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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan mengetahui margin pemasaran beras. Responden dalam penelitian berjumlah 11 

orang petani yang tergabung dalam kelompok tani “Sumber Tani Lestari” adalah petani padi organik di 

kecamatan Moilong Kabupaten Banggai,  penentuan responden dilakukan secara sengaja dengan 

mempertimbangkan bahwa kecamatan Batui Selatan merupakan sentra produksi beras organic di 

Kabupaten Banggai, Analisis data yang digunakan adalah secara kuantitatif dengan menghitung margin 

pemasaran, hasil penelitian menunjukkan Saluran pemasaran beras dari petani diserahkan ke pedagang 

pengumpul dan langsung kepada konsumen.  Margin pemasaran beras sebesar Rp 1000 rupiah dimana 

harga jual dari petani padi kepada pedagang pengumpul sebesar Rp 14.000 dan harga jual kembali ke 

konsumen sebesar Rp 15.000. Hasil penelitian menunjukan efisiensi saluran pemasaran beras yang ada di 

Kecamatan Moilong memiliki nilai 40%, angka ini dibawah dari 50% yang berarti saluran pemasaran 

masuk kategori efisien. 
 

Kata kunci: Beras organik; efisien; marjin; pemasaran 

 
Abstract 

This study aims to determine the marketing margin of rice. Respondents in this study amounted to 11 

farmers who are members of the farmer group “Sumber Tani Lestari” were rice organic farmers 

in Moilong sub-district, Banggai Regency, the determination of respondents was carried out deliberately 

by considering that Batui Selatan sub-district was the center of organic rice production in Banggai Regency, 

The data analysis used was quantitatively by calculating marketing margins, the results showed that the rice 

marketing channel from farmers was handed over to intermediary traders and directly to consumers.  The 

marketing margin of rice was IDR 1000 rupiah where the selling price from rice farmers to intermediary 

traders was IDR. 14,000 and the selling price back to consumers was IDR 15,000. The results showed that 

the efficiency of the rice marketing channel in Moilong District has a value of 40%, this figure is below 

50% which means that the marketing channel is in the efficient category. 

 

Keywords: Organic rice; efficiency; margin; marketing  

 

 

PENDAHULUAN 

 

Pertanian organik adalah praktik pertanian yang memanfaatkan hanya bahan-bahan 

alami, baik yang ditambahkan ke dalam tanah maupun yang diterapkan langsung pada 

tanaman yang dibudidayakan. Salah satu karakteristik utama dari pertanian organik 

adalah pemilihan varietas lokal yang alami, diikuti dengan penerapan pupuk dan pestisida 

organik. Dari sudut pandang kesehatan, produk organik aman untuk dikonsumsi manusia 

karena tidak mengandung residu ataupun bahan kimia berbahaya  (Arifah et al, 2019). 
Pemasaran Pemasaran pertanian adalah proses aliran komoditi yang disertai 

perpindahan hak milik dan penciptaan guna waktu, guna tempat dan guna bentuk, yang 

dilakukan oleh lembaga pemasaran dengan melaksanakan satu atau lebih fungsi–fungsi 
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pemasaran. Pemasaran merupakan hal-hal yang sangat penting setelah selesainya 

produksi pertanian. Kondisi pemasaran menghasilkan suatu siklus atau lingkungan pasar 

suatu komoditi. Bila pemasarannya tidak lancar dan tidak memberikan harga yang layak 

bagi petani, maka kondisi ini akan mempengaruhi motivasi petani, akibatnya penawaran 

akan berkurang, kurangnya penawaran akan menaikan harga  (Andriyani, 2017).  

Menurut Kotler (2014) “Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang 

didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain”.  Ditinjau dari segi ekonomis, kegiatan pemasaran bersifat produktif 

karena memberikan nilai tambah dari kegiatan suatu barang. Pemasaran merupakan 

kegiatan aliran barang dan jasa dari produsen ke konsumen dengan tujuan untuk memberi 

kepuasan kepada konsumen. Untuk menganalisis saluran pemasaran dapat dilkaukan tiga 

pendekatan, yaitu : 1. Pendekatan Fungsi (Functional approach); merupakan pendekatan 

yang mempelajari fungsi-fungsi yang ada dalam lembaga pemasaran yang terlibat dalam 

tataniaga suatu komoditi. Pendekatan fungsi terdiri dari fungsi pertukaran meliputi 

pembelian dan penjualan, fungsi fisik meliputi penyimpanan, pengolahan dan 

pengangkutan, dan fungsi fasilitas yang meliputi standarisasi dan grading, penanggungan 

resiko, pembiayaan dan informasi pasar. 2. Pendekatan kelembagaan (Institutional 

approach), pendekatan kelembagaan ini berguna untuk mempelajari atau mengamati 

peranan masing-masing lembaga pemasaran dalam kegiatan pemasaran yang terdiri dari 

produsen, bandar, pengecer, konsumen, dan lain-lain. 3. Pendekatan perilaku (Behavioral 

system approach), pendekatan ini merupakan pelengkap dari kedua fungsi di atas, yaitu 

menganalisis aktivitas-aktivitas yang ada dalam proses pemasaran seperti perubahan dan 

perilaku lembaga pemasaran. Pemasaran produk pertanian merupakan pemasaran produk 

yang memerlukan penangan yang intesif hingga sampai ketangan konsumen. Hal ini 

disebabkan oleh karaktristik produk pertanian yang mudah rusak, membutuhkan ruang, 

di produksi dalm jumlah besar, dan lain sebagainya. Oleh karena itu, dibutuhkan integrasi 

berbagai pihak agar produk yang dipasarkan sampai ke tangan konsumen tanpa 

mengurangi kualitas produk yang dihasilkan. Sistem pemasaran dikatakan efisien bila: 1. 

Mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada konsumen dengan biaya 

serendah-rendahnya. 2. Mampu mengadakan pembagian yang adil dari keseluruhan harga 

yang dibayar konsumen terakhir kepada semua pihak yang terlibat dalam kegiatan 

produksi dan pemasaran barang (Permana et al., 2021). 

Persoalan pemasaran beras diantaranya, rendahnya harga jual di tingkat petani, pola 

saluran pemasaran, biaya, margin, keuntungan dan efisiensi pemasaran (Manoppo et al., 

2016; Fauziah et al., 2021). Hal ini disebabkan keterlibatan pedagang perantara 

menjadikan harga yang diterima petani dengan harga yang dibayarkan konsumen jauh 

berbeda (Oksalia, 2022). 
 

METODE PENELITIAN 
 

Penelitian dilakukan di Kecamatan Toili Kabupaten Banggai. Penentuan lokasi 

penelitian ini dilakukan menggunakan metode purposif atau secara sengaja (purposive 

method) (Sugiyono, 2017), dengan mempertimbangkan Kecamatan Toili merupakan 

salah satu sentra produksi beras Kabupaten Banggai.  

Jumlah populasi petani padi organik sedikit (terbatas) sehingga tidak 

memungkinkan untuk menentukan sampel, sehingga peneliti mengambil jumlah sampel 

sama dengan jumlah populasi atau disebut dengan sensus atau sampling jenuh.  Menurut 

Sugiyono (2012) sampling jenuh atau sensus adalah teknik penentuan sampel bila semua 
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anggota populasi digunakan sebagai sampel, responden penelitian berjumlah 11 orang 

petani yang menjadi anggota kelompok tani “Umber Tani Lestari” 

Analisa data yang digunakan adalah metode kuantitatif dimana menghitung besaran 

margin pemasaran.  Margin pemasaran secara umum adalah perbedaan harga-harga pada 

berbagai tingkat sistem pemasaran. Dalam bidang pertanian, margin pemasaran dapat 

diartikan sebagai perbedaan antara harga pada tingkat usaha tani dengan harga di tingkat 

konsumen akhir atau pedagang eceran, dengan kata lain perbedaaan harga antara kedua 

tingkat pasar, margin pemasaran dapat dirumuskan sebagai berikut: 

MP = Pr – Pf 

Keterangan :  

MP = Margin Pemasaran  

Pr   = Harga ditingkat konsumen  

Pf   = Harga ditingkat produsen   

Efisiensi pemasaran melalui analisis margin dapat digunakan sebaran rasio profit margin 

(RPM) atau rasio margin keuntungan pada setiap lembaga pemasaran (Fandari, 2015).  

Efisiensi pemasara dirumuskan sebagai berikut :  

 

 

 

  

Keterangan :  

%MT = Margin Total  

Pr = harga ditingkat Konsumen  

Pf = Harga ditingkat produsen  

Kriteria yang digunakan untuk mengetahui Efisiensi Pemasaran yaitu dikatakan efisen 

jika persentase Margin total sebesar 0 – 33%, dan dikatakan kurang efisien sebesar 34 – 

67% dan efisiensi dikatakan tidak efisien sebesar 68 – 100 %  (Amin. et.al,. 2016) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan petani padi, bahwa pemasaran beras dilakukan 

oleh pedagang pengumpul, dan dari pedagang pengumpul langsung ke konsumen.  

Adapun saluran pemasarannya terlihat pada gambar 1. 

 

 
Pada Gambar 1 menunjukkan bahwa saluran pemasaran beras hanya memiliki satu 

saluran pemasaran yaitu penjualan dilakukan melalui pedagang pengumpul adapun 

pedagang pengumpul yang dimaksud adalah Pedagang Pengumpul maupun Unit 

Gilingan. Hasil penelitian Yuniarti et al (2017) menyimpulkan bahwa terdapat empat tipe 

saluran pemasaran beras organik, yang melibatkan pedagang pengumpul desa, 

penggilingan dan pedagang pengecer. Nurhayati et al (2020) menemukan saluran 

pemasaran beras di Desa Berangas terdiri dari dua saluran pemasaran, yaitu saluran I 

(Petani-Penggilingan-Pedagang Besar-Konsumen) dan saluran II (Petani-Penggilingan-

Pedagang pengecer-Konsumen). Mardalisa et al (2023) terdapat empat jalur pemasaran 

Petani Padi Kelompok Tani Konsumen 

Gambar 1.  Saluran pemasaran beras di Kecamatan Batui  Selatan Kabupaten 

Banggai 

% MT =  ×100% 
Pr 

Pr − Pf 
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beras organik di Sumatera Barat, yang semuanya didukung oleh lima lembaga pemasaran 

yang berbeda yaitu pedagang pengumpul, pedagang besar, petani bandar, pedagang 

pengecer skala kecil dan pedagang pengecer skala besar (supermarket). Sedangkan hasil 

penelitian Srijayanti et al (2024) menyimpulkan ada 3 tipe saluran pemasaran yaitu 1) 

petani-konsumen 2) petani-penggilingan desa-konsumen 3) petani-pedagang pengumpul 

desa-pedagang pengecer-konsumen. 

Marjin Pemasaran Beras Organik  

Margin pemasaran dianalisis untuk mengetahui perbedaan antara pendapatan yang 

diterima oleh setiap lembaga pemasaran dalam mengalirkan produk sampai ketangan 

konsumen akhir dan untuk mengetahui perbedaan harga produk yang diterima konsumen 

akhir serta harga yang diterima produsen. Besarnya margin pemasaran di setiap lembaga 

pemasaran mengalami perbedaan dikarenakan setiap lembaga`pemasaran memiliki 

kegiatan atau fungsi pemasaran yang berbeda (Ali, 2020). Adapun hasil perhitungan 

margin  pemasaran disajikan pada Tabel 1 berikut. 

Tabel 1.  Margin  Pemasaran Beras Organik  

No Lembaga Pemasaran Keterangan Harga Rp/ Kg 

1 Petani Padi Harga Jual 14.000 

2 Kelompok Tani Harga Beli   

Harga Jual 

14.000 

15.000 

3 Konsumen Harga Beli 15.000 

Sumber : Data Primer Diolah, (2023)   

 

Berdasarkan Tabel 1 di atas, harga jual ditingkat petani sebesar Rp 14.000 per 

kilogram, beras dibeli oleh kelompok tani dan dijual kembali ke konsumen dengan harga 

Rp 15.000 perkilogram, berarti margin harga sebesar Rp 1.000 per kilogram. Menurut 

hasil riset Arbi et al (2018), marjin pemasaran beras semi organik pada saluran I sebesar 

Rp 1.500 pedagang pengumpul lebih besar daripada marjin pemasaran pedagang 

pengecer. Hal ini karenan pedagang pengumpul mengeluarkan biaya pemasaran lebih 

banyak daripada pedagang pengecer. Sedangkan pada saluran pemasaran II diperoleh 

marjin pemasaran pedagang pengumpul sebesar Rp 1.000,00 per kilogram. Hal ini karena 

pada saluran kedua ini pihak pedagang pengepul langsung menjual ke pihak konsumen. 

Sucahyo et al (2023) margin pemasaran beras terdiri atas: untuk saluran pertama Rp 3.700 

dengan tingkat efisiensi 13,1% dan untuk saluran kedua Rp 2.700 dengan tingkat efisiensi 

11,4%.  

Efisiensi Pemasaran 

Untuk mengetahui apakah sistem pemasaran beras yang dilakukan pada saluran 

pemasaran sudah efesien atau tidak, maka dapat dihitung tingkat efesiensi (EP) dari 

pemasaran tersebut.   Jika nilai Ep ≤ 50%, maka semakin efisien penggunaan saluran 

pemasaran di daerah penelitian tersebut, dan jika nilai Ep ≥ 50% maka pemasaran di 

daerah penelitian belum mencapai tingkat efisien. Perhitungan efisiensi pemasaran beras 

disajikan pada Tabel 2 berikut. 

Tabel 2.  Efisiensi pemasaran beras di Kecamatan Toili  Kabupaten Banggai 

No Biaya Pemasaran 

(Rp / Kg) 

Harga per Kilogram Efisiensi 

(%) 

1 6000 15000 40% 

Sumber : Data Primer Diolah, (2023)   
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Pada Tabel 2 diatas menunjukkan bahwa nilai efisien sebesar 40 %, nilai ini dibawah 

dari 50 %, dengan demikian pemasaran beras di Kecamatan Batui Selatan Kabupaten 

Banggai adalah efisien dalam penggunaan saluran pemasaran.  Untuk biaya pemasaran 

senndiri terdiri dari biaya pengemasan dan juga biaya transportasi, dimana biaya 

pengemasan Rp 5000 dan biaya transportasi Rp 1000 per karungnya. Menurut hasil 

penelitian Rahawati et al (2019) menyimpulkan bahwa efisiensi pemasaran padi paling 

tinggi berada pada saluran kedua yaitu sebesar Rp 300 dengan tingkat efisiensi 2,32% 

dan farmer’s share 93,02%. Sedangkan Yusri et al (2021), nilai efisiensi pemasaran beras 

merek Anak Daro dan merek Topi Koki di Kota Pekanbaru di bawah 100% yakni 2,30 

dan 3,67 sehingga termasuk kategori pemasaran yang efisien. Antara (2022) 

menyimpulkan bahwa efisiensi pemasaran beras semi organik di Desa Tindaki pada 

saluran pertama sebesar 5,01%, pada saluran kedua sebesar 4,71%. Adhavi & Permadi 

(2023) memperjelas bahwa efisiensi saluran pemasaran beras siam epang di Kecamatan 

Seruyan Hilir dapat dikatakan efisien karena memiliki nilai efisiensi lebih dari 50%. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan hasil penelitian  diatas dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : Saluran pemasaran beras dari petani diserahkan ke pedagang pengumpul dan 

langsung kepada konsumen. Margin pemasaran beras sebesar Rp 1000 rupiah dimana 

harga jual dari petani padi kepada pedagang pengumpul sebesar Rp 14.000 dan harga jual 

kembali ke konsumen sebesar Rp 15.000. Hasil penelitian menunjukan efisiensi saluran 

pemasaran beras yang ada di Kecamatan Toili memiliki nilai 28.57 %, angka ini dibawah 

dari 50% yang berarti saluran pemasaran masuk kategori efisien. 

Saran 

Dengan tingkat efisiensi pemasaran beras organik sebesar 28.57%, diharapkan untuk 

tetap mempertahankan metode pemasaran melalui satu pintu yaitu melalui pengelolaan 

pemasaran kelompok tani padi organik “Sumber Tani Lestari” dan meningkatkan 

kegiatan-kegiatan promosi didalam pemasaran padi organik. 
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