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INTISARI
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pendapatan pedagang karkas ayam broiler di pasar tradisional Kabupaten Bantul. Penelitian ini menggunakan 40 orang responden pedagang karkas ayam broiler yang berasal dari empat pasar tradisional yang berbeda. Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah metode pra survei dan pengamatan langsung serta wawancara kepada responden. Variabel yang diukur meliputi: besarnya keuntungan, Return Cost Ratio (R/C Ratio), Benefit Cost Ratio (B/C Ratio, Break Even Point (BEP) dan Pay Back Period (PBP). Besarnya keuntungan pedagang dengan skala penjualan kecil, sedang dan besar berturut-turut sebesar Rp470.677.975, Rp527.848.467, Rp1.345.124.992. Nilai R/C Ratio berturut-turut dari pedagang kecil, sedang, dan besar yaitu 1,13, 1,10 dan 1,08. Nilai B/C Ratio berturut-turut pada pedagang kecil, sedang, dan besar yaitu 0,13, 0,10 dan 0,08. Rata-rata BEP rupiah pedagang kecil, sedang dan besar berturut-turut adalah Rp271.245.045, Rp228.595.196, dan Rp450.002.834, sedangkan nilai rata-rata BEP unit pedagang kecil, sedang, dan besar berturut-turut adalah 7.292 kg, 6.207 kg, dan 12.109 kg. Pay back period pedagang kecil, sedang, dan besar berturut-turut yaitu 1,09, 0,90 dan 4,21. Disimpulkan bahwa usaha pemasaran karkas ayam broiler yang dijalankan oleh para pedagang dengan skala usaha kecil sampai besar mampu memperoleh keuntungan dan layak.
Kata kunci : Analisis Pendapatan, Karkas Ayam Broiler, Pedagang, Pasar Tradisional

ABSTRACT

This study aims to analyze the income of broiler chicken carcass trade in traditional markets at Bantul Regency. This study used 40 respondents of broiler chicken carcass trade from four different traditional markets. The method used in this research is the pre survey method, direct observation and interviews with respondents. The measured variables include: the amount of profit, Return Cost Ratio (R / C Ratio), Benefit Cost Ratio (B / C Ratio, Break Even Point (BEP) and Pay Back Period (PBP). The magnitude of the profits of trade with small, medium sales scale and large respectively in the amount of Rp470,677,975, Rp527,848,467, Rp1,345,124,992. The value of R / C Ratio successively from small, medium and large trade namely 1.13, 1.10 and 1.08. The value of B / C Ratio successively for small, medium and large trade namely 0.13, 0.10 and 0 ,08. The average of BEP rupiah for the small, medium, and large trade namely are Rp271,245,045, Rp228,595,196 and Rp450,002,834, however the average BEP value of small, medium and large trade units is 7,292 kg, 6,207 kg, and 12,109 kg to break even. Pay-back period for small, medium and large trade, respectively 1.09, 0.90 and 4.21. It can be concluded that the broiler chicken carcass marketing business which is run by trade with small to large scale businesses is able to make a profit and feasible.
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PENDAHULUAN


Indonesia merupakan Negara pertanian dan sektor ini memegang peranan penting dari keseluruhan perekonomian nasional. Pembangunan peternakan merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari pembangunan pertanian. Pembanguan pertanian diarahkan untuk meningkatkan pendapatan dan taraf hidup petani, peternak, memperluas lapangan pekerjaan, serta memperluas dan mengisi segmen pasar. Baik pasar dalam negeri maupun luar negeri.

Keberadaan pasar tradisional di Kabupaten Bantul merupakan suatu bentuk perekonomian rakyat sekaligus memberikan lapangan kerja yang luas bagi masyarakat. Sebagian besar pedagang di pasar tradisional adalah kaum wanita. Semakin tingginya tingkat kebutuhan hidup, mendorong wanita untuk ikut serta dalam usaha mencukupi kebutuhan rumah tangga. Bidang usaha yang kebanyakan ditekuni oleh kaum wanita adalah sektor informal khususnya berdagang.  Penduduk Kabupaten Bantul yang berjenis kelamin perempuan berumur 15 tahun ke atas yang bekerja dalam bidang perdagangan sebesar 35,18% sedangkan 22,47 % dalam bidang manufaktur dan 13,19% dalam bidang pertanian (PBS, 2018).


Komoditas yang diperjualbelikan di pasar tradisional sangat beragam antara lain produk hasil pertanian dan industri. Salah satu produk pertanian yang dipasarkan adalah komoditas peternakan berupa karkas ayam broiler. BPS (2018) menyebutkan jumlah ayam ras pedaging yang dipotong menurut jenisnya di Kabupaten Bantul tahun 2016 sebesar  1.964.430 ekor. Potensi Kabupaten Bantul sebagai lokasi yang baik untuk memasarkan karkas ayam broiler dapat dilihat pula dari tingkat kepadatan penduduknya. BPS (2018) kepadatan penduduk di Kabupaten Bantul sekitar 912.935 jiwa. Kepadatan penduduk di Kabupaten Bantul mendukung usaha berdagang karkas ayam broiler karena konsumen lebih memilih untuk memenuhi kebutuhan pada jangkauan produsen yang dekat dengan tempat tinggalnya. Jumlah pedagang karkas ayam broiler di pasat tradisional memang tidak sebanyak pedagang yang menjual komoditas lain. Namun dilihat dari konsumsi dan selera masyarakat yang tinggi terhadap daging ayam broiler, usaha ini memiliki potensi yang baik untuk dikembangkan. Konsumsi daging ayam ras rata-rata per kapita per minggu di Kabupaten Bantul sebesar 0,124 kg. lebih besar dari konsumsi daging sapi sebesar 0,009 kg (BPS, 2018). Setiap kegiatan usaha bertujuan untuk menghasilkan pendapatan yang optimal. Namun sebagian besar pedagang karkas ayam broiler belum memperhitungkan secara pasti seberapa besar pendapatan yang mereka peroleh. Usaha ini hanya sekedar untuk mendukung penghasilan suami walaupun tidak menutup kemungkinan penghasilan mereka dapat lebih besar dari penghasilan suami. Pendapatan pedagang karkas ayam broiler dipengaruhi oleh berbagai macam faktor. Skala penjualan, biaya pembelian input produksi, biaya transportasi, lama usaha, penggunaan jasa pemotongan, dan lokasi penjualan merupakan faktor yang harus dipertimbangkan oleh para pedagang sebagai upaya peningkatan pendapatan.

Oleh karena itu penelitian ini penting dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pendapatan pedagang karkas ayam broiler,  besarnya kontribusi pendapatan terhadap total pendapatan rumah tangga di pasar tradisional Kabupaten Bantul.
Tujuan Penelitian

Menganalisis pendapatan pedagang karkas ayam broiler pada skala usaha kecil, sedang, dan besar di pasar tradisional Kabupaten Bantul.
Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah memberikan informasi kepada pemerintah dan masyarakat mengenai potensi usaha berdagang karkas ayam broiler di pasar tradisional. Manfaat yang lain yaitu bagi pengembangan ilmu yaitu memberikan gambaran tentang analisis pendapatan untuk penelitian sejenis.
TINJAUAN PUSTAKA
Pemasaran 

Pengertian pemasaran menurut Mahruzar (1991) adalah suatu system keseluruhan dari kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. Sudiyono (2004) mendefinisikan pemasaran secara tradisional (traditional marketing) dan pemasaran secara modern (modern marketing). Pemasaran secara tradisional merupakan aktifitas usaha yang menunjukkan secara langsung aliran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen. Pemasaran secara modern adalah proses perencanaan, penentuan konsep, penetapan harga, dan distribusi barang atau jasa yang menimbulkan pertukaran sehingga dapat memenuhi kebutuhan individu atau organisasi. 

Menurut Stanton (1984) kegiatan pemasaran akan berjalan dengan baik dan lancar apabila terdiri dari empat variable yang merupakan inti dari sistem pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari produk, struktur harga, promosi, dan sistem distribusi. Kegiatan ini perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan agar perusahaan dapat melakukan tugas pemasarannya seefektif mungkin.

a. Produk; keputusan ini mencakup penentuan bentuk penawaran secara fisik, merknya, pembungkusan, garansi dan pelayanan purna jual. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisis kebutuhan dan keinginan pasar.

b. Harga; dalam kebijakan harga manajemen harus menentukan harga pokok dari produknya. Faktor-faktor lain yang harus dipertimbangkan dalam penetapan harga adalah biaya (potongan dan ongkos kirim), keuntungan praktek saingan, perubahan keinginan pasar, dan mark-up serta mark-down.
c. Distribusi; aspek distribusi berkaitan dengan sistem transportasi, sistem penyimpanan, dan pemilihan saluran distribusi. Dalam pemilihan sauran distribusi menyangkut keputusan-keputusan tentang penggunaan penyalur (pedagang besar, pengecer, agen makelar), dan bagaimana menjalin kerjasama yang baik dengan para penyalur tersebut.

d. Promosi; promosi merupakan komponen yang dipakai untuk memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan yang meliputi periklanan, personal selling, promosi penjualan, publisitas, dan hubungan masyarakat.

Pemasaran Ayam Broiler; Dalam usaha peternakan ayam broiler, pemasaran diartikan sebagai aktivitas menjual atau membawa ayam broiler dari peternakan hingga tiba ditangan konsumen akhir (Stanton, 1984). Dalam usaha peternakan ayam broiler, pemasaran diartikan sebagai aktivitas menjual atau membawa ayam broiler dari peternakan hingga tiba ditangan konsumen akhir. Selanjutnya ditegaskan bahwa pihak-pihak yang terlibat dalam jalur pemasaran ayam broiler adalah pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang eceran Rasyaf (1994). Pemasaran hasil-hasil peternakan termasuk didalamnya ayam broiler dapat dilakukan melalui beberapa cara, yaitu :

1. Melalui pedagang pengumpul yang datang ke para peternak.

2. Memasarkan langsung ke pengecer.

3. Memasarkan langsung kepada konsumen

Ayam broiler dipasarkan dalam bentuk daging olahan (misalnya: nugget, bakso, daging asap, sosis) dan karkas. Di pasar tradisional yang paling dominan dipasarkan adalah dalam bentuk karkas. Karkas adalah berat tubuh dari ternak potong setelah pemotongan dikurangi kepala, darah, organ-organ internal. Karkas unggas biasanya dijual kepada konsumen dalam bentuk karkas utuh, belahan karkas kiri dan kanan, seperempat karkas atau potongan-potongan karkas yang lebih kecil. Belahan karkas kanan dan kiri masing-masing dapat dipisahkan menjadi dua bagian dengan suatu potongan yang mengikuti ujung posterior rusuk terakhir, dan dilanjutkan melalui vertebral column. Sayap dapat dipisahkan dengan potongan melalui sendi bahu. Bagian sayap dapat dibagi lagi dengan memotong bagian distal terhadap radius dan ulna. Bagian dada terdiri dari sternum dan otot yang terkait. Sternum bisa dalam bentuk utuh (dada penuh) atau dibelah menjadi bagian kanan dan kiri (Soeparno, 1994).

Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran adalah suatu system hubungan dalam suatu lembaga yang mengadakan penggolongan dan pendistribusian produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. Dalam penyaluran barang konsumsi yang ditujukan untuk pasar konsumsi terdapat empat macam saluran pemasaran, yaitu :

1. Produsen        
Konsumen.     

2. Produsen

Pengecer Konsumen.

3. Produsen

Pemotong        Pengecer karkas         Konsumen.

4. Produsen 

Perantara        Pengecer       Konsumen 
(Tulle, 2016).

Pasar Tradisional

Pasar terdiri dari semua pelanggan potensial (pembeli dan penjual) yang memiliki kebutuhan atau keinginan tertentu, yang mungkin bersedia dan mampu melaksanakan pertukaran untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan tersebut (Kotler, 1997). Apabila pertemuan antara pembeli dan penjual terbentuk secara alami maka itulah yang dinamakan pasar tradisional. Secara fisik pasar tradisional identik dengan kotor, becek dan bau atau dengan kata lain pasar tradisional selalu diidentikan dengan ketidaknyamanan dalam berbelanja (Suharno, 1997). Pengecer (retailer) meliputi semua kegiatan yang berhubungan secara langsung dengan penjualan barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi (bukan untuk keperluan usaha) (Firdaus, 2008). Pedagang pengecer dipasar cenderung menunggu pembeli yang datang yaitu konsumen rumah tangga, pedagang ayam goring, dan sebagainya. Keuntungan yang didapat berdasarkan selisih antara harga konsumen denga  harga yang didapat dari peternak. Selain itu pedagang harus memperhitungkan biaya yang digunakan untuk menyewa tempat, pajak, dan sebagainya. Umumnya pedagang eceran menggunakan sistem konsinyasi yaitu menaruh barang terlebih dahulu dan uang dibayarkan setelah karkas ayam terjual (Amrullah, 2002).
Pendapatan

Pendapatan adalah selisih penerimaan yang diperoleh dari hasil produksi dengan biaya yang telah digunakan untuk menghasilkan produk. Penerimaan merupakan nilai dari sebuah produksi, baik dari hasil yang dikonsumsi sendiri, diberikan kepada orang lain, sebagai upah maupun yang digunakan dalam produksi berikutnya (Mubyarto, 1994). Pendapatan dibagi menjadi pendapatan kotor (penerimaan) dan pendapatan bersih (keuntungan). Pendapatan kotor merupakan ukuran produktivitas sumberdaya yang diproduksi dari usaha tani sedangkan pendapatan bersih merupakan pendapatan kotor yang dikurangi total biaya usaha yang dikeluarkan (Soekartawi,2001). Keuntungan (laba) atau rugi suatu usaha akan diketahui setelah penerimaan hasil penjualan produk dikurangi denga harga produk, biaya pemasaran, dan biaya umum.

Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat pendapatan pedagang tradisional di kota Yogyakarta adalah jumlah modal usaha yang digunakan, jumlah tenaga kerja, dan lama usaha yang dijalankan. Diantara ketiga faktor yang mempengaruhi tingkat pendapatan pedagang pasar yang menjual sembilan bahan pokok, pakaian, dan kelontong maka modal usaha merupakan faktor yang paling dominan mempengaruhi tingkat pedagang pasar (Asakdiyah dan Sulistyani, 2004).
Penerimaan
Kadarsan (1992), penerimaan adalah seluruh produksi baik hasil yang dikonsumsi sendiri, diberikan kepada orang lain sebagai upah dan juga digunakan untuk proses produksi berikutnya. Penerimaan perusahaan bersumber dari penjualan hasil usaha seperti panen tanaman, panen peternakan dan barang – barang olahannya. Pasaribu (2012), penerimaan (revenue) adalah penerimaan produsen dari hasil penjuala outputnya. Ada beberapa konsep revenue yang penting untuk dianalisis perilaku produsen yaitu 1) Total Revenue (TR), yaitu penerimaan total produsen dari hasil penjulan uotputnya atau output dikalikan harga jual output (TR= Q x Pq) 2)Average Revenue (AR) yaitu penerimaan produsen per unit output yang ia jual (AR=TR/Q). Output adalah hasil produksi yang dijual di pasar dan mendatangkan penerimaan (revenue). Penerimaan total atau Total Revenue (TR) adalah jumlah produk dikalikan dengan harga jualnya. Bila nilai TR lebih besar daripada biaya total atau Total Cost (TC), perusahaan memperoleh laba. Sebaliknya, bila TR lebih rendah daripada TC, perusahaan mengalami kerugian. Apabila TR sama dengan TC, perusahaan tidak mengalami rugi dan juga tidak mendapatkan laba (Gilarso, 2003). 
Analisis Pendapatan

Soeharjo dan Patong (1973) menyatakan bahwa tujuan analisis pendapatan adalah untuk menggambarkan keadaan sekarang dan keadaan yang akan datang dari kegiatan usaha. Dengan kata lain analisis pendapatan bertujuan untuk mengukur keberhasilan suatu usaha. Dalam analisis pendapatan diperlukan dua keterangan pokok yaitu keadaan penerimaan dan pengeluaran selama jangka waktu yang ditetapkan. Menurut Aritonang (1993) kegiatan usaha dikatakan berhasil apabila pendapatannya memenuhi syarat cukup untuk memenuhi semua biaya produksi.

Manfaat dari analisis pendapatan menurut Hutagaol et al. (2009) ialah untuk menilai sejauh mana sebuah usaha menggunakan sumber daya dengan sebaik-baiknya. Tingginya tingkat keuntungan yang diperoleh suatu usaha digunakan sebagai parameter tingkat efisiensi dalam penggunaan sumberdaya yang dimiliki. Besarnya keuntungan usaha pedagang tergantung pada besarnya penerimaan dan pengeluaran selama jangka waktu yang ditetapkan. Agar pedagang memperoleh keuntungan maka pedagang harus memaksimumkan penerimaan dan meminimumkan biaya. Besarnya penerimaan yang diperoleh dipengaruhi oleh total penjualan dan harga yang ditetapkan oleh pedagang. Semakin besar volume penjualan, maka semakin besar jumlah penerimaan yang diperoleh oleh pedagang.
Faktor Yang Mempengaruhi Pendapatan
Pendapatan pedagang karkas ayam broiler di pasar tradisional dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain skala penjualan, biaya pembelian peralatan, biaya transportasi, lama usaha, penggunaan jasa pemotongan, dan lokasi penjualan.

Skala penjualan, Kegiatan usaha pada skala produksi yang besar umumnya bermodal besar, berteknologi tinggi, manajemen modern, dan lebih bersifat komersil. Usaha skala kecil umumnya bermodal pas-pasan, teknologi tradisional, bersifat usaha sederhana dan hanya untuk memenuhi kehidupan sehari-hari (Soekartawi, 2002). Jika barang yang dijual dengan kuantitas yang lebih banyak akan mempengaruhi peningkatan laba kotor. Sebaliknya apabila kuantitas barang yang dijual sedikit tentu kemungkinan akan terjadi penurunan penjualan (Kasmir, 2010). Rizaldi (2010) dalam penelitiannya mengenai analisis usaha pemasaran ayam ras pedaging di Pasar Baru Bogor Jawa Barat menyebutkan bahwa semakin banyak jumlah ayam ras yang dijual maka akan menghasilkan keuntungan lebih besar dan semakin besar kuantitas ayam yang dibeli maka semakin kecil biaya yang dibebankan per kilogram ayam ras pedaging. 
Biaya pembelian peralatan, Peralatan yang digunakan oleh pengusaha kecil umumnya relative sederhana. Hal ini tentunya akan sangat berpengaruh kepada kualitas dan kuantitas produk yang dihasilkan. Kualitas produk cenderung semakin rendah jika dibandingkan dengan pengusaha yang menggunakan peralatan atau mesin yang layak. Demikian juga jumlah produk yang dihasilka relative sedikit sehinga pada akhirnya akan berpengaruh kepada harga pokok produksi. Harga pokok produksi per satua unit akan tinggi sehingga harga jual produk tersebut kepada konsumen akan tinggi juga (Suparyanto, 2012). Di dalam berproduksi diperlukan peralatan-peralatan, perlengkapan-perlengkapan,  mesin-mesin, atau fasilitas-fasilitas produksi. Fasilitas-fasilitas tersebut harus diatur sesuai dengan kebutuhan proses produksi sehingga hasil produksi dapat diproduksi dengan jumlah dan kualitas yang sesuai, dapat diselesaikan tepat pada waktunya dan dengan biaya yang minim.
Biaya transportasi, Biaya transportasi pada usaha berdagang karkas ayam broiler di pasar tradisional termasuk ke dalam biaya pemasaran. Transportasi adalah elemen rantai persediaan yang berfungsi untuk memindahkan barang dari suatu tempat ke tempat lain. Dalam manajemen penjualan, transportasi adalah memindahkan barang dari penjual ke pembeli . biaya transportasi terkadang menyumbangkan biaya yang signifikan sehingga sangat penting untuk dipertimbangkan dari sisi manajemen penjualan (Yunarto dan Santika, 2005).
Lama usaha, Semakin lama seseorang menjalankan usahanya maka semakin banyak pengalaman yang dimilikinya sehingga semakin baik dalam mengelola usahanya (Suratiyah, 2008). Hasil penelitian Firdausa dan Arianti (2013) tentang pengaruh modal awal, lama usaha, dan jam kerja terhadap pendapatan pedagang kios di Pasar Bintoro Demak menyebutkan variable lama usaha memiliki koefisien regresi sebesar 0,363 dan signifikan (P<0,01) yang berarti bahwa setiap bertambahnya lama usaha sebesar satu persen maka akan meningkatkan jumlah pendapatan pedagang kios Pasar Bintoro Demak secara signifikan sebesar 0,36 persen. Hal ini berarti lama usaha berperan penting dalam peningkatan jumlah pendapatan.
Jasa pemotongan, Jasa adalah kegiatan yang dapat diidentifikasikan, bersifat tak teraba, dan direncanakan untuk pemenuhan kepuasan konsumen. Karakteristik jasa yaitu tidak berwujud, tidak dapat dipisahkan, beragam, dan tidak tahan lama (Tohar, 2000).
Lokasi penjualan, Lokasi penjualan karkas ayam broiler di pasar tradisional dibagi menjadi dua yaitu kios dan lapak. Kios dan lapak adalah tempat penjualan karkas ayam broiler yang disediakan oleh dinas pengelolaan pasar yaitu di dalam area pasar. Kios merupakan tempat penjualan yang resmi karena lokasinya menetap dan terletak di lahan yang memang diperuntukkan untuk berjualan sedangkan lapak merupakan tempat penjualan yang tidak resmi karena terletak disekitar kios dan dapat berpindah-pindah sesuai ketentuan dinas pengelolaan pasar. Kios berbentuk bangunan permanen dan terlihat tertata rapi serta teratur sedangkan lapak tidak permanen dan terlihat sederhana (Fitriah, 2013).
Biaya Produksi

Biaya produksi adalah semua pengeluaran yang harus dikeluarkan untuk menghasilkan produk tertentu dalam waktu tertentu. Biaya produksi meliputi biaya tetap dan biaya variabel. Biaya adalah nilai dari semua pengorbanan ekonomis yang diperlukan, yang tidak dapat dihindarkan, dapat diperkirakan, dan dapat diukur untuk menghasilkan suatu produk (Cyrilla dan Ismail, 1998). Pendapat lain mengatakan bahwa biaya adalah pengorbanan sumber ekonomis yang diukur dalam satuan uang, yang terjadi untuk tujuan tertentu. Biaya merupakan beban pembayaran untuk melakukan pelayanan seperti bahan, upah, asuransi, bahan keperluan, transportasi, depresiasi, pajak, pengadaan dan promosi penjualan (Siagian, 1999). Dalam arti luas biaya pemasaran meliputi semua biaya yang terjadi sejak saat produksi, selesai diproduksi dan disimpan dalam gudang sampai dengan produk tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai (Suprajitno, 2009).
Menurut Butarbutar et al. (2014) biaya pemasaran dalam tataniaga daging sapi ialah semua pengeluaran yang harus dikeluarkan pedagang pengecer untuk memperoleh produk ternak sapi (daging, tulang, tetelan, jeroan dan daging campur). Ilham (2009) menyebutkan bahwa komponen biaya pemasaran seperti retribusi, pungutan liar, susut berat badan ternak selama transportasi dan biaya transportasi yang tinggi menyebabkan biaya pemasaran makin tinggi.
Boediono (1998) menyatakan bahwa berdasarkan volume kegiatan biaya dibedakan atas biaya tetap dan biaya variabel. Biaya tetap (fixed cost) adalah biaya yang dikeluarkan dalam kegiatan produksi yang jumlah tetap pada volume kegiatan tertentu, sedangkan biaya variabel (variable cost) adalah biaya yang jumlah totalnya berubah-ubah.
Biaya Tetap

Biaya tetap merupakan biaya yang tidak dipengaruhi oleh perubahan tingkat kegiatan maupun volume penjualan (Marewa, 2012). Biaya tetap per unit berbanding terbalik secara proporsional dengan perubahan volume kegiatan atau kapasitas. Semakin tinggi tingkat kegiatan, maka semakin rendah biaya tetap per unit. Semakin rendah tingkat kegiatan, maka semakin tinggi biaya tetap per unit. (Mulyadi, 2005). Biaya tetap tidak dipengaruhi oleh volume produksi, seperti biaya penyusutan, tenaga kerja, dan pajak (Prawirokusumo, 1991).
Biaya Tidak Tetap/ Biaya Variabel

Biaya variabel adalah biaya yang jumlah totalnya berubah sebanding dengan perubahan volume kegiatan. Biaya variabel per unit konstan, semakin besar volume kegiatan semakin besar pula biaya totalnya, sebaliknya semakin kecil biaya volume kegiatan, semakin kecil pula biaya totalnya. Biaya bahan baku merupakan contoh biaya variabel yang berubah sebanding dengan perubahan volume produksi (Marewa, 2012). 

Menurut Soekartawi (1995), biaya variabel adalah biaya yang berubah-ubah disebabkan oleh adanya perubahan nilai jual hasil bila jumlah barang yang dihasilkan bertambah, maka biaya variabelnya meningkat. Semakin tinggi volume kegiatan atau aktivitas, maka secara proporsional semakin tinggi pula total biaya variabel. Semakin rendah volume kegiatan, maka secara proporsional semakin rendah pula total biaya variabel. Contoh biaya variabel dalam sebuah usaha adalah biaya transportasi, biaya retribusi, biaya keamanan dan sebagainya (Mulyadi, 2005).
Penyusutan




Penyusutan merupakan alokasi yang sistematis atas nilai perolehan suatu aset tetap yang dapat disusutkan selama masa manfaat aset yang bersangkutan. Penyusutan merupakan penyesuaian nilai yang terus menerus sehubungan dengan penurunan kapasitas suatu aset, baik penurunan kualitas, kuantitas, maupun nilai. Penyusutan dilakukan dengan mengalokasikan biaya perolehan suatu aset menjadi beban penyusutan secara periodik sepanjang masa manfaat aset. Adanya penyusutan dimaksudkan untuk menggambarkan penurunan kapasitas dan manfaat yang diakibatkan pemakaian aset tetap dalam kegiatan pemerintahan. Tidak semua aset tetap perlu disusutkan karena tidak semua jenis aset tetap mengalami penurunan nilai. Beberapa  jenis aset tetap justru dapat meningkat nilainya seiring waktu (Rahmy, 2013). Penyusutan adalah pengalokasian harga pokok aktiva tetap selama masa penggunaanya atau dapat juga kita sebut sebagai biaya dibebankan terhadap produksi akibat pengunaan aktiva tetap itu dalam proses produksi (Sofyan, 1999). 
Return Cost Ratio (R/C Ratio)

Munawir (2010) berpendapat bahwa, analisis R/C Ratio adalah merupakan perbandingan antara total penerimaan dengan biaya. Semakin besar nilai R/C semakin besar pula keuntungan dari usaha tersebut. Menurut Suastina dan Kayana (2014) return cost ratio adalah jumlah ratio yang digunakan untuk melihat keuntungan relatif yang akan didapatkan dalam sebuah usaha. Pada dasarnya sebuah usaha akan dikatakan layak untuk dijalankan apabila nilai R/C yang didapatkan lebih besar daripada 1. Hal ini bisa terjadi karena semakin tinggi R/C dari sebuah usaha, maka tingkat keuntungan yang akan didapatkan suatu usaha juga akan semakin tinggi. 

Menurut Darsono (2008) analisis kelayakan usaha digunakan untuk mengukur tingkat pengembalian usaha dengan kriteria hasil:

1. R/C > 1 berarti usaha sudah dijalankan secara efisien. 

2. R/C  =  1  berarti  usaha  yang  dijalankan  dalam  kondisi    titik  impas/Break  Event Point (BEP).

3. R/C ratio < 1 usaha tidak menguntungkan dan tidak layak.

Benefit Cost Ratio (B/C Ratio)

Benefit cost ratio merupakan perbandingan antara gross benefit yang telah dipresent valuekan dengan total cost yang telah dipresent valuekan. Benefit cost ratio pada prinsipnya data yang dipentingkan adalah besarnya manfaat. Kriteria yang dipakai adalah usaha dikatakan memberikan manfaat bila benefit cost ratio lebih besar dari satu (Diatmojo dan Sari, 2012). Menurut Trieputra (2013) metode ini dapat digunakan untuk menentukan keputusan dalam memilih beberapa alternatif, termasuk layak atau tidaknya memilih investasi yang lebih besar dengan pemasukan lebih besar. 


Didalam penerapan benefit cost ratio, sebuah usaha atau kegiatan investasi bisa dikatakan layak unatuk diajalankan apabila diperoleh jumlah B/C Ratio > 1, sedangkan sebuah usaha dikatakan tidak layak apabila hanya diperoleh B/C Ratio < 1. Didalam penerapannya pada sebuah usaha benefit cost ratio merupakan suatu analisis yang diperlukan untuk melihat sejauh mana perbandingan antara nilai manfaat terhadap nilai biaya jika dilihat pada kondisi saat ini (Suastina dan Kayana, 2014). 

Break Even Point

Analisis break even point merupakan suatu analisis yang digunakan oleh pelaku usaha dalam mengambil sebuah keputusan. Analisis ini bertujuan untuk mengetahui kaitan antara biaya dan volume penjualan yang nantinya digunakan untuk menentukan titik impas dimana usaha tidak mengalami kerugian maupun tidak mendapatkan keuntungan. Analisis break even point sangat membantu manajemen dalam berbagai hal, misalnya dalam masalah dampak pengurangan biaya tetap terhadap titik impas, atau dampak peningkatan harga terhadap laba. Analisis ini sangat berguna bagi manajemen di dalam perencanaan dan pengambilan keputusan (Sigit, 2002).

Impas adalah suatu keadaan dimana jumlah total penghasilan besarnya sama dengan total biaya atau besarnya laba konstribusi sama dengan total biaya tetap, dengan kata lain usaha tersebut tidak memperoleh laba tetapi juga tidak menderita rugi (Supriyono, 2000).  Analisis break even point biasanya lebih sering digunakan apabila sebuah usaha memproduksi sebuah produk tentu berkaitan dengan masalah biaya yang harus dikeluarkan kemudian penentuan harga jual serta jumlah barang atau jasa yang akan diproduksi atau dijual ke konsumen (Khasmir, 2012). 

Menurut Kuswandi (2005) analisis break even point memiliki manfaat sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui hubungan volume penjualan ( produksi), harga jual, biaya produksi dan biaya-biaya lain serta mengetahui laba rugi sebuah usaha.

2. Sebagai sarana merencanakan laba.

3. Sebagai alat pengendalian (controlling) kegiatan operasi yang sedang berjalan.

4. Sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan harga jual.

Pay Back Period
Pay back period adalah suatu periode yang diperlukan untuk mengembalikan semua biaya-biaya yang telah dikeluarkan di dalam investasi suatu usaha. Metode pay back period ini merupakan teknik penilaian terhadap jangka waktu atau periode pengembalian investasi suatu usaha. Perhitungan ini dapat dilihat dari perhitungan benefit bersih yang diperoleh setiap tahun (Diatmojo dan Sari, 2012). 
Menurut Supartama et al. (2013) indikator pay back period yaitu semakin cepat kemampuan proyek mampu mengembalikan biaya-biaya yang telah dikeluarkan dalam investasi proyek maka proyek semakin baik (satuan waktu).

MATERI DAN METODE
Waktu dan Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 5 April 2019 sampai 30 April 2019 di empat pasar tradisional yang berada di Kabupaten Bantul yaitu Pasar Imogiri, Pasar Bantul, Pasar Pleret, dan Pasar Niten. Lokasi penelitian ditentukan secara purposive sampling method.

Materi Penelitian

Materi yang digunakan dalam penelitian ini adalah pedagang karkas ayam broiler di pasar tradisional Kabupaten Bantul sebagai responden. Skala usaha pedagang ayam yang dijadikan responden penelitian terdiri dari skala usaha kecil, sedang, dan besar. Alat-alat yang digunakan oleh pedagang karkas ayam broiler dalam proses pemasaran menggunakan timbangan, pisau, kemasan, telenan kayu, meja, freezer dan sepeda motor.

	Nama Pasar
	 Jumlah Pedagang

 (Orang)     

 Responden

	Pasar Imogiri
	                  30                       12

	Pasar Bantul
	                  29                       12

	Pasar Pleret
	                  10                        6

	Pasar Niten
	                  19                        10

	Jumlah
	                  88                        40


Tabel 1. Jumlah Responden Penjual Ayam Broiler Pada Masing-masing Pasar Tradisional

Metode Penelitian

Pengambilan sampel dilakukan secara sampling  yaitu mengambil secara acak pedagang karkas ayam broiler sebanyak 40% yang terdapat di yaitu Pasar Imogiri, Pasar Bantul, Pasar Pleret, dan Pasar Niten.  Metode pengambilan data dilaksanakan melalui dua tahap yaitu tahap pra survei dan tahap survei. Tujuan dari tahap pra survei adalah untuk mengetahui kondisi lapangan dan lokasi pedagang karkas ayam broiler yang akan dijadikan responden. Tahap survei bertujuan untuk pengambilan data penelitian. Jenis data yang diambil adalah data primer dan sekunder. Data primer diambil melalui wawancara dan pengamatan langsung dilapangan dengan bantuan kuisioner. Data primer yang diambil meliputi;  identitas reponden (umur responden, tingkat pendidikan, lama usaha, jenis pekerjaan),  harga beli produk, harga jual produk, jumlah/kapasitas produk baik jumlah produk pemasok dan produk yang terjual, dan besar biaya yang dikeluarkan, besar penerimaan dan pendapatan, biaya tetap meliputi; sewa tempat, pajak, gaji karyawan,penyusutan alat (pisau, timbangan, kemasan, telenan kayu, meja, sepeda motor, hp, freezer), biaya tidak tetap meliputi; biaya transportasi, retribusi, keamanan, sosial, listrik dan biaya air. Data sekunder meliputi; identitas responden, jumlah pedagang, dan populasi ternak diperoleh dari Dinas Pengelolaan Pasar Kabupaten Bantul, Badan Pusat Statistik Kabupaten Bantul, serta sumber-sumber lain yang menunjang penelitian. Variabel penelitian meliputi; Benefit cost ratio (B/C Ratio), Return Cost Ratio (R/C Ratio), Break even point (BEP), dan Pay back period.

Return cost ratio (R/C Ratio)

R/C adalah singkatan dari Return Cost Ratio, atau dikenal sebagai perbandingan antara penerimaan dan biaya. Secara matematik hal ini dituliskan :

R/C ratio = R/ TC 



       
Keterangan:
R : Penerimaan

TC : Total biaya (tetap+variabel)

Kriteria uji : Jika R/C > 1, layak untuk diusahakan

        Jika R/C < 1, tidak layak untuk diusahakan (Soekartawi, 2002)

Benefit cost ratio (B/C Ratio)

Benefit cost ratio (B/C Ratio) digunakan untuk menentukan sejauh mana efisiensi suatu usaha itu dijalankan yang diperoleh dengan cara membagikan jumlah pendapatan/keuntungan dengan total biaya produksi. Secara matematis dituliskan : 

B/C ratio = B/ TC

Keterangan
:

B
: Jumlah pendapatan/ keuntungan

TC
: Total biaya produksi


       
dimana bila :
B/C Ratio > 1 : efisien

B/C Ratio= 1 : impas

B/C Ratio< 1 : tidak efisien                      (Kadariah, 1987)
Break even point (BEP)
Break even point (BEP) adalah titik dimana entity/company/business dalam keadaan belum memperoleh keuntungan, tetapi juga sudah tidak merugi.

BEP Unit = [image: image2.png]





BEP Rupiah = [image: image4.png]




Keterangan :

FC = Fixed Cost

VC = Variabel Cost 

P    = Price Per Unit
S    = Sales Volume







(Wijayanti et al., 2015)
Pay back period (PBP)

Pay back period adalah suatu indikator yang dinyatakan dengan ukuran waktu, yakni berapa tahun yang diperlukan oleh suatu kegiatan atau suatu usaha untuk mengembalikan biaya investasi yang digunakan. Secara sistematis dapat dirumuskan sebagai berikut :

PBP = 

 Investasi awal

   
 Arus kas bersih tiap tahun

      

(Soekartawi, 2002)

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Lokasi Penelitian

 Kabupaten Bantul terdiri dari 17 Kecamatan dengan 50 pasar tradisional dengan 5 pasar berkapasitas besar, 10 pasar berkapasitas sedang, dan 35 pasar berkapasitas kecil. Jumlah pasar yang dijadikan sebagai tempat penelitian sebanyak empat pasar meliputi, Pasar Imogiri, Pasar Bantul, Pasar Pleret, dan Pasar Niten. Empat pasar tradisional yang digunakan sebagai wilayah penelitian didasarkan pada kapasitas transaksi yang terjadi dalam jumlah besar. Pasar Imogiri terletak di Jalan Imogiri Timur Km. 9 Bantul, Yogyakarta dengan luas pasar 48.000 m2 dan jumlah pedagang 1.587 orang. Pasar Imogiri merupakan pasar tradisional pertama di DIY yang berstandar SNI. Pasar Bantul terletak di Jalan Jend. Sudirman No. 108, Bantul Yogyakarta. Lelaknya yang strategis yaitu di pusat keramaian kota membuat pasar ini cukup terkenal khususnya dikalangan warga Bantul dan sekitarnya. Luas pasar 27.714 m2 dengan jumlah pedagang 1.718 orang. Pasar Pleret terletak di Desa Pleret, Bantul, Yogyakata. Pasar ini termasuk pasar dengan kapasitas penjualan kecil memiliki luas pasar 6.150 m2 dengan jumlah pedagang 441 orang. Pasar Niten terletak di Jalan Bantul Km. 7,8 letaknya strategis karena pasar ini berada dipusat keramaian, memiliki luas pasar 7.350 m2 dengan jumlah pedagang 595 orang. 
 Keberadaan pasar tradisional di Kabupaten Bantul merupakan suatu bentuk perekonomian rakyat yang memberikan lapangan kerja luas bagi masyarakat. Komoditas yang diperjualbelikan di pasar tradisional sangat beragam antara lain sembako, sayuran, pakaian dan bahan kebutuhan pokok lainnya. 
Identitas Responden
Umur Responden 


Identitas responden meliputi umur, lama usaha, skala usaha, dan tingkat pendidikan pedagang karkas ayam broiler. Identitas pedagang tertera pada tabel 2.
Tabel 2. Identitas Responden dari Empat Pasar di Kabupaten Bantul.
	Komponen
	Jumlah Pedagang
	Persentase

	
	(Orang)
	(%)

	Umur (Tahun)
	 
	 

	15-30
	7
	17.5

	31-45
	15
	37.5

	46-60
	15
	37.5

	>60
	3
	7.5

	Jumlah
	40
	100

	Lama Usaha (Tahun)
	 
	 

	<5 Tahun
	1
	2.5

	5-30 Tahun
	28
	70

	>30 Tahun
	11
	27.5

	Jumlah
	40
	100

	Skala Penjualan (Kg)
	 
	 

	Kecil (10-40)
	18
	45

	Sedang (50-90)
	10
	25

	Besar (>100)
	12
	30

	Jumlah
	40
	100

	Tingkat Pendidikan
	 
	 

	SD
	13
	32.5

	SMP
	7
	17.5

	SMA
	20
	50

	Jumlah
	40
	100


Sumber : Data Primer Terolah 2019

Umur Responden
Dari Tabel 2 menunjukkan bahwa umur pedagang karkas ayam broiler di dominasi  umur 31-60 tahun dengan persentase 75%, sedangkan pada kisaran umur antara 15-30 tahun memiliki persentase 17,5%, dan untuk kisaran umur antara >60 tahun memiliki persentase 7,5%. Umur pedagang karkas ayam broiler dapat berpengaruh pada produktifitas kerja dalam kegiatan usaha pemasaran karkas ayam broiler. Umur juga erat kaitannya dengan pola pikir pedagang dalam menentukan manajemen usaha yang dilakukan dalam kegiatan pemasaran karkas ayam broiler. Pola pikir pedagang dalam pemasaran karkas ayam broiler berhubungan erat dengan tingkat kecerdasan finansial masing-masing pedagang. Dari Tabel 2 terlihat bahwa pedagang dengan umur 31-60 tahun jauh lebih banyak. Hal tersebut dikarenakan sulitnya mendapatkan lapangan kerja sehingga mereka berusaha disektor informal yaitu berdagang karkas ayam broiler.
Lama Usaha


Lama usaha merupakan waktu dalam menjalankan usaha berdagang karkas ayam broiler. Tabel 2 menunjukkan bahwa lama usaha pedagang ayam broiler dibagi menjadi tiga yaitu lama usaha kurang dari 5 tahun artinya usaha ini baru  dirintis, lama usaha 5 sampai 30 tahun pedagang sudah berpengalaman dan mapan, usaha lebih dari 30 tahun artinya usaha yang dijalankan sudah sangat mapan. Pada pedagang karkas ayam broiler di Kabupaten Bantul mayoritas lama usaha pedagang antara 5 sampai 30 tahun dengan persentase 70%. Hal ini dikarenakan lama usaha berdagang yang dijalankan sudah mapan. Pedagang sudah memiliki pengalaman dan keterampilan berdagang serta pelanggan tetap.
Skala Penjualan

Tabel 2 menunjukkan bahwa sebagian besar pedagang karkas ayam broiler memiliki skala penjualan kecil dengan persentase 
45%. Pada skala penjualan sedang memiliki persentase 25%, dan pada skala penjualan besar memiliki persentase 30%. Pada skala penjualan kecil pelanggan tetapnya adalah konsumen rumah tangga sedangkan pada skala penjualan sedang dan besar memiliki pelanggan tetap seperti pelaku usaha boga, catering, serta rumah makan.
Tingkat Pendidikan Responden

Ditinjau dari tingkat pendidikan responden dapat diketahui bahwa responden mempunyai tingkat pendidikan yang bervariasi mulai dari responden yang hanya berpendidikan Sekolah Dasar (SD) sampai responden yang menempuh pendidikan hingga Sekolah Menengah Atas (SMA). Tabel 2 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan sebagian besar pedagang karkas ayam broiler adalah setingkat SMA dengan persentase 50%, sedangkan pendidikan SD persentasenya 32,5%, dan untuk pendidikan SMP persentasenya 17,5%. Hal ini menunjukkan bahwa tinggat pendidikan pedagang karkas ayam broiler di Kabupaten Bantul masih kurang karena latar belakang faktor ekonomi yang rendah sehingga tidak mampu membiayai pendidikan keperguruan tinggi.
Biaya Tataniaga

Tataniaga adalah semua kegiatan bisnis yang  meliputi arus barang dan jasa dari titik produksi hingga barang dan jasa tersebut ada di tangan konsumen. Biaya tataniaga pedagang karkas ayam broiler meliputi biaya tetap dan tidak tetap. Biaya tetap meliputi, penyusutan, bunga modal, serta pajak kendaraan. Biaya tidak tetap meliputi, biaya pembelian ayam, biaya pemotongan, biaya transportasi, sewa tempat, upah tenaga kerja, biaya retribusi, biaya komunikasi, biaya plastik, serta biaya sosial.
Biaya Tetap
Biaya tetap merupakan biaya yang tidak dipengaruhi oleh perubahan tingkat kegiatan maupun volume penjualan. Biaya tetap pada pedagang karkas ayam broiler meliputi, penyusutan, bunga modal, dan pajak kendaraan.
Tabel 3. Rata-Rata Biaya Tetap Pedagang Karkas Ayam Broiler (Rp/tahun).
Sumber : Data Primer Terolah 2019
Biaya Penyusutan

Tabel 2 menunjukkan bahwa penyusutan alat pada skala penjualan kecil memiliki persentase 48% dari total biaya tetap, skala penjualan sedang memiliki persentase 37% dan skala penjualan besar memiliki persentase 33%. Skala penjualan kecil memiliki persentase lebih tinggi dari total biaya tetap hal ini dikarenakan nilai penyusutan barang lebih tinggi, alat yang digunakan pada skala penjualan kecil biaya belinya lebih mahal. 
Total Bunga Modal
	Biaya Tetap
	Skala Penjualan Kecil
	(%)
	Skala Penjualan Sedang
	(%)
	Skala Penjualan Besar
	(%)

	
	
	
	
	
	
	

	Penyusutan Alat 
	1.349.621
	48
	1.198.176
	37
	1.687.520
	33

	Bunga Modal 
	1.281.073
	45
	1.769.117
	54
	2.902.480
	55

	Pajak Kendaraan 
	169.027
	7
	317.500
	9
	594.750
	12

	Total Biaya Tetap
	2.799.723
	100
	3.284.793
	100
	5.184.750
	100


Total bunga modal merupakan total bunga yang diberikan atas modal awal dari suatu usaha. Modal awal pedagang di pasar tradisional Kabupaten Bantul dalam pemasaran ayam broiler adalah modal untuk membeli peralatan, membeli kendaraan, serta untuk menyewa lapak berjualan. Modal usaha tersebut menurut Suryanto (2006) merupakan investasi para pedagang ayam broiler yang bermanfaat untuk menyerap tenaga kerja, melaksanakan kegiatan, meningkatkan output dan penerimaan usaha. Dari hasil penelitian, untuk menghitung total bunga modal dapat dilakukan dengan cara mengalikan suku bunga bank dengan total investasi awal. Dalam penelitian ini ditetapkan suku bunga Kredit Usaha Rakyat (KUR) dari Bank BRI yaitu 7% setiap bulannya. Dari Tabel 3 dapat dilihat  bahwa rata-rata bunga modal yang dikeluarkan pedagang karkas ayam broiler dalam satu tahun pada skala penjualan kecil sebesar Rp1.281.073,- atau 45%, pada skala penjualan sedang sebesar Rp1.769.117,- atau 54%, pada skala penjualan besar sebesar Rp2.902480,- atau 55%. Hal ini dikarenakan bahwa pada skala penjualan besar bunga modal yang dikeluarkan lebih besar karena pedagang dengan skala penjualan besar mempunyai investasi awal yang lebih tinggi dibandingkan dengan skala penjualan lainnya sehingga total pinjaman lebih banyak dan memiliki bunga modal besar.
Pajak Kendaraan

Dari Tabel 3 menjunjukkan bahwa biaya pajak kendaraan tertinggi adalah pedagang dengan skala penjualan besar yaitu Rp594.750,- dengan persentase 12% dari total biaya tetap. Hal ini dikarenakan kendaraan yang digunakan oleh pedagang dengan skala penjualan besar tidak hanya sepeda motor tetapi juga menggunakan mobil.

Biaya Tidak Tetap

Biaya tidak tetap merupakan biaya yang nilainya tergantung pada besar kecilnya volume penjualan ayam broiler dan dikeluarkan selama proses tataniaga. Dalam penelitian 
	Biaya Tidak Tetap
	Skala Penjualan Kecil
	(%)
	Skala Penjualan Sedang
	(%)
	Skala Penjualan Besar
	(%)

	
	
	
	
	
	
	

	Biaya Pembelian Ayam
	184.362.000
	84
	424.512.000
	85
	1.140.900.000
	87

	Biaya Pemotongan
	5.576.000
	2.65
	30.492.000
	6.16
	81.852.000
	6.24

	Biaya Transportasi
	5.700.000
	2.62
	10.440.000
	2.11
	35.850.000
	2.73

	Biaya Sewa Tempat
	360.000
	0.16
	396.000
	0.08
	640.000
	0.04

	Upah Tenaga Kerja
	7.040.000
	3.23
	10.116.000
	2.04
	25.780.000
	1.96

	Biaya Retribusi
	460.000
	0.21
	504.000
	0.10
	570.000
	0.04

	Biaya Komunikasi
	4.400.000
	2.02
	7.740.000
	1.56
	10.500.000
	0.80

	Biaya Kantong Plastik
	1.556.000
	0.71
	2.116.800
	0.42
	5.700.000
	0.43

	Biaya Sosial
	7.960.000
	3.66
	8.028.000
	1.62
	7.920.000
	0.60

	Total Biaya Tidak Tetap
	217.414.000
	100
	494.344.800
	100
	1.309.712.000
	100


ini biaya tidak tetap yang dihitung meliputi biaya pembelian ayam, biaya pemotongan, biaya transportasi, biaya sewa tempat, biaya upah tenaga kerja, biaya retribusi, biaya komunikasi, dan biaya sosial.
Tabel 4. Rata-Rata Biaya Tidak Tetap Pedagang Karkas Ayam Broiler (Rp/tahun).
Sumber : Data Primer Terolah 2019
Biaya Pembelian Ayam


Biaya terbesar dalam pemasaran ayam broiler ialah biaya untuk pembelian ayam broiler. Dari Tabel 4 menunjukkan bahwa biaya pembelian ayam pada skala penjualan kecil Rp184.362.000,- dengan  persentase  84%, biaya pembelian ayam pada skala penjualan sedang Rp424.512.000,- dengan persentase 85%, pembelian ayam pada skala penjualan besar Rp1.140.900.000,- dengan persentase 87% dari total biaya tidak tetap. Hal ini menunjukkan  bahwa pembelian ayam pada skala penjualan kecil dan sedang lebih murah karena langsung mengambil ayam dari peternak sedangkan pembelian ayam pada skala penjualan besar paling mahal dikarenakan tidak langsung dari peternak tetati dari pemasok ayam. 
Biaya pemotongan
Biaya pemotongan yang dikeluarkan oleh setiap pedagang ayam broiler tidak sama. Dari Tabel 3 menunjukkan bahwa rata-rata biaya pemotongan ayam tertinggi adalah pada pedagang dengan skala penjualan besar yaitu Rp81.852.000,- dengan persentase 6,24% dari total biaya tetap. Hal ini dikarenakan agar lebih efisien waktu dan tenaga pedagang pada skala besar menggunakan jasa pemotongan sehingga harus mengeluarkan biaya lebih besar.
Biaya Transportasi


Biaya transportasi merupakan biaya yang dikeluarkan oleh pedagang untuk pengangkutan daging ayam yang dibawa ke pasar. Besar kecilnya biaya transportasi tergantung dari jumlah kendaraan dan jenis kendaraan yang digunakan oleh setiap pedagang. Para pedagang yang berkapasitas besar biasanya menggunakan mobil bak terbuka untuk memudahkan dalam pengangkutan, sedangkan untuk para pedagang kecil sampai menengah lebih memilih menggunakan sepeda motor dengan tujuan agar dapat menekan biaya produksi. Dari Tabel 4 menunjukkan bahwa biaya transportasi terendah adalah pedagang dengan kapasitas kecil yaitu  Rp5.700.000,- dengan persentase 2,62% dari total biaya tidak tetap. Hal ini dikarenakan pada tingkatan ini para pedagang cenderung lebih memilih menggunakan motor. Selain dapat menekan biaya produksi juga dikarenakan volume ayam jumlahnya tidak banyak. Biaya transportasi untuk pedagang dengan kapasitas sedang Rp10.440.000,- dengan persentase 2,11% dan untuk kapasitas besar Rp35.850.000,- dengan persentase 2,73% dari total biaya tidak tetap. Hal  dikarenakan kendaraan yang digunakan oleh pedagang dengan kapasitas sedang dan besar tidak hanya motor tetapi juga menggunakan mobil. Hal ini sesuai dengan pendapat Suryanto (2006) yang menyatakan bahwa pada permintaan yang kecil lebih optimal menggunakan angkutan dengan kapasitas yang kecil dan untuk permintaan yang besar digunakan kapasitas angkutan yang besar.
Sewa Tempat


Biaya sewa tempat merupakan biaya wajib yang dikeluarkan oleh pedagang ayam broiler di setiap bulannya. Besar kecilnya biaya sewa tempat tergantung dari besar kecilnya tempat yang disewa oleh pedagang. Dari 4 menunjukkan bahwa biaya sewa tempat para pedagang tarifnya berbeda-beda. Rata-rata biaya sewa tempat yang paling besar yaitu pedagang yang mempunyai skala penjualan besar Rp640.000,- dengan persentase 0.04% dari total biaya tidak tetap. Hal ini dikarenakan pada skala usaha besar tempat yang disewa biasanya lebih dari satu sehingga biayanya lebih besar.
Upah Tenaga Kerja

Total gaji tetap merupakan sejumlah biaya yang harus dibayarkan oleh pedagang ayam broiler setiap bulannya kepada pegawai. Dari Tabel 4 menunjukkan bahwa rata-rata biaya tenaga kerja yang dikeluarkan  pedagang skala penjualan kecil sebesar Rp7.040.000,- per tahun atau 3,23% per tahun. Sakala penjualan sedang sebesar Rp10.116.000,- per tahun atau 2,04% per tahun. Skala penjualan besar sebesar Rp25.780.000,- per tahun atau 1,96%. Pada skala penjualan besar biaya tenaga kerja yang dikeluarkan lebih besar dikarenakan semakin banyak volume penjualan semakin banyak pula tenaga kerja yang dibutuhkan dalam proses pemasaran.
Retribusi

Biaya retribusi merupakan biaya yang dikeluarkan dalam proses pemasaran ayam broiler berupa pajak yang harus ditanggung oleh masing-masing pedagang di setiap pasar tradisional. Biaya retribusi merupakan suatu keputusan yang sudah disepakati dan merupakan salah satu sumber pendapatan daerah khususnya dinas pasar yang beroperasi di wilayah tersebut. Biaya retribusi ada yang ditarik setiap harinya oleh petugas pasar dan ada pula yang ditarik setiap satu bulan sekali oleh petugas pasar. Dari Tabel 4 menunjukkan bahwa rata-rata biaya retribusi antara pedagang karkas ayam broiler dengan skala penjualan kecil, sedang, dan besar berbeda-beda. Rata-rata biaya retribusi yang paling tinggi pada skala penjualan besar Rp570.000,- dengan persentase 0,04% dari total biaya tidak tetap.  Hal ini dikarenakan biaya retribusi ditetapkan oleh pihak pasar lebih tinggi karena pada skala penjualan besar menggunakan tempat berjualan yang lebih besar daripada skala penjualan kecil dan sedang. Sesuai dengan pendapat Butarbutar et al., (2014) yang menyatakan bahwa biaya retribusi dari pasar satu dan pasar yang lain berbeda-beda tergantung dari ukuran tempat berjualan karena semakin besar ukuran tempat berjualan maka biaya retribusinya semakin besar.

Biaya Komunikasi
Biaya komunikasi dalam pemasaran karkas ayam broiler  merupakan biaya yang yang dikeluarkan oleh para pedagang untuk berkomunikasi dengan konsumen maupun dengan pegawai guna memperlancar proses pemasaran karkas ayam broiler. Dari Tabel 4 menunjukkan bahwa rata-rata biaya komunikasi tertinggi adalah pada pedagang dengan skala penjualan besar. Biaya komunikasi pada pedagang dengan skala penjualan besar rata-rata mencapai Rp10.500.000,-  dengan persentase 0,80% dari total biaya tidak tetap. Sedangkan biaya komunikasi paling kecil ditemukan pada pedagang dengan skala penjualan kecil yakni rata-rata Rp4.400.000,- dengan persentase 2,02% dati total biaya tidak tetap. Besar kecilnya biaya komunikasi tergantung pada skala penjualan dan kebutuhan atau keperluan para pedagang sendiri. 
Biaya Plastik


Biaya plastik dalam pemasaran ayam broiler merupakan biaya yang dikeluarkan setiap harinya sebagai wadah karkas ayam broiler saat dilakukan proses jual beli ke konsumen. Dari Tabel 4 menunjukkan bahwa biaya plastik tertinggi pada skala penjualan besar Rp5.700.000,- dengan persentase 0,43% dari total biaya tidak tetap. Hal ini dikarenakan plastik yang digunakan pada skala besar bahannya lebih tebal, kwalitasnya lebih bagus, dan harganya lebih mahal.
Biaya Sosial

Di setiap pasar tradisional tentunya hubungan antara pedagang satu dengan pedagang lain lebih terjalin dengan baik dibanding dengan pasar modern. Hal ini yang membuat para pedagang dapat saling berempati dan bersimpati. Dari Tabel 4 menunjukkan rata-rata biaya sosial pada masing-masing pedagang karkas ayam broiler besarnya hampir sama. Biaya sosial dikeluarkan secara sukarela oleh setiap pedagang pada saat terjadi kematian sanak saudara pedagang lain maupun saat terjadi adanya musibah yang menimpa pedagang lain. Sebelum biaya sosial di pungut oleh petugas pasar biasanya petugas pasar akan memberikan pengumuman terlebih dahulu dengan menggunakan speaker guna memberikan informasi yang akurat kepada para pedagang yang ada di pasar. Total biaya sosial tertinggi pada pedagang dengan skala penjualan sedang Rp8.028.000,- dengan persentase 1,62% dari total biaya tidak tetap.
Biaya Total/ Total Cost (TC)

	Penerimaan
	Skala Penjualan Kecil
	(%)
	Skala Penjualan Sedang
	(%)
	Skala Penjualan Besar
	 (%)

	
	
	
	
	
	
	

	Karkas Tanpa Sayap
	8.827.295
	72
	11.212.200
	74
	33.922.630
	72

	Sayap
	1.167.310
	9.4
	1.454.580
	9
	4.779.440
	10

	Kepala
	661.230
	5.3
	704.610
	4.6
	2.389.610
	5

	Kaki
	405.810
	3.2
	499.500
	3.2
	2.030.130
	4

	Hati Ampela
	690.560
	5.6
	742.560
	4.8
	2.302.300
	4.5

	Usus
	565.920
	4.5
	675.840
	4.4
	2.142.240
	4.5

	Total/Hari
	12.318.125
	100
	15.289.290
	100
	47.566.350
	100

	Total/Tahun (a)
	4.434.525.000
	
	5.504.144.400
	
	17.123.886.000
	

	 Biaya Total (b)
	3.963.847.025
	
	4.976.295.932
	
	15.778.761.008
	

	Pendapatan(a-b)
	470.677.975
	 
	527.848.467
	 
	1.345.124.992
	 


	Skala penjualan 
	Jumlah Pedagang
	Biaya Total
	Rata-rata

	
	(Orang)
	(Rp)
	(Rp)

	Kecil
	18
	3.963.847.025
	220.213.723

	Sedang
	10
	4.976.295.932
	497.629.593

	Besar
	12
	15.778.761.008
	1.314.896.751



Biaya total/ total cost (TC) yaitu jumlah keseluruh biaya tetap dan biaya variabel yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk menghasilkan sejumlah produk dalam suatu periode tertentu. Biaya tetap pada pemasaran karkas ayam broiler meliputi, penyusutan, bunga modal, serta pajak kendaraan. Biaya tidak tetap meliputi, biaya pembelian ayam, biaya pemotongan, biaya transportasi, sewa tempat, upah tenaga kerja, biaya retribusi, biaya komunikasi, biaya plastik, serta biaya sosial.
Tabel 5. Total biaya (TC) berdasarkan skala penjualan pedagang karkas ayam broiler
(Rp/tahun).
Sumber : Data Primer Terolah 2019

Dari Tabel 5 menunjukkan bahwa total biaya terbesar dikeluarkan oleh pedagang dengan kapasitas skala penjualan besar. Hal ini karena biaya pembelian ayam  lebih besar dibandingkan dengan pedagang kapasitas sedang dan kecil. Selain biaya kulakan yang tinggi, biaya transportasi juga mempengaruhi total biaya (TC). Biaya transportasi untuk pedagang dengan kapasitas besar lebih tinggi karena kendaraan yang digunakan tidak hanya sepeda motor tetapi juga menggunakan mobil.
Penerimaan dan Pendapatan

Penerimaan merupakan jumlah produk yang dihasilkan yang dapat diukur dalam bentuk jumlah fisik atapun dalam bentuk nilai uang. Penerimaan dapat bersumber dari penjualan hasil usaha. Penerimaan dari pemasaran karkas ayam broiler dipengaruhi oleh jumlah daging yang dijual setiap harinya.
Tabel 6. Rata-rata Penerimaan dan Pendapatan Pedagang Karkas Ayam Broiler (Rp/tahun)

Sumber : Data Primer Terolah 2019


Dari Tabel 6 menunjukkan bahwa penerimaan tertinggi diperoleh pedagang karkas ayam broiler dengan kapasitas skala penjualan besar, karena memiliki volume penjualan karkas paling tinggi.
Pendapatan/ keuntungan merupakan uang yang diperoleh dari selisih jumlah yang diterima dari penjualan karkas ayam broiler dengan jumlah biaya yang dikeluarkan dalam aktivitas pemasaran karkas. Rata-rata pendapatan dari masing-masing pedagang karkas ayam broiler dipengaruhi oleh volume penjualan karkas ayam setiap harinya. Dari Tabel 6 menunjukkan bahwa besarnya pendapatan yang diperoleh dari hasil pemasaran karkas ayam broiler hasilnya adalah positif atau bisa dikatakan untung. Hal ini sesuai dengan pendapat Utami (2006) yang menyatakan jika hasil pengurangan antara penerimaan dan biaya produksi tersebut positif maka usaha tersebut akan memperoleh untung jika hasilnya negatif maka usaha tersebut rugi.
Return Cost Ratio (R/C Ratio)

Return cost ratio (R/C) adalah perbandingan antara penerimaan penjualan dengan biaya-biaya yang dikeluarkan selama proses produksi hingga menghasilkan produk.
Tabel 7. Return Cost Ratio pedagang karkas ayam broiler berdasarkan skala penjualan.
	Skala penjualan 
	Jumlah Pedagang
	
R/C

	
	(Orang)
	

	    Kecil
	18
	
1.13

	   Sedang
	10
	
1.10

	     Besar
	12
	
1.08


Sumber : Data Primer Terolah 2019

Dari Tabel 7 menunjukkan bahwa nilai Return Cost Ratio berturut-turut dari pedagang kecil, sedang, dan besar yaitu 1,13, 1,10 dan 1,08 hal ini menunjukkan jika dengan biaya Rp1.000 pedagang pedagang skala kecil akan memperoleh pendapatan Rp1.130, pedagang sakala sedang akan memperoleh pendapatan Rp1.100, dan pedagang skala besar akan memperoleh pendapatan Rp1.080 dengan bunga bank 7%. Hal ini sesuai dengan pendapat  Soekartawi (2002) yang menyatakan jika R/C > 1, layak untuk diusahakan dan jika R/C < 1, tidak layak untuk diusahakan.
Benefit Cost Ratio (B/C Ratio)

Benefit cost ratio (B/C Ratio) digunakan untuk menentukan sejauh mana efisiensi suatu usaha itu dijalankan yang diperoleh dengan cara membagikan total hasil produksi dengan total biaya produksi.
Tabel 8. Benefit Cost Ratio pedagang karkas ayam broiler berdasarkan skala penjualan.
	Skala penjualan 
	Jumlah Pedagang
	B/C

	
	(Orang)
	

	Kecil
	18
	0.13

	Sedang
	10
	0.10

	Besar
	12
	0.08


Sumber : Data Primer Terolah 2019
Dari Tabel 7 menunjukkan bahwa nilai Benefit cost ratio berturut-turut pada pedagang kecil, sedang, dan besar yaitu 0,13, 0,10 dan 0,08. Hal ini menunjukkan bahwa usaha yang dijalankan mendapatkan keuntungan karena B/C 0,13 artinya jika pedagang mengeluarkan biaya Rp1.000 maka akan mendapatkan keuntungan Rp1.30 atau 13%, 0,10 artinya jika pedagang mengeluarkan biaya Rp1.000 maka akan mendapatkan keuntungan Rp110 atau 10%, 0,08 artinya jika pedagang mengeluarkan biaya Rp1.000 maka akan mendapatkan keuntungan Rp80 atau 8%, hal ini berarti jika pedagang pinjam modal dari bank dengan bunga 7% usaha yang dijalankan masih layak. Hal ini sesuai dengan 
pendapat Soekartawi (2002) yang menyatakan bahwa jika dalam suatu usaha  B/C Ratio < 1 maka usaha yang dijalankan efisien.
Break Even Point (BEP)
Perhitungan BEP (break even point) dilakukan untuk mendapatkan batas standar minimal suatu penjualan dan produksi yang diperkenankan pada kegiatan produksi.
	Skala penjualan 
	Jumlah Pedagang
	Total BEP Rupiah

	
	(Orang)
	(Rp)

	Kecil
	18
	271.245.045

	Sedang
	10
	228.595.196

	Besar
	12
	299.474.402


	Skala penjualan 
	Jumlah Pedagang
	Total BEP Unit

	
	(Orang)
	(Rp)

	Kecil
	18
	7292

	Sedang
	10
	6207

	Besar
	12
	12109


Tabel 9.  Total BEP (Unit) berdasarkan skala penjualan
Sumber : Data Primer Terolah 2019



Dari Tabel 9 menunjukkan rata-rata BEP Unit pedagang skala penjualan kecil 7.292 kg, pedagang skala sedang 6.207 kg, pedagang skala penjualan besar 12.109 kg.
 Tabel 10. Total BEP (Rupiah) berdasarkan skala penjualan
Sumber : Data Primer Terolah 2019

Dari Tabel 10 menunjukkan rata-rata BEP Rupiah pedagang skala penjualan kecil Rp271.245.045,- pedagang skala sedang Rp228.595.196,-,pedagang skala penjualan besar Rp299.474.402. Hal ini sesuai dengan pendapat Wijayanti et al., (2015) yang menyatakan apabila penjualan kurang dari BEP maka suatu usaha akan mengalami kerugian dan sebaliknya jika penjualan melebihi BEP maka usaha tersebut akan mendapatkan laba.
Pay Back Period (PBP)

Pay back period adalah suatu periode yang diperlukan untuk menutup kembali pengeluaran investasi. Pay back period sangat penting untuk menghitung jangka waktu pengembalian modal.
Tabel 11. Rata-rata pay back period (PBP) berdasarkan skala penjualan
	Skala penjualan 
	Jumlah Pedagang
	Rata-rata PBP

	
	(Orang)
	(Tahun)

	Kecil
	18
	1.09

	Sedang
	10
	0.90

	Besar
	12
	4.21


Sumber : Data Primer Terolah 2019

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa jangka waktu pengembalian modal paling cepat adalah pada pedagang dengan kapasitas skala penjualan besar. Rata-rata PBP pada skala penjualan besar menunjukkan angka 4,21 tahun. Artinya pedagang pada skala penjualan besar membutuhkan waktu sekitar 1.536 hari (4,5 tahun) untuk mendapatkan kembali modal usaha yang dikeluarkan.

Rata-rata PBP pada skala penjualan sedang menunjukkan angka 0,90 tahun. Artinya pedagang pada skala penjualan sedangmembutuhkan waktu sekitar 328 hari (9 bulan 37 hari) untuk mendapatkan kembali modal usaha yang dikeluarkan.
Sedangkan PBP pada skala penjualan kecil menunjukkan angka 1,09 tahun atau setara dengan 398 hari (1,1 tahun) untuk mendapatkan kembali modal usaha yang dikeluarkan. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semakin kecil biaya investasi awal, perolehan keuntungan yang tinggi serta biaya operasional yang efisien, maka jangka waktu PBP semakin kecil atau cepat.
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
1. Usaha pemasaran karkas ayam broiler yang dijalankan oleh para pedagang dengan skala usaha kecil sampai besar mampu memperoleh keuntungan.
2. BEP unit maupun BEP rupiah pada skala penjualan kecil, sedang, dan besar  memperoleh keuntungan dan layak untuk dijalankan .
3. Nilai R/C Ratio >1 dan B/C <1 pada skala penjualan kecil, sedang, dan besar yang dijalankan oleh para pedagang di empat pasar tradisional ini layak.
Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pedagang diharapkan dapat meningkatkan skala penjualan dengan menambah volume pembelian ayam sehingga dapat meningkatkan pendapatan. Selain itu pedagang diharapkan dapat menekan biaya pembelian peralatan dengan meningkatkan perawatan terhadap peralatan yang digunakan sehingga masa pakai peralatan lebih lama.
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