BAB IV

PENUTUP
A. Kesimpulan

Kaloka Pottery merupakan salah satu UMKM yang berbentuk CV
dan banyak diminati oleh para pengguna produk gerabah dilihat dari jumlah
pengikut di akun Instagram Kaloka. Berdasarkan hasil penelitian dapat
disimpulkan bahwa manajemen pemasaran produk dan jasa di Kaloka
Pottery merupakan suatu hal yang perlu diperhatikan, karena manajemen
pemasaran merupakan kebutuhan dasar setiap organisasi. Kaloka Pottery
telah mampu membuatimanajemen yang baik serta menerapkan manajemen
sesuai dengan’ kinerja dari setiap jabatan dalam CV Kaloka Pottery
Yogyakarta. Kaloka Pottery memahami pentingnya manajemen pemasaran
produk dan jasa. Analisis data dilakukan terhadap Kaloka Pottery dengan
bauran  pemasaran 4P+3P yang digunakan untuk mengetahui praktik
pemasaran yang telah diterapkan oleh Kaloka Pottery. E-marketing dalam
teori yang digunakan untuk analisis data di Kaloka Pottery, menggunakan
e-marketing earned media.

Bauran pemasaran4P+3P yang digunakan sebagai unsur pemasaran
Kaloka Pottery di- Yogyakarta yaitu produk, harga, promosi, saluran
distribusi atau tempat, orang, proses, dan-bukti fisik. Produk yang mereka
hasilkan lebih mengutamakan pada kualitas produk, selanjutnya didukung
dengan pengemasan yang menarik pada produk di Studio Kaloka Pottery.
Harga yang ditawarkan Kaloka Pottery terhitung terjangkau untuk pembeli
dan masih terjangkau untuk diperjualbelikan di masyarakat luas. Harga
produk Kaloka cinderung bervariasi tergantung dari kerumitan produk dan
desain produk yang ditawarkan. Saluran pendistribusian produk Kaloka
melalui internet dan penjualan yang ditawarkan melalui berbagai akun
media sosial seperti facebook, Instagram, dan lain-lain membuahkan hasil
untuk menarik pembeli sebagai pelanggan yang berkelanjutan. Saluran

distribusi melalui e-commerce tidak begitu efisien dan cinderung rumit
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dalam pengelolaan manajemen promosi serta penjualan produk Kaloka,
oleh sebab itu Kaloka memilih Instagram sebagai media yang paling efisien
dan efektif sebagai saluran distribusi barang atau jasa yang ditawarkan
melalui sistem online. Proses promosi di Instagram sangat efisien dan
mudah dengan pengalaman Kaloka Pottery, menggunakan Instagram
sebagai media promosi sangat memudahkan dalam promosi produk.
Promosi produk Kaloka dilakukan dengan cara yang berfariasi sesuai
dengan tema dan dengan siapa Kaloka Pottery bekerjasama dalam promosi
produk tersebut. Orang-orang yang terlibat dalam manajemen Kaloka
Pottery bekerjasama untuk membangun akun instagram yang kompetitif dan
konsisten terhadap penjualan di media sosial Instagram. Foto Produk sangat
berperan penting dalam penjualan.dan sistem promosi produk Kaloka.
Kaloka memberikan-estetika yang terdapat pada kemasan serta foto yang
diunggah di’ Instagram sehingga para pengikut instagram dapat dengan
mudah memberi tanda suka-dalam fote produk yang telah diunggah.
Komentar juga sangat mempengaruhi terhadap sistem di instagram yang
memungkinkan banyaknya pengikut akun Kaloka dapat melihat ulasan yang
telah ditulis oleh parapengikut akun Instagram Kaloka.

Kaloka Pottery berhasil meraih penghargaan sebagai salah satu akun
bisnis yang-.mewakili Indonesia 'di Asia yang -diliput langsung oleh
Instagram dalam laman resmi Instagtam. Hashtag dalam perkembangan
promosi dan arroba yang digunankan oleh Kaloka Pottery membawa
dampak besar untuk meraih banyaknya pengikut sebagai bentuk promosi
melalui e-marketing atau pemasaran elektronik. Feeds Instagram Kaloka
juga membawa dampak besar bagi para pengikut akun Kaloka Pottery.
Keindahan dan kerapian dalam tampilan seluruh foto yang tertata di
halaman muka instagram mempengaruhi berapa lama para pengunjung
melihat dan memberikan interaksi terhadap unggahan foto yang telah
diunggah oleh akun Kaloka Pottery. Hal tersebut merupakan cara Kaloka
untuk mengatur dan mengelola foto produk yang dipromosikan melalui
Instagram. Estetika keselarasan warna dan komposisi dalam segi fotografi

membuat feeds di akun Kaloka Pottery memiliki nilai tambah dan
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memberikan kenyamanan bagi para pengguna instagram untuk menikmati

hasil unggahan yang telah di unggah oleh Kaloka Pottery.

. Saran

E-marketing earned media menjadi salah satu modal untuk Kaloka
Poterry memasarkan produk yang dijual. Hal tersebut memungkinkan
adalanya nilai promosi yang terkait dengan pemberian diskon, hadiah dan
event yang dapat dilakukan oleh Kaloka Poterry untuk menambah jumlah
pelanggan baru. Selain media Instagram Kaloka Pottery juga harus
meningkatkan kualitas penjualan serta manajemen dalam pengelolaan e-
commerce agar pembeli dapat dengan mudah mengakses serta melakukan
pembayaran via online dan transfer.dengan aplikasi yang telah disediakan
oleh e-commrece-yang tersedia.di Indonesia.-Kaloka Pottery juga dapat
bekerjasama dengan lembaga atau kelompok maupun komunitas yang lebih
luas untuk berkolaborasi dalam membuat produk baru.

Selain itu, perlu adanya penelitian lebih lanjut karena penelitian ini
hanya berfokus kepada sistem penjualan melalui e-marketing atau sistem
penjualan online di Instagram maupun penggunaan Internet. Penelitian ini
menggunakan pendukung penelitian 'melalui ‘wawancara online dan
wawancara langsung, \ dengan-pendekatan kualitatif deskriptif. Sistem
penjualan malalui pemasaran elektronik akan lebih luas jika dikaji lebih
dalam dan memberikan pengetahuan yang.luas untuk masyarakat yang
memiliki bisnis online terutama-UMKM di Indonesia sebagai pengguna

pemula media sosial.
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