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ABSTRACT 

This research focuses on identifying marketing channels for tiger grouper caught by 
fishermen at Tenau Alak Beach Fishing Port (PPP), Kupang City, East Nusa Tenggara. The 
method applied was quantitative with a population of 50 people. Sampling was done using 
snowball sampling technique so that the entire population was used as respondents. The 
results revealed that the tiger grouper marketing channel in the location consists of level I 
marketing channels, namely from fishermen - retail traders - consumers, and level II marketing 
channels, namely fishermen - intermediary traders - retail traders - consumers. In terms of 
margins, in level I channels there is a price difference between fishermen and consumers of 
IDR 20.000, while in level II channels there is a price difference between fishermen and 
retailers of IDR 8.000 and between retailers and consumers of IDR 20.000. Based on these 
findings, it can be concluded that the tiger grouper marketing channel at PPP Tenau Alak is 
already efficient. 
Keywords: Marketing Channel, Margin, Efficiency, Coastal Fishing Port 
 

ABSTRAK 
Penelitian ini berfokus pada identifikasi saluran pemasaran untuk ikan kerapu macan 

yang ditangkap oleh nelayan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota Kupang, 
Nusa Tenggara Timur. Metode yang diterapkan adalah kuantitatif dengan populasi berjumlah 
50 orang. Pengambilan sampel dilakukan menggunakan teknik snowball sampling sehingga 
seluruh populasi dijadikan responden. Hasil penelitian mengungkapkan bahwa bentuk saluran 
pemasaran ikan kerapu macan di lokasi tersebut terdiri atas saluran pemasaran tingkat I, yaitu 
dari nelayan- Pedagang pengecer - konsumen, dan saluran pemasaran tingkat II, 
yaitu nelayan - pedagang pengumpul- pedagang pengecer - konsumen. Dari segi marjin, pada 
saluran tingkat I terdapat selisih harga antara nelayan dan konsumen sebesar Rp20.000, 
sedangkan pada saluran tingkat II terdapat selisih harga antara nelayan dan pengecer 
sebesar Rp8.000 serta antara pengecer dan konsumen sebesar Rp20.000. Berdasarkan 
temuan tersebut, dapat disimpulkan bahwa saluran pemasaran ikan kerapu macan di PPP 
Tenau Alak sudah termasuk efisien. 
Kata Kunci: Saluran Pemasaran, Marjin, Efisiensi, Pelabuhan Perikanan Pantai 
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PENDAHULUAN 

Ikan kerapu macan (Epinephelus fuscoguttatus) merupakan komoditas perikanan 

unggulan dengan harga jual tinggi, yang budidayanya telah berkembang pesat di Indonesia 

untuk memenuhi pasar dalam negeri dan ekspor. Tingginya nilai ekonomis ini terutama 

disebabkan oleh cita rasa dagingnya yang lezat, menjadikannya sumber pendapatan yang 

menjanjikan bagi para nelayan. Untuk mengoptimalkan potensi tersebut, diperlukan strategi 

pemasaran yang efektif melalui berbagai saluran seperti pasar tradisional, restoran, dan 

platform daring guna menjangkau segmen konsumen yang lebih luas. Dengan pendekatan 

pemasaran yang tepat, tidak hanya volume penjualan yang dapat ditingkatkan, tetapi juga 

posisi kompetitif produk ini di pasar dapat diperkuat. 

Di Nusa Tenggara Timur (NTT), produksi ikan kerapu macan menjadi bagian penting 

dalam sektor perikanan setempat, meskipun jumlah produksinya mengalami fluktuasi tahunan 

akibat pengaruh cuaca, permintaan pasar, dan dukungan teknologi. Salah satu pusat 

distribusi utama komoditas ini adalah Pangkalan Pendaratan Ikan (PPP) Tenau, tempat 

nelayan menjual hasil tangkapan kepada pedagang pengumpul. Aktivitas di PPP Tenau 

berlangsung sangat dinamis dengan kunjungan harian dari berbagai pihak seperti nelayan, 

pengelola pelabuhan, serta pedagang pengumpul dan pengecer. 

Dalam rantai pemasaran dari produsen ke konsumen, selisih harga muncul karena 

setiap pihak berupaya meraih laba. Fenomena ini sejalan dengan pendapat (Soekartawi, 2010 

dalam Mendario & Bulan, 2025), bahwa semakin banyak lembaga pemasaran yang terlibat, 

semakin tinggi biaya dan keuntungan yang dihasilkan, sehingga efisiensi pemasaran 

menurun. Ketidakefisienan ini dipicu oleh keinginan tiap pelaku untuk mengambil untung di 

setiap tahap, yang memperpanjang jalur dan berpotensi melebarkan margin harga akhir. 

Meskipun panjang saluran pemasaran memengaruhi harga konsumen, hal ini tidak serta-

merta meningkatkan pendapatan nelayan kerapu macan di PPP Tenau. Keberadaan PPP 

Tenau sebagai simpul pemasaran dan distribusi justru penting untuk menciptakan sistem 
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yang efisien serta membagi keuntungan secara adil bagi produsen dan seluruh pelaku di 

dalamnya. 

Permasalahan sosial dan ekonomi dalam rantai pasok, seperti ketidakadilan harga dan 

tingginya biaya pemasaran, dapat mempengaruhi harga jual akhir. Jika masalah ini tidak 

ditangani, dapat timbul kemiskinan struktural di kalangan nelayan akibat terperangkap dalam 

siklus harga yang tidak adil dan kurangnya akses untuk meningkatkan efisiensi. Semua aspek 

ini perlu untuk diperhatikan, sehingga usaha berjalan secara efektif usaha dapat mencapai 

keberhasilan jangka panjang (Bulan, 2025). Oleh karena itu, pemetaan rantai pasok yang 

komprehensif menjadi langkah kritis untuk mengidentifikasi titik-titik inefisiensi dan 

ketimpangan. Analisis mendalam terhadap setiap mata rantai mulai dari nelayan, pedagang 

pengumpul, hingga pengecerdiperlukan untuk memahami bagaimana margin pemasaran 

terbentuk dan didistribusikan. 

Dengan data yang akurat, dapat dirumuskan model pemasaran yang lebih efisien dan 

kebijakan yang mendukung terciptanya sistem yang berkeadilan, yang pada akhirnya akan 

memberdayakan posisi tawar nelayan dan menjamin keberlanjutan usaha perikanan kerapu 

macan di kawasan tersebut. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

struktur rantai pasok, margin pemasaran, serta tingkat efisiensi saluran pemasaran ikan 

kerapu macan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota Kupang, Nusa 

Tenggara Timur. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota Kupang, 

Nusa Tenggara Timur, dengan jangka waktu pelaksanaan selama satu bulan pada periode 

November hingga Desember 2024. Populasi dalam studi ini mencakup seluruh pedagang 

pengecer ikan kerapu macan yang beroperasi di Kota Kupang. Teknik pengambilan sampel 

yang digunakan adalah snowball sampling, yang menghasilkan total 50 responden yang 
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terdiri dari 20 orang nelayan, 5 pedagang pengumpul, dan 25 pedagang pengecer. Adapun 

teknik pengumpulan data dilaksanakan melalui observasi, wawancara, penyebaran 

kuesioner, studi dokumentasi, serta studi pustaka. Analisis data dalam penelitian ini meliputi 

perhitungan biaya pemasaran, margin pemasaran, dan efisiensi pemasaran. Biaya 

pemasaran didefinisikan sebagai total keseluruhan biaya yang dikeluarkan oleh setiap 

lembaga pemasaran, yang dihitung dengan menggunakan rumus dari Soekartawi (2016) 

sebagai berikut: 

Bp = Bp1 + Bp2 + Bp3 + .....+ Bpn 

Keterangan: 

Bp = Biaya Pemasaran ikan kerapu macan (Rp) 

Bp1 + Bp2 + ... + Bpn = Biaya pemasaran tiap lembaga ikan kerapu macan (Rp) 

 

Berdasarkan penelitian Hanafiah & Saefuddin (1986), besar marjin pemasaran dapat 

dihitung dengan menggunakan rumus, sebagai berikut : 

MP = Hk - Hp 

Keterangan: 

MP = Marjin Pemasaran (Rp) 

Hj = Harga ditingkat konsumen (Rp) 

Hb = Harga yang diterima produsen (Rp) 

Untuk menghitung tingkat efisiensi pemasaran, digunakan rumus yang dikemukakan oleh 

Rasuli et al. (2007), yaitu sebagai berikut:    

                           𝑬𝑷 =
𝑩𝒊𝒂𝒚𝒂 𝑷𝒆𝒎𝒂𝒔𝒂𝒓𝒂𝒏

𝑵𝒊𝒍𝒂𝒊 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒖𝒌𝒔𝒊 𝒚𝒂𝒏𝒈 𝒅𝒊𝒑𝒂𝒔𝒂𝒓𝒌𝒂𝒏
  X 100%                      

Keterangan: 

EP = Efisiensi Pemasaran (%) 

Bp = Biaya Pemasaran 

Np = Harga jual produk di tingkat konsumen 
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Keputusan: Bila EP < 50%,  maka pemasaran efisien dan bila EP > 50%, maka pemasaran 

tidak efisien .  

Analisis ini bertujuan untuk mendeskripsikan kondisi saluran pemasaran ikan kerapu 

macan serta menghitung besaran marjin dan tingkat efisiensi pemasaran yang diperoleh oleh 

masing-masing pelaku usaha perikanan di Kota Kupang.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

Karakteristik responden yang dijabarkan dalam analisis bertujuan untuk memberikan 

gambaran menyeluruh mengenai berbagai aspek kondisi subjek penelitian, yang dalam studi 

ini mencakup nelayan, pengumpul, dan pengecer. Gambaran umum mengenai para 

responden tersebut dapat dilihat dari faktor-faktor seperti umur, tingkat pendidikan, jumlah 

tanggungan keluarga, serta lama pengalaman dalam bidang melaut atau berusaha.  

1. Umur (Tahun) 

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner yang telah dilakukan, profil umur partisipan 

dalam penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 1.  

Tabel 1. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur (Tahun) 

No Responden Umur (Tahun) 
Jumlah Responden 

(Orang) 
Presentase (%) 

1 Nelayan 28-32 3 15 

  33-37 1 5 

  38-42 5 25 

  43-47 3 15 

  48-52 2 10 

  53-57 4 20 

  58-62 2 10 

 Subtotal  20 100 

2 

Pedagang Pengumpul 28-32 0 0 

33-37 1 20 

38-42 1 20 

43-47 2 40 

48-52 0 0 

53-57 1 20 
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No Responden Umur (Tahun) 
Jumlah Responden 

(Orang) 
Presentase (%) 

58-62 0 0 

 Subtotal  5 100 

3 

Pedagang Pengecer 28-32 12 48 

 33-37 2 8 

 38-42 5 20 

43-47 2 8 

 48-52 3 12 

 53-57 0 0 

 58-62 1 4 

 Subtotal  25 100 

 Total  50 100% 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 1, variasi usia terlihat di tiap profesi. Nelayan banyak berada pada 

kelompok 38-42 tahun (25%), pedagang pengumpul didominasi usia 43-47 tahun (40%), 

sedangkan pedagang pengecer di PPP Tenau Kupang sebagian besar berusia muda, yaitu 

28-32 tahun (48%). Secara umum, nelayan, pedagang pengumpul, dan pengecer kerapu di 

lokasi penelitian termasuk dalam kategori usia produktif (15-64 tahun), sebagaimana 

didefinisikan Peraturan Menteri Ketenagakerjaan RI No. 9 Tahun 2025. Usia merupakan 

faktor penting yang memengaruhi produktivitas, karena usia produktif cenderung memiliki 

kapasitas fisik yang lebih optimal dibanding tenaga kerja yang lebih tua (Jamaludin et al., 

2024). Dalam agribisnis perikanan, usia muda diasosiasikan dengan energi dan stamina yang 

mendukung aktivitas penangkapan dan distribusi. Nelayan muda cenderung lebih tangguh 

secara fisik, sementara pedagang dalam usia produktif dapat mengombinasikan energi 

dengan pengalaman untuk mengelola usaha secara efisien. Di sisi lain, tenaga kerja senior 

membawa aset berupa pengetahuan dan keterampilan yang terasah. Oleh karena itu, 

produktivitas di sektor ini ditentukan oleh keseimbangan dinamis antara usia, kemampuan 

fisik, dan akumulasi pengalaman. 

 
 
 

2. Tingkat Pendidikan 

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner, profil tingkat pendidikan partisipan dalam 
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penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 2.  

Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 

No Responden 
Tingkat 

Pendidikan 
Jumlah Responden 

(Orang) 
Presentase 

% 

1 Nelayan SD 9 45 

SMP 4 20 

SMA 6 30 

SMK 1 5 

 Subtotal  20 100 

2 Pedagang 

Pengumpul 

SD 1 20 

  SMP 2 40 

  SMA 2 40 

  SMK 0 0 

 Subtotal  5 100 

3 Pedagang 

Pengecer 

SD 6 24 

  SMP 6 24 

  SMA 11 44 

  SMK 2 8 

 Subtotal  25 100 

 Total  50 100% 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 2, profil pendidikan responden menunjukkan variasi di setiap profesi. 

Nelayan didominasi oleh lulusan Sekolah Dasar (SD) dengan persentase 45%. Di sisi lain, 

tingkat pendidikan pedagang pengumpul paling banyak berada pada jenjang SMP dan SMA, 

masing-masing sebesar 40%. Sementara itu, pedagang pengecer memiliki kecenderungan 

pendidikan tertinggi di tingkat SMA, yaitu sebesar 44%. Secara keseluruhan, data 

mengungkapkan bahwa tingkat pendidikan tertinggi dari seluruh responden secara kumulatif 

justru berada pada level SD. 

Pendidikan memegang peran penting dalam memengaruhi kehidupan sosial 

seseorang. Menurut Mulyasa (2013), pendidikan yang baik akan membekali individu dengan 
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pengetahuan dan keterampilan yang diperlukan untuk beradaptasi dan berinovasi dalam 

lingkungan kerja. Dalam konteks agribisnis perikanan, pendidikan yang lebih tinggi dapat 

membantu para nelayan dan pedagang dalam merancang strategi pemasaran hasil 

tangkapan yang lebih efektif, terutama terkait penentuan harga, pengelolaan biaya 

operasional, dan efisiensi pengeluaran. Oleh karena itu, peningkatan kualifikasi pendidikan di 

kalangan nelayan, pedagang pengumpul, dan pengecer berpotensi meningkatkan 

produktivitas serta mendukung keberlanjutan usaha dalam sektor perikanan. 

3. Tanggungan Keluarga 

Berdasarkan Tabel 3, mayoritas nelayan memiliki jumlah tanggungan keluarga antara 

1-5 orang, mencapai 14 orang atau 70%. Berbeda dengan nelayan, profil pedagang 

pengumpul justru didominasi oleh nelayan yang memiliki 6-10 orang tanggungan, yaitu 

sebanyak 3 orang (60%). Sementara itu, pada pedagang pengecer, 80% atau 20 orang di 

antaranya memiliki tanggungan keluarga sebanyak 1-5 orang. Menurut Purwanto & Taftazani 

(2018), jumlah tanggungan keluarga adalah jumlah anggota keluarga yang masih menjadi 

tanggungan dari keluarga tersebut, baik saudara kandung maupun saudara bukan kandung 

yang tinggal dalam satu rumah tetapi  

belum bekerja. Besarnya jumlah tanggungan ini berpotensi mempengaruhi skala usaha 

agribisnis perikanan yang dijalankan.  

Kebutuhan ekonomi yang semakin besar seiring dengan bertambahnya tanggungan 

keluarga mendorong peningkatan produktivitas usaha. Hal ini sejalan dengan pendapat 

Sumarsono (2003) yang menyatakan bahwa faktor-faktor demografis, termasuk jumlah 

tanggungan, dapat mempengaruhi keputusan individu dalam berusaha. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa nelayan dan pedagang dengan tanggungan keluarga lebih banyak 

cenderung lebih terdorong untuk mengoptimalkan usaha guna memenuhi tuntutan ekonomi 

keluarga. Dari hasil penyebaran kuesioner yang dilakukan, diperoleh data mengenai 

tanggungan keluarga dari para responden yang kemudian dirangkum dalam Tabel 3.  

Tabel 3. Rekapan Tanggungan Keluarga  
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No Responden 
Jumlah 

Tanggungan 
(Orang) 

Jumlah Responden 
(Orang) 

Presentase (%) 

1 Nelayan 1-5 14 70 

  6-10 6 30 

  11-15 0 0 

 Subtotal  20 100% 

2 Pedagang 

Pengumpul 

1-5 2 40% 

 6-10 3 60% 

 11-15 0 0% 

 Subtotal  5 100% 

3 Pedagang 

Pengecer 

1-5 20 80 

6-10 5 20 

11-15 0 0 

 Subtotal  25 100% 

 Total  50 100% 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

4. Pengalaman Usaha (Tahun) 

Berdasarkan Tabel 4, dapat diamati bahwa mayoritas nelayan memiliki pengalaman 

usaha antara 11-20 tahun, yang mencakup 35% dari total responden. Di sisi lain, semua 

pedagang pengumpul (100%) atau setara dengan tiga orang, juga memiliki lama usaha pada 

kisaran 11-20 tahun. Sementara itu, sebagian besar pedagang pengecer (76%) justru memiliki 

pengalaman usaha yang lebih pendek, yaitu pada rentang 1-10 tahun. Pengalaman sendiri 

didefinisikan sebagai pengetahuan atau keterampilan yang dikuasai seseorang karena telah 

berulang kali melakukan suatu kegiatan dalam jangka waktu tertentu.  

Dalam konteks agribisnis perikanan, pengalaman usaha sangat memengaruhi 

keberhasilan dan produktivitas para pelaku, baik nelayan, pedagang pengumpul, maupun 

pedagang pengecer. Menurut Supriyadi (2015), pengalaman kerja dapat meningkatkan 

keterampilan dan pengetahuan dalam mengelola usaha, sehingga hasil yang diperoleh lebih 

maksimal. Sebagai contoh, nelayan yang berpengalaman cenderung lebih efisien dalam 

menemukan lokasi penangkapan ikan yang tepat, pedagang pengumpul dapat lebih terampil 
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menilai kualitas ikan dan menetapkan harga yang kompetitif, sedangkan pedagang pengecer 

yang berpengalaman umumnya lebih efektif dalam memasarkan produk dan menjangkau 

konsumen. Dengan demikian, pengalaman usaha menjadi salah satu faktor kunci dalam 

meningkatkan produktivitas dan kesuksesan dalam agribisnis perikanan. Berdasarkan hasil 

penyebaran kuesioner yang dilakukan, diperoleh gambaran mengenai pengalaman kerja 

responden yang selanjutnya dirangkum secara lebih detail dalam Tabel 4. 

Tabel 4. Karakteristik Responden Berdasarkan Pengalaman Usaha 

No Responden 
Pengalaman 

Usaha (Tahun) 
Jumlah 

Responden (Orang) 
Presentase (%) 

1 Nelayan 1-10 5 25 

  11-20 7 35 

  21-30 6 30 

  31-40 2 10 

 Subtotal  20 100% 

2 
Pedagang 

Pengumpul 
1-10 1 20 

  11-20 3 60 

  21-30 1 20 

  31-40 0 0 

 Subtotal  5 100% 

3 
Pedagang 

Pengecer 
1-10 19 76 

  11-20 4 16 

  21-30 1 4 

  31-40 1 4 

 Subtotal  25 100% 

 Total  50 100% 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

5. Jenis Kelamin 

Berdasarkan Tabel 5, terlihat bahwa nelayan didominasi secara mutlak oleh responden 

berjenis kelamin laki-laki, yaitu sebanyak 20 orang atau 100%. Sebaliknya, pada profesi 

pedagang pengumpul, justru perempuan yang paling banyak terlibat dengan jumlah 4 orang 
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atau setara dengan 8%. Sementara itu, karakteristik responden pedagang pengecer kembali 

didominasi oleh laki-laki, yang berjumlah 21 orang dengan persentase 84%. Hasil penyebaran 

kuesioner maka diperoleh pengalaman kerja responden yang diringkas pada Tabel 5. 

Tabel 5. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Responden Jenis Kelamin 
Jumlah 
(orang) 

Persentase 
(%) 

1 Nelayan Pria 20 100 

  Wanita 0 0 

 Subtotal  20 100 

2 Pedagang pengumpul Pria 1 20 

Wanita 4 80 

 Subtotal  5 100 

3 Pedagang pengecer Pria 21 84 

  Wanita 4 16 

 Subtotal  25 100 

 Total  50 100 % 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

Pola ini mengindikasikan adanya perbedaan signifikan peran gender dalam usaha 

agribisnis perikanan, di mana laki-laki lebih mendominasi pada sektor penangkapan 

(nelayan) dan pengecer, kemungkinan akibat pengaruh budaya dan tradisi yang 

mengidentikkan pekerjaan tersebut dengan kaum pria. Di sisi lain, kehadiran perempuan 

sebagai pedagang pengumpul membuktikan bahwa turut memberikan kontribusi penting 

dalam rantai pasok, meskipun proporsinya masih terbatas. Menurut Sari (2018), peran 

perempuan dalam sektor perikanan sering kali terabaikan, padahal memiliki peran yang 

krusial dalam mendukung keberlanjutan usaha agribisnis perikanan. Oleh karena itu, upaya 

untuk lebih memperhatikan serta memberdayakan perempuan di sektor ini menjadi penting 

guna meningkatkan produktivitas dan keberlanjutan agribisnis perikanan secara 

menyeluruh. 

Saluran Pemasaran 

Berdasarkan temuan investigasi, dapat disimpulkan bahwa distribusi ikan kerapu macan 
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yang berasal dari tangkapan nelayan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota 

Kupang, dijalankan melalui dua pola saluran pemasaran yang berbeda, yaitu:  

 

Gambar 1. Saluran Pemasaran Ikan Kerapu di PPP Tenau Alak 

 

Saluran pemasaran I merupakan saluran terpendek karena hanya terdiri atas satu 

lembaga perantara antara nelayan dan konsumen (seperti ibu rumah tangga dan rumah 

makan). Sebaliknya, saluran pemasaran II melibatkan rantai yang lebih panjang, di mana 

hasil tangkapan nelayan terlebih dahulu dibeli oleh pedagang pengumpul, kemudian 

diteruskan ke pedagang pengecer (baik yang berjualan di lapak tetap maupun yang 

berkeliling), sebelum akhirnya sampai ke konsumen akhir. Berdasarkan hasil penelitian, PPP 

Tenau Kupang menerapkan kedua saluran ini. Pada saluran pertama, nelayan menjual 

langsung ke pedagang pengecer, yang lalu mendistribusikannya ke konsumen. Sementara 

pada saluran kedua, terjadi transaksi berantai dari nelayan ke pedagang pengumpul, 

kemudian ke pedagang pengecer, dan baru setelah itu ke konsumen. 

Nelayan tidak menjual langsung ke konsumen karena harus melalui perantara 

pedagang pengumpul dan pengecer. Di sisi lain, pedagang pengumpul juga jarang 

berhubungan langsung dengan konsumen akhir mengingat volume ikan yang ditangani 

umumnya sangat besar. Oleh karena itu, lebih efisien untuk menjual dalam partai besar 

langsung ke pedagang pengecer. Hal ini menghindarkan pedagang pengumpul dari sistem 

penjualan yang lebih rumit, seperti transportasi skala kecil, penyimpanan terbatas, serta 

transaksi eceran. Sebaliknya, pedagang pengecer lebih sesuai melayani konsumen akhir 

karena memiliki sistem distribusi dan penanganan penjualan skala kecil yang lebih fleksibel. 
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Dengan demikian, tidak masalah jika pedagang pengumpul tidak langsung berhubungan 

dengan konsumen, karena peran tersebut telah diambil alih oleh pengecer yang secara sistem 

dan volume lebih sesuai untuk melayani pasar eceran. 

Panjang saluran pemasaran secara signifikan memengaruhi efisiensi distribusi ikan 

kerapu macan di PPP Tenau Kupang, di mana saluran yang lebih pendek seperti saluran I 

memungkinkan respons yang lebih cepat terhadap permintaan pasar lokal, mengurangi waktu 

dari tangkapan hingga konsumsi. Saluran pendek mengoptimalkan alur logistik dengan 

meminimalkan titik transfer, sehingga mengurangi risiko kerusakan produk akibat 

penanganan berulang. Selain itu, Nurmala (2018) menyoroti bahwa panjang saluran yang 

lebih singkat meningkatkan transparansi dalam rantai pasok, memungkinkan nelayan untuk 

lebih mudah memantau kualitas dan volume distribusi, yang pada gilirannya mendukung 

praktik berkelanjutan. Hal ini didukung juga oleh Bulan et al, (2025), bahwa pemilihan saluran 

distribusi yang tepat dapat mempengaruhi kualitas dan kesegaran produk. 

Dampak dari panjang saluran pemasaran juga terlihat dalam aksesibilitas pasar dan 

kolaborasi antarstakeholder, di mana saluran yang lebih panjang seperti saluran II 

memperluas jangkauan ke pasar regional namun dapat menimbulkan kompleksitas 

koordinasi. Mufrihah et al. (2019) menemukan bahwa saluran panjang memfasilitasi 

diversifikasi distribusi, memungkinkan pedagang pengumpul untuk menjangkau konsumen di 

luar wilayah lokal, meskipun meningkatkan risiko ketidakpastian dalam rantai. Lebih lanjut, 

Soekartawi (2002) menekankan bahwa dampak positif dari saluran panjang termasuk 

peningkatan volume perdagangan, namun dapat mengurangi fleksibilitas nelayan dalam 

beradaptasi dengan fluktuasi produksi, sehingga mendorong kebutuhan akan inovasi seperti 

integrasi teknologi untuk memperpendek saluran secara virtual. 

 
 
 

Biaya Pemasaran 

Seluruh proses pemasaran ikan kerapu macan melibatkan sejumlah komponen biaya 
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operasional yang menjadi tanggungan masing-masing lembaga pemasaran, di antaranya 

adalah biaya transportasi, konsumsi, tenaga kerja, penyimpanan, serta retribusi. Berikut ini 

adalah biaya-biaya pemasaran yang dikeluarkan selama proses pemasaran ikan kerapu 

macan berlangsung di PPP Tenau Alak, Kota Kupang. Adapun biaya yang dikeluarkan dari 

setiap lembaga pemasaran yaitu: 

Tabel 6. Biaya Pemasaran 

Saluran Lembaga Pemasaran 
Biaya Pemasaran 
(Rp /Orang/hari) 

Total 
(Rp /Orang/hari) 

Tingkat I 

Nelayan 151.500 

270.750 
Pengecer 119.250 

Tingkat II 

Nelayan 154.050 

368.973 Pengumpul 87.000 

Pengecer 127.923 

Sumber: Data Primer Diolah, 2025 

      Berdasarkan Tabel 6, saluran pemasaran tingkat I untuk ikan kerapu macan pada musim 

banyak memiliki total biaya sebesar Rp 270.750, yang mencakup biaya tenaga kerja dan 

konsumsi nelayan serta berbagai biaya yang dikeluarkan pedagang pengecer seperti 

transportasi, konsumsi, penyimpanan, dan retribusi. Sementara itu, saluran pemasaran II 

memiliki total biaya yang lebih tinggi, yaitu Rp 368.973. Tingginya biaya pemasaran pada 

saluran tingkat II ini disebabkan oleh keterlibatan beberapa lembaga pemasaran yang 

bertindak sebagai perantara, yaitu: nelayan, pedagang pengumpul, dan pedagang pengecer. 

Perbandingan biaya ini menunjukkan bahwa saluran pemasaran tingkat I lebih efisien 

dengan margin keuntungan yang lebih rendah bagi pedagang pengecer. Hal ini berimplikasi 

pada harga jual akhir yang lebih tinggi di saluran II, yang dapat mengurangi daya saing produk 

di pasar domestik dan internasional. Untuk mengatasi inefisiensi ini, diperlukan intervensi 

seperti penguatan koperasi nelayan di PPP Tenau guna meminimalkan peran perantara dan 

menekan biaya transportasi melalui subsidi logistik, sehingga keuntungan dapat lebih merata 
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didistribusikan dan mendukung keberlanjutan usaha perikanan kerapu macan di Nusa 

Tenggara Timur. 

Berdasarkan Tabel 6, biaya pemasaran yang lebih rendah pada saluran pemasaran 

tingkat I dibandingkan dengan tingkat II mengindikasikan bahwa semakin pendek saluran 

pemasaran, semakin kecil pula beban biaya yang harus ditanggung oleh pelaku usaha. 

Sebagaimana dijelaskan oleh Muhidin & Irawati (2007), saluran pemasaran yang pendek 

dapat mengurangi ongkos transportasi, biaya penyimpanan, dan konsumsi yang berlebihan, 

sehingga biaya operasional usaha menjadi lebih terkendali dan efisien. Hal ini sangat 

berdampak positif pada kelangsungan usaha, terutama bagi nelayan dan pelaku usaha kecil 

yang sangat bergantung pada efisiensi biaya untuk mempertahankan margin keuntungan 

yang sehat dan usaha yang berkelanjutan. 

Di sisi lain, keterlibatan banyak perantara dalam saluran pemasaran tingkat II 

menyebabkan peningkatan biaya pemasaran yang signifikan. Menurut analisis yang 

disampaikan oleh Soekartawi (2002), semakin banyak tingkat perantara dalam rantai 

pemasaran, biaya pemasaran akan meningkat karena adanya tambahan biaya seperti ongkos 

transportasi dan jasa perantara. Kondisi ini dapat menekan keuntungan bersih pelaku usaha 

utama seperti nelayan, sehingga perlu dilakukan intervensi strategis seperti penguatan 

koperasi nelayan untuk mengurangi ketergantungan pada perantara dan mengendalikan 

biaya pemasaran. Upaya ini tidak hanya mengefisienkan proses distribusi, tetapi juga 

berkontribusi pada peningkatan daya saing produk di pasar domestik dan internasional.  

 

 

Marjin Pemasaran 

Marjin pemasaran didefinisikan sebagai selisih antara harga yang dibayar konsumen 

dengan harga yang diterima nelayan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota 

Kupang, Nusa Tenggara Timur. Berdasarkan gambar I yang disajikan, terlihat perbedaan 

marjin antara Saluran Pemasaran I dan Saluran Pemasaran II. Pada saluran pertama, selisih 

harga antara konsumen dan nelayan adalah Rp 20.000,00 per kilogram, yang dihitung dari 
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harga beli konsumen sebesar Rp 50.000,00/kg dikurangi harga jual nelayan ke pengecer 

sebesar Rp 30.000,00/kg. Sementara itu, pada Saluran Pemasaran II, selisih harga dari 

nelayan ke pengecer adalah Rp 8.000,00, diperoleh dari harga beli pengecer sebesar Rp 

30.000,00/kg dikurangi harga jual pedagang pengumpul sebesar Rp 22.000,00/kg. Harga jual 

nelayan ke pedagang pengecer (saluran pemasaran I) berbeda dengan nelayan ke pedagang 

pengumpul. Hal ini terjadi karena pada dasarnya, nelayan menjual ikan kepada pedagang 

pengumpul, yang kemudian akan menjualnya kembali ke pedagang pengecer. Namun, jika 

stok ikan nelayan tidak seluruhnya dibeli oleh pedagang pengumpul, nelayan akan menjual 

sisa ikan tersebut secara langsung ke pedagang pengecer. Harga jual langsung ini sama 

dengan harga yang diterapkan pedagang pengumpul kepada pedagang pengecer, yaitu Rp 

30.000 per kilogram. Marjin permasaran diuraikan pada Gambar 2. 

Gambar 2. Marjin Pemasaran Ikan Kerapu 

Marjin pemasaran didefinisikan sebagai selisih antara harga yang dibayar konsumen 

dengan harga yang diterima nelayan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota 

Kupang, Nusa Tenggara Timur. Berdasarkan gambar yang disajikan, terlihat perbedaan 

marjin antara Saluran Pemasaran I dan Saluran Pemasaran II. Pada saluran pertama, selisih 

harga antara konsumen dan nelayan adalah Rp 20.000,00 per kilogram, yang dihitung dari 

harga beli konsumen sebesar Rp 50.000,00/kg dikurangi harga jual nelayan ke pengecer 

sebesar Rp 30.000,00/kg. Sementara itu, pada Saluran Pemasaran II, selisih harga dari 

1. Saluran Pemasaran I 

                                                                                 Marjin 

                                                                                Rp  20.000           

                                                                                          

                         

                        Harga Beli                                     Harga Beli 

                        Rp  30.000                                    Rp  50.000 

 

2. Saluran Pemasaran II Harga Beli 

                                                 

                                                   Marjin                           Marjin  

                                                   Rp  8.000                      Rp 20.000                                                                                                                     

 

                            

                 

                 Harga Beli                  Harga Beli                  Harga Beli 

                 Rp  22.000                 Rp 30.000                  Rp  50.000                             

Nelayan Pedagang pengecer  

Pedagang  
Pengumpul 

Konsumen 

Konsumen Nelayan Pedagang  
Pengecer  
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nelayan ke pengecer adalah Rp 8.000,00, diperoleh dari harga beli pengecer sebesar Rp 

30.000,00/kg dikurangi harga jual pedagang pengumpul sebesar Rp 22.000,00/kg. 

 Di sisi lain, selisih harga dari pengecer ke konsumen tetap sebesar Rp 20.000,00, 

karena konsumen membeli dengan harga Rp 50.000,00/kg sementara pengecer membeli dari 

pengumpul seharga Rp 30.000,00/kg. Dari uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa panjang 

atau pendeknya saluran pemasaran memengaruhi besarnya marjin pemasaran. Saluran yang 

lebih panjang dengan lebih banyak lembaga perantara cenderung menghasilkan marjin yang 

lebih besar akibat penambahan nilai di setiap tingkat distribusi. Artinya, semakin banyak 

pelaku dalam rantai pemasaran, semakin besar pula selisih harga dari produsen (nelayan) 

hingga ke konsumen. 

Temuan dalam penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Nuriati (2018); Prayoto et 

al., (2020); Rabbani dkk (2021); Muslim (2022); Arni et al. (2025); Sirene et al. (2025); 

Domaking, et al (2025); dan Mendario & Bulan (2025), yang menunjukkan bahwa semakin 

panjang saluran pemasaran, semakin besar pula marjin pemasarannya. Hal ini disebabkan 

oleh fakta bahwa dengan bertambahnya jumlah perantara dalam saluran, lembaga 

pemasaran yang terlibat akan semakin banyak, sehingga biaya yang dikeluarkan untuk 

pemasaran juga akan meningkat. Dengan kata lain, setiap tambahan perantara dalam saluran 

pemasaran tidak hanya menambah kompleksitas distribusi, tetapi juga berkontribusi pada 

peningkatan total biaya pemasaran yang harus ditanggung oleh perusahaan. Oleh karena itu, 

penting bagi perusahaan untuk mempertimbangkan panjang saluran pemasaran yang 

digunakan, karena hal ini dapat berdampak signifikan pada efisiensi biaya dan profitabilitas 

keseluruhan. 

 
 
 
 
 
 
 

Efisiensi Pemasaran 
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       Dalam konteks perikanan, efisiensi pemasaran tercapai ketika hasil tangkapan 

didistribusikan ke konsumen dengan biaya rendah dan nilai ekonominya dibagi secara adil 

kepada seluruh pihak, mulai dari nelayan, pengepul, hingga pedagang. 

Tabel 7. Efisiensi Pemasaran 

Saluran 

 

Biaya 

Pemasaran 

Harga 

Eceran 
Efisiensi % 

 

I 270.750 50.000            5,42  

II 368.973 50.000            7,38  

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2025 

Berdasarkan data pada tabel, saluran pemasaran tingkat I di PPP Tenau Alak, Kota 

Kupang, menunjukkan tingkat efisiensi sebesar 5,42% dengan biaya pemasaran Rp 270.750 

dan harga jual Rp 50.000 per kilogram. Sementara itu, saluran pemasaran tingkat II memiliki 

tingkat efisiensi yang lebih tinggi, yaitu 7,38%, dengan biaya pemasaran sebesar Rp 368.973 

pada harga jual yang sama. Menurut Soekartawi (2002), kriteria dikatakan efisien apabila 

angka presentasenya adalah kurang dari 50 %, sedangkan tidak efisien apabila angka 

presentasenya lebih dari 50%. Menurut Elisa (2016), Semakin tinggi biaya pemasaran 

menunjukkan semakin rendahnya efisiensi sistim pemasaran. 

Dengan demikian, saluran pemasaran tingkat I dapat dikatakan lebih efisien karena 

persentasenya lebih rendah dibandingkan saluran tingkat II. Temuan ini konsisten dengan 

hasil penelitian Nurmala (2018); Mufrihah et al. (2019); Sirene et al. (2025); Domaking, et al 

(2025); dan Mendario & Bulan (2025), yang menunjukkan bahwa saluran pemasaran tingkat 

I merupakan saluran pemasaran yang lebih efisien. Menurut penelitian oleh Nurmala (2018), 

efisiensi dalam fungsi pemasaran membantu meningkatkan produktivitas usaha karena 

pelaku dapat meminimalkan pemborosan sumber daya dan waktu dalam proses distribusi, 

sehingga memperkuat posisi tawar pelaku usaha di pasar. 

Dampak efisiensi pemasaran terhadap usaha budidaya ikan kerapu macan sendiri 

sangat krusial, terutama dalam konteks usaha kecil dan menengah yang sangat dipengaruhi 
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oleh margin keuntungan. Efisiensi yang baik dapat meningkatkan kesejahteraan pelaku usaha 

dengan memastikan bahwa proses pemasaran berjalan efektif dan margin keuntungan 

didistribusikan secara proporsional sesuai peran masing-masing pelaku. Hal ini sejalan 

dengan pendapat Soekartawi (2002), yang menyatakan bahwa pemasaran akan menjadi 

efisien jika mampu melakukan pembagian keuntungan yang adil dan menekan biaya 

pemasaran agar tidak melebihi persentase tertentu dari nilai produk, sehingga usaha dapat 

berjalan berkelanjutan dan kompetitif. Hal ini karena efisiensi pemasaran tidak hanya 

memperbaiki kinerja keuangan individu perusahaan, tetapi juga mendukung dinamika 

ekonomi makro di mana pertumbuhan yang stabil mendorong permintaan produk dan jasa 

yang lebih tinggi (Bulan, 2025) 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa saluran pemasaran ikan kerapu 

macan di Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota Kupang, terdiri dari dua pola 

utama, yaitu saluran Pemasaran Tingkat I (Nelayan – Pedagang Pengecer – 

Konsumen) dan saluran Pemasaran Tingkat II (Nelayan – Pedagang Pengumpul – Pedagang 

Pengecer - Konsumen). Dari segi marjin pemasaran, pada saluran tingkat I terdapat selisih 

harga sebesar Rp20.000 antara harga di tingkat nelayan dan konsumen, sementara pada 

saluran tingkat II terdapat dua selisih harga, yakni dari nelayan ke pengecer sebesar Rp8.000 

dan dari pengecer ke konsumen sebesar Rp20.000. Selanjutnya, analisis efisiensi 

menunjukkan bahwa saluran pemasaran ikan kerapu macan (epinephelus fuscoguttatus) di 

Pelabuhan Perikanan Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota Kupang, Nusa Tenggara Timur pada 

saluran tingkat I dan tingkat II sudah efisien. 

 

SARAN 

Berdasarkan temuan yang diperoleh, disarankan agar dilakukan studi lebih mendalam 
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mengenai saluran pemasaran untuk jenis-jenis ikan lain yang ada di Pelabuhan Perikanan 

Pantai (PPP) Tenau Alak, Kota Kupang, Nusa Tenggara Timur, sehingga informasi yang 

dihasilkan dapat lebih bervariasi dan komprehensif.  
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