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BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

7.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian serta pembahasan mengenai strategi promosi, sesuai 

dengan tujuan penelitian maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a. Berdasarkan perhitungan BCG Matriks menggunakan data penjualan, 

Konveksi Stronger Manufacture berada pada kuadran tanda tanya. 

b. Berdasarkan analisis bauran pemasaran, alternatif solusi yang mungkin 

dilakukan adalah promosi. 

c. Hasil survei konsumen, ditemukan bahwa sebagian besar konsumen 

menggunakan media sosial yaitu Instagram. 

d. Dari hasil implementasi yang berhasil dapat dari kunjungan profil meningkat 

sebesar 2.338%. 

7.2. Saran 

Saran yang diberikan kepada penelitian selanjutnya yaitu perlu 

mempertimbangkan faktor bauran pemasaran (produk, harga dan 

tempat,promosi). Penelitian yang berfokus kepada tiga faktor selain promosi di 

UMKM Konveksi Stronger Manufacture. Selanjutnya, penelitian dilakukan 

memanfaatkan media sosial lain seperti Facebook dan TikTok untuk konten 

promosi yang digunakan, sehingga dapat memaksimalkan promosi di dalam 

UMKM Stronger Manufacture. Serta, penelitian selanjutnya dapat melakukan 

pengamatan data promosi secara berkala karena teknologi berkembang cepat. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Objek Penelitian 

 

Lampiran 2: Transkrip Wawancara dengan Pemilik 

Pertanyaan Jawaban 

Apakah terdapat 

masalah yang dihadapi 

UMKM Konveksi 

Stronger yang belum 

diselesaikan? 

Masalah pada setiap usaha pasti ada, tapi yang 

menjadi masalah untuk saat ini yaitu penurunan 

penjualan. 

Bagaimana penjualan 

UMKM Konveksi 

Stronger dalam beberapa 

saat terakhir ini, pak? 

Di tahun 2023 ini sangat menurun kalau 

dibandingkan dengan penjualan tahun-tahun 

sebelumnya, selisihnya lumayan besar, kurang lebih 

bisa sampai 10-50 juta mas. 

Kenapa terjadi 

penurunan penjualan, 

pak? 

Mungkin karena sekarang sudah banyak orang-

orang yang terjun di usaha konveksi mas, jadi 

persaingannya juga meningkat.  

Bagaimana persaingan 

dengan konveksi laih 

Menurut saya, persaingan dengan konveksi lain ini 

mempengaruhi penurunan penjualan, karena pasti 
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yang mempengaruhi 

penurunan penjualan, 

pak? 

ada persaingan harga. Pembeli juga pasti 

membandingkan harga di tempat ini dengan tempat 

lain. 

Bagaimana dengan 

promosi yang sudah 

dilakukan untuk 

meningkatkan 

penjualan? 

Kalau promosi, biasanya hanya mengunggah konten 

di instagram saja, kita juga bisa di contact lewat 

instagram kalau ada yang mau pesan, di instagram 

juga kita sudah mencantumkan nomor telepon. 

Selain itu karena saya punya toko offline yang bisa 

dikunjungi, ya biasanya  memang dari mulut ke mulut 

saja atau karena orang-orang yang lewat disini tahu 

kalau disini ada toko konveksi. Saya juga dulu 

sempat ada karyawan untuk marketingnya sekitar 4 

bulan, tapi itu juga ga berpengaruh signifikan, 

hasilnya ya begitu-begitu saja. 

Apa saja yang diposting 

lewat instagram, pak?  

Instagram seperti hanya sebagai portofolio untuk 

orang-orang yang mau beli kaos,  karena mereka 

pasti biasanya bertanya dan lihat-lihat dulu. Karena 

produk yang saya buat ini bukan produk jadi, tapi 

memang harus ada konsepnya, desainnya seperti 

apa, mau menggunakan bahan yang bagaimana, 

jadi biasanya orang akan tanya-tanya dulu, dan 

mereka bisa deal saat itu juga atau bahkan bisa 

beberapa minggu/bulan setelah mereka tanya-

tanya. Jadi di instagram juga ada postingan foto 

pembuatan kaos, jenis kaosnya, contoh-contoh kaos 

yang sudah jadi biar bisa jadi referensi untuk pembeli 

lain juga. 

Sejauh ini siapa saja 

yang menjadi pembeli 

konveksi stronger? 

Kalau yang menjadi pembeli sebenarnya 

kebanyakan dari komunitas-komunitas, ada yang 

komunitas bola, komunitas motor, komunitas mobil, 

pokoknya macam-macam karena mereka biasanya 

butuh kaos kembar dalam jumlah banyak. Lalu, 

mayoritas pembeli dari Jogja, yang dari luar Jogja 

dan luar jawa juga ada tapi ga sebanyak yang dari 

Jogja karena mungkin akan ada biaya ongkir dan 

 

 



 

57 
 

masih banyak orang di luar Jogja yang belum tau 

konveksi ini. 

Apakah ada potongan 

harga untuk pembeli, 

pak? 

Sudah ada, mas. Misalnya pembeli di pulau jawa, 

nanti akan dikasih free ongkir, kalau untuk di luar 

jawa biasanya dipotong separuh ongkir, tapi itu 

menyesuaikan jumlah yang dibeli juga. Kalau makin 

banyak, jumlah potongan harga juga makin besar. 

Untuk per kaos nya juga ada potongan harga jika 

pembeliannya lusinan, itu berbeda-beda tiap lusin. 

Apakah sudah pernah 

mencoba menggunakan 

instagram ads, pak? 

Sudah pernah menggunakan instagram ads untuk 

mencoba menjangkau lebih banyak pembeli, tapi 

memang belum sesuai ekspektasi saya. 

Apakah sudah konsisten 

menggunakan instagram 

sebagai media promosi, 

pak? 

Belum, mas. Posting ya memang kalau ingat dan lagi 

ada konten saja, kalau lagi ga ada konten ya ga bikin 

postingan, seperti misalnya ada produk yang baru 

jadi, itu bisa posting jadi konten, tapi itu juga ga 

semua produk yang dipost dan juga hanya sekedar 

posting foto produk, bisa juga foto yang sudah lama 

yang dipost. Jadi memang instagramnya belum aktif 

posting. 

Menurut bapak, aspek 

apa yang bisa 

ditingkatkan dari usaha 

bapak untuk mengatasi 

permasalahan tersebut? 

Saya rasa kalau instagramnya sudah aktif, terus 

dikelolanya tepat dan konsisten, sebenarnya bisa 

memperluas pasar dan bisa lebih menarik minat 

pembeli karena informasi-informasi yang diperlukan 

sudah ada. Nanti orang-orang juga pasti bisa 

langsung tahu kalau ada hal baru, misalnya kalau 

memang lagi ada promo potongan harga, ada warna 

kain yang baru, atau jenis sablonan baru. Kalau 

instagramnya sudah aktif pasti akan ada beberapa 

pembeli yang tertarik untuk pesan, jadi saya juga ga 

akan kalah cepat  sama toko konveksi lain. Jadi 

memang mungkin lebih ke arah instagramnya saja 

diperbaiki, karena sejauh ini juga saya jarang yang 

komplain masalah kualitas produk. 
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Lampiran 3. Surat Keterangan  
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Lampiran 4. Hasil Turnitin 

 

Lampiran 5. Link Survey Online (Kuesioner) 

https://forms.gle/C9D8JpxjnUZri7Ai8 
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