paprika tersebut. Untuk sistem penjualan kredit memiliki kekuatan yaitu pasar jelas dalam penyebaran produk paprika, hubungan terstruktur antara petani dan pengepul.
Saran

Untuk tetap mempertahankan sistem penjualan yang ada agar perekonomian masyarakat petani maupun lainnya stabil dan diharapkan kepada peneliti selanjutnya, penelitian ini masih terbatas melihat dari kekuatan dan kelemahan dari sistem penjualan. Oleh karena itu, diharapkan ada penelitian lanjutan mengkaji dari peluang yang dapat dilihat dari segi kekuatan dan ancaman yang dapat dilihat dari kelemahan.
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