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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi yang efektif untuk
merebut pangsa pasar semangka pada masa puncak panen. Penelitian ini mengkaji
faktor-faktor yang memengaruhi preferensi konsumen, strategi pemasaran petani,
dan peran distribusi dalam mempertahankan nilai jual semangka. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi kasus. Data dikumpulkan
melalui wawancara mendalam dengan petani semangka dan pengepul. Selain itu,
observasi lapangan dan analisis data sekunder dilakukan untuk melakukan
triangulasi temuan. Studi ini mengidentifikasi tiga strategi utama yang diadopsi
oleh para pemangku kepentingan selama musim panen: penjualan langsung ke
konsumen, kolaborasi dengan pengumpul untuk distribusi pasar perkotaan, dan
penggunaan media sosial untuk pemasaran. Namun, tantangan seperti
ketidakstabilan harga, biaya logistik, dan akses pasar yang terbatas masih ada.
Temuan tersebut menunjukkan perlunya sistem pemasaran terpadu dan
peningkatan infrastruktur untuk meningkatkan daya saing.

Kata Kunci : Pangsa Pasar, Puncak Panen, Strategi pemasaran
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia merupakan salah satu negara agraris yang memiliki potensi
besar dalam sektor pertanian, termasuk komoditas hortikultura seperti
semangka. Semangka menjadi salah satu buah yang banyak dibudidayakan
oleh petani karena memiliki nilai jual yang cukup tinggi dan permintaan pasar
yang stabil. Desa Jaan, Nganjuk, merupakan salah satu sentra produksi
semangka di Jawa Timur. Saat musim panen raya, pasokan semangka
meningkat drastis yang tak jarang menyebabkan harga di pasaran anjlok.
Kondisi ini menimbulkan tantangan bagi petani untuk mempertahankan
pendapatannya. Selain itu, minimnya akses pasar yang lebih luas dan
terbatasnya upaya diversifikasi produk semakin memperparah keadaan. Desa
Jaan memiliki keunggulan alam sebagai daerah pertanian, khususnya dalam
budidaya semangka. Tanah yang subur dan iklim yang mendukung membuat
Desa Jaan dikenal sebagai salah satu penghasil semangka terbesar di Jawa
Timur. Dalam lima tahun terakhir, produksi semangka di desa ini meningkat
signifikan, dengan rata-rata volume panen mencapai 500 ton per musim panen
(Statistik, 2023). Namun, peningkatan ini belum diimbangi dengan
optimalisasi pemasaran yang efisien.

Namun, potensi produksi yang tinggi ini tidak selalu diikuti oleh
penguasaan pasar yang optimal. Pada saat panen raya, petani seringkali
menghadapi persoalan kelebihan pasokan, anjloknya harga, dan persaingan
yang ketat dengan daerah penghasil semangka lainnya. Banyak hasil panen
tidak dapat diserap pasar secara maksimal karena lemahnya strategi pemasaran
dan minimnya akses ke pasar yang lebih luas. Kondisi ini menyebabkan petani
kesulitan memperoleh keuntungan yang layak, bahkan tidak jarang mengalami
kerugian karena biaya produksi yang tidak sebanding dengan harga jual.

Pada tahun 2022, kontribusi semangka dari Desa Jaan mencapai 15% dari
total produksi semangka di Jawa Timur. Namun, angka tersebut tidak



sebanding dengan pendapatan petani yang cenderung stagnan atau bahkan
menurun saat musim panen raya. Penyebab utamanya adalah pasar yang
jenuh akibat pasokan yang melimpah. Saat puncak panen raya, harga
semangka di tingkat petani bisa anjlok hingga 50%. Kondisi ini semakin
diperparah dengan tingginya produksi semangka yang menyebabkan pasokan
jauh melebihi permintaan pasar. Sebagian besar petani menjual hasil
panennya melalui pasar tradisional yang daya serapnya terbatas. Terbatasnya
jaringan distribusi membuat semangka sulit dijangkau pasar luar daerah dan
umumnya semangka dijual dalam bentuk segar tanpa diolah menjadi produk
bernilai tambah seperti jus atau keripik atau tidak ada produk turunan dari
semangka.

Strategi pemasaran tradisional yang masih dominan di Desa Jaan antara
lain penjualan langsung di pasar tradisional atau melalui tengkulak. Meskipun
cara ini tergolong sederhana, namun hasilnya seringkali tidak optimal karena
petani tidak memiliki daya tawar yang kuat dan harga jual semangka diatur
oleh tengkulak yang seringkali merugikan petani. Sebaliknya, pemasaran
modern yang melibatkan pemanfaatan teknologi digital seperti e-commerce
dan media sosial berpotensi menjangkau pasar yang lebih luas dengan biaya
yang lebih murah. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa pemasaran
digital mampu meningkatkan keuntungan hingga 30% dibandingkan dengan
cara tradisional (Chaffey et al., 2020) (Aliami et al., 2022).

Meskipun ada berbagai penelitian tentang pemasaran pertanian, hanya
sedikit yang secara khusus membahas strategi pemasaran semangka selama
musim panen. Penelitian sebelumnya lebih berfokus pada komoditas utama
seperti beras, jagung, atau kopi. Penelitian ini menawarkan hal baru dengan
berfokus pada komoditas semangka sebagai studi kasus. Mengeksplorasi
strategi integratif yang mencakup diversifikasi produk, pemasaran digital, dan
efisiensi distribusi. Memberikan rekomendasi berdasarkan data lokal dari

Desa Jaan.



B. Tujuan Penelitian

Penelitian ini  bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang
mempengaruhi persaingan pasar semangka, mengkaji strategi pemasaran yang
dilakukan petani semangka dalam memperebutkan pangsa pasar,
mengidentifikasi peluang dan tantangan yang dihadapi pelaku usaha dalam
memperluas pangsa pasar semangka, mengevaluasi dampak strategi pemasaran
yang dilakukan terhadap volume penjualan semangka, dan menyusun
rekomendasi strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing produk

semangka di pasar lokal pada saat puncak panen.
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