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ABSTRAK 

STRATEGI MARKETING KERIPIK JAMUR KAGUMI DALAM 

PENINGKATAN KESEJAHTERAAN MITRA 

( STUDI UMKM KAGUMI DI DESA REJOMULYO 

METRO SELATAN ) 

Oleh: 

ALFATH MAULANA FADILAH 

NPM. 1704040105 

 

Strategi pemasaran adalah salah satu cara memenangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan baik itu perusahaan yang memproduksi barang 

dan jasa. Pemasaran secara online terutama di marketplace untuk pemenuhan 

kebutuhan ritel konsumen menjadi sebuah tantangan yang harus dipertimbangkan 

oleh para pemasar. Oleh karena itu karena suatu strategi pemasaran dalam suatu 

usaha harus dilakukan dengan tepat. Dengan mengembangkan keunggulan 

bersaing yang digunakan untuk melayani pasar sasaran. Salah satu alat untuk 

menyusun strategi pemasaran agar berhasilnya suatu usaha yaitu dengan 

mengunakan bauran pemasaran (marketing mix). Dalam penelitian ini peneliti 

akan mengkaji tentang strategi marketing keripik jamur kagumi dalam 

peningkatan kesejahteraan mitra. 

Dalam penelitian ini, peneliti mengumpulkan data dengan menggunakan 

metode wawancara dan dokumentasi. Sesuai dengan penelitian yang bersifat 

deskriptif kualitatif yakni suatu penelitian yang memfokuskan pada penelitan 

lapangan (Field Research). Dalam pengambilan sampel wawancara menggunakan 

teknik sampling yaitu Purposive Sampling. 

Berdasarkan hasil penelitian, yang dilakukan, peneliti menemukan hasil 

strategi pemasaran yang digunakan oleh produsen tersebut yaitu menggunakan 

strategi pemasaran bauran pemasaran 7P, product, price, plate, promotion, people, 

proses, physucal evidence, dan strategi pemasaran segmentation, targeting, dan 

positioning 

Serta didapatkan hasil dari penelitian yang dilakukan kepada 4 mitra 

kagumi, bahwa strategi yang digunakan kagumi dalam memajukan kesejahteraan 

mitra sudah cukup baik, namun masih belum mampu mencapai kesejahteraan para 

mitra yang bekerja sama dalam penjualan produk kagumi. 

 

  



 

vii 

  



 

viii 

MOTTO 

 

 

Artinya : 
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kepada (Allah) Yang Mengetahui yang gaib dan yang nyata, lalu diberitakan-Nya 

kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.”   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

1. Pendahuluan 

Kemajuan industri di Indonesia pada era ini semakin meningkat. 

Khususnya pada sektor makanan.Seiring berjalannya waktu, peredaran 

produk olahan makanan pun semakin beragam. Persaingan dalam dunia 

bisnispun semakin kuat, sehingga membuat para pengusaha mencari 

strategi-strategi yang tepat untuk memasarkan produknya dan 

memenangkan persaingan untuk memaksimalkan pendapatan atau laba. 

Pemasaran merupakan peranan yang sangat penting bagi para 

pengusaha.Kebutuhan dan keinginan konsumen yang bervariasi menjadi 

pedoman bagi setiap perusahaan untuk merancang strategi pemasaran yang 

tepat agar dapat memenuhi harapan setiap konsumen. Saat ini, seiring 

dengan perkembangan teknologi, konsumen sudah semakin pintar dalam 

memilih produk yang akan mereka konsumsi. 
1
 

Strategi pemasaran adalah salah satu cara memenangkan 

keunggulan dalam bersaing yang berkesinambungan baik itu untuk 

perusahaan yang memproduksi barang dan jasa.
2
 Oleh karena itu karena 

suatu strategi pemasaran dalam suatu usaha harus dilakukan dengan tepat. 

                                                 
1Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin, Sunarti, Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo), Fakultas Ilmu Administrasi 

Universitas Brawijaya Malang, 2015. 
2Dimas Handika Wibowo, Zainul Arifin dan Sunarti, Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing UMKM, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol. 29 No. 1, Desember 

2015, 60. 
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Dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang digunakan untuk 

melayani pasar sasaran. Salah satu alat untuk menyusun strategi 

pemasaran agar berhasilnya suatu usaha yaitu dengan mengunakan bauran 

pemasaran (marketingmix). 

Strategi kemitraan merupakan strategi kerjasama yang terbentuk 

oleh karena adanya dimensi kepercayaan dan komitmen antar partner.
3
 

Keberlangsungan pekerjaan dapat tercapai jika pemanfaatan faktor 

produksi, peningkatan kualitas dan produktifitas tenaga kerja berjalan 

seirama.
4
 Tujuan utama dari strategi kemitraan adalah untuk menciptakan 

kesejahteraan bukan hanya bagi perusahaan melainkan juga untuk mirta 

yang berperan dalam usaha tersebut.
5
 

KAGUMI merupakan produsen olahan keripik berbahan dasar 

jamur tiram.  KAGUMI menerapkan strategi pemasaran berupa inovasi 

produk olahan dengan penambahan varian produk keripik terong dan juga 

keripik pare dan pembaruan kemasan agar mampu bersaing dengan produk 

olahan lainnya. 

Selain itu KAGUMI juga menerapkan strategi pemasaran secara 

online dan juga merambah kebeberapa toko oleh-oleh, reseller dan juga 

swalayan. Strategi online yang telah dilakukan KAGUMI antara lain 

                                                 
3Ensu Asmara Purba. “Analisis Penerapan Strategi Kemitraan Terhadap Kinerja 

Perusahaan Biro Teknik Listrik”. Jurnal Bisnis Strategi. Vol. 17 No. 2 Desember 2008. 24. 
4Skripsi Fadilah Hertisca. “Analisis Tingkat Kesejahteraan Driver Grab Online Di Kota 

Metro Dengan Model Cibest”. Fakultas Ekonomi dn Bisnis Islam Institut Agama Islam negri 

Metro. 2019. 32 
5Devi Asiati dan Nawawi. “Kemitraan Di Sektor Perikanan Tangkap : Strategi Untuk 

Kelangsungan Usaha dan Pekerjaan”. Jurnal Kependudukan Indonesia. Vol. 11 No. 2, Desember 

2016. 100 
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dengan menggunakan sarana media sosial Facebook, Instagram dan juga 

Online Shop seperti Shopee dan Tokopedia serta penjualan secara 

langsung guna mencapai How In The Market.  

Strategi kemitraan merupakan strategi kerjasama yang terbentuk 

oleh karena adanya dimensi kepercayaan dan komitmen antar partner.
6
 

Keberlangsungan pekerjaan dapat tercapai jika pemanfaatan faktor 

produksi, peningkatan kualitas dan produktifitas tenaga kerja berjalan 

seirama.
7
 Tujuan utama dari strategi kemitraan adalah untuk menciptakan 

kesejahteraan bukan hanya bagi perusahaan melainkan juga untuk mirta 

yang berperan dalam usaha tersebut.
8
 

Dalam kemitraan, KAGUMI telah melakukan beberapa langkah 

yakni, dengan sistem titip barang yang tidak mengharuskan mitra untuk 

melakukan pembayaran diawal, membantu mitra mempromosikan produk 

dagangan KAGUMI dan melakukan sistem return atau penarikan barang 

dalam satu bulan sekali dan digantikan dengan barang yang baru. Pola 

kemitraan KAGUMI merupakan hubungan usaha pemasaran hasil 

produksi. Pihak yang terlibat dalam pola in adalah reseller dan toko oleh-

oleh di kota Metro. Dengan jumlah 10 mitra yang terlibat dalam penjualan 

KAGUMI. Adapun alur kemitraannya yaitu, mitra terlebih dahulu 

                                                 
6Ensu Asmara Purba. “Analisis Penerapan Strategi Kemitraan Terhadap Kinerja 

Perusahaan Biro Teknik Listrik”. Jurnal Bisnis Strategi. Vol. 17 No. 2 Desember 2008. 24. 
7Skripsi Fadilah Hertisca. “Analisis Tingkat Kesejahteraan Driver Grab Online Di Kota 

Metro Dengan Model Cibest”. Fakultas Ekonomi dn Bisnis Islam Institut Agama Islam negri 

Metro. 2019. 32 
8Devi Asiati dan Nawawi. “Kemitraan Di Sektor Perikanan Tangkap : Strategi Untuk 

Kelangsungan Usaha dan Pekerjaan”. Jurnal Kependudukan Indonesia. Vol. 11 No. 2, Desember 

2016. 100 
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memesan produk KAGUMI dengan harga Rp.10.000 per bungkus, 

kemudian KAGUMI menyalurkan produknya dengan cara mengirimkan 

kepada reseller, kemudian reseller menjual lagi keripik kagum dengan 

harga Rp.12.000 per bungkus dengan keuntungan Rp.2.000 per bungkus. 

KAGUMI juga menerapkan harga penjualan tertinggi sebesar Rp.12.000 

per bungkus agar dapat terciptaya pemerataan harga dipasaran. 
9
 

Berdasarkan survey peneliti mewawancarai beberapa mitra  

KAGUMI yang memiliki strategi penjualan yang berbeda-beda dalam 

penjulanya dan pendapatannya. 

 

Tabel 1.1 Pendapatan Mitra Reseller dan Toko KAGUMI 

No. Nama Reseller Produk terjual 

Pendapatan omset per 

minggu 

1. Habib Mustafa 23 bungkus (150 g) Rp 506.000,- 

2. Pramudia 10 bungkus (150 g) Rp 220.000,- 

3. Dewi Puspita 10 bungkus (150 g) Rp 220.000,- 

4. Fikri Gamas 46 bungkus (150 g) Rp 1.012.000,- 

Sumber: Hasil wawancara mitra KAGUMI (reseller dan toko oleh-oleh). 

Hasil wawancara peneliti kepada beberapa mitra KAGUMI yang 

meliputi reseller dan toko oleh-oleh mengatakan, keinginan mereka 

menjadi mitra usaha KAGUMI  yang memiliki suatu strategi yang baik, 

oleh karena adanya banyaknya peluang dalam berjualan produk olahan 

                                                 
9 Hasil Wawancara Dengan Hafidz Selaku Pengelola Kagumi Pada Tanggal 8 Juli 2021 
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KAGUMI secara  online sehingga mereka mulai berjualan dengan sistem 

online yaitu marketplace. Mekanisme penjualannya yaitu penjual 

memberikan spesifikasi berupa foto produk dan harga produk yang akan 

dijual. Jika pembeli berminat maka pembeli melakukan pemesanan setelah 

itu penjual akan melakukan transaksi secara langsung atau bisa juga 

dengan metode Cash On Delivery (COD). 

Walaupun demikian usaha rumahan ini mempunyai kendala, 

seperti kurangnya pengetahuan serta alat-alat produksi yang memadai, 

juga keterbatasan modal dan keterbatasan pengetahuan dalam 

mengembangkan usaha ini, selain itu dalam usaha ini masih perlu 

dilakukan strategi pemasaran yang tepat. Dikarenakan target penjualan 

yang dilakukan reseller masih sangat rendah, sehingga belum dapat 

mencapai target minimum yang ditentukan oleh reseller itu sendiri. Serta 

usaha keripik jamur tiram KAGUMI ini masih memiliki pemahaman yang 

rendah dalam penjualan dan juga harga bahan baku yang dapat berubah 

seaktu-waktu. Dan kendala lainnya yang dihadapi meliputi persaingan 

kemasan yang semakin menarik dan tentu semakin besar pula cost yang 

harus dikeluarkan, dan harga yang terbilang tinggi untuk di kota Metro. 

Masalah lain yang muncul pada usaha keripik jamur KAGUMI yaitu 

kurangnya konsistensi dalam pelayanan kepada konsumen dan juga lokasi 

produksi yang kurang strategis. 

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk 

mengadakan penelitian terhadap produsen keripik jamur KAGUMI dengan 
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judul “ Strategi Pemasaran Keripik Jamur KAGUMI dalam Meningkatkan 

Kesejahteraan Mitra”.  

 

B. Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan latar belakang yang sudah diuraikan, masalah yang 

diidentifikasikan adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi untuk meningkatkan pemasaran olahan keripik jamur 

tiram KAGUMI ? 

2. Bagaimana upaya KAGUMI dalam peningkatan kesejahteraan mitra ? 

 

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, maka tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana Strategi yang dilakukan 

produsen KAGUMI dalam meningkatkan pemasaran dan peningkatan 

kesejahteraan mitra. 

2. Manfaat Penelitian 

Hasil dari penelitian yang dilakukan ini diharapkan dapat 

memberikan manfaat dan kegunaan penelitian, yaitu : 

1) Secara Teoritis, penelitian ini diharapkan menambah wawasan kepada 

pembaca ataupun peneliti dalam suatu bidang yang diteliti, serta dapat 

meningkatkan kemampuan untuk menulis dan menyusun karya ilmiah 

melalui pola pemikiran yang kritis dan juga sistematis dalam 

pemahaman terhadap permasalahan yang ada di sekitar.Mengetahui 
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serta memahami bagaimana Straategi yang dilakukan produsen 

KAGUMI dalam meningktkan penjualan serta kesejarhteraan mitra. 

a. Secara Praktis, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan dan 

referensi bagi peneliti lain : 

1) Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi kontribusi 

bagi produsen UMKM khususnya di wilayah Kota Metro untuk 

meningkatkandaya beli dan pendapatan mitra usaha yang ada di 

Kota Metro. 

2) Sebagai ilmu pengetahuan dan dapat pula dijadikan sebagai 

tambahan referensi yang dipergunakan untuk bahan keilmuan 

yang bertujuan sebagai pedoman pemasaran makanan melalui 

sistem kerjasama kemitraan. 

 

D. Penelitian Relevan 

Tinjauan pustaka disini merupakan suatu pembanding atas suatu 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan penelitian-penelitian terdahulu 

yang memiliki kesamaan.Dalam penelusuran penelitian ini yang bertema 

Strategi Marketing Keripik Jamur KAGUMI dalam Meningkatkan 

Penjualan.Adapun beberapa kajian penelitian sebelumnya, diantaranya sebagai 

berikut: 

1. Noviarny Anggasta Lara Sumarlan, Iskandarini, Lilly Fauzia dalam 

jurnalnya yang berjudul “Strategi Pemasaran Jamur Tiram Putih Di Kota 

Medan”. Berkontribusi positif dalam teknik pengumpulan informasi 

berdasarkan Purposive  dimanaterdapat kriteria tertentu yang mesti 
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dipenuhi oleh seorang informan dari objek yang diteliti. Perbedaan yang 

terlihat jelas dari penelitian ini yaitu dari objek penelitian yang menjadi 

fokus dari peneliti serta permasalahan yang diangkat untuk diteliti lebih 

mendalam. Dimana didalam penelitian terdahulu ini lebih memfokuskan 

penelitiannya terhadap Strategi Pemasaran Jamur Tiram  dengan kondisi 

belum diolah atau mentah. Sedangkan dalam penelitian ini peneliti 

memfokuskan kepada Strategi Pemasaran Jamur Tiram yang sudah diolah 

menjadi olahan yang lebih mudah dikonsumsi secara langsung yaitu 

keripik.
10

 

2. Nur Hasni Burhanuddin dalam jurnalnya yang berjudul “Strategi 

Pemasaran Makanan Tradisional Di Kecamatan Wotu”. Dalam 

penelitiannya ini, penulis menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan 

mengungkapkan uraian, argument serta keadaan tertentu. Dan dalam 

penelitian terdahulu ini, peneliti memfokuskan penelitian pada Strategi 

yang akan digunakan dalam meningkatkan pemasaran produk yang diteliti. 

Kesamaan dalam penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang di 

teliti ini adalah terletak pada penigkatan strategi guna meningkatkan 

pemasaran produk, dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian 

ini hanya terletak pada jenis produk yang diteliti dan juga wilayah tempat 

penelitian.
11

 

                                                 
10Noviary Anggasta Lara Samarlan, Iskandarini,  Lily Fauzia,"Strategi Pemasaran Jamur 

Tiram Putih Di Kota Medan”. 2015. 
11Nur Hasni Burhanuddin,"Strategi Pemasaran Makanan Khas Tradisional Di 

Kecamatan Wotu", Vol 1 No. 2 2018. 
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3. Nur Alifah dalam skripsinya yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran 

Opak Di Home Industri Kelompok Usaha Bersama Kucai Jaya Kalibeber 

Wonosobo”. Kontribusi positif dalam analisis penelitian terdahulu ini 

adalah berfokus pada strategi pemasaran yang digunakan kelompok usaha 

Kucai Jaya ini dalam meningkatkan daya beli masyarakat terhadap olahan 

tradisional ini. Dalam penelitian terdahulu ini, penulis menggunakan 

strategi yang disebut dengan segmentasi pasar yaitu upaya membagi pasar 

sesuai dengan karakteristik pasar tertentu yang sejenis. Bias disimpulkan 

bahwa dalam strategi ini , produsen sangat menyeleksi wilayah serta daya 

beli masyarakat terhadap barang produksinya. Persamaan penulisan 

penelitian terdahulu ini dengan penelitian yang sedang dilakukan ini 

adalah terletak pada penerapan strategi pemasaran guna mengetahui dan 

meningkatkan daya beli masyarakat terhadap olahan berbahan dasar hasil 

alam.
12

 

4. Penelitian Syahreza Yumanda yang berjudul “Strategi pemasaran Keripik 

Singkong Industri Rumah Tangga Cap Kelinci Di Tanjung Morawa 

Kabupaten Deli Serdang”. Penelitian ini membahas tentang strategi 

pemasaran pada industry kecil itu sangat mengandalkan pada penggunaan 

tenaga kerja yang berasal dari masrakat di sekitarnya. Karena industri 

usaha kecil sangat erat hubungannya denga sector pertanian, dengan harga 

pemasaran keripik singkong yang terjangkau terutama bagi kalangan 

masyarakat yang berpenghasilan menegah ke bawah. Sehingga penjualan 

                                                 
12Nur Arifah. "Analisis Strategi Pemasara Produk Opak Di Home Industri Kelompok 

Usaha Bersama Kucai Jaya Kalibeber Wonosobo", Skripsi S1 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 

UIN Walisongo, 2016. 
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ubi kayu menjadi sedikit karena faktor selera konsumen beralih ke 

musiman buah, sehingga daya beli konsumen terhadap keripik singkong 

menurun. Maka dilakukan analisis SWOT untuk penyelesaian masalah 

Industri Rumah Tangga Cap Kelinci ini.
13

 

5. Tutik Arifah dalam penelitian skripsinya yang berjudul “Strategi 

Pengembangan Industri Kecil Jamur Tiram Di Kecamatan Jambu 

Kabupaten Semarang”. Metode yang dilakukan dalam penelitian terdahulu 

ini berupa metode pengumpulan data yang terdiri dari kuisionel, 

wawancara dan juga dokumentasi. Dalam penelitian ini, peneliti fokus 

dalam permasalahan mengenai kurangnya pemahaman datau pengetahuan 

para pengusaha jamur tentang cara pengembangan jamur tiram. Persamaan 

pada penelitian ini adalah sama-sama pengupayaan pemanfaatan jamur 

tiram menjadi olahan yang mampu meningkatkan daya beli dan 

terbentuklah inovasi produk olahan lainnya dari jamur tiram. Perbedaan 

penelitian terdahulu dengan penelitian yang sedang diteliti saat ini yaitu 

terletak pada wilayah terlaksananya penelitian.
14

 

                                                 
13Skripsi Syahreza Yumanda, Strategi Pemasaran Keripik 

Singkong Industri Rumah Tangga Cap Kelinci Di Tanjung Morawa Kabupaten Deli 

Serdang, Universitas Sumatera Utara Medan, 2009. 
14Skripsi Tutik Arifah,Strategi Pengembangan Industri Kecil Jamur Tiram Di Kecamatan 

Jambu Kabupaten Semarang, Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Semarang, 2011. 



 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasara n sangat membantu perusahaa n untu k 

mempromosika n produ k mereka da n menentuka n target produ k yang 

aka n dipasarka n kepada konsume n. Perusahaa n yang tida k dapat 

memenuhi semua keingina n konsume n yang berbeda dapat menyiapka n 

strategi denga n membagi konsume n dala m beberapa kelompo k.
1
 

Menurut Gronroos pemasara n bertujua n untu k menjali n, 

mengembangka n da n mengomersiliasika n hubunga n denga n pelangga n 

untu k jangka panjnag sedemikia n rupa sehingga tujua n masing-masing 

piha k dapat terpenuhi. Ha l ini dilakuka n melalui proses pertukara n da n 

saling memenuhi janji yang saling menguntungka n. 

Gronroos mendefinisika n pemasara n adala h mengembangka n, 

mempertahnka n da n meningkatka n relasi denga n para pelangga n da n 

mitra lainnya. 

America n Marketing Assosiatio n (AMA) pada tahu n 2004 

menjelasaka n, pemasara n adala h fungsi organisasi d n serangkaia n proses 

menciptaka n, mengomusikasika n, da n menyampaika n nilai bagi para 

                                                 
1Sunarsasi, Nanang Rudi Hartono. “Strategi Usaha Kecil Menengah Di Kabupaten 

Blitar”. Jurnal Translitera. Vol 9 No. 1. 2020. 30 
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pelangga n, serta mengelola relasi pelangga n denga n sedemikia n rupa 

sehingga memberika n manfaat bagi organissasi da n para stakeholder-nya. 

Pada 2007, AMA mendefinisika n pemasara n sebagai aktivitas, 

institusi, da n proses menciptaka n, mengomusikasika n, menyampaika n 

da n mempertukarka n tawara n (offerings) yang bernlai bagi pelangga n, 

klie n, mitra, da n masyarakat umu m. 

Berdasarka n penjelasa n di atas dapat disimpulka n pemasara n 

adala h sala h satu kegiata n dala m perekonomia n yang membatu dala m 

menciptaka n nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendri menentuka n harga 

barnag da n jasa. Faktor penting dala m menciptaka n nilai tersebut adala h 

produksi, pemasara n, konsumsi da n mengomersiliasika n relasi denga n 

konsume n untu k jangka panjang. Pemasara n menjadi penghubung antara 

kegiata n produksi da n konsumsi. Definisi pemasara n ini berdasar pada 

konse p inti yang meliputi kebutuha n (needs),  keingina n (wants), da n 

permintaa n (demands).
2
 

2. Konsep Segmentasi, Targeting dan Positioning 

a. Segmentasi  

Beberapa langka h harus dilalui dala m segmentasi pasar, agar 

target pasar dapat tercapai. Jika tida k taja m dala m melakuka n 

segmentasi pasar, maka suda h dipastika n sasara n tida k aka n tercapai. 

Segmentasi pasar sendiri merupaka n langka h kedua dala m manajeme n 

pemasara n setela h analisis kebutuha n konsume n. Sangat tida k 

                                                 
2Ariani dan Utomo, “KAJIAN STRATEGI PENGEMBANGAN USAHA MIKRO KECIL 

DAN MENENGAH (UMKM) DI KOTA TARAKAN.”Jurnal Organisasni dan Manajemen, Vol. 13, 

No. 12, 2017. Hal. 40. 
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mungki n sebua h perusahaa n dapat melayani seluru h kebutuha n 

konsume n di pasar, maka dari itu konsume n di pasar harus dibagi 

dala m kelompok-kelompo k tertentu berdasrka n pada raga m 

kebutuhannya.  

Kotler menjelaska n tahapa n sistematis dala m melakuka n 

segmentasi pasar adala h sebagai berikut : 

1) Segmentasi pasar, yaitu upaya mengelompokka n pasar sesuai 

denga n  kebutuha n konsume n. 

2) Pentargeta n pasar, yakni upaya yang dilakuka n perusahaa n dala m 

proses seleksi da n evaluasi segme n pasar yang aka n dimasuki. 

3) Penetapa n pasar, yaitu upaya perusahaa n dala m menempatka n 

produ k yang kompetitif agar dapat bersaing di pasara n.
3
 

b. Targeting 

Definisi targeting menurut Keega n & Gree n adala h proses 

pengevaluasia n segmentasi da n pemfokusa n strategi pemasara n pada 

sebua h negara, propinsi, atau sekelompo k orang yang memiliki 

potensi untu k memberika n respo n. Target pasar dapat juga diartika n 

sebagai kegiata n yang berisi da n menilai serta memili h satu atau lebi h 

segme n pasar yang aka n dimasuki ole h suatu perusahaa n. 

1) Ukura n segmen 

Perkiraa n besarnya ukura n segme n yang aka n dituju merupaka n 

faktor penting untu k memutuska n apaka h segme n pasar tersebut 

                                                 
3David Ahmad Yani, Dkk, ManajemenPemasaran(DasardanKonsep), (Bandung: CV.  

Media Sains, 2020), 57 
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cuku p berharga untu k ditinda k lanjuti. perusahaa n yang besar 

aka n memili h segme n denga n volume penjuala n besar da n 

menghindari segme n keci l da n sebaliknya. 

2) Pertumbuha n segmen 

Walaupu n ukura n segme n saat ini keci l buka n tida k mungki n 

aka n berkembang atau diharapka n dapat berkembang untu k masa 

mendatang. 

3) Biaya yang harus dikeluarka n untu k mencapai segme n tersebut 

Suatu segme n yang tida k coco k denga n kegiata n pemasara n 

perusahaa n seharusnya tida k "dikejar". 

4) Kesesuaia n denga n tujua n da n sumber-sumber/kemampua n 

perusahaa n. Target yang dituju harusla h sesuai denga n tujua n da n 

sumber-sumber/kemampua n yang dimiliki perusahaan 

5) Posisi persaingan 

Suatu segme n mungki n mempunyai ukura n da n pertumbuha n 

yang bai k tetapi mempunyai potensi lema h dala m ha l laba. Lebi h 

sedikit persainga n lebi h aktratif/menarikla h segme n tersebut 

untu k dimasuki. 

c. Positioning 

Penempata n produ k (positioning) mencaku p kegiata n 

merumuska n penempata n produ k dala m persainga n da n menetapka n 

baura n pemasara n yang terperinci. Pada hakekatnya penempata n 
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produ k adala h tindaka n merancang produ k da n baura n pemasara n 

agar tercipta kesa n tertentu diingata n konsume n.  

1) Penentua n posisi menurut atribut 

Ini terjadi bila suatu perusahaa n memposisika n denga n 

menonjolka n atribut produ k yang lebi h unggu l dibanding 

pesaingnya, seperti ukura n, lama keberadaannya, da n seterusnya. 

Misalnya Disneyland dapat mengiklanka n diri sebagai tama n 

hibura n terbesar di dunia. 

2) Penentua n posisi menurut manfaat 

Dala m pengertia n ini produ k diposisika n sebagai pemimpi n 

dala m suatu manfaat tertentu. 

3) Penentua n posisi menurut penggunaa n atau penerapan 

Seperangkat nilai-nilai penggunaa n atau penerapa n inila h yang 

digunaka n sebagai unsur yang ditonjolka n dibandingka n 

pesaingnya, missa l : Japanese Deer Par k memposisika n diri untu k 

wisatawa n yang hanya ingi n memperole h hibura n singkat. 

4) Penentua n posisi menurut pemakai 

Ini berarti memposisika n produ k sebagai yang terbai k untu k 

sejumla h kelompo k pemakai. Denga n kata lai n pasar sasara n 

lebi h ditujuka n pada sebua h atau lebi h komunitas, bai k dala m arti 

sempit maupu n dala m arti luas. Misalnya Magic Mountai n dapat 

mengiklanka n diri sebagai tama n hibura n untu k pencari 

tantanga n. 
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5) Penentua n posisi menurut pesaing 

Disini produ k secara keseluruha n menonjolka n nama mereknya 

secara utu h da n diposisiska n lebi h bai k dari pada pesaing. 

Misalnya : Lio n Country Safari dapat berikla n da n memilki lebi h 

banya k maca m binatang jika dibandingka n denga n Japanese Deer 

Par k. 

6) Penentua n posisi menurut kategori 

Produ k Disini produ k diposisika n sebagai pemimpi n dala m suatu 

kategori produ k. 

7) Penentua n posisi harga atau kualitas 

Disini produ k diposisika n sebagai menawarka n nilai terbai k. 

Misalnya Busc h Gardens dapat memposisika n di n sebagai nilai 

terbai k untu k harga.
4
 

3. Bauran Pemasaran 

Baura n pemasara n adala h alat yang digunaka n untu k mencapai 

tujua n pemasara n di pasar sasara n da n juga merupaka n alat pembentu k 

karakteristi k jasa yang ditawarka n kepada pelangga n yang digunaka n 

sebagai alat untu k jangka panjang maupu n pende k.Baura n pemasra n 7 P 

konse p baura n pemasara n yang digunaka n dala m pemasara n bidang jasa 

yaitu. Baura n pemasara n itu meliputi :(marketing mix), yaitu : produ k 

                                                 
4Ibid.,  hal. 45. 
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(product) , harga (price), tempat (place), promosi (promotion), manusia 

(people), proses (process) da n bukti fisi k (phisyca l evidence).
5
 

a. Produ k (product) 

Product merupaka n adala h bagia n dari eleme n marketing-mix. 

Secar eksplisit yang dilarang dala m Al-Qur’a n da n suna h Nabi adala h 

bangkai, daging babi, dara h hewa n, minuma n beralkoho l, perjudia n, 

prostitusi da n penggunaa n bunga dala m prakti k keuanga n da n 

perbanka n.  

Produ k merupaka n barang yang dipasarka n untu k memenuhi 

permintaa n konsume n. Fase yang harus dipahami ole h seorang 

marketer dala m membawa sebua h produ k meliputi menentuka n 

keunggula n produ k (core benefit), produ k yang sesungguhnya (actua l 

benefit da n mengembangka n produ k denga n nilai tambahnya 

(augmented benefit). 

b. harga (price) 

Price merupaka n eleme n marketing-mix dala m isla m. 

Abuznaid, Bahari,  da n Isha k da n Abdulla h  mengemukaka n, dala m 

isla m tida k dibenarka n menetapk an harga mura h di bawa h pasar, 

melarang prakti k maisir atau menerima keuntunga n tanpa bekerja, 

meruba h harga tanpa diikuti perubaha n kuantitas atau kualitas produ k, 

dilarang menipu pelangga n demi merau p keuntunga n, diskriminsai 

harga diantara pelaku bisnis, melarang propaganda palsu melalui 

                                                 
5Philip Kotler, StrategiPemasaranEdisiMilenial, (Jakarta: PT.  Indeks, 2004), 9. 
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media, gambling (perjudian), penimbuna n da n mengontro l harga yang 

berakibat pada kelangkaa n pasoka n, menimbu n produ k apapu n 

dilarang dala m isla m. 

c. Tempat (place) 

Place sebaga eleme n marketing-mix dapat diartika n sebagai 

distribusi da n tempat usaha yang menentuka n keberhasila h stratgi 

pemasara n secara efektif. Dala m isla m keberadaa n manusia, 

peralara n, perusahaa n yang terlibat dala m proses pemasara n harus 

transpara n da n memuaska n pelangga n. Dala m konteks mekanisme 

distribusi, Isla m memegang nilai-nilai etnis yang meliputi 

menggunak n packaging keamana n yang menandai, dala m pengirima n 

kemasa n disesuaika n denga n beba n kargo, menghindari pengirima n 

menggunak n transportasiyang dapat menyebabka n kerusaka n barang 

da n mekanisme retur  barang secara jelas. 

d. Promosi (promotion) 

Kompone n baura n pemasara n yang paling terlihat nyata tida k 

lai n adala h promosi, yang mengacu pada teknik-tekni k untu k 

mengomunikasika n informasi mengenai produ k. Promosi merupaka n 

kegiata n terpenting, yang berpera n aktif dala m memperkenalka n, 

memberitahuka n da n mengingatka n kembali manfaat suatu produ k 

agar mendorong konsume n untu k membeli produ k yang dipromosika n 

tersebut. 
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Kemudia n ditamba h alat 3 P sebagai alat tambaha n pemasara n 

bagi pemasara n jasa. Konse p tambaha n 3 P yaitu : orang (people), proses 

(process) da n sarana fisi k (physica l evidence). 

a. manusia (people) 

variabe l ini berhubunga n denga n apa yang membedaka n kualitas 

sumber daya manusia (tenaga kerja) yang ada da n karakteristi k 

pelangga n yang dimiliki suatu perusahaa n denga n perusahaa n 

pesaing. 

b. proses (process) 

variabe l ini berhubunga n denga n bagaimana produ k diproduksi da n 

disampaika n kepada pelangga n, bagaimana layana n da n kemudaha n 

akses yang didapat pelangga n dari suatu perusahaa n. 

c. bukti fisi k (phisyca l evidence) 

variabe l ini berhubunga n denga n bagaimana suatu layana n yang 

dijanjika n benar-benar diwujudka n ole h perusahaa n untu k 

memuaska n pelanggannya.
6
 

 

B. Kesejahteraan Mitra 

1. Pengertian Kesejahteraan Mitra 

Mitra merupaka n suatu kompone n yang berpera n aktif dala m 

peningkata n suatu usaha. Mitra yang bai k aka n mempu memberika n 

dampa k positif bagi perusahaa n dala m ha l menyempurnaka n pemasara n. 

                                                 
6Nurul Huda, Khamim Hudori, Rizal Fahlevi, Badrussa’diyah, Dea Mazawa, Dian 

Sugiarti, “Pemasaran Syariah edisi 1”, (Depok : KENCANA, 2017), Hal. 60 
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Kesejahteraa n adala h kondisi terpenuhinya kebutuha n materia l, 

spiritua l da n sosia l agar dapat hidu p laya k da n mampu mengembangka n 

diri. Kesejahteraa n mitra yaitu terpenuhinya kebutuha n mitra sebeagai 

sala h satu pemera n dala m mengembangka n usaha, bai k dari segi materia l 

maupu n sosia l. 

Dala m mewujudka n kesejahteraa n mitra, suatu perusahaa n harus 

saling membantu dala m peningkata n wawasa n mengenai produ k yang di 

pasarka n. Serta dala m perwujuda n kesejahteraa n mitra, perusahaa n 

membutuhka n moda l yang lebi h untu k memberika n keyakina n para mitra 

da n tida k terlalu memberatka n mitra yang aka n berpartisipasi dala m 

kegiata n pemasara n dala m perusahaa n tersebut. 

2. Fungsi Kesejahteraan Mitra 

Kesejahteraa n mitra memiliki fungsi untu k meningkatka n 

pemasara n suatu perusahaa n, jika suatu perusaahaa n mencapai 

keberhasila n dala m peningkata n kesejahteraa n mitra, maka perusahaa n 

tersebut tela h mendapat kepercayaa n dari orang-orang ataupu n 

masyarakat yang ingi n bekerja sama dala m kegiata n pemasara n. Suatu 

mitra yang sejahtera tentunya aka n memberika n dampa k positif bagi 

perusahaa n berupa intensitas penjuala n produ k yang semaki n meningkat, 

da n juga keuntunga n yang meningkat pula. Denga n kata lai n, 

kesejahteraa n mitra dapat menjadi ukura n keberhasila n suatu perusahaa n 

dala m menciptaka n produ k serta mengembangka n hubunga n kerjasama. 
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3. Indikator Kesejahteraan Mitra 

Para ahli ekonomi pembanguna n klasi k sepakat bahwa 

kesejahteraa n dapat dipresentasika n melalui tingkat pendapata n. 

Pendapata n ini dapat berpija k pada teori ekonomi konvensiona l bahwa 

kesejahteraa n merupaka n fungsi dari kombinasi pendapata n.
7
 

Kesejahteraa n dapat diukur secara subjektif ketika berkaita n 

denga n aspek-aspe k psikologis da n diukur dari kebahagiaa n da n 

kepuasa n. Sedangka n untu k mengukur secara subjektif yaitu denga n  

menggunaka n beberapa patoka n tertentu yang baku da n dapat 

dipertanggungjawabka n secara akademi k. Namu n bai k diukur secara 

subjektif maupu n objektif ada benang mera h diantara keduanya yaitu 

apapu n parameternya maka aka n bermuara pada ruang lingku p dimensi 

pendapata n, pengeluara n hingga aksesbilitas terhada p kebutuhan-

kebutuha n mendasar manusia. Apabila pendapatan seseorang atau 

masyarakat meningkat, maka kesejahteran seseorang tersebut meningkat 

pula. 

 

 

                                                 
7Ahmad Basofi, Dwi Budi Santoso. “Analisis Pengukuran Kesejahteraan Di Indonesia”. 

Jurnal Ilmu Ekonomi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Brawijaya Malang. 2017 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitia n ini merupaka n jenis penelitia n lapanga n.Dimana 

peneliti ini lebi h memfokuska n melihat secara lebi h mendala m keada n di 

lapanga n.Penelitia n atau yang sering disebut denga n field researc h, 

dimana tujua n dari penelitia n ini yaitu untu k mempelajari secara lebi h 

intensif tentang latar belakang serta keadaa n lapanga n. 

Didala m penelitia n ini, dilakuka n penelitia n lapanga n di umkm 

KAGUMI yang beralamatka n di desa Rejomulyo Metro Selata n kota 

Metro. Peneliti melakuka n penelitia n di lokasi tersebut dikarenaka n 

muda h dijangkau da n peneliti tertari k pada strategi marketing yang 

dilakuka n umkm KAGUMI.  

2. Sifat Penelitian 

Penelitia n ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelitia n denga n 

menggunaka n metode penelitia n yang dimaksud yaitu untu k 

menggambarka n, melukiska n da n memaparka n keada n suatu oje k yang 

diteliti sesuai denga n keadaa n yang sebenar-benarnya, apa adanya sesuai 

denga n kondisi pada saat dilakukannya penelitia n tersebut.
1
 

                                                 
1Subandi, Deskriptif Kualitatif Sebagai Satu Metode Dalam Penelitian Pertunjukan, Vol. 

11 No. 2, Desember 2011,  176 
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Di dala m penelitia n ini, peneliti bertujua n untu k mnggambarka n 

denga n kata-kata tertulis atau lisa n dari orang-orang yang dapat diamati 

untu k memperole h kesimpula n terkait Strategi Marketing Keripi k Jamur 

KAGUMI dala m Peningkatan Kesejahteraan Mitra. 

 

B. Sumber Data 

Sumber data merupaka n sebua h obje k dari mana data tersebut 

diperole h.Sumber data bagi peneliti merupaka n suatu poko k terpenting untu k 

melakuka n penelitia n, karena dari ha l tersebut dapat menjadi sala h satu 

tongga k keberhasila n suatu penelitia n. Sumber data dari sebua h penelitia n 

biasanya dibagi menjadi dua yaitu : 

1. Sumber Data Premier 

Menurut Sofia n Effendi sumber data premier adala h sumber dta 

utama yang dapat memberika n suatu data informasi, fakta da n juga 

gambara n mengenai peristiwa yang diinginka n, dapat berupa kata-kata 

da n tindaka n orang yang diwawancarai. Denga n kata lai n, sumber data 

premier meerupka n sumber data yang dikumpulka n secara langsung dari 

lapanga n untu k memenuhi suatu tujua n tertentu. 

Sumber data premier dari penelitia n ini adala h pemili k Usaha 

Mikro, Keci l da n Menenga h KAGUMI di Desa Rejomulyo Kecamata n 

Metro Selata n Kota Metro, para pekerja da n beberapa konsume n Keripi k 

Jamur KAGUMI. 

Dala m penelitia n pengambila n sampe l untu k wawancara 

mengenai strategi pemasara n ini, peneliti memutuska n untu k memili h 
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menggunaka n tekni k  sampling yaitu purposive sampling. Adapun yang 

dimaksud denga n purposive sampling  adala h metode pengambila n 

sampe l denga n melakuka n pertimbanga n tertentu yang diangga p releva n 

da n dapat mewakili obje k penelitia n yang aka n diteliti. Dimana tekni k 

pengambila n sampe l tersebut secara sengaja da n teta p sesuai denga n 

sampe l yang diperluka n.
2
 

Pada penelitia n ini sumber data primer digunaka n untu k 

memperole h informasi tentang Strategi Marketing Keripi k Jamur 

KAGUMI dala m Peningkatan Kessejahteraan Mitra, adapu n yang menjadi 

sumber data primer sebagai berikut : 

a. Bapa k Agus Wibowo sebagai pemili k umkm KAGUMI 

b. Muhammad Hafidz Ali m sebagai pengelola umkm KAGUMI 

c. Habib Mustafa sebagai mitra KAGUMI 

d. Dewi Puspita sebagai mitra KAGUMI 

e. Toko Keripi k Tina sebagai mitra KAGUMI 

f. Pramudia Siswanto sebagai mitra KAGUMI 

2. Data Sekunder 

Masi h menurut Sofia n Effendi, sumber data sekunder merupaka n 

sumber data tambaha n yang dapat berupa dokume n, bai k dala m bentu k 

tulisa n maupu n dala m bentu k dokumentasi foto.Adapu n bentu k data 

sekunder yang tertulis seperti buku, majala h ilmia h, arsi p, dokumen-

dokume n pribadi maupu n resmi. 

                                                 
2Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta Bandung, 2012), 122. 
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Sumber data sekunder yang digunaka n dala m penelitia n ini yaitu 

berupa buku-buku yang terkait denga n strategi pemasra n suatu produ k 

khususnya usaha keci l, dokumentasi foto kegiata n proses wawancara 

pemili k usaha keripi k jamur KAGUMI, pekerja, distributor dari usaha 

keripi k KAGUMI tersebut. 

Sumber data sekunder yang digunaka n peneliti diharapka n dapat 

membantu peneliti dala m mengungka p serta melengkapi sumber data 

yang dibutuhka n ole h peneliti dala m melakuka n penelitia n ini, adapu n 

sumber data sekunder yang digunaka n yaitu : 

a. Buku Pemasara n Syaria h karanga n Dr.  H. Nur Asnawi,  M.A. da n 

Muhammad Asna n Fanani, S.E.,  M. M. 

b. Buku Manajeme n Pemasara n karanga n Phili p Kotler 

c. Buku Membidi k Pasar Indonesia karanga n Rhenald Kasali 

d. Buku Pemasara n Syaria h karanga n Nuru l Huda, Khami m Hudori, 

dk k. 

e. Jurna l tentang Strategi Segmenting, Targeting, Positioning  Serta  

Strategi Harga Pada Perusahaa n Keca p Bleko k Di Cilaca p ole h Hari 

Wijaya & Hani Sirine 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Tekni k pengumpula n data adala h suatu cara memperole h data dala m 

suatu kegiata n penelitia n sehingga diperole h suatu data yang dibutuhka n 

denga n tepat da n akurat. Adapu n tekni k pengumpula n data yang dilakuka n 

ole h peneliti adala h sebagai berikut : 
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1. Wawancara 

Wawancara merupaka n suatu percakapa n denga n maksud tertentu. 

Dimana percakapa n tersebut dilakuka n ole h dua piha k, yaitu satu piha k 

sebagai pewawancara (interviewer) yang memberika n pertanyaa n da n 

piha k yang terwawancara (interviewer) yaitu orang yang memberika n 

informasi berupa jawaba n dari pertanyaa n yang ia ajuka n.
3
 

Dala m penelitia n ini, peneliti menggunaka n wawancara 

terstruktur, yaitu dimana pertanyaa n wawancara dipersiapka n sebelu m 

dilakukannya wawancara tersebut, serta khusus sesuai denga n pertanyaa n 

yang diajuka n ole h peneliti.  

Peneliti melakuka n wawancara kepada piha k yang terkait dala m 

kegiata n produksi umkm KAGUMI guna mendapatka n informasi 

mengenai strategi apa saja yang digunaka n KAGUMI dala m 

meningkatka n penjuala n da n kendala apa saja yang dihadapi dala m 

meningkatka n penjuala n keripi k jamur KAGUMI 

2. Dokumentasi 

Metode dokumentasi merupaka n suatu metode yang mencari data 

mengenai suatu variable atau hal-ha l yang berkenaa n denga n penelitia n 

yang berupa catata n, transki p, buku, surat kabar, majala h, notule n dala m 

rapat, agenda da n sebagainya. 

Dala m kegiata n ini, dokumentasi yang menjadi sumber data yang  

berkaita n denga n kegiata n produksi da n juga tempat produksi yang 

                                                 
3Afifuddin, Beni Ahmad Saebani, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: CV 

Pustaka Setia, 2009), 131 
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menjadi sasara n atau obje k yang di teliti ole h peneliti.Dokumentasi yang 

dilakuka n berupa pengambila n gambar sebagai sala h satu bentu k 

kelengkapa n sumber data penelitia n.
4
 

 

D. Teknik Analisis Data 

Noeng Muhadjir mengemukaka n pengertia n analisisdata sebagai 

“upaya mencari da n menata secara sistematis catatanhasi l observasi, 

wawancara, da n lainnya untu k meningkatkanpemahama n peneliti tentang 

kasus yang diteliti da n menyajikannyasebagai temua n bagi orang lai n. 

Sedangka n untu k meningkatkanpemahama n tersebut analisis perlu 

dilanjutka n denga n berupayamencari makna.” 

Dari pengertia n itu, tersirat beberapa ha l yang perludigarisbawahi, 

yaitu: 

a)  upaya mencari data adala h proses lapanga n denga n berbagai persiapa n 

pralapanga n tentunya. 

b) menata secara sistematis hasi l temua n di lapanga n. 

c) menyajika n temua n lapanga n. 

d) mencari makna, pencaria n makna secara terus menerus sampai tida k ada 

lagi makna lai n yang memalingkannya, di sini perlunya peningkata n 

pemahama n bagi peneliti terhada p kejadia n atau kasus yang terjadi.
5
 

Tujua n dari analisis data adala h untu k mendeskripsika n sebua h data 

sehingga bisa di pahami, da n juga untu k membuat kesimpula n atau menari k 

                                                 
4Ibid.,117 
5Ahmad Rijali. “Analisis Data Kualitatif”. Jurnal Alhadharan. Vol  17 No. 33. 2018. 12 
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kesimpula n mengenai karakteristi k populasi yang berdasarka n data yang 

diperole h dari sampe l, yang biasanya ini dibuat denga n dasar pendugaa n da n 

pengujia n hipotesis. 

Berdasarka n penjabara n mengenai analisis diatas, maka dala m 

menganlisis data peneliti menggunaka n data-data hasi l wawancara kepada 

responde n. Kemudia n diuraika n satu persatu secara khusus lalu dari hasi l 

uraia n tersebut ditari k kesimpula n secara umu m. Penelitia n inila h yang aka n 

menjawab permasalaha n bagaimana strategi marketing keripi k jamur 

KAGUMI dala m Penngkatan Kesejahteraan Mitra di Desa Rejomulyo 

Kecamata n Metro Selatan Kota Metro. 



 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Profil KAGUMI 

1. Gambara n Umum 

Umkm “KAGUMI” merupaka n suatu usaha keci l mikro yang 

memproduksi  makana n ringa n, berdiri pada tahu n 2012. Usaha mikro ini 

berlokasi di Desa Rejomulyo Metro Selata n. Pada kala itu banyaknya 

jamur tira m yang beredar, membuat Bapa k Agus Wibowo selaku pendiri 

Umkm KAGUMI membuat inovasi produ k olaha n berbaha n dasar jamur 

tira m. Pada tahu n 2013, Bapa k Agus Wibowo mulai dihampiri denga n 

banyaknya permintaa n konsume n aka n keripi k jamur tira m,  terutama 

pada hari-hari besar seperti hari raya da n tahu n baru. Setela h berhasi l 

denga n berdagang secara pre order, Bapa k Agus Wibowo mulai mencoba 

untu k mengembangka n usahanya denga n cara memasuki toko oleh-ole h 

serta toko swalaya n. Hingga saat ini, KAGUMI dibantu ole h 5 orang 

pekerja yang dikelola ole h putra sulung Bapa k Agus Wibowo da n masi h 

cuku p stabi l menjua l olaha n keripi k hingga terciptanya varia n baru yaitu, 

keripi k terong, keripi k pare da n keripi k timu n.
1
 Potensi yang cuku p besar 

berada dibidang perdaganga n makana n, terutama bidang oleh-ole h 

makana n Lampung cuku p dikena l ole h banya k masyaraka n wilaya h lai n. 

                                                 
1 Hasil Wawancara Dengan Bapak Agus Selaku Owner Pertama Kagumi Pada Tanggal 8 

Juli 2021 
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Denga n potensi tersebut dirasa sangat membantu dala m proses 

peningkata n ekonomi sesuai denga n Visi da n Misi KAGUMI. 

a. Visi  

Mewujudka n kualitas produ k olaha n denga n jamina n mutu 

tinggi da n berwawasa n internasiona l. 

b. Misi  

Mengutamaka n kualitas dala m ha l apapu n (pelayanan) da n 

disajika n (makanan), mengembangka n inovasi-inovasi bai k dala m 

produ k maupu n pelayana n, serta menumbuhka n keterampika n da n 

pengetahua n anggota guna mencapai performa operasiona l yang 

maksima l.
2
 

 

B. Strategi Pemasaran Keripik KAGUMI Dalam Peningkatan 

Kesejahteraan Mitra 

Dari hasi l wawancara pemili k KAGUMI, Hafidz suda h menjalanka n 

usaha mikro ini selama 3 tahu n. Ha l yang melatarbelakangi Hafidz dala m 

membuka usaha ini, karena beliau merupaka n generasi kedua dala m 

mengelola usaha keripi k KAGUMI. Hafidz melihat peluang dala m 

menjalanka n usaha keripi k KAGUMI karena beliau mengamati bahwasanya 

terdapat banya k masyarakat yang engga n mengonsumsi sayura n, sehingga 

tercetusla h ide untu k membuat keripi k yang berbaha n dasar sayura n seperti 

terong, pare, jamur tira m da n timu n. Ha l ini membuat masyarakat terbantu 

                                                 
2 Hasil Wawancara Dengan Bapak Agus Selaku Owner Pertama Kagumi Pada Tanggal 8 

Juli 2021 
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dala m mencukupi kebutuha n sayura n denga n mengonsumsi camila n keripi k 

sayura n KAGUMI.
3
 

Menurut Hafidz, harga ditentuka n sesuai denga n keadaa n ekonomi 

masyarakat khususnya di kota Metro, sehingga harga tersebut dinilai 

terjangkau. Untu k mendapatka n baha n baku, Hafidz melakuka n seleksi 

terhada p baha n yang aka n digunaka n yaitu denag n memili h sayura n ataupu n 

jamur tira m denga n kondisi yang segar untu k memperole h cita rasa yang 

ena k da n tentunya sehat.
4
 

Dalam produksinya, modal yang dikeluarkan KAGUMI per 

bungkusnya adalah sebesar Rp. 8500. KAGUMI menjual secara langsung 

kepada konsumen seharga RP. 12.000, sedangkan harga yang dititapkan oleh 

reseller sebesar Rp. 10.000. dari hasil penjualan secara langsung, KAGUMI 

mendapatkan keuntungan bersih sebesar Rp. 3.500 dan penjualan melalui 

reseller mendapat keuntungan bersih sebesar Rp. 1.500.
5
 

Promosi yang digunaka n ole h Hafidz untu k menghadapi persainga n 

yaitu denga n menciptaka n kemasa n yang menari k serta dapat mengikuti 

perkembanga n zama n, agar mampu menari k minat konsume n. Selai n 

melakuka n inovasi dala m segi kemasa n, KAGUMI juga  menitipka n produ k 

olaha n KAGUMI di toko oleh-ole h da n swalaya n di sekitar kota Metro da n 

Bandar Lampung. KAGUMI juga mengaja k masyarakat untu k bermitra 

dala m penjuala n produ k KAGUMI. Promosi yang dilakuka n ole h Hafidz 

                                                 
3 Hasil Wawancara Dengan Bapak Agus Selaku Owner Pertama Kagumi Pada Tanggal 8 

Juli 2021 
4 Hasil Wawancara Dengan Hafidz Selaku Pengelola Kagumi Pada Tanggal 8 Juli 2021 
5 Wawancara hafidz Hafidz Selaku Pengelola Kagumi Pada Tanggal 9 Juli 2021 
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berupa gratis ongkir kota Metro da n sekitarnya, da n bonus pembelia n, da n 

beliau juga meningkatka n promosi yang berupa ikla n produ k, ikla n toko da n 

disko n besar-besara n. Karena cara tersebut sangat efektif dala m mendongkra k 

penjuala n.
6
 

Siste m pemesana n reseller dilakuka n denga n cara pre order yaitu 

reseller melakuka n list produ k yang aka n dipesa n terlebi h dahulu, selanjutnya 

mengirimka n list pesana n tersebut kepada admi n KAGUMI, KAGUMI mulai 

mengemasi pesana n yang diterima piha k resseller da n mengirimka n pesana n 

ke resseller. KAGUMI melakuka n fast respo n berupa keluha n, sara n da n 

spesifikasi produ k KAGUMI. serta KAGUMI juga memberika n reward 

kepada reseller yang mampu menjua l produ k KAGUMI mencapai target 

penjuala n yang ditentuka n yaitu sebanya k 50 pcs dala m waktu satu hari.
7
 

Adapu n omset yang didapatka n KAGUMI dala m waktu satu minggu 

sebesar R p. 4.000.000. KAGUMI juga membubuhka n sloga n, komposisi 

maupu n deskripsi produ k yang diharapka n dapat meyakinka n konsume n 

bahwasanya olaha n tersebut menggunaka n bahan-baha n yang sehat da n 

berkualitas.
8
 

Segme n pasar yang dituju KAGUMI meliputi masyarakat ekonomi 

menega h ke atas da n ke bawa h da n sasara n yang dituju mencaku p wisatawa n 

luar kota maupu n luar pulau serta masyarakat yang kurang gemar 

mengonsumsi sayura n. 
9
 

                                                 
6 Hasil Wawancara Dengan Hafidz Selaku Pengelola Kagumi Pada Tanggal 8 Juli 2021 
7 Hasil Wawancara Dengan Hafidz Selaku Pengelola Kagumi Pada Tanggal 8 Juli 2021 
8 Hasil Wawancara Dengan Hafidz Selaku Pengelola Kagumi Pada Tanggal 8 Juli 2021 
9 Wawancara Hafidz 
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KAGUMI melakuka n branding pada kemasa n yaitu denga n 

memadupadanka n warna kemasa n denga n warna sayura n yang diola h 

menjadi keripi k da n memberika n tegline “Snac k Sehat”. Berdasarka n kriteria 

pengambila n sampe l, peneliti melakuka n wawancara denga n 4 mitra 

KAGUMI, da n di dapat hasi l sebagai berikut: 

1. Berdasarka n wawancara kepada Habib Mustafa selaku reseller, yang 

melatarbelakangi beliau menjua l keripi k KAGUMI adala h karena olaha n 

keripi k KAGUMI merupaka n olaha n yang sehat. Harga jua l yang 

ditentuka n ole h reseller mengikuti harga yang tela h ditetapka n ole h 

KAGUMI. serta omset yang didapatka n ole h reseller selama 1 minggu 

adala h sebesar R p. 500.000 sampai R p. 800.000. Reseller juga melakuka n 

beberapa promosi untu k meningkatka n penjuala n antara lai n denga n 

menyebarka n poster produ k KAGUMI diberbagai media sosia l. Adapu n 

media yang digunaka n ole h reseller untu k menjua l produ k KAGUMI 

adala h media online faceboo k da n instagra m. Menurut Habib Mustafa, 

hasil penjualan selama 1 minggu, masih belum cukup dalam membantu 

perekonomiannya
10

 

2. Berdasarka n wawancara kepada Pramudia Siswanto selaku reseller, yang 

melatarbelakangi beliau menjua l keripi k KAGUMI adala h karena dinilai 

mampu menamba h pendapata n. Harga jua l yang ditentuka n ole h reseller 

mengikuti harga yang tela h ditetapka n ole h KAGUMI. serta omset yang 

didapatka n ole h reseller selama 1 minggu adala h sebesar R p. 200.000 

                                                 
10 Hasil Wawancara Dengan Habib Mustafa Selaku Reseller Kagumi Pada Tanggal 10 

Juli 2021 
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sampai R p. 500.000. Pramudia juga melakuka n beberapa promosi untu k 

meningkatka n penjuala n berupa ikla n produ k di aplikasi marketplace. 

Adapu n media yang digunaka n ole h reseller untu k menjua l produ k 

KAGUMI adala h media online shopee da n tokopedia. 

Menurut Pramudia, dengan pendapatan tersebut masih dinilai 

belum membantu kondisi ekonomi sebagai seorang mahasiswa.
 11

 

3. Berdasarka n wawancara kepada Dewi Puspita selaku reseller, yang 

melatarbelakangi beliau menjua l keripi k KAGUMI adala h karena dinilai 

mampu menamba h pendapata n. Harga jua l yang ditentuka n ole h reseller 

mengikuti harga yang tela h ditetapka n ole h KAGUMI. serta omset yang 

didapatka n ole h reseller selama 1 minggu adala h sebesar R p. 200.000 

sampai R p. 500.000. Dewi juga melakuka n beberapa promosi untu k 

meningkatka n penjuala n berupa ikla n produ k di aplikasi marketplace. 

Adapu n media yang digunaka n ole h reseller untu k menjua l produ k 

KAGUMI adala h Whatsapp da n Facebook. 

Menurut Dewi Puspita, pendapatan penjualan sebagai seorang reseller 

hanya mampu untuk mengembalikan modal dalam melakukan promosi.
12

 

4. Berdasarka n wawancara kepada Fikri Gamas selaku reseller da n juga 

pemili k toko oleh-ole h, yang melatarbelakangi beliau menjua l keripi k 

KAGUMI adala h untu k melengkapi produ k yang dijua l di toko oleh-ole h 

miliknya. Harga jua l yang ditentuka n ole h reseller mengikuti harga yang 

                                                 
11 Hasil Wawancara Dengan Pramudia Siswanto Selaku Reseller Kagumi Pada Tanggal 

10 Juli 2021 
12 Hasil Wawancara Dengan Dewi Puspita Selaku Reseller Kagumi Pada Tanggal 21 Juli 

2021 
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tela h ditetapka n ole h KAGUMI. serta omset yang didapatka n ole h 

reseller selama 1 minggu adala h sebesar R p. 1.000.000 sampai R p. 

1.500.000. Reseller juga melakuka n beberapa promosi untu k 

meningkatka n penjuala n antara lai n denga n menyediaka n sampe l untu k 

bisa dicicipi ole h pembeli da n memasang spandu k produ k KAGUMI di 

tokonya. 

Menurut Fikri sebagai pemilik toko oleh-oleh, pendaptan dari penjualan 

produk kagumi di toko nya terbilang kecil, namun cukup baik dikarenakan 

masih memberikan dampak positif untuk toko miliknya.
13

 

Dari pernyataa n diatas dapat disimpulka n bahwa rata-rata reseller 

berhasi l menjua l 10-50 pcs dala m waktu satu minggu tergantung banyaknya 

pesana n. Strategi pemasara n yang dilakuka n berupa promosi melalui media 

sosia l da n juga ikla n berbayar guna mendobra k penjuala n. 

 

C. Analisis Strategi Pemasaran Keripik KAGUMI Dalam Peningkatan 

Kesejahteraan Mitra   

Dari hasi l penelitia n atau wawancara yang tela h peneliti lakuka n 

kepada reseller KAGUMI Habib, Pramudia, Dewi da n Fikri. Peneliti 

menemuka n hasi l mengenai strategi pemasara n yang digunaka n ole h empat 

reseller KAGUMI,  

Ha l ini dapat dilihat pada 4 reseller KAGUMI bahwa strategi 

pemasara n yang digunaka n baura n pemasara n 7 P yaitu produ k (Product), 

                                                 
13 Hasil Wawancara Dengan Bapak Fikri Gamas Selaku Reseller Kagumi Dan Pemilik 

Toko Oleh-Oleh  Pada Tanggal 21 Juli 2021 
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harga (Place), lokasi usaha (place), Promosi (Promotion), orang (People), 

proses (Process), da n bukti fisi k (Physica l evidence).  

Yang pertama produ k, KAGUMI selalu menjaga kualitas produ k yang 

aka n dijua l denga n kriteria-kriteria tertentu denga n kualitas terbai k, sehingga 

mini m terjadi keluha n dari pembeli. 

  Yang kedua harga, dari hasi l wawancara yang di dapat KAGUMI selalu 

menetapkan harga yang sama untuk setiap reseller nya mempertahanka n 

pelangga n agar tida k muda h tergiur denga n harga yang tida k sesuai di 

pasara n. 

  Selanjutnya yang ketiga promosi, promosi yang dilakuka n  berupa 

promosi yang tela h di sediaka n di dala m aplikasi marketplace, toko da n 

media sosia l lainnya, serta  melakuka n promosi berupa ikla n produ k untu k 

mendapatka n konsume n baru,   

Yang keempat orang, KAGUMI selalu memberika n pelayana n berupa 

respo n da n menanggapi pertanyaa n dari konsume n maupun reseller denga n 

rama h da n sopa n agar memberika n kepuasa n kepada konsumen.  

Yang kelima  proses, mereka selalu membantu konsume n maupun 

reseller dala m melakuka n proses pemesana n, membantu dala m menggunaka n 

voucher toko agar memudahka n konsume n dala m berbelanja produ k 

KAGUMI di media sosia l da n marketplace.  

Yang keena m bukti fisi k, KAGUMI memberika n foto produ k secara 

rea l kepada konsume n maupun reseller melalui nomor whatsap p untu k 

meyakinka n konsume n dala m membeli barang secara langsung. 
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Yang terakhir tempat, KAGUMI menyediaka n tempat untu k 

konsume n agar dapat melihat produk-produ k yang di tawarka n melalui toko 

online da n toko oleh-ole h. 

Dala m penelitia n ini peneliti tela h menyimpulka n bahwa strategi 

pemasara n keripik KAGUMI menggunaka n baura n pemasara n variabe l 

produ k (product), harga (price),  promosi (promotion), orang (people), proses 

(process), bukti fisi k (physica l evidence). 

Berikut pemapara n peneliti mengenai segmentasi, targeting da n 

positioning terhada p strategi pemasara n yang digunaka n para KAGUMI: 

1. Segmentasi pasar 

Para KAGUMI berhasi l memposisika n bisnis mereka denga n segmentasi 

yang tela h ditargetka n denga n tepat. Target pasar para kagumi adala h 

konsume n denga n status ekonomi menenga h keatas da n ekonomi 

menenga h kebawa h. Maka kagumi memposting produ k denga n berbagai 

varia n produ k untu k memancing pembelia n dari target pasar. 

2. Penempata n Sasaran 

Sasara n pemasara n kagumi adala h konsume n yang memilki kegemara n 

terhada p makana n ringa n da n konsume n yang tida k gemar mengonsumsi 

sayura n secara langsung. 

3. Penempata n Posisi Pasar 

Produ k olaha n KAGUMI memiliki kualitas yang bai k serta pelayana n 

yang memuaska n da n keunika n produ k yang ditawarka n menjadika n 

konsume n yaki n denga n produ k yang dibeli.  
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Berdasarka n hasi l analisa peneliti yang suda h dilakuka n strategi 

marketing keripi k jamur tira m KAGUMI dala m meningkatka n kesejahteraa n 

mitra tela h mencangkupi segmentasi pasar, penempata n pasar da n 

penempata n posisi pasar yang sesuai. 

Berdasarka n hasi l analisa peneliti yang dilakuka n kepada reseller 

KAGUMI. reseller sangat terbantu denga n adanya sistem titip barang tanpa 

harus melakukan pembayaran diawal, serta dengan adanya sistem retur barang 

yang memberikan keringanan bagi reseller apabila produk sudah mendekati 

masa kadaluawarsa sehingga reseller tidak terbebani kerugian yang telah 

dibayarkan dan konsumen akan selalu mendapatkan produk dengan kualitas 

terbaik.
14

 

Menurut analisa peneliti kagumi belum mampu meningkatkan 

kesejahteraan para mitra nya, tingkat penjualan yang mereka lakukan masih 

terbilang rendah dikarenakan produk kagumi belum dikenal secara luas. Mitra 

kagumi yang sebagian besar adalah mahasiswa hanya menjadikannya sebagai 

usaha sampingan dan bagi mereka harga yang ditentukan tergolong tinggi 

untuk kalangan konsumen mahasiswa. Snack yang mahal dibandingkan 

dengan jajanan yang sudah beredar dipasaran maupun swalayan.  

                                                 
14 Hasil Wawancara Dengan Pramudia Siswanto Selaku Reseller Kagumi 



 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarka n hasi l pengelolaa n data da n penelitia n, maka peneliti 

dapat menyimpulka n bahwa produse n keripi k jamur KAGUMI di desa 

Rejomulyo suda h menjalanka n strategi marketing denga n bai k guna 

meningkatka n penjuala n ditenga h banyaknya persainga n. Mayoritas 

pendapata n berasa l dari penjuala n secara langsung dan juga para reseller. 

Produse n keripi k jamur KAGUMI menggunaka n strategi baura n pemasara n 

syaria h yang cenderung sama untu k menari k konsume n. Adapu n variabe l 

yang digunaka n produ k, tempat, harga, promosi, orang, fasilitas fisi k da n 

proses. Diantara strategi baura n pemasara n, produse n  lebi h menonjolka n 

baura n pemasara n promosi, dikarenaka n saat ini banyaknya pedagang-

pedaga ng makana n ringa n sehingga persainga n semaki n besar. 

 Strategi markekting yang digunakan KAGUMI dalam peningkatan 

kesejahteraan mitra sudah cukup baik, dengan menggunaka n bisnis C2C 

(consume n to consumen) yang mana konsume n dapat menjual kembal 

dagangannya kepada konsume n lai n. Serta pemberlakuan titip barang serta 

pengembalian barang apabila produk sudah mendekati masa kadaluawarsa 

sehingga reseller tidak terbebani kerugian yang telah dibayarkan yang tentu 

memberikan nilai positif bagi mitra untuk terus bekerja sama dalam penjualan 

KAGUMI. konsume n dapat berjuala n dagangannya kepada konsume n lai n.  
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B. Saran  

 Setela h peneliti melakuka n penelitia n denga n judu l strategi 

pemasara n keripi k jamur KAGUMI di desa Rejomulyo kecamata n Metro 

Selata n Kota Metro, peneliti memberika n sara n sebagai berikut : 

1. Siste m pemasara n produse n keripi k jamur KAGUMI menggunaka n mitra 

dagang  suda h bai k namu n perlu memaksimalka n media sosia l lainnya 

seperti instagra m, faceboo k da n media sosia l lainnya agar lebi h dikena l 

masyarakat da n mendapatka n konsume n baru. 

2. Perlu dibentuknya kelompo k atau komunitas pedagang UMK M agar bisa 

saling bertukar informasi atau relasi. 
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