
i 
 

MARJIN PEMASARAN IKAN TERI DI DESA 

PENTADU TIMUR KECAMATAN TILAMUTA 

KABUPATEN BOALEMO 
 

 

 

 
 Oleh 

KIPLIN PAULU 

P2218065 

 

 

 

SKRIPSI 

 

 

 

 
 

 

 

 
PROGRAM SARJANA 

UNIVERSITAS ICHSAN GORONTALO 

GORONTALO 

2022 
 









v 
 

ABSTRACT 
 

 

KIPLIN PAULU. P2218065. ANCHOVIES' MARGIN MARKETING AT 

PENTADU TIMUR VILLAGE, TILAMUTA SUBDISTRICT, BOALEMO 

DISTRICT 

 

This study aims to find the marketing channels and margins of anchovies at 

Pentadu 

Timur Village, Tilamuta Subdistrict, Boalemo District. The research method in 

this 

study uses descriptive qualitative analysis to determine the marketing channels 

and 

quantitative analysis to get marketing margins. The determination of respondents 

is carried out randomly, amounting to 20 fishermen as the respondents. The 

marketing institutions involved in marketing are taken by using the snowball 

sampling method. The results show that the Anchovies' Marketing Channel at 

Pentadu Timur Village, Tilamuta Subdistrict, Boalemo District consists of 3 

(three) channels, namely 1) Channel 1: producer → collector trader → retailer 

→ consumer, 2) Channel 2: producer → collector → consumer, and 3) Channel 

3: producers → retailers → consumers. Based on the marketing margin, it is 

known that Channel 2 has the most efficient Anchovies' marketing channel at 

Pentadu Timur Village, Tilamuta Subdistrict, Boalemo District, namely IDR 

150.000,-. 

 

Keywords: anchovy, channel, margin. 
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ABSTRAK 
 

 

KIPLIN PAULU. P2218065. MARJIN PEMASARAN IKAN TERI DI DESA 

PENTADU TIMUR KECAMATAN TILAMUTA KABUPATEN 

BOALEMO 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran dan marjin pemasaran Ikan Teri 

di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo. Metode 

penelitian ini menggunakan analisis kualitatif (deskriptif) untuk mengetahui 

saluran pemasaran dan analisis kuantitatif untuk mengetahui marjin pemasaran. 

Penentuan responden penelitian yaitu nelayan/produsen dilakukan secara acak 

yang berjumlah 20 responden nelayan dan lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

pemasaran dilakukan dengan metode bola salju (snowball sampling). Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Saluran Pemasaran Ikan Teri yang ada di Desa 

Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo terdiri dari 3 (tiga) tipe 

saluran yaitu Saluran 1 : produsen → pedagang pengumpul → pedagang pengecer 

→ konsumen, saluran 2 : produsen → pedagang pengumpul → konsumen Saluran 

3 : produsen → pedagang pengecer → konsumen. Marjin pemasaran diketahui 

bahwa saluran 2 merupakan saluran pemasaran Ikan Teri yang paling efisien di 

Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo yakni sebesar Rp 

150.000,-. 

 

Kata kunci: ikan teri, marjin, saluran. 
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                                                                      BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 
1.1.Latar Belakang 

Ikan teri merupakan salah satu hasil laut yang sudah lama dikenal oleh 

masyarakat karena komoditi ini mudah diperoleh, hampir di seluruh kota yang ada 

di Indonesia terutama di pasar tradisional. Dengan ukuran tubuh yang kecil, ikan 

teri mudah dikonsumsi sebagai lauk makan karena dapat di olah maupun di masak 

dalam berbagai menu. Disamping itu ikan teri juga sebagai sumber kalsium yang 

bermanfaat bagi kesehatan terutama mencegah pengeroposan tulang (Sudana, 

2019) 

Ikan teri (Stolephorus sp) merupakan salah satu ikan favorit karena mulai dari 

kepala, daging sampai tulangnya dapat langsung dikonsumsi. Ikan teri sejak lama 

dikenal oleh masyarakat indonesia sebagai lauk makanan sehari-hari karena 

mudah diperoleh dan dapat dimasak untuk berbagai menu. Ciri-ciri ikan teri 

adalah badan silindris, bagian perut membulat, kepala pende, moncong nampak 

jelas dan runcing, anal sirip dubur sedikit dibelakang dan warna tubuh (Kahfi, 

2015) 

Ikan teri merupakan salah satu sumber daya hayati laut yang tersedia hampir 

di seluruh perairan Indonesia dan merupakan salah satu komoditas ekspor andalan 

dari sub sektor perikanan. Setiap tahunnya, terjadi peningkatan pangsa pasar 

ekspor ke negara-negara tujuan ekspor misalnya Jepang, Amerika Serikat, dan 

Uni Eropa. Kandungan nilai gizi teri segar meliputi protein  16 gr lemak 1.0gr, 

kalsium 500 mg, phospor 500 mg, besi 1.0 mg, serta vitamin A, B. Namun disisi 



 

 

 
 

lain sebagaimana halnya produk perikanan, ikan teri sangat mudah mengalami 

pembusukan salah satunya karena ukuran ikan teri relatif kecil (Endang. 2017). 

Semakin kecil ukuran ikan akan lebih cepat mengalami pembusukan sehingga 

upaya pemasaran perlu dilakukan secepatnya. Keberhasilan dalam memasarkan 

produk teri hasil tangkapan ini tergantung dari pola saluran pemasaran. Efisiensi 

pemasaran merupakan salah satu aspek pemasaran dalam upaya meningkatkan 

pergerakan barang dari produsen ke konsumen. Dalam efisiensi pemasaran akan 

dilihat adanya perbedaan harga yang diterima produsen sampai yang dibayarkan 

oleh konsumen akhir, serta kelayakan pendapatan yang diterima produsen 

terhadap komoditi yang dihasilkan. Kegiatan pemasaran produk hasil perikanan 

akan melalui beberapa proses diantaranya pengumpulan, pengelompokan, 

pendistribusian termasuk pemilihan saluran pemasaran dimana akumulasi proses 

ini akan menimbulkan biaya. Semakin randah biaya yang ditimbulkan sistem 

pemasaran akan semakin efisien, margin pemasaran semakin rendah. Margin 

pemasaran yang rendah akan meningkatakan pendapatan produsen serta harga 

yang relatif murah bagi konsumen (Sofyan Ilyass, 1983). 

Pemasaran dianggap efisien bila ada 2 hal yang terpenuhi, yaitu mampu 

menyampaikan hasil produsen kepada konsumen dengan harga yang semurah-

murahnya dan memberikan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang 

dibayar oleh terakhir pada semua pihak yang ikut dalam proses produksi 

(Mubyarto, 2002). 

Sistem pemasaran yang efisien akan memberi keuntungan bagi pelaku usaha 

yang terlibat dalam proses produksi sampai proses ke penjualan akhir. Kegiatan 



 

 

 
 

pemasaran akan berjalan lancar apabila didukung oleh daya beli konsumen yang 

tinggi serta distribusi yang tepat. Mata rantai yang panjang akan mengakibatkan 

biaya pemasaran yang tinggi karena tiap pedagang perantara ingin mendapatkan 

keuntungan untuk menutupi biaya pemasaran yang telah dikeluarkan yang 

merupakan komponen dalam menentukan harga di tingkat konsumen, sehingga 

mempengaruhi harga di tingkat produsen karena daya beli konsumen masih 

terbatas (Ismail, 2008) 

Kecamanatan Tilamuta Kabupaten Boalemo merupakan salah satu kabupaten 

di Provinsi Gorontalo yang memiliki potensi sumberdaya perikanan yang cukup 

besar termasuk ikan teri. Dengan demikian  pemanfaatan sumberdaya tersebut di 

Kabupaten Boalemo sangat penting dalam memajukan perekonomian masyarakat 

pesisir,  akan tetapi dalam memajukan perekonomian masyarakat pesisir tidak 

hanya sebatas pemanfaatan sumberdaya perikanan saja, perlu adanya kegiatan 

pemasaran  yang efisien guna menguntungkan masyarakat pesisir.  

Pemasaran dapat diartikan sebagai runtutan kegiatan atau jasa untuk 

memindahkan  suatu produk dari titik produsen ke titik konsumen. Komponennya 

adalah : a) Kegiatan yang disebut jasa merupakan fungsi yang merubah produk 

berdasarkan bentuk, waktu, tempat atau kepemilikan; b) produsen adalah asal 

produk dijual pertamayakni nelayan; c) Konsumen merupakan tujuan akhir dalam 

transaksi pasar (Anindita, 2003).   

Dalam sistem pemasaran hasil perikanan, terdapat conflict of interest dari tiga 

pilar utama yaitu produsen yang menginginkan harga yang tinggi, sementara 

konsumen menghendaki harga yang murah dan lembaga pemasaran yang 



 

 

 
 

menghendaki keuntungan maksimal. Persoalan kemudian bahwa dalam 

pemasaran komoditi perikanan, studis empiris menunjukan bahwa pihak yang 

paling banyak dirugikan adalah nelayan, sedangkan pedagang pada umumnya 

memperoleh keuntungan yang lebih besar atau dengan kata lain sistem pasar 

masih jauh dri prinsip  keadilan. 

Efisiensi pemasaran merupakan pangkal pokok dari tujuan yang ingin dicapai 

dalam setiap sistem pemasaran perikanan. Secara umum, suatu sistem pemasaran 

dikatakan  efisien apabila mampuh menyampaikan produksi dari tingkat nelayan 

produsen ke tangan konsumen akhir dengan cara yang memuaskan kepentingan 

semua steakholders dalam pemasaran secara adil sesuai dengan tingkat 

pengorbanannya masing-masing. 

Dengan demikian adalah penting untuk menganalisis saluran, marjin dan 

efesiensi pemasaran ikan teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta 

Kabupaten Boalemo, sehingga hasil penelitian ini dapat memberikan alternatif 

kebijakan yang akan diambil oleh pengambil kebijakan pada masa yang akan 

datang. 

1.2 Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana saluran pemasaran ikan teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan 

Tiamuta Kabupaten Boalemo? 

2. Bagaimana besarnya marjin pemasaran dan keuntungan pemasaran ikan teri 

di Desa pentadu Timur Kecamatan Tilamuta kabupaten Boalemo? 

 



 

 

 
 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitan ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui saluran pemasaran ikan teri di Desa Pentadu Timur 

Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo. 

2. Untuk mengetahui besarnya marjin pemasaran dan keuntungan pemasaran 

ikan teri di Desa pentadu Timur kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo. 

1.4 Manfaat Penelitian 

       Adapun manfaat yang diharapkan dari melakukan kegiatan penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Sebagai bahan informasi bagi nelayan dan lembagpemasaran yang 

melakukan pemasaran ikan teri sehingga dapat membantu mendorong 

kesejateraan bagi kehidupan masyarakat. 

2. Sebagai bahan informasi bagi para peneliti selanjutnya, dalam rangka 

mengadakan penelitian yang lebih lanjut yang berkaitan dengan ikan teri. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

 
2.1 Ikan Teri 

Ikan teri mudah didapat hampir diseluruh perairan di Indonesia, oleh karena 

itu, ikan teri menjadi salah satu ikan yang mencakup banyak dikonsumsi sebagai 

lauk pauk. Ikan teri atau ikan bilis adalah sekelompok ikan laut kecil, anggota 

keluarga engraulidae. Nama ini mencakup berbagai nama ikan dengan warna 

tubuh perak kehijauan dan kebiruan. Dan memiliki garis anatomi longitudinal dari 

dasar caudal fin (ekor). Walaupun angota engraulidae ada yang memiliki panjang 

maksimum 23 cm, nama ikan teri biasanya diberikan bagi ikan dengan panjang 

maksimum 5 cm. moncong tumpul dengan gigi yang kecil dan tajam pada kedua 

rahangnya. Ikan teri umumnya sangat cocok (fleksibel) terhadap beragam suhu 

dan slinitas (kadar keasinan air laut). Dapat juga di temukan di perairan dangkal, 

air payau, diteluk dan di muara. Ikan teri, hidup bergerombolan ini memiliki 

warna tubuh ikan ini perak atau kebiruan. Ikan teri hidup didaerah pesisir laut. 

Pesisir laut adalah tempat hidup plankton. 

Teri adalah bahan makanan yang merupakan sumber protein dan kaya akan 

kalsium. Teri memiliki kadar kalsium yang tinggi sehingga bisa di gunakan untuk 

mensubtitusi telur,susu,dan daging. 

2.1.1 Jeni-Jenis Ikan Teri 

Ikan teri memiliki berbagai macam jenis, berikut  adalah jenis-jenis ikan teri 

menurut Indra Jaya (2012) : 

 



 

 

 
 

1. Ikan teri Jengki (Engraulis) 

Ikan teri jengki memiliki badan yang silindris, bagian perut yang membulat, 

kepala pendek, warna tubuh pucat serta mempunyai ukuran lebih besar 

dibandingkan dengan teri nasi atau biasa dikenal dengan teri. Biasanya dicampur 

kedalam tumis sayuran, balado teri kacang, dll. Ikan teri jengki (Stoklephorus) 

adalah termasuk yang populer. 

Walaupun ikan teri ini sangat kecil ternyata memiliki banyak manfaat jika kita 

benar dalam memasak dan memilihnya. Ukuran lebih besar jika dibandingkan 

dengan ikan teri nasi, berwarna kuning kehitaman dan teksturnya garis saat 

digoreng. Banyak jenis ikan teri, namun yang populer dikalangan masyarakat 

adalah ikan teri nasi atau teri madan dan teri jengki. Ikan teri jengki mengandung 

kalsium fosfor. Karena ikan ini mudah rusak, cara untuk mengawetkanya dengan 

cara pengasinan. Kandungan kalsium yang tinggi membuat ikan teri jengki ini 

sangat baik untuk mencegah pengeroposan tulang atau osteoporosis. (Djarijah, 

1995). 

2. Ikan Teri Gelagah (Stolephorus Indicus) 

Menurut kamus besar bahasa Indonesia (KBBI), ada pula teri gelagah 

(stophour indicus) yang disebut indian anchovy dalam bahasa inggris. Teri yang 

menjadi bagian dari kuliner wilayah perairan Asia Selatan dan Tenggara ini bisa 

digoreng garing maupun dibuat menjadi kecap ikan. Ikan teri gelagah berukuran 

lebih panjang. 

Ikan teri galagah termasuk dalam jenis ikan palagis kecil. Sifat yang 

menguntungkan dari jenis ikan ini adalah dapat diolah atau diawetkan menjadi 



 

 

 
 

bermacam-macam hasil olahan atau awetan sesuai dengan besar, rasam dan 

kesukaan konsumen. Dengan ikan teri gelagah bisa dipasarkan dalam bentuk 

segar,kering dan asin (Lianitya ddk, 2012). 

Ikan ikan teri pelagis meliputi ikan-ikan yang hidup di permukaan laut atau 

disekitarnya. Ada beberapa jenis ikan pelagis yang mempunyai nilai ekonomis 

tinggi seperti ikan teri, ikan lemuru dan lainya. Ikan gelagah dikonsumsi sehari 

baik dalam bentuk segar maupun dalam bentuk olahan (kering, pindang, asin dan 

lain. (Deptan 1999). 

3. Ikan Teri Nasi 

Ikan teri nasi memiliki warna putih dan aroma yang khas. Biasanya diolah 

menjadi rempeyek atau dibuat sambal. Ikan teri nasi memiliki harga yang lebih 

mahal dari pada ikan teri jengki (Handiwiyoto, 2000). 

Ikan teri (Stokphorus commrsouli) merupakan salah satu ikan favorit karena 

mulai dari kepala, daging sampai tulangnya dapat di konsumsi. Ikan teri sejak 

lama dikenal oleh masyarakat  Indonesia sebagai lauk makan sehari-hari karena 

mudah diperoleh dan dapat dimasak untuk  mencegah pengeroposan tulang. Ikan 

teri merupakan sumber kalsium yang tahan dan tidak mudah larut dalam air. 

Kandungan giji teri segar meliputi energi 77 kkal; protein 16gr; lemak 1,0gr; 

kalsium 500mg; phosfor 500mg; besi 1,0; dan vit B 0,1mg. (Asmoro ddk, 2012). 

Yang terbaik dari ikan teri sebagai sumber kalsium adalah tulangnya, jadi bukan 

hanya dagingnya. 

Sebenarnya semua jenis ikan bisa menjadi sumber kalsium, namun tulang 

pada ikan teri, besar dan keras, maka tidak mungkin di konsumsi, sedangkan pada 



 

 

 
 

ikan teri tulangnya empuk dan enak dimakan. Pemilihan pada ikan teri lebih 

dikarenakan murah dan mudah didapat. Karena sebenarnya susu dan keju adalah 

sumber kalsium yang terbaik. Namun, untuk mengkonsumsi kedua jenis kalsium 

ini harganya mahal dan tidak semua orang mampuh mendapatkannya. (Sastra, 

2008). 

Ikan teri sangat tinggi kandungan proteinnya, yaitu 68,7g/100g teri kering 

tawar dan 42/g/100/g teri kering asin (Astawan, 2008). Protein ikan teri 

mengandung sejumlah asam amino  esensial, yaitu asam amino yang tidak dapa 

dibentuk dalam tubuh, tetepi harus berasal dari makanan. Asam amino esensial 

yang paling menonjol pada ikan teri adalah isoleusin, leusin, lisin dan valin. 

Selain mengandung asam amino esensial, teri juga kaya akan asam non esensial. 

Asam amino non esensial yang menonjol pada ikan teri adalah asam glutamat dan 

asam aspartat, masing-masing kadarnya mencapai 1.439 dan 966/mg/100/g teri 

segar. Sumbangan zat giji yang sangat berarti dari ikan teri adalah mineral, 

kalsium, fosfor dan zat besi (Astawan, 2008). 

Ikan teri yang digunakan pada pembuatan egg roll adalah ikan teri nasi yang 

sudah diasinkan, dikarenakan ikan aroma ikannya tidak terlalu kuat, mempunyai 

warna yang putih bersih sehingga saaat proses pemanggangan warna yang 

dihasilkan berwarna coklat keemasan sehinggah tidak merusak warna egg roll saat 

dilakukan penambahan, ikan teri ini memiliki tekstur lembut jadi saat dihaluskan 

tekstur kasar yang di hasilkan sedikit, sehinggah tepung yang dihasilkan lebih 

banyak. 



 

 

 
 

Karena ikan teri banyak kandungan gizi yang terdapat dalam ikan teri  

menyebabkan permintaan akan ikan teri atau yang lebih dikenal dipasaran dengan 

nama ikan teri terus mengalami peningkatan baik untuk konsumsi dalam negeri 

maupun ekspor. Pengolahan ikan teri sangat mudah rusak sehinggah perlu cara 

untuk mempertahankan agar tetap awet tanpa menghilangkan rasa, salah satu 

caranya  yang biasanya digunakan oleh masyarkat  adalah dengan pengasinan. 

Sampai saat pemanfaatannya masih terbatas pada usaha pengasinan dan 

dikonsumsi secara langsung. Ikan teri seperti ikan lainnya relatif lebih cepat 

mengalami pembusukan  sehingga harus segera diolah salah satunya menjadi 

tepung ikan. Tepung ikan untuk pangan masih sangat jarang pemanfaatannya 

dibandingkan tepung ikan untuk pakan sehingga perlu dilakukan upayah untuk 

memanfaatkan tepung ikan yang kaya akan kalsium ini untuk berbagai jenis 

produk pangan.  

2.2 Pemasaran  

Pemasaran adalah segalah usaha yang diutamakan atau diperlunya agar 

barang- barang hasil produksi dimunkinkanya mengalir  secaea lancar ke sekitar 

konsumsi. Pemasaran adalah proses penyusunan proses penyususnan komunikasi 

terpadu yang bertujuan untuk memberikan informasi mengenai barang atau jasa 

dalam kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia (Staton, 

Willian. J. 2011). 

Pemasaran ikan teri tidak terlepas dari kendala-kendala dalam proses 

menyalurkan ikan teri dari nelayan hingga ke konsumen. Produk ikan teri yang 

tidak stabil dari tahun ke tahun terbukti belum dapat memenuhi besarnya 



 

 

 
 

permintaan karena semakin bertambahnya penduduk, maka semakin besar 

permintaan ikan teri. 

Apabila peningkatan produksi masih dibawah laju permintaan penyebab 

terjadinya kesenjangan antara penawaran dan permintaan yang semakin besar. 

Berarti harga suatu produk akan terus meningkat, sehingga bagi produsen 

merupakan peospek yang cukup cerah (Sudiyono, 2004) 

Sistem pemasaran berkaitan erat dengan sistem manajemen informasi. Sistem 

informasi pasar sangat penting bagi pemasaran bukan saja di lihat dari 

kepentingan informasi itu sendiri tetapi juga kegunaan informasi tersebut untuk 

pengembangan perusahaan  dan tentu saja penting untuk pengembangan 

manajemen pemasaran (Soekartawi, 2002). Ditinjau dari aspek ekonomi kegiatan 

pemasaran pertanian di katakan sebagai kegiatan yang produktif sebab pemasaran 

pertanian dapat meningkatkan guna waktu (time utility), guna tempat (place 

utility), guna bentuk (from utility), dan guna kepemilikan (prossession utility). 

Guna waktu artinya produk pertanian dapat tersedia bagi konsumen  pada setiap 

waktu. 

Untuk meningkatkan guna waktu harus dilakukan aktifitas penyimpanan yang 

membutuhkan biaya penyimpanan (storage cost). Untuk meningkatkan guna 

tempat diperlukan pengangkutan yang membutuhkan biaya pemindahan (transfer 

cost) dan agar untuk dapat meningkatkan guna bentuk dari produk pertanian 

diperlukan pengolahan yang membutuhkan biaya pengolahan (processing cost). 

Komoditi perikanan yang mengalami peningkatan guna tempat, waktu dan guna 

bentuk ini baru bisa memenuhi kebutuhan konsumen, apabila sudah terjadi 



 

 

 
 

pemindahan hak milik dari produsen ataupun lembaga pemasaran kepada 

konsumen. Agar terjadi pemindahan hak milik ini harus dilakukan transaksi yang 

membutuhkan biaya transaksi (transaction cost) (Sudiyono, 2004). 

2.3 Lembaga Pemasaran 

Dalam mekanisme pasar pihak-pihak yang terlibat dalam pemasaran adalah 

produsen, pedagang atau lembaga-lembaga perantara dan konsumen yang masing-

masing pihak berusaha untuk mendapatkan hasil yang optimal dalam proses 

pertukaran sesuai dengan tujuan (Prasetyo, 1996). 

Lembaga-lembaga yang terlibat adalah: 

1. Produsen, yaitu nelayan yang menghasilkan suatu produk perikanan. 

2. Pedagang pengumpul, yaitu pedagang yang mengumpulkan barang-barang 

hasil perikanan besar kepada pedagang lain. 

3. Pedagang besar, yaitu pedagang yang membeli hasil perikanan dari 

pedagang pengumpul dari produsen, serta menjual kembali kepada 

pengecer dan pedagang lain. 

4. Pedagang pengecer, yaitu pedagang yang menjual barang kepada 

konsumen dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

5. Konsumen, yaitu pembeli atau pemakai yang mengkonsumsi suatu hasil 

produksi perikanan. 

2.4 Saluran Pemasaran 

Saluran pemasaran (Marketing chanel) merupakan sebuah sistim individu dan 

organisasi (yang didukung oleh fasilitas, pelengkapan dan informasi) untuk 

mengarahkan arus barang dan jasa dari produsen kekonsumen. Saluran pemasaran 



 

 

 
 

sering juga disebut saluran distribusi karena distribusi merupakan salah satu 

fungsi utamanya. Saluran distribusi (Distribution Chanel) adalah struktur unit 

organisasi antara perusahan dan agen serta penyalur,penjual,grosiran dan eceran 

diluar perusahaan melalui sebuah komoditi, produk atau jasa yang dipasarkan 

(Simamora, 2000). 

Produsen banyak bekerja sama dengan perantara pemasaran untuk 

mengirimkan produk-produknya ke pasar. Perantara pemasaran merupakan suatu 

saluran pemasaran (juga disebut saluran perdagangan atau saluran disrtibusi). 

Disini digunakan definisi mengenai saluran pemasaran yaitu saluran pemasaran 

yang dapat dilihat sebagai sekumpulan organisasi yang saling tergantung yang 

sama lainnya yang terlibat dalam penyediaan sebuah produk atau pelayanan untuk 

digunakan atau dikonsumsi (Kotler, dalam Ferry, 2012). 

Saluran pemasaran barang konsumsi umumnya ada lima saluran yaitu : 

a. Produsen-Konsumen 

Saluran terpendek, saluran paling sederhana untuk distribusi barang barang 

konsumen tanpa melalui atau melibatkan perantara. 

b. Produsen – Pengecer – Konsumen 

Dalam saluran ini produsen menjual pada pengecer dalam jumlah yang besar, 

tanpa menggunakan perantara. 

c. Produsen-Wholesaler (pedagang besar) – Pengecer- Konsumen 

Saluran ini banyak digunakan oleh produsen yang sering disebut distribusi 

tradisional. Disini produsen hanya melayani pembelian dalam jumlah yang besar 



 

 

 
 

saja dan tidak menjual pada pengecer. Pembelian pengecer dilayani wholesaler 

dan pembelian konsumen dilayani pengecer. 

d. Produsen-Agen-Pengecer-konsumen 

Banyak produsen lebih suka menggunakan manufaktur agen broker atau 

perantara agen yang lain daripada menggunakan wholesaler untuk mencapai pasar 

pengecer, khususnya middlemen agen antara produsen dan retailer (pengecer). 

e. Produsen – Agen – Wholesaler (pedagang Besar) – Pengecer – Konsumen 

Produsen sering mengunakan agen sebagai perantara untuk barangnya pada 

Wholesaler yang kemudian menjualnya pada pengecer kecil. 

Pola pemasaran barang langsung secara alami (Rahadi dan Hartono, 2003) 

Biasanya pola ini banyak dilakukan oleh peternak yang ingin berusaha sendiri  

memasarkan produknya. Peternak dapat menjual langsung kekonsumen, pedagang 

besar atau pasar pasar yang telah ada.  

2.5 Margin pemasaran  

Margin pemasaran adalah perbedaan harga yang dibayar oleh konsumen untuk 

suatu produk dan harga yang diterima petani produsen untuk produk yang sama, 

perbedaan tersebut dihitung secara persentase. Margin pemasaran tersebut 

termasuk semua biaya yang menggerakan produk tersebut mulai dari petani 

sampai ke konsumen akhir (Azzaino,1981). 

Margin pemasaran merupakan perbedaan antara harga yang dibayarkan 

konsumen dengan harga yang diterima petani. Komponen margin ini terdiri dari 

biaya-biaya yang diperlukan lembaga-lembaga pemasaran untuk melakukan 

fungsi-fungsi pemasaran yang disebut biaya pemasaran (Sudiyono, 2002). 



 

 

 
 

Margin tataniaga didefinisikan sebagai perbedaan harga atau selisih harga 

yang dibayar konsumen dengan harga yang diterima petani produsen atau dapat 

pula dinyatakan sebagai nilai dari jasa-jasa pelaksanaan kegiatan tataniaga sejak 

dari tingkat produsen sampai ke titik konsumen akhir. Kegiatan untuk 

memindahkan barang dari titik produsen ke titik konsumen membutuhkan 

pengeluaran baik fisik maupun materi. Pengeluaran yang harus dilakukan untuk 

menyalurkan komoditas dari produsen ke konsumen disebut biaya tataniaga. 

Hasyim (1994),  menjelaskan bahwa yang dimaksud dengan marjin pemasaran 

secara umum adalah perbedaan harga-harga pada berbagai tingkat sistem 

pemasaran. Dalam bidang pertanian, marjin pemasaran dapat diartikan sebagai 

perbedaan antara harga pada tingkat usaha tani dengan harga ditingkat konsumaen 

akhir atau pedagang eceran, dengan kata lain perbedaan harga antara kedua 

tingkat pasar. Untuk melihat efisiensi pemasaran melalui analisis marjin dapat 

digunakan sebaran rasio profit majin (RPM) atau rasio marjin keuntungan pada 

setiap lembaga pemasaran. 

Hammond dan Dahl dalam marjin (2012), menyatakan bahwa marjin tataniaga 

menggambarkan perbedaan harga di tingkat konsumen (Pr) dengan harga di 

tingkat produsen (Pf). Setiap lembaga pemasaran melakukan fungsi-fungsi 

pemasaran yang berbeda sehingga menyebabkan perbedaan harga jual dari 

lembaga satu dengan yang lainnya sampai ke tingkat konsumen akhir. 

Semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat semakin besar perbedaan 

harga antar produsen dengan harga ditingkat konsumen. Marjin pemasaran pada 



 

 

 
 

suatu saluran suatu tertentu dapat dinyatakan sebagai jumlah dari marjin pada 

masing-masing lembaga tataniaga yang terlibat. 

Rendahnya biaya tataniaga suatu komoditi belum tentu mancerminkan 

efisiensi yang tinggi. Salah satu indikator yang berguna dalam melihat efisiensi 

kegiatan tataniaga adalah dengan membandingkan persentase atau bagian harga 

yang diterima petani (farme’s share) terhadap harga yang dibayar konsumen akhir 

(Gusti, 2012).  

Menurut cahyaningsi (2011), ada beberapa faktor yang mempengaruhi marjin 

pemasaran antara lain harga ditingkat pedagang (konsumen), harga ditingkat 

petani, biaya penanganan, biaya transportasi, biaya input produksi, brntuk produk 

dan volume produk yang di jual petani, jarak petani dengan pasar, dan jumlah 

pedagang yang dikenal petani (informasi pasar), selanjutnya Sudiyono (2002), 

menyatakan besar nilai marjin pemasaran ini dapat diklasifikasikan kedalam dua 

bagian yaitu: 

1) Biaya-biaya pemasaran (marketing cost) adalah besarnya biaya-biaya yang 

dikeluarkan untuk faktor-faktor produksi yang digunakan didalam pengolahan 

produk hingga pemasarannya mulai dari petani sampai ke konsumen akhir. 

Biaya-biaya pemasaran ini disebut juga pendapat atas faktor produksi (return 

to faktors) termasuk kedalamnya komponen-komponen upah, bunga, sewa 

dan keuntungan. 

2) Pungutan-pungutan pemasaran (marketing charges) adalah pungutan atau 

biaya jasa yang diambil oleh berbagai lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

pemasaran produk, seperti pengecer, grosir, pengolah dan pengumpul. 



 

 

 
 

Pungutan-pungutan pemasaran ini disebut pendapatan atas aktivitas lembaga 

pemasaran (return to institutions) yang terlibat dalam pemasaran. 

Ada tiga metode yang menghitung marjin pemasaran yaitu dengan memilih 

dan mengikuti saluran pemasaran dari komoditi spesifik, membandingkan harga 

pada berbagai level pemasaran yang berbeda, dan mengumpulkan data penjualan 

dan pembelian kotor pada tiap jenis pedagang. Masaing-masing metode memiliki 

kelemahan dan kelebihan. Marjin pemasaran menurut jenisnya dibedakan menjadi 

marjin absolut, persen marjin dan kombinasi antara marjin absolut dan persen 

marjin. Persentase bagian marjin merupakan suatu pengelompokan yang 

digunakan secara populer pada serangkain angka yang menunjukan marjin absolut 

dari berbagai tipe pedagang dan fungsi pemasaran yang berbeda, dibagi dengan 

harga eceran. 

Kohls and Uhls dalam Hartono (2008), menyatakan bahwa marjin tataniaga 

sering dipergunakan sebagai perbedaan antara harga diberbagai tingkat lembaga 

pemasaran di dalam sistim pemasaran. Pengertian marjin pemasaran ini sering di 

pergunakan untuk menjelaskan fenomena yang menjembatani adanya kesenjangan 

(Gap) antara pasar di tingkat petani dengan pasar di tingkat pengecer. Dua 

alternatif dari marjin pemasaran, yaitu: 

1. Perbedaan harga yang dibayarkan konsumen dengan harga yang diterima 

produsen  

2. Merupakan harga dari kumpulan jasa-jasa pemasaran sebagai akibat adanya 

permintaan dan penawaran jasa-jasa tersebut. 



 

 

 
 

Biaya pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan selama proses proses 

pemasaran berlangsung mulai dari produsen sampai konsumen akhir. Pedagang 

perantara mengeluarkan dalam rangka penyelenggara kegiatan pemasaran hingga 

konsumen. Besarnya biaya yang di keluarkan bagi tiap salulan pemasaran selalu 

berbeda-beda. Dengan demikian semakin panjang saluran pemasaran maka jumlah 

biaya yang dikeluarkan akan semakin bertambah biaya pemasaran yang relative 

tinggi dapat disebabkan beberapa faktor antara lain kurang baiknya jalan dan 

prasarana perhubungan, tersebarnya tempat produksi yang jauh dan banyaknya 

pungutan-pungutan yang bersifat resmi maupun tidak resmi disepanjang jalan 

antara produsen dan konsumen. 

Komponen biaya pemasaran berdasarkan berbagai kegiatan pemasaran yang 

umumnya dilakukan meliputi biaya persiapan dan pengepakan, biaya handling, 

biaya processing, biaya modal, pungutan-pungutan, komisi dan pembayaran tidak 

resmi. Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga 

yang dapat menutupi biaya akan mengakibatkan kerugian operasional maupun 

biaya non operasional yang menghasilkan keuntungan, selanjutnya dikatakan 

bahwa biaya variable adalah biaya yang berubah-ubah untuk setiap tingkatan atau 

hasil yang diproduksi. Biaya total adalah seluruh biaya yang dikeluarkan oleh 

perusahaan atau biaya total merupakan jumlah biaya variable dan biaya tetap 

(Alma, 2000). 

2.6 Keuntungan Pemasaran 

Menurut Soemarso (2004), labah adalah selisih lebih pendapatan atas beban 

sehubungan dengan usaha untuk memperoleh pendapatan tersebut selama periode 



 

 

 
 

tertentu. Dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan laba sejauh mana suatu 

perusahaan memperoleh pendapatan dari kegiatan penjualan sebagai selisih dari 

keseluruhan ysaha yang didalam usaha itu terdapat biaya yang dikeluarkan untuk 

proses penjualan selama periode tertentu. Keuntungan adalah selisih antara 

penerimaan total dan biaya-biaya. Biaya ini dalam banyak kenyataan, dapat 

diklasifikasikan menjadi dua yaitu biaya tetap (seperti sewa tanah, pembelian alat) 

dan tidak tetap (seperti biaya transportasi, upah tenaga kerja). 

Didalam memperoleh laba diharapkan perusahaan perlu melakukan suatu 

pertimbangan khusus dalam memperhitungkan laba yang akan di harapkan 

dengan memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi labah tersebut. Faktor-

faktor yang mempengaruhi laba menurut Mulydi (2002), yaitu: 

1. Biaya  

Biaya yang timbul dari perolehan atau mengelolah suatu produksi atau jasa 

akan mempengaruhi harga jual produk yang bersangkutan. 

2. Harga Jual 

Harga jual atau jasa akan mempengaruhi besarnya volume penjualan 

produk atau jasa yang bersankutan. 

3. Volume Penjualan Dan Produksi 

2.7 Efisiensi Pemasaran 

Efisiensi pemasaran adalah seberapa besar pengorbanan yang harus 

dikeluarkan dalam kegiatan pemasaran menunjang hasil yang bisa didapatkan dari 

kegiatan pemasaran tersebut. Efisiensi pemasaran dapat dicari dengan menghitung 

rasio “keluaran-masukan” dalam kegiatan pemasaran yang dilakukan. Semakin 



 

 

 
 

tinggi nilai rasio keluaran-masukan, maka pemasaran yang dilakukan semakin 

efisien (Widyasindy, 2010). 

Tataniaga dapat dikatakan efisien apabila mampu menyampaikan hasil produksi 

kepada konsumen dengan biaya semurah-murahnya dan mampu mengadakan 

pembagian keuntungan yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen 

kepada semua pihak yang ikut serta dalam kegiatan produksi dan tataniaga 

(Rahardi, 2000). 

Tingkat efisiensi tataniaga juga dapat diukur melalui besarnya rasio keuntungan 

terhadap biaya tataniaga. Rasio keuntungan terhadap biaya tataniaga didefinisikan 

sebagai besarnya keuntungan yang diterima atas biaya tataniaga yang dikeluarkan. 

Semakin meratanya penyebaran rasio keuntungan terhadap biaya maka dari segi 

operasional sistem tataniaga akan semakin efisien (Purba, 2008). 

Yang dimaksud dengan Umumnya efisiensi dapat dicapai dengan salah satu di 

antara empat cara berikut : 

1. Keluaran tetap konstan, masukan mengecil 

2. Keluaran meningkat, masukan konstan 

3. Keluaran meningkat dalam kadar yang lebih tinggi dari peningkatan 

masukan 

4. Keluaran menurun dalam kadar yang lebih rendah dari penurunan 

masukan 

Perusahan yang sistem pemasaran dianggap efisien apabila memenuhi 2 syarat 

yaitu : 



 

 

 
 

1. Mampu menyampaikan hasil-hasil produsen sampai ke konsumen dengan 

biaya serendah-rendahnya. 

2. Mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga yang 

dibayar konsumen akhir kepada semua pihak yang ikut serta dalam 

kegiatan produksi dan pemasaran barang. 

 

2.8 Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

 

 

 
Gambar 1. Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 
3.1 Waktu Dan Penelitian  

Penelitian ini telah dilaksanakan pada bulan Oktober sampai Desember 2021 

bertempat di Desa Pentadu timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo. 

3.2 Jenis Dan Sumber Data 

Jenis data yang di gunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif dan data 

kuantitatif. Dalam penelitian ini, data kualitatif yang di maksud adalah data hasil 

observasi mengenai rantai pemasaran, sedangkan data kuantitatif dalam penelitian 

ini adalah hasil pengukuran margin dan efisiensi pemasaran. Sumber data yang 

digunakan pada penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer 

ialah data yang berasal dari sumber asli atau pertama yakni produsen ikan teri, dan 

data primer di peroleh dari hasil wawancara langsung dengan responden, 

sedangkan data sekunder diperoleh melalui instansi yang terkait dengan penelitian 

seperti Kantor Desa Pentadu Timur dan kepustakaan. 

3.3 Populasi dan Sampel 

Penentuan responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Nelayan 

Untuk menentukan sampel nelayan responden dalam penelitian ini dilakukan 

secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi yang biasa 

disebut  simple random sampling. Besarnya sampel menurut tika (Ners, 2012:33) 

mengatakan bahwa sampai saat ini belum ada ketentuan yang jelas tentang batas 



 

 

 
 

minimal besarnya sampel yang dapat di ambil dan dapat mewakili suatu populasi 

yang akan diteliti.  

b. Lembaga pemasaran  

Pengambilan responden lembaga pemasaran ditentukan dengan metode bola 

salju (snow ball sampling) prasetso dan jannah (2014:136) menyatakan bahwa 

teknik penarikan sampel bola salju (snowball sampling) digunakan jika peneliti 

tidak memiliki informasi tentang anggota populasi. Dalam penentuan jumlah 

responden pada lembaga pemasaran belum diketahui dengan jelas  dengan metode 

ini aliran pemasaran ikan teri dari nelayan ke konsumen dapat diketahui sehingga 

rantai pemasaran ikan teri yang terbentuk dapat diidentifikasi secara rill. Informasi 

lembaga pemasaran dalam penelitian ini yaitu orang terdiri dari informan 

pedagang pengumpul dan informan pedagang pengecer. 

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini dilakukan dengan metode wawancara secara lisan dengan 

pertemuan tatap muka langsung dengan informan secara individual untuk 

mendapatkan informasi mengenai rantai biaya pemasaran. Teknik wawancara 

dilakukan yaitu wawancara terstruktur dengan mengunakan kuisioner yang berisi 

tentang pertanyaan yang telah disiapkan oleh peneliti. Hasil wawancara dengan 

responden dengan nelayan dan lembaga pemasaran, dalam hal ini berbentuk data 

kemudian dapat dianalisis dengan alat analisis yang digunakan. 

3.5 Analisis Data  

Dalam penelitian ini dapat dilakukan dua tujuan yang ingin dicapai adalah 

untuk menganalisis rantai pemasaran serta margin dan efisiensi pemasaran. 



 

 

 
 

3.5.1 Analisis Deskriptif 

Analisis ini merupakan suatu metode analisis yang digunakan untuk 

memperoleh gambaran secara mendalam dan obyektif mengenai saluran 

pemasaran  ikan teri. Tujuan penggunaan analisis ini adalah untuk mengambarkan 

sifat suatu keadaan yang sementara berjalan pada saat penelitian dilakukan, dan 

memeriksa sebab-sebab dari gejala tertentu. Hasil analisis disajikan dalam bentuk 

alur pemasaran ikan teri berdasarkan informasi yang ada. 

3.5.2 Analisis Margin dan Efisiensi Pemasaran 

Untuk mengetahui margin pemasaran ikan teri dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

                     M = Pr – Pf 

Dimana: 

M : margin pemasaran  

Pr : harga di tingkat pengecer (retail price) 

Pf : harga ditingkat nelayan (farm gate price)  

Kriteria pengambilan keputusan 

a. Margin pemasaran dikatakan efisiensi apabila angkanya mendekati 0 

b. Semakin kecil nilai margin pemasaran maka semakin efisien suatu 

pemasaran. Selain itu, pemasaran dapat dikatakan efisien apabila nilai 

harga yang diterima petani lebih besar dan pada margin pemasaran 

keseluruhan 

Untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran ikan pada masing-masing 

lembaga pemasaran digunakan rumus dari Soekartawi (2002), sebagai berikut: 



 

 

 
 

 

 

 

Keterangan : 

Eps = Efisiensi pemasaran 

BP = Biaya Pemasaran 

HE = Harga Eceran 

Kriteria : Eps <5% Efisien 

   Eps > 5% Tidak efisien 

 

3.6. Definisi Operasional 

Untuk memudahkan dalam penelitian ini, maka disusun definisi opersional 

sebagai berikut: 

1. Saluran pemasaran adalah alur pemasaran ikan teri dari nelayan hingga ke 

tangan konsumen di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta. 

2. Produsen adalah nelayan penghasil ikan teri yang menjual hasil produksinya 

pada lembaga pemasaran yang ada di Desa Pentadu Timur Kecamatan 

Tilamuta. 

3. Lembaga pemasaran adalah badan hukum atau peroranganyang bertindak 

sebagai  perantara dalam kegiatan pemasaran ikan teri  dari nelayan sampai ke 

konsumen. Lembaga pemasaran meliputi pedagang pengumpul, pedagang 

pengecer yang ada di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta 



 

 

 
 

4. Nelayan adalah produsen penghasil ikan teri pada musim tangkap di Desa 

Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta. 

5. Pedagang pengecer  adalah salah satu lembaga pemasaran yang menjual ikan 

teri pada konsumen antara maupun konsumen akhir yang ada di Desa Pentadu 

Timur Kecamatan Tilamuta. 

6. Konsumen akhir adalah orang yang melakuakn pembelian  atau komoditas 

dengan tujuan untuk dikonsumsi di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta. 

7. Marjin pemasaran adalah perbedaan harga ikan teri yang dibayar oleh 

konsumen akhir maupun konsumen industri dengan harga yang diterima oleh 

setiap lembaga pemasaran ikan teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan 

Tilamuta. 

8. Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran 

dalam menjalankan fungsi-fungsi pemasaran .biaya pemasaran meliputi biaya 

transportasi dan pengemasan oleh lembaga pemasaran 

9. Efisiensi pemasaran merupakan perbandingan total biaya pemasaran dengan 

nilai produk per unitnya dengan tingkat persentase 0-33%. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 
4.1 Keadaan Umum Wilayah Penelitian 

1. Keadaan Geografis 

Desa Pentadu Timur merupakan salah satu desa yang berada di Kecamatan 

Tilamuta yang ada di Kabupaten Boalemo. 

2. Letak Geografis 

Secara geografis Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten 

Boalemo mempunyai batas-batas sebagai berikut 

 1. Sebelah utara berbatasan dengan Desa Modelomo/ Mohungo 

 2. Sebelah selatan  berbatasan dengan  Laut Tomini 

 3. Sebelah timur berbatasan dengan Desa Tenilo 

 4. Sebelah barat berbatasan dengan Desa Pentadu Barat 

3. Penduduk 

a. Jumlah Penduduk Perdasarkan Jenis Kelamin 

Menurut data monografi Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten 

Boalemo tercatat jumlah penduduk seluruhnya 2.474, yang terdiri dari 1249 jiwa 

laki-laki dan 1225 jiwa perempuan. Keadaan penduduk menurut umur di desa 

Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta dapat dilihat pada Tabel 1 berikut ini : 

 

 

 



 

 

 
 

 

Tabel 1. Jumlah Penduduk di desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta 

NO Penduduk Jumlah Orang Presentase (%) 

1 Laki-Laki 1.249 50,49 

2 Perempuan 1.225 49,51 

 Jumlah 2.474 100 

Sumber : Kantor Desa Pentadu Timur 

b. Mata Pencaharian Penduduk 

Berdasarkan mata pencaharian sebagian besar penduduk Desa Pentadu Timur  

adalah sebagai Nelayan, Petani, buruh, tukang, Pedagang, PNS/TNI. Untuk lebih 

jelasnya mengenai mata pencaharian ini dapat dilihat pada Tabel 2. 

Tabel 2. Mata Pencaharian Penduduk di Desa Pentadu Timur  Kecamatan  

  Tilamuta Kabupaten Boalemo   

Jenis Pekerjaan Laki-Laki Perempuan 

Petani 265 0 

Buruh Tani 35 0 

Buruh migrant perempuan 0 0 

Buruh migrant laki-laki 0 0 

Pegawai Negeri Sipil 21 32 

Perajin Industri rumah tangga 23 35 

Pedagang Keliling 65 10 

Peternak  76 0 

Nelayan  295 0 

Montir 4 0 



 

 

 
 

Dokter Swasta 0 0 

Bidan Swasta 0 0 

Perawat Swasta 0 0 

Pembantu Rumah tangga 2 0 

TNI 2 0 

POLRI 2 0 

Pensiun PNS / TNI / POLRI 10 5 

Pengusaha kecil dan menengah 76 65 

Pengacara 0 0 

Notaris 0 0 

Dukun Kampung terlatih 0 4 

Jasa pengobatan alternative 0 0 

Dosen Swasta 0 0 

Pengusaha besar 0 3 

Guru Swasta 0 0 

Seniman / Artis 1 0 

Karyawan Perusahaan Swasta 15 0 

Karyawan Perusahaan Pemerinta 0 0 

Jumlah Total Penduduk 807 88 

 

c. Pendidikan 

Nilai pendidikan dalam masyarakat setempat ternyata ditegaskan dalam 

berbagai kebiasaan seperti tingkat pendidikan yang lebih tinggi yang ditunjang 

dengan berbagai pengalaman usaha akan dapat meningkatkan produktivitas dan 



 

 

 
 

kemampuan kerja. Jumlah penduduk berdasarkan tingkat pendidikan di Desa 

Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta sangat bervariasi. Secara rinci keadaan 

pendidikan penduduk Desa Pentadu Timur  Kecamatan Tilamuta  seperti terlihat 

pada Tabel 3. 

Tabel 3. Jumlah Penduduk Desa Pentadu Timur  Kecamatan Tilamuta  Kabupaten   

  Boalemo  Berdasarkan Tingkat Pendidikan  

TINGKAT PENDIDIKAN LAKI-

LAKI 

PEREMPUAN 

Usia 3 – 6 Tahun yang belum masuk TK 30 35 

Usia 3 – 6 Tahun yang sedang TK/ Group 25 30 

Usia 7 – 18 Tahun tidak pernah sekolah 15 10 

Usia 7 – 18 Tahun yang sedang sekolah 50 55 

Usia 18 – 56 Tahun tidak pernah sekolah 75 85 

Usia 18 – 56 Tahun yang pernah SD tapi tidak 

tamat 

230 226 

Tamat SD/ sederajat 250 300 

Tamat SMP / sederajat 75 100 

Tamat SMA / sederajat 175 185 

Tamat D1 / sederajat 0 0 

Tamat D2 / sederajat 0 0 

Tamat D3 / sederajat 3 6 

Tamat S1 / sederajat 50 65 

Tamat S2 / sederajat 2 0 

Tamat S3 / sederajat 0 0 

Tamat SLB A 0 0 



 

 

 
 

Tamat SLB B 0 0 

Tamat SLB C 5 7 

Jumlah 985 1104 

 

4.2   Karakteristik Responden 

 Berdasarkan data yang diperoleh melalui hasil observasi dan wawancara 

langsung dengan responden, memiliki karakteristik yang berbeda-beda 

karakteristik yang dimaksud adalah tingkat umur, tingkat pendidikan, jumlah 

tanggungan keluarga dan pengalaman berdagang. 

4.2.1   Umur Responden 

     Umur merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi kemampuan kerja 

produsen baik secara fisik, mental maupun dalam hal mengambil keputusan, oleh 

karena itu prodesen maupun pedagang  sangat mempengaruhi cara berfikir dalam 

melaksanakan usahanya. Dalam penelitian usia yang terbanyak yaitu antara umur 

19-25 tahun atau sebanyak 31,43% dan untuk lebih jelasnya pada tabel 4 

Tabel 4. Umur Responden Responden Produsen Ikan Teri dan Lembaga  

  Pemasaran, 2022 

No Umur (Tahun) Jumlah Orang Persentase (%) 

1 19-25 11 31,43 

2 26-32 9 25.71 

3 33-39 2 5,71 

4 40-46 4 11,43 

5 47-53 8 22,86 

6 54-57 1 2,86 



 

 

 
 

Jumlah 35 100 

Sumber: Data Primer setelah diolah, 2022 

    Tabel 4 menunjukan bahwa umur 19-25 tahun  merupakan jumlah umur 

respoden yang tertinggi yaitu terdiri dari masing-masing 11 orang dengan 

persentase (31,43%). Umur merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 

kemampuan kerja baik secara fisik, mental maupun dalam hal pengambilan 

keputusan.  Seseorang yang berumur relatif lebih muda dan sehat memiliki 

kemampuan fisik yang relatif tinggi, semangat kerja yang tinggi dan jiwa yang 

dinamis, sehingga lebih cepat dalam menerima tekhnologi baru yang bertujuan 

untuk meningkatkan pendapatan ,maupun melakukan perubahan penggunaan 

input-input baru dalam berproduksi, karena umur relatif muda menghendaki 

adanya perubahan yang terjadi untuk keberhasilan usahanya. 

4.2.2  Tingkat Pendidikan 

Tabel 5. Tingkat Pendidikan Responden Produsen Ikan Teri dan Lembaga  

   Pemasaran, 2022 

No Pendidikan Terakhir Jumlah (Orang) Persentase (%) 

1 SD 20 57,14 

2 SMP 6 17,15 

3 SMA 9 25,71 

Jumlah  100 

Sumber : Data Primer setelah Diolah, 2022 

        Tabel 5 menunjukan bahwa pendidikan SMA sederajat terdiri dari 9 orang 

dengan Persentase 25,71%, kemudian tingkat pendidikan SMP dari 6 orang 

dengan persentase 17,15% sedangkan pendidikan SD merupakan tertinggi dengan 

terdiri  dari 20 orang dengan persentase 57,14%. umumnya orang yang memiliki 



 

 

 
 

pendidikan yang lebih tinggi akan mempunyai wawasan yang lebih luas terutama 

penghayatan akan arti pentingnya produktivitas yang dapat mendorong seseorang 

untuk melakukan tindakan produktif. Pendidikan akan membentuk dan menambah 

pengetahuan seseorang dalam mengerjakan sesuatu dengan cepat dan lebih tepat, 

dengan demikian tingkat produktivitas kerja seseorang semkin tinggi pula. 

Kemampuan dan skill selalu akn di pengaruhi oleh pengalaman seeorang, baik itu 

pengalaman pendidikan maupun pendidikan bekerja.  

4.2.3  Pengalaman Berusaha 

Tabel 6. Pengalaman Berusaha Responden Produsen Ikan Teri dan Lembaga  

  Pemasaran, 2022 
No Pengalaman usaha (Tahun) Jumlah (Jiwa) Persentase (%) 

1 

2 

3 

4 

5 

2-7 

8-13 

14-19 

20-25 

26-32 

9 

9 

3 

2 

12 

25,70 

25,70 

8,57 

5,75 

34,28 

 35 100 

Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2022 

   Tabel 6 menunjukan bahwa pengalamn berusaha 2-7 tahun dan 8-13 tahun 

terdiri  dari 9 orang (25,70%),  14-19 tahun 3 orang  (8,57%), 20-25 tahun terdiri 

dari 2 orang (5,75%), 26-32 tahun 12 orang (34,28%).  Dalam pengolahan usaha 

nelayan semakin lama nelayan berusaha maka akan mempengaruhi kebiasaan, 

kemahiran, dan keterampilan atau keahlian dalam melakukan kegiatan usaha 

nelayan yang nantinya akan mempengaruhi baik tidaknya hasil produksi. 



 

 

 
 

   Pengalaman berhubungan dengan keterampilan dan pengunaan teknologi, yang 

didukung oleh usia nelayan yang produktif. Maka nelayan akan melakukan 

penerapan tenologi usahanya. Pengalaman dalam berusaha juga dapat merupakan 

faktor yang cukup penting dalam menunjang seorang dalam meningkatkan 

produktifitas dan kemampuan kerjanya dalam berusaha. 

4.3 Hasil Analisis Marjin Pemasaran Ikan Teri 

1. Saluran Pemasaran Ikan Teri 

    Pemasaran merupakan serangkaian kegiatan pemasaran secara menyeluruh 

yang dilakukan atas dasar analisis pasar guna melayani pasar atau segmen pasar 

yang di jadikan target oleh seorang pengusaha (pelaku agribisnis dan nelayan 

produsen). Lemaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran ikan teri di Desa 

Pentadu Timur  Kecamatan Tilamuta adalah nelayan sebagai produsen, pedagang 

perantara, yaitu pedagang pengumpul, pedagang pengecer serta Kosumen.  

Berdasarkan hasil penelitian saluran pemasaran ikan teri di Desa Pentadu Timur 

Kecamatan Tilamuta pada dasarnya terdiri dari 3(tiga)  saluran yaitu: 

1.   
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 3.  

 

Produsen  PedagangPengumpul Konsumen 

Produsen  PedagangPengumpul 

Konsumen 

 Pedagang Pengecer 

Produsen  Pedagang Pengecer Konsumen 



 

 

 
 

Gambar 2. Saluran Pemasaran Ikan Teri di Desa Pentadu Timur 

 

 

Atau dapat di sajikan sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Gambar 3. Saluran Pemasaran Ikan Teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan  

 

Keterangan : 

a) Saluran 1 (satu)  merupakan saluran yang paling panjang dan sebesar..% 

digunakan oleh nelayan. Pedagang pengumpul langsung mendatangi lokasi 

produsen  dan selanjutnya pedagang pengumpul menjual ke pedagang 

pengecer yang berada di pasar, dan selanjutnya pedagang pengecer 

menjual ke konsumen akhir. 

b) saluran 2 (dua) sebesar ..% nelayan menjual ikan teri ke pedagang 

pengumpul hal ini cukup besar karena umumnya pedagang pengumpul 

telah memesan ikan teri sebelum dalam jumlah skala yang cukup besar 

dan mendatangi langsung ke lokasi perikanan atau leding perikanan. 

Pedagang Pengumpul 

Pedagang Pengecer 

Konsumen Konsumen Konsumen 

Produsen 

Pedagang Pengumpul 

Pedagang Pengecer 



 

 

 
 

Selanjutnya pedagang pengumpul menjual kembali ke konsumen akhir 

yang berada di dalam maupun berada diluar daerah . 

c) Saluran 3 (tiga) sebesar nelayang menjual ikan teri ke pedagang pengecer 

yang di datangkan langsung oleh pedagang pengecer ke pasar kecamatan  

dan seterusnya  akan di jual kembali ke konsumen akhir. Salah satu alasan 

konsumen memilih saluran ini karena harga masih sedikit murah karena 

konsumen dapat melakukan pembelian sesuai dengan jumlah besar atau 

kecilnya yang diinginkan. 

Lembaga pemasaran Ikan Teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuata 

meliputi nelayan (produsen), pedagang pengumpul, pedagang pengecer dan 

konsumen akhir 

Tabel 7.  Persentase Nelayan Ikan Teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan 

   Tilamuta Kabupaten Boalemo sesuai Tipe Saluran Pemasaran yang  

   Di pilih 

 Saluran 1 Saluran 2 Saluran 3 

Jumlah Nelayan 11 5 4 

Persentase 55 25 20 

Sumber : Data Primer setelah diolah, 2021 

Tabel 7 menunjukan bahwa mayoritas responden memilih saluran 1 sebagai 

saluran pemasaran produksi ikan teri yakni 55% selanjutnya saluran 2 sebanyak 5 

orang dan 25% dan saluran 3 sebanyak 4 orang atau persentase 20%.   

Hasil observasi dilapangan diperoleh data bahwa harga ikan teri perkilogram  

di tiap lembaga pemasaran pada 3 tipe saluran pemasaran berbeda-beda, 

perbedaan harga tersebut disajikan pada tabel 8 berikut: 

 



 

 

 
 

 

Tabel 8.  Harga pada 3 Saluran Pemasaran Ikan Teri di Desa Pentadu Timur  

   Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo 
Saluran 

Pemasaran 

Nelayan Produsen 

Ikan Teri (Harga 

jual Rp/Kg) 

Pedagang 

Pengumpul 

(Harga Beli 

Rp/Kg) 

Pedagang 

Pengecer 

(Harga Beli 

Rp/Kg) 

Konsumen 

Saluran 1 200.000 200.000 250.000 360.000 

Saluran 2 200.000 200.000 - 350.000 

Saluran 3 200.000 - - 360.000 

Sumber: Data Primer setelah diolah, 2021 

Dari tabel 8 menunjukkan bahwa harga ikan teri pada masing-masing saluran 

pemasaran di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo 

sebagai berikut: 

a. Saluran 1 (Pertama) 

Nelayan menjual ikan terinya ke pedagang pengumpul dengan harga Rp 

200.000. Pedagang pengumpul kemudian menjual ke pedagang pengecer Rp. 

250.000, kemudian pedagang pengecer menjual ke konsumen dengan  harga Rp 

360.000.  

b. Saluran 2 (dua) 

     Nelayan menjual ikan terinya ke pedagang pengumpul dengan harga Rp. 

200.000, kemudian pedagang pengumpul menjual ikan terinya ke konsumen 

dengan harga Rp. 350.000,- 

c. Saluran  3 (ketiga) 

       Nelayan menjual  produksinya ikan teri ke pedagang pengecer dengan harga 

Rp 200.000. selanjunya pedagang pengecer menjual kekonsumen dengan harga 

Rp 360.000,-. Selajunya konsumen membeli dari pedagang pengecer karena 



 

 

 
 

konsumen akhir ini umumnya membeli dalam jumlah yang sedikit dan permintaan 

dilakukan dengan menetapkan harga sesuai kebutuhannya. 

       Dalam saluran 3 ini pedagang pengecer memperoleh marjin pemasaran 

rendah tetapi pedagang pengecer juga menanggung resiko jika dagangannya tidak 

habis. Masing-masing lembaga pemasaran ingin mendapatkan keuntungan 

sehingga harga yang dibayarkan oleh tiap harga pemasaran itu berbeda. Perbedaan 

harga di masing-masing lembaga pemasaran itu juga berbeda. Perbedaan harga di 

masing-masing lembaga pemasaran sangat bervariasi tergantung besar kecilnya  

keuntungan yang di ambil oleh masing-masing lembaga pemasaran. Jadi, harga 

jual di tingkat produsen (nelayan) akan lebih rendah daripada harga jual di tingkat 

perantara akan lebih rendah daripada harga jual di tingkat pengecer atau harga beli 

konsumen akhir  (Rahim dan Hastuti, 2007). 

Pada kegiatan ini pemasaran terdapat  berbagai fungsi, yaitu fungsi pertukaran, 

fungsi penyedia fisik, dan fungsi penyedia fasilitas, fungsi pertukaran terdiri dari 

penjualan dan pembelian. Fungsi penyedia fisik meliputi pengumpulan, 

pengemasan, penyimpanan, pemilihan (sortasi) pengolahan dan pengangkutan. 

Sedangkan fungsi penyediaan fasilitas meliputi standarisasi, penanggungan 

resiko, informasi harga dan penyediaan dana  (Istiyana, 2010). 

Pada tingkat pedagang pengumpul di Desa Pentadu Timur Kecamatan 

Tilamuta Kabupaten Boalemo fungsi pemasaran yang dilakukan adalah fungsi 

pertukaran fungsi pengangkutan, fungsi penyampaian informasi pasar dan fungsi 

penanggungan resiko. Fungsi pertukaran yaitu kegiatan pembelian ikan teri dari 

nelayan dan biasanya dari harga pembelian pedagang pengumpul biaya 



 

 

 
 

pengemasan (keranjang dan tas resek) Karena pedagang pengumpul berfungsi 

juga sebagai pedagang besar maka fungsi pengangkutan dilakukan dua kali 

pengangkutan pertama dilakukan dari tempat nelayan  kerumah pedagang tersebut  

dan pengangkutan kedua dari rumah pedagang pengumpul ke pedagang 

selanjutnya. Pengangkutan langsung di antarkan karena mengingat kondisi ikan 

mudah rusak. Fungsi informasi pasar diketahui sesama pedagang atau dengan 

melihat keadaan produksi dan pasar. Fungsi penanggung resiko di bebankan per 

keranjang rata-rata 12 kg untuk kemasan tas resek isi 5 kg (Istiyanti, 2010)  

2. Analisis Marjin Pemasaran 

    Marjin pemasaran didefinisikan dengan dua cara yaitu : (1). Marjin pemasaran 

adalah selisih harga yang dibayar konsumen akhir dan harga yang diterima  

produsen. (2). Marjin pemasaran merupakan menunjukan perbedaan harga di 

tingkat lembaga dalam sistem pemasaran. Kenaikan margin pemasaran dapat 

terjadi karena adanya peningkatan jasa pemasaran. 

     Margin pemasaran menentukan harga ikan teri yang di bayar di tingkat 

konsumen. Margin pemasaran diharapkan dapat memberikan keuntungan yang 

profesional bagi produsen (nelayan ikan teri) dan lembaga pemasaran ikan teri 

yang telah terlibat dalam pemasaran sesuai dengan biaya, resiko, pengorbanan dan 

pelayanan yang ditanggungnya. Hasil perhitungan marjin pemasaran dari 3 tipe  

saluran pemasaran Ikan Teri di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta 

disajikan pada tabel 9 berikut: 

 

 



 

 

 
 

Tabel 9. Marjin Pemasaran dari 3 Tipe Saluran Pemasaran Ikan Teri di Desa  

  Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta (Rp/Kg) 

Uraian Cabai Rawit 

Saluran I Saluran 2 Saluran 3 

Harga tingkat nelayan  200.000 200.000 200.000 

harga tingkat konsumen 360.000 350.000 360.000 

Margin pemasaran 160.000 150.000 160.000 

Sumber : Data Primer setelah diolah, 2021 

Tabel 9 ditunjukkan bahwa marjin pemasaran yang paling besar adalah pada 

saluran 1 dan 3 dengan tujuan pemasaran pedagang pengecer ke konsumen 

terakhir dengan sebesar Rp. 160.00 ikan teri. Sedangkan  marjin pemasaran yang 

paling kecil adalah pada saluran 2 sebesar Rp. 150.000 ikan teri. Dari segi marjin 

pemasaran disimpulkan bahwa saluran 2 merupakan saluran  pemasaran ikan teri 

yang paling efisien di Desa Pentadu Timur Kecamatn Tilamuta Kabupaten 

Boalemo. 

 

 

                                                   

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 
  

5.1. Kesimpulan      

     Berdasarkan hasil penelitian efisiensi pemaaran Ikan Teri di Desa Pentadu 

Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo di peroleh kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Saluran Pemasaran Ikan teri yang ada di Desa Pentadu Timur kecamatan 

Tilamuta kabupaten Boalemo terdiri dari 3 (tiga) tipe saluran yaitu Saluran 

1 : produsen → pedagang pengumpul → pedagang pengecer → 

konsumen, saluran 2 : produsen → pedagang pengumpul → konsumen 

Saluran 3 : produsen → pedagang pengecer → konsumen. 

2. Marjin pemasaran disimpulkan bahwa saluran 2 merupakan saluran 

pemasaran Ikan Teri yang paling efisien di Desa Pentadu Timur 

Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo yakni sebesar Rp 150.000, 

5.2   Saran 

    Disarankan pada produsen agar dapat menyalurkan hasil produknya  

menggunakan saluran 2 karena pada saluran pertama menguntunkan di badingkan 

dengan saluran 1 dan 3 sehingga dengan memperpendek saluran pemasaran 

memberi peluang peningkatan bagian harga di tingkat produsen. 
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Lampiran 1. Kuisoner Penelitian 

 

KUISIONER PENELITIAN 

 PEMASARAN IKAN TERI DI DESA PENTADU TIMUR 

KECAMATAN TILAMUTA KABUPATEN BOALEMO 
 

 

KUISIONER UNTUK NELAYAN 

1. No.Responden                           : 

2. Nama                                         : 

3. Alamat                                       : 

4. Umur                                         : 

5. Pendidkan terakhir                    : 

6. Pekerjaan                                   : 

7. Pengalaman usahatani                : 

8. Status kepemilikann usaha         :  

9. Luas lahan yang di gunakan       : 

10. Sumber modal                            : 

11. Biaya usahatani                          : 

- Pestisisda/obat-obatan          : 

- Pemeliharaan                        : 

- Tenaga kerja                        : 

12. Jumlah produksi                        : 

13. Apakah ada penenganan pasca panen     : 

14. Wilayah penjualan ikan teri      : 



 

 

 
 

- Di dalam daerah      : 

- Di luar daerah         : 

15. Cara pembayaran          : 

16. Cara penjualan              : 

17. Biaya transportasi         : 

18. Apakah ada biaya pengepakan dan pengemasan? 

19. Harga penjualan                : 

- Pedangan besar            : 

- Pedagang pengecer      : 

- Pengumpul                   : 

- Konsumen                    : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

KUISIONER PENELITIAN 

 PEMASARAN IKAN TERI DI DESA PENTADU TIMUR 

KECAMATAN TILAMUTA KABUPATEN BOALEMO 

KUISIONER UNTUK PEDAGANG PENGUMPUL/BESAR/PENGECER 

1. Nama                         : 

2. Alamat                       : 

3. Umur                          : 

4. Pendidikan terakhir    : 

5. Pengalaman menjadi pedagang….tahun 

6. Berapa kg jumlah pembeli ikan teri ? 

7. Berapa harga jual ikan teri ? 

8. Wilayah penjualan ikan teri ? 

- Di dalam daerah (mana saja) 

- Di luar daerah (mana saja) 

9. Cara pembelian (pesanan/langsung/yang lain) 

10. Cara penjualan ( pesanan/langsung/yang lain) 

11. Cara pembayaran (tunai/kredit/yang lain) 

- Pada saat membeli 

- Pada saat menjual 

12. Ikan teri langsung di pasarkan atau tidak? 

13. Berapa waktu yang di perlukan untuk menyimpan ikan teri sebelum di 

pasarkan 

14. Alat transportasi yang di gunakan 



 

 

 
 

15. Jumlah tenanga kerja yang terlibat dalam kegiatan pemasaran ikan teri 

16. Biaya tenaga kerja 

17. Biaya transportasi 

18. Apakah ada pengepakan dan pengemasan 

19. Biaya mengepakan dan pengemasan (berapa kg/wadah pengepakan) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

                                             

 

 

 



 

 

 
 

 

Lampiran 2. Identitas responden nelayan ikian teri 

No. 

Respon

. 

NAMA 

 

 

 

UMUR 

(tahun) 

PENDIDIKAN Pengalaman JUMLAH 

Tanggungan 

(orang) 

Status 

01 Rahman solotu 28 

tahun 

SD 15 tahun 3 orang Nelayan 

02 Subhan 

kanunu 

27 

tahun 

SMP 15 tahu 3 orang Nelayan 

03 Risgal oli’i 20 

tahun 

SMK 2 tahun 1 orang Nelayan 

04               Ibrahim solotu 22 

tahun 

SMA 7 tahun 2 orang Nelayan 

05 Suleman 

solotu 

48 

tahun 

SD 30 tahun 3 orang Nelayan 

06 Rinton antule 39 

tahun 

SD 25 tahun 1 orang Nelayan 

07 Ruzal karuana 27 

tahun 

SMP 7 tahun 3 orang Nelayan 

08 Haris harun 32 

tahun 

SMP 32 tahun 3 orang Nelayan 

09 Marwan 

abdjul 

24 

tahun 

SD 10 tahun 2 orang Nelayan 

10 Davit dai 23 

tahun 

SMP 9 tahun 2 orang Nelayan 

11 Febri biki 26 

tahun 

SMA 11 tahun 1 orang Nelayan 



 

 

 
 

12 Yulis solotu 21 

tahun 

SMA 6 tahun 0 Nelayan  

13 Pelis hapa 47 

tahun 

SD 29 tahun 3 orang Nelayan  

14 Ronal ismail 22 

tahun 

SMA 8 tahun 0 Nelayan  

15 Melkiy 

sunaryo 

21 

tahun 

SMA 4 tahun 0 Nelayan  

16 Ferdi teyebu 40 

tahun 

SD 27 tahun 2 orang Nelayan  

17 Riyan ismail 27 

tahun 

SD 12 tahun 2 orang Nelayan  

18 Rahman ismail 50 

tahun 

SD 28 tahun 2 orang Nelayan  

19 Sarif karuana 23 

tahun 

SD 14 tahun 1 orang Nelayan  

20 Toni solotu 47 

tahun 

SD 30 tahun 4 orang Nelayan  

21 Yusuf karuana 57 

tahun 

SD 29 tahun 3 Pedagang  

 

22 Martin 

karuana 

43 

tahun 

SD 5 tahun 1 Pedagang  

23 Miko abuakar 53 

tahun 

SMA 22 tahun 2 Pedagang  

24 Wahab 

karuana 

42 

tahun 

SD 27 tahun 3 Pedagang  

25 Maryam 

kapiuwa 

26 

tahun 

SMK 4 tahun 1 Pedagang  

26 Aco uko 52 SD 30 tahun 3 Pedagang  



 

 

 
 

tahun 

27 Maryam nusi 51 

tahun 

SD 27 tahun 2 Pedagang  

28 Ratu daima 52 

tahun 

SMP 10 tahun 2 Pedagang  

29 Rita karuana 29 

tahun 

SD 9 tahun 3 Pedagang 

30 Irwan rapu 38 

tahun 

SD 10 tahun 3 Pedagang  

31 Wansir 

karuana 

52 

tahun 

SD 32 tahun 1 Pedagang  

32 Wildayanti 

karuana 

21 

tahun 

SMA 3 tahun 0 Pedagang  

33 Harni hamida 46 

tahun 

SD 29 tahun 2 Pedagang  

34 Herman 

karuana 

27 

tahun 

SD 12 tahun 2 Pedagang  

35 Misrawati 

karuana 

19 

tahun 

SMP 2 tahun 0 Pedagang  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran 3. Status responden sebagai lembaga pemasaran 

No  Nama  Status pekerjaan Tempat 

penjualan 

Harga 

penjualan 

Harga 

pembelian 

1 Rahman 

solotu 

Nelayan  Pengumpul 350.000 - 

2 Subhan 

kanunu  

Nelayan  Pengecer 200.000 360.000 

3 Risgal oli’i Nelayan  Pengumpul 200.000 - 

4 Ibrahim 

solotu 

Nelayan  Pengumpul 250.000 - 

5 Suleman 

solotu 

Nelayan  Pengecer 200.000  

6 Rinton antule  Nelayan  Pengecer 200.000 - 

7 Rizal karuana Nelayan  Pegecer 200.000 - 

8 Haris harun Nelayan  Pengumpul 250.000 - 

9 Marwan 

abdjul 

Nelayan  Pengumpul 250.000 - 

10 Davit dai Nelayan  Pengumpul 250.000 - 

11 Febri biki Nelayan  Pengumpul  250.000 - 

12 Yulis solotu Nelayan  Pengumpul  350.000 - 

13 Pelis hapa Nelayan  Pengumpul  350.000 - 

14 Ronal ismail  Nelayan  Pengumpul  250.000 - 

15 Melkiy 

sunaryo 

Nelayan  pengumpul 350.000 - 

16 Ferdi teyebu Nelayan  Pengumpul  250.000 - 

17 Riyan ismail Nelayan  Pengumpul  350.000 - 



 

 

 
 

18 Rahman 

ismail  

Nelayan  Pengumpul  250.000 - 

19 Sarif karuana Nelayan  pengumpul 250.000 - 

20 Toni solotu  Nelayan  Pengumpul  250.000 - 

21 Yusuf 

karuana  

Pedagang 

Pengumpul 

Konsumen 10.000 200.000 

22 Martin 

karuana 

Pedagang 

pengecer 

Konsumen 10.000 200.000 

23 Miko 

abubakar 

Pedagang 

pengecer 

Konsumen 10.000 300.000 

24 Wahab 

karuana 

Pedagang 

pengecer 

Konsumen 20.000 200.000 

25 Maryam 

kapiuwa 

Pedagang 

pengecer  

Konsumen 10.000 250.000 

26 Aco uko Pedagang 

Pengumpul 

Konsumen 10.000 300.000 

27 Maryam nusi  Pedagang 

pengecer 

Konsumen 10.000 250.000 

28 Ratu daima Pedagang 

pengecer  

Konsumen 10.000 350.000 

29 Rita karuana  Pedagang 

pengecer  

Konsumen 10.000 300.000 

30 Irwan rapu Pedagang 

Pengumpul 

Konsumen 10.000 200.000 

31 Wansir 

karuana 

Pedagang 

pengecer  

Konsumen 10.000 200.000 

32 Wildayanti 

karuana 

Pedagang 

pengecer  

Konsumen 10.000 200.000 

33 Harni hamida Pedagangpengecer Konsumen 10.000 200.000 



 

 

 
 

34 Herman 

karuana  

Pedagang  

prngecer 

Konsumen 10.000 200.000 

35 Misrawati 

karuana 

Pedagang 

pengecer  

Konsumen 10.000 200.000 

 

Lampiran 4. Harga Pada Saluran Pemasaran 

Saluran 

pemasaran 

Nelayan  

Produsen 

Ikan teri 

(Harga 

jual 

Rp/Kg) 

Pedagang 

Pengumpul 

(Harga beli 

Rp/Kg) 

Pedagang 

Pengumpul 

(Harga jual 

Rp/Kg) 

Pedagang 

Pengecer 

(Harga 

beli 

Rp/Kg) 

Pedagang 

Pengecer 

(Harga 

jual 

Rp/Kg) 

Konsumen 

Saluran 1 30.000 30.000 50.000    50.000 

Saluran 2 30.000 30.000 50.000 50.000 60.000 60.000 

Saluran 3 30.000     30.000 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran 5. Dokumentasi Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Pedagang Pengumpul 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Pedagang Pengumpul 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. Pedagang Pengecer 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 5. Pedagang Pengecer 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 6. Wawancara Nelayan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 7. Wawancara Nelayan 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 8. Wawancara Nelayan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 9. Ikan Teri 
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ABSTRACT 

 

 

KIPLIN PAULU. P2218065.  ANCHOVIES' MARGIN MARKETING AT 

PENTADU TIMUR VILLAGE, TILAMUTA SUBDISTRICT, BOALEMO 

DISTRICT 

 

This study aims to find the marketing channels and margins of anchovies at Pentadu 

Timur Village, Tilamuta Subdistrict, Boalemo District. The research method in this 

study uses descriptive qualitative analysis to determine the marketing channels and 

quantitative analysis to get marketing margins. The determination of respondents is 

carried out randomly, amounting to 20 fishermen as the respondents.  The marketing 

institutions involved in marketing are taken by using the snowball sampling method. 

The results show that the Anchovies' Marketing Channel at Pentadu Timur Village, 

Tilamuta Subdistrict, Boalemo District consists of 3 (three) channels, namely 1) 

Channel 1: producer → collector trader → retailer → consumer, 2) Channel 2: 

producer → collector → consumer, and 3) Channel 3: producers → retailers → 

consumers. Based on the marketing margin, it is known that Channel 2 has the most 

efficient Anchovies' marketing channel at Pentadu Timur Village, Tilamuta Subdistrict, 

Boalemo District, namely IDR 150.000,-. 

 

Keywords: anchovy, margin, channel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRAK  

 

 

KIPLIN PAULU. P2218065. MARJIN PEMASARAN IKAN TERI DI DESA 

PENTADU TIMUR KECAMATAN TILAMUTA KABUPATEN BOALEMO 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran dan marjin pemasaran Ikan Teri di 

Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo. Metode penelitian ini 

menggunakan analisis kualitatif (deskriptif) untuk mengetahui saluran pemasaran dan 

analisis kuantitatif untuk mengetahui marjin pemasaran. Penentuan responden 

penelitian yaitu nelayan/produsen dilakukan secara acak yang berjumlah 20 responden 

nelayan dan lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran dilakukan dengan 

metode bola salju (snowball sampling). Hasil penelitian menunjukkan bahwa Saluran 

Pemasaran Ikan Teri yang ada di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten 

Boalemo terdiri dari 3 (tiga) tipe saluran yaitu Saluran 1 : produsen → pedagang 

pengumpul → pedagang pengecer → konsumen, saluran 2 : produsen → pedagang 

pengumpul → konsumen Saluran 3 : produsen → pedagang pengecer → konsumen. 

Marjin pemasaran diketahui bahwa saluran 2 merupakan saluran pemasaran Ikan Teri 

yang paling efisien di Desa Pentadu Timur Kecamatan Tilamuta Kabupaten Boalemo 

yakni sebesar Rp 150.000,-. 

 

Kata kunci: ikan teri, marjin, saluran 
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