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ABSTRAK  

Penelitia ini dilaksanakan dengan tujuan : (1) Untuk menganalisis faktor internal dan eksternal usaha 

budidaya Jamur tiram  pada masa pandemi Covid-19 di Kota Mataram, (2) Untuk menganalisis strategi 

pengembangan usaha budidaya Jamur tiram pada masa pandemi Covid-19 di Kota Mataram.  

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan unit analisis adalah usaha budidaya Jamur Tiram 

pada masa pandemi covid-19 di Kota Mataram. Penelitian ini dilaksanakan di 3 kecamatan yaitu 

Salaparang, Ampenan dan Mataram. Penentuan daerah sampel dilakukan secara  “ purposive 

sampling” dengan penentuan responden secara sensus sebanyak 8 responden pengusaha budidaya 

jamur tiram. Berdasarkan jenisnya, data dalam penelitian ini adalah data kuantitatif dan data kualitatif, 

sedangkan berdasarkan sumbernya ada dua, yaitu data primer dan data sekunder. Analisis data pada 

penelitian ini yaitu: (1) Startegi produksi menggunakan analisis deskriptif; (2) Strategi pemasaran 

menggunakan analisis deskriptif (3) Alternatif strategi menggunakan analisis SWOT.  Hasil penelitian 

ini menunjukan bahwa (1) Faktor Internal  dan eksternal pada usaha budidaya Jamur tiram pada masa 

pandemic Covid-19 di Kota Mataram meliputi (a) Kekuatan yaitu harga yang terjangkau (b) 

Kelemahan yaitu kurangnya sarana promosi (c) Peluang yaitu luasnya pemasaran Jamur tiram (d) 

Ancaman yaitu perubahan selera konsumen, (2) Analisis SWOT yang digunakan dalam budidaya 

Jamur tiram yaitu strategi S-O. Strategi S-O  yang digunakan didapat dari kekuatan dan peluang yaitu 

(a) Meningkatkan kualitas produk (b) Memperluas pemasaran. Strategi alternative yang dapat 

digunakan ialah (a) Lebih aktif melakukan promosi dan  (b) Berinovasi dalam kemasan. 

Kata Kunci : Budidaya jamur tiram , Faktor Internal dan Eksternal, Strategi Pembangan  

 

ABSTRACT 

This research was carried out with the following objectives: (1) To analyze internal and external 

factors of the oyster mushroom cultivation business during the Covid-19 pandemic in Mataram City, 

(2) To analyze the strategy for developing the oyster mushroom cultivation business during the Covid-

19 pandemic in Mataram City. This study uses a descriptive method with the unit of analysis being the 

cultivation of Oyster Mushrooms during the Covid-19 pandemic in Mataram City. This research was 

conducted in 3 sub-districts, namely Salaparang, Ampenan and Mataram. The determination of the 

sample area was carried out by "purposive sampling" with the determination of respondents by census 

as many as 8 respondents of oyster mushroom cultivation entrepreneurs. Based on the type, the data in 

this study are quantitative data and qualitative data, while based on the sources there are two, namely 

primary data and secondary data. The data analysis in this research are: (1) the production strategy uses 

descriptive analysis; (2) Marketing strategy using descriptive analysis (3) Alternative strategy using 

SWOT analysis. The results of this study indicate that (1) Internal and external factors in the oyster 

mushroom cultivation business during the Covid-19 pandemic in Mataram City include (a) Strengths, 

namely affordable prices (b) Weaknesses, namely lack of promotional facilities (c) Opportunities, 

namely the extent of marketing Oyster mushroom (d) Threats are changes in consumer tastes, (2) 
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SWOT analysis used in oyster mushroom cultivation is the S-O strategy. The S-O strategy used is 

derived from strengths and opportunities, namely (a) Improving product quality (b) Expanding 

marketing. Alternative strategies that can be used are (a) more active in promoting and (b) innovating 

in packaging. 

Keywords: Cultivation of oyster mushrooms, Internal and External Factors, Development Strategy 

 

PENDAHULUAN  

Dampak pandemi covid-19 terhadap sektor UMKM maupun usaha 

holtikultura tentu sangat berpengaruh terhadap kondisi perekonomian Indonesia 

dikarenakan kontribusi UMKM maupun usaha hortikultura terhadap perekonomian 

Indonesia sangat besar pada berbagai bidang, seperti kontribusi pada penyerapan 

tenaga kerja, Produk Domestik Bruto (PDB), serta kontribusi terhadap investasi. 

Sektor UMKM dan usaha tanaman hortikultura yang paling terdampak pandemi 

covid-19 yaitu UMKM atau usaha hortikultura yang bergerak di bidang makanan dan 

tanaman.Adanya pandemi ini menyebabkan banyak tenaga kerja berkurang atau 

bahkan kehilangan pendapatannya sehingga berpengaruh pada tingkat konsumsi dan 

daya beli masyarakat dan menyebabkan turunnya kinerja dari sisi permintaan. 

Kota Mataram merupakan salah satu wilayah yang mengembangkan usaha 

budidaya jamur tiram. Prospek jamur yang bagus dan minat masyarakat yang semakin 

meningkat dalam mengkonsumsi jamur tiram menjadi alasan utama masyarakat 

memilih menjadi pembudidaya jamur tiram. Fakta tersebut merupakan hal positif bagi 

upaya diversifikasi sumber pangan alternatif maupun peluang bisnis bagi petani jamur 

tiram di Kota Mataram (Achmad, 2013). 

produksi jamur tiram di Kota Mataram mengalami penurunan pada tahun 

2017 hasil produksi jamur sebanyak 4.080 kg pada tahun 2018 jumlah hasil produksi 

jamur sebanyak 49.700 kg pada tahun 2019 produksi jamur sebanyak 70.065 kg. Pada 

tahun 2020  produksi jamur mengalami penurunan sebanyak 11.050 kg. Namun  pada 

tahun 2021  produksi jamur juga mengalami  penurunan yang cukup drastis yaitu 

sebanyak 462 kg yang diakibatkan oleh pandemi Covid-19 ini dan berdampak pada 

pendapatan masyarakat yang mengalami penurunan sehingga berdampak pada 

turunnya tingkat konsumsi dan daya beli masyarakat sehingga berpengaruh terhadap 

penjualan serta permintan terhadap jamur tiram. Di sisi lain pengusaha jamur tiram 

harus mampu mempertahankan usaha mereka dan tetap harus mengeluarkan biaya di 

dalam segala kegiatan usahanya mulai dari kegiatan produksi hingga pemasarannya. 

Oleh karena itu, diperlukan strategi usaha agar pengusaha jamur tiram tetap berjalan 

pada masa pandemi  Covid-19. Berdasarkan uraian di atas maka perlu dilakukan 

penelitian dengan judul “Analisis Pengembangan Usaha Budidaya Jamur Tiram pada 

Masa Pandemi Covid-19 di Kota Mataram”.  

Tujuan penelitian ini adalah : (1) Untuk menganalisis faktor internal dan 

eksternal usaha budidaya jamur tiram pada masa pandemi  Covid-19 di Kota Mataram 

(2) Untuk menganalisis strategi pengembangan usaha budidaya  jamur tiram pada 

masa pandemi  Covid-19 di Kota Mataram. 

 

 



METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini menggunakan metode deskriptif. Metode deskriptif yaitu suatu 

metode yanh memusatkan diri pada pemecahan masalah actual yang ada pada masa 

sekarang. Unit analisis dalam penelitian ini adalah usaha budidaya Jamur tiram pada 

masa pandemi Covid-19 di Kota Mataram. Penelitian ini dilakukan di 3 kecamatan 

meliputi kecamatan Ampenan, Salaparang dan kecamatan Mataram di Kota Mataram. 

Responden dalam penelitian ini adalah pengusaha budidaya Jamur Tiram. 

ANALISIS DATA  

 Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis deskriftif 

yaitu data yang disusun, diolah, disajikan dan ditarik kesimpulan.. 

1. Analisis Strategi Produksi 

Strategi produksi dianalisis menggunakan analisis deskriptif yaitu dengan menelusuri 

strategi produksi yang digunakan usaha budidaya jamur tiram didalam kegiatan 

proses produksinya berdasarkan variable-variabel (Bahan baku, Alat produksi, 

Jumlah produksi, Tenaga kerja, Kualitas produk ) yang telah ditentukan. 

2. Analisis Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran dianalisis menggunakan analisis deskriptif yaitu dengan 

menelusuri strategi pemasaran yang digunakan oleh budidaya jamur tiram didalam 

kegiatan pemasaran produknya berdasarkan variable-variabel ( Harga, Produk, 

Promosi, Tempat ) yang telah ditentukan. 

3. Analisis Alternatif Strategi budidaya jamur tiram. 

1) Menganlisis faktor strategi internal dan eksternal (IFAS, EFAS) 

          Untuk mengetahui faktor internal dan eksterna budidaya jamur tiram 

digunakan metode IFAS dan EFAS untuk menganlisis pada tiap-tiap faktor 

internal dan faktor eksternal. Menentukan faktor yang menjadi kekuatan dan 

kelemahan pada matriks IFAS serta peluang dan ancaman pada matriks EFAS. 

2) Matriks SWOT 

   Matriks SWOT digunakan untuk mengukur strategi perusahaan. 

Matriks SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan 

ancaman eksternal dari strategi usaha yang digunakan sehingga dapat 

disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matriks ini 

dapat menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif strategi, yaitu strategi 

kekuatan-peluang (S-O strategies), strategi kelemahan-peluang (W-O 

strategies), strategi kelemahan-ancaman (W-T strategies) dan strategi 

kekuatan-ancaman (S-T strategies)  

 Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman 

strategi eksternal yang dihadapi dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan 

yang dimiliki. Matriks ini terdiri dari empat sel kemungkinan alternatif strategi yaitu : 

1. Strategi SO: Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu 

dengan memanfaatkan seluruh kekuatan yang ada dan memanfaatkan peluang 

sebesar-besarnya. 

2. Strategi ST: Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki 

perusahaan untuk mengatasi ancaman. 



3. Strategi WO: Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada 

dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. 

4. Strategi WT: Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan 

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Karakteristik Responden 

 Responden dalam penelitian ini adalah pengusaha usaha dagang produksi 

jamur tiram. Untuk mengetahui keadaan masing-masing responden penting untuk 

dilakukan analisis karakteristik responden. Karakteristik responden ini meliputi umur 

responden, tingkat pendidikan, pengalaman berusaha, jumlah tanggungan keluarga 

dan pekerjaan utama/sampingan. 

2. Umur Responden 

 Tabel 1. Umur Responden Budidaya Jamur Tiram di Kota Mataram 2022 

No  Umur (Tahun) Jumlah (orang  Persentase (%) 

1 25-65 7 90 

2 66- 78 1 10 

 Jumlah 8 100 

 Tabel 1. Berdasarkan hasil penelitian diketahui rata-rata umur responden 

adalah 42 tahun dengan kisaran umur 25-65 tahun. Ada 7 responden yang usianya 

masuk kelompok umur produktif, sedangkan satu responden masuk kelompok umur 

tua. 

3. Tingkat Pendidikan  
Tabel Tingkat 2. Pendidikan Responden Jamur Tiram di Kota Mataram 2022 

No  Tingkat Pendidikan Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 Tidak sekolah 1 10 

2 Tidak tamat sekolah dasar 1 10 

3 Tamat sekolah dasar 0 0 

4 Tamat sekolah menengah pertama 0 0 

5 Tamat sekolah menengah atas 3 40 

6 Tamat perguruan tinggi 3 40 

 Jumlah 8 100 

Sumber: Data primer diolah, 2022 

 Tabel 2. Menunjukan tingkat pendidikan responden pada penelitian ini cukup 

beragam. Tingkat pendidikan terendah adalah tidak sekolah berjumlah 1 orang 

responden, dan tingkat pendidikan tertinggi adalah perguruan tinggi berjumlah 3 

orang responden.  

 

 

 

 

 



 

4. Pengalaman Usaha Budidaya Jamur Tiram 

 Tabel 3. Pengalama Usaha Responden Budidaya Jamur Tiram di Kota 

Mataram  

No  Pengalaman Usaha 

Responden (Thn) 

Jumlah   Persentase (%) 

1 1-5 6 80 

2 6-8 2 20 

 Jumlah 8 100 

Sumber: Data primer diolah, 2022 

 Tabel 3. Faktor pengalaman usaha adalah faktor yang berperan penting dalam 

melakukan  kegiatan usaha karena mampu meminimalkan kegagalan dalam usaha 

budidaya jamur tiram. Pengalaman usaha responden pada penelitian ini rata-rata 

adalah 5 tahun. Berdasarkan rata-rata pengalaman usaha produksi jamur tiram pada 

penelitian ini dikatakan sebagian besar responden  memiliki pengalaman yang cukup 

lama yaitu kisaran  5 hingga 8 tahun dalam  melakukan  kegiatan  usaha  budidaya  

jamur  tiram.  

5. Jumlah Tanggungan Keluarga 

Tabel 4. Jumlah Tanggungan Keluarga Responden Usaha Budidaya Jamur Tiram di 

Kota Mataram 2022 

No 
Jumlah Tanggungan Keluarga 

(orang) 

Jumlah Responden 

(Orang) 
Persentase (%) 

1 1-2 1 10 

2 3-5 7 90 

3 >6 0 0 

 Jumlah 8 100 

Sumber: Data primer diolah, 2022 

 Tabel 4. Berdasarkan Badan Pusat Statistik mengelompokkan jumlah 

tanggungan kedalam tiga kelompok yaitu: (1) tanggungan keluarga kecil 1-3 orang, 

(2) tanggungan keluarga sedang 4-6 orang, (3) tanggungan keluarga besar, lebih dari 

6 orang, 1 orang responden termasuk dalam tanggungan keluarga kecil dan 7 orang 

responden termasuk pada kelompok tanggungan keluarga sedang. 

6. Pekerjaan Selain Usaha Budidaya Jamur Tiram 

Tabel 5. Pekerjaan Lain Responden Usaha Jamur Tiram di Kota Mataram, tahun 2022 

No Jenis Pekerjaan Jumlah (orang) Persentase (%) 

1 Pekerjaan Utama 2 30 

2 Pekerjaan Sampingan 6 70 

 Jumlah 8 100 

Sumber: Data primer diolah, 2022 

 Tabel 5. Menunjukan dari 8 reponden budidaya jamur tiram 2 diantaranya 

memilih usaha budidaya jmur tiram sebagai pekerjaan utama sedangkan 6 dari 8 



responden budidaya jamur tiram memilih budidaya jamur tiram sebagai pekerjaan 

sampinga. 

4.3 Gambaran Usaha Produksi Budidaya Jamur Tiram Pada Masa Pandemi 

Covid-19 

 Strategi merupakan cara yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai 

tujuan usahanya. Strategi yang digunakan masing-masing perusahaan bisa berbeda 

walaupun mempunyai tujuan yang sama.  Dalam mempertahankan usaha selama 

pandemi  Covid-19, para pengusaha Budidaya Jamur Tiram melakukan strategi pada 

kegiatan produksi. Produksi yang dimaksud adalah seluruh kegiatan mulai dari 

persiapan bahan baku hingga produk jadi atau siap untuk dipasarkan.  

Keberhasilan strategi produksi yang diterapkan oleh perusahaan selama pandemi  

Covid-19 tergantung pada analisis dan pengamatan yang cermat oleh perusahaan 

terhadap situasi yang dapat mempengaruhi strategi produksi perusahaan. Dalam 

kegiatan produksi, pengusaha melakukan beberapa gambaran umum pada masa 

pandemi Covid-19 meliputi: bahan baku, teknologi produksi, jumlah produksi, tenaga 

kerja dan kualitas produk. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat rinciannya di bawah ini. 

4.3.1 Bahan Baku 

 Bahan baku merupakan bahan yang digunakan dalam membuat media tanam 

untuk jamur yang belum mengalami proses pengolahan sama sekali. Bahan baku 

menjadi hal yang sangat penting, karena produk yang baik tergantung dari seberapa 

baik dan bagusnya bahan baku yang digunakan. Tidak hanya dari segi kualitas, 

kuantitas bahan baku yang digunakan tentu berpengaruh seberapa banyak produk 

yang dihasilkan jumlah bahan baku yang digunkan dapat di lihat pada Tabel di bawah 

ini : 

Tabel 6. Jumlah Bahan Baku Usaha Budidaya Jamur Tiram di Kota Mataram Pada 

Masa Pandemi Covid-19 Tahun 2022 

No Bahan Baku Jumlah Satuan 

1

1 
Serbuk Kayu 21 Karunng 

2

2 
Dedak 21 Kg 

3

3 
Kapur 6 Karung 

4

4 
Kantung Plastik pp 12 Pack 

5

5 
Cincin dan Penutup cinicn 1,475 Pcs 

6

6 
Karet Gelang 3 Kg 

7

7 
Bibit Jamur 26 Pcs 

 Sumber: Data Primer Diolah Tahun 2022 

 



 

 

4.3.2 Alat Produksi 

 Alat produksi merupakan alat pembantu dalam kegiatan produksi usaha 

budidaya jamur tiram yang mampu meningkatkan efesiensi kegiatan produksi dan 

mempercepat kegiatan produksi. Alat produksi juga menjadi indikator keberhasilan 

suatu usaha. Penggunaan alat produksi juga berpengaruh terhadap hasil produksi, 

dengan penggunaan alat produksi ini tentu kualitas serta jumlah produksi dapat 

ditingkatkan. 

 Pembuatan media tanam dan penggunaan alat pada produksi Jamur tiram 

dapat di lihat pada tabel di bawah ini : 

Tabel 7. Alat Produksi Usaha Budidaya Jamur Tiram di Kota Mataram Pada Masa 

Pandemi Covid-19 Tahun 2022. 

No   Strategi Yang Dilakukan  
   Alat Produksi  

 Rak   Baglog  

1 Membuat baglog dengan jumlah yang diinginkan  20 5,000 

2 Membuat baglog dengan jumlah yang diinginkan  8 2,000 

3 Membuat baglog dengan jumlah yang diinginkan  25 6,000 

4 Membuat baglog dengan jumlah yang diinginkan  15 6,000 

5 Membuat baglog dengan jumlah yang dibutuhkan  27 4,000 

6 Membuat baglog dengan jumlah yang banyak  12 1,000 

7 Membuat baglog dengan jumlah dibutuhkan  10 1,000 

8 Membuat baglog dengan jumlah banyak   16 3,000 

 Jumlah   133 28,000 

Rata-rata    16 3,500 

Sumber: Data Primer Diolah Tahun 2022 

4.3.3 Jumlah Produksi  

 Jumlah produksi merupakan keseluruhan hasil dari kegiatan usaha budidaya 

jamur tiram. Seperti yang telah dijelaskan pada bagian bahan baku, jumlah produksi 

tergantung dari seberapa banyak bahan baku yang digunakan.  

   Strategi yang dilakukan oleh pengusaha budidaya jamur tiram terkait dengan 

jumlah produksinya selama pandemi  Covid-19 yaitu sama halnya dengan bahan 

baku, pengusaha budidaya jamur tiram tetap memproduksi jamur tiram dengan 

jumlah yang sama selama pandemi maupun sebelum pandemi. Pada saat sebelum 

pandemi  Covid-19 maupun saat pandemi  Covid-19 jumlah produksi jamur tiram 

rata-rata sebanyak 9 kg dengan lama produksi selama 4 bulan.  

 Ukuran produksi produk jamur tiram sebelum dan saat pandemi  Covid-19 

dari 8 responden tidak mengalami perubahan, yaitu dengan ukuran 250 gr, 500 gr dan 

1 Kg. Untuk kemasan produk menggunakan plastik dan sterofom, kemasan produk 

dengan ukuran tersebut merupakan ukuran yang paling cocok untuk dipasarkan, dan 

para pengusaha dapat dengan mudah menentukan harga jual. 



4.3.4 Tenaga Kerja 

 Pengusaha jamur tiram harus dapat melakukan perencanaan dengan baik 

dalam hal tenaga kerja di dalam kegiatan produksi. Maka dalam hal ini, perlu 

memperhitungkan berapa banyak jumlah tenaga kerja yang digunakan serta 

menentukan alur produksi agar dapat melihat gambaran proses produksi yang 

membutuhkan tenaga kerja secara manual.  

 Terkait tenaga kerja yang digunakan, sebanyak 8 pengusaha budidaya jamur 

tiram melakukan strategi terhadap tenaga kerja yang digunakan. Selama pandemi  

Covid-19, strategi yang dilakukan yaitu dengan menggunakan tenaga kerja dalam 

keluarga . Menggunakan tenaga kerja dalam keluarga bertujuan untuk menekan biaya 

yang dikeluarkan untuk membayar upah tenaga kerja.  

 Pada saat sebelum pandemi  Covid-19 maupun saat pandemi  Covid-19, 

jumlah tenaga kerja yang digunakan oleh pengusaha jamur tiram yaitu rata-rata 

sebanyak 3 orang dengan jam kerja selama 3 jam. Jumlah tenaga kerja yang 

digunakan oleh pengusaha jamur tiram dan untuk jam kerja tidak mengalami 

perubahan baik sebelum dan sesudah pandemi  Covid-19 tetap sama. Upah tenaga 

kerja yang diberikan tetap sama saat sebelum maupun setelah pandemi  Covid-19 

yaitu dengan upah tenaga kerja rata-rata sebesar Rp.20.625 perhari. Tenaga kerja 

yang digunakan sebelum dan sesudah pandemi  Covid-19 berasal dari dalam keluarga 

saja. 

4.3.5 Kualitas Produk 

 Kualitas produk adalah kemampuan perusahaan dalam kegiatan produksi 

untuk menghasilkan produk yang kondisi fisik, warna serta tingkat mutu yang baik 

dengan tujuan dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan konsumen atau 

pelanggan. Selain kualitas produk, kualitas produksi juga harus diperhatikan, karena 

jika dari segi produksi mengalami penurunan kualitas maka produk yang 

dihasilkanpun akan mengalami penurunan kualitas.  

 Selama pandemi  Covid-19 para pengusaha jamur tiram sangat menjaga 

kualitas produk yang dihasilkan, mulai warna jamur, mutu dan juga bentuk dari 

produk mereka. Kebersihan tempat produksi dan segala sesuatu yang berkaitan 

selama kegiatan produksi dari awal hingga akhir juga harus tetap diperhatikan. 

 Strategi kualitas produk yang dilakukan oleh pengusaha budidaya jamur tiram 

selama pandemi  Covid-19 yaitu dengan tetap mempertahankan kualitas dari produk 

merk, karena dalam kegiatan produksi serta produk yang dihasilkan jauh sebelum 

pandemi  Covid-19 itu sudah dikatakan sangat baik. Dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan para pengusaha budidaya jamur tiram tidak meningkatkan ataupun 

mengalami penurunan kualitas produk baik sebelum maupun saat pandemi  Covid-19. 

Langkah yang dapat dilakukan oleh pengusaha budidaya jamur tiram hanya 

mempertahankan kualitas yang telah diberikan selama ini. 

4.4 Gambaran Umum Pemasaran  Jamur Tiram Pada Masa Pandemi Covid-19 

 Keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan oleh pengusaha budidaya 

jamur tiram selama pandemi  Covid-19 tergantung pada analisa dan pengamatan yang 

cermat oleh pengusaha terhadap faktor-faktor yang dapat mempengaruhi strategi 



pemasaran usaha budidaya jamur tiram selama pandemi  Covid-19. Selain itu pada 

masa pandemi  Covid-19 pemasaran menjadi hal yang sangat susah dilakukan, tidak 

hanya disebabkan oleh terhambatnya kegiatan pemasaran, jumlah permintaan akan 

produk yang menurun menjadi hal yang sangat perlu diperhatikan.  

 Dalam pemasaran produk usaha budidaya jamur tiram, pengusaha melakukan 

beberapa strategi. Strategi yang dimaksud meliputi: Harga (price), produk 

(product),Promosi (promotion) dan Tempat (place). Untuk lebih jelasnya dapat dilihat 

pada rincian sebagai berikut:  

 

4.4.1 Harga (Price) 

 Responden atau pengusaha jamur tiram menentukan harga sesuai dengan 

biaya produksi dan harga pesaing. Strategi penetapan harga menjadi penting karena 

harga sangat berperan dalam strategi pemasaran. Penetapan harga haruslah 

memperhatikan tujuan dari perusahaan itu sendiri, baik untuk keuntungan atau hanya 

sekedar agar produk yang dihasilkan dapat terjual dengan cepat. Apapun alasannya 

strategi harga harus memperhatikan keadaan pasar maupun konusmen, karena jika 

dalam penetapan harga mengalami ketidak sesuaian di takutkan akan berdampak 

terhadap penjualan terutama pada situasi pandemi  Covid-19. 

 Strategi harga yang dilakukan oleh pengusaha jamur tiram selama pandemi  

Covid-19 cukup bervariasi. Ada beberapa pengusaha yang menaikkan harga sebagian 

produk untuk beberapa ukuran produk yang dihasilkan, dan ada juga yang 

menurunkan harga produk pada beberapa ukuran produk. Jika dilihat dari pengusaha 

jamur tiram pada saat sebelum pandemi  Covid-19 maupun saat pandemi harga jual 

jamur tiram yang di kemas plastik dan strafom beratnya 150 gr sebesar Rp. 5000 dan 

yang ukuran 50 gr sebesar Rp.2000, -, sedangkan untuk kemasan kiloan para 

pengusaha menjual dengan rata-rata harga di Rp.21.000 ke pasar tradisional. 

4.4.2 Produk (Product)  
 Pada saat pandemi  Covid-19 para pengusaha jamur tiram rata-rata tidak 

melakukan strategi terhadap produk yang dihasilkan. Hal ini dikarenakan produk 

yang dihasil baik dari segi kemasan, desain, merk penjualan, serta ukuran produk 

yang dipasarkan sudah terbilang bagus dengan ukuran produk bermacam-macam 

muali dari ukuran 1 kg, 50 gr dan 150 gr. Sehingga yang dapat dilakukan para 

pengusaha jamur tiram selama pandemi  Covid-19 yaitu mempertahankan ciri khas 

produk mulai dari kemasan, merk penjualan, hingga pada desain dengan ciri khasnya 

masing-masing.  

 Kemasan yang digunakan oleh pengusaha jamur tiram cukup beragam, mulai 

dari kemasan dengan menggunakan mika, plastik, dan kiloan. Pemilihan kemasan 

tidaklah sembarangan, para pengusah jamur tiram menggunakan kemasan yang dapat 

membuat produk mereka tetap terjaga kualitasnya. Suatu produk dikemas atau 

dibungkus dengan semenarik mungkin tujuannya untuk menarik konsumen, karena 

konsumen pertama kali melihat kepada kemasan suatu produk. Tidak hanya menarik, 

kemasan juga harus menggunakan kualitas yang bagus sehingga ketahanan produk 

dapat terjamin atau tidak mudah rusak. Alasan para pengusaha jamur tiarm 



menggunakan kemasan tersebut, dikarenakan bahan kemasan tersebut terbuat dari 

beberapa material seperti plastik. Bahan-bahan tersebut memiliki kelebihan yaitu 

dapat menjaga isi produk dari pengaruh keadaan di luar kemasan, sehingga bentuk 

dan warnanya tidak berubah dan akan tetap sama seperti awal dikemas. 

 Merk (brand) dagang yang dimaksud supaya produk mudah dikenal oleh 

konsumen selain itu pada merk terdapat nomor telpon dan alamat pengusaha, 

tujuannya untuk mempermudah konsumen dalam pemesanan produk jamur tiram . 

Sebuah merk penjualan untuk produk menjadi sangat penting bagi kesuksesan usaha, 

ini dikarenakan merk membedakan produk dengan produk pesaing, merk akan 

memberikan indentifikasi bahwa sebuah produk berbeda dengan produk lainnya, 

indentifikasi produk juga bemanfaat dalam hal promosi. Merk juga dapat menambah 

nilai sebuah produk, karena konsumen cenderung memilih produk yang bermerek 

karena lebih dipercaya serta jelas asal usul produk. Dari semua 8 penngusaha jamur 

tiram yang ada, 4 dari 8 pengusha telah memiliki merk penjualannya masing-masing, 

dan 4 pengusaha lainnya tidak memiliki merk penjualan dikarenakan mereka 

langsung menjual kepasar. 

 Desain kemasan merupakan salah satu hal yang penting, karena desain sangat 

berperan sebagai daya tarik suatu produk. Desain tidak terlepas dari kemasannya yang 

bertujuan agar kemasan yang digunakan memiliki daya tarik yang lebih dengan 

adanya sebuah desain kemasan yang diberikan. Beberapa desain pada pengusaha 

jamur tiram sudah terbilang cukup menarik, namun ada juga beberapa dari pengusaha 

jamur tiram yang memiliki desain kemasan yang belum terbilang menarik. Dari ke 8 

pengusaha jamur tiram sebanyak 2 responden memiliki desain kemasan yang cukup 

menarik. Mulai dari desain ukurann jual yang berbagai macam dan pengeumasan 

yang cukup baik untuk dipasarkan. Namun sebanyak 6 pengusaha jamur tiram yang 

memiliki desain kemasan yang terbilang belum menarik, ini dikarenakan dari desain 

yang digunakan hanya menggunakan plastik kiloan saja. 

4.4.3 Promosi (Promotion) 

 Banyak orang yang beranggapan bahwa produk yang berkualitas akan terjual 

dengan sendirinya. Tanpa aktivitas promosi, pemasaran produk yang berkualitas 

sekalipun tidak menjadi aktif dan industri sulit memperoleh tingkat kompetitif yang 

diinginkan di pasar. Promosi menjadi sebuah startegi yang dilakukan untuk 

memberikan informasi terkait produk yang ditawarkan. 

 Pada saat sebelum pandemi  Covid-19 maupun setelah pandemi  Covid-19 

dari ke 8 pengusaha jamur tiram hanya 5 responden pengusaha jamur tiram 

melakukan kegiatan promosi. Kegiatan promosi dilakukan dengan menggunakan 

media penjualan online, serta media sosial seperti . Promosi dilakukan agar 

menciptakan brand awereness sehingga target konsumen mengenali produk yang 

ditawarkan. Kegiatan promosi juga dilakukan untuk membangun merk sehingga dapat 

meningkatkan citra merk yang positif dan kuat di benak konsumen.  

 Namun sebanyak 3 pengusaha tidak melakukan kegiatan promosi. Promosi 

yang dilakukan oleh pengusaha atau responden budidaya jamur tiram yaitu hanya 

sebatas memperkenalkan produk tersebut ke mulut ke mulut selain itu pengusaha atau 



responden memperkenalkan produknya melalui merk dan menggunakan personal 

selling yaitu usaha untuk memperkenalkan suatu produk melalui komunikasi 

langsung (tatap muka) antara produsen dengan konsumen. Tidak ada promosi melalui 

iklan atau melalui media promosi lainnya, dan hanya mengandalkan baliho yang 

dipasang hanya pada outlet masing-masing. Dari serangkaian kegiatan promosi yang 

dilakukan produsen, konsumen yang menentukan produk mana yang akan dipilih, 

karena setiap konsumen memiiki selera yang berbeda-beda dalam makanan. Suatu 

perusahaan tidak akan mampu meningkatkan penjualan terutama pada saat pandemi  

Covid-19 apabila usaha pemasaran tersebut tidak dikenal oleh konsumen. 

4.4.4 Tempat (Place) 

 Pada setiap perusahaan, tempat merupakan fungsi yang penting sebagai salah 

satu faktor yang berhubungan dengan penyampaian produk dari tangan produsen 

melalui perantara yang pada akhirnya sampai ke tangan konsumen. Perantara ini 

biasanya meliputi pedagang warung dan pasar tradisional 

 Pengusaha jamur tiram menjual produk yang dihasilkan kepada pedagang 

warung pasar tradisional dan juga konsumen akhir. Dari ke 8 pengusaha jamur tiram, 

pada saat sebelum pandemi  Covid-19 maupun saat pandemi  Covid-19 terjadi 

penjualan jamur tiram memasarkan produknya kepasar tradisional, warung kecil, dll. 

Volume jual tersebut merupakan hasil dari besarnya persentase penjualan produk 

kepada masing-masing lembaga yang rata-rata dilakukan oleh pengusaha jamur tiram. 

Pada saat sebelum pandemi  Covid-19 maupun saat pandemi  Covid-19 volume jual 

produk jamur tiram tetap sama dengan jumlah yang dipasarkan yaitu sebanyak 1 kg, 

250 gr, dan 500 gr ke pasar tradisional.  

4.5 Analisis SWOT Usaha Budidaya Jamur Tiram Pada Masa Pandemi Covid-

19 

 Dalam memilih strategi usaha budidaya jamur tiram perlu dilakukan analisis 

untuk dapat mengidentifikasi sebuah masalah maupun kekurangan dan kelebihan dari 

sebuah usaha untuk dapat menentukan strategi yang dapat digunakan dalam usaha. 

Salah satu alat yang dapat digunakan untuk menentukan strategi usaha adalah dengan 

menggunakan analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, Threats) dengan 

menentukan aspek-aspek yang menjadi faktor internal dan faktor eksternal. Melalui 

tahap wawancara dengan responden dapat menganalisis Informasi yang telah 

diperoleh dievaluasi sehingga dapat dirumuskan strategi yang dapat dilakukan dalam 

sebuah usaha yakni dalam hal ini adalah usaha jamur tiram di Kota Mataram dan hasil 

penelitian yang dilakukan diperoleh elemen-elemen yang menjadi kekuatan 

(strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunity) dan ancaman (threat) dalam 

usaha jamur tiram di Kota Mataram. 

4.5.1 Analisis Lingkungan Internal 

 Analisis lingkungan internal ditujukan untuk menganalisis faktor-faktor yang 

dapat menjadi kekuatan dan kelemahan dalam usaha jamur tiram. Adapun faktor-

faktor internal tersebut adalah: 

 

 



4.5.1.1 Kekuatan  

 Dalam penelitian faktor internal pada kekuatan, ditetapkan faktor-faktor yang 

memiliki rating dengan skala rata-rata 3 atau memiliki rata-rata rating kekuatan yang 

lumayan besar bagi perusahaan . Hasil rata-rata rating dan bobot faktor kekuatan 

tersebut terdapat pada Tabel 8. 

Tabel 8. Rata-rata Rating dan Bobot Faktor Kekuatan  

Faktor Kekuatan (S) Bobot Rating 

S1 Harga produk terjangkau 0.159 
5 

S2 Saluran pemasaran yang pasti 0.162 
4 

S3 Produk tanpa bahan pengawet 0.141 
3 

S4 Produk sudah dikenal 0.156 
4 

Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2022 

a. Harga produk terjangkau 

Pada faktor ini memiliki rata-rata rating 5 dengan bobot sebesar 0.159 yang artinya 

faktor tersebut menjadi salah satu kekuatan besar yang dimiliki oleh pengusaha jamur 

tiram. Hal tersebut terjadi karena harga jual produk jamur tiram ini relatif murah dan 

terjangkau maka kemampuan membeli semstinya tidak menurun.. Akan tetapi 

dikarenakan covid-19 dan adanya PPKM mengakibatkan turunnya permintaan dan 

penjualan jamur tiram secara langsung (fisik). Untuk mengatasi hal itu pengusaha 

jamur tiram melakukan pemasaran secara online. 

b. Saluran pemasaran yang pasti 

Pada faktor ini memiliki rata-rata rating 4 dengan bobot sebesar 0.162 yang artinya 

faktor tersebut menjadi salah satu kekuatan besar yang dimiliki oleh pengusaha jamur 

tiram. Hal ini terjadi karena pemasaran produk jamur tiram ini memiliki saluran 

pemasaran yang pasti didukung juga oleh lokasi penjualan yang strategis, selain itu 

produk tersebut dapat menjadi bahan baku berbagai olahan makanan, hal tersebut 

dapat menjadi peluang pengusaha untuk mempermudah proses pemasaran. Dengan 

memasarkan jamur tiram secara online dapat membuat peluang pemasaran jamur 

tiram di masa pandemi covid-19 ini berdampak positif pada meningkatnya penjualan  

dan permintaan akan jamur tiram.  

c. Produk tanpa bahan pengawet 

Produk tanpa bahan pengawet menjadi salah satu kekuatan yang besar bagi pengusaha 

jamur tiram. Faktor ini memiliki rata-rata rating sebesar 3 dengan bobot sebesar 0.141  

yang artinya faktor ini merupakan kekuatan yang cukup besar bagi perusahaan karena 

produk jamur tiram ini tanpa bahan pengawet jadi bagus untuk kesehatan tubuh 

manusia.  

d. Produk sudah dikenal  

Pada faktor ini memiliki rata-rata rating 4 dengan bobot sebesar 0.156 yang artinya 

faktor ini memiliki kekuatan yang besar. Hal ini dikarenakan produk jamur tiram ini 



sudah dikenal oleh semua kalangan sehingga pada saat dipasarkan di pasar tradisional 

produk jamur tiram cepat terjual habis hal ini terjadi pada saat sebelum adanya 

pandemi Covid-19. Pada saat pandemi covid-19 permintaa terhadap jamur tiram 

menurun dikarenakan pembatasan ruang kegiatan masyrakat diluar rumah. Pengusaha 

jamur tiram memilih strategi dengan penjualan online hal ini akan berdampak pada 

peningkatan penjulualan jamur tiram. 

4.5.1.2 Kelemahan 

 Dalam penelitian ini, faktor internal kelemahan ditetapkan faktor-faktor yang 

memiliki rating dengan skala kurang dari 4 atau memiliki rata-rata rating kelemahan 

yang besar dan tidak terlalu besar bagi usaha. Hasil rata-rata rating faktor kelemahan 

tersebut terdapat pada Tabel 9. 

Tabel 9. Rata-rata Rating dan Bobot Faktor Kelemahan 

Faktor Kelemahan (W) Bobot  Rating 

W1 Produk tidak tahan lama  
0.088 3 

W2 Tidak memiliki pelanggan tetap 
0.087 3 

W3 Kurangnya sarana promosi 
0.108 3 

W4 Kemasan produk tidak menarik 
0.100 3 

Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2022 

a. Produk tidak tahan lama 

Pada faktor ini diperoleh nilai rata-rata rating 3 dengan bobot sebesar 0.088. Nilai 

tersebut berarti kelemahan pada produk tidak tahan lama yang termasuk kelemahan 

tidak terlalu  besar. Hal tersebut terjadi karena rata-rata produk jamur tiram tidak 

dapat bertahan lama pada suhu ruangan maupun lemari es. 

b. Tidak memiliki pelanggan tetap 

Pada faktor ini diperoleh nilai rata-rata rating 3  dengan bobot sebesar 0.087. Nilai 

tersebut berarti kelemahan pada faktor ini termasuk kelemahan yang tidak terlalu 

besar bagi usaha. Hal ini dikarenakan beberapa pengusaha jamur tiram ini sudah 

memiliki pelanggan yang tetap dan hanya sedikit yang belum memiliki pelanggan 

tetap. Dengan adanya pandemi Covid-19 berdampak pula pada penurunan permintaan 

jamur tiram akan tetapi pengusaha memanfaatkan peluang luasnya pemasaran dan 

memanfaatkan promosi melalui media digital sehingga dapat membantu pengusaha 

jamur tiram meningkatkan penjulananya di masa pandemi Covid-19 ini. 

c. Kurangnya sarana promosi  

Kurangnya sarana promosi pada usaha jamur tiram menjadi kelemahan yang tidak 

terlalu besar bagi usaha jamur tiram dan memiliki rating rata-rata sebesar 3 dengan 

bobot sebesar 0.108 Hal ini dikarenakan beberapa pengusaha hanya melakukan 

promosi secara langsung ke konsumen atau menggunakan personal selling yaitu 

usaha untuk memperkenalkan suatu produk melalui komunikasi langsung (tatap 

muka) antara produsen dengan konsumen dan hanya beberapa pengusaha yang 



melakukan promosi melalui iklan atau melalui media promosi online dan 

menggunakan baliho yang dipasang pada outlet masing-masing. 

d. Kemasan produk tidak menarik 

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating 3 dengan bobot sebesar 0.100. Nilai tersebut 

berarti kelemahan pada faktor ini termasuk kelemahan yang tidak terlalu besar bagi 

usaha. Hal ini dikarenakan banyak dari pengusaha jamur tiram yang memiliki 

kemasan produk yang menarik dan hanya beberapa pengusaha jamur tiram ini 

memiliki kemasan produk yang tidak terlalu menarik. 

Hasil analisis faktor-faktor lingkungan internal dapat disimpulkan dalam Matriks 

IFAS pada Tabel 10. 

Tabel 10. Matriks IFAS Usaha Jamur Tiram di Kota Mataram  

Faktor-faktor Strategi Internal Bobot Rating 
Bobot X 

Rating  

Kekuatan:        

       S1. Harga produk terjangkau 0.159 5 0.795 

       S2. Saluran pemasaran yang pasti 0.162 4 0.648 

       S3. Produk tanpa bahan pangewat 0.141 3 0.423 

       S4. Produk sudah dikenal 0.156 4 0.624 

TOTAL 0.618   2.490 

      

 Kelemahan:        

      W1. Produk tidak tahan lama 0.088 3 0.264 

      W2. Tidak memiliki pelanggan tetap 0.087 3 0.261 

      W3. Kurangnya sarana promosi 0.108 3 0.324 

      W4. Kemasan produk tidak menarik 0.100 3 0.300 

TOTAL: 0.383 

 

1.149 

TOTAL KESELURUHAN: 1.00   3.369 

Sumber: Data Primer Diolah, Tahun 2022. 

 Dari hasil analisis Tabel 14, menunjukkan bahwa total skor faktor internal 

adalah 3.369 yang diperoleh dari skor faktor kekuatan adalah 2.490 dan total skor 

kelemahan sebesar 1.149 . Hal ini mengindikasi bahwa pengusaha jamur tiram berada 

pada posisi kuat, dimana kekuatan yang dimiliki lebih besar dar pada kelemahan. 

 

4.5.2 Analisis Lingkungan Eksternal 

 Analisis lingkungan eksternal ditujukan untuk menganalisis faktor-faktor yang 

dapat menjadi peluang dan ancaman dalam usaha Jamur Tiram. Adapun faktor-faktor 

eksternal tersebut adalah: 

4.5.2.1 Peluang 

 Dalam penelitian ini, faktor eksternal peluang ditetapkan faktor-faktor yang 

memiliki rating dengan skala rata-rata 5 atau memiliki rata-rata rating peluang yang 

cukup besar bagi usaha. Hasil rata-rata rating faktor peluang tersebut terdapat pada 

Tabel 11. 



Tabel 11. Rata-rata Rating dan Bobot Faktor Peluang 

Faktor Peluang (O) Bobot Rating 

O1 Luasnya pemasaran jamur 
0.152 5 

O2 Ketersediaan bahan Baku terjamin 
0.140 3 

O3 Lokasi usaha strategis 
0.123 3 

O4 Berkembangnya media promosi Digital 
0.143 4 

Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2022 

a.  Luasnya pemasaran jamur 

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating 5 dengan bobot sebesar 0.152  yang artinya 

bahwa faktor ini menjadi peluang yang sangat  besar bagi usaha. Hal tersebut terjadi 

karena produk jamur tiram ini merupakan bahan makanan yang dapat diolah menjadi 

berbagai macam produk makanan dan produk ini diterima oleh semua kalangan 

masyarakat di berbagai wilayah, peluang untuk dijualnya kepasar yang lebih luas pun 

dapat dilakukan. Pada saat pandemi Covid-19 permintaan jamur tiram secara 

langsung (fisik) menurun akan tetapi dengan luasnya pemasaran jamur tiram 

pengusaha jamur tiram memasarkan produknya dengan cara online sehingga dapat 

meningkatkan permintaan akan jamur tiram walaupun di masa pandemi Covid-19. 

b.  Ketersediaan bahan baku terjamin   

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating 3 dengan bobot sebesar 0.140 yang artinya 

bahwa faktor ini memiliki peluang yang cukup besar bagi usaha jamur tiram. Hal 

tersebut dikarenakan Kota Mataram jumlah penyedia bahan baku sudah dapat 

memenuhi kebutuhan perusahaan.  

c. Lokasi usaha strategis  

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating 3 dengan bobot sebesar 0.123 yang artinya 

bahwa faktor ini memiliki peluang yang cukup besar bagi usaha jamur tiram. Hal 

tersebut dikarenakan kebanyakan pengusaha jamur tiram di Kota Mataram memiliki 

usaha yang terdapat pada gang- gang kecil sehingga untuk konsumen yang membeli 

langsung akan kesusahan tetapi untuk produk yang dipasarkan mereka memilih 

memasarkannnya langsung ke pasar tradisional untuk mempermuda konsumen untuk 

membeli produk jamur tiramnya dan dapat meningkatkan penjualan jamur tiram. 

d. Berkembangnya media promosi Digital 

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating 4 dengan bobot sebesar 0.143 yang artinya 

bahwa faktor ini memiliki peluang yang  besar bagi usaha jamur tiram. Permintaan 

jamur tiram pada masa pandemi Covid-19 mengalami penurunan akan tetapi dengan 

berkembangnya media promise digital dapat membantu pengusaha memasarkan 

produknya lewat media sosial seperti Facebook, Instagram dan media promosi 

lainnya. Dengan berkembangnya media promosi dapat mempermudah pengusaha 

jamur tiram maupun konsumen dalam melakukan transaksi jual beli dan dapat 

meningkatkan permintaan jamur tiram di masa pandemi Covid-19. 



4.5.2.2 Ancaman  

   Dalam penelitian ini, faktor eksternal ancaman ditetapkan faktor-faktor yang 

memiliki rating dengan skala rata-rata 3 atau memiliki rata-rata rating ancaman yang 

cukup besar bagi usaha Hasil rata-rata rating faktor ancaman tersebut terdapat pada 

Tabel 12. 

Tabel 12. Rata-rata Rating dan Bobot Faktor Ancaman 

Faktor Ancaman (T) Bobot Rating 

T1 Perubahan selera konsumen 0.088 3 

T2 Adanya pesaing 0.083 3 

T3 Kenaikan harga sarana produksi 0.134 3 

T4 Kualitas bahan baku  0.138 2 

Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2022 

a. Perubahan selera konsumen  

Perubahan selera konsumen ini menjadi ancaman yang kecil bagi pengusaha jamur 

tiram karena produk ini memiliki banyak peminat dan pemasaran yang cukup luas. 

Pada faktor ini memiliki rata-rata rating 3 dengan bobot sebesar 0.088 yang artinya 

faktor ini tidak terlalu mengancam bagi usaha.  

b. Adanya pesaing 

Adanya pesaing dari produk jamur tiram ini merupakan ancaman yang tidak terlalu 

besar bagi usaha jamur tiram, dapat dilihat rata-rata rating faktor ini sebesar 3 dengan 

bobot sebesar 0.083 . Hal tersebut terjadi karena lokasi tempat usaha tidak terlalu 

dekat dan selain itu dalam proses pemasarannya rata-rata para pengusaha sudah 

memiliki pasarnya masing-masing. 

c. Kenaikan harga sarana produksi  

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating 3 dengan bobot sebesar 0.134  yang artinya 

bahwa faktor ini menjadi ancaman yang tidak terlalu besar bagi usaha. Hal tersebut 

terjadi karena apabila harga sarana produksi meningkat maka akan berpengaruh 

terhadap pendapatan yang bisa menjadi menurun. 

d. Kualitas bahan baku 

Pada faktor ini diperoleh rata-rata rating sebesar  2  dengan bobot sebesar 0.138  yang 

artinya faktor ini menjadi ancaman yang  besar bagi usaha. Hal tersebut terjadi karena 

apabila kualitas bahan baku terhambat maka usaha tidak bisa memenuhi kebutuhan 

konsumen dengan baik dan apabila kualitas bahan baku menurun maka hasil produk 

menjadi kurang baik serta kesukaan konsumen akan menurun. 

Dari hasil analisis faktor-faktor lingkungan eksternal dapat disimpulkan Matriks 

EFAS pada Tabel 13. 

  



Tabel 13. Matriks EFAS Usaha Jamur Tiram di Kota Mataram  

Faktor-faktor Strategi Eksternal  Bobot Rating 

Bobot 

X 

Rating  

Peluang:        

       O1. Luasnya pemasaran jamur tiram  0.152 5 0.760 

       O2 Ketersediaan bahan baku terjamin 0.140 3 0.420 

       O3. Lokasi usaha strategis 0.123 3 0.369 

       O4. Berkembangnya media promosi 0.143 4 0.572 

TOTAL  0.558   2.121 

 Ancaman : 

         T1. Perubahan selera konsumen 0.088 3 0.264 

      T2. Adanya pesaing 0.083 3 0.249 

      T3. Kenaikan harga sarana produksi 0.134 3 0.402 

      T4. Kualitas bahan baku 0.138 2 0.276 

TOTAL: 0.443 

 

1.191 

TOTAL KESELURUHAN: 1.00   3.312 

Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2022. 

Dari hasil analisis Tabel 17 menunjukkan bahwa total skor faktor eksternal 

sebesar 3.312, hasil nilai ini diperoleh dari total skor faktor peluang sebesar 2.121 

ditambah total skor ancaman sebesar 1.191. Hal ini mengindikasikan bahwa usaha 

jamur tiram berada pada posisi eksternal yang kuat, dimana peluang yang dimiliki 

nilai lebih besar dari pada ancaman. 

4.6 Alternatif Strategi Usaha Jamur Tiram  

Hasil evaluasi faktor internal dan eksternal kemudian dianalisis dengan 

matriks SWOT untuk menentukan alternatif strategi usaha jamur tiram di Kota 

Mataram. Alternatif strategi usaha jamur tiram disimpulkan pada Tabel 14. 

  



Tabel 14. Hasil Analisis Matriks SWOT 

  Faktor Internal 

    (IFAS) 

 

 

 

 

 

Faktor Eksternal 

    (EFAS) 

Kekuatan (strength) 

Tanpa bahan pengawet 

Harga produk 

terjangkau 

Saluran pemasaran 

yang pasti 

Produk sudah dikenal 

Kelemahan (weakness) 

Produk tidak tahan lama 

Tidak memiliki 

pelanggan tetap  

Kurangnya sarana 

promosi 

Kemasan produk tidak 

menarik 

Peluang (opportunity) 

Luasnya pemasaran jamur 

tiram  

Bahan baku terjamin 

Lokasi usaha strategis  

Berkembangnya media 

promosi digital 

Strategi SO: 

Meningkatkan kualitas 

produk (S1,S4,O1,O2,) 

Memperluas pemasaran 

(S3,S4,O1,O3) 

Strategi WO: 

Lebih aktif melakukan 

promosi 

(W3,O1,O3,O4) 

Ancaman (threat) 

Perubahan selera konsumen 

Adanya pesaing 

Kenaikan harga sarana 

produksi 

Kualitas bahan baku 

Strategi ST: 

Berinovasi dalam 

pengemasan 

(S4,T1,T3) 

Strategi WT: 

Menjalin kerjasama 

dengan penjual bahan 

baku dan pedagang 

pengecer  (T4, W2 ) 

 

Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2022. 

 Hasil analisis matriks SWOT mengenai alternatif strategi usaha jamur tiram 

untuk faktor internal dan eksternal yaitu: 

1.  Strategi S – O (Strengths – Opportunities) 

Strategi S–O merupakan strategi yang menggunakan kekuatan internal dalam 

memanfaatkan peluang eksternal yang ada untuk memperoleh keuntungan dalam 

usaha. Alternatif strategi yang dihasilkan antara lain: 

a. Meningkatkan Kualitas Produk 

Salah satu strategi yang dapat dilakukan dengan mengandalkan kekuatan perusahaan 

dengan memanfaatkan peluang yang ada yaitu meningkatkan kualitas produk. 

Pengusaha telah melakukan strategi dengan tetap menjaga kualitas produk, hal ini 



dikarenakan agar konsumen tetap percaya kepada produk perusahaan. Produk yang 

memiliki kualitas baik dapat mempengaruhi peningkatan jumlah permintaan 

konsumen. Namun jika memungkinkan para pengusaha dapat meningkatkan lagi 

kualitas produk yang ada seperti dengan menciptakan berbagai ukuran kemasan yang 

akan di jual, memperbaiki kemasan produk sehingga dapat menarik perhatian 

konsumen akan tetapi jika pengusaha ingin meningkatkan kualitas produknya 

sehingga mampu bersaing dengan produk lain pastinya para pengusaha harus 

mengeluarkan biaya yang lebih untuk kegiatan produksinya. Dengan begitu 

pengusaha dapat meningkatkan permintaan serta meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap produk yang dihasilkan. 

b. Memperluas pemasaran 

Memperluas pemasaran yaitu strategi yang menggunakan kekuatan dengan 

memanfaatkan peluang, kekuatan yang dimiliki perusahaan seperti pemasaran produk 

yang pasti, produk sudah dikenal dengan peluang yang ada seperti memasarkan 

produk melalui media sosial . Hal tersebut diharapkan dapat menjadi acuan bagi para 

pengusaha jamur tiram agar dapat memasarkan produknya hingga luar daerah bahkan 

luar kota. Strategi yang dapat dilakukan yaitu menetapkan segmentasi pasar, sasaran 

kelompok pembeli pada usaha jamur tiram ini yaitu masyarakat dari berbagai 

kalangan. Saat ini pengusaha jamur tiram memasarkan produknya di pasar tradisional, 

pasar swalayan dan supermarket dan memasarkan produk secara online. Namun tidak 

semua dari pengusaha jamur tiram memanfaatkan teknologi pemasaran atau 

pemasaran secara online. 

2. Strategi W - O (Weaknesses - Opportunities) 

Strategi W-O merupakan strategi yang dapat dilakukan dalam usaha jamur tiram 

dengan meminimalkan kelemahan untuk memanfaatkan peluang.  

a. Lebih aktif melakukan promosi 

Jika dilihat dari strategi usaha jamur tiram terkait dengan promosi, masih banyak dari 

pengusaha hanya dengan personal selling saja. Oleh karena itu, strategi yang perlu 

dilakukan oleh perusahan adalah melakukan promosi yang lebih aktif lagi. Promosi 

yang dapat dilakukan yaitu dengan promosi secara online agar produk lebih banyak 

dikenal oleh konsumen. 

3. Strategi S - T (Strengths - Threats) 

Strategi S-T merupakan strategi yang dapat dilakukan dalam usaha jamur tiram 

dengan menggunakan kekuatan untuk mengatasi ancaman. 

a. Berinovasi dalam kemasan 

Pengusaha juga butuh inovasi dalam mengembangkan usahanya. Inovasi dalam suatu 

usaha dapat berupa inovasi kemasan, inovasi tampilan produk. Jika dilihat dari segi 

kemasan, usaha jamur tiram masih ada yang memiliki kemasan tidak begitu menarik. 

Oleh karena itu, perlu dilakukan oleh pengusaha jamur tiram adalah dengan terus 

berinovasi dalam pengemasan untuk dapat menarik konsumen untuk tetap 

mengkonsumsi produk dari usaha tersebut. 

 

 



4. Strategi W - T (Weaknesses - Threats) 

Strategi W-T merupakan strategi yang dapat dilakukan dalam usaha jamur tiram 

dengan meminimalkan kelemahan dan menghindari ancaman. 

a. Menjalin kerjasama dengan penjual bahan baku untuk memudahkan 

memperoleh bahan baku dengan kulalitas bagus. 

Kualitas bahan baku menjadi hal yang sangat penting bagi para pelaku usaha, untuk 

itu diperlukan strategi menjalin kerjasama dengan penjual bahan baku agar bahan 

baku yang didapat terpenuhi secara tepat waktu, tepat jumlah dan tepat kualitas serta 

mendapatkan harga yang relatif lebih murah sehingga pendapatan akan meningkat. 

Setelah semua faktor internal dan eksternal diketahui, maka selanjutnya dapat 

mengetahui kondisi atau keadaan usaha jamur tiram di Kota Mataram saat ini dengan 

melihat Gambar 4.1 tentang kuadran analisis SWOT. 

  
Gambar 4.1. Kuadran Analisis SWOT Usaha Jamur Tiram. 

Berdasarkan Gambar 4.1 dapat di lihat kondisi usaha berada pada posisi yang 

menguntungkan (kuadran I) karena usaha jamur tiram di Kota Mataram memiliki 

kekuatan dan peluang yang lebih dominan dibandingkan dengan kelemahan dan 

ancaman. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung 

kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy). Usaha pada posisi 

ini menghadapi pertumbuhan besar yang sangat cepat dan pangsa pasar yang besar. 

Usaha ini memerlukan investasi untuk mempertahankan bahkan menambah 

pelanggannya dan mengembangkan usaha menjadi lebih besar serta luas.  

Strategi S-O yang digunakan pada kuadran satu yaitu : 

a. Meningkatkan Kualitas Produk 

Salah satu strategi yang dapat dilakukan dengan mengandalkan kekuatan perusahaan 

dengan memanfaatkan peluang yang ada yaitu meningkatkan kualitas produk. 

Pengusaha telah melakukan strategi dengan tetap menjaga kualitas produk, hal ini 

dikarenakan agar konsumen tetap percaya kepada produk perusahaan. Produk yang 

memiliki kualitas baik dapat mempengaruhi peningkatan jumlah permintaan 

konsumen. Namun jika memungkinkan para pengusaha dapat meningkatkan lagi 

kualitas produk yang ada seperti dengan menciptakan berbagai ukuran kemasan yang 

akan di jual, memperbaiki kemasan produk sehingga dapat menarik perhatian 

Ancaman  

Kelemahan  

 Peluang  

Kekuatan 
0.930 

1.341 



konsumen akan tetapi jika pengusaha ingin meningkatkan kualitas produknya 

sehingga mampu bersaing dengan produk lain pastinya para pengusaha harus 

mengeluarkan biaya yang lebih untuk kegiatan produksinya. Dengan begitu 

pengusaha dapat meningkatkan permintaan serta meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap produk yang dihasilkan. 

b. Memperluas pemasaran 

Memperluas pemasaran yaitu strategi yang menggunakan kekuatan dengan 

memanfaatkan peluang, kekuatan yang dimiliki perusahaan seperti pemasaran produk 

yang pasti, produk sudah dikenal dengan peluang yang ada seperti memasarkan 

produk melalui media sosial . Hal tersebut diharapkan dapat menjadi acuan bagi para 

pengusaha jamur tiram agar dapat memasarkan produknya hingga luar daerah bahkan 

luar kota. Strategi yang dapat dilakukan yaitu menetapkan segmentasi pasar, sasaran 

kelompok pembeli pada usaha jamur tiram ini yaitu masyarakat dari berbagai 

kalangan. Saat ini pengusaha jamur tiram memasarkan produknya di pasar tradisional, 

pasar swalayan dan supermarket dan memasarkan produk secara online. Namun tidak 

semua dari pengusaha jamur tiram memanfaatkan teknologi pemasaran atau 

pemasaran secara online. 

 

V KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan tujuan dan hasil pembahasan dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut:  

1.  Strategi internal meliputi : (a.)  Kekuatan pada usaha jamur tiram pada masa 

Pandemi Covid-19 yaitu (1) Harga produk terjangkau (2) Saluran pemasaran 

pasti (3)  Produk tanpa bahan pengawet (4) Produk sudah dikenal. (b.) 

Kelemahan pada usaha jamur tiram pada masa Pandemi Covid-19 yaitu (1). 

Produk tidak tahan lama (2) Tidak memiliki pelanggan tetap (3) Kurangnya 

sarana promosi (4) Kemasan produk tidak menarik.Strategi eksternal meliputi: 

(c.) Peluang pada usaha jamur tiram pada masa Pandemi Covid-19 yaitu (1) 

Luasnya pemasaran jamur tiram (2) Bahan baku terjamin (3) Lokasi usaha 

strategis (4) Berkembangnya media promosi (d.) Ancaman pada usaha jamur 

tiram pada masa Pandemi Covid-19 yaitu (1) Perubahan selera konsumen (2) 

Adanya pesaing (3) Kenaikan harga sarana produksi (4) Kualitas bahan baku. 

2.   Analisis SWOT yang digunakan dalam Usaha Jamur tiram yaitu 

menggunakan strategi S-O. Strategi S-O karena usaha jamur tiram di Kota 

Mataram memiliki kekuatan dan peluang yang lebih dominan dibandingkan 

dengan kelemahan dan ancaman. Strategi yang harus diterapkan dalam 

kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth 

Oriented Strategy). Strategi Pengembangan yang dilakukan oleh pengusaha 

Budiaya Jamur Tiram yaitu antara lain: (1) Meningkatkan Kualitas Produk (2) 

Memperluas Pemasaran. Dapat juga menggunakan Strategi Alternatif  yang 

dilakukan oleh pengusaha Jamur Tiram yaitu antara lain: (1) Lebih Aktif 

Melakukan Promosi dan (2) Berinovasi Dalam Kemasan. 



5.2 Saran  

Berdasarkan hasil pembahasan dan penarikan kesimpulan di atas diharapkan 

kepada pengusaha untuk meningkatkan kualitas produknya, dengan begitu mampu 

meningkatkan nilai dari produk yang dipasarkan. Pengusaha lebih aktif dalam 

promosi secara langsung maupun promosi melalui media sosial. Pada saat ini, media 

sosial sangat berkembang pesat. Bahkan hampir semua orang telah menggunakan 

sosial media seperti Facebook, WhatsApp, Instagram, Twitter dan lain-lainnya. Saat 

ini penggunaan media sosial semakin meningkat, pengguna media sosial banyak 

memanfaatkan sosial media untuk berjualan dan berbelanja, karena cara seperti itu 

dirasa lebih efektif dan efisien.Diharapkan kepada pengusaha untuk memperluas 

pemasaran dengan memanfaatkan lembaga-lembaga pemasaran yang ada. 
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