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ABSTRAK 

Buah manggis merupakan komoditas unggulan Indonesia. Di Kabupaten Jember sentra produksi 

manggis berada di Kecamatan Tanggul dan Sumberbaru, penelitian dilakukan dengan tujuan untuk: (1) 

mengidentifikasi pola saluran pemasaran buah manggis di Kabupaten Jember, (2) mengidentifikasi marjin 

pemasaran buah manggis pada masing-masing saluran pemasaran(3) mengidentifikasi efisiensi pemasaran 

buah manggis pada tiap saluran pemasaran. Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dan 

Snowball Sampling dalam penentuan tempat dan responden. Metode analisis yang digunakan analisis 

kualitatif, analisis marjin pemasaran, analisis farmer’s share. Hasil penelitian: 1) terdapat tiga saluran 

pemasaran manggis di Kabupaten Jember, 2) nilai marjin tiap pola saluran pemasaran: saluran pemasaran 1 

grade A Rp 4.444/Kg, B Rp 3.944/Kg, C Rp 2.833, saluran pemasaran 2 grade A Rp 4.944/Kg, B Rp 

6.444/Kg, C Rp 3.833/Kg, saluran pemasaran 3 grade A Rp 6.944/Kg, B Rp 6.444/Kg, C Rp 6.833/Kg. 3) 

rata-rata nilai efisiensi pemasaran untuk saluran, saluran pemasaran 1 sebesar 78,51%, saluran pemasaran 2 

sebesar 72,89%, saluran pemasaran 3 sebesar 66,54%. 

Kata kunci: Buah manggis, efisiensi pemasaran, marjin pemasaran. 
 

ABSTRACT 

 Mangosteen is Indonesia's leading commodity. In Jember Regency, the mangosteen production 

centers are in Tanggul and Sumberbaru Subdistricts. The aims of this research are: 1) Identified patterns of 

Mangosteen Fruit marketing channels in Jember Regency, 2) Identified the marketing margins of 

Mangosteen Fruit for each marketing channel 3) identified mangosteen marketing efficiency. This research 

used purposive sampling and snowball sampling techniques in determining the place and respondent. The 

analysis method used are qualitative analysis, marketing margin analysis, farmer's share analysis. The 

results of the research are: 1) there are four Mangosteen marketing channels in Jember Regency, 2) the 

marketing margin value of each marketing channel are: Channel 1 grade A marketing channels IDR 4,444 / 

Kg, B IDR 3,944 / Kg, C IDR 2,833, Channel 2 grade A marketing channels IDR 4,944 / Kg, B Rp. 6,444 / 

Kg, C Rp. 3,833 / Kg, Channel 3 grade marketing channels A Rp. 6,944 / Kg, B Rp. 6,444 / Kg, C Rp. 6,833 / 

Kg. 3) the average of marketing efficiency value for marketing channel 1is 78.51%, marketing channel 2 is 

72.89%, marketing channel 3 is 66.54%. 

Keywords:  Mangosteen fruit, marketing efficiency, marketing margins. 

 

 

Pendahuluan 

Potensi peluang dan pengembangan 

tanaman manggis di Indonesia cukup cerah untuk 

memenuhi konsumsi dalam negeri maupun luar 

negeri. Pemerintah telah menetapkan manggis 

sebagai komoditas unggulan nasional dalam 

RUSNAS Buah (Riset Unggulan Strategis 

Nasional Buah) sejak tahun 2000. Hal tersebut 

karena manggis memiliki potensi untuk terus 

dikembangkan.  Pemerintah berusaha untuk 

memperbaiki teknologi produksi di tingkat petani 

dan menemukan varietas unggul dengan 

produktivitas yang optimal (Direktorat Budidaya 

Tanaman Buah 2009). 

METODOLOGI PENELITIAN 

Metode Penelitian 

Analisis yang digunakan adalah analisis 

kualitatif dan analisis kuantitatif. Pengolahan 

dengan analisis kualitatif dilakukan dengan 

mendeskripsikan data lapangan yang didapat. 

Analisis kualitatif digunakan untuk menganalisis 

keragaan saluran pemasaran, lembaga pemasaran, 

dan fungsi-fungsi pemasaran manggis. Analisis 

kuantitatif dilakukan dengan mengumpulkan data, 

membentuk dalam bentuk tabulasi untuk 

dideskripsikan. Analisis kuantitatif dilakukan 

untuk menganalisis marjin pemasaran, farmer’s 
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share, keuntungan dan biaya pemasaran (Hapsary 

2014). 

Penentuan Lokasi 

Penelitian ini dilaksanakan di Kabupaten 

Jember, dengan pemilihan lokasi dilakukan di 

Kecamatan Sumberbaru dan Kecamatan Tanggul. 

Hal ini dipertimbangkan karena kedua kecamatan 

tersebut merupakan sentra penghasil buah 

manggis dengan berkontribusi 69,13% dan 

21,52% dari total produksi Kabupaten.  

Pengumpulan data dilaksanakan pada bulan 

Januari-Maret 2019. 
Metode Pengambilan Sampel 

Metode penentuan populasi dalam 

penelitian ini peneliti menggunakan teknik 

convenience sampling dikarenakan tidak 

tersedianya data sekunder.  Devinisi Convenience 

sampling menurut (Sekaran, 2006) adalah 

“Convenience sampling revers to the collection 

the collection the information from members of 

population who are conventialy available to 

provide it”.  Jadi Convenience sampling adalah 

kumpulan informasi dari anggota-anggota 

populasi yang mudah diperoleh dan mampu 

menyediakan informasi tersebut.   

Metode Pengumpulan Data 

Data yang digunakan dalam penelitian ini 

meliputi data primer dan data sekunder. Data 

primer adalah data yang diperoleh secara 

langsung dari petani responden dengan 

melakukan wawancara yang berpedoman pada 

daftar pertanyaan yang telah disusun sebelumnya. 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari 

instansi yang berkaitan dengan penelitian ini 

seperti Badan Pusat Statistik Kabupaten Jember, 

Dinas Pertanian Kabupaten Jember, Kantor 

Kecamatan serta instansi lain yang berkaitan 

dengan penelitian ini. 

 

Metode Analisis Data 

Dalam penelitian ini, metode analisis data 

yang akan digunakan untuk menguji hipotesis 

dalam penelitian ini adalah: 

1. Untuk menjawab tujuan dan hipotesis 

penelitian yang pertama yaitu menghitung 

berapa pola saluran pemasaran dan peran antar 

lembaga pemasaran di Kabupaten Jember 

pada tingkat lembaga pemasaran, maka 

digunakan analisis kualitatif yang bersifat 

induktif, yaitu penelitian dimulai dari data 

atau fenomena yang ada di lapangan yang 

kemudian memunculkan teori. 

2.  Marjin Pemasaran 

Marjin pemasaran merupakan perbedaan 

harga yang diterima oleh petani dengan harga 

yang dibayarkan oleh konsumen. Untuk 

menganalisis pemasaran data harga yang 

digunakan adalah harga di tingkat petani 

(produsen) dan harga di tingkat konsumen, secara 

sistematis dapat dirumuskan sebagai berikut: 

Mp = Pr – Pf 

keterangan: 

Mp: Marjin pemasaran manggis (Rp/kg) 

Pr : Harga manggis di tingkat konsumen (Rp/kg) 

Pf  : Harga manggis di tingkat produsen (Rp/kg) 

 

3. Untuk menjawab dan menguji hipotesis 

penelitian yang ketiga yaitu efisiensi saluran 

pemasaran dapat dihitung dengan analisis marjin 

pemasaran dan memperhitungkan bagian yang 

diterima oleh petani (farmer’s share). Dapat 

dihitung dengan rumus:  

%)100
Pr

1( x
Mp

Fs   

keterangan: 

Fs : Bagian yang diterima petani manggis 

(%) 

Mp  : Marjin Pemasaran manggis (Rp/kg) 

Pr   : Harga manggis di tingkat konsumen 

(Rp/kg)  

Kriteria yang digunakan untuk mengetahui 

bahwa pemasaran manggis dianggap efisien 

secara ekonomis bila bagian yang diterima  petani 

lebih dari 50%, dan bila bagian yang diterima  

petani kurang dari dari 50% maka pemasaran 

dikatakan belum efisien (Darmawati, 2005). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Saluran Pemasaran. 

Saluran pemasaran yang terbentuk pada 

penelitian di Kabupaten Jember terdapat 3 saluran 

pemasaran (gambar 6.1). Faktor yang menjadi 

pertimbangan utama bagi petani untuk menjual 

hasil panennya kepada pedagang pengumpul 

karena faktor kemudahan, yaitu berada dalam satu 

desa atau lokasi.   

Berdasarkan gambar 6.1 dapat dilihat 

bahwa terdapat 3 saluran pemasaran yang 

digunakkan oleh petani. Pengepul yang membeli 

buah manggis terbagi dalam 3 saluran pemasaran.  

Pada Saluran I terdapat 12,50% petani yang 

mengguunakan saluran I dengan rangkaian 

lembaga pemasaran antara lain Petani – Pengepul 

– Pengecer - Konsumen. Saluran II terdapat 

jumlah petani sebanyak 71,88 % dengan 

rangkaian saluran pemasaran yang terkait petani – 

pengepul – pedagang besar – pedagang pengecer 

– konsumen, dan untuk saluran pemasaran III 

dengan jumlah petani sebanyak   15,63 % dengan 

rangkaian lembaga pemasaran yang terkait antara 

lain petani – pengepul – pedagang besar – 

pengecer – konsumen.  Saluran yang banyak 

digunakan oleh petani yaitu saluran II. 
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Gambar 6.1. Alur Saluran Pemasaran 
Keterangan: 

                   Petani Saluran Pemasaran I   (12,50%) 

                   Petani Saluran Pemasaran II  (71,88%) 

                   Petani Saluran Pemasaran III (15,63%) 
Sumber: Data primer diolah (2019).

Analisis Biaya, Marjin Pemasaran dan 

Farmer’s share   

Analisis biaya digunakan untuk 

mengetahui besaran nilai keuntungan, marjin 

pemasaran dan farmer’s share pada setiap 

lembaga pemasaran.  Keuntungan didapat dari 

hasil pengurangan antara marjin pemasaran dan 

biaya pemasaran, marjin pemasaran di peroleh 

dari selisih harga beli dan harga jual, sedangkan 

farmer’s share diketahui  dari hasil pembagian 

harga beli tingkat petani dengan harga jual di 

tingkat konsumen.  Berdasarkan data responden 

yang telah penulis rangkum maka diperoleh hasil 

analisis pada tabel berikut. 

Pola Saluran Pemasaran I 

Berdasarkan tabel 1 dapat diketahui 

bahwa seluruh petani menjual hasil panen 

manggis kepada pedagang pengepul.  Pada SP 1  

Jumlah biaya pemasaran yang dikeluarkan 

pedagang pedagang pengepul untuk setiap grade 

diketahui sebesar Rp 1.038/Kg untuk masing-

masing grade.  Jumlah keuntungan yang diperoleh 

pedagang pengepul berbeda untuk setiap 

gradenya, diketahui marjin Rp 1.944/kg, Rp 

15.000/kg grade B dengan marjin Rp 1.444/kg, 

dan grade C dengan harga jual Rp 13.000/kg 

terdapat marjin Rp1.833/kg

 

Tabel 1 Biaya Pemasaran, Marjin Pemasaran dan Farmer’s Share Buah Manggis pada tiap Saluran 

Pemasaran di Kabupaten Jember Tahun 2019. 
No 

Lembaga Pemasaran 
SP I SP II SP III 

 

 Rp/kg Rp/kg Rp/kg Rp/kg Rp/kg Rp/kg Rp/kg Rp/kg Rp/kg 

  
A B C A B C A B C 

1 Petani 
         

 

harga jual 16.056 13.556 11.167 16.056 13.556 11.167 16.056 13.556 11.167 

2 Pengepul 

         
 

harga beli 16.056 13.556 11.167 16.056 13.556 11.167 16.056 13.556 11.167 

 

harga jual 18.000 15.000 13.000 17.500 16.500 12.500 18.000 15.500 12.500 

 

 biaya pemasaran 1.038 1.038 1.038 941,99 941,99 941,99 1.050 1050 1050 

 
margin pemasaran 1.944 1.444 1.833 1.444 2.944 1.333 1.944 1.944 1.333 

           3 Pedagang besar 
         

 

harga beli 

   

17.500 16.500 12.500 18.000 15.500 12.500 

 

harga jual 

   

21.000 20.000 15.000 21.000 19.000 16.000 

 
biaya pemasaran 

   
1.323 1.323 1.323 2.260 2.260 2.260 

 

margin pemasaran 

   

3.500 3.500 2.500 3.000 3.500 3.500 

           4 Pengecer 

         

 

harga beli 18.000 15.000 13.000 

   

21.000 19.000 16.000 

 
harga jual 20.500 17.500 14.000 

   
23.000 20.000 18.000 

 

biaya pemasaran 435,78 435,78 435,78 

   

183,55 183,55 183,55 

 

margin pemasaran 2.500 2.500 1.000 

   

2.000 1.000 2.000 

5 Konsumen 20.500 17.500 14.000 21.000 20.000 15.000 23.000 20.000 18.000 

 

Farmer's share 78,32% 77,46% 79,76% 76,46% 67,78% 74,44% 69,81% 67,78% 62,04% 

 
Sumber: Analisis Data Primer (2019).  

Pedagang pengecer pada saluran 

pemasaran I diketahui besaran biaya untuk 

masing-masing grade adalah Rp 436/kg yang 

dikeluarkan untuk operasional tenaga kerja serta 

penyusutan alat.  Dengan harga jual Rp 20.500 

pada grade A, Rp 17.500 grade B, dan grade C Rp 

Petani Pedagang 

pengepul 

Pedagang 

besar 

Pengecer 

Konsumen 
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14.000 diperoleh keuntungan grade A dan grade 

B Rp 2.064, dan grade C hanya Rp 564 untuk tiap 

kilogram nya.  Marjin pemasaran pedagang 

pengecer sebesar Rp 2.500/kg, 2.500/kg, dan 

1.000/kg secara berurutan tiap grade nya.  

Farmer’s share pada pola saluran pemasaran I 

untuk grade A sebesar 78,32%, grade B sebesar 

77,46% dan grade C sebesar 79,76%. Telah 

diketahui bahwa nilai farmer’s share dari setiap 

grade yang >50% maka saluran pemasaran I 

dianggap efisien bagi petani, dengan nilai 

farmer’s share tertinggi pada grade C sebesar 

79,76%. 

 

 Pola Saluran Pemasaran II 

Pedagang pengepul maupun pedagang 

besar pada saluran II mengeluarkan biaya tenaga 

kerja pengangkutan, sortase dan bongkar muat, 

serta penyusutan alat. Jumlah biaya pemasaran 

yang dikeluarkan pedagang pengepul besarannya 

untuk tiap grade sama yaitu Rp 941,99/kg yang 

didapat dari penjumlahan seluruh jenis biaya 

seperti yang ada dalam tabel. marjin pemasaran 

sebesar Rp 1.444/kg grade A, Rp 2.944/kg untuk 

grade B dan grade C Rp 1.333/kg. Pada lembaga 

pemasaran pedagang besar biaya operasional 

pemasaran adalah Rp 1.323/kg untuk tiap grade, 

diketahui marjin pemasaran pedagang besar pada 

pola saluran III sebesar Rp 3.500/kg untuk grade 

A dan B kemudian Rp 2.500/kg untuk grade C.   

Farmer’s share pola saluran pemasaran II 

pada grade A sebesar 76,46%, grade B 67,78% 

dan grade C sebesar 74,44%, telah diketahui 

bahwa nilai farmer’s share dari setiap grade yang 

>50% maka saluran  pemasaran  II  dianggap  

efisien bagi petani, dengan nilai farmer’s share 

tertinggi pada grade A sebesar  76,46%. 

 

Pola Saluran Pemasaran III 

Harga yang diterima petani sebesar Rp 

16.056/kg untuk grade A, Rp 13.556/kg untuk 

grade B dan Rp 11.167/kg untuk grade C.  

Pedagang pengepul pada saluran III 

mengeluarkan biaya tenaga kerja pengangkutan 

dan bongkar muat, serta penyusutan alat. Jumlah 

biaya operasional pemasaran yang dikeluarkan 

pedagang pedagang pengepul untuk grade A, B 

dan C sebesar Rp 1.050/kg. 

Pedagang besar pada saluran III terdapat 

biaya operasional pemasaran Rp 1.915/kg pada 

tiap grade.  Dengan harga jual Rp 21.000 grade A, 

Rp 19.000 grade B, Rp 16.000 grade C per 

kilogramnya nya, diperoleh keuntungan Rp 

1.085/kg grade A, Rp 1.585/kg untuk grade B dan 

C.  Maka ada marjin pemasaran sebesar Rp 

3000/kg pada grade A, Rp 3.500/kg grade B dan 

C.  Sedangkan pada lembaga pemasaran 

berikutnya yaitu pedagang pengecer terdapat 

biaya operasional pemasaran yang relatif rendah, 

yaitu Rp 184/kg nya tiap grade. Dengan harga jual 

pada konsumen akhir Rp 23.000/kg grade A, Rp 

20.000/kg grade B, dan Rp 18.000/kg untuk grade 

C. 

Total marjin pemasaran pada Tabel 

menunjukkan bahwa untuk manggis dengan grade 

A yaitu Rp 6.944/kg, grade B Rp 6.444/kg, grade 

C dengan marjin Rp 6.833/kg.  Farmer’s share 

pada saluran pemasaran III grade A sebesar 

69,81%, grade B 67,78% dan grade C sebesar 

62,04%. Telah diketahui bahwa nilai farmer’s 

share dari setiap grade yang >50% maka saluran 

pemasaran III dianggap efisien bagi petani, 

dengan nilai farmer’s share tertinggi pada grade 

A sebesar 69,81%. 

 

Efisiensi Pemasaran 
 Untuk mengetahui tingkat efisiensi 

saluran pemasaran I, II, III tingkat dapat dilihat 

dari nilai farmer’s share dan nilai marjin 

pemasaran.  Farmer's share merupakan bagian 

yang diterima petani atau perbandingan antara 

harga yang diterima petani dengan harga yang 

diterima konsumen, diperoleh dari pembagian 

harga tingkat petani dengan harga di tingkat 

konsumen kemudian di kalikan 100 untuk 

mendapatkan satuan persentase. yang disajikan 

pada tabel 2.   

Farmer’s share pada saluran pemasaran I 

grade A sebesar 78,32% grade B sebesar 77,46% 

dan grade C sebesar 79,76% pola saluran 

pemasaran II efisien bagi petani, dengan nilai 

farmer’s share tertinggi pada grade C sebesar 

79,76%. Maka saluran pemasaran II dinilai 

sebagai pola saluran pemasaran yang paling 

efisien bagi petani, karena pada keseluruhan grade 

menunjukkan nilai farmer’s share yang paling 

tinggi diantara saluran pemasaran yang lain. 

Nilai farmer’s share pada pola saluran 

pemasaran II grade A sebesar 76,46%, grade B 

sebesar 67,78% dan grade C sebesar 74,44% serta 

didapat nilai marjinnya sebesar 23,54% untuk 

grade A, 32,22% untuk grade B dan 25,56% 

untuk grade C 

 Farmer’s share pada saluran pemasara III 

grade A sebesar 69,81%, grade B sebesar 67,78% 

dan grade C sebesar 62,04%,  maka pola saluran 

pemasaran IV juga dinilai efisien bagi petani, 

dengan nilai farmer’s share tertinggi pada grade 

A sebesar  69,81%.  
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Tabel. 2 Farmer’s share dan Total Marjin Usahatani Buah Manggis di Kabupaten Jember Tahun 
2019 

Kriteria 

Nilai Keterangan 

Grade A Grade B Grade C 
Grade A Grade B Grade C 

(%) (%) (%) 

Saluran I 

Farmer's share 78,32 77,46 79,76 
Efisen Efisien Efisien 

Marjin pemasaran 21,68 22,54 20,24 

Saluran II 

Farmer's share 76,46 67,78 74,44 
Efisien Efisien Efisien 

Marjin pemasaran 23,54 32,22 25,56 

Saluran III 

Farmer's share 69,81 67,78 62,04 
Efisien Efisien Efisien 

Marjin pemasaran 30,19 32,22 37,96 

Sumber: Data primer diolah (2019).  

 

Berdasarkan nilai pada tabel diatas, maka 

nilai farmer’s share dengan skor nilai tertinggi 

adalah pola saluran pemasaran I yaitu 79,76% dan 

berlaku kebalikan terhadap nilai marjin 

pemasarannya yang rendah sebesar 20,24% 

artinya semakin rendah nilai marjin pemasaran 

maka semakin tinggi nilai farmer’s share. 

Secara keseluruhan nilai farmer’s share 

berdasarkan tingkat saluran pemasaran di tabel 2 

adalah lebih dari 50% maka saluran pemasaran 

buah manggis di Kabupaten Jember sudah efisien 

dengan pola saluran yang paling efisien adalah 

saluran pemasaran I yang memiliki nilai rerata 

paling tinggi pada tiap grade nya dan 

menunjukkan sebagai saluran pemasaran yang 

paling efesien dikarenakan rantai pemasaran yang 

lebih pendek ke tangan konsumen dan nilai marjin 

terendah dibandingkan pola saluran pemasaran 

yang lainnya. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

1. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan serta pembahasan, maka terdapat 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Terdapat 3 pola saluran pemasaran (SP) buah 

manggis di Kabupaten Jember, saluran 

pemasaran yang ada adalah : 

SP I:  Petani (12,50%) – Pengepul – Pengecer 

– Konsumen. 

SP II: Petani (71,88%) – Pengepul – Pedagang 

Besar – Konsumen. 

SP III: Petani (15,63%) – Pengepul – 

pedagang besar – Pengecer – konsumen. 

2. Ada perbedaan marjin pemasaran pada tiap 

pola saluran pemasaran buah manggis di 

Kabupaten Jember dengan rincian sebagai 

berikut: 

I. Pola saluran pemasaran pertama total 

marjin hingga ke tangan konsumen 

pada tiap grade yaitu: A Rp 4.444/Kg, 

B Rp 3.944/Kg, C Rp 2.833. 

II. Pola saluran pemasaran kedua total 

marjin hingga ke tangan konsumen 

pada tiap grade yaitu: A Rp 4.944/Kg, 

B Rp 6.444/Kg, C Rp 3.833/Kg. 

III. Pola saluran pemasaran ketiga total 

marjin hingga ke tangan konsumen 

pada tiap grade yaitu: A Rp 6.944/Kg, 

B Rp 6.444/Kg, C Rp 6.833/Kg. 

3. Setelah dilakukan penelitian, dari ke tiga 

model pola saluran pemasaran buah manggis 

dapat di identifikasikan bahwa saluran 

pemasaran yang terbentuk di lokasi penelitian 

sudah efisien dengan nilai Farmer's share 

diatas 50%. 

2. Saran 

1. Untuk petani manggis ketika akan menjual 

hasil panen disarankan agar lebih memilih 

lembaga pemasaran dengan model saluran 

pemasaran I untuk lebih meningkatkan 

keuntungan. 

2. Untuk Pemerintah melalui Dinas Pertanian 

dan Ketahanan Pangan serta dinas terkait 

lainnya untuk membantu promosi kepada 

masyarakat agar mengkonsumsi buah-

buahan lokal sehingga meningkatkan 

permintaan buah lokal dalam negeri, karena 

ketika panen raya produksi melimpah yang 

menyebabkan kemrosotan harga di tingkat 

petani. 

3. Untuk peneliti selanjutnya, mengingat masih 

kurangnya penelitian komoditas buah 

manggis, diharapkan peneliti berikutnya 

mengembangkan penelitian sejenis tentang 

saluran pemasaran untuk pasar ekspor di 

daerah Jember untuk menambah refrensi 

tentang penelitian buah manggis. 
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