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1. Introduction 
 Indonesia merupakan negara Kepulauan yang memiliki 
ribuan pulau yang terbentang dari Sabang hingga Merauke, 
yang dimana setiap pulau memiliki keanekaragaman dan 
kekayaan sumberdaya alam yang sangat melimpah (Widiana & 
Wikantiyoso, 2018). Indonesia memiliki posisi sebagai produsen 
hasil perikanan dunia (Talib, 2018). Posisi Indonesia sebagai 
negara konsumen yang cukup besar dengan penduduk saat ini 
merupakan pasar potensial bagi berbagai produk dunia 
termasuk produk perikanan (Kusdiantoro et al., 2019). Malang 
ialah salah satu kota atau kabupaten yang berada di Pulau Jawa 
bagian timur yang memiliki pantai yang berbatasan langsung 
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Abstrak 
 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji rantai 
pemasaran ikan tuna sirip kuning di PPP Pondok Dadap Sendang 
Biru. Penelitian ini juga dilakukan untuk mengetahui besar 
margin dan share harga yang diterima nelayan ikan tuna sirip 
kuning. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 
yaitu metode survei yang melakukan observasi langsung serta 
wawancara. Data yang digunakan yaitu data primer yang diambil 
pada bulan Oktober-November 2021. Pemilihan responden 
ditentukan menggunakan teknik snowball sampling. Snowball 
sampling merupakan suatu cara untuk menemukan informan 
atau responden yang memiliki banyak informasi terkait dengan 
penelitian yang dilakukan. Jumlah responden sebanyak 37 orang 
Hasil penelitian diketahui bahwa terdapat tiga tipe saluran 
pemasaran ikan tuna sirip kuning di PPP Pondok Dadap Sendang 
Biru. Pada rantai 2 total marjin tertinggi diterima oleh pedagang 
pengecer sebesar Rp.8.864/Kg dengan persentase 29%. Pada 
saluran 3 total marjin tertinggi diterima oleh pedagang pengecer 
sebesar Rp.12.000/Kg dengan persentase 34%. Fisherman’s 
share tertinggi yaitu pada rantai pemasaran tipe 2 sebesar 62%. 
 
Kata kunci: fisherman’s share; Ikan tuna; margin; rantai 

pemasaran 
 

Abstract 
 
The goal of this study was to investigate the yellowfin tuna 
marketing chain in PPP Pondok Dadap Sendang Biru. 
Additionally, this study determined the margin and price share 
earned by yellowfin tuna fisherman. This research employed a 
survey strategy that included direct observation and interviews. 
The data used were original sources collected during October 
and November 2021. The respondents were chosen using the 
snowball sampling technique, which is a technique for 
identifying informants or respondents who possess a wealth of 
information on the research being conducted. There were 37 
respondents. According to the study's findings, there are three 
distinct channels for yellowfin tuna marketing at PPP Pondok 
Dadap Sendang Biru. In chain 2, retailers earned the largest 
overall margin of Rp. 8,864/Kg, or 29 percent. In channel 3, 
retailers earned the largest overall margin of Rp. 12,000/Kg, or 
34%. The biggest Fisherman's share, at 62 percent, is in the type 
2 marketing chain. 
 
Keywords: fisherman’s share; marketing chain; margin; tuna 
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dengan Samudra Hindia (Widiana & Wikantiyoso, 2018). Salah 
satu pantai yang sangat kaya akan sumberdaya perikanan 
potensial yaitu Pantai Sendang Biru (Kusdiyanti et al., 2020; 
Widiana & Wikantiyoso, 2018).  

 Pantai Sendang Biru menjadi salah satu wilayah pesisir 
yang menjadi prioritas dalam sektor pengelolaan sumberdaya 
perikanan tangkap. Menurut Fauzi (2010), di beberapa negara 
di dunia, sektor perikanan menjadi sumber untuk  pertumbuhan 
ekonomi. Oleh karena itu, kawasan Perairan Sendang Biru 
menjadi salah satu sentra industri perikanan tangkap di Jawa 
Timur (Atmajaya, 2021). Berbagai macam kekayaan laut yang 
dapat diperoleh di Pantai Sendang Biru, salah satunya yang 
menjadi primadona yaitu ikan tuna (Putri, 2016). 

 Ikan tuna merupakan salah satu sumber bahan baku 
hasil perikanan yang berperan  penting bagi sector 
perkembangan perekonomian di Indonesia (Linthin et al., 2018). 
Ikan tuna memiliki potensi sumberdaya yang tersedia cukup 
besar di perairan Indonesia, bernilai ekonomis tinggi, serta 
potensial menjadikannya sebagai salah satu ikan primadona 
yang banyak diburu oleh nelayan (Kantun & Mallawa, 2019). 
Selain itu, ikan tuna dapat dijadikan bahan baku yang dapat 
diolah menjadi berbagai macam produk olahan, sehingga dapat 
menciptakan peluang bisnis yang dapat meningkatkan 
pendapatan masyarakat. Ikan tuna juga memiliki peluang pasar 
yang bagus untuk pasokan dalam negeri maupun ekspor yang 
terbuka luas serta belum ada batasan kuota perdagangan, maka 
perlu diimbangi dengan peningkatan system pemasaran ikan 
tuna (Diatin, 1996).  

 Produksi yang baik akan sia-sia apabila harga pasar 
rendah, sehingga tingginya produksi tidak mutlak memberikan 
keuntungan yang tinggi tanpa pemasaran yang baik dan efisien 
(Indra & Haser, 2018). Sistem pemasaran yang efisien dapat 
dicapai apabila system pemasaran yang digunakan mampu 
memberikan pembagian keuntungan yang optimal kepada 
semua pihak yang terlibat dalam pemasaran (Nurdiana, 2018). 
Ketidakefisienan pemasaran bisa dilihat dari panjangnya rantai 
pemasaran yang ada atau banyaknya pelaku usaha pemasaran 
yang terlibat. Menurut Ismail et al. (2008), sistem pemasaran 
yang efisien akan member keuntungan bagi pelaku usaha yang 
terlibat dalam proses produksi sampai proses ke penjualan  
akhir. Untuk mendapatkan keuntungan yang optimal, maka 
diperlukan adanya sistem pemasaran yang efisien yang mampu 
mengadakan pembagian keuntungan yang adil kepada semua 
pihak baik produsen maupun lembaga pemasaran.  

 Keberlanjutan kegiatan perikanan ikan tuna sirip kuning 
sangat dipengaruhi oleh sistem saluran pemasaran yang 
dibangun oleh pelaku usaha ikan tuna sirip kuning, mulai dari 
menangkap ikan, pemasaran hingga sampai di tangan 
konsumen lokal maupun luar negeri. Pelaku usaha dimulai dari 
nelayan, pedagang pengumpul, pedagang pengecer, pedagang 
besar dan eksportir. Analisis rantai pemasaran komoditas ikan 
tuna sirip kuning di Perairan Sendang Biru diharapkan dapat 
mendukung pengembangan pemasaran produk ikan tuna sirip 
kuning dengan tujuan pembangunan perikanan dan 
peningkatan kesejahteraan nelayan. 
 
2. Materials and Methods 
2.1. Waktu dan tempat 

 Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Oktober hingga 
November 2021 di Pelabuhan Perikanan Pantai Pondok Dadap 
Sendang Biru, Kabupaten Malang, Jawa Timur. 
2.2. Metode pengumpulan data 

 Penelitian  ini menggunakan jenis data primer. Data 
primer yang digunakan meliputi beberapa aspek yaitu saluran 
pemasaran dan margin pemasaran. Metode penelitian yang 

diaplikasikan adalah metode survei, yang melakukan observasi 
langsung serta wawancara.  

 Pemilihan responden ditentukan menggunakan teknik 
snowball sampling. Snowball sampling merupakan suatu cara 
untuk menemukan informan atau responden yang memiliki 
banyak informasi terkait dengan penelitian yang dilakukan 
(Rukajat, 2018). Metode ini menggunakan beberapa responden 
yang potensial dan akan ditanya apakah mereka mengetahui 
responden lain dengan kriteria yang sudah ditentukan untuk 
keperluan terkait penelitian. Metode ini didukung juga dengan 
wawancara dan survey lapang.  

 Wawancara dilakukan secara terstruktur menggunakan 
kuisioner. Menurut Salganik and Heckathorn (2004)  ukuran 
sampel yang dapat digunakan dalam menggunakan teknik ini 
yakni: 1) Besar, dengan jumlah sampel lebih dari 30 dan 2) 
Sedang, dengan jumlah sampel antara 10-30. Pada penelitian 
yang dilakukan jumlah sampel yang akan digunakan adalah 37. 
Dari 37 sampel tersebut dikelompokkan ke dalam masing-
masing pelaku pemasaran. Responden meliputi nelayan, 
pengambek, pedagang pengecer dan pengusaha besar. 
2.3. Analisa data 
 Data pada penelitian ini dianalisis secara deskriptif dan 
kuantitatif. Analisis deskriptif digunakan untuk menggambarkan 
pola rantai pemasaran ikan tuna sirip kuning, sedangkan analisis 
kuantitatif digunakan untuk mengetahui margin, persentase 
margin dan share harga ikan tuna sirip kuning di Pelabuhan 
Perikanan Pantai Pondok Dadap.  
 Saluran pemasaran ditelusuri dari tingkat produsen, 
sampai pedagang pengecer. Alur pemasaran tersebut 
digunakan sebagai dasar dalam menggambarkan  pola saluran 
pemasaran ikan tuna di Pelabuhan Perikanan Pantai Pondok 
Dadap, sedangkan marjin pemasaran, persentase margin, dan 
fisherman’s share dianalisis secara kuantitatif untuk 
mengetahui efisiensi pemasaran. Data akan dianalisis  
berdasarkan rumus berikut: 
2.3.1. Analisis margin pemasaran 

 Margin pemasaran sama dengan selisih harga di tingkat 
produsen dengan harga di tingkat konsumen, digunakan rumus 
dari Rais (2013)sebagai berikut: 

MP = Hk – Hp 
Keterangan: 
M : Margin Pemasaran (Rp/kg) 
Hk : Harga konsumen (Rp/kg) 
Hp : Harga produsen (Rp/kg) 
2.3.2. Persentase margin 

 Untuk menghitung persentase marjin, digunakan rumus 
dari Hanafiah (1983) sebagai berikut: 

% M = M/HE  x 100 % 
Keterangan: 
%M : Persentase Marjin 
M : Marjin 
HE : Harga Eceran 
2.3.3.   Fisherman’s share 

Share harga yang diterima nelayan, merupakan 
persentase keuntungan yang diterima nelayan. Untuk 
menghitung fisherman's share, digunakan rumus dari Suyono 
and Hermawan (2013) sebagai berikut: 

FS = Pf/Pr x 100 % 
Keterangan: 
Fs : Persentase harga yang diterima nelayan 
Pf : Harga ikan tuna di tingkat nelayan 
Pr : Harga ikan tuna di tingkat konsumen 
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3. Hasil dan Pembahasan 
3.1. Karakteristik Responden 

 Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 37 
orang yang terdiri dari 7 orang nelayan, 7 orang pengambek, 10 
orang pengusaha dan 15 orang pedagang pengecer. Terdapat 
10 orang pengusaha di antaranya 2 pengusaha besar dan 8 
agen. Dan 15 pedagang pengecer diambil dari KIN (Kios Ikan 
Nelayan), Pasar Gadang, Pasar Dampit, Pasar Gondang Legi, 
Pasar Kepanjen yang masing-masing terdapat tiga orang dan 
pasar Kepanjen dua orang responden. 
3.1.1. Usia responden 

Salah satu hal yang berpengaruh terhadap kinerja 
seseorang yaitu umur. Umur yang tergolong muda pada 
umumnya cenderung lebih kuat melakukan aktivitas 
dibandingkan umur yang lebih tua, karena dikaitkan langsung 
dengan kekuatan mental dan fisik. 
 
Tabel 1 
Rata-Rata Usia Responden  

Umur Responden 
(Tahun) 

Jumlah Responden 
(Orang) 

Persentase 
(%) 

21-30 6 16% 

31-40 17 46% 

41-50 13 35% 

51-60 1 3% 

Total 37 100% 

 
 Berdasarkan Tabel 1 dapat diketahui bahwa jumlah 
umur responden terbanyak yaitu pada usia 31-40 tahun 
sebanyak 17 orang dengan persentase 46%. Sedangkan jumlah 
responden paling sedikit yaitu pada usia 51-60 sebanyak 1 
orang dengan persentase 3% dari total responden keseluruhan. 
Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa umur responden 
lembaga pemasaran masih termasuk umur produktif. Menurut 
Suyono and Hermawan (2013), usia tenaga kerja yang berada 
dalam usia produktif yaitu 15-60 tahun memiliki hubungan yang 
positif terhadap produktivitas tenaga kerja. Artinya apabila 
umur tenaga kerja pada kategori produktif maka produktivitas 
kerjanya akan meningkat (Kumbadewi et al., 2016). 
3.1.2. Pendidikan responden 

Pendidikan merupakan faktor yang sangat penting 
untuk menentukan pola piker individu (Sakerebau, 2018). 
Tingkat pendidikan juga memiliki pengaruh bagi pelaku 
pemasaran ikan tuna sirip kuning dalam memasarkan  hasil 
tangkapan (Fiddyawati, 2021). Pendidikan yang tergolong tinggi 
dapat membantu pelaku pemasaran dalam mengambil 
keputusan saat dihadapkan oleh bebera pamasalah yang 
berkaitan dengan kegiatan pemasaran, dibandingkan  dengan 
pelaku pemasaran dengan tingkat pendidikan yang rendah (Arbi 
et al., 2018). Pelaku pemasaran memiliki tingkat pendidikan 
yang tergolong tinggi, akan mampu untuk mendukung 
pengembangan pemasaran produk ikan tuna sirip kuning. 
Pendidikan responden berdasarkan Tabel 2 dapat dilihat bahwa 
tingkat pendidikan responden pelaku pemasaran terbanyak 
yaitu lulusan SMP dengan persentase 43% dan tingkat 
pendidikan yang paling sedikit yaitu Sarjana dengan persentase 
3% dari total keseluruhan. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Tabel 2 
Pendidikan Responden 

Pendidikan Jumlah (Orang) Persentase (%) 

SD 7 19 

SMP 16 43 

SMA 13 35 

S1 1 3 

Total 37 100 

 
3.1.3. Analisa pelaku pemasaran 

Terdapat beragam pelaku yang terlibat dalam saluran 
pemasaran untuk produk ikan tuna sirip kuning di PPP Pondok 
Dadap Sendang Biru yaitu nelayan, pengambek, pengusaha  
besar, supplier, pedagang pengecer, dan konsumen. Nelayan 
bertindak sebagai orang yang mencari dan menangkap ikan di 
lautan. Dalam hal ini, nelayan Sendang Biru  tidak bertugas 
sebagai orang pertama dalam pendistribusian ikan hasil 
tangkapan. Hasil tangkapan laut akan diserahkan ke pengambek 
untuk dipasarkan. 

Pengambek merupakan penanggungjawab sarana, 
fasilitas dan logistik yang dibutuhkan nelayan selama melaut. 
Selain itu, kegiatan yang dilakukan oleh pengambek berkaitan 
dengan pemasaranya itu melakukan pelelangan serta 
penaksiran harga. Pengambek menaksirkan  hargadalam proses 
lelang yang berbeda tergantung dengan harga pasar sehingga 
tidakakan ada ketimpangan harga yang dapat merugikan 
mereka ketika proses lelang berlangsung. Hal ini berkaitan 
dengan pernyataan Qurrata (2017), pengambek 
bertanggungjawab untuk memenuhi kebutuhan input produksi 
kegiatan penangkapan nelayan dan menjual seluruh hasil 
tangkap. Lebih lanjut menurut Hapsari and Fuad (2017) 
pengambek dapat berperan ganda sebagai pedagang, pengirim 
dan pengolah hasil tangkapan yang diperoleh nelayan. Sistem 
pemasaran yang digunakan pada PPP Pondok Dadap yaitu 
system lelang, dimana ikan hasil tangkapan nelayan akan 
didistribusikan melalui pengambek sebagai perantara dan akan 
dilelangkan pada peserta lelang di TPI Pondok Dadap Sendang 
Biru. 

Fungsi pemasaran dari pengusaha yaitu membeli ikan 
dari pengambek melalui sistem lelang. Kemudian pengusaha 
atau agen akan menyalurkan ikan kepada pedagang pengecer 
ikan yang ada di pasar-pasar di daerah kota dan kabupaten 
setempat, ada pula pengusaha besar yang mendistribusikan 
ikan ke supplier atau perusahaan besar untuk kebutuhan 
ekspor. Pengusaha merupakan orang yang resmi terdaftar 
menjadi peserta lelang di TPI Sendang Biru. Untuk menjadi 
anggota lelang diharuskan untuk menjadi anggota koperasi KUD 
Mina Jaya, setiap angggota harus menyertakan surat tanah dan 
surat kendaraan bermotor roda empat sebagai jaminan. 

Fungsi pemasaran dari pedagang pengecer yaitu 
mendistribusikan ikan kepada konsumen. Dalam hal ini, 
pedagang pengecer akan membeli ikan dan menjualnya kembali 
dalam bentuk yang sama tanpa ada perlakuan apapun, hanya 
terdapat proses pengawetan dengan menggunakan es balok 
dan garam agar ikan tetap dalam kondisi segar dan tidak mudah 
busuk. Pedagang pengecer yang memasarkan hasil tangkapan 
laut khususnya ikan tuna sirip kuning umumnya berada di pasar 
di pusat Kota dan pusat Kecamatan. 
3.1.4. Saluran pemasaran 
 Rantai pemasaran menggambarkan urutan lembaga 
pemasaran yang harus dilalui oleh suatu produk sejak 
diproduksi hingga ke konsumen akhir (Apituley et al., 2013). 
Rantai pemasaran memiliki peranan penting dalam suatu alur 
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pendistribusian hasil produksi. Berikut rantai pemasaran ikan 
tuna sirip kuning di PPP Pondok Dadap Sendang Biru dapat 
dilihat pada Gambar 1 berikut: 

 
Gambar 1. Skema Saluran Pemasaran ikan tuna sirip kuning di PPP Pondok Dadap 
Sendang Biru 
 
 Dapat dilihat pada Gambar 1, terdapat tiga pola saluran 
pemasaran yang melibatkan beberapa pelaku pemasaran. 
Berikut pola rantai pemasaran ikan tuna sirip kuning di PPP 
Pondok Dadap Sendang Biru: 
Rantai 1 : NelayanPengambilPengusaha besar Supplier 
Rantai 2 : NelayanPengambilAgenPedagang pengecer 

Konsumen 
Rantai 3 : 

NelayanPengambilAgenKINPedagangPengecer
Konsumen 

 
 Terdapat beberapa pelaku pemasaran yang terlibat 
dalam pemasaran ikan tuna sirip kuning hingga sampai ke 
tangan konsumen. Hasil tangkapan nelayan terlebih dahulu 
diangkut ke  TempatPelelangan Ikan (TPI) yang merupakan 
tempat bertemu dan berkumpulnya pengambek dan peserta 
lelang untuk melaksanakan transaksi jual beli ikan yang telah 
berhasil ditangkap nelayan. Pada umumnya, masing-masing 
segmen pengusaha besar dan agen telah mempunyai pelanggan 
untuk mendistribusikan ikan hasil tangkapan nelayan. 
 Pola rantai 1 merupakan pendistribusian hasil 
tangkapan nelayan oleh pengambek kepada pengusaha besar 

untuk didistribusikan ke supplier atau perusahaan besar yang 
berada di luar kota untuk kebutuhan ekspor maupun 
pemenuhan kebutuhan rumah makan. Pola kedua merupakan 
pola yang dominan digunakan untuk pemasaran ikan tuna sirip 
kuning. Ikan hasi ltangkapan akan langsung didistribusikan oleh 
agen kepada pedagang pengecer daerah setempat maupun 
pasar yang umumnya berada di pasar di pusat Kota dan pusat 
Kecamatan. Terdapat perbedaan pada rantai tipe 2 dan tipe 3, 
yaitu lebih panjangnya rantai pada pola tipe 3 karena adanya 
KIN atau Kios Ikan Nelayan pada rantai tipe 3. Pedagang 
pengecer tipe 3 memilih membeli ikan hasil tangkapan nelayan 
langsung kepada KIN dengan alas an adanya kekerabatan antara 
dua pelaku pemasaran tersebut. Rantai tipe kedua merupakan 
rantai yang dominan digunakan oleh pelaku pemasaran ikan 
tuna sirip kuning. Menurut Johanson (2013), pemasaran yang 
efektif yaitu diindikasikan dengan pola rantai distribusi yang 
efisien yang dibuktikkan dengan jalur distribusi relative pendek 
dan relative sedikitnya keterlibatan pedagang perantara. 
Semakin panjang jalur distribusi pemasaran maka harga yang 
terbentuk akan semakin tinggi (Effendy, 2017). 
3.2. Analisis margin pemasaran 
 Proses mengalirnya produk dari nelayan ke konsumen 
membutuhkan biaya yang dikenal dengan biaya pemasaran( 
Saad, 2019). Semakin panjang rantai pemasaran semakin besar 
harga produk yang sampai ke konsumen (Sudana, 2019). Rantai 
pemasaran tipe 1 merupakan rantai yang bergerak khusus 
untuk ekspor ikan. Di saluran tipe ini, pengusaha besar tidak 
bersedia untuk menjabarkan harga jual dan harga beli kepada 
peneliti dengan rasionalisasi rahasia perusahaan. 
 Rantai pemasaran tipe 2, pelaku usaha yang terlibat 
yaitu pengambek, agen dan pedagang pengecer. Margin 
pemasaran rantai tipe 2 dapat dilihat pada Tabel 3. Berdasarkan 
tabel 3, margin tertinggi ada pada pelaku pemasaran pedagang 
pengecer. Pedagang pengecer menawarkan harga ikan tuna 
sirip kuning yang cukup tinggi kepada konsumen dikarenakan 
jauhnya jarak yang ditempuh untuk pembelian ikan tuna sirip 
kuning yang memakan biaya transportasi yang cukup tinggi. 
Selama proses pemasaran, biaya transportasi dan biaya 
penanggulangan resiko ditanggung oleh pedagang pengecer 
(Triyanti & Shafitri, 2017). 
 
 

 
Tabel 3 
Rata-Rata Harga Beli-Jual dan Margin Pemasaran Rantai Tipe 2 

Lembaga Pemasaran Harga Beli Harga Jual Margin Persentase Margin 
Pengambek  18.786   
Agen 16.143 21.571 5.429 25% 
Pengecer 21.636 30.500 8.864 29% 
  
 Saluran tipe 3, pelaku pemasasaran yang terlibat yaitu 
pengambek, agen, KIN dan pedagang pengecer. Tidak banyak 
yang menggunakan pola saluran pemasaran ini, dikarenakan 
cukup tingginya harga yang dibeli oleh pedagang pengecer, 
yaitu Rp.23.000 yang menyebabkan tingginya pula harga jual 
dan margin pemasaran pada pedagang pengecer, yaitu  Rp. 
12.000,  tingginya   margin   pada   tingkat   pedagang pengecer 

disebabkan juga karena jarak tempuh pembelian dari KIN yang 
berlokasi di Sendang Biru. Yapanto (2020) berpendapat bahwa 
setiap lembaga pemasaran yang terlibat akan memperoleh 
keuntungan yang berbeda, yang disebabkan oleh modal, 
aktivitas dan jarak untuk sampai ke konsumen akhir. Harga yang 
dijual oleh pedagang pengecer belum ada standar sehingga 
masih terjadi fluktuasi harga. Berikut margin pemasaran saluran 
pemasaran tipe 3 dapat dilihat pada Tabel 4. 

Tabel 4 
Rata-Rata Harga Beli-Jual dan Margin Pemasaran Rantai Tipe 3 

Lembaga Pemasaran Harga Beli Harga Jual Margin Persentase Margin 
Pengambek  18.000   
Agen 18.000 20.500 2.500 12% 
KIN 20.500 23.000 2.500 11% 
Pengecer 23.000 35.000 12.000 34% 
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3.3. Fisherman’s share 
 Fisherman’s share merupakan salah satu indicator 
efisiensi yang menunjukkan bagian yang diterima oleh nelayan, 
yang diukur dengan membandingkan harga yang diterima 
nelayan dan harga di tingkat konsumen (Qalsum et al., 2018). 
Akan tetapi, nelayan Sendang Biru tidak diikut-sertakan dalam 
proses pemasaran ikan hasil tangkapan. Ikan hasil tangkapan 
nelayan langsung ditangani oleh pengambek untuk 
didistribusikan. Maka dari itu, perhitungan diukur dengan 
membandingkan harga yang diterima pengambek sebagai 
tangan pertama dalam proses pendistribusian ikan tuna sirip  

kuning. Berikut fisherman’s share setiap rantai pemasaran 
dapat dilihat pada Tabel 5. 
 Berdasarkan harga-harga yang terjadi pada tingkat 
pengambek dan konsumen pada Tabel 5, fisherman’s share 
tertinggi yaitu pada rantai pemasaran tipe 2 yaitu 62%. Menurut 
Iswahyudi (2019), nilai fisherman’s share ≥ 40% dapat dikatakan 
efisien dan semakin tinggi persentase akan semakin tinggi 
keefisienan rantai pemasaran. Faktor yang mempengaruhi 
rendahnya efisiensi rantai pemasaranya itu banyaknya pelaku 
pemasaran yang terlibat sekaligus mengambil keuntungan 
(Sarmin, 2020). 
 

Tabel 5 
Fisherman’s Share TiapTipeRantaiPemasaran 

Rantai Pemasaran Harga Di Tingkat Pengambek (Rp/Kg) Harga Di Tingkat Konsumen (Rp/Kg) Fisherman's Share 
Rantai Pemasaran 2 18.786 30.500 62% 
Rantai Pemasaran 3 18.000 35.000 51% 

 
4.  Kesimpulan 
 Terdapat tiga rantai pemasaran ikan tuna sirip kuning di 
PPP Pondok Dadap Sendang Biru yang dapat ditarik kesimpulan 
bahwasanya rantai pemasaran yang paling efisienya itu pada 
tipe 2, dikarenakan persentase margin terbilang cukup sedikit 
yaitu 29% dengan fisherman’s share yang cukup tinggi yaitu 
62%. Semakin sedikit pelaku pemasaran yang terlibat dan 
mengambil keuntungan, maka semakin efisien rantai 
pemasaran. 
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