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INTISARI 

Pengaplikasian produk keramik dengan perpaduan motif meningkatkan nilai jual 
produk yang menjadi pendukung strategi pemasaran. Salah satu contohnya 
adalah produk tableware pada Naruna Ceramic Studio yang menggunakan motif 
batik kawung. Saat ini, Naruna Ceramic Studio belum menemukan metode yang 
cocok untuk perluasan pasar. Terdapat kendala pada kelengkapan data 
penjualan, sehingga Naruna Ceramic Studio kesulitan untuk menentukan 
prospektus customer untuk membeli produk. 

Penyelesaian masalah strategi pemasaran produk keramik batik kawung dapat 
dilakukan dengan analisis metode direct selling dan digital marketing. Dari kedua 
metode yang ditawarkan sebagai alternatif solusi, metode yang terpilih digunakan 
sebagai acuan atau langkah awal dalam kegiatan pemasaran produk batik 
kawung. Metode yang dilakukan menggunakan data jumlah customer pada area 
pemasaran yang kemudian dianalisis sehingga menghasilkan data prospek 
target area pemasaran. 

Penelitian ini menghasilkan luaran: metode pemasaran direct selling dengan sole 
agent, segmentasi customer berupa pemilik bistro, produk prospektus berupa 
cangkir, area Canggu sebagai area pemasaran yang tepat, dan strategi 
pemasaran produk tableware batik kawung. 

Kata Kunci: sole agent, tableware batik kawung, segmentasi customer, produk 
prospektus. 

  


