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BAB V 

PEMBAHASAN  

 

A.  Peran Dinas Koperasi dan  Usaha Mikro Kecil dan Menengah dalam 

meningkatkan pemasaran Jamur Tiram di Desa Bangoan Kecamatan 

Kedungwaru Kabupaten Tulungagung 

 Peran Dinas Koperasi dan  Usaha Mikro Kecil dan Menengah dalam 

meningkatkan pemasaran Jamur Tiram di Desa Bangoan Kecamatan 

Kedungwaru Kabupaten Tulungagung dilakukan dengan: 

1. Meningkatkan Sumber Daya Manusia (SDM) dan usaha dengan 

mengikutkan pelatihan  

Keanggotaan Usaha Mikro Kecil dan Menengah dalam 

meningkatkan pemasaran dengan melakukan pelatihan. Pelatihan 

merupakan sebuah sarana dan wadah dalam meningkatkan kemampuan 

peserta pelatihan dalam suatu bidang tertentu. Selain itu pelatihan juga 

diharapkan mampu untuk menggugah dan pengembangkan segala potensi 

yang dimiliki oleh seseorang atau masyarakat sesuai dengan kebutuhan 

pelatihan itu sendiri. Demikian juga dengan pelatihan wirausaha yang 

diharapkan dapat menggali potensi jiwa wirausaha dari pelaku UKM yang 

dapat diharapkan dapat membantu mengembankan usaha UKM yang 
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digelutinya sehingga dapat menjadi lebih besar lagi dengan produk yang 

lebih beragam.   

Hasil penelitian ini sesuai menurut Tulus bahwa  Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah adalah unit usaha produktif yang berdiri sendiri, yang 

dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha di semua sektor 

ekonomi. Pada prinsipnya, pembedaan antara Usaha Mikro (UMI), Usaha 

Kecil (UK), Usaha Menengah (UM), dan Usaha Besar (UB) umumnya 

didasarkan pada nilai aset awal (tidak termasuk tanah dan bangunan), 

omset rata-rata per tahun, atau jumlah pekerja tetap. Namun definisi Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah berdasarkan tiga alat ukur ini berbeda menurut 

negara. Karena itu, memang sulit membandingkan pentingnya atau peran 

UMKM antar negara.107 

Pengembangan SDM Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) Sebagaimana Pasal 19 UU No. 20 Tahun 2008 tentang UMKM, 

pengembangan dalam bidang sumber daya manusia sebagaimana 

dimaksud dalam Pasal 16 ayat (1) huruf c dilakukan dengan cara:  

a. Memasyarakat dan memberdayakan kewirausahan  

b. meningkatkan keterampilan teknis dan manajerial 

c. membentuk dan mengembangkan lembaga pendidikan dan 

pelatihan untuk melakukan pendidikan, pelatihan, penyuluhan, 

motivasi dan kteativitas bisnis, dan penciptaan wirausaha baru.  

 

 
107Tulus Tambunan, Usaha Mikro Kecil dan Menengah di Indonesia: Isu-Isu Penting, 

(Jakarta: LP3ES, 2012), hal. 11 
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Dari ketiga aspek tersebut berarti sumber daya manusia merupakan 

subyek yang terpenting dalam pengembangan Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah agar dapat menciptakan wirausaha yang mandiri dari 

masyarakat. 108 Oleh karena itu masyarakat perlu diberdayakan untuk 

meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusia sehingga dapat 

mempengaruhi kualitas produksi yang dihasilkan dalam rangka 

meningkatkan perekonomian masyarakat untuk kesejahteraan masyarakat. 

2.  Pengadaan pameran untuk keanggotaan UMKM  dalam memamerkan  

produk usahanya 

 Pengadaan pameran untuk keanggotaan UMKM  dalam 

memamerkan  produk usahanya. Kegiatan pameran, temu bisnis, Temu 

Usaha dan Kemitraan dilakukan untuk memperkenalkan produk-produk 

yang telah dibuat oleh UMKM Tulungagung, sehingga nantinya bias 

dikenal dari wilayah manapun. Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM) merupakan kelompok usaha yang memiliki jumlah paling besar. 

Selain itu kelompok ini terbukti tahan terhadap berbagai macam 

goncangan krisis ekonomi. Maka sudah menjadi keharusan penguatan 

kelompok Usaha Mikro Kecil dan Menengah yang melibatkan banyak 

kelompok.   

3. Mengadakan pertukaran pengusaha antar daerah yang dibiayai oleh Dinas 

Koperasi dan UMKM 

 
108 Feni Dwi Anggraeni, Imam Hardjanto, Ainul Hayat, ‘’perkembangan usaha 

mikro,kecil,dan menegah (umkm) melalui fasilitasi pihak eksternal dan potensi internal ‘’(Jurnal 

Administrasi Publik (JAP), Vol. 1, No. 6,) 
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Mengadakan pertukaran pengusaha antar daerah yang dibiayai 

oleh Dinas Koperasi dan UMKM dengan mengirimkan anggota UMKM  

dan melakukan pertukaran pengusaha antar daerah, pertukaran pengusaha  

antar provinsi, sering pameran keluar pulau lombok kalimatan dan lain-

lain free dari pemerintah.  Misal Satu provinsi  biasanya diambil 18 

sampai  20  orang di kirim di Kalimatan, Sulawesi, Batam, Lombok dan 

lain-lain. 

B.  Strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan Jamur Tiram di 

Desa Bangoan Kecamatan Kedungwaru Kabupaten Tulungagung 

  Bauran pemasaran (marketing mix) sebagai alat bagi pemasar yang 

terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu di 

pertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang 

ditetapkan dapat berjalan sukses. Bauran pemasaran mencakup 4P: product, 

price, place dan promotion. Sebagai suatu bauran, unsur-unsur tersebut saling 

mempengaruhi satu sama lain sehingga bila salah satu tidak tepat 

pengorganisasiannya akan mempengaruhi strategi pemasaran secara 

keseluruhan. Marketing mix merupakan proses dimana UD Fatin Jamur dapat 

menarik pelanggan potensial melalui strategi pemasaran serta menjelaskan 

mengenai produk, agar pelanggan potensial dan  paham tentang produk 

tersebut. Strategi bauran pemasaran dalam meningkatkan pemasaran Jamur 

Tiram di Tulungagung sebagai berikut: 
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1. Produk (Product) 

Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses di mana 

UD Fatin Jamur Tulungagung memberikan sejumlah nilai kepada 

pelanggan agar mampu bertahan menjadi pelanggan potensial sehingga 

dapat meningkatkan pemasaran yaitu: 

a. Memberikan pelayanan yang baik. 

Pelayanan produk jamur tiram dalam meningkatkan 

pemasaran Jamur Tiram di UD Fatin Jamur Tulungagung dilakukan 

dengan melayani di tempat dan bisa untuk diantar.   

b. Aneka Ragam Produk Jamur Tiram 

Aneka ragam produk jarum tiram dapat meningkatkan 

pemasaran. Aneka ragam produk jarum tiram dapat meningkatkan 

pemasaran. Produknya yaitu Kripik jamur tiram yang original sampai 

yang rasa-rasa, jamur kuping, rambak ikan fatin dan kripik kulit ikan 

fatin.  

c. Kualitas yang bagus dan pengemasan produk dapat meningkatkan 

pemasaran 

Kualitas yang bagus yaitu aman dari MSG untuk produknya 

untuk bahanya terhindar dari pepsida  dan pengemasan produk dengan 

menggunakan plastik mika yang tebal berlogo UD Fatin Jamur Tiram 

sehingga secara langsung dapat meningkatkan pemasaran.   

Hasil penelitian ini sesuai menurut Situmorang menyatakan 

bahwa “produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 
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diperhatikan, diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan ataupun kebutuhan”.109  Produk merupakan unsur 

terpenting dalam bauran pemasaran yang memiliki berbagai macam 

arti dan makna, namun secara umum produk adalah sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, dibeli digunakan dan 

dikonsumsi. 

Produk merupakan elemen kunci dari penawaran di pasar untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pembeli.Menurut Kotler produk 

adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan.110 Produk adalah segala sesuatu 

yang ditawarkan di pasar kepada konsumen di mana didalamnya 

terdapat warna, harga, nama baik pabrik, nama baik toko yang menjual 

dan pelayanan toko yang menjual dimana semuanya dapat dirasakan 

pembeli untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan pembeli tersebut. 

2. Harga (Price) 

Harga merupakan salah satu bagian dari bauran pemasaran 

(marketing mix) yang penting dalam pemasaran produk. Penerapan harga 

produk dari UD Fatin Jamur Tiram yaitu produknya yaitu Kripik jamur 

tiram yang original sampai yang rasa-rasa, jamur kuping, rambak ikan 

fatin dan kripik kulit ikan fatin kirasan 12 ribu sampai dengan 15 ribu 

per/plastik.  

 
109Situmorang, Metrik Pemasaran Sebagai Alat Untuk Mengukur Kinerja Pemasaran 

Perusahaan. Universitas Katolik Parahyangan, 2011, hal. 170 
110Kotler, Manajemen Pemasaran..., hal. 4. 
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  Hasil penelitian ini sesuai menurut Tjiptono bahwa harga 

merupakan salah satu bagian dari bauran pemasaran (marketing mix) yang 

penting dalam pemasaran produk. Menurut Tjiptono “agar dapat sukses 

dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus 

menetapkan harganya secara tepat”.111  Harga semata-mata tergantung 

pada kebijakan perusahaan, tetapi tentu saja dengan mempertimbangkan 

berbagai hal. Harga dikatakan mahal, murah, atau biasa-biasa saja bagi 

setiap individu tidaklah harus sama, karena tergantung dari individu yang 

dilator belakangi oleh lingkungan kehidupan dan kondisi individu. Agar 

dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan 

harus menetapkan harganya secara tepat.Harga merupakan satu-satunya 

unsur marketing mix yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi 

perusahaan, sedangkan ketiga unsure lainnya (produk, distribusi, dan 

promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Di samping itu 

harga merupakan unsur marketing mix yang bersifat flexibel, artinya dapat 

diubah dengan cepat. Berbeda halnya dengan karakteristik produk atau 

komitmen terhadap saluran distribusi. Kedua hal terakhir tidak dapat 

diubah/ disesuakan dengan mudah dan cepat, karena biasanya  

menyangkut keputusan jangka panjang. Harga sangat penting karena 

menentukan keuntungan dan kelangsungan hidup perusahaan. Penentuan 

harga memiliki dampak pada penyesuaian strategi pemasaran yang 

 
111Tjiptono, F. Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi,  2012), hal. 151. 
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diambil. Elastisitas harga dari suatu produk juga akan mempenagruhi 

permintaan dan penjualan.  

3. Tempat atau distribusi (Place) 

Place mengacu pada penyediaan produk pada suatu tempat bagi 

konsumen, untuk lebih mudah untuk mengaksesnya. Place identik dengan 

distribusi.   Lokasi strtegi di tempat oleh-oleh dalam  sebelum punya 

produk bagaiman pun kita harus tahu pasar terlebih dahulu.   

Hasil penelitian ini sesuai menurut Tjiptono bahwa saluran 

Distribusi yang dimaksud saluran distribusi (marketing channel, trade 

channel, distribution channel) adalah rute atau rangkaian perantara, baik 

yang dikelola pemasar maupun independen, dalam menyampaikan barang 

dari produsen ke konsumen.112 Jumlah perantara yang terlibat dalam suatu 

saluran distribusi sangat bervariasi.  Menurut Tjiptono (dikutip dari 

Kotler) terdapat tingkatan-tingkatan dalam saluran distribusi berdasarkan 

jumlah perantara di dalamnya, yaitu:  

a.  Zero level channel, menunjukkan bahwa pemasar tidak menggunakan 

perantara dalam memasarkan produknya (disebut juga direct 

marketingchannel).  

b. One level channel, menunjukkan pemasar menggunakan satu tipe 

perantara.  

c. Two level channel, berarti memakai dua tipe perantara, dan 

seterusnya. 

 
112 Tjiptono, F. Strategi Pemasaran..., hal. 187. 
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4. Promosi (Promotion) 

Strategi promosi adalah suatu rencana untuk penggunaan yang 

optimal atas sejumlah elemen-elemen promosi. UD Jamur Tiram 

menginformasikan tentang produk  melalui promosi di internet dan  

melalui mengikuti pameran.   

Hasil penelitian ini sesuai menurut Simamora bahwa “Promosi 

adalah segala bentuk komunikasi yang digunakan untuk 

menginformasikan (to inform), membujuk (to persuade), atau 

mengingatkan orang-orang tentang produk yang dihasilkan organisasi, 

individu maupun rumah tangga”.113 Promosi merupakan salah satu faktor 

penentu keberhasilan suatu program pemasaran.  Betapapun 

berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 

mendengarkannya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi 

konsumen, maka konsumen tidak akan pernah membelinya. Pada 

hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran.Yang 

dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, 

dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkuatan. 

Media promosi yang dapat digunakan pada bisnis ini antara lain 

Periklanan, Promosi penjualan, Publisitas dan hubungan masyarakat, dan 

Pemasaran langsung. Penentuan media promosi yang akan digunakan 

 
113  Simamora, Henry, Manajemen Sumber Daya Manusia , (Yogyakarta; STIE, 1997), hal. 

285. 
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didasarkan pada jenis dan bentuk produk itu sendiri.  Tujuan dari promosi 

adalah mneginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta 

mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 

pemasaran”.114 

C. Usaha Pengembangan Jamur Tiram  di Desa Bangoan Kecamatan 

Kedungwaru Kabupaten Tulungagung 

Usaha pengembangan jamur tiram di Desa Bangoan Kecamatan 

Kedungwaru Kabupaten Tulungagung sangat pesat yaitu perkembangan selain 

olahan kripik kalau lebaran itu laku pesat kalau untuk saat ini tahu jamur, 

pentol jamur, dikirim untuk Tulungagung di café, golden dan lain-lain, selain 

itu mentah atau segar, Kediri, Jombang, Mojokerto, Krian dan Madura. Untuk 

daerah tulungagung gabungan para petani jamur berkumpulkan di terminal  

dikirim naik bus setiap pagi, kalau di Tulungagung, pasar Ngemplak dan 

supermarket golden. 

Hasil penelitian ini sesuai menurut Hendra Kusuma dalam 

penelitiannya  pengembangan usaha jamur merang mempunyai peluang pasar 

yang cukup tinggi diantara tingkat Kecamatan dan Kabupaten, karena daya 

dukung kesesuaian iklim dan aksesibilitas ke berbagai daerah.115 Namun 

dengan makin dikenalnya jamur merang sebagai bahan pangan sumber protein 

alternatif daging di masyarakat. Jamur merang, meskipun dianggap jenis 

jamur yang lebih enak dibandingkan jamur tiram, memiliki proses produksi 

 
114  Tjiptono, F. Strategi Pemasaran..., hal.  122 
115Hendra Kusuma, Analisis Pemasaran Jamur Merang Lembaga Mandiri Mengakar 

Masyarakat (LM3) Agrina di Tanjong Paya Kecamatan Peusangan Kabupaten Bireuen, Jurnal S. 

Pertanian 1 (2) (2017), hal. 106. 
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yang lebih rumit, dengan tenaga kerja yang lebih tinggi, modal awal yang 

cukup besar, biological efficiency yang sangat variatif, dan durabilitas produk 

yang lebih singkat. jamur merang banyak yang dipilih atau berlangganan oleh 

konsumen, kerena jamur merang enak rasa dari pada jamur yang lain, dan 

harga pun lebih praktis bagi konsumen. 

Jamur tiram biasanya diolah menjadi aneka makanan lezat. Secara 

sosial budaya, jamur tiram merupakan bahan pangan bergizi, berkhasiat obat 

yang lebih murah dibandingkon obat modern. Secara ekonomis merupakan 

komoditas yang tinggi harganya dan dapat meningkatkan pendapatan petani. 

Adanya diversifikasi produk olahan jamur tiram diharapkan mampu 

meningkatkan nilai tambah. Dikarenakan umur jamur tiram yang tidak tahan 

lama, maka salah satu bentuk diversifikasi yang mempunyai prospek yang 

cerah untuk dikembangkan adalah mengolah jamur tiram sebagai kripik dan 

sebagainya. 

Jamur merang banyak mengandung protein nabati, serta unsur mikro 

nutrisi lainnya yang banyak dibutuhkan untuk menjaga kesehatan dan 

kesegaran. Jamur hidup dengan cara mengambil zat-zat makanan, seperti 

selulosa, glukosa, lignin, protein dan senyawa pati dari organisme lain.  Dalam 

100 gram jamur merang terdapat kandungan gizi sebagai berikut: Protein 

2,68%, Lemak 2,24%, Karbohidrst 2,6%, Vitamin C 206 Cal, Calcium 0,75%, 

Fosfor 30,6% dan Kalium 44,1%. 

 


