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Abstrak 

Besarnya permintaan jamur tiram dipasaran membuat pelaku usaha memiliki 

harapan yang besar untuk memperoleh pendapatan yang besar dari hasil budidaya 

jamur tiram seperti halnya Pondok Jamur Endan. Adapun tujuan dari penelitian 

ini adalah sebagai berikut: untuk mengetahui  strategi pemasaran produk jamur 

tiram. Mengetahui  strategi pemasaran produk jamur tiram. Penelitian ini 

dilakukan di Pondok Jamur Endang, Kelurahan Teratai Kecamatan Muara 

Bulian.Hasil dari penelitian analisis pemasaran menunjukan bahwa saluran 

pemasaran jamur tiram pada Pondok Jamur Endang terdapat empat saluran yaitu 

saluran I yakni pemasaran jamur tiram dari petani -  konsumen akhir, saluran II 

yakni pemasaran jamur tiram dari petani – pengecer – konsumen akhir, saluran III 

yakni pemasaran jamur tiram dari petani - perantara – pengecer – konsumen akhir, 

dan saluran IV yakni pemasaran jamur tiram dari petani – pedagang besar - 

perantara – pengecer – konsumen akhir. 
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Pendahuluan 

Jamur tiram (pleurotus ostreatus) 

saat ini menjadi salah satu komoditas 

hortikultura yang dapat dibudidaya dan 

memiliki prospek yang cukup cerah di 

Indonesia karena kondisi alam yang sangat 

mendukung serta permintaan pasar yang 

tinggi. Permintaan konsumen terhadap 

komoditas jamur tiram membuat peluang 

bisnis  budidaya jamur tiram terbuka 

lebar. Bisnis jamur tiram dapat dilakukan 

mulai dari pengadaan bahan baku atau 

media tanam baglog jamur, pembibitan, 

pembudidayaan, pemasaran, dan bisnis 

olahan makanan berbahan dasar jamur 

tiram. Bisnis jamur tiram saat ini dan pada 

masa mendatang masih merupakan bisnis 

yang memiliki prospek sangat bagus, hal ini 

dikarenakan meningkatnya pemahaman 

masyarakat akan pentingnya pola makan 

yang sehat dan bergizi serta permintaan 

pasar yang belum dapat terpenuhi dengan 

baik oleh produsen. 

Besarnya permintaan jamur tiram 

dipasaran membuat pelaku usaha memiliki 

harapan yang besar untuk memperoleh 

pendapatan yang besar dari hasil budidaya 

jamur tiram seperti halnya “Pondok Jamur 

Endang” di daerah Kelurahan Teratai 

Kecamatan Muara Bulian. 

Meskipun demikian produksi jamur 

masih belum mampu memenuhi permintaan 

konsumen yang disebabkan oleh berbagai 

permasalahan yang ada. Beberapa perma-

salahan yang diidentifikasikan  diantaranya 

adalah kurangnya pengetahuan pengusaha 

dalam budidaya jamur mulai dari 

persiapan  bibit, baglog jamur, ketrampilan 
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dalam pengolahan hasil jamur tiram, 

kurangnya akses permodalan dan pengeta-

huan tentang proses perancangan strategi 

pemasaran yang tepat dan efektif. 

budidaya jamur tiram menyangkut 

faktor penentu,   antara   lain   lokasi   

dengan   ketinggian   dan   persyaratan ling-

kungan  tertentu,  sumber  bahan  baku  

untuk  substrak  tanam,  dan sumber bibit 

(kalau mungkin bibit unggul). Bagi para 

pemula yang baru akan memulai kegiatan 

budidaya jamur, sebaiknya tidak membuat 

substrat/log tanam sendiri karena hal ini 

memerlukan peralatan yang benar (antara 

lain alat untuk mensterilkan substrat/log 

tanam dengan kapasitas yang sudah 

dibakukan). Anjuran ini didasari alasan 

bahwa kegagalan dalam bentuk kontaminasi 

atau adanya pertumbuhan jamur asing yang 

tidak diharapkan serta dapat mendatangkan 

kerugia rata-rata lebih dari 35% bahkan 

banyak yang lebih dari 50%.  

Padahal menurut ketentuannya, nilai 

kontaminasi tersebut harus kurang dari 

35%. Berdarkan kondisi tersebut langkah 

yang paling baik dan aman bagi pemula 

adalah membeli log/ substrat tanam yang 

sudah diberi bibit dalam jumlah terbatas 

sesuai dengan kemampuan masing-masing. 

Log/substrat tanam tersebut kemudian 

dipelihara sesuai dengan ketentuan. Setelah 

itu, dilakukan analisis terhadap hasilnya. 

Jika sudah meyakinkan, barulah kegiatan-

kegiatan berikut dilakukan sesuai dengan 

kebutuhan. 
  

Penyiapan Bangunan 

Bentuk dan ukuran bangunan 

disesuaikan dengan kebutuhan,  misalnya  

disesuaikan  dengan  jumlah  log/substrat 

tanam yang akan dipelihara. Untuk meme-

lihara sekitar 500-1000 buah log/substrat 

tanam, diperlukan bangunan dengan ukuran 

(panjang, lebar, tinggi) 6 m x 4 m x 4 m. 

Bahan-bahan yang diperlukan berupa tiang, 

kasu, dan sebagainya terbuat dari bambu 

(misalnya bambu betung yang besar dan 

kuat) atau dari kayu yang sudah diawetkan. 

Atap maupun dinding bangunan sebaiknya 

dari bambu ataupun bahan lain yang tidak 

cepat dirusak oleh adanya pertumbuhan 

serat jamur. Bahkan sekarang dinding 

bangunan dapat menggunakan lembaran 

plastik khusus berwarna gelap. Bahan-bahan 

yang diperlukan untuk rak/tempat peme-

liharaan substrat tanam sebaiknya terbuat 

dari bambu tua agar tidak cepat rusak kalau 

ditumbuhi jamur. Jumlah dan tinggi rak 

tergantung pada tinggi ruangan peme-

liharaan dan jumlah substrat tanam yang 

akan dipelihara. 

Pemeliharaan 

Pemeliharaan substrat tanam harus 

memperhatikan faktor lingkunga selama 

pertumbuhan bibit (serta/miselia seperti 

benang kapas), temperatur diatur antara 28-

30 derajat celcius. Sementara untuk 

pertumbuhan tubuh buah jamur sampai 

panen, temperatur diatur antara 26-28 

derajat celcius. Selama pertumbuhan bibit 

dan pertumbuhan tubuh buah, kelembapan 

udara diatur sekitar 90% karena kalau 

kurang (misalnya sekitar 80%) maka 

substrat tanam akan mengering. Agar 

kelembapan terjamin, lantai ruangan 

sebaiknya disiram air bersih pada pagi dan 

sore hari. 

Pertumbuhan   tubuh   buah   awal   

umumnya   ditandai dengan  adanya  bintik-

bintik  serat  berwarna  putih  yang  makin 

lama  makin  membesar  dan  setelah  

selang  beberapa  hari  akan tumbuh jamur 

kecil. Bila kondisi sudah seperti ini, tutup 

kapas dan leher paralon  segera dipisahkan 

dari substrat tanam. Apabila substrat  tanam  

yang  sudah  menghasilkan  jamur  sangat  

sedikit atau kecil-kecil, segera diganti 

secara keseluruhan dengan yang baru. 

Selang waktu antara penanaman pertama ke 

penanaman berikutnya misalnya 2-3 

minggu, digunakan untuk membersihkan 

ruangan, rak, dan   peralatan lainnya. 

 

Pemanenan 

Setelah jamur dipanen, bekas batang 

jamur dibersihkan dari substrat tanam 

karena kalau batang ini masih tersisa akan 

membusuk dan merugikan. Lembar kantong 

plastik diturunkan ke bawah agar jamur 

tumbuh lagi. Tergantung pada kandungan 
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substrat  tanam,  bibit  jamur,  serta  

lingkungan selama pemeliharaan, pema-

nenan jamur dapat dilakukan antara 4-8 kali 

dan jumlah jamur yag dipanen permusim 

dapat mencapai 600 g, sedangkan berat 

substrat tanam adalah 1 kg. Dengan 

demikian, nilai   REB   (rasio   efisiensi   

biologis)   atau   BER   (biologycal 

efficiency ratio) adalah 60. Semakin tinggi 

nilai REB atau BER, semakin baik budidaya 

jamur tersebut. 

Pemasaran jamur tiram membutuhkan 

satu konsep strategi yang utuh dan 

komprehensif agar mampu membuka  

saluran-saluran pemasaran yang efektif dan 

maksimal, melalui strategi pemasaran yang 

tepat dapat menciptakan jalur pemasaran 

produk yang cepat kepada konsumen 

mengingat jamur tiram merupakan produk 

yang apabila disimpan terlalu lama akan 

menimbulkan kerusakan. Sehingga dengan 

demikian dapat tercipta alur pendisitribusian 

produk yang baik melalui penerapan strategi 

pemasaran yang tepat dan berdampak pada 

tingkat pertumbuhan usaha.  Hal inilah yang 

mendorong  peneliti  untuk  melakukan  

penelitian  tentang  “Analisis Pemasaran 

Jamur Tiram di Kelurahan Teratai 

Kecamatan Muara Bulian (Study Kasus 

“Pondok Jamur Endang” Usaha Muda 

Bersama).  
. 

Metode 

Lokasi   penelitian   adalah   tempat   

dimana   peneliti   melakukan penelitian   

untuk   menentukan   data   dan   fakta.   

Penelitian   dilakukan   di “Pondok Jamur 

Endang” Usaha Muda Bersama di 

Kelurahan Teratai Kecamatan Muara 

Bulian. Adapun  tehnik  pengumpulan  data  

yang  digunakan  dalam  penelitian  ini 

adalah : wawancara, yaitu teknik pengum-

pulan data dengan memberikan pertanyaan 

– pertanyaan kepada pihak – pihak yang 

berkaitan dengan masalah  yang  dibahas.  

Peneliti  mengadakan  hubungan  langsung 

dengan pihak – pihak  yang dianggap 

dapat memberikan informasi yang sesuai 

dengan kebutuhan. Dalam teknik 

wawancara ini, peneliti mengadakan  tanya  

jawab  kepada  sumber  yang  dapat  

memberikan 

Data sekunder adalah sumber data 

yang dikutip dari sumber lain dalam bentuk 

dokumen seperti literartur, brosure, dan 

karangan para ahli yang dianggap 

mempunyai hubungan dengan masalah yang 

diteliti serta diperoleh dari hasil prose 

belajar mengajar (Sugiyono 2011:226). 

Untuk mendapatkan data  yang relevan, 

maka peneliti melakukan pengecekan 

keabsahan data hasil penelitian dengan 

teknik  triangulasi. Analisis   data   dalam   

penelitian   kualitatif   dilakukan   bersamaan 

dengan  proses  pengumpulan  data  yang  

dilakukan  dilapangan. 
 

Hasil dan pembahasan 

Saluran Distribusi Pemasaran Usaha 

Produksi Jamur Tiram diPondok Jamur 

Tiram Kabupaten Batang Hari 

 

Saluran pemasaran merupakan kegiatan 

yang dibutuhkan untuk mengalihkan 

kepemilikan, kepemilikan berupa barang dari 

titik produksi ke titik konsumsi. Dengan cara 

ini produk sampai kepengguna akhir atau 

konsumen dan juga dikenal sebagai saluran 

distribusi, tentu saja hal ini sangat berguna 

sebagai alat untuk manajemen dan sangat 

penting untuk menciptakan strategi 

pemasaran yang terencana dengan baik.  Dari 

hasil penelitian saluran pemasaran jamur 

tiram di Pondok Jamur Endang melibatkan 

beberapa lembaga pemasaran, yakni 

produsen, pedagang besar, perantara, dan 

pengecer. Lembaga pemasaran yang terlibat 

dalam saluran pemasaran jamur tiram ini 

harus melakukan fungsi-fungsi pemasaran 

tertentu seperti menyalurkan jamur tiram 

dalam waktu, tempat, dan bentuk yang 

diinginkan konsumen. Lembaga-lembaga 

pemasaran dalam saluran pemasaran jamur 

tiram ini berfungsi untuk mempermudah 

penyaluran jamur tiram segar dari produsen 

sampai ke tangan konsumen. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan 

pengusaha Pondok Jamur Endang Jumlah 

jamur yang dipasarkan melalui setiap saluran 

distribusi ini berbeda satu dengan yang lain. 
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Saluran distribusi yang digunakan dalam 

memasarkan produknya  ada 4 saluran yaitu 

terdiri dari : 
 

 

 

 

1. Saluran Pemasaran I 
 
 

 
2. Sauran Pemasaran II 

 
 
 

3. Saluran Pemasaran III 
 
 
 

4. Saluran Pemasaran IV 
 
 
 
 

 

 

Gambar 1 . diagram saluran pemasaran 

 

Petani merupakan produsen utama 

dalam pola pemasaran jamur tiram di 

Pondok Jamur Endang, pedagang pengecer 

merupakan pembeli dari produsen dan 

pedagang perantara namun dalam jumlah 

yang relatif kecil, sedangkan pedagang 

perantara dan pedagang besar membeli dari 

produsen dalam jumlah yang besar dan 

konsumen akhir merupakan tujuan akhir dari 

pola pemasaran di Pondok Jamur Endang.   

Berdasarkan hasil wawancara dengan 

pemilik usaha Pondok Jamur Endang 

diketahui bahwa saluran yang sering 

digunakan dalam pemasaran usaha ini dan 

volume penjualannya yang paling besar yaitu 

pada saluran IV dimana dari produsen - 

pedagang besar - perantara - pengecer - 

konsumen akhir. Yaitu Produsen menjualkan 

produknya ke pedagang besar yaitu pada 

pedagang besar pasar tradisional Muara 

Bulian pasar Keramat Tinggi dan Pasar 

Induk Talang Gula Pal 10, Jambi. Dan 

Pedagang besar menjualkan produknya 

dengan pedagang perantara, dimana nanti 

produk akan disebarkan melalui pedagang 

perantara yang akan dibawa berbagai kota. 

Lalu Pedagang perantara mejualkan 

barangnya ke pedagang pengecer pada setiap 

kota. Lalu pedagang pengecer menjual ke 

konsumen akhir. Pada saluran ini produsen 

melakukan fungsi pertukaran (penjualan) dan 

fungsi penyediaan fisik (pengangkutan). 

Proses ini dilakukan dengan maksud agar 

hasil produksi yang ada akan cepat habis 

dikarenakan pedagang besar membeli dalam 

jumlah yang banyak. 

 

Margin Pemasaran 

Margin pemasaran yaitu menunjukkan 

perbedaan harga atau selisih harga yang 

dibayar konsumen akhir dengan harga yang 

diterima oleh petani. Komponen margin 

pemasaran terdiri dari biaya-biaya yang 

dikeluarkan oleh setiap lembaga pemasaran 

dalam menjalankan fungsi pemasaran dan 

keuntungan yang ingin diperoleh oleh 

produsen Konsumen 
Ahkir 

Produsen Pengece
r 

Konsumen 
Ahkir 

Produsen Perantar
a 

Pengece
r 

Konsumen 
Ahkir 

Produsen Pedagang 
Besar 

Perantar
a 

Pengece
r 

Konsumen 
Ahkir 
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lembaga pemasaran, sehingga besarnya 

margin pemasaran pada dasarnnya 

merupakan penjumlahan antara biaya-biaya 

dan keuntungan yang diterima lembaga 

pemasaran. Biaya pemasaran  adalah semua 

jenis  biaya yang dikeluarkan oeh lembaga-

lembaga pemasaran, sedangkan keuntungan 

pemasaran adalah pengurangan antara marjin 

pemasaran dengan biaya pemasaran. Untuk 

mendapatkan gambaran tentang  biaya, 

keuntungan dan margin pemasaran pada 

setiap saluran distribusi dapat dilihat pada 

tabel sebagai berikut: 

 

 

Tabel 1. Uraian Biaya Pemasaran, Keuntungan Pemasaran, Dan Margin Pemasaran Pada 

Setiap Saluran Distribusi Jamur Tiram Pada Pondok Jamur Endang 

 

Lembaga Pemasaran 
Saluran 

Pemasaran I 

Rp/Kg 

Saluran 

Pemasaran II 

Rp/Kg 

Saluran 

Pemasaran III 

Rp/Kg 

Saluran 
Pemasaran IV 

Rp/Kg 

Pelaku Usaha          

Harga Jual 20.000 18.000 18.000 17.000 

Biaya Pemasaran 800 1.000 1.500 1.500 

Pedagang Besar         

Harga Beli       17.000 

Harga Jual       20.833 

Biaya Pemasaran       1.567 

Marjin Pemasaran        3.833 

Keuntungan        2.267 

Perantara         

Harga Beli     18.000 20.833 

Harga Jual     20.333 25.000 

Biaya Pemasaran     1.233 1.750 

Marjin Pemasaran      2.333 4.167 

Keuntungan      1.100 2.417 

Pengecer         

Harga Beli   18.000 20.333 25.000 

Harga Jual   23.000 24.500 28.000 

Biaya Pemasaran   1.300 1.100 1.850 

Marjin Pemasaran    5.000 4.167 3.000 

Keuntungan    3.700 3.067 1.150 

Konsumen Akhir         

Harga Beli 20.000 23.000 24.500 28.000 

Total Keuntungan 0 3.700 4.167 5.833 

Total Marjin 0 5.000 6.500 11.000 

Total Biaya 800 2.300 3.833 6.667 

Efesiensi 4,00 10,00 15,65 23,81 

Sumber : Data diolah oleh peneliti, 2024 
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Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui 

untuk biaya pemasaran yaitu pada saluran I 

sebesar Rp. 800/kg, pada saluran II sebesar 

Rp. 2.300/kg, pada saluran III sebesar Rp. 

3.833/kg dan pada saluran IV sebesar Rp. 

6.667/kg. Hal ini membuktikan bahwa 

semakin panjang rantai pemasaran maka 

semakin besar pula biaya-biaya yang 

dikeluarkan oleh lembaga-lembaga 

pemasaran untuk melaksanakan fungsi 

pemasaran sehingga semakin tinggi pula 

marjin pemasarannya. 

Sedangkan untuk marjin pemasaran 

dapat dilihat pada tabel diatas diketahui 

bahwa marjin pemasaran paling terbesar 

adalah pada saluran ke IV yaitu sebesar Rp. 

5.000/kg, yang kedua terdapat pada saluran 

III sebesar yaitu Rp. 6.500/kg, dan yang 

terendah terdapat pada saluran II yaitu 

sebesar Rp. 11.000/kg. Dan total marjin 

pemasaran pada saluran distribusi ini yaitu 

sebesar Rp. 22.500 atau dengan rata-rata 

marjin sebesar Rp. 5.625. 

Marjin pemasaran yang besar 

sebenarnya bukanla tidak efesien namun 

lebih besarnya marjin pemasaran ini 

merupakan akibat keberadaan pedagang 

perantara dan pedagang besar yang 

sebenarnya menguntungkan para petani yang 

lokasinya jauh dan terpencar-pencar. Adanya 

pedagang perantara dan pedagang besar 

memberikan akses kepada petani untuk dapat 

memasarkan produksi jamur tiram ke 

berbagai wilayah meskipun diperlukan biaya 

tambahan berupa biaya transportasi dan 

biaya-biaya lainnya (Hafizhah Amil, dkk, 

2019). 

 

Efesiensi Pemasaran 

Untuk mengetahui efisiensi pemasaran 

dari setiap lembaga pemasaran, 

menggunakan rumus dengan membagi biaya 

pemasaran dengan harga jual produk lalu 

dikali dengan seratus persen. Jika semakin 

presentase yang diperoleh, maka kegiatan 

pemasaran dapat dikatakan semakin efisien 

atau kegiatan pemasaran akan lebih efisien 

apabila total biaya lebih kecil dari nilai 

produk. Sebaliknya, apabila total biaya lebih 

besar dari nilai produk maka kegiatan 

pemasaran tidak efisien. Adapun efisiensi 

pemasaran jamur tiram putih pada Pondok 

Jamur Endanf di Kabupaten Batang Hari 

dapat diketahui melalui tabel berikut ini : 

 

 

 

Tabel 2.  Efesiensi Pemasaran Jamur Tiram Pada Pondok Jamur Endang  

 

No. Saluran Pemasaran  

Biaya 

Pemasaran 

Rp/Kg 

Harga Jual Ke 

Konsumen Akhir 

 Rp/Kg 

Efesiensi   s 

1 Saluran Pemasaran I  800 20.000 4,00% 

2 Saluran Pemasaran II 2.300 23.000 10,00% 

3 Saluran Pemasaran III 3.833 24.500 15,65% 

4 Saluran Pemasaran IV 6.667 28.000 23,81% 

Sumber : Data diolah oleh peneliti, 2024 

 

Saluran pemasaran berbeda – beda. Hal 

ini dipengaruhi oleh lembaga pemasaran 

yang ikut terlibat dalam kegiatan pemasaran 

yang ada di Pondok Jamur Endang. 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat pada 

saluran pemasaran I efisiensi pemasaran 

jamur tiram  sebesar 4%. saluran pemasaran 

II efisiensi pemasaran jamur tiram sebesar 

10%, saluran pemasaran III efisiensi 

pemasaran jamur tiram sebesar 16%, dan 

saluran pemasaran IV efisiensi pemasaran 

jamur tiram sebesar 24%. 

Berdasarkan rumus diketahui bahwa jika 

efisiensinya 0-33% maka sistem pemasaran 

jamur tiram pada Pondok Jamur Endang 

dapat dikatakan efisien, dan jika efisiensinya 
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34-67% maka sistem pemasaran 

dikategorikan kurang efisien, dan apabila 

efisiensinya berada pada angka 68-100% 

maka sistem pemasaran dikatakan tidak 

efisien (Soekartawi, 2011). 

Dari perhitungan di atas dapat 

disimpulkan bahwa tingkat efisiensi 

pemasaran pada semua saluran pemasaran I 

sampai IV berada dibawah 33%, hal ini 

menunjukkan bahwa seluruh saluran 

pemasaran pemasaran yang digunakan pada 

usaha Pondok Jamur Endang dikatakan 

efisien. 

 

Kesimpulan 

Hasil dari penelitian analisis 

pemasaran menunjukan bahwa saluran 

pemasaran jamur tiram pada Pondok Jamur 

Endang terdapat empat saluran yaitu saluran 

I yakni pemasaran jamur tiram dari petani -  

konsumen akhir, saluran II yakni pemasaran 

jamur tiram dari petani – pengecer – 

konsumen akhir, saluran III yakni 

pemasaran jamur tiram dari petani - 

perantara – pengecer – konsumen akhir, dan 

saluran IV yakni pemasaran jamur tiram dari 

petani – pedagang besar - perantara – 

pengecer – konsumen akhir. 

Hasil dari penelitian analisis margin 

pemasaran pada setiap saluran yaitu : 

Saluran I memiliki marjin sebesar Rp.0, 

Saluran II memiliki marjin sebesar Rp. 

5.000, Saluran III memiliki marjin sebesar 

Rp.6.500, dan Saluran IV memiliki marjin 

sebesar Rp.11.000. Dan total marjin pada 

saluran pemasaran ini yaitu sebesar Rp. 

22.500. 

Hasil dari penelitian analisis efesiensi 

saluran pemasaran pada setiap saluran yaitu 

: pada saluran I memiliki efesiensi sebesar 

4,00%, saluran II memiliki efesiensi sebesar 

10,00%, saluran III memiliki efesiensi 

sebesar 15,65%, dan saluran IV memiliki 

efesiensi sebesar 23,81%. Dan dapat 

disimpulkan bahwa tingkat efisiensi 

pemasaran pada semua saluran pemasaran I 

sampai IV berada dibawah 33%, hal ini 

menunjukkan bahwa seluruh saluran 

pemasaran pemasaran yang digunakan pada 

usaha Pondok Jamur Endang dikatakan 

efisien. 
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