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Ahmad Nur Masfian, 2022, Analisis Strategi Pemasaran Jamur Tiram Pada Badan Usaha

Milik Desa (BUMDes) “Bina Bakti” Desa Danda Jaya Kabupaten Barito Kuala, Pem-
bimbing I: HJ. Erni Alfisah, SE, MM, Pembimbing I1: Teguh Wicaksono, S.KOM, MM

Penelitian ini bertujuan untuk menguji: (1) strategi pemasaran Jamur tiram di Badan
Usaha Milik Desa (BUMDes) “Bina Bakti” Desa Danda Jaya Kabupaten Barito Kuala. (2)
mengetahui kendala-kendala pemasaran Jamur tiram di Badan Usaha Milik Desa (BUMDes)
“Bina Bakti” Desa Danda Jaya Kabupaten Barito Kuala.

Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian desriftif kualitatif dan penelitian sur-
vei, observasi, dan wawancara seluruh karyawan Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) “Bina

Bakti” dan analisis data.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran Produk Jamur Tiram (BUM-
Des) “Bina Bakti” memiliki fokus terhadap pemasaran produk jamur tiram yang dihasilkan mu-
lai pada tingkat kualitas produk, harga dan lokasi pendistribusian produk melalui tiga fokus
strategi pemasaran utama antara lain: 1) memperoleh beberapa alternatif strategi yaitu strategi
produk, strategi harga, strategi distribusi dan strategi prmosi. 2). kendala-kendala yang dihadapi
dalam memasarkan produk Jamur Tiram Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) “Bina Bakti”,
dari segi tingkat poduksi rendah, faktor produksi jamur tiram yang masih bergantung pada ked-
aan cuaca, jangkauan pasar yang tidak maksimal, persaingan.

Hal ini memotivasi para pemasaran jamur tiram dalam menggunakan strategi-strategi
yang efisien dan komitmen merupakan sikap loyalitas karyawan Badan Usaha Milik Desa
(BUMDes) “Bina Bakti” pada organisasi merupakn peroses berlanjut yang mengespesifikasikan

perhatian mereka untuk organisasi dan kesuksesan selanjutnya.

Kata Kunci: Strategi pemasa



ABSTRACT

Ahmad Nur Masfian, 2022, Analysis of Oyster Mushroom Marketing Strategy in Village-
Owned Enterprises (BUMDes) "'Bina Bakti** Danda Jaya Village, Barito Kuala Regency, Su-
pervisor I: HJ. Erni Alfisah, SE, MM, Supervisor I1: Teguh Wicaksono, S.KOM, MM

This study aims to test: (1) the marketing strategy of oyster mushrooms in Village-Owned
Enterprises (BUMDes) "Bina Bakti" Danda Jaya Village, Barito Kuala Regency. (2) knowing
the marketing constraints of oyster mushrooms in village-owned enterprises (BUMDes) "Bina
Bakti" Danda Jaya Village, Barito Kuala Regency. This research uses qualitative descriptive
research design and survey research, observation, and interviews of all employees of Village-
Owned Enterprises (BUMDes) "Bina Bakti" and data analysis.

This research uses a qualitatively defined research design and survey, observation, and
interview research for all employees of Village-Owned Enterprises (BUMDes) "Bina Bakti" and
data analysis.

The results showed that the Oyster Mushroom Product Marketing Strategy (BUMDes)
"Bina Bakti" has a focus on marketing oyster mushroom products produced starting at the level
of product quality, price and location of product distribution through three main marketing
strategy focuses, including: 1) obtaining several alternative strategies, namely product strategy,
price strategy, distribution strategy and prmosi strategy. 2). obstacles faced in marketing Oyster
Mushroom products village-owned enterprises (BUMDes) "Bina Bakti”, in terms of low pro-
duction levels, oyster mushroom production factors that still depend on weather, market reach

that is not optimal, competition.

This motivates oyster mushroom marketers in using efficient strategies and commitment
is an attitude of loyalty of employees of Village-Owned Enterprises (BUMDes) "Bina Bakti" to
the organization is a continuing process that specifies their attention to the organization and its
subsequent success.

Keywords: Marketing strategy.



PENDAHULUAN
1.1.Latar Belakang

indonesia dikenal sebagai negara
agraris, dimana rata-rata penduduknya
mengandalkan sektor pertanian sebagai
mata pencaharian utama dan menopang
pembangunan  perekonomian  nasional.
Sektor pertanian berkontribusi sangat besar
dalam struktur perekonomian Indonesia
dengan proporsi baik pada jumlah penyera-
pan tenaga kerja hingga pada sumber penda-
patan negara melalui total Produk Domestik
Bruto (PDB). Salah satunya adalah per-
tanian  dibidang pangan  khususnya
perkebuan yang saat ini menjadi salah satu
bidang usaha yang tumbuh pesat di Indone-
sia. Strategi merupakan alat untuk mencapai
tujuan. Dalam perkembangannya, konsep
mengenai strategi terus berkembang,

Strategi merupakan alat untuk men-
ciptakan keunggulan bersaing. Dengan
demikian salah satu fokus strategi adalah

memutuskan apakah bisnis tersebut harus

ada atau tidak ada. (Salam, 2019).

Menurut Morrisey (dalam Faisal,
2019) strategi adalah suatu peroses untuk
menentukan arah yang harus dituju agar
misinya tercapai serta sebagi daya dorong
yang akan membantu dalam menentukan
hasil dimasa depan. Strategi yang dimaksud
ialah strategi dalam pemasaran jamur tiram.

Sektor pertanian perkebunan mem-
berikan manfaat kepada penyerapan tenaga
kerja dan meningkatkan pendapatan
masyarakat dan menjadi bagian dalam
mewujudkan swasembada pangan dan
memperbaikikeadaan gizi melalui penga-
nekaragaman jenis bahan makanan. Sektor
perkebunan juga meningkatkan nilai dan
volume perdagangan internasional atas
produk perkebunan nasional.

Kontribusi ~ sektor  perkebunan
kedepannya akan dapat lebih ditingkatkan
melalui peningkatan peran dan tanggung ja-
wab. Salah satu dari jenis perkebunan ada-
lah Jamur tiram putih dikenal sebagai jamur
yang tidak sulit dibudidayakan didaerah tro-
pis dan subtropis. Jamur tiram ini juga ter-

masuk kedalam kelompok jamur yang
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sering dikonsumsi karena memiliki nilai
gizi yang tinggi. Jamur tiram menjadi salah
satu komuditas yang cukup potensial untuk
dipasarkan, hal ini terjadi karena permintaan
jamur ini sangat tinggi namun produksinya
masih rendah, sehingga peluang untuk budi-
daya terbuka (Chazali dan Putri, 2009).

Jamur tiram (pleurotus ostreatus)
saat ini menjadi salah satu komoditas perke-
bunan yang dapat dibudidaya dan memiliki
prospek yang cukup cerah di Indonesia ka-
rena kondisi alam yang sangat mendukung
serta permintaan pasar yang tinggi. Per-
mintaan konsumen terhadap komoditas
jamur tiram membuat peluang bisnis budi-
daya jamur tiram terbuka lebar.

Bisnis jamur tiram dapat dilakukan
mulai dari pengadaan bahan baku atau me-
dia tanam baglog jamur, pembibitan, pem-
budidayaan, pemasaran, dan bisnis olahan
makanan berbahan dasar jamur tiram. Bisnis
jamur tiram saat ini dan pada masa menda-
tang masih merupakan bisnis yang memiliki
prospek sangat bagus, hal ini dikarenakan

meningkatnya pemahaman masyarakat akan

pentingnya pola makan yang sehat dan
bergizi serta permintaan pasar yang belum
dapat terpenuhi dengan baik oleh produsen.
Dengan adanya pembudidayaan jamur tiram
(Pleurotus ostreatus) di Desa Danda Jaya
dapat menjadikan semangat masyarakat da-
lam meningkatkan pendapatan Desa untuk
kesejahtraan masyarakat tersebut dan akan
mendorong ekonomi juga mengurangi ting-
kat penganguran di desa.

Besarnya permintaan jamur tiram
dipasaran membuat pelaku usaha memiliki
harapan untuk memperoleh pendapatan
yang besar dari hasil budidaya jamur tiram
seperti halnya di daerah Desa Danda Jaya
sebagai desa percontohan dimana desa
penghasil jamur tiram terbesar di Kabupaten
Barito Kuala dan Provinsi Kalimantan Se-
latan dimana setiap panennya bisa
menghasilkan lebih dari 100 Kg jamur ti-
ram.

Pemasaran adalah suatu kegiatan me-
nyeluruh, terpadu, dan terencana, yang dil-
akukan oleh sebuah organisasi atau insti-

tusi dalam melakukan usaha agar mampu



mengakomodir permintaan pasar dengan
cara menciptakan produk bernilai jual,
menentukan harga, mengkomunikasikan,
menyampaikan, dan saling bertukar tawaran
yang bernilai bagi konsumen, klien, mitra,
dan masyarakat umum. Dalam definisi
pemasaran adalah sistem keseluruhan dari
berbagai kegiatan bisnis atau usaha yang di-
tujukan untuk merencanakan, menentukan
harga barang atau jasa, mempromosi-
kannya, mendistribusikannya, dan bisa
memuaskan konsumen. (Salam, 2019)

Menurut Downey (dalam  Fai-
sal,2019) pemasaran dapat diartikan sebagai
telaah terhadap aliran produk secara fisik
serta ekonomik dari produsen melalui peda-
gang prantara hingga sampai kepada kon-
sumen. Pemasaran yangdimaksud adalah
pemasaran jamur tiram.

Peranan BUMDes sebagai instru-
men penguatan ekonomi desa dan juga se-
bagai instrumen kesejahteraan masyarakat.
BUMDes sebagi instrumen otonomi desa
maksudnya adalah untuk mendorong

pemerintah desa dalam mengembangkan

potensi desanya sesuai dengan kemampuan
dan kewenangan desa. Sedangkan sebagai
instrumen kesejahteraan masyarakat yakni
dengan melibatkan masyarakat didalam
pengelolaan BUMDes akan mendorong
ekonomi dan juga mengurangi tingkat
penganguran di desa. (Budiono, 2015)
Seiring dengan berjalannya waktu,
usaha BUMDes “BINA BAKTI” Desa
Danda Jaya telah mampu mengembangkan
usahanya mulai dari pembuatan media bag-
log jamur, budidaya dan pengolahan jamur
tiram hingga pada pemasarannya dengan
memiliki satu unit rumah jamur yang
mampu menampung baglog sebanyak
3.000unit dengan produksi jamur per-
harinya yaitu sebanyak 15 sampai 20 kg.
Meskipun demikian produksi jamur masih
belum mampu memenuhi permintaan kon-
sumen yang disebabkan oleh berbagai per-
masalahan. Beberapa permasalahan yang
diidentifikasikan diantaranya adalah ku-
rangnya pendanaan dalam produksi budi-
daya jamur mulai dari persiapan bibit, bag-

log jamur dalam pengolahan hasil jamur
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tiram, kurangnya akses permodalan dan
pengetahuan tentang proses perancangan
strategi pemasaran yang efisien dan efektif.
Permasalahan demikian juga dihadapi oleh
BUMDes “BINA BAKTI” Desa Danda
Jaya dalam proses pemasaran jamur tiram.
Masih rendahnya tingkat produktivi-
tas usaha karena keterbatasan dana serta
faktor produksi jamur tiram yang masih ber-
gantung pada keadaan cuaca. Selain itu
jangkauan pasar yang tidak maksimal serta
terbatasnya kemampuan usaha dalam
menghadirkan satu konsep strategi pemasa-
ran yang sempurna mulai dari pengolahan
bahan baku, media tanam, perawatan,
pengemasan, keragaman jenis produk, serta
kualitas produk yang baik adalah persoalan
yang masih memerlukan upaya serius untuk
mendorng kemajuan usaha BUMDes
“BINA BAKTI” Dalam pemasaran produk
jamar tiram yang diproduksi oleh BUMDes
“BINA BAKTI” hanya dipasarkan pada
pedagang eceran lokal dibeberapa pasar
tradisonal dan Kawasan barito kuala se-

hingga tidak memiliki jangkauan pasar yang

maksimal dan menghabat peluang pertum-
buhan usaha.

Pemasaran jamur tiram membutuh-
kan satu konsep strategi yang utuh dan kom-
prehensif agar mampu membuka saluran-
saluran pemasaran yang efektif dan maksi-
mal, melalui strategi pemasaran yang tepat
dapat menciptakan jalur pemasaran produk
yang cepat kepada konsumen mengingat
jamur tiram merupakan produk yang apabila
disimpan terlalu lama akan menimbulkan
kerusakan. Sehingga dengan demikian
dapat tercipta alur pendisitribusian produk
yang baik melalui penerapan strategi
pemasaran yang tepat dan berdampak pada
tingkat pertumbuhan usaha. Hal inilah yang
mendorong peneliti  untuk melakukan
penelitian tentang  Analisis  Setrategi
pemasaran jamur tiram pada Badan Usaha
Milik Desa (BUMDes) “BINA BAKTI”
Desa Danda Jaya Kabupaten Barito Kuala.
untuk dapat diteliti lebih lanjut.

1.2. Metode Penelitian
Untuk mendapatkan pemecahan masa-

lah yang dihadapi perusahaan, maka



diperlukan suatu penelitian yang merupakan
rangkaian dari Langkah-langkah yang dil-
akukan secara sistematis dan terencana me-
lalui metode tertentu. Langkah-langkah
metode penelitian yang dilakukan secara
sistematis dan terencana melalui beberapa
tahapan yaitu:
1.2.1. Jenis Penelitian

Menurut Mukhtar (2013: 10) metode
penelitian deskriptif kualitatif adalah sebuah
metode yang digunakan peneliti untuk
menemukan pengetahuan atau teori ter-
hadap penelitian pada satu waktu tertentu.
Metode yang diterapkan dalam penelitian
ini adalah metode deskriptif kualitatif meru-
pakan salah satu dari jenis penelitian yang
termasuk dalam jenis penelitian kualitatif.
Adapun tujuan dari penelitian tersebut ada-
lah untuk mengungkapkan kejadian atau
fakta, keadaan, fenomena, variabel dan
keadaan yang terjadi saat melakukan

penelitian dengan menyuguhkan apa yang

sebenarnya terjadi di lapangan.

(2)

©)

1.2.2. Waktu Dan Tempat Penelitian

Pengumpulan  data  dilakukan
dengan melibatkan beberapa kelompok
jamur tiram dan pengelola BUMDes “Bina
Bakti” Danda Jaya untuk kurun waktu ter-
tentu, utamanya pada 30 Mei 2022. Dalam
penelitian ini terdiri atas tiga elemen yaitu:
tempat, pelaku, dan aktivitas yang akan dil-
akukan pada BUMDes “Bina Bakti” Danda
Jaya, kabupaten barito kuala.

1.2.3. Teknik Pengumpulan Data

1)

Observasi
Observasi ialah dengan melakukan

pengamatan secara langsung terhadap objek
dan kenyataan dilapangn  kemudian
melakukan pencatatan data yang telah di-
peroleh dari BUMDes “Bina Bakti” Danda
Jaya.
Interview

Interview ialah dengan melakukan
tanya jawab atau wawancara terhadap ketua
atau pemimpin BUMDes “Bina Bakti”
Danda Jaya dengan data-data yang berhub-

ungan.

Dokumentasi



Yaitu teknik pengumpulan data
dengan mengumpulkan, meneliti dan
mempelajari dokumen dan laporan yang di
perlukan.

1.2.4. Teknik Analisis Data

Proses penyususnan perencanaan strategi
melalui tiga tahapan analisis, yaitu:

1) Reduksi Data

Reduksi data dapat dirtikan sebagai
suatu peroses pemilihan data, pemusatan
perhatian paada penyederhanaan data,
pengabstrakan data, serta trasformasi data
kasar yang muncul dari catatan tertulis di
lapangan. Dalam kegiatan reduksi data dil-
akukan pemilihan tentang bagaimana data
yang perlu di beri kode, bagaimana data
yang muncul harus di pola dan harus dil-
akukan peringkasan. Jadi dalam reduksi
data dilakukan penajaman data, penggolon-
gan data, pengarahan data, pembuangan
data yang tidak perlu, pengorganisasian
data. Kegiatan reduksi data ini dapat dil-
akukan melalui seleksi data yang Kketat,

pembuatan ringkasan dan menggolongkan

data menjadi suatu pola yang lebih luas dan
mudah dipahami.
2)  Tahap analisis (SWOT)

Adalah anilisis proses identifikasi se-
bagai faktor secara sistematis guna menen-
tukan rumusan yang tepat dan melakukan
strategi yang tepat.

3)  Penyajian Data
Penyajian data dapat dijadikan sebagai
informasi yang tersusun yang dapat mem-
berikan kemungkinan adanya penarikan
kesimpulan serta pengambilan keputusan.
Penyajian yang sering digunakan adalah
bentuk naratif.
4)  Menarik Kesimpulan
Langkah awal pengumpulan data,
penelitian sudah mulai mencari arti tentang
segala hal yang telah dicatat atau disusun
menjadi suatu konfigurasi. Pengolahan data
kualitatif tidak akan menarik kesimpulan
secara cepat dan tergesa-gesa, akan tetapi
secara bertahap dengan memperhatikan

perkembangan pengolahan data.



HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian

4.1.1. Analisis Strategi Pemasaran
Usaha Jamur Tiram

Analisa data yang digunakan pada

penelitian ini adalah analisa faktor-faktor

lingkungan, baik lingkungan internal mau-

pun lingkungan eksternal yang dikenal

dengan analisa SWOT. Philip Kotler

(2014:90), analisa SWOT adalah metode

perencanaan strategis yang berfungsi untuk

mengevaluasi kekuatan, kelemahan, pelu-
ang dan ancaman suatu perusahaan.

Analisis SWOT adalah salah satu

cara untuk mengidentifikasi berbagai faktor

secaran sitematis dalam merumuskan
strategi pemasaran. Analisis tersebut ber-
dasarkan pada logika dapat memaksimalkan

kekuatan (strength) dan peluang (oppor-

tunity), namun secaran bersamaan dapat

meminimalisir kelemahan (wekness) dan
Ancaman (threats)
(Rangkuti,2006).

Analisis SWOT merupakan analisis

yang penting bagi semua pelaku usaha,

menurut

karena mampu mempertimbangkan posisi
perusahaan berdasarkan posisi perusahaan
berdadsarkan tempar perusahaan beroprasi.
Perusahaan dapat mengamati lingkungan in-
ternal serta eksternal organisasi dan juga
mengidentifikasi berbagai faktor strategi
yang mungkin bisa dilakukannya peru-
bahan. Keadan internal atau eksternal dapat
mengindikasikan adanya kebutuhan dari
misi dan tujuan perusahaan sehingga difor-
mulasikan strategi yang cocok dengan Ba-
dan Usaha Milik Desa (BUMDes) “Bina
Bakti” Desa Danda Jaya.

Berdasarkan uraian data yang telah
dipaparkan sebelumya, maka analisis
strategi pemasaran Usaha Jamur Tiram
BUMDes “Bina Bakti” merupakan bukan
hal yang baru, namun itu semua merupakan
cara yang sederhana yang diaplikasikan se-
tiap harinya oleh Pengelola Usaha. Dalam
menganalisis strategi yang ada memang ada
beberapa hal yang perlu diperhatikan yaitu
bagaimana memberikan daya tarik atau ciri
khas promosi tersebut sehingga dikatakan

bahwa orang tertarik dengan media yang
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dimanfaatkan secara efisisen. Strategi
pemasaran yang dipakai bisa dikatakan be-
lum ada desain yang menarik karena hanya
memanfaatkan cara tradisional saja. Namun
menariknya startegi yang ada masih juga
relevan karena kondisi pelanggan masih

tetap stabil.

4.1.2. Analisis Kendala-Kendala Yang
Dihadapi Dalam Memasarkan Produk
Jamur Tiram

Setiap usaha pastinya ada
memiliki yang disebut kendala baik itu
secara eksternal maupun internal. Sehingga
penting untuk mengetahui bagaimana
prospek kesinambungan suatu usaha tergan-
tung dari kemampuan meminimalisir keku-

rangan atau kendala yang ada.

Pada umumnya kendala- kendala di-
setiap industri atau pasar yaitu pesaing
terdekat mereka sehingga mau tidak mau
harus membuat Kkreatifitas atau daya Tarik
yang lebih menjanjikan bagi pedagang se-
hingga mampu menarik simpati para pem-
beli. Dalam hal ini ada beberapa kendala-

kendala yang sangat mendasar yang

dihadapi oleh pemilik Usaha Jamur Tiram
BUMDes “Bina Bakti” diantaranya adalah

sebagai berikut:

. Tingkat Produksi Rendah

Tingkat produksi rendah memang
menjadi bagi pemilik usaha Jamur Tiram
BUMDes “Bina Bakti” untuk dapat mening-
katkan omzet penjualan usaha, pasalnya
tingkat produksi menjadi sesuatu yang san-
gat urgen dalam melaksanakan aktifitas
perdagangan.

Produksi jamur tiram yang di-
produksi baru bisa mencapai 0,02 sampai
0,07gram perbaglog sampai rata-rata 0,045
gram per sekali panen, secara normal
produksi jamur per baglog bisa mencapai
0,49 gram per baglog atau dengan kata lain
bahwa produktivitas usaha masih dalam kat-
egori rendah. Namun berkat adanya penam-
bahan jumah baglog dan perluasan lokasi
usaha sebagai media budidaya Jamur Tiram
sangat membantu tingkat produksi pemilik
usaha Jamur Tiram BUMDes “Bina Bakti”.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan

bahwa kendala yang dihadapi usaha Jamur
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Tiram masih berada pada data internalnya
sehingga konsepsi matang dan persiapan in-
ternal menjadi hal yang sangat urgent dil-
akukan sebelum memulai pemasaran Jamur
Tiram. Walaupun mempunyai kualitas yang
tinggi namun itu semua tidak akan berarti
apabila tingkat produksi tidak memenuhi
standar kebutuhan untuk melakukan aktivi-
tas pemasaran.
Faktor produksi jamur tiram yang masih
bergantung pada keadaan cuaca

Kendala ini dirasakan oleh pemilik
uasaha Jamur Tiram BUMDes “Bina
Bakti”. dikarenakan cuaca yang tidak
menentu, dan tingkat produksi Jamur Tiram
dalam hal produksi belum memenuhi target
yang diinginkan. Agar mengatasi hal terse-
but pemilik usaha melakukan berbagai cara
seperti dengan menambahkan karung goni
sebagai media pendingin ruangan yang
disimpan disela-sela rak Jamur Tiram yang
bertujuan untuk menjaga suhu serta kelem-
bapan yang ideal untuk pertumbuhan Jamur

Tiram.

3. Jangkauan pasar yang tidak maksimal

Kendala ini dirasakan oleh pemilik
usaha karena selama ini Jamur Tiram
dipasarkan di pasar tradisional dan wilayah
Kabupaten Barito Kuala saja tidak ada
jangkauan pasar yang lebih luas. Untuk
mengatasi hal tersebut pemilik Usaha Jamur
Tiram BUMDes “Bina Bakti”. mencari
pelanggan baru potensial. Dan juga membu-
tuhkan riset lapangan lapangan disini agar
produk yang dijual akan diterima oleh
pelanggan baru.

Disini perlu melakukan riset pasar
untuk menentukan daerah mana yang akan
menjadi target pasar. Jika kemungkinan po-
tensinya besar, maka langkah selanjutnya
adalah memilih lokasi strategis untuk me-
masarkan produk kepada pelanggan baru
sedekat mungkin.

Persaingan

Terjadinya peningkatan jumlah
pelaku bisnis jamur tiram maka akan me-
nyebabkan peningkatan persaingan, dan ini
merupakan kendala bagi pelaku bisnis
Jamur Tiram BUMDes “Bina Bakti” Agar

hal tersebut tidak menjadi masalah yang
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berlarut pemilik usaha Jamur Tiram BUM-
Des “Bina Bakti” dapat melakukan be-
berapa langkah berikut:
Interaktif

Interaktif ini maksudnya ciptakan
hubungan interaksi antara penjual dan pem-
beli atau calon pembeli. Biasanya calon
pembeli juga memiliki beberapa pertanyaan
sebelum memutuskan untuk membeli se-
buah produk.
Membuat target baru

Salah satu penyebab gagalnya
penjualan yakni mengenai sasaran atau tar-
get yang salah. Mencoba untuk melakukan
evaluasi target audience dari strategi
pemasaran sebelumnya. Sesuaikan target
audience dengan jenis usaha atau produk
anda.
Buat stategi baru

Jika sudah tidak ada cara atau alter-
natif strategi pemasaran yang berhasil, anda
dapat membuat strategi pemasaran yang
baru. Strategi pemasaran yang baru ini bisa

merupakan strategi yang benar-benar baru

atau anda membuat strategi baru dengan

C.

mengoreksi dan memperbaiki strategi lama

kemudian  memodifikasinya  sehingga
strategi tersebut lebih baik dari strategi
sebelumnya.

Adapun kekuatan, kelema-
han, peluang dan ancaman Usaha Jamur Ti-
ram BUMDes “Bina Bakti” adalah sebagai
berikut:

Kekuatan Jamur Tiram BUMDes “Bina
Bakti”
Besarnya Modal Terjangkau
Berdasarkan  hasil ~ wawancara
dengan pengelola usaha Jamur Tiram BUM-
Des “Bina Bakti” bahwa modal awal dari
usaha Jamur Tiram sebesar Rp.5.000.000.
hal ini merupakan kekuatan dari usaha
jamur tiram bahwa untuk mengembangkan
suatu bisnis jamur tiram tidak harus menye-
diakan modal yang besar.
Kualitas Produksi Memenuhi Kriteria
Produk jamur tiram dikemas dengan
plastik yang berkualitas, kedap udara se-
hingga produk dapat bertahan kesegaran da-

lam beberapa hari ke depan.

Lokasi Yang Strategis
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Jamur Tiram BUMDes “Bina Bakti”
terletak di Desa Danda Jaya Kec. Rantau
Badauh Kab.Barito Kuala Lokasi Jamur Ti-
ram BUMDes “Bina Bakti” mudah di-
jangkau karena lokasinya mudah dilalui se-
hingga masyarakat atau pengunjung yang
ingin melihat atau membeli langsung bisa
memdatangi rumah jamur tersebut.

Mampu Memproduksi Bibit Jamur Sendiri

Jamur Tiram BUMDes “Bina Bakti”
dalam perjalanan usahanya dimana awal
dari BUMDes “Bina Bakti” dimulai dari
membeli bibit jamur dari kelompok budi-
daya lainnya, lambat laun seiring dengan
bertambahnya permintaan atau pelanggan
maka Jamur Tiram BUMDes “Bina Bakti”
berusaha membuat bibit sendiri, secara tidak
langsung perusahaan dapat mengurangi
biaya operasionalnya.

Kelemahan Usaha Jamur Tiram BUMDes
“Bina Bakti”
Belum Melakukan Diversifikasi Produk

Produk Jamur Tiram vyang di-
produksi BUMDes “Bina Bakti” adalah

jamur tiram putih dalam bentuk produk

fresh, yang dibungkus dengan kantong plas-
tic.
Keterbatasan modal

Produksi jamur tiram BUMDes
“Bina Bakti” dapat dilakukan oleh masyara-
kat sekitar bukan halnya gotong royong.
Kurangnya Promosi

Promosi merupakan salah satu
kegiatan atau upaya untuk menginforma-
sikan atau menawarkan produk atau jasa
dengan tujuan menarik calon konsumen un-
tuk membeli atau mengkonsumsi produk.
Adapun tujuan dari promosi adalah untuk
mendapatkan kenaikan angka penjualan dan
meningkatan keuntungan.
Peluang Usaha Dalam Memasarkan Jamur
Tiram
Daya Beli Masyarakat Relatif Tinggi

Daerah Kabupaten Barito Kuala
merupakan salah satu daerah yang akan ku-
rangnya destinasi wisata, jamur tiram meru-
pakan salah satu faktor yang dapat meng-
gerakan perekonomian daerah Kabupaten

Barito Kuala, pergerakan yang dinamis
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memberikan suatu indikasi bahwa daya beli
masyarakat akan semakin meningkat.
. Selera Masyarakat Terhadap Produk Jamur
Tiram Cukup Tinggi
Jamur tiram putih merupakan salah

satu jenis jamur yang sudah sangat dikenal
dikalangan semua lapisan masyarakat, ka-
rena kandungan gizinya yang tinggi,
rasanya enak dapat diolah menjadi berbagai
produk olahan.
Teknologi

Kemajuan teknologi yang begitu pesat
di era globalisasi ini memungkinkan bagi
pengusaha jamur tiram untuk mengem-
bangkan usahanya lebih cepat dan lebih

efisien.

. Ancaman Usaha Dalam Pemasaran Jamur

Tiram

. Adanya Persaingan Antara Pembudidaya

Jamur Tiram

Adanya peluang yang cukup besar
dalam menjalankan bisnis jamur tiram, tidak
menutup kemungkinan banyak orang ter-
tarik melakukan bisnis ini, sehingga akan

terjadinya peningkatan jumlah

pembudidaya jamur tiram. Terjadinya pen-
ingkatan jumlah pelaku bisnis jamur tiram
maka akan menyebabkan penigkatan per-
saingan, dan ini merupakan ancaman bagi
pelaku bisnis jamur tiram BUMDes “Bina

Bakti”.

. Pengaruh Pergantian Musim/Cuaca Ter-

hadap Usaha Jamur Tiram

Musim kemarau merupakan salah
satu faktor eksternal yang mempengaruhi
pertumbuhan jamur tiram, karena karena
suhu udara yang tinggi akan bisa mengham-
bat pertumbuhan jamur dan akan berim-
plikasi langsung terhadap tingkat produksi.
Pertumbuhan jamur tiram memerlukan suhu
dingin dengan tingkat kelembaban udara
yang tinggi.
Kenaikan Harga Bahan Bakar

Sterilisasi baglog dilakukan agar
bakteri-bakteri atau jamur jamur liar yang
ada dalam media tidak tumbuh saat baglog
diisi dengan bibit jamur tiram. Sterilisasi
dilakukan dengan merebus atau menstem
baglog dengan menggunakan tungku yang

bisa dibuat dari drum. Proses sterilisasi
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dilakukan pada suhu 100 C dalam waktu 8-
10 jam, dengan menggunakan kayu bakar.
Ketersediaan bahan bakar kayu di Desa
Danda Jaya merupakan kendala utama da-

lam proses sterilisasi.

4.2.Pembahasan
4.2.1. Strategi pemasaran

BUMDes pada proses berkembang
pada dasarnya, tidak terlepas dari masalah-
masalah yang berkaitan dengan sumber
daya manusia. Hal Dimana merupakan salah
satu faktor yang sangat penting dan ber-
peran pada pemasaran jamur tiram yang di
produksi oleh BUMDes “Bina Bakti” Desa
Danda Jaya. Sumber daya manusia yang
mempunyai potensi besar sebagai sumber
pelaksana yang mampu memberika kontri-
busi besar pada suatu usaha atau pekerja.

Data dan informasi yang diperoleh
dari penelitian dapat menjadi motivasi
seseorang dalam bekerja cerdas dalam
mengelola suatu usaha. Salahsatunya
dengan memasarkan jamur tiram ke
berbagai kota atau daerah. Pemasaran ini

juga dapat mengenalkan daya Tarik

tersendiri dalam penjualan jamur tiram di
BUMDes “Bina Bakti” Desa Danda Jaya.
Hasil wawancara penulis dengan sa-
lah satu pengelola BUMDes “Bina Bakti”
(Dewi) mengatakan faktor-faktor yang men-
jadi kendala saat ini ialah cuaca dan modal
yang membuat produksi jamur tiram jalan
ditempat mengakibatkan proses penjualan
tidak bisa memenuhi kebutuhan pasar.
Pemasaran jamur tiram ini dapat

dikembangkan dan dikenalkan kepada
masyarakat luas melalui strategi pemasaran
yang efesien dan efektif untuk menarik
minat konsumen jamur tiram. Strategi yang
diterapkan adalah sebagai berikut:
1. Pemasaran

Kotler dan Amstrong (2003:7) men-
jelaskan bahwa strategi pemasaran adalah
pola pikir pemasaran yang akan digunakan
oleh unit usaha untuk mencapai tujuan
pemasaran. Setrategi ini penetapan posisi,
bauran pemasaran, dan besarnya penge-
luaran pemasaran.

Menurut Rangkuti (2006:2) menjelas-
kan  strategi

pemasaran  merupakan
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kumpulan Tindakan pemasaran yang ter-
susun dalam rangka memberikan nilai
kepada konsumen dan  menciptakan
keunggulan bagi pelaku usaha. Strategi
pemasaran bersifat disdinctive (unik, tidak
mudah ditiru oleh pesain, dan spesifik) juga
didikung oleh semua potensi yang dimiliki
perusahaan secara optimal. Strategi pemasa-
ran juga merupakan pola piker pemasaran
yang akan digunakan oleh unit bisnis agar
dapat mencapai tujuan pemasaran. Untuk
menganalisis keefektifan strategi pemasaran
dapat menggunakan segmentasi, targeting,
dan positioning.
2. Harga

Harga menurut Kotler dan Amstrong
(2008:7) adalah jumlah yang ditagihkan atas
suatu produk dan jasa. Harga adalah semua
nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk
mendapatkan keuntungan dari memiliki
atau menggunakan peroduk atau jasa.
Penentuan dan penetapan harga barang dan
jasa merupakan suatu strategi dan kunci

bagi perusahaan, itu semua mempengaruhi

kinerja keuangan dan persepsi pembeli dan

penentuan posisi merk. Harga menjadi suatu
tolak ukur mengenai mutu produk apabila
pembeli kesulitan dalam mengevaluasi
produk yang kompleks.
3. Promosi

Menurut Mursid (2006) promosi adalah
suatu kegiatan pemasaran yang bertujuan
untuk meningkatkan volume penjualan yang
bertujuan untuk meningkatkan volume
penjualan dangan cara mempengaruhi kon-
sumen sacara langsung atau tidak langsung.
Strategi ini adalah Tindakan perencanaan,
implementasi, dan pengendalian komu-
nikasi dari organisasi kepada calon pembeli
atau sasaran lainnya. Tujuan promosi adalah
agar suatu produk dapat diketahui oleh
masyarakat dan pihal luar, serta agar
meningkatkan penjualan, mengenalkan
brand perusahaan, dan menunjukan kelebi-
han perusahaan dan produk dari perusahaan
pesaing. Menurut Assanuri (dalam Faisal,
2019) kegiatan promosi yang dilakukan
suatu perusahaan menggunakan bauran pro-

mosi yang terdiri dari:
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a. Advertensi merupakan bentuk penyajian
dan promosi dari gagasan baran dan jasa
yang dibiayai oleh sponsor tertentu yang
bersifa non-personal. Media yang sering
digunakan adalah radio, televisi, surat
kabar, sepanduk dll.

b. Personal salling merupakan penyajian
secara lisan dalam suatu pembicaraan
dengan calon pembeli dengan tujuan agar
terealisasinya penjualan produk.

c. Promosi penjualan merupakan segala
kegiatan pemasaran selain personal sal-
ling, adventensi dan publisitan yang me-
rangsang pembelian oleh konsumen dan
keefektifan agen seperti pameran. Per-
tunjukan, demonstrasi dan segala usaha
penjualan yang sifatnya tidak kontinyu.

d. Publisitas merupakan usaha untuk me-
rangsang permintaan dari produk secara
non-personal baik yang berupa berita

yang sifatnya komersial.

4. Tempat

Tempat Merupakan faktor yang sangat
penting dalam bauran pemasaran (Market-

ing Mix). Penentuan lokasi yang tepat

menjadikan sebuah toko lebih sukses
dibandingkan dengantoko yang lain yang
berlokasi kuran strategis, meskipun menjual
produk yang sama. Tempat yang strategis
adalah tempat yang baik dilalui atau yang
sering dikunjungi banyak orang. Lokasi
penjualan merupakan saluran distribusi un-
tuk mendapatkan konsumen. Lokasi
penjualan sangan menjanjikan karena ada-
lah domosisli bagi pelaku usaha untuk me-
masarkan produknya (Mursid, 2006).
Tempat atau saluran distribusi meliputi
kegiatan perusahaan yang menjadikan
produk tersedian untuk pelanggan sasaraan.
Saluran distribusi disebut juga saluran
pemasaran adalah kelompok organisasai
yang salaing bagantung dan terlibat dalam
proses pengadaan produk dan jasa yang
disediakan untuk digunakan atau dikon-

sumsi (Kotler dan Amstrong, 2008).

4.2.2. Kendala Yang Dihadapi (BUM-
Des) “Bina Bakti”

Faktor-faktor yang mempengaruhi
pengambilan keputusan pembelian dapat di-

ambil kesimpulan pengenalan masalah,
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pencarian informasi, evaluasi alternative,
keputusan pembelian, dan perilaku sesudah
pembelian merupakan hal yang saling
berkaitan satu sama lain yang menjadi tahap
konsumen dalam pengambilan keputusan
pembelian.

Kendala yang terjadi saat ini terjadi
adalah Perusahaan Atau pelaku usaha tidak
dapat mengamati lingkungan eksternal dan
internal organisasi serta tidak dapat men-
gidentifikasi berbagai strategi yang mung-
kin dilakukannya perubahan. Selain itu ada
beberapa kendala yang terjadi seperti
lemahnya permodalan, kinerja karyawan,
pemasaran, dan cuaca yang menyebabkan
tidak maksimalnya produksi.

Dari uraian diatas bahwa kendala
yang dihadapi usaha Jamur Tiram masih be-
rada pada data internalnya sehingga kon-
sepsi belum matang dan persiapan internal
menjadi hal yang sangat urgent dilakukan
sebelum memulai pemasaran Jamur Tiram.
Walaupun mempunyai kualitas yang tinggi
namun itu semua tidak akan berarti apabila

masalah internal dan eksternal belum

terpecahkan strategi pemasaran untuk
melakukan aktivitas pemasaran. Kendala-
kendala internal maupun eksternal dapat
diminimalisir  dengan  mengidentifikasi
adanya kebutuhan dari misi dan tujuan se-
hingga dapat diformulasikan strategi
pemasaran yang cocok bagi suatu usaha sep-
erti Badan Usaha Milik Desa (BUMDes)

“Bina Bakt1”

PENUTUP

Dari uaraian dan pembahasan yang
dikemukakan dalam bab-bab sebelumnya,
untuk penulis mencoba memberikan kes-
impulan dan saran-saran dengan harapan
memberikan manfaat bagi penulis dan Ba-
dan Usaha Milik Desa (BUMDes) “Bina
Bakti” di desa Danda Jaya Kab. Barito

Kuala

1.1.Kesimpulan

Startegi yang didapat disimpulkan
penulis dalam penelitian ini adalah strategi
pemasaran, harga, promosi, dan tempat.
Keempat strategi ini dapat meningkatkan

pemasaran jamur tiram dan dapat
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berkembang pesat serta dikenal di kalangan

masyarakat luas dan menarik masyarakat

untuk membeli jamur tiram.

Selain itu penulis dapat menyimpul-
kan strategi SWOT dapat dijadikan acuan
uantuk pemasaran jamur tiram yang efisien
dan merupakan analisis yang penting bagi
saluran usaha, karena mampu mempertim-
bangkan posisi perusahaan berdasarkan
lingkungan tempat perusahaan beroprasi.

Setelah melakukan analisis terhadap
data data yang diperoleh saat melakukan
penelitian tentang. Bagaimana Strategi
Pemasaran Usaha Jamur Tiram Badan
Usaha Milik Desa (BUMDes) “Bina Bakti”
dan kendala-kendala yang dihadapi dalam
memasarkan produk Jamur Tiram.

1. Dari hasil analisis strategi pemasaran
Jamur Tiram pada Badan Usaha Milik
Desa (BUMDes) “Bina Bakti” Desa
Danda Jaya Kabupaten Barito Kuala ini,
diperoleh beberapa alternatif strategi
yaitu strategi produk, strategi harga,

strategi distribusi dan strategi prmosi.

2. Adapun  kendala-kendala  yang
dihadapi dalam memasarkan produk
Jamur Tiram Badan Usaha Milik Desa
(BUMDes) “Bina Bakti”, yaitu:

1) tingkat poduksi rendah,

2) faktor produksi jamur tiram yang
masih bergantung pada kedaan cuaca,
3) jangkauan pasar yang tidak maksi-

mal,

4) persaingan.
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