BAB 8
PENUTUP

8.1. Kesimpulan

Penelitian mengenai pengurangan stok produk guci yang telah mengalami

penurunan kualitas pada area penjualan UMKM Naga Sakti Ceramic

menghasilkan beberapa kesimpulan, yaitu sebagai berikut.

a.

Jenis strategi yang dapat diterapkan dan sesuai dengan kondisi aktual UMKM
Naga Sakti Ceramic dalam mengatasi permasalahan penumpukan stok produk
guci adalah strategi market penetration.

Permasalahan penumpukan stok pada penelitian ini diselesaikan melalui
pemanfaatan media sosial dalam menjangkau pasar yang lebih luas dan
memanfaatkan keberagaman dari variasi produk yang dimiliki dalam menarik
minat pelanggan.

Perancangan strategi pemasaran dengan melakukan pemanfaatan media
sosial menghasilkan penurunan stok produk guci sebesar 57% dari total stok
produk guci yang ada pada bulan Juni 2023, dimana terdapat 35 unit produk
guci yang terjual dalam waktu 1 bulan.

Penurunan stok dari produk guci yang ada pada area penjualan memberikan
dampak pada area penjualan yang menjadi lebih luas dengan adanya area

yang kosong sebesar sekitar + 2.5 m?.

8.2. Saran
Saran yang dapat diberikan kepada pemilik UMKM Naga Sakti Ceramic adalah

melakukan kembali kegiatan pengembangan inovasi produk agar desain-desain

yang dihasilkan dapat disandingkan dengan produk yang ditawarkan para

kompetitor. Hal ini dilakukan agar desain produk yang ditawarkan dapat terus

mengikuti perubahan tren pasar, dengan kondisi kendala akan luas area penjualan

sudah sedikit demi sedikit teratasi.
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Lampiran 2: Kondisi UMKM Naga Sakti Ceramic

Kondisi Penurunan Kualitas Guci UMKM Naga Sakti Ceramic



Lampiran 3: Hasil Wawancara Bersama Pemilik Usaha (Pak Slamet)

Hasil Wawancara Bersama Pak Slamet

No. Pertanyaan Jawaban
Ya, benar. Toko kami mengalami banyak
penumpukan stok produk jadi yang mulai
Apakah benar _menump'uk sejak adanya pandemi Covid-19. Saat_
terdapat itu, kami menerima cukup_be_myak pesanan dari
permasalahan pelanggan, _sehlngga kami Jjuga optimis untuk
mengenai memprqduk5| pr_oduk dalam jumlah yang banyak
enumpukan  stok untuk distok dan juga untuk memenuhi pesanan dari
P q kp iadi pelanggan. Kami tidak mengira akan ada kondisi
1 22121 upadJ: IUI\);IinI\g/JI] pandemi dan kebijaka_n PPKM dari pem_erintah yang
Naga Saki membuat proses penjualar_l dgn pengiriman prpdyk
Ceramic dan kaml_p_ada pelanggr_:m menjadl terhar_nbat_. _Selal_n itu
Menurut Bapak kon_d|S| kasus saat itu juga sedang tinggi-tingginya,
permasalahan  ini sehingga membuat banyak pelanggan_ yang t_akut
disebabkan  oleh untuk data_ng Iangsung_ ke toko kami. Tingginya
apa? kasus Covid-19 mau tidak mau membuat saya
: harus memberhentikan kegiatan produksi dan
penjualan yang ada di toko sesuai dengan kebijakan
yang dikeluarkan pemerintah saat itu.
Karena pandemi yang kita alami ini cukup lama,
akhirnya kualitas produk yang saya jual beberapa
mengalami penurunan kualitas. Banyak produk
yang akhirnya berlumut dan berjamur karena terlalu
lama disimpan. Selain itu juga karena lahan yang
Apa dampak yang saya mi_liki jl_Jga tidak te_rlalu luas, jad_inya- peletakan
Bapak  dapatkan pr(_)duk itu diletakkan di area yang kira-kira kosong
dari permasalahan saja kar_ena sudah terlalu_banyak_produk yang saya
2 | penumpukan  stok produksi sebelumnya. _Itu1uge_1]ad| salah satu alasan
yang terjadi pada kenapa pr(_)duk saya bisa berjamgr kare_na memang
UMKM Naga Sakii area penyimpanannya kurang (J!|perhat|kan. Selain
Ceramic? itu, dampak yang saya rasakan juga permasalahan
' pada luas lahan yang saya miliki, saya masih
memiliki banyak produk yang belum laku terjual
namun saya juga memiliki tingkat permintaan akan
produk pot yang cukup tinggi sehingga saya
membutuhkan area untuk menyimpan pot yang
lebih luas.
Terdapat 2 jenis produk yang mengalami
Berdasarkan 4 pen_umpukan di toko saya, yaitu pot hewa_n dan juga
ienis variasi produk | 9YC" Namun yang paling mengalami dampak
J B kp ki khususnya pada kondisi penurunan kualitas yang
yang apg km” " | diceritakan sebelumnya, jenis produk guci yang
3 |Jenis produx apa paling berdampak. Selain kualitasnya memang

yang paling terkena
dampak dari
penumpukan stok
yang terjadi?

yang sudah mulai menurun, produk ini juga cukup
sulit untuk terjual karena tidak semua pelanggan
tertarik untuk membeli guci, berbeda dengan pot
yang dari segi harga murah dan memang diminati
oleh banyak orang.




Hasil Wawancara Bersama Pak Slamet

No.

Pertanyaan

Jawaban

Apakah saat ini
Bapak masih
menerima pesanan
untuk produk guci
atau hanya fokus
untuk

menghabiskan stok
produk guci yang
sampai saat ini
belum laku terjual?

Kalau ada pesanan custom yang masuk tentu masih
saya terima dan proses produksi tetap harus
berjalan karena itu pesanan orang dan saya tidak
mungkin menolak pesanan yang masuk, kecuali
memang saat itu pesanan saya lagi banyak-
banyaknya dan target pemesanannya mungkin
tidak bisa saya penuhi.

Apakah
penanganan
khusus yang Bapak
berikan pada
produk guci yang
sudah mengalami
penurunan kualitas
sebelumnya agar
dapat segera
terjual?

ada

Beberapa produk ada yang saya uji coba untuk
dilukis agar dapat lebih menarik perhatian
pelanggan. Kemudian, biasanya juga saya
menawarkan agar produk guci yang dibeli
pelanggan saya cat ulang agar dapat lebih menarik
untuk dilihat dan menutupi beberapa corak jamur
yang telah terbentuk. Namun memang pengoleksi
guci yang datang ke toko kami tidak sebanyak
pelanggan dari produk jenis lainnya yang kami jual,
jadi tidak semua guci saya berikan inovasi yang
macam-macam karena takutnya malah semakin
tidak laku terjual.




Lampiran 4: Hasil Wawancara Bersama Pemutar (Mas Taruna)

Hasil Wawancara Bersama Mas Taruna

No. Pertanyaan Jawaban
Permasalahan yang pernah saya dapati sejauh ini
adanya penumpukan stok yang terjadi hingga
area produksi akibat adanya keterlambatan
Apakah terdapat | pengiriman produk. Penumpukan stok itu cukup
permasalahan yang | membuat ruang gerak saya menjadi terbatas
1 | sempat mas alami di | untuk melakukan proses pemindahan produk
area produksi ini | yang sudah selesai diputar karena area
mas? penjemuran menjadi terbatas. Selain itu juga
permasalahan mengenai kapasitas produksi yang
tidak pasti dan berpengaruh pada besar upah
yang saya dapatkan.
Apakah mas | Tidak ada, karena dari bos sendiri membebaskan
diberikan target | saya mau memproduksi berapa dalam 1 hari. Tapi
2 | produksi yang harus | jumlah gerabah yang bisa saya capai pada hari itu
dicapai setiap | menjadi luaran dari besar upah yang akan saya
harinya? dapatkan juga nantinya.
Saya bekerja di sini dari hari Senin - Sabtu.
Namun terkadang saya juga diberikan waktu libur
Apakah mas Taruna | ketika pesanan gerabah, khususnya produk pot
3 | bekerja setiap hari di | dan guci sedang turun. Jadi untuk mengisi
sini? kekosongan itu dan menambah upah yang
diterima, saya milih untuk bekerja di tempat lain
sebagai pekerjaan sampingan saya.
Awalnya tidak namun sejak pesanan yang
diterima tempat kerja saya yang baru cukup
Apakah  keputusan ban_yak, saya jadi _m_emiliki Wak_tu yang lebih
but tidak sedikit untuk toko ini. Secara tidak langsung
4 TR akhirnya proses produksi di toko ini jadi lebih
MmenRaLigLeeroses lambat karena proses penjemurannya tidak
produksi di sini mas? E‘e S ena proses pen) y -
ena matahari, dimana jam kerja saya di toko ini
juga dimulai dari jam 6 sore sampai jam 9 atau 10
malam biasanya tergantung kapasitas fisik saya.
Sampai saat ini belum ada mba, karena saya juga
Apakah ada rencana sudah cukup lama bekerja di Naga Sakti dan
untuk fokus pada satu -
5 memang sudah kenal dekat dengan pemiliknya

tempat
mas?

kerja saja

walaupun memang upah yang didapatkan di sini
tergantung dengan jumlah pesanan yang masuk.




Lampiran 5: Hasil Wawancara Bersama Pengelola Keuangan (Bu Naning)

Hasil Wawancara Bersama Bu Naning

No. Pertanyaan Jawaban
Apakah benar bahwa | Ya, benar. Saat ini toko kami memiliki
UMKM Naga Sakti Ceramic | banyak produk yang belum laku terjual.
1 saat ini memiliki banyak | Apalagi produknya ini banyak yang
produk yang belum laku | modelnya sudah lama dan tidak semulus
terjual, khususnya pada | produk lainnya, jadi memang agak sulit
produk guci Bu? juga untuk ditawarkan ke pelanggan.
Apakah sebelumnya sudah Sebelumnya_ ka”f" su_dah perngh
: melakukan inovasi. Tapi tetap saja,
pernah dilakukan . .
: . | produknya tetap tidak laku terjual karena
pengembangan inovasi . . :
5 . | memang tidak ada yang datang juga. Jadi
produk o Yol saya merasa percuma jika melakukan
yang sudah diproduksi untuk b y K| per .J b
meningkatkan penjualan anya inovasi-inovasi  baru  yang
BU? membutuhkan banyak biaya, namun
' hasilnya juga belum tentu laku terjual.
Tentu kami sudah memiliki target pasar
Apakah produk guci ini pada_t_masing-masing jenis produk yang
... | kami jual karena pada dasarnya usaha ini
sebelumnya sudah memiliki ..
sudah dijalankan secara turun-temurun
target pasar atau memang B
3 . o dan memang sudah lama berdiri di daerah
Szl - SEEE N (el ini. Secara umum, target pasar kami pada
memiliki target pasar yang .d K i ad I’h getp lek | pads
alas? produk guci adalah para pengoleksi guci,
J i pecinta gerabah, hingga pada para
bakulan.
Berdasarkan hasil pengamatan saya
terhadap penjualan yang sudah dilakukan,
guci ini memang bukan jenis produk yang
akan dibutuhkan setiap hari. Jadi
penjualannya bisa saja naik di bulan
: Desember, tapi sangat turun di bulan
gﬂuec?g:l;an?pgiergggla;ipr;O:sl:E Januari. Itu sangat wajar karena produk
belum bisa dilakukan secara gerabah pada dasarnya awet. Jadi
4 . frekuensi pembeliannya mungkin memang
maksimal, walaupun target | .. . .
tidak secepat produk lainnya. Apalagi
pasarnya sebenarnya sudah duk . K b d
alas? produk guci punya ukuran yang besar dan
J ' harga satuannya sedikit lebih mahal
daripada produk lainnya. Salah satu
tantangan yang kami punya pada produk
guci ini juga sudah banyak yang berjamur
dan catnya mulai luntur, jadi memang agak
sulit untuk dijual.
Sejauh ini strategi yang kita gunakan masih
Apakah sudah ada strategi | sekedar pemasaran secara mulut ke mulut.
pemasaran yang diterapkan | Jadi biasanya pelanggan yang datang itu
5 | usaha ini untuk | temennya si A karena dapat rekomendasi
meningkatkan penjualan | dari dia atau mungkin pelanggan yang
Bu? memang sengaja datang ke Kasongan

untuk beli gerabah. Tapi kan penjual




Hasil Wawancara Bersama Bu Naning

No.

Pertanyaan

Jawaban

gerabah di sini ada banyak, jadi rezeki
masing-masing toko aja misal ada yang

mampir.




Lampiran 6: Hasil Wawancara Bersama Pelanggan (Bu Yani)

Hasil Wawancara Bersama Pak Slamet

No.

Pertanyaan

Jawaban

Apakah produk yang
ditawarkan UMKM
Naga Sakti Ceramic
menurut Ibu menarik?

Menarik. Produknya juga ada macam-macam,
walaupun memang yang lebih banyak dijual itu
pot bunga dan modelnya hanya itu-itu saja.
Kebetulan saya juga suka mengoleksi gerabah di
rumabh.

Apakah Ibu tertarik
untuk membeli produk
guci yang ada pada
toko ini?

Model produk gucinya menurut saya sudah
terlalu lama dan ukurannya besar sekali.
Sepertinya juga tidak bisa masuk ke bagasi mobil
saya, jadi mungkin saat ini belum tertarik.

Apakah menurut Ibu
harga yang
ditawarkan toko ini
sesuai dengan
kualitasnya?

Menurut saya, sudah sesuai. Tapi mungkin bisa
diturunkan lagi sedikit harganya atau dikasih
diskon-diskon biar bisa beli banyak. Untuk
kualitas sendiri menurut saya gerabah di
Kasongan itu bagus-bagus dan umurnya awet.

Apakah produk yang
ditawarkan toko ini
sudah memenuhi
kebutuhan Ibu?

Secara keseluruhan mungkin belum karena ada
beberapa model yang saya inginkan namun
belum dijual di toko ini. Sebenarnya memang bisa
minta custom, tapi sepertinya waktunya terlalu
lama menurut saya. Jadi rencananya mungkin
saya mau coba cari di toko yang lainnya dulu.

Apakah ada saran
yang ingin Ibu berikan
pada toko ini?

Model produk yang dijual mungkin bisa mengikuti
tren pasar yang lagi naik saat ini dengan
melakukan inovasi-inovasi baru yang mungkin
bisa menambah nilai produknya.




Lampiran 7: Kerangka Desain Kuesioner SWOT

-

KUESIONER SWOT
ANALISIS SWOT UNTUK STRATEGI PEMASARAN UKM NAGA SAKTI
CERAMIC

Penelitian ini  ditjukan untuk melakukan penyaringan akan penilaian
berdasarkan perspekiif para ahll atas fakior intemal dan eksternal dari kondisi
penjualan UMKM Naga Sakfi Ceramic. Adapun hasil darl perumusan kuesioner
ini nantinya akan digunakan untuk memberikan alternalil strategi akan
peningkatan penjuaian produk dari UMKM Naga Sakt/ Ceramic guna melengkapi
penyusunan Tugas Akhir (TA) sebagai salah salu syarat penyclesalan pendidikan
pade progam studi Teknlk Industri Universitas Alma Jaya Yogyakarta.
Berdasarkan sifal dari kuesioner ini yang bertujuan pada panelitian akademik,
maka untuk menjamin keakuralan masukan yang Bapak/ibu berikan, kami
mengharapkan Bapak/lbu berkenan mengisi data-data kuesioner ini dangan
sungguh-sungguh agar hasil yang dicapai dapal memberikan alternatit yang
mendukung para pelaku usaha UMKM Naga Sakii Ceramic.

Identitas Responden
Nama ~
Divisilbaglan :

Domisill 2

Jenis Kelamin : Pria/Wanita

Petunjuk Pengisian

Responden daminta uniuk membesikan raling pada seliap permyalaan kondisi dari
internal dan eksternal UMKM Naga Sakll Ceramic dengan memberikan tanda
centang (V) pada salah satu pilihan angka yang ada berdasarkan kelerangan di
bawah ini

Skala 1 : Sangal kurang berpengaruh /|Savept uvag Schue
Skala 2 : Kurang berpengaruh / WNB k\u‘)\o

Skata 3 i Berpengaruh | Sc'™yw
Skala 4 : Sangat berpengaruh | Cavoyd gc\\:j..
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Ponllalan Faktor Internal UMKM Naga Saktl Ceramic

No.

Faktor Kekuatan (S)

£

T

4

Faktor Kekuatan (S)

Lokasi UMKM Naga Sakti Ceramic
berada di dalam sentra industri
gerabah yang dapal menunjang
perkem

Sokt bangan penjualan Naga

UMM Naga Sakil Ceramic memilii
it esryompd ey oy W
produk pada toko ‘

UMKM Naga Sakti Ceramic memiliki
banyak variasi produk dengan
desain yang menarik, mulal dari pol.

Faktor Kelemahan (W)
m tingkat tawar menawar

oleh pe akan harga produk

UMKM Naga Sakli Ceramic sefing
keterlambatan akan

mengalami
jadwal pengiriman produk jadi pada

Penyimpanan produk dalam jangka
waklu yang lama mampu
menurunkan kualitas dan harga jual
produk

Jumiah tenaga kerja yang dimilik
terbatas sehingga mengakibatkan
banyak mnw

Strategi yang diterapkan pada
UMKM Naga Sakti Ceramic saat ini
masih lerbatas pada promosi mulut
ke mulut

S A3
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No.

Faktor Eksternal

Faktor Peluang (O)

Tingginya tingkat pengembangan
dan pembangunan bisnis usaha

kuliner, akomodasl, dan lainnya
membual kebutuhan akan produk

gerabah meningkat

Masyarakat masih memiliki daya beli
pada produk gerabah UMKM Naga
Sakti Ceramic

UMKM Naga Sakti Caramic memiliki

hubungan yang baik dengan
supplier bahan baku sebagal wujud

UMKM Naga Saktl Ceramic memiliki
hubungan yang baik dengan
petanggan

UMKM Naga Sakti Ceramic mamiliki
hubungan kerja sama bersama
beberapa bakulan gerabah yang
mengambil hasil produksi dari

| UMKM tersobut___

Faktor {1
Sentra Industri Gerabah Kasongan
memiliki banyak pengrajin dan

penjual produk gerabah yang
menjadi pesaing UMKM Naga Sakli
Ceramic

Kawasan sentra indusin gerabah
Kasongan memilikl jangkauan harga
produk yang relatif sama

Jangkauan pasar UMKM Noga Sakth
Ceramic rclatd rendah

Infotmasi penjuatan produk gerabah
belum dapat diakses secara online,
sehingga pelanggan harus datang
ke lokasi usaha untuk sekedar
methat dan membeli produk

Kompetitor memiliki banyak inovas
produk




Lampiran 8: Hasil Kuesioner R1

Identitas Responden

Nama L AR tavuna
Divisibagian | Pevwaits—
Domisili T AvANA

Jenis Ketamin : Pria\Nanita-

[ &)

Swwar
e |
Penilaian Faktor Eksternal UMKM Naga Sakti Ceramic ~ Sty Kurangy
\ Ratin 7 Sebuy,
No. Faktor Ekstornal ] } "rLI I Z Ponilalan Faktor Internal UMKM Naga Sakti Ceramic
1 2 3 A
Faktor Peluang (0) w s ll \
Tnggeys iekalpemgerbangan 7 Faktor Kekuatan .
1| kuliner, akomodas, dan lainnya Y Lokasi UMKM Naga Sakt Cerame
membuat kebutuhan akan produk 1 berada ¢ datam sentra industri
gerabah yang dapat menunjang
s bt Skt Coramc
2 UMKM Naga A
;:cum UMKM Naga Sakti Ceramic memitki
2 | area produksi sendiri yang dapat
s muﬁvmmm ’ b
supplier bahan baku sebagal wujud produk pada loko v
ncaran UMKM Naga Sakti Ceramic memitki
Naga Sakti Ceramic memiliki 3 banyak variasi produk
4 | hubungan yang balk dengan - | desain yang menarik, mulai dart pot,
vas, patung,
UMKM Sakil Ceramic memiliki 4 | Memiliki standar akan kuaitas muty
sama bersama o -—
5 | bobarapa bakulon gerabah yang UMKM mampu menerima pesanan
mengambil hasil produksi dari 5 | secara custom sesual dengan
Faktor Ancaman (T) ‘aktor
Sentra Industri Gerabah Kasongan tngkat tawar menawar
memiliki banyak pengrajin dan 1 |oleh akan harga produk
1 | penjual produk gerabah yang
menjadi pesaing UMKM Naga Sakli S UMKM Naga Sakti Ceramic sering
Kawasan senira indust gerabah 2 | jadwal penginman procuk jad pada
2 | Kasongan memiiki jangkauan harga W
produk yang relatif sama S Pmﬁnwnn;mmﬂuhw
3 Oommcm::. - o 3 menurunkan kualitas dan harga jual
Informasi gerabah -
belum dapal diakses secara onfine, Jumiah tenaga kerfa yang dimikki
4 | sshingga pelanggan harus datang v 4 | terbatas sehingga mengakibataan
ke lokas| usaha untuk sekedar banyak yang
melihat dan membeli produk Strategi yang dderapkan pada
KM Naga Sakti Ceram t
s | m o W T
Ko mutut




Lampiran 9: Hasil Kuesioner R2
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Lampiran 10: Hasil Kuesioner R3

ETENI Wanponden
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Lampiran 11: Hasil Kuesioner R4
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Lampiran 12: Hasil Kuesioner R5

S

VY buran

AN

Kompetitor memilki banyak inovast




Lampiran 13: Testimoni Pelanggan Akan

Andri

obulo
Pecima guci doerah Jojga wajib kesins, salah satu
ternpat tebalk penjuslon keramik, Pilihanmys buanyak
don kualitosnya bogus, udah langganan kesini bell guel
Hap ke Jogin walasupun cuma bell 1 ateu 2 tapi wajib
rasanyns bell karena memang ngoleksl guct & rumah

i Suka “5 Baglkan

Dwiky pratama i

sebulon ladu

Kernmiksya bagua-bogu s sampal bingung melifinga,
kebetulan Istrl suka sekall dengan heraginan kerarmk jadl
mampir bell dism sebelum pulang

i) Suka «5 Bagikan

Naga Sakti Ceramic

\ﬁ Waras Lestor)

t N ok
Jangan ngaku liburan ke Jogia kalau pulangnya gak
boawa oleh-oleh keramik dan Nagasakt Keramik, bagus
sekall untuk olehvoleh

i Suka <. Baglkan

Adit Prasetio

) Wlanan

‘
= B

& sebulin lalu

Murah, bagus dan barang berkuslitas
Budget minim lah, @

Cocok untuk

i) Suka 2 Bogikan

Testimoni Pelanggan pada Google Maps

Kunjungan Pelanggan pada UMKM Naga Sakti Ceramic



Lampiran 14: Bukti Penjualan Produk Guci

Bukti Packing Beberapa Produk Guci



