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MOTTO

“Setiap adanya kesulitan pasti akan datang dengan kemudahan

Berprasangkalah yang baik-baik, maka hasilnya akan baik”



“Karena sesungguhnya sesudah kesulitan ada kemudahan”

(Q.S Al-Insirah: 5) 1

1 Alqur’an Surah Al-Insyirah ayat : 6
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ABSTRAK

Moh Rizka Maliki, Daru Anondo, SE, M.Si, 2019: Produk Life Cycle Budi
Daya Jamur Tiram Di UD. Mitra Jamur Di Era Industri 4.0 Pada UD. Mitra
Jamur.

Jamur merupakan makanan sehat yang kaya manfaat. Sebagai bahan pangan,
jamur memiliki nilai takaran gizi lengkap dengan harga yang relatif terjangkau.
Hal tersebut menjadikan jamur sebagai salah satu kebutuhan pangan yang kerap
diburu masyarakat. Jamur memiliki keunggulan yang tidak dimiliki oleh sayuran
jenis lainnya, yakni kandungan gizinya yang tinggi.

Fokus masalah yang dalam skripsi ini adalah : 1) Bagaimana posisi produk
jamur tiram di UD. Mitra jamur? 2) Bagaimana persepsi produsen terhadap
pengembangan usaha produk jamur tiram di UD. Mitra jamur ?. 3) Bagaimana
produk life cycle produk jamur tiram di UD. Mitra jamur di era industri 4.0 ?

Tujuan penelitian ini adalah 1) Untuk mengetahui posisi produk jamur tiram
di UD. Mitra jamur. 2) Untuk mengetahui persepsi produsen terhadap
pengembangan usaha produk jamur tiram di UD. Mitra jamur. 3) Untuk
mengetahui produk life cycle jamur tiram di era industri 4.0. Untuk
mengidentifikasi permasalahan tersebut, peneliti ini menggunakan jenis penelitian
kualitatif dengan menggunakan metode deskriptif. Informan dalam penelitian ini
ialah pemilik UD. Mitra Jamur Jember. Analisis data yang digunakan ialah
reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Untuk pengumpulan data,
teknis yang digunakan ialah observasi, wawancara, dan dokumentasi. Sedangkan
keabsahan data yang digunakan ialah triangulasi data, dan member cek.

Hasil penelitian yang diperoleh  adalah pertama, posisi produk jamur tiram di
UD. Mitra jamur terdapat beberapa tahapan yaitu diantaranya: Perkenalan,
Pertumbuhan, Kedewasaan, dan Penurunan. Kedua, Persepsi produsen terhadap
pengembangan usaha produk jamur tiram di UD. Mitra jamur yaitu segmentasi,
differensiasi, dan positioning. Selain beberapa strategi tersebut, UD. Mitra Jamur
juga melakukan strategi berikut agar tingkat penjualannya terus mengalami
peningkatan pada setiap periodenya, dianataranya: fokus pada kualitas produk,
membuat pelanggan puas terhadap produk serta pelayanan, tingkatkan pesanan
sesuai target. Ketiga, Life cycle produk jamur tiram di UD. Mitra jamur di era
industri 4.0 tidak hanya mengandalkan pada tenaga manusia saja untuk bekerja,
namun usaha dagang mitra jamur ini juga banyak menggunakan mesin teknologi
dalam mempermudah segala aktifitasnya. Dan Adapun unsur-unsur utama dalam
pengembangan industri konvensional ke digital pada UD. Mitra Jamur
diantaranya internet of thing (iot) dan artifical intelligence.

Kata Kunci: Life Cycle, Industri.
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ABSTRAC

Moh Rizka Maliki, Daru Anondo, SE, M.Si, 2019: Oyster Mushroom
Cultivation Life Cycle Products In UD. Mitra Jamur In Industrial Era 4.0 At UD.
Mitra Jamur.

Mushrooms are a healthy food rich in benefits. As a food stuff, mushrooms
have complete nutritional value with relatively affordable prices. This makes
mushrooms one of the food needs that people often hunt. Mushrooms have an
advantage that other types of vegetables do not have, namely their high
nutritional content.

The focus of the problem in this thesis is: 1) How to position oyster
mushroom products in UD. Mitra Jamur? 2) How the manufacturer perceives the
development of oyster mushroom products business in UD. Mitra Jamur?. 3) How
to life cycle oyster mushroom products in UD. Mitra Jamur in industrial era 4.0?

The purpose of this study is 1) To find out the position of oyster mushroom
products in UD. Mitra Jamur. 2) To know the manufacturer's perception of the
development of oyster mushroom products business in UD. Mitra Jamur. 3) To
find out the life cycle products of oyster mushrooms in the industrial era 4.0. To
identify the problem, these researchers used this type of qualitative research using
descriptive methods. The informant in this study is the owner of UD. Mitra Jamur
Jember. The data analysis used is data reduction, data presentation, and
withdrawal of conclusions. For data collection, the technicalities used are
observation, interview, and documentation. While the validity of the data used is
the triangulation of data, and the member checks.

The results of the study obtained are the first, the position of oyster
mushroom products in UD. Mitra Jamur have several stages, including:
Introduction, Growth, Maturity, and Decline. Second, the manufacturer's
perception of the development of oyster mushroom products business in UD.
Mitra Jamur are segmentation, differentiation, and positioning. In addition to
some of these strategies, UD. Mitra Jamur also carried out the following
strategies to increase its sales rate in each period, including focusing on product
quality, making customers satisfied with products and services, increasing orders
on target. Third, Life cycle oyster mushroom products at UD. Mitra Jamur in the
industrial era 4.0 not only rely on human power to work, but the mushroom
partner trading business also uses many technology machines in making all its
activities easier. And as for the main elements in the development of conventional
to digital industries at UD. Mitra Jamur include internet of thing (iot) and
artifical intelligence.

Keywords: Life Cycle, Industry.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Bisnis merupakan solusi dalam mencukupi kebutuhan manusia, setiap

manusia memerlukan harta dan kekayaan untuk memenuhi kebutuhannya,

aktivitas ekonomi yang dilakukan manusia dalam mewujudkan kebutuhan

ekonominya dapat berupa barang maupun jasa. Berbisnis merupakan aktifitas

yang sangat dianjurkan dalam ajaran islam. Bahkan Rasulullah SAW sendiri

telah menyatakan bahwa 9 dari 10 pintu rezeki adalah melalui pintu pedagang.

Artinya, melalui jalur perdagangan inilah, pintu-pintu rezeki akan dapat

dibuka, sehingga karunia Allah SWT terpancarkan dari padanya. Jual beli

merupakan suatu yang diperbolehkan.

sebagaimana firman Allah SWT pada Surat An-Nisa ayat 29 yang berbunyi:

               
         

Artinya :” wahai orang-orang yang beriman janganlah kamu memakan harta
sesama dengan jalan yang batil, kecuali dalam perdagangan yang
berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu, dan janganlah
kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah maha penyayang
kepadamu. (QS. An-Nisa’ : 29) 2

Persaigan di dunia usaha semakin ketat, menghadapi pada situasi yang

tidak menentu. Tidak sedikit perusahaan yang gulung tikar karena tidak

mampu lagi mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Fenomena ini

2 Rachmat Syafe’I, Fiqih muamalah (Bandung: Pustaka Setia, 2000), 74.
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terjadi sebagai akibat persaingan dunia usaha yang kopetitif dan masing-

masing perusahaan ingin memenangkan persaingan. Kompetisi inti

perusahaan perlu digali dalam rangka menciptakan keunggulan bersaing

dengan cara menggunakan kekuatan dan meminimalkan kelemahan untuk

merebut peluang pasar. Perusahaan juga harus mempersiapkan diri untuk

menghadapi dan mengantisipasi ancaman-ancaman yang mungkin terjadi.

Satu hal yang perlu diperhatikan dalam menjalankan suatu usaha adalah bisa

membaca peluang pasar yang ada. 3

Pengembangan produk merupakan salah satu kunci dari suatu siklus

hidup (product life cycle) pada sebuah perusahaan, bersamaan dengan

perkembangan teknologi, perusahaan di tuntut untuk bisa terus-menerus

memperbaiki dan meningkatkan nilai ekonomi dari produk yang sedang

diproduksi. Dalam lingkungan industri yang cepat berubah ini,

memperkenalkan produk baru merupakan suatu cara perusahaan untuk dapat

survive. Pengembangan produk jarang menjadi tanggung jawab fungsi operasi

itu sendiri, tentang operasi sangat dipengaruhi oleh pengenalan produk baru.

Sementara itu, pengembangan produk sangat dibatasi oleh teknologi. Oleh

sebab itu, perlu diketahui strategi-strategi pengembangan produk agar menjadi

efektif dan efisien.4

Yang dinamakan produk ialah seperangkat atribut baik berwujud maupun

tidak berwujud, maupun tidak berwujud, termasuk didalamnya masalah

3 Sinta Petri lestari, “Hubungan Komunikasi Pemasaran Dan Promosi Dengan Keputusan Mamilih
Jasa Kayanan Kesehatan “ Jurbal Interaksi, No 2, (Juli,2015), 139-147

4 Fitri Agustina Dan Nuzullis Lailatul Kamalia, Perumusan Strategi Pengembangan Produk Kurma
Salak Berdasarkan Analisa Product Life Cycle (PLC) Dan Swot Pada Kelompok Tani Ambudi
Makmur II Bangkalan.
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warna, warna harga, nama baik pabrik, nama baik toko yang menjual,

(pengecer), dan pelayanan pabrik serta pelayanan pengecer, yang diterima

oleh pembeli guna memuaskan keinginan.5

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk

diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai

pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk yang

ditawarkan tersebut meliputi barang fisik (seperti sepeda motor, komputer,

TV, buku teks, jasa (restoran) penginapan, transporttasi) orang atau pribadi

(Mandonna, Tom Haks, Michael Jordan), tempat (Pantai Kuta, Danau Toba),

organisasi (Ikatan Akuntan Indonesia, Pramuka, PBB), danide (Kluarga

Berencana). Jadi, produk bisa berupa manfaat tangible maupun intangible

yang dapat memuaskan pelanggan. Secara konseptual, produk adalah

pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai

usaha untuk  mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan

keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta

daya beli pasar. Selain itu, produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi

konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksinya. Secara

lebih rinci, konsep produk total meliputi barang, kemasan, merek, label,

pelayanan, dan jaminan.6

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan dipasar, untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk terdiri atas barang

jasa, pengalaman, event, oang, tempat, kepemilikan, organisasi, informasi, dan

5 Buchari Alma, Menejemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa, (Bandung:  Alfabeta, 2018), 140
6 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta:CV. Andi Offset, 2008), 95
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ide. Jadi produk bukan saja hanya berbentuk sesuatu yang berwujud saja,

seperti makanan, pakaiaan, dan sebagainya, akan tetapi juga sesuatu yang

tidak terwujud seperti pelayanan jasa. Semua diperuntukkan sebagai

pemuasan kebutuhan dan keinginan, (need and wants) dari konsumen.

Konsumen tidak hanya  membeli produk sekedar memuaskan kebutuhan, akan

tetapi juga bertujuan memuaskan keinginan. Misalnya membeli bentuk sepatu,

gaya, warna, merek, dan harga yang menimbulkan/mengangkat prestise.7

Konsep daur hidup produk (DHP) atau product life cycle PLC)

merupakan konsep yang penting dalam hidup pemasaran karena pemberian

pemahaman yang mendalam mengenai Produk dinamika  bersaing suatu

produk. Sekaligus konsep ini dapat menyelesaikan jika digunakan secara

cermat siklus hidup pemikiran pemasaran seharusnya tidaklah dimulai dengan

produk Permintaan dan atau bahkan kelas produk, melainkan harus dimulai

dengan kebutuhan. Teknologi dalam suatu siklus permintaan-teknologi

tertentu akan terlihat berbagai bentuk produk yang secara silih berganti

memenuhi kebutuhan tertentu pada suatu saat. Hal yang paling penting adalah

bahwa perusahaan memutuskan pada siklus permintaan teknologi mana ia

akan terjun dan kapan harus beralaih kesuatu siklus permintan teknologi yang

baru. Ansoff menamakan siklus permintaan-teknologi ini sebagai bidang

usaha strategis (strategic business area = SBA),yaitu,”suatu segmen yang jelas

dari lingkungan dimana perusahaan ingin atau mungkin ingin menjalankan

usahanya”. Masalahnya dimasa-masa sekarang adalah bahwa banyak

7 Ibid, hlm, 140.



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

5

perusahaan yang beroperasi di pasar yang kacau dengan teknologi yang

berubah cepat dan tidak mampu menguasai semua teknologi nyang ada.

Mereka berada dalam posisi untuk menebak-nebak mana siklus permintaan

teknologi yang akan menang mereka dapat mempertarukan segalanya pada

suatu teknologi baru saja, atau berusaha serba sedikit pada beberapa teknologi,

dalam hal yang terakhir, kecil kemungkinannya mereka akan menjadi

pemimpin pasar. Perusahaan perintis yang berupaya keras pada teknologi yang

memang kemungkinan besar akan menguasi  kepemimpinan. Jadi, persoalan

penting yang dihadapi perusahaan adalah memiliki bidang usaha strategis di

mana mereka akan  bermain.8

Fase pengenalan fase ini merupakan priode tingkatan adopsi dan

partisipasi yang lambat pada saat produk (program atau jasa) dikenalkan

dipasar. Dimana biaya masih efektif tinggi dibandingkan dengan hasil (out

come). Pada fase peluncuran sumber-sumber harus difokuskan pemberia

penerangan kepada penduduk mengenai penawaran baru. Mereka diminta

untuk mencoba, suatu upaya yang seringkali memerlukan pengeluaran untuk

promosi, seperti larangan merokok ditempat umum. Alat semprot untuk

membunuh nyamuk (dicoba dulu, efektif atau tidak).9 Selama tahap ini hanya

ada beberapa perusahaan yang menjualm produk baru. Mereka ini cenderung

untuk mrmbatasi jenis produknya karena pasarnya dianggap belum siap untuk

8 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran (Bandung: Pustaka Sinar Terang, 1997), 15
9 Nanda Limakrisna Dan Togi Parulian Purba, Menejemen Pemasaran, (Jakarta:Mitra Kencana

Media, 2019), 79
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menerima perbaikan-perbaikan produk. Prusahaan mengarahkan usaha

penjualan kepada pembeli-pembeli yang paling siap untuk membeli.10

Revolusi Industri 4.0 atau yang dikenal dengan Fourth Industrial

Revolution (4IR) merupakan era industri keempat sejak revolusi industri

pertama pada abad ke-18. Era 4IR ditandai dengan perpanduan teknologi yang

mengaburkan batas antara bidan fisik, digital, dan biologis, atau secara

kolektif disebut sebagai sistem siber-fisik (cyber-phicycal system/CPS).

Revolusi Industri priode industrialisasi besar-besaran yang terjadi ahir tahun

1700-An hingga awal tahun 1800-an. Dimulai dari britania  raya dan

kemudian dengan cepat menyebar ke seluruh dunia. Revolusi industri

Amerika, yang biasa disebut revolusi industri yang kedua, dimulai antara

tahun 1820-1870. Periode ini mencakup mekanisasi pertanian dan manufaktur

tekstil serta revolusi dalam penguasaan, termasuk japal uap dan rel kereta api

yang berdampak sosial, budaya kondisi perekonomian11

Revolusi Industri keempat dibangun di atas revolusi Digital, mewakili

cara-cara baru ketika teknologi terjadi tertanam dalam masyarakat dan bahkan

tubuh manusia. Revolusi Industri keempat ditandai dengan munculnya

terobosan teknologi disejumlah bidang, termasuk robotika, kecerdasan buatan.

Nanoteknologi, komputasi kuantum, bioteknologi, Internet of Things (IOT),

percetakan 3D, dan kendaraan otonom (autonomous vehicles). Dalam

bukunya, The Fourth Revolution, Klaus Schwab menjelaskan bagaimana

Revolusi Industri keempat ini pada dasarnya berbeda dari tiga revolusi

10 Basu Swastha Dan Irawan, Menejemen Pemasaran Modern. (Yogyakarta:Liberty,1999),223
11 Astrid Savitri, Revolusi Industri 4.0, Mengubah Tantangan Menjadi Peluang Di Era Disrupsi

4.0, (Yogyakarta:Penerbit Ganesi, 2019), 2
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sebelumnya, terutama kemajuan teknologi sebagai ciri utama. Dasar yang

mendasari 4IR lebih banyak terletak pada kemajuan dalam komunikasi dan

keterhubungan dibandingkan teknologi. Teknologi memiliki potnsi besar

untuk terus menghubungkan milyaran lebih banyak orang ke jejaring dunia

maya, sehingga secara drastis meningkatkan efesiensi bisnis dan organisasi

dan membantu meregenerasi lingkungan alam melalui pengelolaan aset yang

lebih baik.12

Salah satunya budi daya jmur tiram putih yang seiring dengan

bermunculnya para petani jamur tiram di daerah Kabupaten Jember tanpa

diimbangi dari pembinaan kegiatan budi daya jamur yang baik dan benar,

memunculkan berbagai permasalahan seperti fluktuasi harga jamur tiram

disetiap daerah yang berbeda-beda, tidak terdapatnya benih jamur yang

bermutu sehingga menyebabkan hasil budi daya jamur tiram putih yang

kurang optimal dan terdapatnya siklus panenraya tiap episode budi daya jamur

tiram tanpa diimbangi dengan pemasaran yang mewadahi atau menampung

hasil jamur tiram.13

Pada Tahun 2010 UD. Mitra jamur mulai berdiri dengan produk pertama

yaitu beglog jamur dan hasil panen jamur dipasarkan secara terbatas dipasaran

jember, dan sehingga hasil panen  jamur pada tahun tersebuat produk jamur

memasuki tahap pengenalan introduce.

Peralatan yang digunakan dalam pembuatan beglog masih sederhana dan

masih tergantung pada tenaga manusia, peralatan pengaduk campuran bahan

12 Ibid, hlm, 63
13 M. Arif ismail, wawancara, Jember, 6 Agustus 2019.
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beglok masih manual dan penguap beglok masih mengunakan tungku,

sehingga proses pembuatan pada saat itu masih sering terhambat pada saat-

saat tertentu tenaga kerja masih sedikit yaitu 2 orang yang berasal dari

masyarakat setempat, penggunaan peralatan manual dan jumlah yang rendah.

Keuntungan yang diperoleh dari produksi UD. Mitra jamur tidak begitu besar

kurang lebih 25% dari biaya bahan baku dan baiya produksi lainnya, sehingga

tidak mengalami kerugian. Dan pada tahun 2015  UD. Mitra jamur maulai

berinovasi dengan membuat produk jamur krispi, pecel jamur (tanpa kacang),

rolade jamur, dan yang terahir kebab jamur. Jamur krispipun telah

mendapatkan sertifikat halal dari MUI dan ijin produksi dari pemerintah

terkait, promosi awalnya dilakukan dengan cara menjual produk pada

konsumen sebagai olaham khas UD. Mitra jamur, dengan harah cukup

terjangkau. Dan pada saat itu juga media internet sangat mudah terjangkau

UD. Mitra jamur oun berinisatif membuat akun media social seperti Facebook,

Instagram dan Web. Dengan adanya social media biaya produksi semaki

berkurang,

Jamur merupakan makanan sehat yang kaya manfaat. Sebagai bahan

pangan, jamur memiliki nilai takaran gizi lengkap dengan harga yang relatif

terjangkau. Hal tersebut menjadikan jamur sebagai salah satu kebutuhan

pangan yang kerap diburu masyarakat. Jamur memiliki keunggulan yang tidak

dimiliki oleh sayuran jenis lainnya, yakni kandungan gizinya yang tinggi.

Bahkan, kandungan gizi dalam jamur hampir mengimbangi nutrisi pada

daging sapi dan daging ayam jika dikonsumsi dalam jumlah tertentu. Ada



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

9

banyak jenis jamur yang dapat dibudidayakan salah satunya adalah jamur

tiram. Komoditas pertanian memiliki sifat mudah rusak dan pada umumnya

dikonsumsi dalam keadaan segar,sehingga diperlukan perlakuan khusus dalam

penanganan pasca panen seperti pengolahan menjadi produk-produk olahan

yang lebih tahan lama. Jamur tiram merupakan salah satu komoditas pertanian

yang popular dewasa ini karena semakin banyaknya orang yang mengetahui

dan sadar akan pentingnya nilai gizi yang terkandung dalam jamur tiram dan

memiliki berbagai manfaat. Fakta tersebut merupakan hal positif, baik bagi

upaya diversifikasi sumber pangan alternatif maupun peluang bisnis bagi

petani pembudidaya jamur tiram dan produsen pengolahan produk olahan

jamur tiram.14

Kandungan nutrisi jamur tiram lebih tinggi daripada jamur kayu

lainnya15. Hal ini dapat diamati pada tabel berikut:

Tabel 1.1
Perbandingan kandungan nutrisi

beberapa jenis jamur konsumsi setiap 100 gram

No. Jenis Protein (%) Lemak (%) Karbohidrat (%)
1 Jamur Tiram 27 1,6 58
2 Jamur Kuping 8,4 0,5 82,4
3 Jamur Merang 1,8 0,3 4

Sumber: Taskirawati dan Baharuddin, 2009

Di masa sekarang, semakin banyak orang yang bergelut dalam budi daya

jamur konsumsi, tak terkecuali jamur tiram. Hal ini karena pangsa pasar jamur

tiram yang hanya terbatas kalangan menengah ke atas telah merambah ke

semua lapisan masyarakat. Selain itu juga semakin banyak orang mulai

14 Triono Untung Piryadi,  2013, Bisnis Jamur Tiram, PT Agromedia Pustaka,Jakarta, 2013, 2.
15 Enjon Suharjo, Budi Daya Jamur Tiram Media Kardus, PT Agromedia Pustaka, Jakarta, 2015,3.
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mengolah jamur menjadi berbagai jenis makanan. Untuk itu dalam

memenangkan peluang usaha ini dibutuhkan kreatifitas dan inovasi dalam

mengolah jamur tiram agar menjadi makanan yang tidak hanya sehat namun

juga menarik.16

Indonesia merupakan negara agraris dan sektor pertanian menjadi salah

satu sektor penting dalam mendukung perekonomian, sehingga bidang

pertanian harus terus dipacu untuk dapat meningkatkan hasil. Salah satu jenis

pertanian yang menarik untuk dikembangkan di kalangan masyarakat saat ini

adalah budi daya jamur. Kandungan gizi yang cukup baik dari jamur dan

kebutuhan konsumen yang cenderung meningkat menyebabkan usaha budi

daya jamur memiliki prospek yang bagus untuk dikembangkan. Ada banyak

jenis jamur yang dapat dibudidayakan salah satunya adalah jamur tiram.

Komoditas pertanian memiliki sifat mudah rusak dan pada umumnya

dikonsumsi dalam keadaan segar,sehingga diperlukan perlakuan khusus dalam

penanganan pasca panen seperti pengolahan menjadi produk-produk olahan

yang lebih tahan lama. Jamur tiram merupakan salah satu komoditas pertanian

yang popular dewasa ini karena semakin banyaknya orang yang mengetahui

dan sadar akan pentingnya nilai gizi yang terkandung dalam jamur tiram dan

memiliki berbagai manfaat. Fakta tersebut merupakan hal positif, baik bagi

upaya diversifikasi sumber pangan alternatif maupun peluang bisnis bagi

16 Sri Sumarsih, Untung Besar Usaha Bibit Jamur Tiram, Penebar Swadaya, Jakarta, 2010. 12.
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petani pembudidaya jamur tiram dan produsen pengolahan produk olahan

jamur tiram.17

Salah satunya UD. Mitra jamur jember yang didirikan untuk menjadi

wadah kemitraan bagi petani jamur tiram putih yang mampu membantu

mengatasi permasalahan tersebut dengan cara memajukan dan memenuhi

kebutuhan petani jamur tiram putih di kabupaten jember dan telah

mendapatkan pengesahan badan hukum dan HAM serta lebel  hahal dari MUI.

Produksi olahan jamur tiram, meliput. Jamur Crispy, Kebab Jamur, Bumbu

pecel tiram, Rolade jamur. Di UD. Mitra Jamur Jember berkomitmen hanya

untuk menghasilkan produk halal dan dengan hanya menggunakan bahan-

bahan yang telah disetujui LPPOM MUI dan diproduksi dengan menggunakan

peralatan yang bebas dari bahan haram dan najis, untuk mencapainya UD.

Mitra Jamur Jember membentuk tim manajemen halal dan melaksanakan

dengan sungguh-sungguh semua prosedur operasional yang telah ditetapkan.

Selain itu, dalam memproduksi produk olahan menerapkan SJH (Sistem

Jaminan Halal). Jadi dalam proses manajemen pemasaran pada proses

produksi UD. Mitra Jamur Jember menerapkan konsep syariah dan sangat

menjamin kehalalannya.18

UD. Mitra Jamur mengolah produk dari pencarian bahan baku hingga

pembuatan beklog, jamur siap panen hingga menjadi produk halal yang siap

dikonsumsi pelanggan, pemasaran produk UD. Mitra Jamur meliputi daerah

gebang sendiri hingga luar jember seperti lumajang, bondowso, hingga

17 Ibid.,
18 Andriansyah Setiawan, wawancara, Jember, 6 Agustus 2019.
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probolinggo.19 hal tersebut merupakan alasan kenapa peneliti memilih UD.

Mitra Jamur sebagai tempat yang layak untuk dikaji karena di Jember sendiri

masih tidak ada Mitra Jamur yang menyediakan bahan mulai dari bahan baku

hingga pembuatan beklog dan menyediakan juga macam-macam produk

olahan jamur yang siap konsumsi, hal tersbut sangatlah jarang dan menarik

untuk dikaji. Dari latar belakang permasalahan diatas peneliti tertarik untuk

mengkaji lebih dalam dan peneliti mengambil judul yaitu “Produk Life Cycle

Budi Daya Jamur Tiram Di UD. Mitra Jamur Di Era Industri 4.0 Pada UD.

Mitra Jamur”.

Dunia memang sedang berubah, tidak bisa dihindari tinggal bagaimana

memanfaatkan sebanyak mungkin sehingga benefitnya lebih besar dari pada

mudaratnya. UD. Mitra Jamur telah membaca itu, dalam bidang pemasaran

sendiri UD. Mitra Jamur sendiri cukup modern memiliki alat teknologi yang

berpoteni sangat besar dan banyak digunakan pembeli diantaranya memiliki

akun media sosial yang cukup Update seperi Facebook, Instagram, dan web

UD. Mitra Jamur. Semua akun dikelola dengan baik dengan memiliki masing-

masing admin yang sangat kopenten. Di jaman era serba teknologi media

sosial sangat efisien untuk pemasaran. Platfom digital, segala macam layanan

dapat secara mudah menjangkau banyak orang diberbagai daerah. Hasilnya,

menjadi inklusivitas yang menguntunhkan orang-orang yang bertempat

19 Ibid.,
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tinggal jauh dari daerah merto politan, sehingga mereka turut menikmati

layanan digital.20

B. Fokus Penelitian

Mengingat keterbatasan waktu , aktivitas dan cakupan, maka penelitian

hanya membatasi masalah  mengenai:

1. Bagaimana posisi produk jamur tiram di UD. Mitra jamur?

2. Bagaimana persepsi produsen terhadap pengembangan usaha produk

jamur tiram di UD. Mitra jamur ?

3. Bagaimana produk life cycle produk jamur tiram di UD. Mitra jamur di era

industri 4.0 ?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui posisi produk jamur tiram di UD. Mitra jamur

2. Untuk mengetahui persepsi produsen terhadap pengembangan usaha

produk jamur tiram di UD. Mitra jamur

3. Untuk mengetahui produk life cycle jamur tiram di era industri 4.0

D. Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah dampak dari tercapainya tujuan.

Adapun manfaat yang ingin di cari dari hasil penelitian  ini adalah sebagai

berikut:

1. Manfaat teoritis

Secara teoris penelitian diharapkan mampu  memberikan dalam

memberikaan sumbangan  pemikiran dan menambah khazanah imu dan

20 Ibid.,
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pengetahuan mengenai strategi komunikasi bisnis dalam menarik minat

beli konsumen

2. Manfaat Peraktis

a. Bagi penulis

1) diharapkan mampu menambah wawasan , pengetahuan, dan

pengalaman kedalam bidang sesungguhnya serta sebagai aplikasi

ilmu yang diperoleh peneliti selama perkuliahan.

2) Mampau memberikan pengembangan keilmuan yang telah didapat

selama penulis mengikuti perkuliahan di Fakultas Ekonomi dan

bisnid islam serta diharapkan mampu mendapat ilmu baru tentang

produk life cycle budi daya jamur tiram di UD. Mitra jamur di era

Industri 4.0 pada UD. Mitra jamur

b. Bagi Lembaga

1) sebagai sumber informasi  kemudian hari bagi mereka yang

mengadakan penelitian dan sebagai bahan masukan untuk

mengevalusi sejauh mana kurikulum Yang diberikan mampu

memahami kebutuhan tenaga kerja yang tampil dibidangnya.

2) bisa diberikan untuk menambah dan memberikan informasi serta

tambahan referensi jika kemudian hari ada yang ingin melakukan

penelitian lebih lanjut.

c. Bagi Instansi

dalam penelitian ini bias digunakan sebgai bahan pertimbangan

dalam mengambil kebijakan serta keputusan terutama yang
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berhubungan dengan produk life cycle budi daya jamur tiram di UD

Mitra Jamur di era industry 4.0 pada UD mitra jamur.

E. Definisi Istilah

1. Pengertian produk

produk sebagai sesuatu istilah mengenali barang yang terlihat

disektor swasta, seperti sabun, ban mobil, radio, televisi, serta jasa yang

tidak terlihat seperti salon, tempat cuci mobil, perbankan dan lain

sebagainya. Didalam teori pemasaran, istilah produk ini secara luas

diinterprestasikan dan menunjuk kesesuatu yang bisa ditawar ke pasar oleh

suatu organisasi atau perorangan untuk memuaskan kebutuhan atau

keinginan. Pengertian produk meliputi barang dan jasa event, people,

places, organisasi informasi dan ide. Produk adalah segala sesuatu yang

dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk memenuhi keinginan atau

kebutuhan. Produk-produk yang dipasarkan meliputi barang barang, fisik,

jasa pengalaman, peristiwa, orang, tempat, properti, organisasi dan

gagasan.21

Pengertian produk menurut tjiptono secara konseptual produk

adalah pemahaman subyektif dari produsen atas ”sesuatu” yang

ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi untuk

mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan

konsumen, sesui dengan kopetensi dan kapasitas orgnisasi seta daya beli.22

21 Philip kotler, Menejemen Pemasaran, PT Ikrar Mandriabadi, Jakarta, 2000, 14.
22 Ibid, hlm,98
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2. Life cycle

konsep yang paling penting untuk mendukung kegiatan-kkegiatan

pengembangan produk adalah hipotesa tentang produk life cycle (siklus

kehidupan produk). Oleh Roland polli dan victor cook dinyatakan bahwa

produk mengalami tahap-tahap.23

a. Perkenalan

b. Pertumbuhan

c. Kematangan

d. penurunan

3. Industri 4.0

Selama bertahun-tahun, marketing telah berinovasi melalui tiga

tahap ini yang masih menerapkan baik marketing 1.0 maupun marketing

2.0 dan beberapa dari mereka telah menerapkan marketing 3.0. peluang

terbesar akan diperoleh oleh pemasar yang mempraktikkan marketing

3.0.24

Pemasaran Digital era industri 4.0. Marketing adalah merupakan

aktivitas promosi baik itu untuk membuat brand ataupun produk

menggunakan media elektronik (digital). Puluhan tahun silam, media

digital marketing sangat terbatas, sebuah televisi atau radio yang hanya

dapat menyampaikan informasi secara satu arah. Dewasa ini, dengan

perkembangan teknologi digital yacng sangat pesat serta penerima yang

cukup luas dari hampir semua lapisan masyarakat, maka model pemasaran

23 Basu Swastha Dan Irawan, Menejemen Pemasaran Modern. (Yogyakarta:Liberty,1999), 182
24 Hermawan Kartajaya Dan Iwan Setiawan, Marketing 3.0 (Jakarta: Penerbit Erlangga, 2009), 15
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digital adalah salah satu channel utama. Beberapa contoh teknik

pemasaran yang termasuk dalan digital marketing:

a. SEO- Search Engune Optimization

b. Priklanan online – Fb ads, Google Ads, dll

c. Promosi media cetak

d. Iklan televisi dan radio

e. Billboard elektronik (video tron)

f. Email marketing DLL

tidak seperti iklan koran, selebaran brosur dan semacamnya, strategi

pemasaran menggunakan media digital khususnya online dapat diukur

secara tepat bahkan real-time. Dengan mengunakan media digital, anda

dapat mengetahui berapa lama iklan video produk anda ditonton, berapa

persen konversi penjualan dari setiap iklan, dan tentunya anda bisa

mengevaluasi mana iklan yang baik dan tidak. Abilitas pemasaran digital

akan tracking ini tentu sangat membantu para pembisnis dalam menghitu

ng ROI (return of investment) dari budget marketing prusahaan.25

F. Sistematila Pembahasan

Berisi tentang deskriftif alur pembahasan skripsi yag dimulai dari bab

pendahuluan hingga pada bab penutup. Format penulisan sistematika

pembahasan adalah dalam bentu deskriptif baratif, bikan seperti daftar isi.

Adapun sistematika pembahasan penelitian adalah:

25 Nanda Limkakrisna Dan Parulian Purba, Menejemen Pemasaran Teori Dan Aplikasi
DalamBisnis Di Indonesia ( Jakarta: Mitra Wacana Media, 2019), 251
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BAB I Pendahuluan. Pada bab ini meliputi uraian tentang latar belakan

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,

definisi istilah, dan sistematika pembahasan.

BAB II Kajian kepustakaan. Pada bab ini akan dipaparkan kajian

kepustakaan dan literature yang berhubungan denagn skrispsi.

Kajian kepustakaan sendiri dari penelitian terdahulu yang

mencatumkan penelitian sejenis dengan produk life cycle budi

daya jamur tiram di UD. Mitra jamur si era industry 4.0 pada UD.

Mitra jamur. Dilanjutkan dengan kajian teori yang memuat

tentang teori produksi. Fungsi dari bab ini adalah sebagai

landasan teori pada bab berikutnya guna menganalisa data yang

diperoleh dari penelituan.

BAB II Metode penelitian. Pada bab ini menjelaskan metode yang

digunakan untuk penelitian oleh penelitian. Dalam hal ini peneliti

mengunakan jenis penelitian kualitatif dengan mengunakan

pendekatan deskriptif.

BAB IV Gambaran objek dari hasil enelitian. Bab ini terdiri dari beberapa

sub bab, yaitu gambaran objek penelitian, dalam penelitian ini

berisi gambaran umum tentang UD. Mitra jamur, penyajian data

dan analisis dan juga pembahsan hasil temuan.

BAB V Penutup. Pada bab terahir ini terdiri dari kesimpulan dan saran-

saran dari hasil penelitian ini.
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Selanjutnya skripsi ini diahiri dengan dftar pustaka dan lampiran-

lampiran sebagai pendukung didalam pemenuhan kelengkapan data.
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BAB II

KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu

Dalam pembahasan kali ini, peneliti akan mengemukakan beberapa

penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti lain sebagai tambahan

sebagai referensi untuk mengetahui perbedaan dan pemasaran antara peneliti

ini dan peneliti-peneliti lain terdahulu. Beberapa peneliti terdahulu yang

serupa dengan penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1. Cahyati. Manajemen Produksi Jamur Tiram Perspektif Ekonomi Islam

(Studi Kasus Home Industry UD Dua Saudara Desa Penolih, Kecamatan

Kaligondang, Kabupaten Purbalingga). Tahun 2019. Program Studi

Ekonomi Syariah Jurusan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut

Agama Islam Negeri Purwokerto.

Pengumpulan data penulis menggunakan metode observasi,

wawancara, dan dokumentasi. Sedangkan dalam analisisnya, penyusun

menggunakan metode analisis data deskriptif yaitu metode penelitian yang

bermaksud membuat pencandraan (deskripsi) mengenai situasi-situasi atau

kejadian-kejadian. Berdasarkan analisis yang telah dilakukan oleh peneliti

dapat simpulkan bahwa, Manajemen Produksi Jamur Tiram Home

Industry UD Dua Saudara dalam Prespektif Ekonomi Islam berdasarkan

dari penelitian sesuai dengan prinsip manajemen dalam Ekonomi Islam,

baik dari perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasannya.

Kegiatan prduksi yang diajalankan tidak mengandung unsur-unsur yang
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bertentangan dengan Islam, seperti halnya kebersihan dalam kegiatan

produksi, fokus terhadap pelanggan dan menjamin kualitas produk yang

dihasilkan sehingga mampu memberikan kepuasan dan kepercayaan

terhadap konsumen/pelanggan.74

Perbedaan yang terdapat pada penelitian ini yaitu fokus penelitian

yang di bahas yaitu terkait dengan manajemen produksi, metode serta

lokasi. Sedangkan persamaannya terletak pada sama-sama membahas

terkait dengan jamur tiram.

2. Rizky Fitrianingsih. Analisis daur hidup produk (product  life cycke) bihun

tapioka di provinsi lampung. Tahun 2018, Universitas Lampung Bandar

Lampung. Masalah yang diambil dalam penelitian ini adalah

bagaimanakah posisi produk bihun tapioka di provingsi lampung dalam

daur hidup produk (Product Life Cycle, bagaimana persepsi produsen

terhadap pengembangan usaha argoindustri bihun tapioka di Provinsi

Lamung dan bagaiamana motif konsumen dalam pembelian produk bihun

tapioka.

Posisi produk bihun tapioka dalam daur hidup produk (product life

cycle) pada argoindustri sinar jaya, Argoindusri Monas Lancar, dan

Argoindustri Moro Seneng berada pada tahap peetumbuhan, sedangkan

Argoindustri Sinar Harapan dan Argoindustri Bintang Obor berada pada

tahap. Kedewasaan. Produsen memiliki kedewasaan bahwa pengembangan

74 Cahyati, Manajemen Produksi Jamur Tiram Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus Home
Industry UD Dua Saudara Desa Penolih, Kecamatan Kaligondang, Kabupaten Purbalingga),
Skripsi (Program Studi Ekonomi Syariah Jurusan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut
Agama Islam Negeri Purwokerto, Tahun 2019).
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usaha argoindustri itu penting namun sulit dilakukan karena belum

membuat strategi pemasaran yang tepat. Motif konsuem dalam pembelian

bihun tapioka adalah karena keterjangkauan harga dan kemudahan

mengolah.75

Dari pemaparan hasil penelitian terdahulu tersebut, dapat diketahui

perbedaannya pada metode penelitian yang digunakan adalah sensus

agroindustri bihuntapioka pada bihun tapioca , sedangkan pada penelitian

ini pada produk  UD. Mitra jamur, Kemudian terdapat persamaan antara

penelitian terdahulu tersebut dengan penelitian ini yaitu pada obyek

pembahasan dan metode yang digunakan yaitu sama-sama membahas

produk life cycle dengan menggunakan metode penelitian kualitatif dengan

analisis data deskriptif.

3. Muzayyanah. Strategi Pemasaran Usaha Jamur Tiram Dalam

Meningkatkan Pendapatan (Kelompok Wanita Tani Jamur Berkembang

Desa Banyumulek Kediri Lombok Barat). Tahun 2018. Jurusan Ekonomi

Syari’ah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri

(Uin) Mataram Mataram.

Adapun metode yang di gunakan dalam penelitian ini adalah

pendekatan kualitatif-deskriptif karena menggambarkan gejala apa yang

ada di lapangan berupa kata-kata tertulis atau lisan. Sumber data dalam

penelitian ini adalah sumber data primer yang di peroleh dari kelompok

wanita tani jamur berkembang kemudia sumber data sekunder seperti

75 Rizky Fitrianingsih, “Analisis Daur Hidup Produk Product Life Cycke  Bihun Tapioka Di
Provinsi Lampung”, (Universitas Lampung Bandar Lampung, Lampung 2018).
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buku, internet yang terkait. Dengan metode pengumpulan data melalui

observsi, wawancara dan dokumentasi. Berdasarkan penelitian yang telah

dilakukan diperoleh hasil secara umum bahwa, Kelompok Wanita Tani

Jamur Berkembang meningkatkn pendapatannya dengan sterategi yang di

lihat dari 2 faktor pendukung yakni internal dan eksternal terdiri dari atas

peluang dan ancaman kemudian dirumuskan sterategi khusus.76

Adapun perbedaan yang terletak pada penelitian ini yaitu lokasi dan

teori yang dipakai yaitu strategi pemasaran usaha, sedangkan

persamaannya terletak pada sama-sama membahas terkait dengan jamur

tiram.

4. Habibatul Rohmah. Analisis Menejemen Produksi Paving, Batako Dan

Genteng Beton Pada CV. Multi Bangunan Desa Kebonsari Kabupaten

Jember. Tahun 2018, Institut Agama Islam Negeri Jember. Masalah yang

diambil dalam penelitian ini adalah bagaimanakah menejemen produksi

paving, batako, genteng beton pada CV. Multi bangunan jember dan

bagaimana bauran pemasaran 4P  pada CV. Multi bagunan Jember

Hasil dari penelitisn menejemen produksi, seorang akan memperoleh

gambaran betapa luas aspek dan soal produksi yang dihadapi untuk

memenuhi kebutuhan konsumen. tugas menejemn umumnya untuk

mencapai keuntungan secara optimal. Karena menejemn produksi perlu

dikaitkan dengan menejemen pemasaran, pembelanjaan, personalia dan

76 Muzayyanah, Strategi Pemasaran Usaha Jamur Tiram Dalam Meningkatkan Pendapatan
(Kelompok Wanita Tani Jamur Berkembang Desa Banyumulek Kediri Lombok Barat), Skripsi
(Jurusan Ekonomi Syari’ah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri (Uin)
Mataram Mataram, tahun 2018).
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akutasi, administrasi, adapun menejemen produksi multi bangunan yaitu

bahan mentah seperti bahan baku, biaya, tenaga kerja, proses

pengelolahan, barang setengah jadi hingga barang jadi sampai pemasaran

dan konsumsi. Bauran pemasaran (marketing mix) 4P di multi bangunan

yaitu, produk (product) beton yang memiliki setandar kualitas yang baik

dan awet. Harga (price) beton di multi bangunan ditentukan dari biaya

penjualan dan biaya operasional. Tempat (place) multi bangunan terletak

didesa kebonsari kecamatan sumber sari kabupaten Jember. Promosi

(promotion) produk beton menggunakan media sosial dan media massa.77

5. Nailil Hufron. Menejemen Produksi Olahan Ikan Di Cv. Pasific Harvest

Muncar Banyuwangi. Tahun 2018, IAIN Jember. Masalah yang diambil

dalam penelitian ini adalah faktor apa saja yang mempengaruhi jumlah

pasokan ikan dalam proses pengelolaan ikan di cv. Pasific harvest Muncar

Banyuwangi dan bagai mana strategi pengelolaan ikan di CV. Pasific

harvest muncar banyuwangi agar terpenuhi.

Memang permasalahan faktor yang mempengaruhi jumlah pasokan

ikan dalam proses pengelolaan ikan di CV. Pasific harvest Muncar

Banyuwangi diantaranya pencemaran lingkungan dan penangkapan yang

ikan terlalu berlebihan. Faktor penghambat pengelolaan ikan di CV.

Pasific Harvest Muncar Banyuwangi adalah ketersediaan barang mentah

yang tidak sesuai dengan kebutuhan pasar dan bahan baku untuk jenis-

jenis  barang tertentu yang sangat bergantung pada impor dari negara lain.

77 Habibatul Rohmah, “Analisis Menejemen Produksi Paving, Batako Dan Genteng Beton Pada
CV. Multi Bangunan Desa Kebonsari Kabupaten Jember”,  Institut agama Islam Negeri Jember,
Jember 2018).
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Hasil penelitian menunjukan bahwa CV. Pasific harvest Muncar

Banyuwangi memiliki 2 strategi pengelolaan ikan. Strategi yang pertama

yang dilakukan CV. Pasific Harvest Muncar Banyuwangi impor dari

berbagai negara karena didalam negeri mengalami paceklik ikan.

Walaupun harga lebih mahal, strategi ini ditempuh agar perusahaan tidak

mengalami kerugian. Selain itu, CV. Pasific Harvest Muncar Banyuwangi

juga melakukan pencampuran antara ikan impor dan ikan lokal dalam

suatu kaleng. Strategi kedua adalah melakukan impor dari sejumlah negara

yaitu Pakistan, India, Tiongkok, Jepang, dan Yaman. Walaupun lebih

malah Rp9000-Rp10.000 per kilogram kwalitas yang lebih rendah dari

ikan lokal, strategi ini ditempuh dengan menekan harga seefesien mungkin

agar hasil produksi tetap sama sesuai dengan hasil produksi sebelumnya.78

6. Ziadatul Ilmiyah. Analisis siklus hidup produk (product life cycle) produk

batik damar kabupaten Jember. Tahun 2018. Dalam  penelitian ini masalah

yan diambil adalah bagaimna siklus hidup produk (product kife cycle)

batik damas di Kabupaten Jember dan bagaimana bagaimana strategi

pemasaran Batik Damas Kabupaten Jember.

Dalam tahap perkenalan yabf dilakukan oleh batik damas adalah

melakukan pemasaran produk batik secara langsung ke pasar, sekolahan

dan insstansi. Melalui pemasaran secara langsung inilah  batik di batik

damas mulai dikenal oleh konsumen. Tahap pertumbuhan batik damas

sudah mencapai tahap ini karena produk sudah dikenal oleh konsumen.

78 Nailil Hufron, Menejemen Produksi Olahan Ikan Di CV. Pasific Harvest Muncar Banyuwangi,
(Institus Agama Islam Negeri Jember, Jember 2018).
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Konsumen dan produksi dibatik damas juga mulai mengalami peningkatan

setiap tahunnya. Hingga saat ini produksi sudah mencapai sebanyak

200.000 meter. Strategi pemasaran dibatik damas Kabupaten Jember

memakai (empat) metode yaitu: produk (product, Harga (price), Distribusi

(place), Promosi (promotion).79

7. Halimatus Zahra. Analisis Siklus Hidup Produk (Product Life Cycle) Dan

Segmentasi Pasar Tabungan Faedah BRI Syariah Ib Di BRI Syariah

Kantor Cabang Pembantu Banyuwangi Genteng. Tahun 2017. Institut

Agama Islam Negeri Jember fakultas ekonomi dan bisnis Islam.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis kualitatif

dengan metode field research. Subjek penelitian terdiri dari primer dan

sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara,

observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian ini yaitu posisi tabungan

faedah BRI Syariah iB berada pada tahap pertumbuhan karena jumlah

nasabah yang melakukan aplikasi pembukaan tabungan faedah mengalami

peningkatan selama periode 2016, tingkat pesaing bertambah banyak, laba

perusahaan meningkat, dan usaha perusahaan yaitu membina share pasar

dengan memaksimumkan pangsa pasar. Secara umum fragmen tabungan

faedah BRI Syariah iB adalah nasabah individu, jika melihat dari dasar

segmentasi pasar konsumen terbentuk segmen geografis ( segmen pasar

desa dan segmen pasar kota) dan segmen perilaku (nasabah yang mudah

dipengaruhi dan nasabah yang sulit dipengaruhi). Strategi pemasaran yang

79 Ziadatul Ilmiyah. Analisis siklus hidup produk (product life cycle) produk batik damar
kabupaten Jember, (institut agama islam Negeri Jember, Jember 2018).
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dilakukan oleh BRI Syariah kantor cabang pembantu Banyuwangi

Genteng yaitu dengan pemasaran langsung (door to door, grebek pasar,

maintenance, dan pelayanan prima dari front liner dan bagian marketing),

dan pemasaran tidak langsung (penyediaan brosur, getok tular (informasi

mulut ke mulut), iklan dan sebagainya.80

Perbedaan yang terdapat pada penelitian ini terletak pada jenis

pembahasan yang di bahas yaitu terkait dengan Tabungan Faedah BRI

Syariah Ib Di BRI Syariah. Sedangkan metode yang dipakai sama-sama

menggunakan teori life cycle.

8. Novalia Agillatul Zahro. Analisis Dasar Hidup Produk (Pruduct Life

Cycle) Tabungan Faedah Dan Penetapan Strategi Pemasaran Pada BRI

Syariah KCP Batu. Tahun 2017. Institut Agama Islam Negeri Jember

fakultas ekonomi dan bisnis Islam.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis kualitatif

dengan metode field research. Dengan menganalisis menggunakan rumus

matematika sederhana, dan menganalisis karakteristik dan implikasi

strategic daur hidup produk. Teknik pengumpulan data dalam penelitian

ini menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi.

Hasil penelitian ini adalah : 1) dilihat dari teori daur hidup produk

posisi tabungan faedah berada di tahap pertumbuhan. 2) strategi yang

digunakan berdasarkan posisinya daur hidup produk adalah startegi rapit

growth dengan a) perusahaan meningkatkan kualitas produk serta

80 Halimatus Zahra, Analisis Siklus Hidup Produk (Product Life Cycle) Dan Segmentasi Pasar
Tabungan Faedah BRI Syariah iB Di BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu Banyuwangi
Genteng. Institut Agama Islam Negeri Jember fakultas ekonomi dan bisnis Islam, Tahun 2017)
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menambah keistimewaan produk atau desain yang lebih baik dengan

menambahkan fitur-fitur yang terdapat pada tabungan faedah. b) BRI

Syariah KCP Batu juga memperluas pangsa pasar tidak hanya kaum

muslim saja yang menjadi nasabah, namun terbuka bagi non muslim daan

mengadakan grebek pasar, dan c) memperluas jaringan outlet dimana

outlet tersebut nasabah dapat membuka rekening tabungan faedah dalam

hal ini iain seperti open table setiap weekend di alun-alun atau tempat

keramaian lainnya. 3) strategi pemasaran yang digunakan untuk

pengembangan produk yaitu dengan menerapkan promo pemberian

souvernir pada pembukaan rekening-rekening baru.81

Perbedaan yang terdapat pada penelitian ini terletak pada jenis

pembahasan yang di bahas yaitu terkait Tabungan Faedah Dan Penetapan

Strategi Pemasaran Pada BRI Syariah. Sedangkan metode yang dipakai

sama-sama menggunakan teori life cycle.

9. Erwin Abiansyah. Strategi Pemasaran Berdasarkan Analisis Bauran

Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Abon

Jamur Tiram di CV. Ailani Food Malang. Tahun 2017. Jurusan sosial

ekonomi pertanian fakultas pertanian universitas brawijaya malang.

Penelitian ini dalam menentukan responden menggunakan accidental

sampling. Jumlah responden yang digunakan di dalam penelitian sejumlah

100 pembeli abon jamur produk CV. Ailani Food sesuai syarat jumlah

responden Maximum Likelihood pada analisis SEM. Metode penentuan

81 Novalia Agillatul Zahro, Analisis Dasar Hidup Produk (Pruduct Life Cycle) Tabungan Faedah
Dan Penetapan Strategi Pemasaran Pada BRI Syariah KCP Batu, Skripsi (Institut Agama Islam
Negeri Jember fakultas ekonomi dan bisnis Islam,Tahun 2017)
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responden untuk mengetahui prioritas strategi pemasaran menggunakan

key informan yaitu direktur dan manajer pemasaran. Berdasarkan hasil

penelitian ini menunjukkan bahwa variabel yang paling dominan

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu variabel

harga. Berdasarkan tujuan ketiga yaitu merumuskan prioritas strategi

pemasaran yang tepat untuk dijalankan di CV. Ailani Food. Hasil dari

tujuan kedua yaitu diketahui bahwa harga memberikan pengaruh paling

dominan terhadap keputusan pembelian. CV. Ailani Food perlu melakukan

penentuan alternatif strategi untuk diterapkan dalam strategi penetapan

harga. Analisis yang digunakan untuk menentukan strategi penetapan

harga adalah Analytical Hierarcy Process (AHP). Alternatif strategi

penetapan harga yang memiliki bobot terbesar adalah potongan harga

(diskon), dengan bobot 0,41. Berdasarkan hasil analisis Analytical

Hierarcy Process (AHP), rekomendasi alternatif strategi pemasaran kepada

CV. Ailani Food yaitu potongan harga (diskon).82

Perbedaan pada penelitian ini terletak pada jenis penelitian kuantitatif

dan metode yang diguanakn serta lokasi. Sedangkan persamaannya

terdapat pada satu pembahasan yaitu jamur tiram.

10. Harun Arosyid. Implementasi product life cycle (tinjauan maturity

product) pada semen PT. Semen indonesis (persero) Tbk. Tahun 2013,

Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.

82 Erwin Abiansyah, Pemasaran Berdasarkan Analisis Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Produk Abon Jamur Tiram di CV. Ailani Food Malang, Skripsi (Jurusan
sosial ekonomi pertanian fakultas pertanian universitas brawijaya malang, Tahun 2017)
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Masalah yang diambil dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi

maturity product pada PT. Semen indonesia (persero) Tbk dan bagaimana

implikasi strategi pemasaran dalam maturity product PT. Semen indonesia

(persero) Tbk. Strategi pemasaran yang digunakan PT. Semen indonesia

(persero) Tbk dalam tahap ledwasaan (maturity) adalah strategi devensive-

offensive, yang mana menerapkan Strategi defensive disaat keterbataan

produksi fokus pada dasar utama dan strategi offensive dengan (modifikasi

pasar dan modifikasi produk) setelah meningkatkan produksi, ini sangat

efektif.

Dengan mengimplementasikan strategi defensive-offensive PT. Semen

indonesia (persero) Tbk dapat menekan pergerakan Holcim dan

Indocemen serta mengerus pangsa pasar kedua prusahaan tersebut.

Dengan meningkatkan volumen penjualan PT. Semen Indonesia (persero)

Tbk, juga meningkatkan pula pangsa pasar PT. Semen Indonesia (persero)

Tbk yaitu 43% pada tahun 2012 lebih besar pada tahun 2011 mencapai

40,8%.83

83 Harun Arosyid, Implementasi Product Life Cycle (Tinjauan Maturity Product) Pada Semen PT.
Semen Indonesis (Persero) Tbk, Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang,
Malang 2013).
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Tabel 2.1
Perbedaan Dan Persamaan Penelitian Terdahulu

No Penulis Judul Perbedaan Persamaan
1. Cahyati. Tahun

2019. Program
Studi Ekonomi
Syariah Jurusan
Fakultas
Ekonomi dan
Bisnis Islam
Institut Agama
Islam Negeri
Purwokerto.

Manajemen
Produksi Jamur
Tiram Perspektif
Ekonomi Islam
(Studi Kasus
Home Industry
UD Dua Saudara
Desa Penolih,
Kecamatan
Kaligondang,
Kabupaten
Purbalingga).

Perbedaan yang
terdapat pada
penelitian ini
yaitu fokus
penelitian yang di
bahas yaitu terkait
dengan
manajemen
produksi, metode
serta lokasi.

Sedangkan
persamaannya
terletak pada
sama-sama
membahas
terkait dengan
jamur tiram.

2. Rizky
Fitrianingsih.
Tahun 2018,
Universitas
Lampung
Bandar
Lampung.

Analisis daur
hidup produk
(product  life
cycke) bihun
tapioka di
provinsi lampung.

Perbedaan
terletak pada
obyek penelitian.

sama-sama
membahas
produk life
cycle dengan
menggunakan
metode
penelitian
kualitatif
dengan analisis
data deskriptif

3. Muzayyanah.
Tahun 2018.
Jurusan
Ekonomi
Syari’ah
Fakultas
Ekonomi Dan
Bisnis Islam
Universitas
Islam Negeri
(Uin) Mataram
Mataram.

Strategi
Pemasaran Usaha
Jamur Tiram
Dalam
Meningkatkan
Pendapatan
(Kelompok
Wanita Tani
Jamur
Berkembang Desa
Banyumulek
Kediri Lombok
Barat).

Adapun
perbedaan yang
terletak pada
penelitian ini
yaitu lokasi dan
teori yang dipakai
yaitu strategi
pemasaran usaha,

Sedangkan
persamaannya
terletak pada
sama-sama
membahas
terkait dengan
jamur tiram.

4. Habibatul
Rohmah. Tahun
2018, Institut
Agama Islam
Negeri Jember.

Analisis
Menejemen
Produksi Paving,
Batako Dan
Genteng Beton
Pada CV

Perbedaan
terletak pada
obyek penelitian.
Dan
perbedaannya
adalah penelitian
ini membahas

Persamaan
penelitian ini
adalah sama-
sama meneliti
tentang
produksi sama
sama
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analisi
menejemen
produk sedangkan
penelitian  yang
saya lakukan
adalah sikus
hidup produk.
Penelitian.

mengunakan
metode
penelitian
deskriptif
kuantitatif.

5. Nailil Hufron.
Tahun 2018,
IAIN Jember.

Menejemen
Produksi Olahan
Ikan Di CV.
Pasific Harvest
Muncar
Banyuwangi

Perbedaan
terletak pada
obyek penelitian

Sama-sama
meneliti tetang
suatu produk
bagaimana
memenejemen
produk,
penelitian ini
adalah sama-
sama meneliti
tentang
produksi sama
sama
mengunakan
metode
penelitian
deskriptif
kuantitatif.

6. Ziadatul
Ilmiyah. Tahun
2018

Analisis siklus
hidup produk
(product life
cycle) produk
batik damar
kabupaten
Jember.

Perbedaan
terletak pada
obyek penelitian

Sama-sama
meneliti
tentang product
life cycle

7. Halimatus
Zahra. Tahun
2017. Institut
Agama Islam
Negeri Jember
fakultas
ekonomi dan
bisnis Islam.

Analisis Siklus
Hidup Produk
(Product Life
Cycle) Dan
Segmentasi Pasar
Tabungan Faedah
BRI Syariah Ib Di
BRI Syariah
Kantor Cabang
Pembantu
Banyuwangi
Genteng.

Perbedaan yang
terdapat pada
penelitian ini
terletak pada jenis
pembahasan yang
di bahas yaitu
terkait dengan
Tabungan Faedah
BRI Syariah Ib Di
BRI Syariah.

Sedangkan
metode yang
dipakai sama-
sama
menggunakan
teori life cycle.

8. Novalia
Agillatul Zahro.

Analisis Dasar
Hidup Produk

Perbedaan yang
terdapat pada

Metode yang
dipakai sama-
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Tahun 2017.
Institut Agama
Islam Negeri
Jember fakultas
ekonomi dan
bisnis Islam.

(Pruduct Life
Cycle) Tabungan
Faedah Dan
Penetapan
Strategi
Pemasaran Pada
BRI Syariah KCP
Batu.

penelitian ini
terletak pada jenis
pembahasan yang
di bahas yaitu
terkait Tabungan
Faedah Dan
Penetapan
Strategi
Pemasaran Pada
BRI Syariah.

sama
menggunakan
teori life cycle.

9. Erwin
Abiansyah.
Tahun 2017.
Jurusan Sosial
Ekonomi
Pertanian
Fakultas
Pertanian
Universitas
Brawijaya
Malang.

Strategi
Pemasaran
Berdasarkan
Analisis Bauran
Pemasaran
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Konsumen
Produk Abon
Jamur Tiram di
CV. Ailani Food
Malang.

Perbedaan pada
penelitian ini
terletak pada jenis
penelitian
kuantitatif dan
metode yang
diguanakn serta
lokasi.

Sedangkan
persamaannya
terdapat pada
satu
pembahasan
yaitu jamur
tiram.

10. Harun Arosyid.
Tahun 2013,
Universitas
Islam Negeri
Maulana Malik
Ibrahim
Malang.

Implementasi
product life cycle
(tinjauan maturity
product) pada
semen pt. Semen
indonesis
(persero) Tbk

Perbedaan
terletak pada
obyek penelitian

Sama-sama
meneliti
tentang product
life cycle,

Sumber: Data Diolah

B. Kajian Teori

1. Produk

Produk produk ialah seperangkat atribut baik berwujud maupun tidak

berwujud, termasuk didalamnya masalah warna, harga, nama baik pabrik,

nama baik toko yang menjual (pengecer), dan pelayanan pabrik serta
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pelayanan pengecer, yang diterima oleh pemberi guna memuaskan

keinginannya.84

Kotler menyatakan produk adalah segala sesuatu yang dapat

ditawarkan dipasar, untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan

konsumen. Produk terdiri atas barang dan jasa, pengalaman, events, orang,

tempat, kepemilikan, organisasi, informasi dan ide. Jadi produk itu bukan

hanya berbentuk sesuatu yang berwujud saja, sepeti makanan, pakaian dan

sebagainya, akan tetapi juga sesuatu yang tidak terwujud seperti pelayanan

jasa. Semua diperuntukkan bagi pemuasan kebutuhan dan keinginan (need

and wants) dari konsumen. Konsumen tidah hanya membeli produk

sekadar memuaskan kebutuhan (need), akan tetapi juga bertujuan

memuaskan keinginan (wants). Misalnya membeli bentuk sepatu, gaya,

warna, merek, dan harga yang menimbulkan/mengangkat prestige.85

2. Life cycle

a. Tahap Perkenalan

Fase ini merupakan periode tingkatan adopsi dan partisipasi

yang lambat pada saat produk (program atau jasa) dikenalkan dipasar.

Dimana biaya masih relatif tinggi dibandingkan dengan hasil (out

come). Pada face peluncuran, sumber-sumber harus difokuskan pada

pemberian penerangan kepada pemdududk mengenai pengawaran

baru. Mereka diminta untuk mencoba, suatu upaya yang seringkali

memerlukan pengeluaran untuk promosi, seperti larangan merokok

84 Ibid.
85 Abdul Mana, revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta:Mitra Kencana Media, 2016),  255
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ditempat umum, alat semprot untuk membunuh nyamuk (dicoba dulu,

efektif atau tidak)86

Tahap perkenalan dalam PLC adalah tahap pengenalan. Ciri-ciri

umum tahap ini adalah penjualan yang masih rendah, volume pasar

berkembang lambat karena tingginya (market esistance), persaingan

yang masih relatif kecil, tingkat kegagalan relatif tinggi, masih banyak

dilakukan modifikasi produk dalam pengujian dan pengembangannya

(karena problem yang timbul tidak seperti yang diramalkan dan

mungkin pula disebabkan pemahaman yang keliru tentang pasar),

biaya produksi dan pemasaran sangat tinggi, serta distribusi yang

semakin terbatas.

Permintaan dalam tahap ini datang dari core market. Yaitu

konsumen yang mempunyai dana berlebih dan mencari produk yang

benar-benar diinginkannya. Oleh karena harga produk baru biasanya

tinggi (karena belum diproduksi secara masal, secara efisien, dan

untuk menutup biaya riset dan pengembangan serta biaya promosi)

dan baiaya lainya, sementara penjualan masih rendah. Pada tahap ini

promosi difokuskan pada usaha membangun permintaan awal (primay

demand) yaitu permintaan pada kelas produk (product class), bukan

pada merek produk. Produk baru juga biasanya menimbulkan masalah

distribusi, karena seringkali wholesaler dan retailer tidak bersedia

menanggung resiko untuk menjual produk baru. Dengan demikian,

86 Nanda Limakrisna Dan Togi Parulian Purba, Menejemen Pemasaran, (Jakarta:Mitra Kencana
Media, 2019), 79
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biaya promosi menjadi sangat tinggi karena selain ditunjukan untuk

menginformasikan konsumen ahir tentang keberadaan produk, juga

untuk manarik minat distributor.

Strategi pemasaran pada tahap ini ditunjukan untuk membangun

kesadaran akan produk secara meluas dan mendorong konsumen

untuk mencoba. Atau dengan kata lain adalah menciptakan

prinaydemand (permintaan untuk produk baru). Untuk kepentingan ini

produk biasanya didesain dengan model yang terbatas guna

menghindari terjadinya kebingungan pada calon pembeli dan

memudahkan mereka mengenal ciri produk dengan cepat. Disini

kualitas produk tersebut akan menentukan pembeli ulang. Untuk

penetapan harga ada dua strategi yang dapat di terapkan. Pertama,

dengan menetapkan harga tinggi untuk dapat menutup biaya dengan

cepat dan membuat barrier to entry  bagi produsen lain. Kedua,

menetapkan harga yang rendah untuk memperoleh penerimaan pasar

yang tepat. Diskon harga biasanya dipakai untuk mendapatkan outlet

distribusi. Kigiatan promosi terutama diarahalan untuk membangun

kesadaran, dimana priklana digunakan adalah jenis informing.

Personal selling yang ekstensif kepada distributor, pemberian sampel

dan kupon, dan publisitas meruapakan cara-cara komuniukasi yang

banyak ditempuh pada tahap ini. Umumnya convenience product

sangat membutuhkan sampel, kupon dan voucher, sedangkan
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shopping dan specialty product lebih banyak memerlukan educational

andvertising dan personal selling kepada konsumen akhir.87

Strategi yang umum pada tahap ini adalah mengkombinasikan

penetapan harga dan kegiatan promosi, Strategi.

1) Rapid skimming strategy

Trategi ini dilaksanakan dengan jalan menetapkan harga yang

tinggi untuk memperoleh laba kotor pr unit sebanyak mungkin,

serta dengan melakukan promosi yang gencar untuk meyakinkan

konsumen tentang kualitas produk walau harganya mahal. Cara ini

biasanya dipakai untuk mempercepat laju penerobosan pasar.

Strategi ini akan berhasil jika sebagian besar pasar belum

mengetahui keberadaaan produk, konsumen bersedia membayar

pada harga berapa pun, dan perusahaan menhadapi pesaing

potensial serta ingin membangun preferensi pada mereknya.

2) Slow skimming strategy

Strategi dijalankan dengan menetapkan harga yang tinggi

untuk memperoleh laba kotor per unit sebanyak mungkin dan

promosi yang rendah agar biaya pemasaran tidak terlalu tinggi.

Strategi ini akan berhasil jika besarnya pasar terbatas, sebagian

besar konsumen mengetahui keberadaan produk, konsumen mau

membeli dengan harga tinggi, dan pesaing potensial belum

muncul.

87 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,(yogyakata:CV. Andi Offset, 2008),  282
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3) Rapid penetration strategi

Strategi ini dilakukan dengan menetapkan harga yang rendah

dan promosi yang agresif. Tujuan dari strategi ini adalah untuk

memperoleh penerimaan pasar yang cepat dan memperoleh pangsa

pasar yang besar. Strategi ini akan berhasil jika pasar sangat luas,

konsumen belum mengetahui keberadaan produk, konsumen

sangat peka terhadap harga, dan terdapat indikasi persaingan

potensial yang besar.

4) Slow Penetration Strategy

Strategi ini dijadikan dengan menetapkan harga yang rendah

untuk memperoleh penerimaan yang besar dari konsumen dan

promosi yang rendah agar biaya pemasaran tidak membengkak.

Keberhasilan strategi ini biasanya harus dilakukan dengan pasar

yang sangat luas, konsumen mengenai keberadaan produk,

konsumen peka terhadap harga, dan persaingan potensial sangat

rendah.

Lamanya tahap pengenalan ini sangat ditentukan oleh

karakteristik produk seperti differential advantage dibandingkan

produk-produk lain yang eksis di pasar, usaha-usaha edukasional

yang dubutuhkan, kadar sifat/corak baru suatu produk (degree of

newness) dan komitmen sumber daya pihak manajemen terhadap

item/aspek baru tersebut. Biasanya yang diharapkan adalah

periode pengenalan yang singkat, sehingga pengaruh negatif
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terhadap penerimaan dan aliran kas dapat dikurangi. Demikian

pula halnya dengan tidak kepastian terhadap produk baru tersebut

diharapkan dapat ditekan.88

b. Tahap petumbuhan

Fase ini ditandai dengan penerimaan yang lebih cepat dari

masyarakat sehingga bisa memperbaiki tingkat pengembalian biaya

promosi yang telah dikelurakan.idealnya, ini merupakan waktu yang

mengembirakan dimana sedini mungkin orang menyebar luaskan

produk dari mulut ke mulut sehingga banyak yang mengikunya. Untuk

mendukung momentum ini, arahkan perhatian anda pada penjaminan

bahwa penawaran produk memiliki kebutuhan dan harapan pelanggan

termasuk kinerja produk (misal, suatu web site untuk informasi pada

jadwal transit). Bagi manajer, tujuan fase ini untuk pertumbuhan cepat

yang berkesinambungan guna membangun kesadaran merek dan

loyalitas.89

Bila suatu produk telah melewati tahap perkenalan dengan baik,

maka selanjutnya akan memasuki tahap pertumbuhan. Tahap ini

sendiri dapat dibedakan menjadi dua kelompok yaitu:

1) Rapid Growth

Tahap ini ditandai dengan melonjaknya tingkat penjualan

perusahaan dengan cepat karena produk telah diterima dan diminta

oleh pasar, tidak semua produk baru bisa mencapai tahap ini,

88 Ibid, hlm, 282
89 Ibid, hlm 80
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bahkan tidak sedikit produk baru yang gagal di tahap awal. Namun

jika produk baru itu berhasil, sesui dengan kebutuhan konsumen,

maka keadaan ini akan menarik pesaing untuk memasuki industri

tersebut dengan produk tiruan. Oleh karena itu, penyesuian produk

seringkali dilakukan pertama kali di tahap ini. Seiring dengan

meningkatkan penjualan, laba juga meningkat karena biaya produk

menjadi murah akibat efensiensi produksi dan curva pengalaman

learning curve). Disamping itu biaya promosi juga dibebankan

pada volume yang besar. Sedangkan untuk distribusi, akan semaki

banyak outlet yang diperlukan sehingga menambah retailer yang

tertarik dengan keuntungan dari kesuksesan produk baru ini.

Namun situasi ini juga mempengaruhi oleh etensitas persaingan.

Semakin kuat itensitasnya, maka para retailer tidak akan mampu

menangani setiap lini produk yang ditawarkan kepda mereka.

Strategi pemasaran tahap ini ditunjukan terutama untuk

membangun  pasar yang kuat dan khususnya distrubusi. Mutu

produk ditingkatkan dan lini produk diperluas untuk menarik

sekmen pasar baru. Selain lini produk, lini harga juga digunakan

untuk memuaskan selera berbagain segmen, mulai dari harga

rendah sampai dengan harga premi. Sementara itu promosi

ditekankan untuk membangun efesiensi merek (selective demand).

Periklanan dititikberatkan pada media masa untuk memaksimalkan

jangkauan penginformasian produk. Pemasar juga harus



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

41

mengumpulkan informasi tentang kegiatan persaingan dan

mencari segmen pasar baru karena peluang dipasar yang ada sudah

mulai berkurang dengan semakin banyak nya persaing yang

muncul.

Bentuk-bentuk strategi yang dapat dilakukan pada tahap ini

antara lain meliputi penyempurnaan produk (penambahan

karaktristik atau sifat tertentu dan pembuiatan model baru),

pengembangan sekmen pasar baru, penambahan saluran distribusi

baru selective demand stimulation, dan pengurangan harga untuk

merebut konsumenbaru.

c. Tahap kedewasaanm

Pada saat tertentu, laju pertumbuhan akan melambat, dan produk

akan memasuki suatu fase relatif dewasa, fase ini bisa sering kali

menghasilkan lama yang tinggi ketika biaya pengembangan dan

pemasaran sebelumnya telah kembali hasil penjualan, termasuk

kemungkinan bahwa pelanggan yang paling potensial, untuk

penawaran yang sedang berlaku mereka telah membelinya. Artinya

sedang menggunkan suatu pelayanan ( misalnya, transportasi umum)

atau ikut dalam suatu program (misalnya, daur ulang) anda bisa

mencoba beberapa modifikasi yang potensial tehadap stategi

pemasaran yang sedang dujalankan untuk mempertahankan

kelangsungan hidup produk tersebut. Seperti: modifikasi pasar, dalam

upaya mencoba menarik pasar yang baru untuk produk yang sudah
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ada dan atau menarimyang baru; atau modifikasi bauran pemasaran

yang termasuk perubahan struktur harga, saluan distribusi dan atau

upaya promosi90

Tahap ini ditandai dengan tercapainya titik tetinggi dalam

penjualan perusahaan. Normalnya tahap ini merupakan tahap terlama

dalam PLC.  Hal ini disebabkan pada tahap ini pemenuhan inti

kebutuhan oleh produk yang bersangkutan tetap ada. Sebagian besar

produk yang ada satt ini berbeda dalam tahap ini, karena itu sebagian

besar strategi pemasaran ditujukan untuk produk-produk dalam tahap

ini. Strategi pemasaran kreatif yang digunakan untuk memperpanjang

daur hidup suatu produk disebut innovative maturity.

Penjualan dalam tahap ini sangat sensitif terhadap perubahan

perekonomian. Pasar semakin tersegmentasi, sehingga untuk masing-

masing segmen diperlukan promosi yang berbeda dengan lainnya

umumnya tahap ini terdiri dari tiga tinggkatan. Tingkat pertama

disebut growth matufury, yaitu pertumbuhan penjualan mulai

berkuranag yang desebabkan oleh dewasanya distribusi. Tidak ada

lagi saluran distribusi yang baru yang bisa ditambah. Dalam tingkat

kedua, stable maturity, penjualan menjadi mendatar yang disebabkan

oleh jenuhnya pasar. Sebagian konsumen potensial telah mencoba

produk baru yang ditaarkan prusahaan. Pada tingkat ketiga. Decaying

90 Ibid, Hlm, 80
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maturuty, penjualan semakin menurun dan konsumen mulai bergerak

ke produk lain atau produk subtitusi.

Menurutnya laju pertumbuhan penjualan mengakibatkan

kelebihan kapasitas dalam industri. Hal ini kemudian menyebabkan

persaingan menjadi sangat ketat dan intensif. Para pesaing akan lebih

sering menurunkan harga, memberikan diskon besar-besaran ataupun

mengobral produknya. Harga akan semakin turun, penjualan tukar

tambah mulai mendominasi, dan berbagai upaya dilakukan untuk

mengikat pembeli dan penyalur. Dana riset dan pengembangan

ditambah untuk menemukan produk baru. Semuanya ini ahirnya

menyebabkan semakin menyusutnya laba. Pada tahap ini tidak ada

celah bagi yang bisa dimasuki pendatang baru. Pesaing yang lemah

akan tersingkir dari pasar, dan secara berangsur-angsur industri hanya

akan terdiri dari perusahaan yang mapan.

Disteribusi fisik menjadi semakin kompleks dan mahal. Produk

sangat banyak tersedia dipasar. Jumlah outlet yang menjual produk

perusahaan juga bervariasi sehingga akan memakan waktu dan biaya

untuk memastikan bahwa tiap outlet telah memiliki produk terbaru

prusahaan, mempunyai suku cadang yang cukup untuk reparasi

produk sekarang, dan melakukan penjualan tukar tambah untuk

produk yang lama. Faktor ini mendorong usaha promosi diubah dari

periklanan ke personal selling dan sales promotion yang ditunjukan

kepada distributor.
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Ada dua strategi utama yang dapat diterapkan pada tahap

kedewasaan. Yang pertama adalah defensive strategi, yang bertujuan

untuk mempertahankan pangsa pasar dari pesaing dan menjaga

kelompok produk (product category)  dari serangan produk subtitusi.

Bentuk strategi ini adalah berupa modifikasi bauran pemasaran untuk

memperoleh tambahan penjualan. Strategi bertahan ini lebih

menitikberatkan pada  penekanan/pengurungan biaya produksi dan

menghilangkan kelemahan produk. Distributor memainkan peranan

penting untuk strategi ini, sebab tingkat penjualan yang mereka

peroleh dipengaruhin oleh usaha promosi perusahaan untuk

mendorong distributor tetap setiap pada prusahaan. Disamping itu,

karena promosi berkurang keefektifnya, maka penentuan harga

menjadi bentuk lain dari promosi. Walupun usaha promosi ditunjukan

untuk mempertahankan kesetiaan produk pada konsumen dan

distributor, penekanannya akan lebih cenderung lebih berat pada

distributor. Meskipun merupakan alternatif strategi yang baik pada

tahap kedewasaan, strategi ini mempunyai kelemahan pokok yaitu

sangat mudah ditiru pesaing, terutama jika yang dilakukan adalah

potongan harga, peningkatan aktivitas pelayanan, dan distribusi masal,

keuntungan yang diperoleh pun banyak, karena setiap tindakan yang

dilakukan perusahaan akan mendapat reaksi dari pesaing.

Stategi yang kedua adalah offensive strategy, yang lebih

menitikberatkan pada usaha perubahan untuk mencapai tingkatan
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yang lebih baik, bentuk strategi ini dapat beruapa modifikasi pasar,

yaitu dengan menggaet kelompok bukan pemakai (non-user)

mengintensifkan penawaran produk kepada nin-user, dan membuat

konsumen pesaing. Bentuk lain dari strategi ofensif adalah modifikasi

produk, yaitu mengubah karakteristik produk sedemikian rupa

sehingga semakin menarik konsumen saat ini untik membeli, dengan

cara menawarkan manfaat baru dari suatu produk kepada komsumen

sekarang untuk mendorong pembelian yang lebih banyak dan

pemakaian yang lebih sering (usaha seperti ini sering disebut dengan

product relaunching). Alternatif  yang digunakan ada beberapa cara,

yaitu:

1) Strategi perbaikan mutu, bertujuan untuk meningkatkan

kemampuan produk, misalnya daya tahan, kecepatan, dan kinerja

produk. Strategi ini efektif jika mutu produk memang masih bisa

ditingkatkan, konsumen peka terhadap mutu produk, dan

konsumen percaya bahwa mutu yang lebih tinggi akan memberi

manfaat yang lebih timggi.

2) Strategi perbaikan ciri (feature improvement), bertujuan untuk

menambahkan ciri-ciribaru pada produk seperti ukuran, berat,

bahan pokok baru, bahan pelengkap, dan sebagainya. Kebaikan

dari strategi ini adalah meningkatkan image perusahaan sebagai

pemimpin pasar yang progresif, dapat merebut kesetiaan segmen

pasar tertentu, memberikan publisitas Cuma-Cuma bagi
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perusahaan, mendorong antusiasme pada wiraniaga dan

distributor, setra perubahan tersebut dapat dilakukan dengan

fleksibel tanpa tambahan biaya. Namun kelemahan terbesar dari

strategi ini adalah mudah ditiru, terlebih lagi apabila prubahan

tersebut tidak memberikan manfaat yang permanen.

3) Strategi perbaikan model bertujuan untuk menambah daya tarik

estetika produk seperi model, warna, kemasan, dan lain-lain.

Keuntungan dari strategi ini adalah terciptanya identitas yang

khas dipasar serta kesetiaan konsumen pada merek namun strategi

ini juga mempunyai masalah selain keuntungan di atas, yaitu sulit

mengetahui kelompok orang yang menyukai model baru dan

biasanya model baru menghilangkan model lama yang sudah

diterima (style loyalty) sehingga perusahaan dapat menghadapi

resiko kehilangan konsumen yang terlanjur menyukai model

lama.91

d. Tahap penurunan

Untuk suatu program oada fase ini, penjual sedang megalami

penurunan. Kebanyakan opsi  ntuk pertumbuhan telah diexplorasi dan

dicoba  pada fase kedewasaan. Tugas yang Anda harus lakukan

sekarang adalah apakah menarik program dari pasar atau hanya

menurunkan skalanya saja. Keputusan akan kembali berdasarkan

beberapa faktor saja, meliputi apakah terdapat pendanaan yang

91 Ibid, hlm, 286
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berkelanjutan meski melihat tingkat partisipasi yang rendah (misalnya,

hibah federal bagi program aktivitas fisik masyarakat); apakah

perkiraan mengindikasikan bahwa pnuruna besifat sementara yang

disebabkan oleh kejadian yang luar biasa (misalnya, perekrutan

personil militer selama masa peag); atau apakah instansi, walaupun

tingkat partisipasi rendah, memilih sebuah misi atau amanah untuk

melanjutkan tawaran (misalnya, amunisasi yang gratis, tanpa harus

membangun.92

Penjualan pusahaan yang semakin bergerak ke arah penurunan

merupakan gejala tahap decline PLC. Penurunan penjualan ini

disebabkan oleh faktor-faktor seperti perubahan pasar, produk

subtitusi    diterima konsumen (baik dari dalam negeri maupun dari

luar negeri), dan perubahan teknologi. Perusahaan akan

mengekploitasi produknya sebelum memutuskan untuk

menghapusnya dari jajaran lini produk yang ditawarkan. Semuanya ini

mengakibatkan menghebatnya persaingan harga, kelebihan kapasitas,

dan laba prusahaan menghilang. Ada kemungkinan justru

menguntungkan bagi prusahaan yang masih bertahan dipasar, karena

dapat memanfaatkan sisa-sisa  konsumen yang sudah ditinggalkan

pasaing. Pada tahap ini produk hanya akan memenuhi kebutuhan pasar

inti, sehingga konsumen cenderung spesialis.

92 Ibid, hlm, 81
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Sejumlah altermnatif dapat dilakukan pada tahap akhir PLC ini.

Namum perlu diperhatikan bahwa pilihan alternatif haruslah

didasarkan pada kekuatan dan kelemahan perusahaan serta daya tarik

industri bagi perusahaan. Alternatif-alternatif tersebut di antaranya

adalah

1) Menambah investasi agar dapat mendominasi atau menempati

posisi persaingan yang baik.

2) Mengubah produk atau mencari penggunaan/manfaat baru pada

produk.

3) Mencari pasar baru.

4) Tetap pada tingkat investasi perusahaan saat ini sampai-

ketidakpastian industri dapat diatasi.

5) Mengurangi investasi perusahaan secara selektif dengan cara

meninggalkan konsumen yang kurang menguntungkan, tetapi

menambah investasi untuk kelompok kecil konsumen yang masih

setia dan menguntungkan.

6) Harvesting startegy  untuk mewujudkan pengembalian uang tunai

dengan cepat.

7) Meninggalkan bisnis tersebut dan menjual aset perusahaan.93

93 Ibid,Hlm, 28
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3. Industri 4.0

a. Pengertian industri 4.0

Digital mareketing adalah merupakan aktivitas promosi baik itu

untuk brand atau pun produk menggunakan media elektronik digital.

Puluhan tahun silam, media digital marketing sangat terbatas, sebuah

televisi atau radio yang hanya dapat menyampaikan informasi secara

satu arah. Dewasa ini dengan perkembangan teknologi digital yang

sangat pesat serta penerimaan yang cukup luas dari hampir semua

lapisan masyarakat, maka model pemasaran digital adalah salah satu

channel utama.94

Industri 4.0. telah menjadi kata kunci baru dalam industri

manufaktur. Kata 4.0 mngindikasikan bahwa, ini adalah  gelombang

ke 4 dari suatu perkembangan industri yang berbeda. Dan telah

diberinama dengan “revolusi industri 4”. Meskipun konsepnya belum

tersebar luas, namu peluangnya sangat besar untuk merubah berbagai

aspek kehidupan manusia dan industri manufaktur saat ini. Demikian

juga pada saat yang sama hal ini akan diikuti oleh banyak tantangan.

Istilah industri 4.0 (industry/industrie 4.0) secara rsmin

dipresentasikan di Hannover Fair Jerman pada tahun 2012 sebagai

satu dari sepuluh “Proyek masa depan” yang dibuat oleh Germany’s

High-Tech Strategy 2020. Awalnya hal ini diperuntukan untuk

mendiskripsikan perubahan teknologi pada bidang manufaktur dan

94 Ibid, Hlm, 251
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menetapkan prioritas dari kerangka kerja kebijakan yang konsisten

untuk mempertahankan daya saing global industri Jerman. 4.0

mengindikasikan bahwa industri 4.0 dianggap sebagai revolusi

industri keempat, sebagai keberlanjutan yang logis dari tiga revolusi

industri sebelumnya. Bagi kebanyakan orang, terminologi revolusi

industri merunjuk pada perubahan-perubahan yang terjadi setelah

diperkenalkan metode produksi mengunakan tenaga uap. Memang

benar demikian, revolusi industri pertama dimulai ketika

ditemukannya mesin tenun pertama ditahun 1784. Metode produksi

secara manual telah digantikan menugunakan mesin dan bengkel kerja

(workshop) kecil telah berubah menjadi pabrik yang memungkinkan

untuk memproduksi dalam sekala lebih besar. Tidak sampai 100 tahun

kemudian revolusi industri kedua dimulai, antara akhir abad ke 19 dan

awal abad ke 20. Bersamaan dengan meluasnya pemakiaan energi

listrik, revolusi industri kedua memerkenalkan perkembangan

perindustrian utama yaitubjalur perakitan (assembly line). Dan

produksi masal (mass production). Periode antara revolusi kedua dan

ketiga hanya berkurang dari beberapa dekade. Dimulai tahun 70an,

dengan sangat cepatnya adopsi terhadap peralatan elektronik dan IT

telah memungkinkan otomatisasi produksi yang jauh lebih baik lagi

dari pabrik-pabrik.95

95 Rahmat Fauzan, “Karakteristik Model Dan Analisa Peluang-Tantangan Industri 4.0”, No 04
April 2018, 1-2.
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b. Karakteristik industri 4.0

Revolusi industri ke 4 saat ini, yang telah dimulai tahun 2000an,

membuat otomatisasi sudah semakin jauh berkembang utamanya pada

sistem produksi siber-fisik (cyber-physical). Hal ini secara luas telah

melapaui perkembangan teknologi yang dikenal dengan pabrik (smart

factories), industri internet of things, smart industry, ataupun advance

manufacturing karakteristik industri 4.0  adalah kombinasi dari

beberapa perkembangan teknologi-teknologi terbaru

1) Sistem siber fisik.

2) Teknologi informasi dan komunikasi

3) Jaringan komunikasi

4) Big data dan cloud computing

5) Peningkatan kemampuan peralatan untuk interaksi dan kperasi

manusia-komputer.

6) Pemodelan virtualisasi dan simulasi

c. Peluang dari industri 4.0

Perubahan dalam manufaktur ini dikatakan akan menghasilkan

perubahan pada berbagai macam proses manufakure, produk dan

bisnis. Industri 4.0 memiliki potensi peluang untuk dapat memenuhi

kebutuhan konsumen secara individual, fleksibiltas produksi,

optimalisasi pengambilan keputusan, efesiensi dan produktivitas

sumjber daya, perubahan tempat kerja secara demogratik, tenaga kerja
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dan dunia kerja yang seimbang, dan ekonomi kompetitif dengan uipah

yang tinggi

d. Tantangan industri 4.0

Sekenario peramalan pengembangan pencapaiaan dari industri

4.0 sangatlah berbeda-beda. Ada yang memandang bahwa industri 4.0

sebagai jawaban atas berbagai pesoalan yang telah terjadi saat ini, dan

ada yang beranggapan bahwa industri 4.0 hanya akan mengakibatkan

meningkatnya berbagai persoalan tsebut bagaimanapun. Sangat

penting untuk mengingat bahwa diskursus tentang industri. 96

96 Ibid, hlm, 3-4
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BAB III

METODE PENELITIAN

Metode penelitian didefinisikan sebagai suatu kegiatan ilmiah yang

terencana, tersetruktur, sistematis, dan memiliki tujuan tertentu baik praktis

maupun teoritis.97 Sebuah penelitian, peneliti dituntu untuk mengetahui dan

memahami metode dan sistematis penelitian. Adapun dalam penelitian ini peneliti

menggunakan penalitian kuantitatif yaitu:

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Metode penelitian

kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat post

positivisme, digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah,

(sebagai lawannya adalah eksperimen) di mana peneliti adalah sebagai

instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi

(gabungan), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian

kualitatif lebih menekankan makna daripada generalisasi.98

Alasan peneliti menggunakan metode kualitatif karena permasalahan

belum jelas, holistik, kompleks, dinamis dan penuh makna sehingga tidak

mungkin data pada situasi sosial tersebut dijaring dengan metode penelitian

kuantitatif dengan instrumen seperti test, kuesioner, pedoman wawancara.

Selain itu peneliti bermaksud memahami situasi sosial secara mendalam,

menemukan pola, hipotesis dan teori.99

97 J. R. Raco, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT. Grasindo, 2010), 5.
98 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2017), 9.
99 Ibid., 292.
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Jenis penelitian dalam penelitian ini yaitu penelitian deskriptif.

Penelitian ini merupakan tipe penelitian yang menggambarkan atau

menjabarkan mengenai suatu objek penelitian bedasarkan karakteristik yang

dimiliki. Penelitian deskriptif kualitatif bertujuan menjelaskan fenomena

sedalam-dalamnya melalui pengumpulan data. Jika data yang terkumpul sudah

mendalam dan bisa menjelaskan fenomena yang diteliti, maka tidak perlu

mencari sampling lainnya.100

B. Lokasi Penelitian

UD. Mitra jamur Jember merupakan satu usaha yang bergerak dalam

pengembangan pembenihan dan penerapan agribisnis berkelanjutan pada

komuditas jamur tiram putih yang berbasis kemitraan, UD. Mitra jamur

Jember ini didirikan pada tahun 2010 beralamat di Jl. Merak No.64 Gebang

Kabupaten Jember Provinsi Jawa Timur.

UD. Mitra jamur Jember didirikan untuk menjadi wadah kemitraan bagi

petani jamur tiram putih yang mampu membantu mengatasi permasalahan

tersebut dengan cara memajukan dan memenuhi kebutuhan petani jamur tiram

putih di kabupaten jember dan telah mendapatkan pengesahan badan hukum

dan HAM dengan nomer pendaftaran 0110035100338. Serta lebel halal dari

MUI.

C. Subjek Penelitian

Menurut Moeleong dalam Farida Nugrahani (2014) subjek penelitian

adalah orang dalam pada latar penelitian, yaitu orang yang dimanfaatkan

100 Rahmat Kriyatono, “Pengantar” dalam Burhan Bungin, Teknik Praktis Riset Komunikasi,
Edisi Pertama (Jakarta: Kencana, 2009), 59.
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untuk memberi informasi tentang situasi dan kondisi latar penelitian.101 Dalam

penelitian ini yang akan menjadi subyek penelitian yaitu:

1. Manajer UD. Mitra Jamur: Bapak H. M Arif Ismail Sugiango

2. Ketua UD. Mitra Jamur: Bapak Andriansyah Setiawan

3. Konsumen produk UD.Mitra Jamur

Penentuan subyek penelitian/informan menggunakan teknik purposive

yaitu teknik penentuan informan dengan pertimbangan tertentu.102 Dalam hal

ini peneliti memilih sumber data yang dianggap paling tahu tentang obyek

yang akan diteliti.

D. Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian kualitatif, pengumpulan data dilakukan pada natural

setting (kondisi yang alamiah) dan sumber data primer dan teknik

pengumpulan data lebih banyak pada observasi berperan serta (participant

observation), wawancara mendalam (in depth interview) dan dokumentasi.103

Sumber data diperoleh melalui library reseacrh, yaitu penelitian kepustakaan,

di mana di dalam penelitian ini peneliti mengumpulkan data dari literatur dan

mempelajari buku-buku petunjuk teknis serta teori-teori yang dapat digunakan

sebagai bahan penelitian skripsi dan juga field work reserach, yaitu penelitian

langsung kelapangan.104

101 Farida Nugrahani, Metode Penelitian Kualitatif, (Solo: Cakra Books, 2014), 61-62.
102 Sugiyono, Metode, 219.
103 Ibid., 225.
104 Yuliana Ullen, “Strategi Komunikasi Bisnis Pt. Alif Persada Nusantara Dalam Meningkatkan

Penjualan Garden Hills Estate Tahun 2013”, Journal Ilmu Komunikasi, No. 3, (2015), 134-144.
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1. Observasi

Nasution (1998) menyatakan bahwa, observasi adalah dasar semua

ilmu pengetahuan. Para ilmuan hanya dapat bekerja berdasarkan data,

yaitu fakta mengenai dunia kenyataan yang diperoleh melalui observasi.

Sanafiah Faisal (1990) mengklarifikasikan observasi menjadi observasi

berpartisipasi (participant observation), observasi yang secara terang-

terangan dan tersamar (over observation dan covert observation), dan

observasi yang yak berstruktur (unstructured observation).105

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan observasi terus terang

atau tersamar. Alasan peneliti menggunakan observasi terus terang atau

tersamar karena sejak awal peneliti sudah berterus terang kepada sumber

data bahwa peneliti akan melakukan penelitian. Jadi, sumber data

mengetahui sejak awal sampai akhir tentang aktivitas peneliti. Selain itu,

penelitian juga dilakukan dengan cara tersamar. Hal ini dimaksudkan

supaya data-data yang dirahasiakan bisa dicari, karena jika peneliti

berterus terang takutnya tidak akan diijinkan untuk melakukan observasi.

2. Wawancara.

Esterberg (2002) dalam Sugiyono (2017), mendefinisikan

wawancara sebagai pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide

melalui tanya jawab, sehingga bisa dikontruksikan makna dalam suatu

topik tertentu.106 Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu.

Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu peawawancara yang

105 Sugiyono, Metode, 226.
106 Ibid., 231.
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mengajukan pertanyaan dan terwawancara yang memberikan jawaban atas

pertanyaan itu.107 Teknik wawancara yang digunakan oleh peneliti adalah

wawancara tak berstruktur, yang dimana peneliti tidak menggunakan

pedoman wawancara yang telah tersusun secara sistematis dan lengkap

untuk pengumpulan datanya. Pedoman wawancara yang digunakan hanya

berupa garis – garis besar permasalahan yang akan ditanyakan.108

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan wawancara semi

terstruktur. Tujuan dari wawancara ini adalah untuk menemukan

permasalahan secara lebih terbuka, di mana pihak yang diajak wawancara

dimintai pendapat dan ide-idenya. Dalam melakukan wawancara peneliti

perlu mendengarkan secara teliti dan mencatat apa yang dikemukakan

3. Dokumentasi

Menurut Guba dan Lincoln (1981) dalam Farida Nugrahani (2014),

yang dimaksud dengan dokumen dalam penelitian kualitatif adalah sebuah

bahan yang tertulis ataupun film yang dapat digunakan sebagai pendukung

bukti penelitian. Penggunaan dokumen sebagai sumber data dalam

penelitian dimaksudkan untuk mendukung dan menambah bukti.109

Adapun data yang akan diperoleh dari bahan dokumen adalah:

a. Sejarah UD. Mitra Jamur

b. Struktur Organisasi UD. Mitra Jamur

c. Visi dan Misi UD. Mitra Jamur

107 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2005),
186.

108 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2011), 233
– 234.

109 Nugrahani, Metode, 109.
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d. Dokumen lain yang relevan diperoleh dari berbagai sumber yang

dilakukan validitasnya dalam memperkuat analisis objek pembahasan.

E. Teknik Analisis Data

Menurut Sugiyono analisis data adalah proses mencari dan menyusun

secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan,

dan dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori,

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola,

memilih nama yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat

kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.

Miles dan Huberman (1984) dalam buku Sugiyono (2017),

mengemukakan bahwa aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara

interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, sehingga

datanya sudah jenuh.110 Aktivitas dalam analisis data, yaitu:

1. Reduksi data (data reduction)

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok,

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan

membuang yang tidak perlu. Tujuan dari reduksi data adalah untuk

menyederhanakan data yang diperoleh selama panggilan data di lapangan.

Maka dalam hal ini, peneliti menyederhanakan data dan membuang data

yang tidak ada kaitannya dengan penelitian. Sehingga tujuan penelitian

tidak hanya untuk menyederhanakan data tetapi juga untuk memastikan

110 Sugiyono, Metode, 244-246.
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data yang diolah itu merupakan data yang tercakup dalam scope

penelitian.111

2. Penyajian data (data display)

Menurut Miles dan Huberman dalam Sandu Siyoto (2015),

mengemukakan bahwa penyajian data adalah sekumpulan informasi

tersusun yang memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan.

Langkah ini dilakukan dengan menyajikan sekumpulan informasi yang

tersusun yang memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan. Hal

ini dilakukan dengan alasan data-data yang diperoleh selama proses

penelitian kualitatif biasanya berbentuk naratif, sehingga memerlukan

penyederhanaan tanpa mengurangi biaya.112

3. Verifikasi Data/Conclusion Drawing

Kesimpulan atau verifikasi adalah tahap akhir dalam proses analisis

data. Pada bagian ini peneliti mengutarakan kesimpulan dari data-data

yang telah diperoleh. Kegiatan ini dimaksudkan untuk mencari makna data

yang dikumpulkan dengan mencari hubungan, persamaan, atau perbedaan.

Penarikan kesimpulan bisa dilakukan dengan jalan membandingkan

kesesuaian pernyataan dari subyek penelitian dengan makna yang

terkandung dengan konsep-konsep dasar dalam penelitian tersebut.113

Dengan demikian kesimpulan dalam penelitian kualitatif mungkin

dapat menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi

111 Sandu Siyoto, Dasar Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Literasi Media Publishing, 2015),
122-123.

112 Ibid., 123.
113 Ibid., 124.
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mungkin juga tidak, karena seperti telah dikemukakan bahwa masalah dan

rumusan masalah dalam penelitian kualitatif masih bersifat sementara dan

akan berkembang setelah penelitian berada di lapangan.114

Tahap akhir yang akan dilakukan peneliti adalah menyimpulkan

hasil akhir penelitian berupa data display. Karena banyaknya data yang

diperoleh dari observasi di lapangan, dokumentasi dan khususnya

wawancara kepada narasumber karena ditakutkan data display yang ada

kurang kredible.

F. Teknik Keabsahan Data

1. Triangulasi

Triangulasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara

menggabungkan dari berbagai teknik, dan sumber data yang telah

diperoleh. Triangulasi teknik, berarti peneliti menggunakan teknik

observasi, wawancara dan dokumentasi untuk mendapatkan data dari

sumber yang sama. Sedangkan, triangulasi sumber berarti peneliti

mendapatkan data dari sumber yangn  berbeda-beda dengan teknik yang

sama.

Peneliti menggabungkan semua hasil peneliti, baik dari wawancara,

observasi  dan dokumen. “dengan kata lain triangulasi merupakan menguji

keabsahan data dari hasil penelitian dengan peneliti, metode, teknik, dan

114 Sugiyono, Metode, 252-253.
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sumber data.115 Jika sudah dipastikan triangulasi memeliki hasil yang sama

dari awal hingga akhir, maka data yang diperoleh dianggap kredibel.

2. Member Check

member Check adalah proses pengecekan data yang diperoleh

peneliti dari informal,  seperti data dokumentasi. Tujuan dari melalakukan

member check adalah untuk mengetahui sejauh mana data yang diperoleh

peneliti dari informal. Apabila data yang di perolrh disepakati oleh

informan, maka datanya valid. Sehingga, data yang diperoleh  semakin

kredibel atau dapat dipercaya.116

G. Tahap-Tahap Penelitian

Beberapa tahapan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti

diantaranya:

1. Tahap Pra Lapangan

Tahap pra lapangan adalah tahap dimana peneliti mencari gambaran

permasalahan dan latar belakang serta referensi yang terkait dengan tema

sebelum terjun ke lapangan. Peneliti telah mendapatkan gambaran

permasalahan mengenai life cycle (siklus hudup) produk UD. Mitra jamur.

Adapun tahapan-tahapan yang diidentifikasi oleh peneliti adalah sebagai

berikut:

a. Menyusun pelaksanaan penelitian

Sebuah penelitian harus disusun sedemikian rupa, ada beberapa

hal yang perlu ditetapkan dalam pelaksanaan penelitian, diantaranya:

115 Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan Public, edisi kedua,
Kencana Prenada Media Grub, Jakarta, 2007, 264

116 Sugiono, Metode Penelitian Kualitatif Komunikasi dan R$D. Alfabeta, Bandug, 2014, 276
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1) Judul penelitian

2) Latar belakang penelitian

3) Fokus penelitianTujuan penelitian

4) Manfaat penelitian

5) Metode penelitian

b. Memilih lokasi penelitian

Untuk dijadikan peneliti, meneliti memilih lokasi Pemilihan

lokasi tersebut disertai landasan-landasan tertentu, sebagaimana yang

telah dijelaskan pada topik sebelumnya yaitu pada topik lokasi

penelitian.

c. Mengurus surat perizinan penelitian

Sebelum terjun ke tempat penelitian, peneliti harus membuat surat

perizinan penelitian, karena surat perizinan penelitian berfungsi untuk

memohon izin atau sebagai keterangan bahwa suatu pihak memberikan

izin.

d. Memilih dan memanfaatkan informasi

Dalam penelitian ini, peneliti memilih informan yang dapat

memberikan informasi langsung terkait dengan judul yang dijadikan

judul penelitian.
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e. Mempersiapkan perlengkapan-perlengkapan penelitian.117

Sebelum melakukan penelitian, peneliti harus menyiapkan hal-hal

yang diperlukan dalam penelitian yakni instrumen observasi,

wawancara, dan dokumentasi.

2. Tahap Pelaksanaan

Dalam tahap ini peneliti memasuki lapangan untuk melihat,

memantau dan meninjau lokasi penelitian di UD’Mitra jamur. Peneliti

mulai memasuki objek penelitian dan mencari serta mengumpulkan data-

data dengan alat yang sudah disediakan baik itu secara tertulis, rekaman,

maupun dokumentasi. Perolehan data tersebut akan segera diproses untuk

mendapatkan informasi mengenai objek penelitian.

3. Tahap Analisis Data

Pada tahapan ini peneliti melakukan teknik analisis data yang

diperoleh selama penelitian berlangsung selama peneliti berada di

lapangan. Peneliti melakukan analisis terhadap beberapa jenis data yang

sudah diperoleh dengan cara wawancara dan observasi. Dalam tahap ini

peneliti mengkonfirmasi kembali data yang didapat dari lapangan dengan

teori yang digunakan.

Ada beberapa tahap dalam analisis data, diantaranya yaitu:

a. Reduksi data, data yang telah direduksi akan memberikan gambaran

yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk melakukan

pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan.

117 Moleong, “Metodologi Penelitian Kualitatif”, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2005), 33.
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b. Penyajian data, dengan menggunakan penyajian data, maka akan

memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja

selanutnya berdasrkan apa yang telah difahami tersebut.

Verifikasi atau penarikan kesimpulan, memberikan kesimpulan atas

hasil analisis terhadap data-data yang telah ditemukan di lapangan.
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BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Obyek Penelitian

1. Sejarah Berdirinya UD. Mitra Jamur

UD. MITRA JAMUR Jember merupakan satu usaha yang bergerak

dalam pengembangan pembenihan dan penerapan agribisnis berkelanjutan

pada komuditas jamur tiram putih yang berbasis kemitraan, UD. MITRA

JAMUR Jember ini didirikan pada tahun 2010 beralamat di Jl. Merak No.64

Gebang Kabupaten Jember Provinsi Jawa Timur. Kegiatan usaha jamur

tiram ini berawal dari pemilihan seorang mantan ketua ASPERTI Jember

(Asosiasi Pengusaha Jember) Periode 1993-1998 Dan mantan exportir buah

segar pada tahun 2000-2007 yaitu H. M. Arief Ismail Sugianto terbentuknya

UD. MITRA JAMUR Jember yang diharapkan mampu menjadi wadah

kemitraan bagi petani jamur tiram untuk membentuk suatu usaha yang

mampu meningkatkan perekonomian lingkungan sekitar.

Budidaya jamur tiram putih ini seiring dengan bermunculnya para

petani jamur tiram di daerah Kabupaten Jember tanpa diimbangi dari

pembinaan kegiatan budidaya jamur yang baik dan benar, memunculkan

berbagai permasalahan seperti fluktuasi harga jamur tiram disetiap daerah

yang berbeda beda, tidak terdapatnya benih jamur yang bermutu sehingga

menyebabkan hasil budidaya jamur tiram putih yang kurang optimal dan

terdapatnya siklus panen raya tiap episode budidaya jamur tiram tanpa
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diimbangi dengan pemasaran yang mewadahi atau menampung hasil jamur

tiram putih.

UD. Mitra Jamur Jember didirikan untuk menjadi wadah kemitraan

bagi petani jamur tiram putih yang mampu membantu mengatasi

permasalahan tersebut dengan cara memajukan dan memenuhi kebutuhan

petani jamur tiram putih di kabupaten jember dan telah mendapatkan

pengesahan badan hukum dan HAM dengan nomer pendaftaran

0110035100338.70

2. Letak Geografis UD. Mitra Jamur

UD. Mitra jamur Jember merupakan suatu usaha yang bergerak

dalam pengembangan pembenihan dan penerapan agribisnis berkelanjutan.

UD. Mitra jamur Jember ini didirikan pada tahun 2010 beralamat di Jl.

Merak No. 64 Gebang Kabupaten Jember Provinsi Jawa Timur.

3. Legalitas UD. Mitra Jamur

Berdasarkan legalitas UD, menurut Irma Devita tidak disyaratkan

secara mutlak harus dibuat di hadapan notaris. Umumnya untuk usaha

dagang hanya perlu mengajukan perizinan berupa izin domisili usaha dari

kantor kelurahan dan kecamatan tempat usaha, NPWP (Nomor Pokok Wajib

Pajak), SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan) boleh dibuat boleh juga

sebaliknya sesuai dengan Pasal 4 ayat (1) huruf c angka 1 Peraturan Menteri

Perdagangan Nomor 46/M-DAG/PER/9/2009 Tahun 2009 tentang

Perubahan Atas Peraturan Menteri Pedagangan Republik Indonesia Nomor

70 H. M. Arief Ismail Sugiarto, Interview, (pada tanggal 18  Maret 2020).



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

67

36/M-DAG/PER/9/2007 tentang penerbitan Surat Izin Usaha Perdagangan.

Jadi boleh dibuat dan boleh juga sebaliknya. Terakhir yaitu TDP (Tanda

Daftar Perusahaan) sesuai Undang-Undang Nomor 3 Tahun 1982 tentang

Wajib Daftar Perusahaan.71

UD. Mitra Jamur Jember sudah mendapatkan sertifikat Produksi

Pangan-Industri Rumah Tangga (SPP-IRT) P-IRT: 2043509013202-24.

SPP-IRT merupakan jaminan tertulis yang diberikan oleh Bupati/Walikota-

melalui Dinas Kesehatan terhadap pangan hasil produksi Industri Rumah

Tangga yang telah memnuhi persyaratan dan standar keamanan tertentu,

dalam rangka produksidan peredaran produk pangan.

4. Visi dan Misi UD. Mitra Jamur

a. Visi

1) Mengedepankan kualitas dan inovatif

2) Unggul dalam melayani pelanggan

b. Misi

1) Menjadikan perusahaan yang mempunyai daya saing tinngi

2) Menciptakan berbagai inovasi dan kreatif agar bermanfaat bagi

masyaraat

3) Memotivasi masyarakat bahwa agar menjadi pengusaha yang

mandiri dan berkembang

71 Irma Devitan, Kiat-Kiat Cerdas, Mudah dan Bijak Mendirikan Badan Usaha. Hal. 5.
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5. Struktur Organisasi

Struktur organisasi merupakan suatu susunan dan hubungan antara tiap

bagian serta posisi yang ada pada suatu organisasi atau perusahaan dalam

menjalankan kegiatan operasional untuk mencapai tujuan yang diharapkan.

Struktur organisasi yang terdapat di UD. Mitra Jamur adalah sebagai

berikut:

Gambar 4.1
Struktur Organisasi UD. Mitra Jamur

Sumber: Data diolah

MANAGER
H. M. Arief Ismail Sugianto

KETUA
Andriansyah Setiawan S, S.P

SEKRETARIS
Yuli

PRODUKSI OLAHAN
Diana Khilda

BUDIDAYA JAMUR
Muzennif
Fawaid

PEMASARAN
Andriansyah Setiawan

Saputra, S.P



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

69

Job Description:

a. Manager

Manager memiliki tugas utama yaitu:

1) Mengendalikan dan mengatur UD. Mitra Jamur

2) Membangun kepercayaan antar karyawan

3) Mengembangkan Kualitas UD. Mitra Jamur

4) Mengevaluasi aktivitas UD. Mitra Jamur

b. Ketua

Ketua memiliki tugas utama yaitu:

1) Membuat pertanggung jawaban oprasional adminitrasi dan tehnik

di wilayah kerjanya untuk di sampaikan kepada manajer UD. Mitra

Jamur

2) Melaksanakan tugas-tugas lain yg di berkan oleh Manajer

c. Sekretaris

Sekretaris memiliki tugas utama yaitu:

1) Membuat laporan keuangan harian, bulanan, dan tahunan

2) Menyetorkan uang harian hasil penjualan

d. Produksi Olahan

Produksi Olahan memiliki tugas utama yaitu:

1) Membuat produksi olahan jamur tiram

2) Membuat laporan harian produksi olahan jamur tiram

e. Budidaya Jamur

Budidaya Jamur memiliki tugas utama yaitu:
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1) Mengayak dan mencampur media (serbuk gergaji)

2) Membuat baglog

3) Sterilisasi media jamur tiram

4) Pembenihan

5) Merawat baglog

6) Memanen jamur tiram

f. Pemasaran

Pemasaran memiliki tugas utama yaitu:

1) Mempromosikan jamur tiram

2) Mempromosikan produk olahan jamur tiram

3) Mempromosikan bahan baku budi daya jamur tiram.

6. Ruang Lingkup UD. Mitra Jamur

Adapun ruang lingkup kegiatan UD. MITRA JAMUR meliputi:

a. Pelatihan budi daya jamur tiram, meliputi:

1) Pelatihan untuk perorangan (privat)

2) Pelatihan untuk kelompok masyarakat

3) Pelatihan untuk mantan napi yang sudah bebas bersyarat

b. Pembudidayaan jamur tiram

c. Penyediaan bahan-bahan jamur

d. Penyediaan alat-alat produksi

e. Penyediaan jamur tiram segar

f. Produksi olahan jamur tiram, meliputi:

1) Jamur Crispy
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2) Kebab Jamur

3) Bumbu pecel tiram

4) Rolade jamur

g. Penyediaan produk lainnya:

1) Kebab daging

2) Madu murni gunung ijen

3) Madu murni tawon liar

4) Keripik pedas

5) Makroni

6) Permen asem

7. Hari dan Jam Operasional UD. Mitra Jamur

UD mitra jamur dalam kegiatan operasionalnya buka setiap hari

Senin s/d Sabtu dengan jumlah jam kerja karyawan selama 6 (enam) hari

kerja dengan perhitungan keseluruhan 45 jam kerja dengan ketentuan

sebagai berikut:72

Tabel 4.1
Jam Operasional

Hari Jam Dan Keterangan

Senin s/d Sabtu (kecuali tanggal
merah)

Jam Kantor (office) dimulai
pukul 07.30 WIB s/d pukul 16.30
WIB. Sedangkan pada hari Sabtu
hanya sampai pukul 13.00, jadi
dimulai pukul 7.30 WIB s/d
13.00 WIB.

72 Wawancara dengan bapak H. M. Arief Ismail Sugianto, 18  Maret 2020
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Kemudian untuk order, bisa dilakukan setiap hari kecuali hari

minggu. Jadi apabila konsumen ingin melakukan order, maka pelayanan

terakhir dilakukan pada hari Sabtu.

B. Penyajian Data dan Analisis

Suatu penelitian harus disertai dengan penyajian data sebagai penguat

dalam penelitian. sebab data yang akan dianalisis sesuai dengan analisis dan

reflektif, sehingga dari data yang akan dianalisis tersebut akan menghasilkan

suatu kesimpulan dalam penelitian ini metode pengumpulan data yang

digunakan adalah wawancara, observasi, dan dokumenter peneliti berupaya

untuk mengekplorasi data sebanyak mungkin untuk mendapatkan data yang

akurat. Berdasarkan hasil penelitian maka diuraikan data-data tentang Produk

life cycle budi daya jamur tiram di  UD Mitra Jamur di era industri 4.0 pada  ud

mitra jamur. Untuk lebih jelasnya akan dipaparkan pada penyajian data breikut

ini.

1. Posisi produk jamur tiram di UD. Mitra jamur

Jamur tiram merupakan bahan sayuran yang mulai banyak diminati

di Indonesia. Jamur tiram ini memiliki aroma yang khas karena

mengandung muskorin, dan penting bagi kesehatan karena mampu

menyediakan kebutuhan gizi manusia tanpa harus menaikkan tekanan

darahnya.

Salah satunya UD. Mitra Jamur Jember yang didirikan pada tahun

2010. Yang mana banyak menyediakan berbagai macam jamur dari

pembibitan hingga berbagai produk olahan jamur serta alat-alat yang
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diperlukan dalam proses penanaman jamur. Adapun posisi produk jamur

tiram di UD. Mitra Jamur sendiri dimulai dari perkenalan, pertumbuhan,

kematangan, hingga penurunan yaitu sebagai berikut:

Pertama, fase perkenalan. fase ini merupakan periode tingkatan

adopsi dan partisipasi yang lambat pada saat produk (program atau jasa)

dikenalkan dipasar. Dimana biaya masih relatif tinggi dibandingkan

dengan hasil (out come).73 Seperti halnya yang dijelaskan oleh bapak H.

M. Arief Ismail Sugianto

“Awal kali membuka usaha dagang ini pada saat itu tahun 2010,
memang sangat wajar jika usaha itu kadang kala turun, kadang kala
membuahkan hasil yang besar. Namanya ingin sukses pasti harus
berani berkorban sebelumnya. Apalagi kita juga masih belum
selincah sekarang, dulu tidak begitu memahami pesaing, modifikasi
produk dan lain sebagainya. Jadi ketika pada fase ini kami lalui
begitu banyak jatuh berdirinya usaha yang kami dirikan. Begitu
berjalannya waktu, kami pun banyak belajar tentang pasar, tentang
pesaing serta lainnya. Jadi usaha dagang yang kami dirikan ini tidak
hanya menyediakan bahan-bahannya saja akan tetapi ada juga alat-
alat yang perlu digunakan untuk membuka penenanaman jamur,
kemudian ada juga olahan jamur tiram serta produk-produk jamur
tiram.”74

Strategi pemasaran pada tahap perkenalan ini ditunjukan untuk

membangun kesadaran akan produk secara meluas dan mendorong

konsumen untuk mencoba. Atau dengan kata lain adalah menciptakan

prinaydemand (permintaan untuk produk baru). Untuk kepentingan ini

produk biasanya didesain dengan model yang terb3atas guna menghindari

terjadinya kebingungan pada calon pembeli dan memudahkan mereka

73 Limakrisna Dan Togi, Menejemen, hal. 79
74 Wawancara dengan bapak H. M. Arief Ismail Sugianto, 18  Maret 2020,  di UD. Mitra Jamur.
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mengenal ciri produk dengan cepat. Untuk UD. Mitra Jamur sendiri telah

dijelaskan oleh Bapak Andriansyah Setiawan S, S.P

“Terkait dengan produk yang digunakan di UD. Mitra Jamur
biasanya memiliki ciri-ciri khas yaitu produk tersebut tidak
memiliki kesamaan di otlet-otlet mitra jamur lainnya, kemudian
rasa itu yang utama, karena memang produk olahan sendiri, ketiga
mudah dibeli dan harga sangat terjangkau. Hal tersebut tidak lain
bertujuan agar para konsumen mudah mengenal serta mudah
mengingatnya.”75

Dari hasil wawancara diatas oleh Bapak Andriansyah Setiawan S,

S.P :1

bahwasanya produk yang dimiliki di UD. Mitra Jamur Jember tidak
memiliki kesamaan dengan produk-produk yang ada pada mitra-
mitra jamur lainnya. Hal tersebut dikarenakan produk olahan hasil
sendiri.

Menurut Fandy Tjiptono Strategi yang umum pada tahap

perkenalan ini adalah mengkombinasikan penetapan harga dan kegiatan

promosi, strategi tersebut terdapat empat yaitu Rapid skimming strategy,

Slow skimming strategy, Rapid penetration strategi, Slow Penetration

Strategy. Terkait hal tersebut, UD. Mitra Jamur sendiri hanya memakai

salah satu dari startegi diatas yaitu Slow Penetration Strategy. Yaitu

strategi yang dijadikan dengan menetapkan harga yang rendah untuk

memperoleh penerimaan yang besar dari konsumen dan promosi yang

rendah agar biaya pemasaran tidak membengkak. Seperti halnya yang

telah dijelaskan oleh  Bapak Andriansyah Setiawan S, S.P

“Menurut kami, setiap pandangan orang memang berbeda, akan
tetapi menurut pandangan kita pribadi sebagai pemiliki UD. Mitra
Jamur ini, harga rendah itu karena kita melihat kalangan atau target

75 Wawancara dengan Bapak Andriansyah Setiawan S, S.P, 26 Maret 2020, di UD. Mitra Jamur.
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konsumen yang akan kita rangkul nantinya. Sedangkan target
konsumen kita merupakan golongan rendah ke bawah. Kemudain
selanjutnya yaitu promosi, kita memang memakai promosi tidak
dengan biaya yang besar akan tetapi cukup sederhana karena
sebenarnya UD. Mitra Jamur Jember sendiri memiliki komunitas,
dalam artian disini selain kita mendirikan UD. Mitra Jamur di sisi
lain juga mendirikan komunitas yang nantinya akan banyak
membantu bagi para kelompok atau individu yang bergabung. Jadi,
si A misalkan bergabung dengan kami di UD. Mitra jamur Jember
sebagai petani yang ingin memulai bisnis menanam akan tetapi
tidak memahami dimulai dari mana dulu. Disini kami telah
mneyediakan pelatihan bagi mereka dari 0 hingga mereka
memahami bagaimana cara memulai dari awal penanaman,
perawatannya hingga memanen. Bukan hanya itu saja, di UD. Mitra
Jamur juga menyediakan bahan-bahan dengan lengkap untuk
memulai menanam mulai dari beglok, obat-obatan, hingga bahan-
bahan lainnya. Jadi, para konsumen tidak usah repot-repot membeli
bahan jauh-jauh dan beda toko. Karena di UD. Mitra Jamur jember
sudah menyiapkan semuanya.”76

Dari hasil wawancara diatas oleh Bapak Andriansyah Saputra

menerangkan bahwasanya strategi yang digunakan dalam menjalankan

bisnis UD. Mitra Jamur sendiri, hanya menggunakan strategi Slow

Penetration Strategy. Menurutnya strategi tersebut sangat sesuai dengan

kalangan atau target konsumen yang mereka nilai. Dan di sisi lain terkait

dengan promosi di yang UD. Mitra Jamur lakukan sangat rendah karena

mereka memiliki cara yang unik dan berbeda meski tidak dengan promosi

besar-besaran mereka bisa merangkul para konsumennya untuk selalu setia

yaitu dengan cara membuka pelatihan dan mengajari para konsumen

memulai bisnis yang baru dimulai dari awal hingga proses memanen.

Tidak hanya itu saja, hasil panen yang petani peroleh, UD. Mitra Jamur

siap menampung dengan harga yang lebih tinggi dibanding dengan mitra-

76 Ibid,.,
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mitra lainnya. Harga yang di tawarkan di UD. Mitra Jamur Jember

tergolong harga terjangkau. Berikut harga dari produk UD. MITRA

JAMUR Jember sebagai berikut:

Tabel 4.2
Jenis dan Harga Produk di UD. Mitra Jamur Jember

No. Jenis Produk Keterangan Harga (Rp)
1 Bahan-bahan jamur F2

Baglog jamur
Cincin
Plastik

9.000
3.000
8.000

36.000
2 Alat-alat produksi

jamur
Tutup Cincin
Karet
Metanol
Spirtus
Terpal

9.000
15.000
35.000
15.000
45.000

Inner
Lampu Bonsen
Nutrisi
Super Aci
Nutrisi Aci
Presan
Gif
Termometer
Buku
Kompor
Regulator
Klem
Selang
Dextrosa
Spatula
Semprotan

17.000
35.000
40.000

150.000
150.000
70.000
20.000
25.000

110.000
75.000
50.000
5.000

40.000
25.000
30.000
12.000

3 Olahan jamur tiram Jamur Crispy
Kebab Jamur
Bumbu pecel tiram
Rolade jamur

17.000
35.000
40.000
35.000

4 Produk lainnya Kebab daging
Madu murni gunung ijen
Madu murni tawon liar
Keripik pedas
Makroni
Permen asem botol
Permen asem plastik

40.000
150.000
100.000

7.500
6.000

15.000
11.000

Sumber: Data diolah
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Kedua, fase pertumbuhan. Fase ini ditandai dengan penerimaan

yang lebih cepat dari masyarakat sehingga bisa memperbaiki tingkat

pengembalian biaya promosi yang telah dikelurakan. Idealnya, ini

merupakan waktu yang mengembirakan dimana sedini mungkin orang

menyebar luaskan produk dari mulut ke mulut sehingga banyak yang

mengikunya.77 Pada fase ini Bapak H.M Arif Ismail Sugianto telah

menjelaskan.

“Pada dunia bisnis harapan seseorang tidak lain yaitu keuntungan,
akan tetapi kadang kala apa yang kita inginkan tidak sesuai dengan
harapan. Pada fase inilah seorang pengusaha sedikit bergembira
karena bisnis yang dijalani mengalami meningkatan setelah
menjalani fase pertama yaitu fase perkenalan. Pada UD. Mitra
Jamur Jember sendiri terkait dengan pertumbuhan awalnya sangat
sulit bangaimana caranya agar bisnis ini terus berkembang dan
terus maju. Jadi kita sebagai pemiliki UD. Mitra Jamur selain
memiliki inisiatif menawarkan produk lewat media-media yang
biasa digunakan oleh kalangan zaman sekarang seperti halnya yang
kita jalankan sekarang, selain kita membuka outlet UD. Mitra
Jamur di Gebang kita juga memiliki media-media yang bisa
digunakan untuk mengenalkan produk kita pada seluruh masyarakat
mulai dari facebook, whatsaap, web, instagram, line, shoppe. Dan
media-media lainnya. Kita juga membuka pelatihan bagi konsumen
yang bergabung di komunitas kami seperti halnya yang kami
jelaskan sebelumnya.”78

Menurut hasil wawancara yang telah dijelaskan oleh Bapak  H. M

Arif Ismai Sugianto bahwasanya pada tahap pertumbuhan inilah dimana

tahap yang ditunggu-tunggu oleh seorang pengusaha karena setelah

menjalani fase perkenalan maka akan menjalani fase pertumbuhan.

Dimana persaingan mulai ketat dan harus bisa tetap teguh di dalam

menjalankan bisnisnya karena setelah fase kedua akan ada lagi fase

77 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,(yogyakata:CV. Andi Offset,2008),  80
78 Wawancara dengan Bapak H.M Arif Ismail Sugianto, 18 Mare 2020, di UD. Mitra Jamur.
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selanjutnya. Di dalam fase pertumbuhan disini dibedakan menjadi dua

kelompok yaitu Rapid Growth

Rapid Growth sendiri merupakan tahap yang ditandai dengan

melonjaknya tingkat penjualan perusahaan dengan cepat karena produk

telah diterima dan diminta oleh pasar, tidak semua produk baru bisa

mencapai tahap ini, bahkan tidak sedikit produk baru yang gagal di tahap

awal. Bapak H. M Arif Ismail Sugianto juga telah menjelaskan.

“Melonjak atau menurunnya tingkat penjualan pasti semua telah
merasakannya, begitu pula dengan kami UD. Mitra Jamur
seringkali merasakan ketika itu tiba-tiba tingkat penjualan naik
drastis dari 25% sampai 75% awalnya kita sebagai pemilik Usaha
Dagang ini tidak menyangka hal itu terjadi. Ketika itu pada tahun
2015 kita memang awalnya hanya memiliki pelanggan dalam kota
saja, begitu kita menambah beberapa produk baru setelah 2 bulan
berjalan banyak konsumen dari luar kota seperti lumajang,
bondowoso, probolinggo hingga jawa tengah yang mengenali
produk kita hingga menjadi pelanggan setia kami sampai saat ini.
Mereka bukan para petani yang ikut menanam jamur, akan tetapi
mereka kebanyakan dari kalangan pengusaha otlet oleh-oleh khas
kota masing-masing. Dan mereka juga kebanyakan memesan
produk cemilan dari bahan jamur seperti jamur krispi, rolade jamur,
kebab jamur, Msg jamur/micin, dan pecel jamur. Itu merupakan
produk olahan dari jamur yang kita olah sendiri dengan bahan
bumbu yang cukup sederhana serta dengan harga yang sangat
terjangkau dan sesuai untuk semua kalangan.”79

Dari hasil wawancara dengan Bapak H. M Arief Ismail Sugianto

telah dijelaskan bahwasanya UD. Mitra Jamur sendiri pernah merasakan

menigkatnya hasil penjualan secara tiba-tiba dikarenakan UD. Mitra Jamur

membuat inovasi baru yaitu membuat produk baru yang masih jarang

dibuat oleh mitra-mitra lainnya, sehingga tingkat penjualan meningkat

hingga konsumen berdatangan dari berbagai kota.

79 Ibid.,



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

79

Pada fase dimana perkembangan perusahaan menurun, dan produk

perusahaan telah dugunakan oleh mayoritas konsumen. Hal tersebut juga

disinggung oleh Bapak Andiansyah Setiawan.

“Pada pertumbuhan saat ini dimana produk yang kita ciptakan
sudah banyak ditiru oleh perusahaan-perusahaan lain. Di dalam
menghadapi hal tersebut, sebelum hal itu terjadi mestinya kita si
pemilik usaha harus menyiapkan diri untuk mengatasinya. Kalau
menurut kami pribadi, di dalam menghadapi produk tiruan, kita
sebagai pemilik harusnya memahami konsumen kita sendiri, apa
yang ia inginkan, apa yang disukai atau apa yang sesuai dengan
keinginan mereka. Dari sana kita akan bisa merangkul konsumen
kita benar-benar bisa mengenali produk kita seperti apa. Sehingga
mereka tidak tertipu oleh produk-produk tiruan yang diproduksi
oleh mitra-mitra abal-abal lainnya. Meski menawarkan dengan
harga yang jauh lebih murah.” 80

Dari hasil wawancara dengan Bapak Adriansyah Setiawan beliau

sebagai pemilik UD. Mitra Jamur memiliki setrategi yang tersembunyi dan

unik sehingga sulit untuk ditiru oleh para mitra-mitra lainnya. Seperti

halnya terkait dengan hal di atas, bahwasanya UD. Mitra Jamur selain

memiliki citra rasa yang berbeda juga bisa membuat para konsumen tidak

tertipu dengan produk-produk tiruan dari mitra-mitra lainnya. Berikut

merupakan data penjualan UD. Mitra Jamur pada setiap periode dari tahun

2010 hingga 2019.

80 Wawancara dengan Bapak Andiansyah Setiawan, 26 Maret 2020,  di UD. Mitra Jamur.
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Tabel 4.3
Tingkat penjualan UD. Mitra Jamur Jember

Bulanan dan Tahunan

Bulan (2020/2021) Jumlah/Kg Harga Pendapatan Kotor/Bln (Juta)
Maret 7000 10000 70
April 5500 10000 55
Mei 6000 10000 60
Juni 6500 10000 65
Juli 6000 10000 60
Agustus 7000 10000 70
September 6000 10000 60
Oktober 6000 10000 60
Nopember 6000 10000 60
Desember 5500 10000 55
Januari 5000 10000 50
Februari 7000 10000 70
Jumlah 73500 10000 735

Sumber: Data diolah

Tahun Jumlah/Kg Harga Pendapatan Kotor/Thn (Juta)
2010 3000 10000 360
2011 4500 10000 540
2012 4800 10000 576
2013 4800 10000 576
2014 5000 10000 600
2015 5000 10000 600
2016 5000 10000 600
2017 5500 10000 660
2018 5500 10000 660
2019 6000 10000 720

Sumber: Data diolah

Dari tabel di atas menunjukkan bahsanya pertumbuhan UD. Mitra

Jamur dari tahun ke tahun menunjukkan peningkatan meskipun

peningkatan tersebut tidak banyak. Kedua, tabel yang pertama juga

peneliti paparkan terkait pendapatan perbulan dari bulan maret tahun 2020

hingga februari tahun 2021. Dari data tersebut juga menunjukkan
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peningkatan yang tidak banyak dibandingkan dengan pendapatan dari

tahun-tahun sebelumnya.

Ketiga, fase kedewasaan. Tahap kedewasaan merupakan tahap yang

paling lama dibandingkan dengan tahap-tahap lainnya, karena pada tahap

ini sangat sensitif terhadap perubahan perekonomian. Pasar semakin

tersegmentasi, sehingga untuk masing-masing segmen diperlukan promosi

yang berbeda dengan lainnya. Dan pada umumnya pada tahap kedewasaan

ini perusahaan seringkali menerapkan dua strategi yaitu defensive strategi

dan offensive strategy. Tidak jauh beda, di UD. Mitra Jamur sendiri juga

menerapkan strategi tersebut dalam menghadapi pasar. Seperti halnya

yang telah dijelaskan oleh Bapak Andiansyah Setiawan

“Di dalam persaingan pasar yang sangat sulit diterjang saat ini, kita
UD. Mitra Jamur memang menggunakan kedua strategi yang telah
dijelaskan oleh penelitian belumnya, karena memang kita sebagai
pengusaha harus wajib untuk mempertahankan pangsa pasar dari
pesaing serta menjada kualitas produk kita agar tetap berkembang.
Yang kedua, di dalam menghadapi pesaing-pesaing lainnya kita
juga melakukan modifikasi produk setiap kali ada pencerahan atau
ide-ide yang muncul. Kadang kala ide tersebut muncul dari
permintaan konsumen yang kadang iseng mereka tanya misal, (pak,
ada produk jamur seperti ini dan produk seperti itu). Jadi, kita fikir-
fikir lagi sesuai tidka atau bisa tidak kita memunculkan produk baru
yang sekiranya tidak terdapat kesamaan dengan mitra-mitra
lainnya. Karena kenapa, kita tidak ingin menjual produk yang
sudah banyak dijual dipasaran, jadi untuk apa kita membuat produk
baru tapi produk tersebut kita menjiplak dari perusahaan lain. Kan
iya. Jadi bekal kita sebagai pengusaha bukan hanya bakat berbisnis
saja, akan tetapi harus memiliki kemampuan kreatif dan inofatif
yang sangat bermanfaat di dalam mengembangkan atau
memunculkan ide-ide baru pada produk kita.”81

81 Ibid.,
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Terkait dengan strategi yang pertama Bapak Andreansyah Setiawan

telah menjelaskan bahwasanya defensive strategi, hal yang sangat penting

untuk kita lakukan sebagai pengusaha, karena salah satu strategi dalam

melindungi usaha kita dari pasar yaitu memodifikasi produk, serta

modifikasi bauran pemasaran untuk memperoleh tambahan penjualan.

Keempat, fase penurunan. Pada tahap ini perusahaan mengalami

penurunan pada tingkat penjualannya. Sehingga perusahaan harus

memiliki inisitif untuk di dalam mengatasinya agar perusahaan tidak

mengalami kebangkrutan atau gulung tikar.82

UD. Mitra Jmur merupakan usaha dagang yang tidak begitu besar

untuk kita pandang diabngkan dengan mitra-mitra lainnya yang telah

mengalami kemajuan dari tahun ke tahun. Akan tetapi UD. Mitra Jamur

memnag tidak pernah mengalami penurunan dari awal hingga sekarang

karena UD. Mitra Jamur memiliki alternatif untuk menghindar dari hal-hal

tersebut. Berikut telah dijelaskan oleh H. M Arief Ismail Sugianto

”Jika bicara terkait penurunan syukur alhamdulillah usaha dagang
kita yang cukup sederhana menurut saya pribadi belum pernah
mengalami hal itu. Akan tetapi kita sering mengalami hal
penetapan. Dalam artian kita pernah mengalami hal dimana
penjualan tidak mengalami kenaikan dan penurunan sehingga bisa
di bilang jalan di tempat. Waktu itu sekitar pertengahan tahun 2015
kira-kira selama 3 bulan lah. Kemudian kita memiliki banyak
alternatif yang harus kita tempuh atau kita lakukan salah satunya
menambah tingkat promosi, memodifikasi produk, menambah
produk baru, mencari pasar baru, serta mengintropeksi diri dari
karyawannya, produknya serta dari kita sendiri. Karena kita tidak
tahu, kadang kala menurut kita produk kita sudah sesuai dengan
konsumen. Akan tetapi kadang kita tidak merasakan bahwa
terdapat hal yang berbeda. Misalnya, dari rasa, atau dari bobot

82 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,(yogyakata:CV. Andi Offset,2008),  80
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produk yang kita jualm kualitas, serta hal lainnya. Jadi seperti
itulah alternatif yang sering kita lakukan jika hal buruk terjadi pada
usaha dangan kita. Akan tetapi semoga kedepannya tidak
terulang.”83

Dari hasil wawancara dengan Bapak H. M Arief Ismail Sugianto

telah dijelaskan bahwasanya UD. Mitra Jamur Jember juga menggunakan

alternatif-alternatif untuk melindungi diri dari penurunan. Salah satunya

tingkat promosi, memodifikasi produk, menambah produk baru, dan

mencari pasar baru.

2. Persepsi Produsen Terhadap Pengembangan Usaha Produk Jamur

Tiram Di UD. Mitra Jamur

Setiap pengusaha tentunya membutuhkan strategi untuk bisa

mengembangkan usaha yang dimilikinya. Jika cara yang dilakukan sangat

tepat tidak menutup kemungkinan usaha tersebut akan membuahkan hasil

yang memuaskan. Dan sebelum pemasaran dilaksanakan, pemilik usaha

dagang UD. Mitra Jamur Jember merangkum beberapa proses untuk

menentukan sebuah pemasaran yang akan dilakukan. Adapun proses atau

langkah-langkah dalam memasarkan produk Mitra Jamur Jember yaitu

terdapat beberapa strategi diantaranya:

Pertama yaitu segmentasi. Penentuan segmentasi pasar merupakan

cara atau langkah sebelum dilakukannya proses pemasaran. Langkah ini

digunakan sebagai persiapan dalam menghadapi permasalahan yang ada

serta mencegah masalah-masalah yang akan datang. Seperti yang

dipaparkan oleh Andriansyah Setiawan

83 Wawancara dengan H. M. Arief Ismail Sugianto, 18 Mare 2020, di UD. Mitra Jamur.
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“terkait dengan segmentasi sebenarnya sangat luas jika kita bicara
macam-macam segmentasi pasar. Jadi saya jelaskan secara
singkatnya saja. Segmentasi UD. Mitra Jamur sendiri kalau secara
geografisnya itu tidak memandang dan memilah-milih konsumen.
Jadi menyapa semua pasar di wilayah Indonesia khususnya. Dan
mudah ditemukan produk-produk Mitra Jamur entah diperkotaan
maupun di pedesaan. Kemudian jika secara demografisnya, UD.
Mitra Jamur Jember menargetkan orang disemua kalangan dan
semua jenis kelamin, jadi semua kalangan boleh mengkonsumsi
produk yang kita sediakan. Kemudian selanjutnya secara
psikologis, UD. Mitra Jamur ditujukan pada semua kalangan dari
kalangan tengah ke bawah maupun kalangan tengah ke atas. Karena
harga yang kita sediakan juga berbagai macam varian dari harga
3000-150.000.”84

Dari hasil wawancara dengan Bapak Andriansyah Setiawan telah

dijelaskan bahwasanya di dalam segmentasi pasar memang sangat luas jika

dibahas lebih rinci lagi. Dari hasil wawancara tersebut Bapak Andriansyah

Setiawan menyebutkan beberapa penjelasan terkait dengan segmentasi dari

UD. Mitra Jamur Jember. Bahwasanya terdapat beberpa hal diantaranya

segmentasi secara geografis UD. Mitra Jamur tidak memandang dan

memilah-milih konsumen. Kedua, segmentasi secara demografis semua

kalangan boleh mengkonsumsi produk dari UD. Mitra Jamur. Ketiga,

secara psikologis, UD. Mitra Jamur ditujukan pada semua kalangan rendah

tengah maupun kalangan atas.

Kedua, differensiasi. Differensiasi produk memang sangat

diperlukan bagi kelangsungan hidup perusahaan. Karena dengan itu,

produk tersebut akan dapat mempertahankan pangsa pasar dan tentunya

akan dapat mempertahankan pelanggan atas produk yang diproduksinya.

Seperti halnya UD. Mitra Jamur yang mana juga harus bisa

84 Wawancara dengan Bapak Ardiansyah Setiawan, 31 Maret 2020,  UD. Mitra Jamur.
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mempertahankan pangsa pasar serta pelanggannya. Andrinsyah Setiawan

menjelaskan di dalam wawancara yang telah dilakukan.

“Usaha dagang yang telah berusia kurang lebih 10 tahun ini telah
berjalan dengan lancar meski kadang jatuh berdiri dan jatuh lagi
berdiri lagi, semua butuh perjuangan. Terkait hal differensiasi yang
ditanyakan oleh peneliti, differensiasi yang diterapkan pada UD.
Mitra Jamur salah satunya dari kemasan yang dibuat untuk
membungkus produk Jamur sendiri. Disini kita menggunakan
kemasan plastik klip atau biasa disebut Standing Pouch guna
produk di dalam kemasan dapat tersimpan dengan aman dan
terhindar dari kuman serta menjaga keawetan dari produk jamur itu
sendiri. Kedua, kemasan yang menggunakan botol jar atau biasa
disebut botol plastik ukuran 100 gr, serta botol kaca. UD. Mitra
Jamur Jember menggunakan kemasan tersebut guna juga
memudahkan konsumen dalam mengkonsumsi, serta melindungi
produk dari kuman.”85

Dari hasil wawancara dengan Bapak Andriansyah Setiawan telah

dijelaskan bahwasnya UD. Mitra Jamur dalam menerapkan differensiasi

pada usaha dagangnya mereka menggunakan kemasan produk yang

memudahkan bagi konsumen untuk mengkonsumsinya. Karena kesehatan

juga penting untuk diutamakan. Memang strategi differensiasi yang

dilakukan UD. Mitra Jamur terkesan kecil dan remeh namun jika dikaji

lebih dalam, maka ada maksud yang mendasar mengapa UD. Mitra Jamur

melakukan differensiasi tersebut. Sisi kesehatan memang menjadi addes

value atau nilai tambah penitng yang hendak dipersembahkan UD. Mitra

Jamur lewat packing yang ditelah dilakukannya. Jadi, selain membuat

tampilan produk jadi lebih menarik, kemasan juga menjamin perlindungan

Jamur dari penurunan mutu. Masa penyimpanan menjadi lebih panjang.

85 Ibid.,
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Ketiga, positioning. Positioning merupakan sebuah tindakan untuk

merancang tawaran dalam benak setiap konsumen sehingga terlihat

berbeda dari produk sejenisnya. Hal tersebut juga telah dijelaskan oleh

Bapak H. M Arief Ismail Setiawan

“Positioning UD. Mitra Jamur menerapkan dengan mengenalkan
produk Jamur yang berbeda dengan jamur-jamur sejenisnya
meskipun satu jenis kingdom fungsi. Namun, produk pada UD.
Mitra Jamur memang berbeda dari cara pengolahannya, kemudian
rasa, serta harga yang sangat terjangkau dan sesuai dengan semua
kalangan. Jadi UD. Mitra Jamur cukup dikenal disemua kalangan
dan mudah ditemukan di pedesaan maupun diperkotaan.”86

Dari hasil wawancara dengan Bapak H. M Arief Ismail Setiawan

bahwasanya UD. Mitra Jamur pada positioning cukup dikenal oleh semua

khalayak di berbagai kalangan.

dari pemaparan diatas dapat peneliti simpulkan bahwasanya

persepsi produsen terhadap pengembangan usaha produk jamur tiram di

UD. Mitra Jamur menerapkan tiga strategi yang pertama segmentasi,

kedua differensiasi dan ketiga positioning. Hal tersebut lebih memudahkan

pemilik dalam mengembangkan usaha dagangnya.

86 Wawancara dengan Bapak H. M. Arief Ismail, 18 Mare 2020, di UD. Mitra Jamur.
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3. Produk Life Cycle Produk Jamur Tiram Di UD. Mitra Jamur Di Era

Industri 4.0

Digital mareketing merupakan aktivitas promosi baik itu untuk

brand ataupun produk menggunakan media elektronik digital. Puluhan

tahun silam, media digital marketing sangat terbatas, sebuah televisi atau

radio yang hanya dapat menyampaikan informasi secara satu arah. Dewasa

ini dengan perkembangan teknologi digital yang sangat pesat serta

penerimaan yang cukup luas dari hampir semua lapisan masyarakat, maka

model pemasaran digital adalah salah satu channel utama.87

Begitu pula dengan teknologi yang telah banyak memberikan

kemudahan dalam mengakses infromasi yang ada dengan cepat serta dapat

dilakukan kapanpun dan dimanapun. Adapun beberapa teknologi yang

menjadi unsur utama dalam pengembangan industri konvensional ke

digital, diantaranya internet of thing (iot), big data, augmented reality

(AR), artifical intelligence, dan masih banyak lainnya. Seperti halnya pada

UD. Mitra Jamur yang telah berjalan kurang lebih 10 tahun lamanya.

Mereka tidak hanya mengandalkan pada tenaga manusia saja untuk

bekerja, namun usaha dagang mitra jamur ini juga banyak menggunakan

mesin teknologi dalam mempermudah segala aktifitasnya. Seperti halnya

yang telah dijelaskan oleh Bapak Andriansyah Setiawan

“Era Industri 4.0 merupakan era dimana hampir seluruh manusia
telah menggunakan atau bisa dikatakan memanfaatkan mesin
digital atau elekotronik dalam segala aktivitas kesehariannya.
Bukan hanya itu, di era masa kini manusia malah tergantung

87 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, hal. 251
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hidupnya pada mesin-mesin canggih untuk menentukan keputusan
yang menurut mereka rumit. Pada usaha dagang kita kali ini, juga
sama seperti mereka yang tergantung pada mesin-mesin yang
canggih. Pertama, jika kita bicara terkait dengan internet of thing
yang telah ditanyakan oleh peneliti. Disini usaha dagang yang kita
jalankan selama kurang lebih 10 tahun, yang menurut kita kala itu
sudah memasuki masa-masa digital, kami sudah menerapkannya.
Mulai dari pemesanan produk-produk jamur tiram secara ofline
kami juga menyediakan secara online. Dalam artian bisa langsung
datang pada outlet jamur tiram di Jember atau bisa juga memesan
melalui aplikasi yang telah kita cantumkan seperti shoppe, gojek
online, facebook, whatsapp, dan instagram. Dari sana kita bisa
mengenalkan produk jamur tiram pada masyarakat luas yang bukan
hanya dari Jember akan tetapi dari luar kota juga. Jadi, tidak sulit
bagi masyarakat yang mengenal segala macam produk-produk
jamur tiram yang telah kami sediakan.”88

Dari hasil wawancara dengan Andriansyah Setiawan telah

menjelaskan bahwasanya internet of thing yang digunakan pada UD.

Mitra Jamur sendiri cukup banyak, karena memang usaha dagang tersebut

sangat jarang serta peminatnya lumayan banyak. Yang mana internet of

thing yang digunakan diantaranya terdapat aplikasi-aplikasi yang tren

masa kini seperti shoppe, gojek online, facebook, whatsapp, dan

instagram. Di sisi lain usaha dagang ini juga memiliki komunitas usaha

bagi para petani-petani jamur yang ingin belajar untuk menambah

pendapatannya melalui usaha jamur tiram tersebut. Kedua, big data.

Terkait hal itu Bapak M. H Arief Ismail Sugianto telah menjelaskan pada

wawancara berikut.

“Jika bicara terkait big data yang ditanyakan oleh peneliti, disini
kami belum mencapai pada tahap tersebut. Karena kenapa, karena
disini kami masih merasa usaha yang kami dirikan masih seumuran
jagung yang berjalan kurang lebih 10 tahun. Jadi, terkait data yang
menurut kami penting, kami menggunakan aplikasi-aplikasi yang

88 Wawancara dengan Bapak Andriansyah Setiawan, 31 Maret 2020,  UD. Mitra Jamur.
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mudah dan tidak memberatkan bagi kami dalam mengakses serta
menginput data-data yang menurut kami penting. Karena memang
data perusahaan itu snagatlah penting dan harus dijaga. Terkait big
data mungkin perusahaan-perusahaan besar yang menggunakan
seperti halnya perusahaan google, facebook, gojek dan lain
sebagainya.” 89

Dari hasil wawancara dengan Bapak H. H Arief Ismail Sugianto

telah dijelaskan bahwasanya pada UD. Mitra Jamur menggunakan atau

menerapkan aplikasi-aplikasi yang mudah untuk diakses serta menginput

data-datanya, karena usaha yang didirikan masih seumuran jagung yang

baru tumbuh.

Selanjutnya terkait dengan augmented reality (AR) yang merupakan

teknologi yang menggabungkan benda maya dua dimensi dan ataupun tiga

dimensi ke alam sebuah lingkungan nyata tiga dimensi lalu

memproyeksikan benda-benda maya tersebut dalam waktu nyata. Pada

UD. Mitra Jamur telah dijelaskan oleh Andiansyah Setiawan

“Kalau bicara terkait dengan AR atau sering kali kita sebut dengan
augmented reality, yaitu teknologi yang mampu menggabungkan
benda dua demensi ataupun tiga demensi kedalam lingkungan nyata
secara real time. Disini di UD. Mitra Jamur juga belum sampai
ketahap tersebut. Karena kenapa ? Karena usaha dagang kita hanya
fokus pada bidang pembibitan, serta produk-produk makanan yang
terbuat dari jamur. Terkait dengan memperkenalkan jamur yang
berkhasiat bagi kesehatan, kita sudah sedikit menjelaskan kepada
para konsumen dan membuktikan sertifikat halal yang telah didapat
oleh usaha dagang kita.”.90

Dari hasil wawancara diatas Bapak Adriansyah Setiawan

mengatakan bahwa di UD. Mitra Jamur masih belum menggunakan atau

yang disebut dengan augmented reality. Ungkapnya, di UD. Mitra Jamur

89 Wawancara dengan Bapak H. M. Arief Ismail Sugianto, 18 Maret 2020, di UD. Mitra jamur
90 Wawancara dengan Bapak Adriansyah Setiawan, 31 Maret 2020, di UD. Mitra Jamur.
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sendiri hanya berfokus pada satu bidang saja yaitu produk makanan serta

alat atau bahan penanaman jamur.

Dari ketiga teknologi yang menjadi unsur utama dalam pengembangan

industri konvensional ke digital, meskipun UD. Mitra Jamur hanya

menggunakan salah satu dianatara ketiganya yaitu internet of thing (iot),

mereka tidak mau kalah dan mundur didalam menghadapi pangsa pasar.

Seperti halnya dijelaskan oleh Andrinsyah Setiawan

“Dari sekian lamanya usia UD. Mitra jamur yang telah memasuki usia
ke 10 tahun, alhamdulillah selama ini kita tidak pernah mengalami
penurunan dari hasil omset yang kita dapat, akan tetapi meski begitu
kita pernah mengalami omset yang berjalan ditempat, dalam artian
tidak mengalami kenaikan dan mengalami penurunan. Untuk itu, dari
kkejadian-kejadian sebelumnya kita jadikan pelajaran guna usaha
dagang kita ini terus mengalami kenaikan dan terus mengalami
kemajuan. Sebanarnya tak disangka, dari bodohnya kita yang awalnya
masih awam dan kurang akan pengetahuan akan canggihnya
teknologi, tapi terus belajar dan belajar agar tidak ketinggalan oleh
kecanggihan teknologi saat ini. Maka dari itu inilah hasil jerih payah
kami untuk selalu membuat usaha dagang Mitra Jamur tetap maju.”91

Dari hasil wawancara diatas Bapak Andriansyah Setiawan

mengungkapkan bahwa teknologi yang menjadi unsur utama dalam

pengembangan industri konvensional ke digital di UD. Mitra Jamur hanya

menggunakan internet of thing (iot) yaitu kecanggihan pada sosial media

yang dianataranya terdapat shoppe, gojek online, facebook, whatsapp, dan

instagram.

91 Ibid.,
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C. Pembahasan Temuan

1. Posisi produk jamur tiram di UD. Mitra jamur

Posisi produk jamur tiram di UD. Mitra jamur pada tahap pertama

yaitu perkenalan. Pada tahap ini merupakan tahap awal UD. Mitra Jamur

mulai melakukan pemasaran ke target pasar yang dituju. Adapun target

pasar UD. Mitra Jamur sendiri yaitu masyarakat sekitar dari berbagai

kalangan yakni kalangan bawah, menengah dan kalangan atas. Karena

produk dari UD. Mitra Jamur tidak hanya dikhususkan pada kalangan

khusus. Namun, harga dan kualitas yang ditetapkan oleh UD. Mitra Jamur

sesuai dengan semua kalangan.

Kedua yaitu tahap pertumbuhan. Di dalam tahap ini, biasanya

terjadi peningkatan penjualan. Umumnya dalam tahap ini terdapat

kompetitor yang mulai memasuki pasar. Pada UD. Mitra Jamur sendiri,

tahap pertumbuhan terdapat 1 fase yaitu fase Rapid Growth. Pada fase

Rapid Growth,UD. Mitra Jamur melakukan inovasi baru pada produknya

sehingga peningkatan pendapatan melonjak, karena hal tersebut jarang

dilakukan. UD. Mitra Jamur selalu terus mengalami kenaikan meskipun

terkadang pendapatan atau gross income tersebut tetap, dalam artian tidak

mengalami kenaikan ataupun penurunan. Seperti halnya pada tahun 2012-

2013, 2014-2016. Pada tahun-tahun tersebut UD. Mitra Jamur mengalami

penetepan atau jalan ditempat. Sehingga salah satu strategi yang dipakai

oleh UD. Mitra Jamur yaitu menambah produk-produk baru serta

melakukan inovasi baru terhadap produk-produknya.
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Ketiga yaitu tahap kedewasaan. Dimana pada tahap ini produk yang

berhasil diterima oleh pasaran akan bertahan. Pada tahap ini UD. Mitra

Jamur melakukan beberapa strategi yaitu memodifikasi produk, serta

modifikasi bauran pemasaran untuk memperoleh tambahan penjualan,

sehingga produk yang dikeluarkan oleh UD. Mitra Jamur tetap diterima

oleh pasar.

Keempat yaitu tahap penurunan. Pada tahap ini biasanya terjadi

penurunan angka penjulan yang biasanya disebabkan oleh produk yang

kalah bersaing dengan kompetitor. Tahap penurunan pada UD, Mitra

Jamur beluma pernah dirsakan. Karena UD. Mitra Jamur sendiri memiliki

strategi yang bisa mempertahankan produknya agar selalu diterima oleh

pasar. Beberapa strategi yang dilakukannya yaitu menambah tingkat

promosi, memodifikasi produk, menambah produk baru, dan mencari

pasar baru. Hal tersebut sangat membantu UD. Mitra Jamur didalam

meningkatkan angka penjualan pada setiap periodenya.

2. Persepsi produsen terhadap pengembangan usaha produk jamur

tiram di UD. Mitra jamur

Persepsi produsen terhadap pengembangan usaha produk jamur

tiram di UD. Mitra Jamur yaitu memiliki beberapa strategi diantaranya

dari segmentasi, differensiasi, dan positioning. Pada strategi pertama

terdapat beberapa hal diantaranya segmentasi secara geografis, pada

segmentasi secara geografis UD. Mitra Jamur tidak tidak memandang dan

memilah-milih konsumen. Kedua yaitu segmentasi secara demografis,
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yakni UD. Mitra Jamur tidak mengkhususkan produknya digunakan oleh

kalangan atau pasar tertentu, namun produk ini bisa dikonsumsi oleh

semua kalangan. Ketiga, secara psikologis, UD. Mitra Jamur ditujukan

pada semua kalangan rendah tengah maupun kalangan atas.

Selain beberapa strategi diatas, pemilik UD. Mitra Jamur juga

melakukan strategi berikut agar tingkat penjualannya terus mengalami

peningkatan pada setiap periodenya.

a. Fokus pada kualitas produk

b. Membuat pelanggan puas terhadap produk serta pelayanan

c. Tingkatkan pesanan sesuai target

Berikut merupakan grafik dari hasil penjualan dari tahun 2010-

2019. Pada grafik tersebut menunjukkan bahwa angka penjualan tidak

selalu mengalami kenaikan terus menerus, akan tetapi pada tahun 2012-

2013 dan 2014-2016 tingkat penjualan mengalami penetapan.

Grafik 4.1
Tingkat penjualan UD. Mitra Jamur Jember

Sumber: Data diolah
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3. Produk Life Cycle Produk Jamur Tiram Di UD. Mitra Jamur Di Era

Industri 4.0

Revolusi industri 4.0 dibangun di atas revolusi digital, mewakili

cara-cara baru ketika teknologi menjadi tertanam dalam masyarakat dan

bahkan tubuh manusia. Revolusi industri 4.0 ditandai dengan munculnya

terobosan teknologi di sejumlah bidang. Dan teknologi juga telah banyak

memberikan kemudahan dalam mengakses informasi yang ada dengan

cepat serta dapat dilakukan kapanpun dan dimanapun. UD. Mitra Jamur

dalam menghadapi revolusi industri 4.0 juga tidak hanya mengandalkan

pada tenaga manusia saja untuk bekerja, namun usaha dagang mitra jamur

ini juga banyak menggunakan mesin teknologi dalam mempermudah

segala aktifitasnya. Adapun unsur-unsur yang utama dalam pengembangan

industri konvensional ke digital pada UD. Mitra Jamur diantaranya

internet of thing (iot) dan artifical intelligence. Pada unsur-unsur tersebut

ditemukan bahwa UD. Mitra Jamur menggunakan beberapa aplikasi yang

bisa dengan mudah diakses oleh semua kalangan diantaranya shoppe,

gojek online, facebook, whatsapp, dan instagram. Dari beberapa aplikasi

tersebut UD. Mitra Jamur gunakan dengan semaksimal mungkin guna

meningkatkan angka penjualan. Berikut merupakan tahapan produk life

cycle pada UD. Mitra Jamur.
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Tabel 4.4
Tahap PLC (Product Life Cycle) UD. Mitra Jamur

Perkenalan Pertumbuhan Kedewasaan Penurunan
Penjualan penjualan

rendah
Penjualan
meningkat

Puncak penjualan Penjualan
tetap

Biaya biaya per
konsumen
tinggi

biaya per
konsumen
sedang

biaya per
konsumen rendah

biaya per
konsumen
rendah

laba negatif laba yang
meningkat

laba tinggi laba
tetap(tidak
mengalami
penurunan)

pelanggan innovators Early adopters Middle majority Tetap(tidak
mengalami
penurunan)

pesaing sedikit Meningkat Terus meningkat Jumlahnya
menurun

tujuan
pemasaran

menciptakan
product
awareness
and trial

memaksimumkan
pangsa pasar

memaksimumkan
laba dan
mempertahankan
pangsa pasar

mengurangi
biaya dan
memerah
merek
tersebut

Sumber: Data diolah
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan data-data yang telah dijelaskan dan dianalisis di atas, maka

untuk memberikan pemahaman yang lebih singkat, tepat dan terarah, peneliti

paparkan kesimpulan sebagai berikut:

1. Posisi produk jamur tiram di UD. Mitra jamur terdapat beberapa tahapan

yaitu diantaranya :

a. Perkenalan

b. Pertumbuhan

c. Kedewasaan, dan

d. Penurunan

2. Persepsi produsen terhadap pengembangan usaha produk jamur tiram di

UD. Mitra jamur yaitu segmentasi, differensiasi, dan positioning. Selain

beberapa strategi tersebut, UD. Mitra Jamur juga melakukan strategi

berikut agar tingkat penjualannya terus mengalami peningkatan pada

setiap periodenya.

a. Fokus pada kualitas produk

b. Membuat pelanggan puas terhadap produk serta pelayanan

c. Tingkatkan pesanan sesuai target.

3. Life cycle produk jamur tiram di UD. Mitra jamur di era industri 4.0 tidak

hanya mengandalkan pada tenaga manusia saja untuk bekerja, namun

usaha dagang mitra jamur ini juga banyak menggunakan mesin teknologi
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dalam mempermudah segala aktifitasnya. Dan Adapun unsur-unsur

utama dalam pengembangan industri konvensional ke digital pada UD.

Mitra Jamur diantaranya internet of thing (iot) dan artifical intelligence.

B. Saran

Selama melakukan penelitian di UD. Mitra Jamur mengenai judul

tersebut, demikian saran yang dapat peneliti sampaikan untuk menjadikan

usaha dagang lebih baik ke depannya.

Hendaknya UD. Mitra Jamur melakukan strategi penjualan lebih

maksimal lagi agar angka penjualan dapat terus meningkat tanpa mengalami

penetapan serta penurunan. Selain itu UD. Mitra Jamur juga harus lebih

memperluas lagi pangsa pasar, agar UD. Mitra Jamur mudah dikenal oleh

masyarakat.

Dengan adanya penelitian ini pula, harapan kedepannya agar banyak

penelitian yang akan membahas mengenai produk jamur tiram dalam

menghadapi revolusi industri 4.0 secara lebih detail lagi.
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MATRIK PENELITIAN

Judul Variabel Indikator Sumber Data Metodologi Penelitian Fokus Penelitian

Produk Life
Cycle Budi
Daya Jamur
Tiram Di UD.
Mitra Jamur Di
Era Industri 4.0
Pada UD. Mitra
Jamur

1. Life Cycle

2. Industri

a. Tahap
Pengenalan

b. Tahap
Pertumbuhan

c. Tahap
Kedewasaan

d. Tahap
Penurunan

a. Pengertian
Industri 4.0

b. Karakteristik
Industri 4.0

c. Peluang dari
Industri 4.0

d. Tantangan
Industri 4.0

1. Pemilik UD. Mitra
Jamur

2. Konsumen Produk
UD. Mitra Jamur

3. Wawancara
4. Dokumentasi
5. Kepustakaan

1. Pendekatan Penelitian:
Kualitatif deskriptif

2. Lokasi penelitian:
UD. Mitra Jamur

3. Teknik pengumpulan
data:

- Observasi
- Wawancara
- Dokumentasi

4. Analisis data
- Reduksi data
- Penyajian data
- Menarik

kesimpulan
5. Keabsahan data:

- Trianggulasi
sumber

- Member Check

1. Bagaimana posisi
produk jamur tiram
di UD. Mitra
jamur?

2. Bagaimana
persepsi produsen
terhadap
pengembangan
usaha produk
jamur tiram di UD.
Mitra jamur ?

3. Bagaimana produk
life cycle produk
jamur tiram di UD.
Mitra jamur di era
industri 4.0 ?
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PEDOMAN PENELITIAN

1. Bagaimana sejarah berdirinya UD. Mitra Jamur ?

2. Bagaimana struktur organisasi visi dan misi UD. Mitra Jamur ?

3. Bagaimana visi dan misi UD. Mitra Jamur ?

4. Bagaimana proses pada tahap pengenalan berjalannya usaha dagang Mitra

Jamur ?

5. Bagaimana proses pada tahap pertumbuhan berjalannya usaha dagang

Mitra Jamur ?

6. Bagaimana proses pada tahap kedewasaan berjalannya usaha dagang

Mitra Jamur ?

7. Bagaimana proses pada tahap penurunan usaha dagang Mitra Jamur 9jika

pernah merasakan) ?

8. Seberapa siapkah UD. Mitra Jamur dalam menghadapi industri 4.0 ?

9. Apa karakteristik yang harus dipersiapkan dalam menghadapi era industri

4.0 ?

10. dan bagaimana strategi UD. Mitra Jamur dalam menghadapi tantangan di

era Industri 4.0 ?

11. dan apa saja peluang yang dapat ditangkap dalam menghadapi industri

4.0?

12. dan dengan startegi apa UD. Mitra Jamur dalam menghadapi penurunan

(jika terjadi)/ dengan strategi apa UD. Mitra Jamur dalam

mempertahankan produk agar tetap relevan di masyarakat (konsumen)

agar tidak kalah saing oleh pesaing lainnya ?
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LAMPIRAN

Produk Olahan Jamur Crispy Yang Sudah Bersertifikasi Halal

Kegiatan Menata Baglog Yang Sudah Diberi Bibit Jamur

Jagung Yang Digunakan Sebagai Media Bibit Jamur
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Baglog Jamur

Proses Pengisian Serbuk Kayu

Jamur Tiram Putih
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Rak Baglog Sebagai Tempat Menyimpan Baglog Sebelum Dipindah di
Kumbung

Pada Produksi Olahan Menerapkan SJH (Sistem Jaminan Halal)
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