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ABSTRACT 

Landak Regency has the potential to develop rice with a production surplus of 52,296 tonnes. This increase 
in production must be balanced with a good marketing system so that farmers and marketing agencies can 
receive more favorable prices. The purpose of this study is to analyze the channel, function and operational 
efficiency of rice marketing (marketing margin, farmer's share, and profit to cost ratio) in Landak District. 
This study involved 45 respondent farmers as a sample which was obtained through a purposive sampling 
method in which the respondent farmers were selected with consideration of certain characteristics 
according to the research objectives. Marketing agency respondents were obtained using the snowball 
method based on information flow from farmers and obtained 13 marketing agency respondents. 
Qualitative data is used to analyze marketing channels and agencies. Quantitative data is used to analyze 
marketing margins, farmer's share and profit to cost ratio. The results showed that there were 5 marketing 
channels and 4 marketing agencies involved. The marketing channel is distinguished from the products sold 
by farmers, namely channels 1, 2 and 3, farmers sell unhusked rice, while channels 4 and 5 sell rice. Channel 
1 consists of farmer-gatherer-factory-retailer-end consumer, channel 2 consists of farmer-collector-mill-
retailer-end consumer, channel 3 consists of farmer-mill-retailer-end consumer, channel 4 consists of 
farmer-retailer -end consumers and channel 5 farmers sell rice directly to end consumers. The results of the 
operational efficiency analysis show that a relatively efficient marketing channel is channel 1 based on the 
profit to cost ratio having a value of >1 (profitable). Increasing the institutional role of farmers (poktan 
and gapoktan) such as collective transactions can help farmers receive more profitable prices.. 
 
Keywords: marketing channel, marketing efficiency, marketing function, rice 

  
ABSTRAK 

Kabupaten Landak memiliki potensi pengembangan beras dengan surplus produksi sebesar 52.296 ton. 
Peningkatan produksi ini harus diimbangi dengan sistem pemasaran yang baik agar petani dan lembaga 
pemasaran dapat menerima harga yang lebih menguntungkan. Tujuan penelitian ini yaitu menganalisis 
saluran, fungsi dan efisiensi operasional pemasaran beras (marjin pemasaran, farmer’s share, dan rasio 
keuntungan terhadap biaya) di Kabupaten Landak. Penelitian ini melibatkan 45 petani responden 
sebagai sampel yang didapatkan melalui metode purposive sampling di mana petani responden dipilih 
dengan pertimbangan karakteristik tertentu sesuai tujuan penelitian. Responden lembaga pemasaran 
didapatkan dengan metode snowball berdasarkan alur informasi dari petani dan didapatkan 13 
responden lembaga pemasaran. Data kualitatif digunakan untuk menganalisis saluran dan lembaga 
pemasaran. Data kuantitatif digunakan untuk menganalisis marjin pemasaran, farmer’s share dan rasio 
keuntungan terhadap biaya. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 5 saluran pemasaran dan 4 
lembaga pemasaran yang terlibat. Saluran pemasaran dibedakan dari produk yang dijual petani yaitu 
saluran 1, 2 dan 3 petani menjual gabah sedangkan pada saluran 4 dan 5 petani menjual beras. Saluran 
1 terdiri dari petani-pengumpul-pabrik-pengecer-konsumen akhir, saluran 2 terdiri dari petani-
pengumpul-penggilingan-pengecer-konsumen akhir, saluran 3 terdiri dari petani-penggilingan-
pengecer-konsumen akhir, saluran 4 terdiri dari petani-pengecer-konsumen akhir dan saluran 5 petani 
langsung menjual beras ke konsumen akhir. Hasil analisis efisiensi operasional menunjukkan bahwa 
saluran pemasaran yang relatif efisien adalah saluran 1 berdasarkan rasio keuntungan terhadap biaya 
memiliki nilai rasio paling tinggi yaitu 1,17. Peningkatan peran kelembagaan petani (poktan dan 
gapoktan) dengan melakukan transaksi secara kolektif dapat membantu petani menerima harga yang 
lebih menguntungkan. 
 
Kata Kunci : beras, efisiensi pemasaran, fungsi pemasaran, saluran pemasaran 
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PENDAHULUAN 
Beras merupakan kebutuhan pangan uta-

ma masyarakat Indonesia. Terdapat disparitas 
harga yang tinggi pada komoditas beras. Di tingkat 
petani, harga gabah (Gabah Kering Panen (GKP) 
dan Gabah Kering Giling (GKG)) berada pada 
kisaran Rp 4.000 – Rp 5.566 /kg (BPS, 2022). Di 
tingkat konsumen, harga beras rata-rata secara 
nasional pada kisaran harga Rp 12.311,09/kg 
bahkan pada tahun 2022 sudah mencapai Rp 
13.050/kg (PIHPS, 2022). Terlihat bahwa terda-
pat margin harga yang mencapai 100% dari ting-
kat petani hingga sampai konsumen akhir seperti 
yang terlihat pada Gambar 1. Harga yang terben-
tuk dipengaruhi oleh berbagai faktor terutama pa-
da aktivitas pascapanen salah satunya yaitu pema-
saran. Penurunan luas panen dan margin harga 
yang tinggi ini tentu akan memengaruhi keter-
sediaan beras dalam negeri, di mana luas panen 
dan disparitas harga berpengaruh positif terhadap 
ketersediaan beras nasional (Rachmasuciana et al. 
2015).  

Saat ini pertanian padi/beras masih di-
dominasi dari pulau Jawa. Hal ini kontradiksi de-
ngan kondisi alih fungsi lahan di pulau Jawa se-
hingga pertanian pangan seharusnya tidak meng-
andalkan pulau Jawa saja namun juga bisa me-
manfaatkan lahan di luar pulau Jawa yang memi-
liki potensi tinggi untuk dikembangkan. Menurut 
Hestina et al. 2017, pertanian padi di Jawa mau-
pun luar Pulau Jawa sudah efisien secara teknis 
namun masih perlu ditingkatkan. Studi terkait 

pemanfaatan lahan di luar pulau Jawa perlu di-
lakukan sebagai antisipasi meningkatnya kon-
sumsi beras nasional seiring dengan pertam-
bahan jumlah penduduk (Hilalullaily et al. 2020).  

Pemerintah terus mendorong upaya pe-
ningkatan pertanian padi di laur Pulau Jawa, salah 
satunya melalui program Perluasan Areal Tanam 
Baru (PATB). Program PATB bertujuan untuk 
meningkatkan produksi padi agar tercipta swa-
sembada pangan (Distan Prov. Kalbar, 2020). 
Salah satu sentra pertanian di Kalimantan Barat 
yang menerapkan program PATB komoditas padi 
yaitu Kabupaten Landak.  

Dari sisi sumber daya manusia, lebih dari 
80% penduduk (60.298 rumah tangga) di Kabu-
paten Landak bermata pencaharian pada sektor 
pertanian padi (BPS Kab. Landak, 2020). Dari sisi 
produksi, pada tahun 2021 Kabupaten Landak 
menduduki peringkat ke dua produksi padi ter-
tinggi di Kalimantan Barat setelah Kabupaten 
Sambas dengan jumlah 108.007 ton (BPS, 2021). 
Dengan dukungan sarana dan prasarana tersebut, 
Kabupaten Landak memiliki potensi untuk men-
capai swasembada beras secara lokal. Kebutuhan 
beras di Kabupaten Landak sebanyak 38.987 ton, 
sehingga pada tahun 2020 Kabupaten Landak 
masih surplus beras sebanyak 52.296 ton. Pada 
tahun 2021 sasaran komoditas padi di Kabupaten 
Landak terdiri dari tanam 30.142 ha, panen 
29.000 ha, dan produksi 108.784 ton GKG (kalbar-
prov.go.id). Produksi beras dapat ditingkatkan 
dengan penambahan sarana dan prasarana di 
sektor pertanian, serta akses terhadap modal se-

 

Gambar 1. Perkembangan Harga Gabah dan Beras 10 Tahun Terakhir 
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hingga dapat menciptakan kerjasama profesional 
sebagai penghasil padi (Noviar, 2018). Berdasar-
kan data tersebut maka dapat dikatakan bahwa 
Kabupaten Landak memiliki potensi pemasaran 
beras secara lebih luas. 

Perkembangan harga gabah dan beras di-
pengaruhi oleh aktivitas pemasaran yang terjadi. 
Pada Gambar 2 terlihat bahwa terdapat gap harga 
yang tinggi antara gabah dan beras. Adanya per-
bedaan harga di tingkat produsen dan konsumen 
tersebut akan menentukan sebaran margin pema-
saran, farmer’s share, dan integrasi pasar yang 
merupakan indikator dari pasar yang efisien 
(Asmarantaka et al. 2017).  

Pemasaran beras Kabupaten Landak meng-
hadapi permasalahan yaitu belum tersedianya 
pabrik pengolahan besar yang mampu membeli 
dengan harga bersaing. Selain itu, kebanyakan 
petani lebih suka menjual gabahnya dalam bentuk 
GKP dan tidak melakukan pemberian nilai tambah 
terhadap produknya. Petani seharusnya dapat 
menjual dalam keadaan kering (GKG) atau bahkan 
melakukan pengolahan lebih lanjut (seperti hal-
nya menjual kepada konsumen dalam bentuk 
beras), maka petani bisa meningkatkan penda-
patannya dari pascapanen atau pengolahan yang 
dilakukan (Sari et al. 2019). Pilihan petani ketika 
menjual dalam bentuk gabah ataupun beras diha-
dapkan pada sistem distribusi yang terdiri dari 
beberapa saluran pemasaran di mana masing-
masing pelaku pasar menawarkan layanan yang 
berbeda (Fuad et al. 2018). Jenis layanan yang 

berbeda-beda ini juga berkaitan dengan fungsi-
fungsi pemasaran dan biaya yang berbeda pula. 

Di beberapa kecamatan di Kabupaten Lan-
dak, petani lebih suka bertransaksi dengan pem-
beli yang datang langsung ke sawah yang disertai 
dengan bantuan combine hervester dari pembeli 
(pengumpul) tersebut. Harga ditentukan oleh 
pembeli dan petani bertindak sebagai penerima 
harga. Harga gabah/beras seringkali menjadi 
tidak stabil terutama ketika sekitaran musim 
panen, meskipun pemerintah telah menyiapkan 
kebijakan harga (Yunus dan Syaputra, 2013). 
Harga beras di pasaran dipengaruhi oleh peran 
lembaga pemasaran (Anggraini et al. 2018). 
Kenaikan harga beras di tingkat konsumen tidak 
selalu terjadi karena kenaikan harga gabah di 
petani, namun dapat disebabkan kemampuan 
pedagang besar untuk memengaruhi pasokan 
beras di tingkat pasar (Saragih et al. 2017).  

Gambar 2 menunjukkan adanya perbedaan 
harga yang tinggi antara gabah dan beras. Terlihat 
bahwa harga dari GKP hingga GKG memiliki tren 
yang hampir sama dan relatif efisien. Namun pada 
perubahan gabah menjadi beras memiliki perbe-
daan harga yang tinggi. Hal ini dikarenakan ter-
dapat banyak pihak-pihak yang terlibat dalam 
proses pemasaran beras mulai dari petani produ-
sen hingga konsumen akhir, di mana pihak-pihak 
tersebut melakukan berbagai aktivitas pemasaran 
sebagai upaya menciptakan atau meningkatkan 
nilai tambah produk dari gabah menjadi beras 
yang siap konsumsi. Selain itu juga terdapat 
keterbatasan akses petani dalam menjangkau 

 

Gambar 2. Perbandingan Harga Gabah dan Beras di Kabupaten Landak Tahun 2021 
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informasi pasar untuk mendapatkan harga yang 
bersaing. 

Perilaku pasar penjualan gabah/beras akan 
memengaruhi penentuan dan pembentukan harga 
dan pada akhirnya akan menentukan kinerja 
pasar dari perubahan harga tersebut.  

Penelitian ini bertujuan menganalisis pe-
masaran beras di Kabupaten Landak mulai dari 
saluran, lembaga dan fungsi pemasaran serta 
menganalisis efisiensi operasional melalui perhi-
tungan margin pemasaran, farmer’s share, dan 
rasio keuntungan terhadap biaya. Manfaat pene-
litian ini untuk memberikan alternatif saluran 
pemasaran dengan tujuan meningkatkan kinerja 
serta memberikan manfaat yang yang relatiff adil 
dan merata bagi petani dan lembaga pemasaran 
yang terlibat. 

Produk pertanian memiliki sifat mudah ru-
sak, berat dan memerlukan ruang yang besar 
sehingga dibutuhkan sistem pemasaran yang baik 
agar dapat menciptakan atau meningkatkan nilai 
tambahnya dan menjaga kualitas produk hingga 
sampai ke konsumen. Kelemahan pemasaran 
produk pertanian yaitu kurangnya aktivitas pro-
mosi, masalah distribusi, masalah informasi pasar, 
biaya pengiriman tinggi dan biaya produksi tinggi 
(Ulfa dan Masyhuri, 2018) serta masih terjadi 
asimetri informasi (Feryanto dan Rosiana, 2021; 
Hidrobo et al. 2021). Selain itu permasalahan 
lainnya juga dipengaruhi oleh kondisi alam, 
pasokan yang kurang memadai, produksi yang 
fluktuatiff, penimbunan/permainan harga pasar 
serta perantara pasar yang terlalu banyak 
(Sultana, 2012). Sistem pemasaran yang belum 
efisien mengakibatkan kecilnya bagian yang 
diterima produsen dalam hal ini yaitu petani dan 
konsumen membayar tinggi (Arbi et al. 2018). 
Adapun kondisi pemasaran yang efisien yaitu: 1) 
biaya pemasaran dapat ditekan sehingga keun-
tungan pemasaran lebih tinggi, 2) persentase per-
bedaan harga yang dibayarkan konsumen dan 
produsen tidak terlalu tinggi, 3) tersedianya fasili-
tas fisik pemasaran, dan 4) adanya persaingan 
pasar yang sehat (Maharani et al. 2015).  

Efisiensi menjadi bagian penting terhadap 
keberhasilan kegiatan pemasaran. Penelitian ten-
tang efisiensi pemasaran telah banyak dilakukan 
dengan tujuan untuk melihat kondisi saluran 
pemasaran, marjin pemasaran, nilai farmer’s share, 

dan besaran rasio keuntungan terhadap biaya. 
Pham et al. 2019 menyebutkan bahwa saluran 
pemasaran padi secara kolektif dapat membantu 
petani meningkatkan keuntungannya. Sistem pe-
masaran digital dan e-commerce dapat memaksi-
malkan pendapatan petani (Ma et al. 2019; 
Feryanto dan Rosiana, 2021; Apriadi dan Saputra, 
2017).   

Pemasaran beras terdiri dari beberapa pe-
laku yaitu pengumpul, penggilingan dan pengecer 
(Yuniarti et al. 2017). Jumlah pelaku pemasaran 
yang sedikit dapat memberikan farmer’s share 
yang lebih tinggi (Lasitya et al. 2022). Variasi 
marjin yang tinggi dapat menjadi indikasi mening-
katnya risiko yang dihadapi para pelaku yang ter-
libat di sepanjang rantai pemasaran produk pa-
ngan termasuk beras (Herawati dan Harianto, 
2021). Koordinasi vertikal antar lembaga pema-
saran salah satunya dipengaruhi oleh penjualan/ 
pembelian organisasi (Rahaman dan Abdulai, 
2019) contohnya seperti poktan/gapoktan atau 
koperasi petani. 

Saluran pemasaran berdampak pada biaya 
dan harga beras yang berbeda pada setiap 
tingkatan lembaga pemasaran (Dewi et al. 2017; 
Gona et al. 2020; Lasitya et al. 2022). Panjangnya 
saluran pemasaran dan ketidakstabilan harga 
gabah menyebabkan rendahnya keuntungan yang 
diterima petani (Nugroho, 2019; Riyadh, 2018, 
Lasitya et al. 2022). Yonida et al. 2020 menyim-
pulkan bahwa saluran pemasaran yang memiliki 
margin pemasaran paling tinggi yaitu saluran pe-
masaran terpanjang, sedangkan saluran terpen-
dek memiliki nilai margin pemasaran terendah. 
Namun demikian, saluran pemasaran terpanjang 
memiliki nilai farmer’s share terendah. Saluran 
pemasaran terpendek memiliki tingkat efisiensi 
yang tinggi. Salah satu alternatif supaya petani 
padi memeroleh keuntungan lebih tinggi dalam 
pemasaran hasil panen dengan memberikan nilai 
tambah gabah menjadi beras sehingga dapat 
menjual secara langsung ke konsumen (Silaban 
dan Yuliawati, 2019; Maharani et al. 2015).  

Petani yang menjual gabah tanpa tengku-
lak/pedagang perantara mendapatkan profit yang 
lebih tinggi dibanding yang menjual kepada 
tengkulak (Abebe et al. 2016). kebanyakan petani 
tetap melanjutkan menjual gabah kepada tengku-
lak dikarenakan 3 (tiga) alasan yaitu 1) pedagang 
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besar lebih suka bertransaksi dengan tengkulak 
dibanding dengan petani langsung karena untuk 
memenuhi kuantitas dan kualitas minimum yang 
mereka inginkan serta untuk mengurangi biaya 
pengukuran kualitas; 2) hubungan personal anta-
ra pedagang besar dan tengkulak menyebabkan 
petani tidak memiliki kemampuan untuk menjual 
secara bebas; 3) penjualan melalui pedagang 
perantara/tengkulak meningkatkan komersiali-
sasi petani kecil karena posisi tegkulak sebagai 
penghubung antara petani dengan pasar (Abebe et 
al. 2016). Menurut Rahman et al. 2020, motif 
petani dalam memilih penjual yaitu 1) hubungan 
kekeluargaan dan ikatan sosial; 2) modal terbatas; 
3) kepastian pasar; 4) bantuan dalam proses 
penyortiran, penyusunan dan pengangkutan. Pada 
beberapa kasus, petani rela menerima harga lebih 
rendah selama pembayaran diterima secara lang-
sung saat transaksi (Codjo et al. 2019) karena 
sering kali petani juga menghadapi penangguhan 
pembayaran dari tengkulak (Ariwibowo 2013). 
Petani akan menerima keuntungan yang lebih 
tinggi apabila dapat menjangkau pedagang besar 
atau grosir (Arbi et al. 2018). Hasil penelitian 
Wahyuni et al. 2021 menyebutkan bahwa kondisi 
pemasaran gabah/beras yaitu 1) petani tidak 
memberikan nilai tambah (menjual dalam bentuk 
padi hasil tebasan); 2) penjualan padi/gabah seca-
ra tebasan akan mengurangi akurasi perhitungan 
harga; 3) alur distribusi tidak pasti karena pro-
duksi yang tidak kontinu; 4) fluktuasi harga di 
mana harga cenderung mengalami penurunan 
secara drastis terutama saat musim panen; 5) 
Distribusi produk masih relatif panjang dan peran 
penebas masih dominan. Kondisi ini menyebab-
kan tingkat keuntungan yang diterima petani 
menjadi semakin kecil. 

Penelitian sebelumnya di lokasi yang sama 
hanya membahas efisiensi teknis usahatani padi 
namun belum ada penelitian terkait efisiensi pe-
masaran padi. Gap antara penelitian sebelumnya 
dengan penelitian ini adalah pada tujuan pene-
litian yaitu untuk mengidentifikasi saluran pema-
saran yang paling efisien dan implikasinya bagi 
pelaku pemasaran beras yang terlibat pada lokasi 
penelitian, serta analisis yang dilakukan lebih 
kompleks seperti analisis pelaku pemasaran, 
saluran pemasaran, fungsi-fungsi pemasaran dan 
efisiensi pemasaran secara operasional (margin 

pemasaran, farmer’s share dan rasio keuntungan 
terhadap biaya). Metode yang digunakan untuk 
mengidentifikasi dan menganalisis saluran pema-
saran dan fungsi-fungsi pemasaran melalui anali-
sis deskriptif kualitatif. Adapun perhitungan indi-
kator efisiensi operasional saluran pemasaran 
yang terbentuk seperti marjin, farmer’s share, 
serta rasio keuntungan terhadap biaya dihitung 
secara kuantitatif.  

 

METODE 
LOKASI PENELITIAN 

Pengumpulan data dilakukan di Kabupaten 
Landak, Provinsi Kalimantan Barat yang dipilih 
dengan purposive sampling. Lokasi dipilih dengan 
pertimbangan Kabupaten Landak memiliki sur-
plus produksi padi pada tahun 2021 sebesar 
108.784 ton gabah kering giling (GKG) . Selain itu 
Kabupaten Landak juga merupakan salah satu 
kabupaten dengan potensi luasan lahan pertanian 
padi yang tinggi sebesar 30.142 ha. Potensi terse-
but perlu diimbangi dengan system pemasaran 
yang baik sehingga dapat meningkatkan kesejah-
teraan produsen dan konsumen. 
 
SUMBER DATA  

Penelitian ini menggunakan data primer 
yang diperoleh dari hasil pengamatan langsung di 
mana kegiatan pengambilan data dilakukan pada 
bulan Agustus hingga Oktober 2022, dan pengola-
han data dilakukan pada bulan November dan 
Desember 2022. Data primer yang dikumpulkan 
yaitu kuantitas penjualan gabah/beras, harga jual-
beli gabah/beras, dan biaya pemasaran yang di-
tanggung pelaku pemasaran. 
 
PENENTUAN SAMPEL 

Sampel penelitian ditentukan secara pur-
posif dengan kriteria petani padi sawah yang 
sudah berusahatani minimal 2 (dua) tahun dan 
melakukan tanam dan panen pada tahun 2022 
serta hasil panennya dijual. Responden petani 
yang digunakan yaitu 45 petani, jumlah tersebut 
dianggap telah mewakili keragaman saluran pe-
masaran beras yang terjadi di Kabupaten Landak. 
Adapun keragaman yang dimaksud yaitu kera-
gaman wilayah kecamatan yang terdiri dari 9 
(sembilan) kecamatan dan juga karakteristik 
lainnya seperti jenis kelamin, kelompok umur, 
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tingkat pendidikan, pengalaman usahatani padi, 
luas lahan dan kepemilikan lahan. Karakteristik 
petani responden teridentifikasi berjenis kelamin 
laki-laki pada rentang usia 45-55 tahun, pendi-
dikan rata-rata tingkat SMA, pengalaman usaha-
tani 10-20 tahun, luas lahan yang dikuasai 0,5-1 ha, 
dan kepemilikan lahan rata-rata adalah milik 
sendiri. Status penguasaan lahan milik sendiri 
menerima pendapatan yang lebih besar sesuai 
dengan penelitian Zimah et al. 2022. Dari 45 res-
ponden penelitian ini terdiri dari Kecamatan 
Ngabang 6 petani,  Kecamatan Jelimpo 2 petani, 
Kecamatan Sengah Temila 8 petani, Kecamatan 
Sompak 9 petani, Kecamatan Sebangki 5 petani, 
Kecamatan Menyuke 7 petani, Kecamatan Mem-
pawah Hulu 3 petani, Kecamatan Menjalin 1 peta-
ni, dan Kecamatan Mandor 4 petani.  

Penentuan sampel pedagang dan lembaga 
pemasaran yang terlibat dalam pemasaran beras 
di Kabupaten Landak dilakukan dengan metode 
snowball sampling di mana peneliti mengikuti 
aliran informasi dari petani responden sebelum-
nya yang memiliki kegiatan serupa sesuai dengan 
keperluan penelitian dan didapatkan 13 res-
ponden lembaga pemasaran yang terdiri dari 6 
(enam) pengumpul, 4 (empat) penggilingan, 1 
(satu) pabrik pengolahan gabah menjadi beras 
dan 2 (dua) pengecer. Karakteristik responden 
lembaga pemasaran pada rentang usia 30-45 
tahun, pendidikan SMA, pengalaman berusaha 
<10 tahun. 
 
METODE ANALISIS DATA 

Analisis lembaga, saluran dan fungsi pema-
saran dilakukan secara deskriptif mulai dari lem-
baga-lembaga pemasaran yang terlibat kemudian 
pada saluran pemasaran dijelaskan alur pema-
saran yang terbentuk, serta pada analisis fungsi-
fungsi pemasaran menjelaskan aktivitas pema-
saran yang dilihat dari fungsi pertukaran, fungsi 
fisik dan fungsi fasilitas. 

Analisis efisiensi pemasaran menggunakan 
metode kuantitatif mulai dari menghitung marjin 
pemasaran, farmer’s share, dan rasio keuntungan 
terhadap biaya. Margin merupakan perbedaan 
harga yang dibayarkan konsumen dengan harga 
yang diterima oleh produsen. Perhitungan margin 
pemasaran menggunakan rumus sebagai berikut: 

𝑀𝑀𝑇𝑇 = 𝑃𝑃𝑟𝑟 −𝑃𝑃𝑓𝑓 = Ci + πi = Σ𝑀𝑀𝑖𝑖 

Keterangan: 
MT : Margin total 
Pr : Harga beras di tingkat konsumen (Rp/kg) 
Pf : Harga gabah di tingkat produsen (Rp/kg) 
Mi  : Margin pemasaran gabah/beras tingkat ke-i 
Ci  : Biaya pemasaran tingkat ke-i 
πi  : Keuntungan tingkat ke-i 
Sumber: Asmarantaka (2014) 

 
Farmer’s share adalah bagian harga yang 

diterima petani. Nilai farmer’s share ditentukan 
dari rasio antara harga di tingkat petani terhadap 
harga di tingkat retail (Hudson 2007). Semakin 
tinggi nilai farmer’s share maka bagian harga yang 
diterima petani juga semakin inggi. 

𝐹𝐹𝐹𝐹 =
𝑃𝑃𝑃𝑃
𝑃𝑃𝑃𝑃  × 100% 

Keterangan: 
FS : Farmer’s share (%) 
Pr  : Harga beras di tingkat konsumen (Rp/kg) 
Pf  : Harga beras di tingkat produsen (Rp/kg) 
Sumber: Asmarantaka (2014) 

 
Rasio keuntungan dan biaya menjadi salah 

satu indikator dalam pengukuran kinerja pema-
saran. Hasil dari perhitungan rasio dan keun-
tungan biaya pemasaran mengindikasikan bahwa 
setiap satu satuan biaya yang dikeluarkan dalam 
proses pemasaran mampu memberikan keun-
tungan terhadap kegiatan pemasaran beras di Ka-
bupaten Landak. Saluran pemasaran yang efisien 
adalah yang penyebaran rasio keuntungan dan 
biayanya merata di setiap lembaga pemasaran. 

𝑅𝑅/𝐶𝐶 =
𝜋𝜋𝑖𝑖
𝐶𝐶𝑖𝑖

 

Keterangan: 
𝜋𝜋𝑖𝑖 : Keuntungan lembaga pemasaran ke-i (Rp/kg) 
𝐶𝐶𝑖𝑖 : Biaya lembaga pemasaran ke-i (Rp/kg) 
Sumber: Asmarantaka (2014) 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

KLASIFIKASI LEMBAGA PEMASARAN  
Pedagang Pengumpul 

Pengumpul merupakan lembaga yang mem-
beli hasil panen petani kemudian menyalurkan/ 
menjual kepada penggilingan atau pabrik. Pada 
penelitian ini pengumpul berperilaku sebagai 
merchant middlement atau pedagang perantara 
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yang memiliki dan menguasai produk. Pengumpul 
bertukar informasi dengan petani secara langsung 
dengan mendatangi rumah petani atau melalui 
telepon dan membahas informasi terkait harga 
dan kuantitas produk yang dimiliki petani. Pe-
ngumpul mengangkut gabah dengan mengguna-
kan mobil pick-up dengan kapasitas muatan 3 ton. 
Pada musim panen pengumpul bisa mengumpul-
kan hingga 305 ton. 

 
Penggilingan 

Penggilingan merupakan lembaga yang me-
nampung hasil panen dari petani maupun pe-
ngumpul. Penggilingan melakukan pengolahan 
gabah kering panen (GKP) menjadi gabah kering 
giling (GKG) hingga kemudian menjadi beras. Ada 
juga penggilingan yang memebeli dalam bentuk 
GKG. Pada musim panen penggilingan membeli 
GKP setidaknya berjumlah 130 ton. Penggilingan 
memiliki kapasitas produksi yang relatif lebih 
kecil dan menggunakan peralatan sederhana. 
Penggilingan biasanya langsung menjual beras 
kepada pengecer dan konsumen akhir. Selain 
membeli gabah dari petani dan pengumpul, 
penggilingan juga membuka jasa penggilingan 
untuk petani dan pengumpul. Pada penelitian ini, 
terdapat empat penggilingan yang menjadi res-
ponden. 2 penggilingan merupakan milik pribadi 
dan 2 lainnya adalah penggilingan yang dimiliki 
oleh gapoktan dan poktan. Pada penggilingan 
yang dimiliki poktan dan gapoktan, petani anggota 
memiliki kewajiban untuk menyetorkan hasil 
panennya dan akan mendapatkan bagi hasil dari 
hasil penjualan beras dari penggilingan. 

 
Pabrik 

Pabrik merupakan lembaga yang menerima 
hasil panen berupa GKP dari pengumpul kemu-
dian diolah menjadi beras. Pada penelitian ini, 
pabrik beras dimiliki oleh Kelompok Tani Dara 
Nante yang berada di Kabupaten Sambas. Sama 
halnya dengan penggilingan, pabrik juga berperan 
dalam mengolah dan mengemas beras namun 
yang membedakannya adalah pada kapasitas pro-
duksinya. Pabrik memiliki kapasitas produksi mi-
nimal 8 (delapan) ton sekali giling untuk memak-
simalkan efisiensi teknisnya. Selain sebagai pe-
ngolahan beras, Pabrik Dara Nante ini juga mem-
berikan jasa pengeringan, jasa penggilingan dan 

juga sebagai gudang beras yang mendistribusikan 
beras ke berbagai wilayah di Kabupaten Sambas, 
Kabupaten Landak hingga Kota Pontianak. Pabrik 
ini juga memiliki merek sendiri untuk berasnya 
yaitu merek beras cap Kampung Kite. Pabrik 
Poktan Dara Nante ini tidak diteliti lebih lanjut 
karena jangkauan transaksinya cukup luas dan 
berada di luar area penelitian.  

Selain Pabrik Dara Nante, pabrik tujuan 
penjualan pengumpul yaitu Pabrik Winning Bor-
neo Mandiri (WBM) yang berada di Kabupaten 
Landak. Pabrik ini dimiliki oleh pihak swasta 
(pribadi) yang baru dibangun pada tahun 2022. 
Akses informasi pada pabrik ini cenderung ter-
tutup sehingga tidak dilakukan penelitian lebih 
lanjut terkait pabrik ini.  

Pabrik dan penggilingan melakukan fungsi 
yang hampir sama yaitu melakukan pengolahan 
gabah menjadi beras. Namun yang membedakan 
penggilingan dan pabrik yaitu pada kapasitas 
produks dan fungsi pemasaran yang dilakukan. 

 
Pengecer 

Pengecer merupakan lembaga yang men-
jual beras kepada konsumen. Pengecer dapat 
berupa minimarket ataupun warung kelontong 
yang mudah dijangkau konsumen. Pengecer akan 
membeli produk beras yang masih dalam ke-
masan karung, dan kemudian pengecer akan 
mengolah atau mengubah kemasan dalam bentuk 
eceran sehingga konsumen dapat membeli produk 
beras sesuai dengan kebutuhan maupun ke-
inginan konsumen. Pengecer juga menjual beras 
secara bertahap dalam kemasan 50 kg, 10 kg, 5 kg 
atau secara eceran. 

 
ANALISIS SALURAN PEMASARAN BERAS DI 
KABUPATEN LANDAK 

Pemasaran merupakan aktivitas mendistri-
busikan atau mengalirkan barang atau jasa dari 
produsen ke konsumen (Asmarantaka, 2014). 
Aktivitas ini melibatkan lembaga-lembaga pema-
saran sehingga terbentuk saluran pemasaran ter-
tentu. Pada sistem pemasaran beras di Kabupaten 
Landak terdapat 5 (lima) saluran pemasaran yang 
terbentuk dari keterlibatan lembaga pemasaran 
yang ada. Secara ringkas, saluran pemasaran 
beras di Kabupaten Landak dapat dilihat pada 
Gambar 3. 
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Sebaran pelaku dan volume penjualan tiap 
saluran yaitu saluran 1 terdiri dari 8 orang petani 
responden (18%) dengan total volume penjualan 
GKP sebesar 28.050 kg. Saluran 2 dilakukan oleh 9 
orang petani (20%) dengan total volume pen-   
jualan sebesar 34.500 kg. Saluran 3 dilakukan oleh 
9 orang petani (20%) dengan volume penjualan 
berjumlah 37.750. Saluran 4 dilakoni oleh 11 
orang petani (24%) dengan total volume pen-   
jualan sebesar 21.290 kg beras. Saluran 5 yaitu 
petani langsung menjual kepada konsumen akhir. 
Saluran ini dilakoni oleh 8 orang petani (18%) 
dengan total volume penjualan 9.810 kg. Saluran 
1,2 dan 3 petani menjual gabah, sedangkan pada 
saluran 4 dan 5 petani menjual beras. 

Saluran pemasaran yang terbentuk dan 
lembaga pemasaran yang terlibat dalam peneli-
tian ini sesuai dengan penelitian Dewi et al. (2017), 
Gona et al. (2020), dan Lasitya et al. (2022) namun 
bedanya pada penelitian ini terdapat saluran 
pemasaran 5 di mana petani langsung menjual 
beras kepada konsumen akhir. Variasi saluran 
pemasaran ini dapat menjadi alternatif bagi petani 
dalam menjual produknya untuk mendapatkan 
keuntungan yang lebih baik. Mayoritas petani 
yang menjual gabah (saluran 1, 2 dan 3) berasal 
dari Kecamatan Sengah Temila, Sompak, Menyuke, 
Mempawah Hulu, Menjalin dan Mandor. Sedang-
kan petani yang menjual beras (saluran 4 dan 5) 
berasal dari Kecamatan Ngabang, Jelimpo dan 
Sebangki. 

Mayoritas petani menjual GKP maupun 
beras secara mandiri. Namun ada beberapa petani 
yang menjual dan mengolah GKP secara kolektif 
melalui kelembagaan kelompok tani seperti yang 
dilakukan oleh petani di Kecamatan Mandor yang 
memiliki penggilingan bersama. Sistem yang ber-
laku pada penggilingan itu yaitu setiap petani 
memiliki giliran dalam mengelola penggilingan 
dan mendapatkan bagi hasil dari keuntungan 
penjualan beras. Kelembagaan kelompok tani ini 
memiliki koperasi namun belum berjalan dengan 
baik sehingga bargaining power masih lemah. Hal 
ini menunjukkan bahwa pemasaran secara kolek-
tif saja tidak cukup namun juga harus memiliki 
kelembagaan yang lebih formal sehingga dapat 
meningkatkan kesejahteraan petani. Menurut ha-
sil penelitian Firdaus dan Baga (2019) yang mene-
liti tentang kinerja koperasi menyarankan untuk 
memberikan pendidikan dan pemahaman dasar 
tentang koperasi kepada petani, menguatkan in-
ternal, dan penguatan jaringan kemitraan untuk 
menunjang kinerja koperasi sehingga dapat 
meningkatkan posisi tawar  petani. 
 
ANALISIS FUNGSI PEMASARAN BERAS DI 
KABUPATEN LANDAK 

Analisis fungsi pemasaran digunakan untuk 
melihat kegiatan lembaga pemasaran dalam mem-
perlancar kegiatan pemasaran. Adapun fungsi-
fungsi pemasaran terdiri dari fungsi pertukaran, 
fungsi fisik, dan fungsi fasilitas. Analisis fungsi 

 

Gambar 3. Saluran Pemasaran Beras di Kabupaten Landak 
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pemasaran beras di Kabupaten Landak dapat 
dilihat di Tabel 1. 

Fungsi pemasaran yang dilakukan petani 
yaitu fungsi pertukaran di mana keseluruhan 
petani melakukan fungsi penjualan. Pada saluran 
1, 2 dan 3 petani menjual dalam bentuk GKP 
sedangkan pada saluran 4 dan 5 petani menjual 
beras. Pada semua saluran pemasaran, petani 
melakukan fungsi fisik berupa fungsi pengemasan 
dan transportasi. Fungsi pemasaran di tingkat 
pedagang pengumpul yaitu melakukan fungsi 
pertukaran baik pembelian maupun penjualan. 
Adapun fungsi fisik yang dilakukan pengumpul 
yaitu fungsi penyimpanan dan transportasi. Fung-
si fasilitas yang dilakukan pengumpul yaitu risiko 
dan informasi pasar. Fungsi pemasaran di tingkat 
pabrik yaitu fungsi pembelian gabah dan pen-
jualan beras. Fungsi fisik yaitu pengeringan, peng-
gilingan, pengemasan dan transportasi. Fungsi 
fasilitas yang dilakukan pabrik yaitu risiko dan 
informasi pasar. Fungsi pemasaran di tingkat 
penggilingan yaitu fungsi pertukaran berupa pen-
jualan dan pembelian, fungsi fasilitas pengeringan, 
penggilingan, pengemasan dan transportasi serta 
fungsi fasilitas risiko dan informasi pasar. Fungsi 
pemasaran di tingkat pengecer di mana pengecer 

melakukan fungsi pertukaran dengan membeli 
beras dari pabrik, penggilingan dan petani. Pe-
ngecer kemudian menjual kepada konsumen ak-
hir secara bertahap sehingga juga harus menang-
gung fungsi fasilitas yaitu risiko menyimpan. 
Pengecer juga melakukan fungsi fisik pengemasan 
dan transportasi. 
 
ANALISIS EFISIENSI PEMASARAN SECARA 
OPERASIONAL 
Margin Pemasaran Beras di Kabupaten 
Landak 

Marjin pemasaran dihitung dari selisih an-
tara harga di tingkat petani dengan harga di ting-
kat konsumen. Perbedaan harga yang terjadi 
disebabkan oleh adanya biaya dari fungsi-fungsi 
pemasaran yang dilakukan dalam saluran pema-
saran dan keuntungan yang diambil sebagai balas 
jasa atas fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan. 
Perhitungan margin pemasaran harus dilakukan 
pada produk agribisnis yang setara (equivalent) 
(Asmarantaka 2014), sehingga pada penelitian ini 
analisis marjin pemasaran dengan menyetarakan 
nilai GKP dan beras dengan nilai konversi 60% 
yang artinya setiap 1 kg GKP akan menghasilkan 
0,6 kg beras seperti yang terlihat pada Tabel 2.  

Tabel 1. Fungsi Pemasaran Beras di Kabupaten Landak 

Saluran Lembaga 
Pemasaran 

Fungsi-Fungsi Pemasaran 
Pertukaran Fisik Fasilitas 

Beli Jual Pengo-
lahan 

Penge-
masan 

Penyim-
panan 

Trans-
portasi Sortasi Risiko Pem-

biayaan 
Info 

pasar 
Saluran 1           
Petani ×  ×  ×  ×    
pengumpul     × ×   ×  ×  
pabrik         ×  
pengecer   × ×  × ×  ×  
Saluran 2                     
Petani ×  ×  ×  ×    
pengumpul     × ×   ×  ×  
penggilingan   × ×   ×  ×  
pengecer       ×  ×  
Saluran 3           
Petani ×  ×  ×  ×    
penggilingan     ×  ×  ×  
pengecer   × ×   ×  ×  
Saluran 4                     
Petani ×    ×      
pengecer   ×      ×  
Saluran 5                     
Petani ×          
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Tabel 2 menunjukkan marjin pemasaran 
terendah yaitu saluran pemasaran 3 (petani -
penggilingan – pengecer - konsumen akhir) de-
ngan nilai sebesar Rp 4000,00/kg dengan per-
sentase sebesar 36,36%. Hal ini sejalan dengan 
penelitian Yonida et al. 2020 yang menyebutkan 
saluran pemasaran yang memiliki margin pema-
saran paling tinggi yaitu saluran pemasaran ter-
panjang, sedangkan saluran terpendek memiliki 
nilai margin pemasaran terendah. Peningkatan 
variasi marjin pemasaran dapat menjadi indikasi 
semakin meningkatnya risiko yang dihadapi para 
pelaku yang berada di sepanjang rantai pe-
masaran (Herawati dan Harianto, 2021).  

Permasalahan pemasaran beras di Kabu-
paten Landak adalah margin yang cukup tinggi 
tetapi relatif sama antara tingkat lembaga pe-
masaran. Namun dari sisi produk, antara gabah 
dan beras memiliki margin yang cukup besar. Jika 
dilihat dari sisi harga terlihat margin yang tinggi 
di mana harga gabah yang berada pada kisaran Rp 
4000 per kilogram dan harga beras Rp 12.000 per 
kilogram terlihat bahwa margin yang terjadi lebih 
dari 100%, namun setelah diekuivalenkan antara 
gabah dan beras maka didapatkan bahwa 1 kilo-
gram gabah menghasilkan 0,6 kilogram beras 
sehingga harga gabah yang diperhitungkan untuk 
mendapatkan 1 kg beras menjadi disetarakan nilai 
beras yaitu Rp 4300 gabah senilai beras menjadi 

Rp 7166,67. Selain itu margin yang tinggi juga 
disebabkan oleh besarnya biaya pemasaran yang 
harus ditanggung lembaga pemasaran seperti 
biaya transportasi, pengeringan, penggilingan dan 
pengemasan. Biaya pemasaran yang tinggi dapat 
diatasi dengan memaksimalkan manfaaat yang 
didapat atas biaya yang dikeluarkan seperti trans-
portasi secara kolektif dan pencapaian kapasitas 
penggilingan sehingga tercapai economic of scale. 
 
Farmer’s Share Pemasaran Beras di 
Kabupaten Landak 

Farmer’s share merupakan perbandingan 
antara harga yang diterima petani dengan harga 
yang dibayarkan konsumen akhir. Nilai farmer’s 
share yang tinggi menunjukkan tingginya bagian 
yang diterima oleh petani, namun nilai tersebut 
tidak selalu menunjukkan bahwa sistem pe-
masaran tersebut efisien. Hal ini berkaitan dengan 
besar atau kecilnya nilai tambah yang diberikan 
kepada suatu produk oleh setiap lembaga pe-
masaran yang terlibat. Nilai farmer’s share ber-
banding terbalik dengan marjin pemasaran, arti-
nya bahwa semakin tinggi marjin pemasaran yang 
terbentuk maka bagian yang diterima oleh petani 
semakin kecil. 

Tabel 3 menunjukkan bahwa farmer’s share 
tertinggi dimiliki oleh saluran pemasaran 3 de-
ngan dengan persentase sebesar 63,64 %. Kontra-

Tabel 2. Margin Pemasaran Beras di Kabupaten Landak 
 

Saluran 
Pemasaran 

Harga di 
Tingkat 

Petani (GKP) 
(Rp/kg) 

Harga konversi 
GKP-Beras yang 
Diterima Petani 

(Rp/kg) 

Harga di 
Tingkat 

Konsumen 
(Rp/kg) 

Marjin 
Pemasaran    

Absolut 

Marjin 
Pemasaran 
Persentase 

(%) 
1 4.300,00 7.181,00 12.000,00 4.833,33 40,28 
2 4.200,00 7.014,00 12.000,00 5.000,00 41,67 
3 4.200,00 7.014,00 11.000,00 4.000,00 36,36 
4* 4.000,00 6.680,00 11.000,00 4.333,33 39,39 
5* 4.000,00 6.680,00 11.000,00 4.333,33 39,39 

Keterangan = *petani menjual beras 
 

Tabel 3.  Farmer’s Share Pemasaran Beras di Kabupaten Landak 

Saluran 
Pemasaran 

Harga di 
Tingkat Petani 
(GKP) (Rp/kg) 

Harga di Tingkat 
Petani (Setara 

beras) (Rp/kg) 

Harga di Tingkat 
Konsumen 

(Rp/kg) 

Farmer's 
Share (%) 

Saluran 1 4300,00 7166,67 12.000,00 59,72 
Saluran 2 4200,00 7000,00 12.000,00 58,33 
Saluran 3 4200,00 7000,00 11.000,00 63,64 
Saluran 4* 4000,00 6666,67 11.000,00 60,61 
Saluran 5* 4000,00 6666,67 11.000,00 60,61 

Keterangan = *petani menjual beras 
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diksi dengan hasil penelitian sebelumnya yang 
menyebutkan bahwa jumlah pelaku pemasaran 
yang sedikit dapat memberikan farmer’s share 
yang lebih tinggi (Lasitya et al. 2022). Besarnya 
bagian penerimaan petani menunjukkan bahwa 
lembaga-lembaga pemasaran yang terlibat mam-
pu mengoptimalkan fungsi pemasaran yang dila-
kukan. Pada saluran 4 dan 5 di mana petani 
menjual beras, terlihat bahwa farmer’s share yang 
diterima tidak lebih tinggi dari saluran 3. Maka 
dapat dikatakan bahwa petani yang melakukan 
pengolahan produk tidak selalu mendapatkan 
nilai farmer’s share yang lebih tinggi. Hal ini dika-
renakan pengolahan memerlukan biaya yang cu-
kup tinggi sehingga nilai tambah yang didapatkan 
untuk menutupi besaran biaya yang dikeluarkan.  

 
Rasio Keuntungan terhadap Biaya Pemasaran 
Beras di Kabupaten Landak 

Rasio keuntungan terhadap biaya dapat 
dilihat sebagai indikator kuantitatif efisiensi pe-
masaran. Analisis rasio terhadap biaya merupa-
kan besarnya keuntungan yang diterima oleh lem-
baga pemasaran terhadap biaya yang dikeluarkan. 
Nilai rasio yang >0 artinya menguntungkan. Setiap 
saluran pemasaran memiliki rasio keuntungan 
terhadap biaya yang berbeda-beda (Tabel 4). 

Pada Tabel 4 terlihat bahwa seluruh sa-     
luran pemasaran memiliki rasio keuntungan 
terhadap biaya dengan nilai >0. Adapun nilai rasio 
paling tinggi yaitu saluran 1 sebesar 1,17 artinya 

setiap Rp 1.000 yang dikeluarkan akan memberi-
kan keuntungan sebesar Rp 1.170. Keuntungan 
yang diterima pada saluran 1 sebesar Rp 5.406 
dan biaya pemasaran sebesar Rp 4.625. Secara 
relatif dapat dilihat bahwa lembaga pemasaran 
yang mengalami rasio keuntungan terhadap biaya 
dengan nilai terendah yaitu pengolah (pabrik dan 
penggilingan). Namun hal ini tidak serta merta 
artinya lembaga tersebut mengalami kerugian ka-
rena masih ada produk sampingan yang bernilai 
seperti dedak dan sekam namun tidak diperhi-
tungkan dalam penelitian ini. 

Pada saluran 4 dan 5 (Tabel 5) di mana 
petani menjual dalam produk beras, saluran yang 
memiliki nilai rasio paling tinggi yaitu saluran 5 
dengan nilai 1,01. Hal ini sejalan dengan penelitian 
Silaban dan Yuliawati, 2019; Maharani et al. 2015, 
yang menyatakan bahwa salah satu alternatif agar 
petani padi memperoleh keuntungan dalam pe-
masaran hasil panen dengan mengolah padi men-
jadi beras sehingga dapat meningkatkan nilai tam-
bah dan dapat secara langsung menjual ke konsu-
men dengan harga yang cukup tinggi.  

Kontradiktif dengan nilai rasio yang efisien, 
secara relatif petani harus menanggung biaya 
yang besar karena melakukan banyak fungsi-
fungsi pemasaran yang berpusat pada petani. Ke-
tika petani menjual beras kepada konsumen akhir 
artinya petani harus melakukan banyak fungsi pe-
masaran dan menanggung banyak biaya. Meski-
pun secara rasio keuntungan dan biaya petani 

Tabel 4. Rasio Keuntungan terhadap Biaya Saluran Pemasaran 1,2 dan 3 

Lembaga 
Pemasaran 

Saluran 1 
Biaya/Harga 

(Rp/kg) 

Saluran 2 
Biaya/Harga 

(Rp/kg) 

Saluran 3 
Biaya/Harga 

(Rp/kg) 
Pengumpul 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
166,67 
515,67 

3,09 

 
100,00 
415,00 

4,15 

 
- 

Pabrik 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
4.158,33 
3.690,67 

0,89 

 
4.366,67 
3.148,33 

0,72 

Penggilingan 
4.233,33 
2.766,67 

0,65 
Pengecer 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
300,00 

1.200,00 
4 

 
300,00 
700,00 

2,33 

 
300,00 
700,00 

2,33 
Total 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
4.625,00 
5.406,33 

1,17 

 
4.766,67 
4.263,33 

0,89 

 
4.533,33 
3.466,67 

0,76 
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yang menjual beras mendapat keuntungan yang 
lebih tinggi namun tidak banyak petani yang 
memilih saluran ini karena keterbatasan modal. 
Untuk mengatasi masalah pemodalan ini, peme-
rintah juga sudah membuat kebijakan pemodalan 
alternatif yang dapat dipilih petani seperti Kredit 
Ketahanan Pangan dan Energi (KKPE), Kredit 
Usaha Rakyat (KUR) dan Pengembangan Usaha 
Agribisnis Pedesaan (PUAP) (Ashari, 2009; Dahri, 
2015). 

Efisiensi pemasaran selain dilihat dari indi-
kator kualitatif seperti fungsi-fungsi pemasaran, 
saluran dan lembaga pemasaran. Sedangkan efi-
siensi operasional dilihat dari nilai volume pen-
jualan, marjin pemasaran, farmer’s share, dan 
rasio keuntungan terhadap biaya pemasaran 
beras di Kabupaten Landak dapat dilihat pada 
Tabel 6. 

Berdasarkan kriteria efisiensi margin pe-
masaran, farmer’s share dan rasio keuntungan 
terhadap biaya, dapat disimpulkan bahwa saluran 
1 merupakan saluran yang paling efisien. Hal ini 
ditunjukkan dari nilai margin dan farmers’s share 
yang relatif tinggi dan didukung nilai rasio ke-

untungan dan biaya paling tinggi yaitu 1,17. 
Secara ekonomi, saluran pemasaran 1 adalah yang 
paling efisien karena tujuan pemasaran selain 
mendistribusikan beras kepada konsumen akhir 
juga bertujuan untuk mencari keuntungan atas 
fungsi pemasaran yang telah dilakukan oleh setiap 
lembaga pemasaran pengumpul, pabrik dan pe-
ngecer. Hal ini sesuai dengan  Pada saluran 1 rasio 
keuntungan setiap lembaga dominan tersebar 
merata dan adil serta nilai farmer’s share yang 
diterima petani juga cukup tinggi. Saluran 1 memi-
liki potensi besar untuk dikembangkan terutama 
dalam meningkatkan posisi tawar petani dengan 
meningkatkan kelembagaan petani karena sa-
luran 1 dapat memaksimalkan peranan poktan 
dan gapoktan dalam melakukan pembelian secara 
berkelompok (sebagai pengumpul). Saluran pe-
masaran padi/beras secara kolektif dapat mem-
bantu petani meningkatkan keuntungannya 
(Pham et al. 2019). Selain itu, petani juga bisa 
meningkatkan pendapatannya dengan melakukan 
koordinasi horizontal dengan memanfaatkan ke-
lembagaan poktan/gapoktan yang sudah ada dan 
secara vertikal dengan membangun kemitraan 

Tabel 5. Rasio Keuntungan terhadap Biaya Saluran Pemasaran 4 dan 5 

Lembaga Pemasaran 
Saluran 4 

Biaya/Harga  
(Rp/kg) 

Saluran 5 
Biaya/Harga  

(Rp/kg) 
Petani 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
5.413,33 
4.586,67 

0,85 

 
5.413,33 
5.586,67 

1,03 
Pengecer 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
500,00 
500,00 

1 

 
 
 

Total 
Biaya Pemasaran (c)  
Keuntungan (π)  
Rasio (π/c) 

 
5.913,33 
5.086,67 

0,86 

 
5.413,33 
5.586,67 

1,03 
 

Tabel 6. Rekapitulasi Volume Penjualan, Marjin Pemasaran, Farmer’s Share, dan Rasio 
Keuntungan dan Biaya Saluran Pemasaran Beras di Kabupaten Landak 

Saluran 
Pemasaran 

Volume 
penjualan (kg) 

Marjin Pemasaran 
(Rp) 

Farmer's Share 
(%) 

Rasio Keuntungan 
terhadap Biaya 

Saluran 1 28.050 4833,33 59,72 1,17 
Saluran 2 34.500 5000,00 58,33 0,89 
Saluran 3 37.750 4000,00 63,64 0,76 
Saluran 4* 21.290 4333,33 60,61 0,86 
Saluran 5* 9.810 4333,33 60,61 1,03 

Keterangan = *petani menjual beras 
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(bantuan pembiayaan) dengan pengumpul/ pa-
brik terdekat sehingga keberlanjutan pemasaran-
nya lebih terjamin dari sisi kuantitas maupun kua-
litas. Koordinasi vertikal antar lembaga pema-
saran salah satunya dipengaruhi oleh penjualan/ 
pembelian organisasi (Rahaman dan Abdulai, 
2019). Penjualan/pembelian organisasi yang di-
maksud yaitu melalui Poktan dan Gapoktan yang 
diharapkan dapat meningkatkan posisi tawar pe-
tani terhadap pembeli agar dapat menerima harga 
yang lebih tinggi dan menguntungkan. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 
KESIMPULAN 

Analisis sistem pemasaran beras di Kabu-
paten Landak menunjukkan bahwa terdapat 5 
(lima) saluran pemasaran yang melibatkan 4 
(empat) jenis lembaga pemasaran. Saluran 1 yaitu 
petani, pengumpul, pabrik, pengecer, konsumen 
akhir; saluran 2 yaitu petani, pengumpul, peng-
gilingan, pengecer, konsumen akhir; saluran 3 
yaitu petani, penggilingan, pengecer, konsumen 
akhir; saluran 4 petani, pengecer, konsumen ak-
hir; saluran 5 petani, konsumen akhir. Lembaga 
pemasaran yang terlibat yaitu pengumpul, pabrik, 
penggilingan dan pengecer. Setiap lembaga pema-
saran sudah melakukan fungsi-fungsi pemasaran 
yaitu fungsi pertukaran (jual-beli), fungsi fisik 
(transportasi, pengemasan dan pengolahan), dan 
fungsi fasilitas (informasi pasar dan risiko pasar). 
Analisis efisiensi pemasaran secara operasional 
menunjukkan bahwa saluran pemasaran 1 meru-
pakan saluran yang paling efisien karena memiliki 
nilai margin dan farmer’s share relatif besar serta 
nilai rasio keuntungan terhadap biaya paling be-
sar. Analisis keragaan pasar secara relatif menun-
jukkan bahwa pemasaran beras di Kabupaten 
Landak sudah efisien secara operasional.  
 
SARAN 

Penelitian ini menghasilkan beberapa reko-
mendasi kebijakan bagi petani, kelembagaan, 
pemerintah, dan instansi terkait untuk mendu-
kung optimalisasi kegiatan pemasaran dan me-
ningkatkan pelaku pemasaran yang terlibat dalam 
kegiatan pemasaran beras di Kabupaten Landak 
yang efisien, yaitu:  
1. Petani diharapkan mampu meningkatkan pro-

duksi dan menjaga kualitas gabah yang dihasil-

kan agar dapat menjadi pemasok utama beras 
di Kabupaten Landak.  

2. Optimaliasi fungsi pemasaran dengan meman-
faatkan peran kelompok tani dalam mening-
katkan posisi tawar petani anggotanya.  

3. Bagi pemerintah dan dinas terkait diharapkan 
adanya penyediaan benih tersertifikasi, subsi-
di pupuk, serta perbaikan infrastruktur jalan 
dan jaringan komunikasi untuk meudahkan 
distribusi gabah dan beras di lokasi penelitian. 

4. Penelitian lebih lanjut diharapkan mampu 
menjangkau ruang lingkup yang lebih jauh dan 
secara spesifik membahas industri pengolahan, 
sehingga diharapkan bisa mengidentifikasi 
struktur dan perilaku pasar dari industri besar 
gabah/beras yang terdapat di Kabupaten 
Landak mengingat ada satu pabrik yang belum 
diteliti lebih lanjut. 
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