BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian, kesimpulan yang dapat peneliti ambil adalah
sebagai berikut:

1. Produk-produk yang dipasarkan seperti peralatan dapur (kendil, kuali,
pengaron, dan dandang), namun saat ini beraneka ragam jenis keramik
dapat dijumpai di setiap galeri di Kasongan. Selain keanekaragaman
bentuk yang semakin berkembang, kualitas produknya juga semakin
meningkat. Jika sebelumnya produk gerabah hanya dijual ‘abangan’, tanpa
dicat maka saat ini produk-produk gerabah yang ditawarkan sudah tersedia
dengan aneka macam corak dan warna. Bahkan, saat ini pembeli dapat
memesan bentuk gerabah yang di inginkan sesuai dengan selera.

2. Berdasarkan penganalisaan dari faktor internal dan eksternal melalui
matrik 1-E, maka strategi bersaing yang harus dilakukan kedepan adalah
growth strtegy. Strategi pertumbuhan (growth strtegy) didesain untuk
mencapai pertumbuhan, baik dalam penjualan aset, profit atau kombinsai
dari ketiganya. Hal ini dapat dicapai dengan cara menurunkan harga,
mengembangkan produk baru, menambah kualitas produk atau jasa, atau
meningkatkan akses ke pasar yang lebih luas.

3. Kegiatan pemasaran kerajinan gerabah dilakukan tidak hanya oleh pemilik
usaha akan tetapi pemerintah daerah Kabupaten Bantul ikut serta

memasarkan produk asli Bantul ini. Pemasaran dilakukan dengan pameran
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disejumlah tempat tidak hanya di Yogyakarta. Selain dengan pameran,
pamasaran juga dilakukan dengan membuat brosur dan pamflet yang
dipasang dipinggir-pinggir jalan. Seiring dengan perkembangan teknologi
kegiatan pemasaran juga dilakukan dengan media elektronik internet
sehingga masyarakat mancanegara menjadi tahu kerajinan gerabah di
Kasongan ini.

. Kelebihan Produk Gerabah Kasongan yaitu mampu bersaing di pasar ekspor
karena punya ciri khas dalam desainnya. Produk Kasongan unik karena dibuat
manual dengan Kreativitas tinggi. Ciri itu membedakan gerabah Kasongan
dengan guci dari China yang dibuat massal menggunakan mesin. Letak lokasi
sentra gerabah sangat strategis sebagai obyek wisata sehingga dapat
menghasilkan devisa yang potensial bagi daerah. Kelemahan yang
dirasakan selama ini yaitu pengusaha di Kasongan berusaha sendiri-sendiri.
Mereka mengekspor sendiri hasil kerajinan mereka melalui jasa kargo dan
terdapat persaingan yang cukup ketat antara pengusaha. Masalah lain yang
dihadapi oleh perajin adalah ketergantungan pemasaran produk melalui
sistem order/pemesanan. Dalam proses ekspor, pengusaha juga kerap
memiliki hambatan, seperti pungutan biaya, kurangnya kemampuan dalam

mengakses informasi pasar di dalam dan luar negeri.
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B. Saran
Dengan melihat hasil analisis SWOT yang menunjukkan posisi industri
gerabah di Kasongan berada pada kuadran lima, maka penulis dapat
memberikan saran sebagai berikut:

1. Strategi pertumbuhan (growth strtegy) didesin untuk mencapai
pertumbuhan, baik dalm penjualan asset, profit atau kombinsai dari
ketiganya. Hal ini dapat dicapai dengan cara menurunkan harga,
mengembangkan produk baru, menambah kualitas produk atau jasa, atau
meningkatkan akses ke pasar yang lebih luas.

2. Untuk mendukung strategi tersebut, kualitas Sumber Daya Manusia
terutama pada bagian pemasaran agar lebih ditingkatkan lagi baik dalam
pengetahuan pada bidang tersebut maupun kemampuan dan
keterampilannya.

3. Dalam menghadapi persaingan, sebaiknya perusahaan harus lebih
menekankan pada penerapan strategi pemasaran yang digunakan untuk
lebih meningkatkan penjualan produknya. Hal ini dapat dilakukan dengan
cara mempromosikan keunggulan produk-produk baru yang akan

dipasarkan dengan menggunakan alat- alat promosi yang lebih banyak.
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