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BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

7.1. Kesimpulan 

Kesimpulan yang dapat dihasilkan dari penelitian ini adalah solusi penyelesaian 

permasalahan pada faktor produk dalam diagram tulang ikan yang diambil dari 

strategi SWOT adalah menggunakan direct selling untuk memastikan 

ketertarikan dan tindak lanjut customer sekaligus membawakan sampel supaya 

customer bisa menilai langsung kualitas produk dari Naruna. Solusi penyelesaian 

permasalahan pada faktor tempat dalam diagram tulang ikan yang diambil dari 

strategi SWOT adalah memilih Bali sebagai lokasi direct selling karena 

merupakan target kunjungan wisatawan, baik lokal maupun mancanegara, serta 

terdapat banyak wisata kuliner ekslusif, seperti kafe, bistro, dan klub yang dapat 

dijadikan sebagai customer Naruna Ceramic Studio. Solusi penyelesaian faktor 

harga adalah memanfaatkan persaingan harga produk Naruna yang jauh lebih 

murah bahkan sampai selisih harga Rp36.000,00 dibandingkan dengan harga 

kompetitor berpeluang menarik customer untuk beralih ke produk keramik batik 

kawung Naruna. Solusi penyelesaian faktor promosi adalah memberikan 

potongan harga sampai 30% berdasarkan pemesanan dengan kuantitas 

pembelian minimal empat lusin sehingga customer menganggap produk Naruna 

lebih cocok untuk diambil dibandingkan dengan produk milik kompetitor. Produk 

tableware yang memiliki prospektus tinggi untuk dijual di area Bali adalah produk 

cangkir dengan 313 customer memiliki prospek kebutuhan mengenai 

penggunaan cangkir sebagai sarana penyajian minuman yang disediakan. 

Segmentasi customer yang dapat menyerap produk Naruna di lokasi direct 

selling adalah segmentasi customer yang memiliki Bistro dengan jumlah 116 

customer dari 326 customer prospektus, ditambah dengan fakta bahwa bistro 

mampu menyerap produk cangkir dikarenakan sektor andalan utama dari bistro 

tersebut adalah penjualan minuman seperti kopi, teh, dan minuman variasi 

lainnya. Area di Bali yang tepat untuk direct selling adalah area Canggu–Batu 

Mejan dengan persentase akumulasi kegiatan direct selling sebesar 69%. 

Metode yang dipilih stakeholder melalui FGD untuk memasarkan produk keramik 

batik kawung Naruna Ceramic Studio adalah metode direct selling dengan area 

Bali, variasi single level marketing dengan penanggung jawab Pak Yustinus 

Hendro sebagai sole agent atau agen tunggal. 
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7.2. Saran 

Saran yang dapat diberikan dari penelitian ini kepada pembaca, stakeholder 

penelitian, dan seluruh civitas Naruna Ceramic Studio adalah Naruna Ceramic 

Studio disarankan untuk memanfaatkan kesempatan pemasaran yang terdapat di 

Bali karena tingginya antusiasme customer yang terdapat di Bali. Selain itu, 

Naruna Ceramic Studio disarankan untuk memfokuskan kegiatan direct selling 

pada area Canggu, Ubud, dan Benoa dikarenakan nilai akumulasi persentase 

kegiatan direct selling tertinggi berada pada lokasi tersebut.  
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Foto Kegiatan di Lokasi Sanur 

 

Lampiran 2. Foto Kegiatan di Lokasi Seminyak 

 

Lampiran 3. Foto Kegiatan di Lokasi Ubud-Sukawati 
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Lampiran 4. Foto Kegiatan di Lokasi Pantai Melasti Ungasan  

 

Lampiran 5. Foto Kegiatan Pengenalan Produk bersama Bistro Owner 

 

Lampiran 6. Foto Kegiatan di Lokasi Canggu 
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Lampiran 7. Foto Kegiatan Approaching di Kafe 

 

Lampiran 8. Foto Kegiatan di Lokasi Denpasar 
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Lampiran 9. Foto Kegiatan Pengecekan Prospektus Customer 

 

Lampiran 10. Foto Piring Keramik Batik Kawung yang Dijadikan Sampel 

Pengenalan Produk 
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Lampiran 11. Foto Kegiatan di Restoran Cerita Manisan Ubud 

 

Lampiran 12. Foto Persiapan Pengenalan Produk  
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Lampiran 13. Foto Approaching di area Benoa 
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Lampiran 14. Link Hasil Data Area Seminyak-Batu Belig 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1KVPhaBOyQp2a59jQ8Yj0h0dnid2LcJh

Q/edit?usp=sharing&ouid=117096251195462955120&rtpof=true&sd=true 

Lampiran 15. Link Hasil Data Area Denpasar-Sanur 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Fxu7L83m1qDUM84fvsrQN3iwEjaxeR

LEy/edit?usp=sharing&ouid=117096251195462955120&rtpof=true&sd=true 

Lampiran 16. Link Hasil Data Area Canggu-Batu Mejan 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ur-

I838mPXc8Xplvix2cUdQ6JR74Qe1x/edit?usp=sharing&ouid=117096251195462

955120&rtpof=true&sd=true 

Lampiran 17. Link Hasil Data Area Benoa-Jimbaran 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1VrajJArCXXr7olMzkeWhXrQrgLsd-

Q7b/edit?usp=sharing&ouid=117096251195462955120&rtpof=true&sd=true 

Lampiran 18. Link Hasil Data Area Ubud-Sukawati 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ym7UYhWnusl9blGLd8VTCwIYAabK9

VBl/edit?usp=sharing&ouid=117096251195462955120&rtpof=true&sd=true 

Lampiran 19. Link Hasil Data Area Kuta-Legian 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/13DbqEFO8Fehoy1J75CqEaf1NokzfwQ

mM/edit?usp=sharing&ouid=117096251195462955120&rtpof=true&sd=true 
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Lampiran 20. Tabel Data Akumulasi Aktivitias Media Sosial, Marketplace, 

dan Akumulasi Penjualan dari Februari 2021 sampai dengan Januari 2022 

Bulan Tahun Akumulasi 

Komentar 

Penjualan 

Feb 2021 52 75 

Mar 2021 83 4252 

Apr 2021 41 804 

May 2021 44 647 

Jun 2021 71 789 

Jul 2021 84 599 

Aug 2021 96 274 

Sep 2021 290 3861 

Oct 2021 78 325 

Nov 2021 115 1080 

Des 2021 83 210 

Jan 2022 18 142 

Lampiran 21. Hasil Penghitungan Korelasi antara Data Aktivitas di Media 

Sosial, Marketplace, dan Hasil Penjualan 

𝑅𝑢𝑚𝑢𝑠 𝑈𝑗𝑖 𝑇 = 𝑟 × √
𝑛−2

1−𝑟2     

𝑟 =  
∑ 𝑋𝑌− 

∑ 𝑋.∑ 𝑌

𝑛

√[∑ 𝑋2−
(∑ 𝑋)2

𝑛
].[∑ 𝑌2−

(∑ 𝑌)2

𝑛
]

    

Keterangan: 

n = jumlah data per variabel 

x = data yang berada di variabel x 

y = data yang berada di variabel y 

r = nilai korelasi 

𝑟 =  
∑ 𝑋𝑌 −  

∑ 𝑋 . ∑ 𝑌
𝑛

√[∑ 𝑋2 −
(∑ 𝑋)2

𝑛 ] . [∑ 𝑌2 −
(∑ 𝑌)2

𝑛 ]
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𝑟 =  
1.840.113 −  

1.055 × 13.058 
12

√[145.145 −
1.113.025

12 ] . [36.450.162 −
170.511.364

12 ]

 

𝑟 =  
692.097,1667

√52.392,91667 × 22.240.881,67
 

𝑟 =  0,641142821 

Hasil perhitungan R kemudian dikategorikan dengan penilaian berikut: 

a. Jika hasil R < 0,4, maka korelasi antar kedua variabel dapat dinyatakan 

lemah 

b. Jika hasil R di antara 0,4 – 0,8, maka korelasi antar kedua variabel dapat 

dinyatakan sedang. 

c. Jika hasil R >0,8, maka korelasi antar kedua variabel dapat dinyatakan kuat. 

Hasil penghitungan R adalah 0,64, berarti R berada pada kriteria antara 0,4 

sampai dengan 0,8. Maka keterkaitan data yang terdapat pada kedua data 

tersebut adalah sedang. 

𝑇 =  0,641142821 × √
12 − 2

1 − 0,6411428212
 

𝑇 =  1,985363307 

Kemudian, hasil T perhitungan dibandingkan dengan T tabel.  

Cara mencari T tabel = TINV (0.05,150)  

Hasil dari T hitung kemudian dibandingkan dengan beberapa persyaratan 

berikut. 

a. H0: Tidak ada korelasi antara interaksi dan penjualan 

b. H1: Ada korelasi antara interaksi dan penjualan 

c. Jika T Hitung lebih besar dari T Tabel, maka keputusan H0 ditolak. 

𝑇 ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 >< 𝑇 𝑇𝑎𝑏𝑒𝑙 

1.985363307 > 1.975905331 

𝑇 ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑇 𝑇𝑎𝑏𝑒𝑙 

Jadi, H0 pada T tersebut ditolak. 
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𝐻𝑢𝑏𝑢𝑛𝑔𝑎𝑛 𝑃𝑒𝑟𝑤𝑎𝑘𝑖𝑙𝑎𝑛 𝐷𝑎𝑡𝑎 =  𝑅2    

𝐻𝑢𝑏𝑢𝑛𝑔𝑎𝑛 𝑃𝑒𝑟𝑤𝑎𝑘𝑖𝑙𝑎𝑛 𝐷𝑎𝑡𝑎 =  0,64112 

𝐻𝑢𝑏𝑢𝑛𝑔𝑎𝑛 𝑃𝑒𝑟𝑤𝑎𝑘𝑖𝑙𝑎𝑛 𝐷𝑎𝑡𝑎 =  0,411 

Hasil penghitungan R kuadrat menunjukkan bahwa hanya 41% data dari variabel 

bebas yang mampu menjelaskan data di variabel terikat.  

Lampiran 22. Scatterplot Hasil Penentuan Korelasi antara Variabel Aktivitas 

Kegiatan di Media Sosial Perusahaan dan Hasil Penjualan 
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Lampiran 23. Surat Keterangan Penelitian 
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