BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

51 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis berdasarkan kajian teori yang dilakukan pada
penelitian saat ini, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut:
1. Karakteristik Pemasaran UKM

Secara garis besar karateristik pemasaran dibentuk berdasarkan
pengalaman yang dimiliki oleh pemilik maupun manajer, serta gaya manajemen
khas sesuai dengan pengalaman pemilik. Pengelolaan kegiatan pemasaran
berkembang terus-menerus sesuai dengan pengalaman yang diperoleh berdasarkan
aktivitas bisnis. Namun pada Batik SERU Mangrove sistem manajemen sudah
diterapkan dengan baik melalui sistem manajemen lima jari-jari yang terdiri dari
beberapa aspek antara lain sumber daya manusia, produk unggulan, manajemen,
jaringan pemasaran dan publikasi yang benar, serta quality control, monitoring,
evaluasi dan pendampingan secara tuntas. Kekuatan word-of-mouth dan publikasi
positif juga memberikan dampak signifikan terhadap kegiatan pemasaran yang

dilakukan oleh Batik SERU Mangrove.
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Produk:
- Batik Tulis dengan
corak khas Mangrove

Price:

- Kelas 1: Rp. 3.000.000

- Kelas 2 : Rp. 1.500.000 — 2.500.000
- Kelas 3 : < Rp. 1.500.000

Saluran Distribusi:
- PT. Griya Karya
Tiara Kusuma
- Galeri-galeri

- Agen

Promosi:

- Pemasaran Online (Blog,
YouTube, Facebook)

- Publikasi : Media Cetak
dan Konsumen.

- Word-of-mouth

Pemasaran Terintegrasi

- Tidak ada infomasi
detail mengenai data
konsumen.

- Belum adanya CRM

Fokus Pelanggan

- Konsumen potensial
adalah kolektor batik

- Selalu berusaha
memenuhi permintaan
pelanggan

Fokus Pasar
- Single-Segment Concentration

Gambar 5.1 Karakteristik Pemasaran Batik SERU Mangrove
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a. Bauran pemasaran

Batik SERU Mangrove mengelola bauran pemasarannya dengan baik, hal
ini dapat dibuktikan memalui adanya perbaikan maupun pengembangan produk
juga dilakukan oleh UKM sebagai bentuk peningkatan kualitas, mulai dari
ditetapkannya pakem untuk motif batik SERU Mangrove, adanya standart
produksi untuk setiap produk yang dibuat, serta uji laboratorium mengenai
kandungan dari makanan olahan mangrove. Adanya sistem sertifikasi untuk setiap
lembar batik yang dijual juga memberikan nilai lebih dari Batik SERU Mangrove.
Peranan mitra bisnis dalam menjalankan saluran distribusi memiliki peranan yang
vital dalam pendistribusian barang kepada konsumen. Dalam mengelola
promosinya, publikasi yang positif dari karyawan dan konsumen juga membantu
dalam pemasaran Batik SERU Mangrove.
b. Pemasaran Terintegrasi

Kegiatan pemasaran melalui media sosial dilakukan oleh Batik SERU
Mangrove. Penggunaan Blog, YouTube, Facebook sebagai sarana pemasaran
dinilai efisien dalam kegiatan promosi Batik SERU Mangrove. Namun dari sisi
menjalin hubungan pelanggan, Batik SERU Mangrove belum dapat dikatakan
sempurna karena informasi detail mengenai konsumen belum terstruktur dengan
baik. Sehingga sulit untuk mengetahui siapa konsumen potensial yang di masa

depan akan menjadi pelanggan setia.
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C. Fokus Pelanggan

Batik SERU Mangrove mampu membuat pelanggan senang melalui
penyampaian nilai dari produk yang dapat menyenangkan hati pelanggan. Melalui
aktivitas ini tidak sedikit pelanggan puas dan setia. Pelanggan yang setia
melakukan publikasi maupun word-of-mouth positif dan menyarankan Batik
SERU Mangrove kepada keluarga maupun rekan sesama kolektor. Fokus

konsumen dari Batik SERU Mangrove merupakan kolektor batik tulis.

d. Fokus Pasar

Batik SERU Mangrove memilih segmentasi pasar Single-Segment
Concentration dimana hanya melayani satu pasar sasaran dengan konsumen
kolektor batik. Hal ini didasari oleh keterbatasan Batik SERU Mangrove untuk

melayani permintaan konsumen.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan saat ini memiliki beberapa
keterbatasan diantaranya:

1. Sedikitnya literatur yang membahas mengenai Karakteristik Pemasaran UKM
tidak banyak disinggung oleh para ahli. Sehingga sedikit pemahaman yang
dapat diperoleh mengenai Karakteristik Pemasaran UKM.

2. Kesulitan dalam mengatur jadwal wawancara dengan Narasumber Batik
“SERU” Mangrove dikarenakan padatnya jadwal Narasumber.

3. Sulit mencari informasi tambahan mengenai batik “SERU” Mangrove dari

sumber lain yang dapat memberikan infornasi lengkap mengenai UKM.
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4. Sistematika penulisan Penelitian Kualitatif yang belum ada pada buku

pedoman skripsi.

53  Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan baik pada penelitian terdahulu
maupun penelitian saat ini, maka peneliti memberikan saran yang mungkin dapat
digunakan sebagai bahan pertimbangan berkaitan dengan Karakteristik Pemasaran
UKM. Adapun saran-saran yang diberikan peneliti sebagai bahan pertimbangan,

sebagai berikut:

No. Saran Tertuju Saran

(Bagi Batik “SERU” Mangrove)

1 Berdasarkan observasi diketahui tidak | 1. Dirancangnya sistem

ada data lengkap mengenai pelanggan manajemen  hubungan
serta bagaimana Batik “SERU” pelanggan agar
melakukan interaksi lebih jauh dengan kedepannya dapat
pelanggan diluar keinginan konsumen digunakan untuk
untuk kembali lagi ke Batik “SERU” melakukan interaksi

lebih jauh antara UKM
dan konsumen guna
memaksimalkan
kesetiaan pelanggan
dengan manajemen
hubungan pelanggan.

2. | Sarana  bauran  promosi  yang | 2. Implementasi hubungan

digunakan sejauh ini hanya sebatas pelanggan yang lebih
kekuatan publikasi serta penggunaan luas, peneliti melihat
Blog UKM. Serta sistem penjualan bahwa direct selling
terpusar di workshop yang bertempat dirasa akan memberikan
di Wonorejo. dampak signifikan

dalam penjualan produk
batik tulis. Penggunaan
iklan  berbayar juga
dinilai  efektif dalam
kegiatan pemasaran
Batik “SERU”
Mangrove




Banyaknya plagiatisme yang
dilakukan  oknum-oknum  dengan
mengatasnamakan ~ produk  yang
dihasilkan  adalah  batik  khas

mangrove asli

3. Berdasarkan hal tersebut

peneliti  menyarankan
adanya sosialisasi lebih
luas mengenai keunikan

batik “SERU”
Mangrove untuk
mengedukasi

masyarakat ~ mengenai
keunikan  batik  tulis
tersebut, selain
berdasarkan  sertifikat

batik yang dikeluarkan
oleh UKM.

Bentuk  distribusi yang terpusat
menjadikan banyak konsumen yang
memiliki  minat terhadap Batik
“SERU” Mangrove tapi UKM masih
belum dapat memenuhi kebutuhan
konsumen

. Saran berdasarkan hal

tersebut adalah lebih
banyak pengrajin yang

diberdayakan untuk
meningkatkan

kesejahteraan

masyarakat  mangrove
pada Khususnya,
sehingga tingkat
produksi dapat
meningkat dan
kebutuhan  konsumen
akan produk batik dapat
terpenuhi.  Dibukanya
galery mandiri untuk

kegiatan ekshibisi dan
pemasaran produk dari

Griya Karya Tiara
Kusuma agar dapat
langsung  menjangkau
konsumen

(Saran Bagi Peneliti Selanjutnya)

Bagi peneliti selanjutnya

. Bagi peneliti selanjutnya

diharapkan pengambilan
objek penelitian lebih
dari satu UKM untuk
dapat dilakukan
perbandingan antara
karakteristik pemasaran
UKM satu dengan yang
lainnya. Mnecari lebih
banyak literatur
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mengenai  Kkarakteristik
pemasaran UKM, serta
menggunakan  metode
lain yang lebih baru dan
mencari fenomena
ataupun  permasalahan
terbaru yang dihadapan
UKM.
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