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RINGKASAN
Rida Mita Sari (221.01.0.32007). Analisis Nilai Tambah Dan Pengembangan Strategi
Pemasaran Produk Keripik Jamur Muchu-Muchu (Studi Kasus Pada UMKM
Jamur Mekar Mandiri di Desa Pandesari Kecamatan Pujon). Dosen Pembimbing :
1. Ir. Bambang Siswadi, MP. 2. Titis Surya Maha Rianti, SP., MP.

Harga jamur tiram pada saat UMKM Jamur Mekar Mandiri mulai didirikan yaitu Rp.
7.500 per kilonya, pada saat itu hasil panen melimpah namun pembeli maupun pemasok
belum terlalu banyak sehingga banyak jamur yang tidak terjual. Mengingat jamur tiram
menjadi salah satu komoditas hortikultura yang memilki ketahanan yang kurang baik, maka
pengolahan yang dilakukan oleh UMKM Jamur Mekar Mandiri merupakan salah satu
upaya untuk memperpanjang umur simpan dan meningkatkan nilai tambah produk yaitu
dengan mengolah menjadi keripik jamur muchu-muchu. Pada saat Covid-19 keripik jamur
mengalami penurunan penjualan, selama hampir 2 tahun bertahan akhirnya UMKM
memilih untuk menawarkan produk ke toko oleh-oleh yang berada di Kota Wisata Batu.
Sehingga perlu memperdalam strategi pemasaran agar produk tidak hanya bertahan di toko
oleh-oleh Kota Batu saja, juga agar bisa eksis di pasar secara luas. Adapun tujuan penelitian
yang pertama yaitu mengetahui besarnya nilai tambah keripik jamur muchu-muchu yang
diperoleh UMKM Jamur Mekar Mandiri dan tujuan kedua adalah menganalisis
pengembangan strategi pemasaran UMKM Jamur Mekar Mandiri.

Penelitian ini dilaksanakan di UMKM Jamur Mekar Mandiri, pemilihan lokasi
dilakukan secara sengaja (purposive) karena UMKM Jamur Mekar Mandiri sudah berdiri
selama 9 tahun namun belum adanya penelitian yang dilakukan disana dan belum
maksimalnya pemasaran online sehingga produk belum banyak dikenal konsumen secara
luas. Metode pengambilan sampel menggunakan metode purposive sampling. Data yang
digunakan dalam penelitian yaitu data primer dan sekunder. Analisis nilai tambah
menggunakan metode Hayami dan analisis pengembangan strategi pemasaran
menggunakan analisis SWOT.

Keripik jamur muchu-muchu merupakan produk hasil olahan dari UMKM Jamur
Mekar Mandiri. Produk keripik jamur ini telah diproduksi sejak 2015 oleh Ibu Junarnik.
Berbekal dari uji coba rasa hingga mendapatkan produk akhir hingga seperti saat ini.
Produk keripik jamur dijual dengan harga Rp. 14.000/pcs dari UMKM itu sendiri. Jumlah
bahan baku yang digunakan dalam satu kali produksi keripik jamur adalah 15 kg jamur
tiram segar dan menghasilkan 6 kg keripik jamur. Faktor konversi yang didapatkan sebesar
0,40 dimana nilai konversi tersebut menunjukkan bahwa setiap 1 kg pengolahan jamur
tiram segar akan menghasilkan 0,40 keripik jamur atau 0,40 kg keripik jamur. Nilai produk
yang dihasilkan pada pembuatan keripik jamur tiram adalah Rp 56,000.00. Nilai tambah
yang diperoleh dari pengolahan 1 kg jamur tiram menjadi keripik adalah sebesar Rp
22,745.00/kg, sedangkan rasio nilai tambah yang diperoleh adalah sebesar 40,6 persen.
Rasio nilai tambah merupakan perbandingan antara nilai tambah dengan nilai produk.
Hubeis (1997) menyatakan bahwa rasio nilai tambah rendah apabila <15 persen, rasio nilai
tambah sedang apabila berkisar antara 15-40 persen, dan rasio nilai tambah tinggi apabila
nilainya >40 persen. Rasio nilai tambah yang didapatkan pada pengolahan keripik jamur
tiram termasuk dalam kategori nilai tambah tinggi yaitu 40,6 persen.

Strategi pemasaran yang digunakan oleh UMKM Jamur Mekar Mandiri saat ini
berada pada kuadran 3 dimana perusahaan menghadapi peluang yang sangat besar dengan
kelemahan internal yang kuat, sehingga diterapkan strategi WO (Weakness-Opportunity).
Pengembangan strategi pemasaran menempatkan titik S:O (0,013):(0,2465) di kuadran 1
pada strategi agresif, posisi ini sangat menguntungkan bagi UMKM karena memiliki
peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus
diterapkan adalah membuat konten-konten di sosial media seperti instagram dan tiktok
dengan menonjolkan kualitas produk, salah satunya dengan mencatut terkait ketahanan
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produk (S1, W1), mempertahankan harga dan berat produk serta memasukkan produk di
E-commerce agar konsumen mudah melakukan pembelian (S2, O1, S3), mengikuti segala
agenda yang dibuat oleh pemerintah untuk UMKM sebagai bentuk upgrade skill dan
promosi produk dari UMKM itu sendiri (S6, O4), memanfaatkan dengan baik kemudahan
dalam melakukan perizinan usaha salah satunya dengan taat memperpanjang P-IRT yang
berlaku selama 5 tahun (S1, O3), memastikan harga tetap bersaing dengan melengkapi
stock di lokasi pemasaran karena keterjangkauan lokasi berpengaruh dikunjungi banyak
konsumen (S3, 02, S4, S5).

Saran yang bisa diberikan melalui adanya penelitian ini yaitu mahasiswa yang ingin
meneliti dengan topik yang relevan disarankan untuk mencari UMKM yang belum pernah
dilakukan penelitian sebelumnya karena hal tersebut akan membantu sebuah UMKM untuk
melakukan pertumbuhan. Selain itu bisa dilakukan analisis pengembangan strategi dengan
analisis hierarki proses maupun analisis simulasi perubahan harga input atau perubahan
kebijakan. Adapun saran untuk UMKM disarankan untuk menerapkan strategi agresif yang
sesuai dengan hasil penelitian. Adapun strategi yang bisa diterapkan secara riil yaitu dengan
menambah varian rasa produk selain original dan pedas sehingga konsumen memiliki
pilihan yang lebih banyak, memastikan ketersediaan stock agar tidak terjadi kekosongan
produk pada beberapa lokasi pemasaran, mengaktifkan kembali E-commerce yang pernah
dibuat dengan mengupdate produk secara berkala, dan mulai aktif sosial media seperti
instagram dan tiktok lalu membuat konten yang relevan dengan produk. Untuk pemerintah
perlu memperhatikan kebijakan yang berpotensi merugikan UMKM, alangkah baiknya jika
mengkaji secara dalam dan benar terhadap setiap kebijakan yang akan diterapkan.
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SUMMARY
Rida Mita Sari (221.01.0.32007).Analysis of Added Value and Development of
Marketing Strategies for Muchu-Muchu Mushroom Chips Products (Case Study on
UMKM Jamur Mekar Mandiri in Pandesari Village, Pujon District).Advisors: 1. Ir.
Bambang Siswadi, MP.2. Titis Surya Maha Rianti, SP., MP.

The price of oyster mushrooms when UMKM Jamur Mekar Mandiri was first
established was Rp. 7,500 per kilogram. At that time, the harvest was abundant, but there
were not many buyers or suppliers, resulting in a lot of unsold mushrooms.Considering that
oyster mushrooms are one of the horticultural commodities with poor shelf life, the
processing carried out by UMKM Jamur Mekar Mandiri is one of the efforts to extend the
shelf life and increase the added value of the product by processing it into mushroom
chips.During the Covid-19 pandemic, mushroom chips experienced a decline in sales. After
nearly 2 years of enduring, the UMKM chose to offer their products to souvenir shops in
Batu City Tourism.Therefore, it is necessary to deepen the marketing strategy so that the
product not only survives in the souvenir shops of Batu City but also can exist in the broader
market.The first research objective is to determine the added value of muchu-muchu
mushroom chips obtained by UMKM Jamur Mekar Mandiri, and the second objective is to
analyze the development of marketing strategies for UMKM Jamur Mekar Mandiri.

This research was conducted at UMKM Jamur Mekar Mandiri, with the location
selection made purposively because UMKM Jamur Mekar Mandiri has been established
for 9 years but has not yet been the subject of research, and its online marketing has not
been maximized, resulting in the products not being widely recognized by consumers.The
sampling method used is purposive sampling. The data used in the research are primary and
secondary data.Value-added analysis uses the Hayami method, and marketing strategy
development analysis uses SWOT analysis.

Muchu-muchu mushroom chips are a processed product from the Jamur Mekar
Mandiri UMKM.This mushroom chip product has been produced since 2015 by Mrs.
Junarnik.Armed with taste trials until achieving the final product as it is now.Mushroom
chips are sold at a price of Rp. 14,000/piece from the UMKM itself.The amount of raw
materials used in one production of mushroom chips is 15 kg of fresh oyster mushrooms,
resulting in 6 kg of mushroom chips.The conversion factor obtained is 0.40, which indicates
that every 1 kg of processed fresh oyster mushrooms will produce 0.40 kg of mushroom
chips.The value of the product produced in the making of oyster mushroom chips is Rp
56,000.00.The added value obtained from processing 1 kg of oyster mushrooms into chips
is Rp 22,745.00/kg, while the added value ratio obtained is 40.6 percent.The value-added
ratio is the comparison between the added value and the product value.Hubeis (1997) states
that a low value-added ratio is when it is <15 percent, a medium value-added ratio is when
it ranges from 15-40 percent, and a high value-added ratio is when it is >40 percent.The
value-added ratio obtained from the processing of oyster mushroom chips falls into the high
value-added category, which is 40.6 percent.

The marketing strategy used by UMKM Jamur Mekar Mandiri is currently in
quadrant 3, where the company faces a very large opportunity with strong internal
weaknesses, thus applying the WO (Weakness-Opportunity) strategy. The development of
the marketing strategy places the S:O point (0.013):(0.2465) in quadrant 1 under an
aggressive strategy, a position that is very advantageous for UMKM because it has
opportunities and strengths, allowing them to capitalize on the available opportunities. The
strategy that should be implemented is to create content on social media platforms like
Instagram and TikTok, highlighting product quality, including aspects related to product
durability (S1, W1), maintaining product price and weight, and listing products on e-
commerce platforms to make it easy for consumers to purchase (S2, O1, S3). Additionally,
follow all agendas set by the government for SMEs as a form of skill upgrade and product
promotion for the SMEs themselves (S6, O4), make good use of the ease of business
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licensing, such as diligently renewing the P-IRT which is valid for 5 years (S1, O3), and
ensure competitive pricing by maintaining stock at marketing locations, as the accessibility
of these locations influences consumer visits (S3, 02, S4, S5).

The advice that can be given through this research is that students who want to
study relevant topics are encouraged to look for UMKMs that have not been previously
researched, as this will help an UMKM to grow.Additionally, strategy development
analysis can be conducted using process hierarchy analysis or input price change simulation
analysis or policy change analysis.As for the recommendation for UMKMs, it is advised to
implement aggressive strategies in line with the research findings.The strategies that can
be realistically implemented include adding more flavor variants to the products besides
the original and spicy ones, so consumers have more options; ensuring stock availability to
prevent product shortages in several marketing locations; reactivating the previously
created E-commerce by regularly updating the products; and becoming active on social
media platforms like Instagram and TikTok, then creating content relevant to the
products.For the government, it is necessary to pay attention to policies that could
potentially harm SMEs; it would be best to thoroughly and accurately review each policy
before implementation.



BAB I. PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian
Menurut data dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah

pada tahun 2019, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan
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peran yang sangat signifikan dalam perekonomian nasional, menyumbang

sekitar 60% dari Produk Domestik Bruto (PDB) dan menyerap lebih dari 97%
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tenaga kerja. Sebagian besar UMKM yang ada di Indonesia merupakan kegiatan
dalam lingkup usaha rumah tangga yang dapat menyerap banyak tenaga kerja.
UMKM telah menyerap 123,3 ribu tenaga kerja dengan jumlah unit usaha
sebanyak 65,4 juta, ini membuktikan bahwa UMKM memiliki dampak dan
kontribusi yang besar terhadap pengurangan tingkat pengangguran di Indonesia
(C. R. Tambunan, 2023).

UMKM adalah bagian integral ekonomi kerakyatan yang mewujudkan
perekonomian nasional yang semakin berimbang, berkembang, dan berkeadilan
(Zia, 2020). UMKM merupakan sebuah usaha kecil masyarakat yang pendirinya
berasal dari bentuk usaha kecil berdasar dari inisiatif seseorang, sebagian besar
masyarakat beranggapan bahwa UMKM hanya menguntungkan pihak-pihak
tertentu saja, namun sebaliknya UMKM berperan penting dalam mengurangi
pengangguran, menciptakan pasar-pasar, mengembangkan perdagangan, serta
mampu membangun masyarakat yang mandiri dan kreatif. Peluang pekerjaan
bagi penduduk setempat ini akan menggulirkan perekonomian lokal dan
memperkuat pertumbuhan dan kenaikan upah standar (Sari et al., 2018).

Usaha Jamur Mekar Mandiri merupakan salah satu UMKM yang berada di
Desa Pandesari, Kecamatan Pujon, Kabupaten Malang yang dibentuk pada 25
Desember 2015 dengan pemilik Ibu Junarnik. Usaha ini berfokus pada produksi
jamur tiram mulai dari penanaman hingga pengolahan dalam bentuk keripik
jamur. Selain pengolahan keripik jamur, UMKM juga memproduksi stik jamur
tiram, stik pare, stik susu, minuman lidah buaya (milibu), dan melayani
pemesanan kue-kue untuk hajatan. UMKM ini memiliki 3 tenaga kerja di luar
dari pemilik, 2 pekerja dari keluarga dan sisanya merekrut dari tetangga sekitar.

Jamur tiram (Pleorotus osreatus) menjadi salah satu komoditas yang

dibudidayakan saat ini karena memiliki harga yang relatif stabil dan memiliki
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nutrisi yang tinggi, seperti yang disampaikan oleh USDA (United State
Departement of Agriculture) dalam konferensi yang dilakukan di Washington,
DC, pada 9-10 September 2013, jamur tiram mengandung lemak rendah, energi,
protein, karbohidrat, dan nutrisi lain seperti serat, ergosterol, p-glucan yang
sangat berguna untuk kesehatan tubuh (Feeney et al., 2014). Melihat banyaknya
manfaat meningkatkan pelaku budidaya jamur tiram salah satunya pelaku
UMKM Jamur Mekar Mandiri yaitu Ibu Junarnik yang telah melakukan
budidaya selama 9 tahun.

Harga jamur tiram pada saat UMKM ini mulai didirikan yaitu Rp. 7.500 per
kilonya, harga tersebut diinformasikan oleh pemilik UMKM. Pada saat itu hasil
panen melimpah namun pembeli maupun pemasok belum terlalu banyak
sehingga banyak jamur yang tidak terjual. Mengingat jamur tiram menjadi salah
satu komoditas hortikultura yang memiliki ketahanan yang kurang baik, maka
pengolahan yang dilakukan oleh UMKM Jamur Mekar Mandiri merupakan salah
satu upaya untuk memperpanjang umur simpan dan meningkatkan nilai tambah
produk yaitu dengan mengolah menjadi keripik jamur muchu-muchu. Meskipun
saat ini harga jamur tiram sudah menyentuh Rp. 14.000 per kilonya, namun
UMKM masih terus memproduksi dan mampu bertahan selama 9 tahun dengan
ditambah olahan produk lain seperti yang telah dijelaskan pada paragraf
sebelumnya.

Pengolahan pada jamur tiram menjadi produk keripik jamur merupakan
salah satu cara untuk memperpanjang masa simpan produk, menciptakan
diversifikasi produk, dan meningkatkan nilai tambah pada jamur tiram (Rianti,
2021). Tidak bisa dipungkiri bahwa potensi dari pembuatan keripik jamur
sebagai nilai tambah sudah banyak diakui, namun masih banyak yang fokus pada
produksi jamur segar tanpa melakukan olahan apapun. Peningkatan nilai tambah
(value added) merupakan proses pengolahan, produksi, atau perubahan bentuk
dari suatu produk sehingga menghasilkan sebuah produk baru yang memiliki
nilai ekonomi yang lebih tinggi dibandingkan dengan bahan baku aslinya
(Afriani, 2024).

Mencapai nilai tambah dalam ranah pertanian dapat dilakukan dengan

mengolah hasil panen menjadi olahan yang mempunyai daya tarik lebih besar di
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pasaran. Melakukan pengolahan pada jamur tiram menjadi keripik jamur
merupakan contoh memberikan nilai tambah pada produk pertanian karena
keripik jamur memiliki nilai jual yang lebih tinggi daripada jamur tiram segar.
Keripik jamur memiliki nilai jual yang lebih tinggi karena adanya tambahan
proses pengolahan yang meningkatkan kelezatan, keawetan, dan kemasan
produk sehingga lebih menarik bagi konsumen (Lina Asnamawati et al., 2021).

Faktor pengemasan dapat memberi nilai tambah, kemasan produk yang
menarik membuat penampilan produk menjadi berbeda sehingga produk
mempunyai harga yang berbeda (Siswadi & Sari, 2020). Kemasan menjadi salah
satu faktor yang menarik tidak hanya memberikan kesan visual yang positif,
tetapi juga mampu membedakan produk dari pesaing di pasaran, sehingga
meningkatkan daya tarik dan peluang pembelian (Rachmat & Sayuti, 2024).
Aspek strategi pemasaran menjadi penting karena hal tersebut berdampak
terhadap pengenalan produk di pasaran, peningkatan omset penjualan, dan
mengembangkan kemampuan UMKM bersaing dengan perusahaan yang lain
(Humaira et al., 2024).

Berdasarkan informasi dari pemilik UMKM pada saat terjadinya Covid-19
keripik jamur mengalami penurunan penjualan, selama hampir 2 tahun bertahan
akhirnya UMKM memilih untuk menawarkan produk ke toko oleh-oleh yang
berada di Kota Wisata Batu. Sehingga perlu memperdalam strategi pemasaran
agar produk tidak hanya bertahan di toko oleh-oleh Kota Batu saja, juga agar
bisa eksis di pasar secara luas. Selain itu tidak hanya perusahaan besar yang
membutuhkan strategi pemasaran, UMKM juga membutuhkan pengembangan
strategi pemasaran dalam usahanya.

UMKM juga dapat meningkatkan efisiensi ekonomi terkhusus dalam
penyerapan tenaga kerja lokal dan dapat membantu meningkatkan sumber daya
manusia menjadi wiraswasta-wiraswasta yang tangguh (Riyoko & Lofian,
2021). Selain itu, menurut (Riyoko & Lofian, 2021) UMKM juga memiliki peran
khususnya dalam perspektif kesempatan kerja, sumber pendapatan bagi
kelompok miskin, distributor, pendapatan dan pengurangan kemiskinan dan

pembangunan ekonomi pedesaan.



Berdasarkan dari latar belakang diatas, nilai tambah dan pengembangan
strategi pemasaran bukanlah aspek yang berdiri sendiri melainkan saling
berkaitan dalam memengaruhi keberhasilan pemasaran produk. Nilai tambah
yang diperoleh dari proses pengolahan jamur tiram menjadi keripik jamur

memberikan keunggulan kompetitif bagi produk. Selain itu, melalui
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pengembangan strategi pemasaran akan membantu UMKM dalam membuat
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keputusan pemasaran sehingga improvisasi tersebut dapat diterima oleh
konsumen.

Penelitian ini akan memberikan wawasan baru yang spesifik terkait dengan
UMKM Jamur Mekar Mandiri karena belum ada penelitian di lokasi ini
sebelumnya dan pemasaran yang ada juga belum maksimal. Hal ini akan
memberikan kontribusi = signifikan terhadap literatur yang ada dengan
memberikan perspektif baru dan lebih mendalam tentang potensi pengembangan
UMKM di daerah tersebut, maka dari itu informasi mengenai nilai tambah dan
pengembangan strategi pemasaran pada produk UMKM tersebut perlu
diketahui.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang akan
dikaji sebagai berikut:

1. Berapa besarnya nilai tambah keripik jamur muchu-muchu yang diperoleh

UMKM Jamur Mekar Mandiri?

2. Bagaimana pengembangan strategi pemasaran yang dapat diterapkan di

UMKM Jamur Mekar Mandiri?

1.3 Tujuan Penelitian

Atas dasar rumusan masalah, maka disusun tujuan penelitian sebagai
berikut:

1. Mengetahui besarnya nilai tambah keripik jamur muchu-muchu yang
diperolen UMKM Jamur Mekar Mandiri.
2. Mengetahui pengembangan strategi pemasaran UMKM Jamur Mekar

Mandiri.
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1.4 Batasan Penelitian
Batasan penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:
1. Penelitian ini hanya dilakukan pada UMKM Jamur Mekar Mandiri.
2. Lokasi yang diambil dalam penelitian ini adalah UMKM Jamur Mekar
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Mandiri yang berada di Desa Pandesari, Kecamatan Pujon, Kabupaten
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Malang.
3. Penelitian dilakukan untuk menganalisis nilai tambah dan pengembangan
strategi pemasaran keripik jamur muchu-muchu pada UMKM Jamur Mekar

Mandiri.

1.5 Manfaat dan Output Penelitian

1.5.1 Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan memberikan berbagai manfaat, baik

secara teoritis maupun praktis. Beberapa manfaat yang baik dari hasil penelitian
ini meliputi:
1. Manfaat Teoritis
Manfaat bersifat teori akan didapatkan oleh pembaca. Secara teoritis
hasil penelitian diharapkan akan bermanfaat khususnya dalam pendidikan
agribisnis serta membantu pembaca dalam belajar menganalisis nilai
tambah dan pengembangan strategi pemasaran.
2. Manfaat Praktis
Penelitian ini dapat membantu pemilik UMKM untuk memahami
sejauh mana bisnis mereka menghasilkan nilai tambah dan mengetahui
pengembangan strategi pemasaran yang diterapkan sudah efektif. Dengan
pemahaman yang lebih baik, mereka dapat mengidentifikasi area di mana
mereka dapat meningkatkan efisiensi, merealisasikan strategi pemasaran
yang direkomendasikan, atau meningkatkan nilai tambah produk atau

layanan.

1.5.2 Output Penelitian
Output penelitian ini berupa artikel ilmiah yang akan diterbitkan

pada Jurnal Sosial Ekonomi Pertanian dan Agribisnis (SEAGRI).
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BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian mengenai nilai tambah keripik jamur dan

pengembangan strategi pemasaran maka dapat disimpulkan bahwa:

1. Nilai tambah yang diperoleh dari pengolahan 15 kg jamur tiram menjadi

REPOSITORY

keripik adalah sebesar Rp 22,745.00/kg. Rasio nilai tambah yang
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didapatkan sebesar 40,6 persen yang menunjukkan bahwa nilai tersebut
lebih dari 40 persen dan merupakan kategori tinggi.

2. Pengembangan strategi pemasaran bagi UMKM berada pada posisi titik
kuadran I, dimana posisi ini sangat menguntungkan UMKM karena
memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang
ada. Strategi yang harus diterapkan adalah membuat konten-konten di sosial
media seperti instagram dan tiktok dengan menonjolkan kualitas produk,
salah satunya dengan mencatut terkait ketahanan produk (S1, W1),
mempertahankan harga dan berat produk serta memasukkan produk di E-
commerce agar konsumen mudah melakukan pembelian (S2, O1, S3),
mengikuti segala agenda yang dibuat oleh pemerintah untuk UMKM
sebagai bentuk upgrade skill dan promosi produk dari UMKM itu sendiri
(S6, O4), memanfaatkan dengan baik kemudahan dalam melakukan
perizinan usaha salah satunya dengan taat memperpanjang P-IRT yang
berlaku selama 5 tahun (S1, O3), memastikan harga tetap bersaing dengan
melengkapi stock di lokasi pemasaran karena keterjangkauan lokasi
berpengaruh dikunjungi banyak konsumen (S3, O2, S4, S5).

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian mengenai nilai tambah keripik jamur dan
pengembangan strategi pemasaran maka dapat diberikan saran sebagai berikut.

a. Untuk mahasiswa yang ingin meneliti dengan topik yang relevan
disarankan untuk mencari UMKM yang belum pernah dilakukan penelitian
sebelumnya karena hal tersebut akan membantu sebuah UMKM untuk
melakukan pertumbuhan. Selain itu bisa dilakukan analisis pengembangan
strategi dengan analisis hierarki proses maupun analisis simulasi perubahan

harga input atau perubahan kebijakan.
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b. Untuk UMKM disarankan untuk menerapkan strategi agresif yang sesuai
dengan hasil penelitian. Adapun strategi yang bisa diterapkan secara riil
yaitu dengan menambah varian rasa produk selain original dan pedas
sehingga konsumen memiliki pilihan yang lebih banyak, memastikan

ketersediaan stock agar tidak terjadi kekosongan produk pada beberapa
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lokasi pemasaran, mengaktifkan kembali E-commerce yang pernah dibuat
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dengan mengupdate produk secara berkala, dan mulai aktif sosial media
seperti instagram dan tiktok lalu membuat konten yang relevan dengan
produk.

c. Untuk pemerintah perlu memperhatikan kebijakan yang berpotensi
merugikan UMKM, alangkah baiknya jika mengkaji secara dalam dan benar
terhadap setiap kebijakan yang akan diterapkan. Karena UMKM menjadi
salah satu penyumbang dalam menjalankan roda perekonomian Indonesia,

maka jangan curangi mereka dengan kebijakan-kebijakan yang merugikan.
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