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KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Penelitian ini mengungkapkan bahwa PT. Timboel sebagai
perusahaan yang berfokus pada kerajinan seni memiliki kontribusi besar
terhadap industri kreatif nasional. Model pemasaran yang diterapkan PT.
Timboel secara keseluruhan didominasi menggunakan pemasaran
kovensional dan sebagian pemasaran online sebagai pendukung dalam
pemasaran kerajinan seni. Pola pemasaran menunjukkan bahwa perusahaan
lebih mengandalkan interaksi langsung sebagai sarana utama untuk
memasarkan serta memperkenalkan produk dihadapan konsumen. Hal ini
terbukti efektif dalam-meémbangim=kepercayaan pasar terutama melalui
mekanisme word/of mouth yang berkembang secara alami dan hubungan
pelanggan. Rekomendasi dariaword 'of moutiimenjadi saluran promosi yang
sangat berpengaruh karepa /didasarkan pada/pengalaman nyata pelanggan
yang telah mexasakan langsung nilai aptigiik dan kualitas karya yang
dihasilkan oleh PT:Timboet.

Dalam kerangka™baurap™pémasaran 7P, keunggulan utama
perusahaan teridentifikasi pada diferensiasi produk yang memiliki nilai
artistik tinggi, kualitas layanan personal yang diberikan (people), serta
proses pemasaran yang berbasis pada relasi jangka panjang (process). Selain
itu, keberadaan bukti fisik (physical evidence) berupa galeri dan
keikutsertaan dalam pameran berperan penting dalam memperkuat persepsi
profesionalitas dan kredibilitas perusahaan dalam menjaga eksistensi.
Kinerja pemasaran perusahaan belum didukung oleh pemasaran digital yang
terstruktur dan terencana secara sistematis. Keterbatasan dalam
pemanfaatan media digital, pengelolaan konten daring menyebabkan
jangkauan pasar dan daya saing perusahaan di tingkat global belum optimal.
Temuan utama penelitian ini menunjukkan bahwa permasalahan utama PT.

Timboel tidak terletak pada kualitas produk melainkan pada keterbatasan
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kapasitas dalam mengadaptasi pola pemasaran modern berbasis digital.
Kondisi ini menempatkan perusahaan dalam posisi yang kuat secara artistik
namun memerlukan penguatan pada aspek bisnis sehingga membutuhkan
pembaruan strategi agar dapat bertahan dan berkembang secara

berkelanjutan di tengah dinamika persaingan global.
B. Saran

PT. Timboel disarankan untuk memperkuat model pemasaran yang
lebih adaptif terhadap perkembangan teknologi melalui pemanfaatan media
digital secara terintegrasi. Perusahaan perlu mengembangkan sistem
pemasaran berbasis digital yang terstruktur meliputi pengelolaan media
sosial secara profesional, serta optimalisasi situs web sebagai sarana
promosi yang lebih luas_dan terokur. Selain itu, penting bagi perusahaan
untuk meningkatkan kemampuén gtaf dalam bidang pemasaran digital agar
cangkupan penasaran [ebilifuas, berkembang dan informasi lebih mudah
didapatkan calon pembeli.

Penelitian i memiliki‘sgjumlah Keterbatasan yang perlu menjadi
perhatian bagi penclitian=selanfutaya /ferhadap ruang lingkup penelitian
hanya berfokus pada satu=gbjek studi-PT. Timboel sehingga temuan yang
dihasilkan belum dapat digeneralisasi untuk seluruh industri kerajinan atau
industri kreatif serupa. Penggunaan pendekatan kualitatif dengan sumber
data utama berupa wawancara dan observasi membuat hasil temuan sangat
bergantung pada subjektivitas informan dan penafsiran peneliti. Penelitian
ini belum secara mendalam mengukur dampak kuantitatif dari model
pemasaran terhadap peningkatan penjualan atau ekspansi pasar
internasional.

Sebagai tindak lanjut dari temuan dan keterbatasan di atas penelitian
selanjutnya disarankan untuk melibatkan lebih banyak objek penelitian,
menggunakan pendekatan metode campuran mixed methods serta
mengintegrasikan data kuantitatif seperti pertumbuhan penjualan, trafik

digital, dan kinerja media sosial agar diperoleh gambaran yang lebih
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komprehensif dan objektif mengenai efektivitas pemasaran dalam industri

kreatif.
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