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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Dari hasil penelitian dan pembahasan diatas maka dapat ditarik kesimpulan : 

Strategi pemasaran produk jamur tiram UD. Kenanga memiliki 

fokus terhadap pemasaran produk jamur tiram yang dihasilkan mulai pada 

tingkat kualitas produk, harga dan lokasi-lokasi pendistribusian produk 

melalui tiga fokus strategi pemasaran utama antara lain sebagai berikut:  

a. Strategi membangun hubungan dengan pengecer sebagai saluran 

distribusi utama 

Strategi ini dipilih oleh UD. Kenanga agar produk jamur tiram 

yang dihailkan dapat memiliki saluran pemasaran yang efektif dan 

konsisten setiap harinya dengan tingkat permintaan jauh lebih besar dan 

cenderung stabil setiap harinya sehingga dapat mendorong percepatan 

siklus pertumbuhan usaha.  

b. Strategi penjualan langsung 

UD. Kenangan menerapakan strategi penjualan guna 

memperbanyak dan memperluas jangkauan pasar yang ada sehingga 

dapat memperkenalkan produk-produk jamur tiram yang dihasilkan oleh 

UD. Kenanga kepada konsumen. Melalui pemasaran langsung, 

informasi-informasi tentang minat dan daya beli dapat didapatkan 

sehingga dapat dilakukan penyusaian dan menciptkan produk olahan 

jamur tiram yang sesuai dengan kebutuhan konsume. Dalam strategi 

pemasaran langsung UD.Kenanga membuat media pemasaran seperti 
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spanduk dan membuka tempat pemasaran, produk-produk dipajang dan 

khusus untuk produk olahan jamur kami buatkan kemasan dan pelabelan 

agar memperkuat nama UD. Kenanga 

c. Strategi harga 

UD. Kenanga sangat memperhatikan faktor penentuan harga 

karena sangat signifikan dalam pemberian value kepada konsumen dan 

mempengaruhi image produk, serta kepuasan konsumen untuk membeli. 

Strategi harganya menyasar seluruh kelas konsumen baik untuk 

kebutuhan rumah tangga maupun untuk industri makanan, manajemen 

internal UD. Kenanga sangat serius memperhatikan pengeluaran biaya 

yang dapat ditekan seminim mungkin sehingga tercipta efisiensi dan 

biaya produksi yang rendah. 
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5.2 Saran 

Adapun saran yang dihasilkan dalam penelitian ini adalah masih 

terdapat beberapa hal yang perlu ditingkatkan, yaitu melakukan perluasan 

jangkauan pasar, tingkat produksi dan usaha untuk terus menghasilkan jenis 

dan varian olahan jamur tiram yang saat ini porsentasinya masih sedikit 

sehingga bisa manjadi pemimpin pasar (market leader). Selain itu kedepan 

diperlukan sasaran pemasaran yang fokus untuk penyaluran kepada instrusri 

pariwisata dan perhotelan. Mengingat jamur merupakan salah satu komuditi 

yang biasa dikonsumsi oleh masyarakat yang memiliki pola hidup sehat dan 

bergizi.   
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PEDOMAN WAWANCARA PENELITIAN 

 

“ANALISIS PEMASARAN JAMUR TIRAM DI UD. KENANGA 

KECAMATAN AMPENAN SELATAN KOTA MATARAM” 

 

NAMA  : 

JABATAN / POSISI : 

ALAMAT  : 

 

1. Apakah saudara bekerja di UD. Kenanga?  

2. Dibagian apa saudara ditugaskan? 

3. Bagaimana padangan saudara mengenai proses budidaya jamur tiram? 

4. Apakah saudara sudah menguasai dengan baik proses budidaya jamur 

tiram?  

5. Apa sajakah yang perlu dipersiapakan dalam proses jamur tiram? 

6. Bagaimana alur yang saudara jalani dalam melakukan budidaya jamur 

tiram? 

7. Apakah saudara mengalami kesulitan dalam melakukan budidaya jamur 

tiram? 

8. Pada tahapan apa saudara mengalami kesulitan dalam melakukan budidya 

jamur tiram? 

9. Bagaimana saudara melakukan pemasaran dari produk jamur tiram yang 

saudara hasilkan? 

10. Didaerah mana saja saudara memasaran produk jamur tiram yang 

dihasilkan? 

11. Bagaimana siklus yang saudara jalankan dalam memasarkan produk 

jamur tiram apakah setiap hari? 

12. Apakah pemasaran jamur tiram saudara memiliki saluran distribusi 

penjualan yang khusus dalam proses memasarkanya kepada konsumen? 

13. Bagaimana strategi yang saudara jalankan dalam memasarkan produk 

jamur tiram? 
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14. Apakah saudara menggunakan fasilitas-fasilitas publikasi seperti spanduk 

atau baliho untuk memasarkan produk jamur tiram? 

15. Apakah produk jamur tiram yang saudara hasilkan memiliki keunggulan 

khusus? 

16. Apakah harga produk jamur tiram saudara kompetitif dipasaran? 

17. Apakah saudara pernah memberikan promo khusus pada produk jamur 

tiram yang saudara hasilkan? 

18. Bagaimana pandangan saudara melihat prospek dari proses budidaya dan 

pemasaran jamur tiram? 

19. Bagaimana strategi saudara untuk memenangi persaingan pasar penjualan 

produk jamur tiram? 

20. Bagaimana rencana kedepan untuk terus mengembangkan usaha UD. 

Kenanga? 
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