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BAB 8 

KESIMPULAN DAN SARAN 

8.1. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian Tugas Akhir yang telah dilakukan pada object UMKM 

Kajengjawi dalam pemasaran daun pintu motif ukir, maka dapat ditarik kesimpulan: 

a. Faktor tim sales yang kurang handal dalam pengelolaan media sosial sebagai 

media promosi daun pintu motif ukir menyebabkan terjadinya keadaan loss 

opportunities. 

b. Solusi dalam permasalahan loss opportunities yakni dengan menggunakan 

strategi pemasaran berbasis digital atau dengan menggunakan media sosial 

dengan platform Instagram.. 

c. Implementasi strategi pemasaran berbasis digital dengan menggunakan 

media sosial dengan platform Instagram terbukti mampu menjangkau buyer 

baru dan meningkatkan perolehan penjualan sebesar 58% pada periode Juni 

2024, dari rata-rata penjualan periode sebelumnya. 

d. Implementasi Social Media Marketing dengan menggunakan media sosial 

dengan platform Instagram merupakan solusi yang berkesinambungan 

dikarenakan sales telah memperoleh pelatihan perancangan dan pengelolaan 

konten promosi selama proses penelitian. 

8.2. Saran 

Setelah dilakukan seluruh rangkaian observasi, pengumpulan data, analisis, 

hingga implementasi, maka saran yang dapat diberikan terhadap objek penelitian 

UMKM Kajengjawi adalah terus menggunakan strategi promosi berbasis digital 

dengan membuat konten promosi dan meng-upload ke platform Instagram secara 

masif dan terukur, apabila memungkinkan juga dapat merambah ke platform 

media sosial lain seperti Tiktok, Facebook, atau Twitter (X) untuk meningkatkan 

perolehan penjualan daun pintu motif ukir. 
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Lampiran 6. Transkrip Wawancara dengan Owner 

Pertanyaan Jawaban 

Selamat siang pak, kalau boleh 

tau Kajengjawi berdiri sejak 

kapan ya?, lalu disini 

memproduksi apa saja ya Pak? 

Jadi pada awalnya itu saya mempunyai lahan 

kosong di daerah Kalasan, kemudian saya 

bangun rumah Joglo sederhana itu 2019 awal 

ya, jadinya belum pandemi. Tidak tahunya 

beberapa saat kemudian terjadi pandemi 

setelah dua tahun kok pandeminya belum 

selesai, sedangkan tabungan saya sudah 

mulai banyak terpakai. Kebetulan pada Tahun 

2021 itu PPKM sudah mulai longgar, Puji 

Tuhan karena saya kebetulan juga 

berpengalaman di dunia perkayuan, dan saya 

juga berniat untuk mempunyai bisnis furniture 

kecil-kecilan akhirnya saya mulai itu 

Kajengjawi. 

Disini memproduksi beragam pesanan 

konsumen, kami pernah diminta untuk 

membuat Kereta Kencana oleh Pakualaman, 

namun seiring berjalannya waktu kami lebih 

sering mendapat pesanan daun pintu. 

Untuk Kajengjawi sendiri Pak, 

disini memiliki berapa 

karyawan ya? Kemudian disini 

menggunakan mesin apa saja 

ya untuk menunjang produksi? 

Untuk Kajengjawi sendiri saat ini 

mempekerjakan dua orang Pengerajin, dan 

satu orang Sales yang merupakan kerabat 

saya sendiri. Kemudian untuk mesin disini 

belum terlalu banyak ya, baru Gergaji mesin, 

Chain Saw, perangkat laminating, dan mesin 

oven atau pengering kayu. Dengan fasilitas 

yang ada kalau untuk daun pintu ukuran 70cm 

kalau 4 unit/minggu masih kekejar lah. 

Kalau dari bidang lain apakah 

ada kendala yang dialami ya 

pak? 

Kalau permasalahan mungkin dari eksternal 

ya, jadi konsumen itu sering kali gagal atau 

tidak jadi memesan dengan kami itu karena 

kendala desain, jadi mereka (konsumen) 
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seringkali bingung ingin membuat pintu tapi 

belum tahu akan dibuat dengan desain seperti 

apa. Solusinya kami carikan di Internet tuh, 

tetapi kalau dari internet biasanya desainnya 

tidak lengkap, kalau bahasanya anak teknik 

itu view-nya hanya satu pandangan saja. 

Kemudian ukurannya tidak tersedia. Jadinya 

kita sering gagal closing dari permasalahan 

tersebut. 

Oh apakah belum ada katalog 

produk Pak? 

Belum ada, kita seringnya pakai desain dari 

konsumen. 

Kenapa tidak dibikin katalog 

pak? 

Iya untuk pembuatan katalog perlu budget 

tambahan mas.  

Untuk penjualan pintu seperti 

apa pak? 

Untuk penjualan pintu jujur kita mengalami 

penurunan ya mas, dalam sebulan itu kita 

biasanya bisa menjual 1-4 unit Pintu, namun 

saat ini kita mulai kesulitan mendapat orderan. 

Mungkin pemain pintu (kompetitor) semakin 

bertambah ya saat ini, bahkan ya mas 

terkadang itu kita tidak dapat pesanan dalam 

satu bulan. Mungkin nanti saya kirimkan saja 

data penjualan kami ke sampean. 

Kalau untuk produk lain 

bagaimana pak? 

Untuk produk selain pintu kita sudah tidak 

terima orderan ya, karena memang bukan 

keahlian kita. 

Kalau saya lihat permasalahan 

bapak berarti ada di penjualan 

nggih? 

Betul mas, kurang lebihnya seperti itu. 

Kalau boleh tau bagaimana 

bapak memasarkan produk 

bapak? 

Saya biasa mengenawarkannya ke grup-grup 

Whatsapp sih mas, kadang kepada kenalan 

atau kerabat saya gitu. 

Kalau dari bapak sendiri kira-

kira penjualan daun pintu perlu 

ditingkatkan berapa persen ya, 

Wah, mungkin kalau dari saya 30% sudah 

cukup ya mas. Yang penting sih usaha saya 

tetap berjalan aja sih mas. 
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agar bisnis bapak kembali 

normal lagi? 

 

Lampiran 7. Transkrip Wawancara dengan Sales 

Pertanyaan Jawaban 

Selamat siang mas, saya tadi 

sudah ngobrol-ngobrol dengan 

Pak Dono (Owner) kata beliau 

Kajengjawi penjualannya 

menurun ya mas? 

Iya mas, beberapa bulan ini kami kesulitan 

untuk mencari buyer baru, alhasil 

konsumennya mulai sepi. 

Kok bisa mas, memangnya 

cara mencari konsumennya 

seperti apa? 

Biasanya saya kenalkan lewat kerabat saya 

sih mas, saya waktu itu coba buatkan akun 

instagram, terus saya belikan followers 

harapannya promosi lewat instagram bisa 

dilirik, ternyata tidak begitu ramai mas. 

Oh.. Kalau boleh tahu 

bagaimana cara mas 

mengelola instagramnya? 

Ya sebenarnya saya juga tidak begitu paham 

mengelolanya sih mas, tapi saya unggah 

postingan aja, namun karena sepi sekarang 

Instagramnya sudah tidak digunakan lagi 

mas. 

Kalau konsumen ada yang 

loyal tidak ya mas? 

Ada sih mas, tapi kebanyakan mereka 

(konsumen) tidak repeat order. 

Kok bisa ya mas, bukannya 

mas mempunyai kontak buyer 

mas yang lama? 

Kontaknya masih saya pegang sih mas, jadi 

nya saya bisa pamerkan lewat story 

Whatsapp. Tapi tetap tidak ada yang repeat 

order. 

Kira-kira kenapa ya mas kok 

konsumen jarang kembali? 

Mungkin karena adanya kompetitor mungkin 

ya mas, disini juga kurangnya belum memiliki 

katalog sih mas, barangkali kalau mas bisa 

mencarikan katalog boleh banget itu mas. 
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Lampiran 8. Transkrip Wawancara dengan Konsumen 

Pertanyaan Jawaban 

Selamat siang mas Erik, 

bisakah diceritakan bagaimana 

pengalaman anda ketika 

menjadi konsumen Pak Dono? 

Saya awalnya mengenal Pak Dono setelah 

tau dari teman saya, waktu itu saya sedang 

ada proyek renovasi Masjid di Klaten. Jadi 

saya perlu membeli pintu buat gantiin yang 

lama karena sudah rapuh juga dimakan rayap. 

Nah itu bagaimana prosesnya 

sampai bisa order pintu pak? 

Jadi saya dikasih kontaknya Pak Dono, terus 

saya hubungi. Saya juga beberapa kali main 

ke Showroom dan rumahnya Pak Dono. 

Ketika order ada mengalami 

kendala tidak pak? 

Saya mengalami kendala ketika mau 

menentukan desain, jadi waktu itu saya sudah 

ngasih ukuran ke Pak Dono, terus saya minta 

Pak Dono carikan desain yang sesuai, yang 

penting warnanya tidak terlalu gelap dan ada 

unsur islaminya, karena buat dipasang di 

Masjid. Nah.. disitu Pak Dono beberapa kali 

menawarkan desain tapi tidak ada yang 

cocok. Akhirnya setelah beberapa hari baru 

dapat desain yang cocok. 

Lama juga ya pak, emangnya 

tidak disediakan katalog buat 

gambaran untuk menentukan 

desainnya pak? 

Nah iya kebetulan kan saya tau Pak Dono itu 

baru membuka usahanya, jadinya belum 

punya katalog. 

Kemudian ada kendala lain 

tidak pak yang bapak rasakan 

selama menjadi konsumennya 

Pak Dono? 

Ada, kebetulan saya itu ada mungkin 2-3 kali 

datang ke Showroomnya Pak Dono, pas 

pertama kali saya OTW itu saya keblasuk 

entah dimana.. kan sampean tau sendiri ya 

kalau lokasinya ini agak masuk kedalam 

gang... share loc Pak Doni itu juga nyasar..  

Iya pak kalau lokasi usahanya 

sudah di daftarkan Google 

Maps mungkin lebih lancar ya. 

Iya betul, kalau sudah ada di Google Maps 

mungkin lebih gampang menuju lokasinya. 
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Menurut bapak sebarapa 

penting katalog sih pak? 

Menurut saya penting ya, buat mempermudah 

menentukan desain, atau paling enggak buat 

memberikan gambaran dalam membuat 

desain aja..  

Apakah bapak punya saran 

untuk UMKM Kajengjawi? 

Ya mungkin kedepannya dibikinkan katalog 

agar bisa gampang mencari desainnya, 

kemudian bisa juga lokasinya di daftarin ke 

Google Maps, sama mungkin lebih bagus 

kalau mencoba promosi menggunakan 

medsos agar usahanya semakin ramai. 

 

Lampiran 9. Output SPSS Uji Validitas 
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Lampiran 10. Uji Reliabilitas Setiap Variabel Penelitian 
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Lampiran 11. Laporan Penjualan Periode Oktober 2022-Februari 2024 
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Lampiran 12. Link kuesioner 

https://forms.gle/nVMbEyGzYaimhDMr5 
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Lampiran 13. Data Kuesioner 
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Lampiran 14. Penyerahan Buku Pedoman Social Media Marketing 

 

Lampiran 15. Link Buku Pedoman Social Media Marketing  

https://drive.google.com/file/d/17y2LDMAFePGCbU5nl7EiKfpgaIzFElEu/view?us

p=drive_link 

 

 

 

 

 


