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ABSTRACT

The length of the marketing channel will determine farmers' profitability, resulting in high marketing margins at
the trader level, low prices received by farmers (farmer's share), and high accumulated marketing costs. This also
leads to low marketing efficiency. The purpose of this study is to analyze the marketing of cayenne pepper which
includes: marketing channels; marketing margin, total margin, and marketing profit; farmer share; and marketing
efficiency. This research was conducted in Kehiran Village, East Sentani District, Jayapura Regency. The data
used in the study is quantitative data, obtained through interviews with 20 cayenne pepper farmers, 2 respondents
with wholesalers, 3 respondents with collectors, and 5 respondents with retailers. Data analysis in this study uses
a quantitative descriptive approach. Based on the analysis results, cayenne pepper marketing consists of three
marketing channels. Marketing channel III has the highest total margin, because it consists of three marketing
institutions: collectors, wholesalers, and retailers. The highest farmer share occurred in marketing channel I, at
63.64%, as farmers sell their harvest directly to retailers. Marketing channels I, II, and III are still considered
efficient, with efficiency values <50%. However, the longer the marketing channel, the higher the marketing costs
of cayenne pepper in Kehiran Village. In marketing activities, the government should establish a farming
cooperative to accommodate farmers' harvests. Furthermore, the cooperative will play a role in distributing
agricultural products to retailers in Sentani City. This is done to improve the marketing efficiency of agricultural
products, especially cayenne pepper.

Keywords: Cayenne pepper; farmer's share; marketing efficiency; marketing margin; marketing channels.

ABSTRAK

Panjangnya saluran pemasaran akan menentukan tingkat keuntungan petani sehingga berdampak pada tingginya
marjin pemasaran ditingkat pedagang, rendahnya harga yang diterima petani (farmer’s share) dan akumulasi biaya
pemasaran yang tinggi. Hal ini berdampak juga pada rendahnya tingkat efisiensi pemasaran. Tujuan dalam
penelitian ini melakukan analisis pemasaran cabai rawit yang mencakup: saluran pemasaran; margin pemasaran,
total margin, serta keuntungan pemasaran; farmer share; dan efisiensi pemasaran. Penelitian ini dilaksanakan di
Kampung Kehiran Distrik Sentani Timur Kabupaten Jayapura. Data yang digunakan dalam penelitian merupakan
data kuantitaif, diperoleh melalui wawancara dengan petani cabai rawit sebanyak 20 responden, pedagang besar
sebanyak 2 responden, pedagang pengumpul sebanyak 3 responden, dan pedagang pengecer sebanyak 5
responden. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif. Berdasarkan hasil
analisis, dalam pemasaran cabai rawit terdiri dari tiga saluran pemasaran. Saluran pemasaran III memiliki total
margin tertinggi, karena terdiri dari tiga lembaga pemasaran. Diantaranya pedagang pengumpul, pedagang besar
dan pedagang pengecer. Farmer’s share tertinggi terjadi pada saluran pemasaran I sebesar 63,64%, karena petani
menjual langsung hasil panen ke pedagang pengecer. Saluran pemasaran I, IT dan I masih tergolong efisien karena
memiliki nilai efisiensi <50%. Namun semakin panjang saluran pemasaran, maka semakin tinggi pula biaya dalam
pemasaran cabai rawit di Kampung Kehiran. Dalam kegiatan pemasaran, pihak pemerintah sebaiknya membentuk
koperasi usahatani yang berperan menampung hasil panen petani. Selanjutnya koperasi berperan untuk
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mendistribusikan produk pertanin ke pedagang pengecer di Kota Sentani. Hal ini dilakukan untuk meningkatkan

efisiensi pemasaran produk pertanian, khususnya cabai rawit.

Kata kunci: Cabai rawit; efisiensi pemasaran; farmer’s share; margin pemasaran; saluran pemasaran.
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PENDAHULUAN

Sektor pertanian hingga saat ini masih
menjadi sektor penting dalam menunjang
pertumbuhan  ekonomi dan  sumber
pendapatan masyarakat di pedesaan. Salah
satu aspek penting dalam kajain usahatani
adalah pemasaran atau tataniaga pertanian.
Pemasaran merupakan unsur penting untuk
mengetahui  tingkat pendapatan atau
keuntungan petani. Kedua hal tersebut
dipengaruhi oleh harga jual dan jumlah
produksi.  Perubahan harga produk
pertanian dapat disebabkan oleh jumlah
produksi dan jumlah permintaan yang tidak
seimbang (Irawan, 2007; Marina et al.,
2024; Salsabila & Silvia, 2024; Sukmawati
et al., 2017; Sutisna et al., 2023),

Akhir dalam proses produksi dalam
usahatani adalah kegiatan panen atau
penangnan pasca panen. Setalah kegiatan
panen dilakukan, langkah selanjutnya
adalah kegiatan pemasaran. Secara umum
pemasaran adalah suatu proses untuk
menciptakan dan mempertukarkan produk
(Kasmir, 2010; Fitriani & Hariyati, 2023).
Dalam  kegiatan  pemasaran  akan
menentukan tingkat keuntungan yang
diperoleh petani dalam usahataninya.
Khususnya dalam pemasaran komoditi
pertanian, selain fluktuasi harga (Rizki et
al., 2024) dan tingkat permintaan
konsumen, terdapat faktor lain yang dapat
berpengaruh terhadap tingkat keuntungan
petani. Faktor tersebut adalah saluran
pemasaran, Kotler & Armstrong (2008)
mendefinisikan saluran pemasaran (saluran
distribusi) sebagai sekelompok organisasi
yang saling tergantung yang membantu
membuat produk atau jasa tersedia untuk

digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen
atau pengguna bisnis.

Saluran pemasaran akan berdampak
pada marjin pemasaran (Alfina & Fahrial,
2025).  Sudiyono (2001) menjelaskan
marjin pemasaran sebagai selisth harga
yang dibayarkan oleh konsumen dengan
harga yang diterima petani. Artinya
semakin panjang saluran pemasaran,
semakin rendah harga yang diterima oleh
petani. Sebaliknya harga yang harus
dibayar oleh konsumen akan semakin
tinggi (Tubagus et al., 2016). Sebab semua
lembaga dalam pemsaran akan mencari
keuntungan. Dahl & Hammond (1997),
margin pemasaran produk menggambarkan
perbedaan harga di tingkat konsumen (Pr)
dengan harga di tingkat produsen (Pf).

Lembaga pemasaran hasil pertanian
terdiri dari pedagang pengumpul, pedagang
besar dan pedagang pengecer. Semakin
pendek rantai pemasaran, harga yang
diterima oleh petani (farmer’s share) akan
semakin besar. Sebaliknya, semakin kecil
harga yang diterima petani (farmer’s
share). Saluran pemasaran yang semakin
panjang dapat dikatakan tidak efisien
(Istiyanti, 2020).

Kegiatan pemasaran yang dilakukan
oleh pedagang akan menimbulkan biaya
pemasaran. Hal inilah yang menyebabkan
margin pemasaran yang makin tinggi jika
semakin panjang saluran pemasaran
(Hermansyah et al., 2025). Tinggi
rendahnya  biaya  pemasaran  akan
menentukan tingkat keuntungan yang akan
diperoleh pedagang. Kedua hal tersebut
mempengaruhi tingkat efisiensi pemasaran
hasil  pertanian.  Soekartawi  (2002),
efisiensi pemasaran merupakan persentase
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antara biaya pemasaran dengan nilai
produk yang dipasarkan.

Pemasaran tidak akan efisien jika
biaya pemasaran semakin besar. Biaya-
biaya dalam pemasaran produk pertanian
berupa biaya pengangkutan, biaya
kemasan, maupun biaya yang ditimbulkan
akibat kerusakan produk pertanian. Karena
pada dasarnya produk pertanian memiliki
karakteristtk ~ yang  mudah  rusak.
Dibutuhkan perlakukan untuk menjaga
produk pertanian tetap segar dalam jangka
waktu tertentu, namun hal ini akan
menimbulkan  biaya tambahan bagi
pedagang.

Pemasaran tidak hanya sebatas untuk
menyalurkan produk pertanian kepada
konsumen. Namun berdasrkan
karakteristik produk pertanian tersebut,
misalnya komoditi hortikultura. Komditi
tersebut setelah dipanen akan kehilangan
air, mengalami proses palayuan, dan
tumbuhnya  mikroganisme  pembusuk
(Utama, 2001). Demiikian halnya
Mulyawanti & Suryana (2024),
menjelaskan bahwa proses fisiologi masih
terus berlangsung setelah panen menjadi
penyebab tingginya kehilangan pascapanen
produk hortikultura.

Hortikultura ~ merupakan  jenis
komoditi yang dikembangkan oleh
sebagian besar petani di Kampung Kehiran
Distrik Sentani Timur Kabupaten Jayapura.
Terdapat  beberapa  jenis  komoditi
hortikulturan yang dikembangkan oleh
petani, salah satunya adalah tanaman cabai.
Jenis cabai yang dibudidayakan juga
beragam, diantaranya cabai rawit, cabai
keriting dan cabai besar. Disisi lain, dalam
pengembangan usahatani cabai rawit masih
terdapat kendala yang terus dihadapi oleh
petani. Diantaranya lemahnya posisi tawar
petani, minimnya informasi pasar yang
dimiliki  petani, panjangnya saluran
pemasaran, serta fluktuasi harga jual.

Pengembangan usahatani cabai rawit
di Kampung Kehiran didukung oleh
beberapa faktor. Diantaranya adalah akses
pasar yang mudah karena berada pada
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wilayah ibu kota Kabupaten Jayapura.
Kemudahan untuk mendapatkan sarana
produksi pertanian turut mendukung
pengembangan usahatani cabai. Serta hal
yang paling mendasar adalah kesuburan
tanah yang baik.

Cabai merupakan salah satu komoditi
dengan permintaan yang sangat tinggi.
Karena cabai tidak hanya untuk mencukupi
kebutuhan konsumsi rumah tangga. Namun
menjadi salah satu bahan penting bagi
pelaku usaha rumah makan maupun
industri pengolahan berbasis bahan pangan.
Sehingga hal ini menjadi penyebab
terjadinya  peningkatan harga yang
signifikan  ketika  jumlah  produksi
mengalami penurunan (Anwarudin et al.,
2019; Supriadi & Sejati, 2018).

Meskipun demikian, baik petani
cabai maupun pedagang tidak menerapkan
metode penyimpanan untuk mencegah
pembusukan utamanya dalam proses
pemasaran. Mulyawanti & Suryana (2024),
kehliangan produksi akibat pembusukan
menimbulkan kerugian bagi petani. Selain
itu, dalam pemasaran komoditi pertanian
pada umumnya petani tidak memiliki
pengetahuan mengenai harga pasar.
Sehingga hal ini menjadi salah satu
penyebab rendahnya keuntungan yang
diterima oleh petani.

Kurangnya informasi pasar dipihak
petani sebagai penyebab rendahnya posisi
tawar petani (Awaliyah & Erawan, 2023;
Wijaya, 2020). Petani tidak mampu
menentukan harga pasar, namun ditentukan
oleh pedagang. Sehingga petani tetap
menjual cabai dengan harga yang
ditentukan oleh pedagang. Hal ini
dilakukan agar petani tidak mengalami
kerugian akibat hasil panen mengalami
pembusukan. Rendahnya daya tawar petani
akan  berdampak pada  rendahnya
pendapatan petani. Dalam jangka panjang
petani akan mengalami kesulitan dalam
pengembangan  usahatani.  hal  ini
ddikukung oleh hasil analisis Kusumah
(2018), monopoli harga cabai dditingkat
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pedagang berdampak pada transmisi harga
ditingkat petani dan konsumen.

Berdasarkan uraian tersebut, maka
tujuan dalam penelitian ini melakukan
analisis pemasaran cabai rawit yang
mencakup: saluran pemasaran; margin
pemasaran, total margin, serta keuntungan
pemasaran; farmer share; dan efisiensi
pemasaran.

Analisis pemasaran caabai rawit telah
dilakukan  oleh  beberapa peneltian
terdahulu. Misalnya dalam penelitian
Puspitasari et al. (2020), hasil analisis
menununjukan terdapat dua pola saluran
pemasaran. Saluran pemasaran I mencakup
3 lembaga pemasaran dan saluran
pemasran II terdapat 2 lembaga pemasaran.
Pada saluran pemasaran I memiliki nilai
farmer’s share dan tingkat efisiensi yang
lebih tinggi. Sedangkan dalam penelitian
oleh Dewi (2023), analisis hanya mencakup
saluran pemasaran dan margin pemasaran
cabai rawit. Demikian halnya dalam
penelitian Ikhtiagung et al. (2022) analisis
kinerja pemasaran cabai rawit hanya
mencakup margin pemasaran dan farmer’s
share.

Lingkup analisis dalam penelitian ini
berbeda dengan beberapa penelitian
terdahulu. Dimana dalam penelitian pola
saluran pemasaran terdiri dari 3 saluran
pemasaran. Serta terdapat perbedaan
jumlah lembaga pemasaran cabai rawit.
Selain itu, indikator kinerja pemasaran
dalam penelitian ini mencakup beberapa
indikator yang tidak digunakan dalam
penelitian sebelumnya. Indikator kinerja
pemasaran cabai rawit dalam analisis ini
mencakup: saluran pemasaran, margin
pemasaran, farmer’s share dan efisiensi
pemasaran.

Beberapa analisis terdahulu
menunjukan bahwa semakin panjang
saluran pemasaran maka semakin tinggi
pula total margin (Mukmin et al., 2021).
Namun pada sisi farmer’s share akan
semain  rendah  (Nurhayati, 2019).
Demikian halnya efisiensi pemasaran akan
semakin rendah  akibat  peningktan
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akumulasi biaya pemasaran (Setiaji et al.,
2025).

Hasil kajian ini diharapkan dapat
menjadi referensi bagi pemerintah daerah
setempat dalam merumuskan kebijakan
tataniaga komoditi pertanian. Kebijakan
tersebut diarahkan untuk mencapai harga
komoditi pertanian yang stabil, dapat
memberikan keuntungan bagi petani
sebagai produsen, harga jual yang dapat
dijangkau oleh konsumen, serta menjamin
ketersediaan berbagai produk pertanian
khususnya cabai rawit.

METODE

Penelitian ini  dilaksanakan di
Kampung Kehiran Distrik Sentani Timur
Kabupaten Jayapura. Pemilihan lokasi
penelitian  dilakukan secara sengaja

(purposive sampling), dengan
pertimbangan bahwa di Kampung Kehiran
merupakan salah satau lokasi

pengembangan berebagai jenis komoditi
sayur-sayuran, khsusnya cabai rawit.

Jenis data  dalam  penelitian
merupakan data kuantitatif, mencakup
harga jual cabai, biaya pengemasan; biaya
sortasi dan biaya pengangkutan. Sedangkan
data kualitatif berupa lembaga pemasaran
yang terlbat dalam pemasaran cabai. Data
kuantitatif dan kualitatif diperoleh dari

sumber primer, Yyaitu petani cabai
sebanyak 20 petani, pedagang besar
sebanyak 2  responden, pedagang

pengumpul sebanyak 3 responden dan
pedagang pengecer sebanyak 5 responden.
Analisis dalam  penelitian  ini
menggunakan  pendekatan  deskriptif
kualitatif =~ dan  kuantitatif.  Analisis
pemasaran dalam penelitian ini mecakup:
saluran pemasaran; margin pemasaran,
total margin, keuntungan pemasaran,
farmer share; dan efisiensi pemasaran
dalam usahatani cabai rawit. Adapun
metode analisis data dalam penelitian ini
seperti diuraikan sebagai berikut:
1. Analisis saluran pemasaran, dilakukan
untuk mengidentifikasi lembaga yang
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terlibat dalam kegiatan pemasaran cabai.
Analisis dilakukan dengan metode
analisis deskriptif —berdasarkan hasil
observasi dan wawancara dengan
responden.

2. Marjin pemasaran merupakan selisih
harga yang dibayarkan oleh konsumen
dengan harga yang diterima petani
(Sudiyono, 2001). Margin pemasaran
cabai dianalisis dengan menggunakan
rumus berikut:

mjl- = PSi — Pbi atau mji = bti — ;.. (1)

Total marjin pemasaran (Mji) diperoleh

dari:

n
IVIji = zmji atau IVIji = Pr - Pf (2)
i=1
Keuntungan pemasaran diperoleh dari:

Keterangan:

mji = Marjin pemasaran cabai ditingkat
ke-i

cij = Biaya pemasaran cabai ditingkat
ke-i

Psi = Harga jual cabai pada lembaga
pemasaran tingkat ke-i

Pvi = Harga beli cabai pada lembaga
pemasaran tingkat ke-i

bs = Biaya total lembaga pemasaran
tingkat ke-1

i = Keuntungan lembaga pemasaran
tingkat ke-1

M;;i = Total marjin pemasaran

Pf = Harga sayur pada tingkat petani

Pr = Harga cabai di tingkat
pengecer/konsumen

i = 1,23, ....... N

3. Farmer’s  Share  Margin, yaitu
persentase harga yang diterima petani
terhadap harga yang dibayar oleh
konsumen. Analisis Farmer’s Share
dilakukan dengan persamaan yang
dikemukakan oleh Sudiyono (2001):

P
Farmer’s Share = P—fx 100% ... (4)
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Dimana: Pf = harga cabai pada tingkat
petani (Rp/Kg) sedangkan Pr harga
cabai pada tingkat konsumen (Rp/Kg).
4. Efisiensi pemasaran menurut Soekartawi
(2002) adalah persentase antara biaya
pemasaran dengan nilai produk yang
dipasarkan. Analisis efisiensi pemasaran
menggunakan dua kriteria, yaitu: (i) jika
nilai Ep <50 %, artinya pemasaran cabai
di daerah penelitian sudah efisien dan (ii)
jika nilai Ep > 50 %, artinya pemasaran
cabai yang terjadi di daerah penelitian
belum efisien. Untuk mengukur efisiensi
pemasaran digunakan rumus, yaitu:

= 0
Ep NP~ 100% ... cer cer ver eee e . (5)
Keterangan:

Ep = Efisiensi Pemasaran cabai (%)

TC = Total Biaya Pemasaran
(Rp/Kg)

TNP = Total Nilai Produk (Rp/Kg)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Saluran Pemasaran Cabai Rawit
Pemasaran  cabai rawit yang
dilakukan oleh petani di Kampung Kehiran
melalaui tiga saluran pemasran, seperti
diuraikan sebagai berikut:
- Saluran pemasran I : Petani cabai rawit —
Pedagang Pengecer — Konsumen
- Saluran Pemasaran II : Petani cabai rawit
— Pedagang Pengumpul — Pedagang
Pengecer — Konsumen
- Saluran Pemasaran III : Petani cabai
rawit — Pedagang Pengumpul -
Pedagang Besar — Pedagang Pengecer —
Konsumen
Pemasaran cabai rawit pada saluran
pemasaran I, petani cabai rawit di kampung
kehiran menjual hasil panen ke pedagang
pengecer yang ada di Pasar Baru Sentani,
Psara Lama Sentani maupun pedagang
sayur di Jalan Kehiran. Pilihan petani untuk
menjual hasil panen langsung ke pedagang
pengecer bisanya dilakukan oleh petani
dengan hasil panen yang rendah.
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Pemasaran cabai rawit pada saluran
pemasaran II petani cabai rawit di kampung
kehiran menjual hasil panen ke padagang
pengumpul. Dalam hal ini pedagang
pengumpul mengambil langsung hasil
petani.  Artinya petani tidak perlu
melakukan pengangkutan untuk dijual ke
pedangan pengumpul. Selanjutnya
pedagang pengumpul menjual ke pedagang
pengecer.

Sedangkan pada saluran pemasaran
III, setelah pedagang pengumpul membeli
hasil cabai ke petani. Pedagang pengumpul
akan menjual kembali ke pedagang besar
yang ada di Pasar Baru Sentani. Selanjutnya
pedagang besar akan mendistribusikan ke
pedagang pengecer yang ada di sekitar Kota
Sentani Kabupaten Jayapura. Demikian
halnya dalam penelitian Deviyanto et al.
(2023), pemasaran cabai rawit terdiri dari
pedagang pengumpul, pedagang besar, dan
pedagang pengecer.

Analisis Margin Pemsaran Cabai Rawit
di Kampung Kehiran

Margin merupakan selisih harga yang
diterima oleh semua lembaga pemasaran.
Besar kecilnya margin pemasaran dapat
dipengaruhi  oleh  jumlah  lembaga
pemsaran.  Berdaarkan hasil penelitian
yang diuraikan pada Tabel 1, menunjukan
bahwa dalam pemasaran cabai rawit di
Kampung Kehiran mencakup 3 saluran
pemasaran.

Pada saluran pemasaran I, petani
menjual hassil panen langsung ke pedagang
pengecer. Harga yang diterima oleh petani
adalah sebesar Rp 75.000/Kg. selanjutnya
pedagang pengecer menjual ke konsumen
dengan harga sebesar Rp 110.000/Kg.
Dengan demikian, margin yang diperoleh
pedagang pengcer adalah sebesar Rp
35.000/Kg. Ditingkat pedagang pengecer
terdapat biaya pemsaran sebesar Rp
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1.000/K g terdiri dari biaya pengemasan dan
biaya sortasi. Biaya tersebut lebih rendah
jika dibanding dalam penelitian Mukmin et
al. (2021) vyaitu sebesar Rp 2.000.
Berdasarkan harga jual dan biaya
pemasaran, maka keuntungan yang
diperoleh pedagang pengecer adalah
sebeesar Rp 39.800/Kg. Sedangkan dalam
penelitian Dewi (2023) tingkat keuntungan
ditingkat pedagang pengecer sebesar Rp
36.771/Kg.

Lembaga pemasaran pada saluran
pemasaran Il terdiri dari pedagang
pengumpul dan pedagang pengecer. Harga
cabai rawit ditingkat petani adalah sebesar
Rp 65.000/Kg sedangkan ditingkat
pedagang pengumpul sebesar Rp 90.000.
Dengan demikian, margin yang diperoleh
pedagang pengumpul adalah sebesar Rp
25.000/Kg. Biaya pemasaran pada tingkat
pedagang pengumpul adalah sebesar Rp
4.000/Kg.  Sehingga keuntungan yang
diperoleh adalah sebesar Rp 21.000/Kg.
Nilai tersebut lebih rendah jika dibanding
hasil penelitian (Dewi, 2023), keuntungan
yang diperoleh pedagang pengumpul
sebesar Rp 33.833/Kg. Hal ini terjadi
karena biaya pemasaran jauh lebih rendah
yaitu sebesar Rp 150/Kg.

Harga jual cabai rawit ditingkat
pedagang pengecer adalah sebesar Rp
110.000/Kg. Harga jual ditingkat pedagang
pengumpul sebesar Rp 90.000/Kg. Dengan
demikian margin pemasaran ditingkat
pedagang pengecer sebesar Rp 20.000/Kg.
Biaya pemasaran sebesar Rp 1.000/Kg, jauh
lebih rendah dibanding biaya pemasaran
ditingkat pedagang pengumpul. Namun,
tingkat  keuntungan yang  diperoleh
pedagang pengecer lebih rendah yaitu
sebesar Rp 19.900/Kg. Total margin
pemasaran cabai rawit pada saluran
pemasaran II adalah sebesar Rp 45.000.
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Tabel 1. Margin pemasaran cabai rawit di Kampung Kehiran
Saluran Pemasaran Saluran Pemasaran Saluran Pemasaran
Lembaga I T I
Pemasaran Nilai (Rp/Kg) Nilai (Rp/Kg) Nilai (Rp/Kg)
Petani
Harga Jual 75.000 65.000 60.000
Pedagang
Pengumpul
Harga Beli 65.000 60.000
Harga Jual 90.000 75.000
Total biaya 4.000 5.000
pemasaran
Keuntungan 21.000 10.000
Margin 25.000 15.000
Pedagang Besar
Harga Beli 75.000
Harga Jual 90.000
Total biaya 5.000
pemasaran
Keuntungan 10.000
Margin 15.000
Pedagang Pengecer
Harga Beli 75.000 90.000 90.000
Harga Jual 110.000 110.000 110.000
Total biaya 1.000 1.000 1.500
pemasaran
Keuntungan 39.800 19.900 18.500
Margin 20.000 20.000 20.000
Total Margin 35.000 45.000 50.000

Sumber: Diolah Dari Data Primer, 2025

Lembaga pemasaran pada saluran
pemasaran Il  mencakup pedagang
pengumpul, pedagang besar dan pedagang
pengecer. Petani cabai menjual hasil panen
ke pedagang pengumpul sebesar Rp
60.000/Kg. Selanjutnya pedagang
pengumpul menjual ke pedagang besar Rp
Rp 70.000/Kg. Dengan demikian, margin
pemasaran ditingkat pedagang pengumpul
adalah sebesar Rp 10.000/Kg. Biaya
pemasaran ditingkat pedagang pengumpul
sebesar Rp 5.000/Kg. Dengan demikian,
jumlah keuntungan yang diperoleh adalah
sebesar  Rp  10.000/Kg.  Pedagang
pengumpul menjual cabai rawit ke
pedagang besar dengan harga sebesar Rp
90.000/Kg. Dengan demikian, margin
pemasaran ditingkat pedagang besar adalah
sebesar Rp 15.000/Kg. Dalam pemasaran,
pedagang besar mengeluarkan biaya

sebesar Rp 5.000/Kg, mencakup biaya
pengangkutan, pengemasan dan sortasi.
Dengan  demikian, pedagang  besar
memperoleh  keuntungan sebesar Rp
10.000/Kg.

Pedagang besar dalam mata rantai
pemasaran berperan untuk
mendistribusikan cabai rawit ke pedagang
pengecer, khususnya di Kota Sentani.
Harga jual yang ditetapkan oleh pedagang
pengecer adalah sebesar Rp 110.000/Kg.
Dengan demikian margin pemasaran
ditingkat pedagang pengecer adalah sebesar
Rp 20.000/Kg. Hal ini menunjukan bahwa
pedagang pengecer memperoleh margin
tertinggi  dibanding yang  diperoleh
pedagang pengumpul dan pedagang besar.
Dalam pemasaran cabai rawit, pedagang
pengecer mengeluarkan biaya yang relatif
besar yakni sebesar Rp 1.500/Kg. Dengan
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demikian, keuntungan yang diperoleh
pedagang pengecer juga lebih rendah yakni
sebesar Rp 18.500/Kg.

Berdasrkan data yang diuraikan pada
Tabel 1, menunjukan bahwa total margin
pemasaran memiliki perbedaan untuk setiap
saluran pemasaran. Total margin pada
saluran pemasaran [ sebesar Rp 35.000,
saluran pemasaran II sebesar Rp 45.000 dan
pada saluran pemasaran III sebesar Rp
50.000. Hal ini menunjukan bahwa semakin
panjang saluran pemasaran, maka semakin
bersar pula total margin pemasaran. Hal ini
sejalan dengan penelitian Hia et al. (2020),
total margin pemasaran tertinggi terjadi
saluran pemasaran yang mencakup lima
lembaga pemasaran. Demikian halnya
dalam penelitian Puspitasari et al. (2020),
total margin pemasaran terjadi pada
lembaga pemasaran yang terdiri dari tiga
lembaga pemasaran. Hal ini menunjukan
bahwa semakin panjang saluran pemasaran,
maka semkin tinggi pula margin pemasaran
(Adhawiyah et al., 2018).

Analisis  Farmer’s  Share  dalam
Pemasaran Cabai Rawit di Kampung
Kehiran

Farmer'’s share merupakan
perbandingan harga yang diterima oleh
petani dengan harga yang dibayarkan oleh
konsumen. Besar kecilnya nilai farmer’s
share dapat dipengaruhi rantai pemasaran
(Setiaji et al., 2025). Dalam pemasaran
cabai rawit di Kampung Kehiran terdiri dari
tiga saluran pemasaran. Setiap saluran
pemasaran memiliki jumlah lembaga
pemasaran  yang  berbeda. @ Dalam
pemasaran, setiap lembaga pemasaran
mengeluarkan biaya pemasaran (Ikhtiagung
et al., 2022; Rumallang et al., 2020).

Analisis Pemasaran Cabai Rawit

Sehingga hal ini akan mempengaruhi
margin dan saluran pemasaran. Pada
akhirnya akan terjadi selisih harga yang
cukup besar yang diterima petani dengan
harga yang dibayarkan oleh konaumen.
Berdasarkan data yang diuraikan pada
Tabel 2, menunjukan bahwa pada saluran
pemasaran I nilai farmer’s share sebesar
68,18%. Menunjukan bahwa pada saluran
pemasaran I harga yang diterima oleh
petani adalah sebesar 68,18% dari harga
yang dibayarkan oleh konsumen. Nilai
farmer’s share pada saluran pemasaran II
adalah sebesar 59,09%. Hal ini menunjukan
bahwa harga yag diterima oleh petani hanya
sebesar 59,09% dari harga yan dibayarkan
oleh konsumen. Pada saluran III, nilai
farmer’s share jauh lebih rendah dibanding
pada saliran pemasaran [ dan II yaitu
sebesar  54,55%. Artinya harga yang
diterima oleh petani hanya sebesar 54,55%
dari harga yang dibayarkan oleh konsumen.
Berdaasarkan analisis tersebut, dapat
dianalisis lebih lanjut bahwa semakin
panjang saluran pemasaran, maka semakin
kecil pula harga yang diterima oleh petani
(Novianty et al., 2021; Nurhayati, 2019).
Sebaliknya, harga yang dibayarkan oleh
konsumen akan semakin tinggi. Hal ini
terjadi karena setiap lembaga pemasaran,
baik pedagang besar, pedagang pengumpul
maupun pedagang pengecer akan mencari
keuntungan. Karena dalam pemasaran cabai
rawit setiap pedagang mengeluarkan biaya
pemasran, berupa biaya pengangkutan,
pengemasan dan biaya sortasi. Demikian
halnya dalam penelitian Nandika et al.
(2025), dalam pemasaran, tengkulak
mengeluarkan  biaya untuk  sortasi,
pengemasan dan biaya transportasi.

Tabel 2. Farmer’s Share dalam Pemasaran Cabai Rawit di Kampung Kehiran

Saluran Harga Ditingkat Petani Harga Ditingkat Farmer’s
Pemasaran (Rp/Kg) Konsumen (Rp/Kg) Share (%)
I 75.000 110.000 68,18
II 65.000 110.000 59,09
III 60.000 110.000 54,55

Sumber: Diolah Dari Data Primer, 2025
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Analisis Efisiensi Pemasaran Cabai
Rawit di Kampung Kehiran

Efisiensi pemasaran komditi
pertanian merupkan persentase nisbah
biaya pemasaran dan harga produk. Nilai
efisiensi menggambarkan kontribusi biaya
pemasaran  terhadap  harga  produk
pertanian. Artinya semakin rendah nilai
efisiensi pemasaran, maka semakin efisien
pemasaran produk pertanian (Khotimah et
al., 2017). Karena biaya pemasaran lebih
rendah dibanding harga produk pertanian.

Berdasarkan data yang disajikan pada
Tabel 3, menunjukan bahwa pada saluran
pemasaran I memiliki nilai efisiensi sebear
0,91%. Hal ini menunjukan bahwa
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pemasaran cabai rawit di Kampung Kehiran
pada saluran pemasaran I dikatakan sangat
efisien nilai efisiensi <50%. Rendahnya
biaya pemasaran pada saluran pemasaran I
disebabkan oleh rantai pemasaran yang
pendek.  Dalam  pemasaran  hanya
melibatkan pedagang pengecer. Petani
menjual hasil panen langsung ke pedagang
pengecer. Dengan  demikian, biaya
pemasaran hanya terjadi pada pengecer atau
pedagang akhir. Demikian halnya dalam
penelitian Daniel & Akrab (2023),
menunjukan pada pola pemasaran yang
sama menunjukan pemasaran yang sangat
efisien.

Tabel 3. Efisiensi Pemasaran Cabai Rawit di Kampung Kehiran

Saluran Biaya Pemasaran Harga Jual Cabai Efisiensi
Pemasaran (Rp/Kg) Rawit (Rp/Kg) Pemasaran (%)
I 1.000 110.000 0,91
II 5.000 110.000 4,55
111 11.500 110.000 10,45

Sumber: Diolah Dari Data Primer, 2025

Efisiensi pemasran pada saluran
pemasaran II sebesar 4,55%. Nilai ini lebih
tinggi dibanding pada saluran pemasaran I.
Hal ini menunjukan bahwa biaya
pemasaran pada saluran pemasaran II lebih
tinggi dibanding pada saluran pemasaran I.
Dapat dijelaskan lebih lanjut, tingginya
biaya pemasaran pada saluran pemasaran II
terjadi karena terdiri dari dua lembaga
pemasaran. Diantaranya pedagang
pengumpul dan pedagan pengecer. Dengan
demikian masing-masing lembaga
pemasaran tersebut akan mengeluarkan
biaya pemasaran. Hal ini menunjukan
bahwa perbedaan saluran pemasaran akan
menimbulkan biaya pemasaran yang
berbeda (Azis et al, 2021). Semakin
panjang saluran pemasran, maka semakin
tinggi pula akumlasi biaya pemasran cabai
rawit. Meskipun  demikian, saluran
pemsaran II dalam pemasaran cabai rawit di
Kampung Kehiran dikatakan masih efisien,
karena nilai efisiensi <50%.

Efisiensi pemasaran pada saluran
pemasaran III sebesar 10,45%. Nailai
tersebut jauh lebih besar dibanding nilai
efisiensi pada saluran pemasaran I dan II.
Hal ini menunjukan bahwa pada saluran
pemasaran III terjadi akumulasi biaya
pemasaran yang lebih tinggi. Hal ini
tersebut terjadi karena pada saluran
pemasaran III terdiri dari tiga lembaga
pemasaran. Meskipun demikian, pada
saluran pemasaran III masih dikatakan
efisien, karena nilai efisiensi <50%.
Analisis ini menunjukan bahwa semakin
pendek saluran pemasaran, maka akan
semakin efisien dalam pemasaran cabai
rawit. Demikian juga dalam analisis yang
dilakukan oleh Deviyanto et al. (2023),
saluran pemasaran yang terdiri dari 3
lembaga pemasaran menimbulkan efisiensi
pemasaran yang rendah.
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KESIMPULAN

Berdasarkan  hasil  analisis  yang
dilakukan dapat disimpulkan beberapa hal,
diantaranya: total margin tertinggi terjadi pada
saluran pemasaran III yakni sebesar Rp 50.000.
Semakin pendek saluran pemasaran, maka
semakin tinggi pula bagian harga yang
diterima oleh petani (farmer’s share).
Demikian halnya efisiensi pemasaran semakin
tinggi.

Saran yang dapat disampaikan melalui
hasil penelitian ini yaitu pihak pemerintah
sebaiknya membentuk koperasi usahatani
yang berperan menampung hasil panen petani.
Selanjutnya  koperasi  berperan  untuk
mendistribusikan produk pertanin ke pedagang
pengecer di Kota Sentani. Hal ini dilakukan
untuk meningkatkan efisiensi pemasaran
produk pertanian, khususnya cabai rawit.
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