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ABSTRAK 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui macam-macam saluran pemasaran dan 

tingkat efisiensi setiap saluran pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari 

Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah metode deskriptif dan analitik. Responden petani diambil sebanyak 30 orang 

secara purposive sampling dari jumlah 103 orang petani yang diteliti. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa terdapat satu macam saluran pemasaran cabai merah besar di Desa 

Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember yaitu saluran pemasaran tingkat 3, 

dimana alur pemasaran tersebut meliputi petani → pedagang pengumpul → pedagang 

besar → pedagang pengecer → konsumen. Marjin pemasaran yang terbentuk adalah 

sebesar 39,49% dan farmer’s share yang terbentuk adalah sebesar 60,50%. Saluran 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember 

sudah dinyatakan efisien, karena dari saluran pemasaran yang terjadi didapatkan marjin 

pemasaran kurang dari 50% dan  farmer’s share lebih besar dari 50%. 

 

Kata Kunci : Efisiensi Pemasaran, Farmer’s Share, Marjin Pemasaran, Saluran 

Pemasaran. 

 

ABSTRACT 

 

This study aims to determine the various marketing channels and the level of 

efficiency of each large red chili marketing channel in Andongsari Village, Ambulu 

District, Jember Regency. The method used in this research is descriptive and analytic 

method. As many as 30 farmer respondents were taken by purposive sampling from a 

total of 103 farmers studied. The results showed that there was one type of red chili 

marketing channel in Andongsari Village, Ambulu District, Jember Regency, namely the 

level 3 marketing channel, where the marketing channel included farmers → collectors 

→ wholesalers → retailers → consumers. The marketing margin that is formed is 39.49% 

and the farmer's share that is formed is 60.50%. The marketing channel for large red 

chilies in Andongsari Village, Ambulu District, Jember Regency has been declared 

efficient, because from the marketing channels that occur, the marketing margin is less 

than 50% and the farmer's share is greater than 50%. 

 

 

Keywords: Farmer's Share, Marketing Channels, Marketing Efficiency, Marketing 

Margin  



 

PENDAHULUAN 

Indonesia merupakan negara kepulauan yang memiliki daratan yang sangat luas 

sehingga mata pencaharian penduduk sebagian besar berada pada sektor pertanian. Oleh 

karena itu Indonesia dikenal sebagai negara agraris yang berarti negara yang 

mengandalkan sektor pertanian sebagai penopang struktur ekonomi negara juga sebagai 

sumber mata pencaharian penduduknya. Komoditi cabai merah besar perlu dipandang 

sebagai sumber pertumbuhan ekonomi untuk dikembangkan dalam sistem agribisnis, 

karena mempunyai keterkaitan yang kuat baik di sektor industri hulu pertanian (up stream 

agricultur) dimana mampu menciptakan nilai tambah proses produksi maupun hilir 

pertanian  (down stream agricultur) yang dapat menyerap ketenagakerjaan melalui suatu 

aktivitas pertanian sekunder (Rum, 2011). 

Provinsi Jawa Timur adalah salah satu provinsi yang memiliki jumlah produksi 

cabai merah besar tertinggi nasional dengan capaian sebesar 104.677 ton dan 

pertumbuhan produksi mencapai 13,82% pada tahun 2019 (pertanian.go.id, 2020). 

Kabupaten Jember merupakan salah satu di antara beberapa kabupaten yang ada di Jawa 

Timur yang memiliki produksi cabai merah besar cukup tinggi. Sebagai contoh jika 

dibandingkan dengan Kabupaten Lumajang, Kabupaten Jember memiliki luas panen 

cabai merah besar tahun 2020 sebesar 847 hektar sedangkan Kabupaten Lumajang hanya 

474 hektar (Provinsi Jawa Timur dalam Angka, 2021). Salah satu kecamatan di 

Kabupaten Jember yang menarik untuk diamati adalah Kecamatan Ambulu karena 

mempunyai luas panen cabai merah terbesar dibanding Kecamatan lain. 

Produksi cabai merah besar di Kecamatan Ambulu mengalami perkembangan 

yang fluktuatif dari tahun ke tahun. Hal tersebut karena cabai merah besar merupakan 

salah satu komoditi hortikultura yang memiliki fluktuasi dan sensitivitas harga yang 

cukup tinggi dalam saluran pemasaran, terutama pada perubahan permintaan dan 

penawaran. Dari latar belakang permasalahan tersebut maka perlu adanya penelitian 

mengenai analisis cabai merah besar di desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten 

Jember. Rumusan masalah dalam penelitian ini antara lain : 1. Ada berapa macam saluran 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten 

Jember? 2. Berapa besar marjin pemasaran pada setiap saluran pemasaran cabai merah 

besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember ? 3. Berapa bagian yang 

diterima petani (farmer’s share) pada setiap saluran pemasaran cabai merah besar di Desa 

Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember ? 4. Bagaimana tingkat efisiensi 

pemasaran setiap saluran pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan 

Ambulu Kabupaten Jember ? 

 

METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan 

analitik. 

 

  



 

LOKASI DAN WAKTU PENELITIAN 

 Penelitian dilaksanakan di Desa Andongsari, Kecamatan Ambulu, 

Kabupaten Jember. Penentuan daerah penelitian dilakukan secara sengaja (purposive) 

dengan pertimbangan bahwa di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember 

sebagian besar masyarakat petani menanam cabai merah besar. Waktu penelitian 

dilaksanakan pada tahun 2022 pada musim panen cabai merah besar. 

 

 

METODE PENGAMBILAN SAMPEL 

Populasi dalam penelitian ini adalah petani cabai merah besar yang berjumlah 103 

orang di Desa Andongsari, Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember. Pemilihan sampel 

dilakukan secara purposive sampling sebanyak 3 dusun agar mewakili wilayah dan atas 

pertimbangan bahwa ketiga dusun tersebut terdapat areal usahatani cabai merah besar di 

Desa Andongsari. Dari hasil sampling terpilih Dusun Krajan, Dusun Watukebo, dan 

Dusun Karangtemplek. 

 

 

METODE PENGUMPULAN DATA 

Data yang diambil ada dua macam, yaitu terdiri dari data primer dan data 

sekunder. Data primer dapat diperoleh melalui wawancara pada petani berdasarkan 

kuisioner yang telah disediakan kepada petani cabai merah besar. Sedangkan data 

sekunder, dikumpulkan melalui instansi yang berhubungan dengan penelitian ini. 

 

 

METODE ANALISIS DATA 

1. Untuk menguji hipotesis yang pertama yaitu tentang macam-macam saluran 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten 

Jember ditentukan dengan cara pengumpulan data interview atau wawancara, 

sedangkan untuk analisis datanya menggunakan analisis kualitatif. 

2. Untuk menguji hipotesis ke dua mengenai efisiensi pemasaran digunakan 

perhitungan marjin pemasaran dan farmer’s share sebagai berikut : 

MP =
Pr − Pf

Pr
x100% 

Keterangan : 

MP = Marjin Pemasaran 

Pr = Harga di tingkat konsumen (Rp/kg) 

Pf = Harga di tingkat petani (Rp/kg) 

 

Untuk menghitung bagian diterima petani (farmer’s share) yang merupakan 

perbandingan antara harga yang diterima petani dengan harga yang dibayarkan konsumen 

akhir menggunakan formulasi sebagai berikut : 



 

FS =
Pf

Pr
x100% 

 

Keterangan : 

FS = Bagian harga yang diterima petani (Farmer’s share) 

Pf = Harga ditingkat petani (Rp/kg) 

Pr = Harga ditingat konsumen akhir (Rp/kg) 

 

Untuk menyimpulkan efisiensi pemasaran setiap saluran pemasaran cabai merah 

besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember dapat dianalisis dari 

hasil persentase marjin pemasaran dan farmer’s share (bagian harga yang diterima 

petani). Menurut Rahim dan Hastuti (2007) kriteria pengambilan keputusan efisiensi 

pemasaran adalah sebagai berikut ; 

1. Pemasaran belum efisien bila farmer’s share <50% dan marjin pemasaran >50%.  

2. Pemasaran sudah efisien bila farmer’s share ≥ 50% dan marjin pemasaran  ≤ 50%.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Saluran Pemasaran Cabai Merah Besar 

 Saluran pemasaran merupakan jalur yang dilalui cabai merah besar dari petani 

sampai ke konsumen akhir. Panjangnya saluran pemasaran akan berpengaruh terhadap 

biaya pemasaran yang lebih tinggi, sehingga mengakibatkan tingginya harga beli yang 

harus dibayarkan oleh konsumen akhir. Disisi lain, tingginya biaya pemasaran akan 

mendorong pedagang pengumpul untuk menekan harga jual di tingkat produsen atau 

petani.  

Di Desa Andongsari terdapat beberapa lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

memasarkan cabai merah besar yaitu petani, pedagang pengumpul, pedagang besar dan 

pedagang pengecer. Berdasarkan informasi dari petani dan pedagang perantara, saluran 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari terdiri dari 1 pola saluran pemasaran 

yang digambarkan pada gambar 6.1. 

Petani 

 

Pedagang Pengumpul 

 

Pedagang Besar 

 

Pedagang Pengecer 

 

Konsumen 

Gambar 6.1 Saluran Pemasaran Cabai Merah Besar di Desa Andongsari 



 

Saluran pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari adalah saluran 

pemasaran tingkat 3 dimana pendistribusian produk cabai merah besar melibatkan tiga 

lembaga pemasaran sebelum cabai merah sampai ditangan konsumen. Pertama-tama 

petani menjual ke pedagang pengumpul kemudian pedagang pengumpul menjual ke 

pedagang besar lalu pedagang besar menjualnya kembali kepada pedagang pengecer. 

Pedagang pengecer melakukan penjualan ke konsumen akhir.  

 

Marjin Pemasaran dan Farmer’s Share Cabai Merah Besar 

Marjin pemasaran merupakan selisih antara harga di tingkat produsen atau 

merupakan jumlah biaya pemasaran dengan keuntungan yang diharapkan oleh masing-

masing lembaga pemasaran. Analisa marjin pemasaran dapat mencerminkan efektivitas 

saluran saluran pemasaran, namun dengan hanya melihat besar marjin pemasaran saja 

belum dapat menyimpulkan bahwa pemasaran itu sudah tepat, oleh karena itu harus 

dilihat dari distribusi keuntungan maupun biaya yang dikeluarkan oleh lembaga 

pemasaran yang terlibat. Semakin banyak pedagang perantara yang terlibat dalam saluran 

pemasaran maka semakin besar marjin pemasaran yang terbentuk.  

Besarnya marjin bagi pedagang perantara semakin menguntungkan secara 

ekonomis, namun ditingkat konsumen sebaliknya semakin besar marjin yang terbentuk 

semakin tinggi pula harga yang harus dibayar konsumen. Namun dari tingginya harga 

yang diterima konsumen, konsumen juga semakin mudah untuk mendapatkan barang 

yang diinginkan sehingga tidak perlu datang langsung kelokasi produsen yang mungkin 

sulit dijangkau. Secara sosial semakin banyak pihak yang terlibat maka semakin banyak 

individu yang mendapat keuntungan dari kegiatan pemasaran. Besarnya marjin saluran 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu dapat diuraikan 

sebagai berikut : 

Lembaga pemasaran yang terlibat pada saluran tiga ini adalah pedagang 

pengumpul, pedagang besar dan pedagang pengecer. Besaran marjin yang di dapat pada 

lembaga pemasaran saluran ini dapat dilihat dari tabel 6.5. 

 

Tabel 6.5 Analisa Marjin Saluran Pemasaran Tingkat 3 

Lembaga Pemasaran 
Harga  

(Rp/kg ) 

Marjin Pemasaran 

(Rp) 

Petani :     

Harga Jual 18000   

Pedagang Pengumpul (susut 10%):  2700 

a. Harga Beli 18000   

b. Harga Jual 20700   

c. Biaya Transportasi 90   

d. Biaya Pengemasan 200   

e. Biaya Tenaga Kerja 12   

f. Total Biaya 302   

g. Keuntungan 2398   



 

Pedagang Besar  (susut 10%):  2300 

a. Harga Beli 20700   

b. Harga Jual 23000   

c. Biaya Transportasi 250   

d. Biaya Pengemasan 167   

e. Biaya Tenaga Kerja 30   

f. Total Biaya 447   

g. Keuntungan 1853   

Pengecer (susut 15%)   6750 

a. Harga Beli 23000   

b. Harga Jual 29750   

c. Biaya Pengemasan 350   

e. Total Biaya 350   

f. Keuntungan 6400   

Farmer’s Share (18000/29750)x100%=60,5% 

Marjin  Pemasaran Total ((29750-18000)/29750)x100%=39,49% 

Sumber : Data Primer (2022). 

Tabel 6.5 menunjukkan kegiatan yang dilakukan oleh pedagang pengumpul, 

pedagang besar dan pedagang pengecer dalam transaksi cabai merah besar. Pada tingkat 

pedagang pengumpul didapatkan marjin sebesar Rp 2.700 per kilogram, pedagang besar 

sebesar Rp 2.300 per kilogram dan pada tingkat pedagang pengecer sebesar Rp 6.750 per 

kilogram. Sehingga dalam saluran pemasaran tingkat 3 dapat diketahui bahwa marjin 

yang terbentuk adalah sebesar sebesar 39,49%. Hal tersebut selaras dengan pernyataan 

Kastaman (2006) bahwa semakin panjang saluran distribusi pemasaran, maka semakin 

banyak biaya yang akan dikeluarkan dan semakin besar juga harga yang akan dibiayai 

oleh konsumen akhir sehingga akan membuat marjin pemasaran tinggi. 

Farmer’s share merupakan perbandingan antara harga yang diterima petani 

dengan harga yang dibayarkan konsumen akhir. Nilai farmer’s share berbanding terbalik 

dengan marjin pemasaran. Artinya, semakin tinggi nilai farmer’s share maka nilai marjin 

pemasaran semakin rendah, begitu pula sebaliknya. Dari tabel diatas diketahui harga 

cabai merah besar ditingkat petani diperoleh data sebesar Rp 18.000, sedangkan harga 

ditingkat pedagang pengecer adalah sebesar Rp 29.750. Sehingga farmer’s share 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari adalah sebesar 60,50%. 

 

Tingkat Efisiensi Pemasaran Cabai Merah Besar 

 Sistem pemasaran dianggap efisien apabila mampu menyampaikan hasil-hasil 

dari produsen kepada konsumen dengan biaya wajar serta mampu mengadakan 

pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang dibayarkan konsumen. Untuk 

mengetahui efisiensi pemasaran cabai merah besar secara ekonomis adalah dengan 

melihat marjin dan bagian yang diterima petani (farmer’s share) pada saluran pemasaran 

yang terbentuk. Efisiensi pemasaran Cabai Merah Besar di Desa Andongsari dapat dilihat 

pada tabel 6.6. 



 

 

Tabel 6.6 Efisiensi Pemasaran Cabai Merah Besar 

Saluran Pemasaran 
Marjin Pemasaran 

(%) 

Farmer’s Share 

(%) 
Keputusan 

Tingkat 3 39,49 60,50 Efisien 

Sumber : Data Primer (2022). 

 

Dari tabel 6.6 dapat diketahui bahwa pemasaran saluran tiga memiliki marjin 

pemasaran sebesar 39,49% dan farmer’s share sebesar 60,50%, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa saluran pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan 

Ambulu sudah dapat dikatakan efisien. 

 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan mengenai analisis 

pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember 

didapatkan kesimpulan sebagai berikut : 

1. Terdapat satu macam saluran pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari 

Kecamatan Ambulu Kabupaten Jember yaitu saluran pemasaran tingkat 3 yang 

melalui : 

Petani → Pedagang Pengumpul → Pedagang Besar → Pedagang Pengecer → 

Konsumen 

2. Marjin pemasaran cabai merah besar saluran pemasaran tingkat 3 yang terbentuk 

di Desa Andongsari adalah sebesar 39,49% 

3. Bagian yang diterima petani cabai merah besar (farmer’s share) di Desa 

Andongsari adalah sebesar 60,50% 

4. Saluran pemasaran cabai merah besar di Desa Andongsari Kecamatan Ambulu 

Kabupaten Jember sudah dinyatakan efisien, karena dari saluran pemasaran yang 

terjadi didapatkan marjin pemasaran kurang dari 50% dan  farmer’s share lebih 

besar dari 50%. 
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