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ABSTRAK 

 

Strategi Komunikasi Pemasaran Kerajinan Gerabah Sebagai Salah Satu Produk 

Unggulan Daerah  

(Studi pada Home Industri Gerabah  Erri Art di Dusun Sidoarjo 1 Kecamatan 

Natar Kabupaten Lampung Selatan) 

 

Oleh 

Sukman Andrianto 

Erri Art sebagai industri rumahan gerabah hadir sebagai perusahaan yang 

bergerak dibidang kerajinan tangan yang memproduksi gerabah dengan berbagai 

bentuk seperti guci, vas bunga, celengan, asbak dan yang lainnya dan menjadi 

salah satu produk unggulan daerah Lampung. Hal itu dibuktikan dengan 

didapatkannya penghargaan dari Kementrian Perindustrian Indonesia dengan 

kategori OVOP (One Village One Product). Industri rumahan ini berlokasi di 

Dusun Sidoarjo 1 Desa Rejosari Kecamatan Natar Kabupaten Lampung Selatan. 

Pokok permasalahan penelitian ini adalah bagaimana strategi komunikasi 

pemasaran home industri Erri Art sebagai salah satu produk unggulan daerah 

untuk menghadapi produk pesaing, menjadi salah satu alasan ketertarikan penulis 

untuk meneliti. 

 

Konsep yang digunakan untuk membahas strategi komunikasi pemasaran 

mengacu pada konsep teori Chriss Fill dan Kotler & Keller dalam menyiapkan 

dan membuat perencanaan pemasaran. Penelitian ini menggunakan tipe penelitian 

deskriptif kualitatif dengan metode studi kasus. 

 

Hasil penelitian diperoleh bahwa Erri Art telah melakukan komunikasi 

pemasaran. Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan terdiri dari pameran, 

promosi penjualan, penjualan tatap muka, mulut ke mulut dan publisitas yang 

akhirnya berpengaruh pada meningkatnya volume penjualan. Sebagai industri 

rumahan yang telah didapatkannya penghargaan dengan kategori One Village One 

Product (OVOP), yaitu industri yang seharusnya bisa menjual dan mengangkat 

potensi dan keunggulan daerah. Erri Art telah mendapatkan penghargaan, namun  

belum menjua kekhasan daerah Lampung baik dari segi motif, corak dan warna. 

 

Kata Kunci : Erri Art,  Home Industri Gerabah, Strategi Komunikasi Pemasaran.  
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ABSTRACT 

 

Marketing Communication Strategy of Pottery Handicraft as One of the Regional 

Superior Products  

( Study on Home Industry Erri Art Pottery Sidoarjo 1, Natar District, South 

Lampung) 

 

By 

Sukman Andrianto 

Erri Art as home industry pottery present as a company engaged in 

handicrafts that produce pottery with various forms such as jars, vases, piggy 

banks, ashtrays and others and become one of the superior products of the 

Lampung region. This is evidenced by get awarded from the Ministry Industry of 

Indonesia with the category OVOP (One Village One Product). This home 

industry is located in Dusun Sidoarjo 1 Desa Rejosari Natar District South 

Lampung regency. The main problem of this research is how marketing 

communication strategy of Erri Art home industry as one of the regional superior 

product to face competitor product, become one of the reasons of interest of 

writer to research.  

 

The concept used to discuss marketing communication strategy refers to the 

theoretical concepts from Chriss Fill and Kotler & Keller in preparing and 

making marketing planning. This research uses descriptive qualitative approach 

with case study metodh.  

 

The results is obtained that Erri Art has made marketing communications. 

Marketing communication strategy that consists is exhibition, sales promotion, 

sales face to face, mouth to mouth and publicity that ultimately affect the increase 

in sales volume. As a home industry that has been awarded with the category One 

Village One Product (OVOP), an industry that should be able to sell and raise the 

potential and regional advantages. Erri Art awarded achivement but it has not 

sold the uniquenes of Lampung area either in terms of motives, patterns and 

colors. 

 

Key Word : Erri Art,  Home industry pottery, Marketing communication strategy.  
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I.  PENDAHULUAN 

 

1.1.Latar Belakang Masalah 

Dewasaini, perkembangan teknologi informasi dan komunikasi yang cepat 

membuat semua kehidupan disegala aspek berubah dengan cepat pula.Salah satu 

perubahan yang dirasa cepat adalah transaksi bisnis. Dengan percepatan arus 

teknologi dan informasi membuat pelaku usaha antar negara lebih mudah dalam 

melakukan kegiatan komunikasi, sehingga kesempatan memperlebar peluang 

usaha semakin luas. Perusahaan akan bebas melakukan transaksi antar negara dan 

mendirikan usaha di negara tujuannya dan menyebabkan berbagai produk bebas 

keluar masuk dipasaran. Tidak hanya persaingan antar negara, pengusaha didalam 

negeri jugaharus bersaing sangat ketat, tidak hanya dengan produk yang berasal 

dari luar negeri akan tetapi juga produk lokal dalam negeri. 

Dengan kehidupan sosial yang cepat berubah, masyarakat dalam memenuhi 

kebutuhannya, selalu disuguhkan dengan berbagai pilihan terutama dalam hal 

pemenuhan pilihan produk yang mereka inginkan. Hal ini berakibat pada para 

pemasar yang dihadapkan pada konsumen yang semakin kritis, dinamis, dan 

dengan tuntutan yang beragam, sehingga tidak mudah ditebak keinginannya. 

Demikian pula dengan perubahan lingkungan usaha yang sangat berpengaruh 

terhadap eksistensi perusahaan, khususnya pengusaha kecil. Banyak perusahaan 

yang mengalami kemunduran dan gulung tikar karena perubahan lingkungan. 
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Bangsawan (2012: 8) mengatakan faktor-faktor matinya usaha kecil antara lain: 

minat para konsumen berubah dengan cepat dan pasar juga berubah dengan 

kecepatan yang luar biasa seiring dengan perkembangan zaman, pergeseran 

kekuasaan dari perusahaan manufaktur ke pengecer raksasa, meningkatnya 

kepekaan konsumen terhadap harga dan nilai pelayanan, sehingga berdampak 

pada persaingan usaha. 

Terbukanya pasar menyebabkan persaingan dunia usaha semakin ketat. Disatu sisi 

pengusaha atau pemasar harus memberikan perhatian kepada konsumen, tetapi 

disisi lain juga harus memperhatikan apa yang diperbuat pesaing. Sedikit saja 

lengah dapat berakibat buruk bagi kelangsungan usaha atau bisnisnya.Bisa jadi, 

dengan kelengahan yang dilakukan dapat mengakibatkan pasar yang tadinya 

menjadi lahan untuk memasarkan produk, malah dikuasai oleh pengusaha yang 

memproduksi produk-produk baru. 

Banyaknya produk-produk yang masuk ke Indonesia, membuat persaingan dunia 

bisinis di Indonesia semakin bertambah ketat. Tidak hanya bersaing dengan 

produk-produk lokal, pengusaha kecil di Indonesia juga dihadapkan pada 

persaingan dengan pengusaha besar yang mengekspor produknya dari luar 

negeri.Tidak hanya itu, kurangnya minat konsumen Indonesia untuk memakai 

produk negeri sendiri melainkan produk luar negeri yang cenderung masyarakat 

gunakan, menjadi salah satu faktor melemahnya sebuah perusahaan. 

(http://sbm.binus.ac.id/2016/08/02/kecenderungan-masyarakat-indonesia-

mengkonsumsi-produk-luar-negeri/diakses pada tanggal 6 Februari 2017 pukul 

14.00 WIB) 
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Hal ini akan berdampak pada pengusaha kecil di Indonesia, apakah mereka akan 

tetap bertahan atau bahkan gulung tikar, seiring dengan banyaknya gempuran 

produk-produk ekspor dari negara lain yang menguasai pasar di Indonesia. 

Begitupula dengan pengusaha produk kerajinan. Pengusaha industri kerajinan 

harus bersaing dengan produk lokal itu sendiri dan produk ekspor. 

Sempitnya pasar, dan banyak produk-produk sejenis yang bermunculan  membuat 

sebuah perusahaan perlu mengatur strategi dalam mengatur perusahaannya 

sehingga perusahaan dapat bersaing dengan produk sejenis. Salah satu strategi 

yang harus dikelola dengan baik adalah manajemen pemasaran produk itu. Hal ini 

dilakukan agar pengusaha kerajinan tangan seperti gerabah yang termasuk dalam 

pengusaha kecil, mampu bersaing dengan kompetitor yang ada. Dengan strategi 

pemasaran yang tepat akan membuat industri kerajinan produk tradisional seperti 

gerabah tetap eksis dan produknya dapat dijadikan sebagai salah satu produk 

unggulan daerah. 

Indonesia memiliki sumber daya alam yang melimpah diberbagai sektor. Melihat 

sumber daya yang memadai, pemerintah bertugas mengelola sumberdaya yang 

ada dengan berbagai cara. Salah satu cara yang dilakukan adalah dengan 

dibentuknya Dewan Kerajinan Nasional Daerah (Dekranasda) yang berada 

disetiap  kabupaten di satu propinsi. Dekranasda berfungsi untuk membina potensi 

apapun yang terdapat didaerah tersebut untuk dijadikan sebagi lahan usaha bagi 

masyarakat. 

Seperti halnya daerah Lampung yang memiliki banyak sekali potensi yang dapat 

dijadikan industri. Potensi daerah Lampung yang sudah dikenal masyarakat 



4 

 

 

 

sebagai ciri khas daerah adalah kain tapis. Kain tapis yang dianyam menggunakan 

tangan ini terbuat dari benang emas yang membuat nama daerah lampung terkenal 

diseluruh tanah air. Akan tetapi dengan inovasi dan kreativitas para pengusaha 

dan dukungan Dekranasda, setiap kabupaten di Propinsi Lampung telah 

melahirkan potensi daerah yang dijadikan sebagai sebuah industri baik berupa 

olahan makanan, minuman, kerajinan dan lain-lain. Selain tapis, saat ini daerah 

Lampung telah memiliki produk unggulan lain yaitu kerajinan gerabah hasil 

binaan Dekranasda Kabupaten Lampung Selatan. Sebagai salah satu produk 

unggulan daerah Lampung gerabah telah diakui pemerintah propinsi Lampung 

dengan prospektif (One Village One Product) (Hasil wawancara dengan Ujang 

Suhendi, pemilik kerajinan gerabah Erri Art). 

Home industri yang berada di Dusun Sidoarjo 1 Kecamatan Natar Kabupaten 

Lampung Selatan ini memproduksi kerajinan gerabah dalam berbagai bentuk, 

seperti guci, jambangan, vas bunga, patung hewan, celengan dan tempat lilin. 

Home industri kerajinan tersebut bernama Erri Art.  Erri Art merupakan salah satu 

home industri kerajinan gerabah yang termasuk dalam kategori industri menengah 

yang memiliki karyawan lebih dari 30 orang (Hasil wawancara dengan Ujang 

Suhendi, pemilik kerajinan gerabah Erri Art). 

Berdasarkan informasi yang peneliti dapatkan pada saat pra-riset, industri gerabah 

Erri Art telah berhasil menjual produknya sampai keberbagai daerah seperti 

Jambi, Palembang, Padang, Bengkulu, Medan dan seluruh daerah yang ada di 

Bandar Lampung untuk kebutuhan taman hias didaerah tersebut atau dijual 

kembali.(http://www.suaralampung.com/2015/03/keramik-natar-sampai-pasar-

jambi.htmlDiakses pada tanggal 21 Juli 2016 Pukul 09.24 WIB). Dalam usaha 

http://www.suaralampung.com/2015/03/keramik-natar-sampai-pasar-jambi.html
http://www.suaralampung.com/2015/03/keramik-natar-sampai-pasar-jambi.html
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menjual produknya, Erri Art dihadapkan pada banyaknya pengusaha yang 

memproduksi produk sejenis sehingga ia harus jeli dalam mengatur strategi untuk 

keberlangsungan usahanya. 

Dalam menjaga keberlangsungan usahanya, Erri Art membutuhkan strategi dan 

usaha yang maksimal dalam upaya mempertahankan perusahaan. Hal ini 

dilakukan agar usahanya tidak kalah dalam menghadapai persaingan dengan 

kompetitor dari produk-produk serupa. Salah satu usaha yang harus Erri Art 

diterapkan adalah dengan melakukan strategi komunikasi pemasaran yang baik 

dan efektif. 

Pengertian strategi adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk 

mencapai sasaran khusus. Proses komunikasi mempunyai peran yang sangat 

penting bagi pemasar, tanpa adanya komunikasi konsumen tidak akan mengetahui 

keberadaan suatu produk. Definisi komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk 

menyampaikan pesan kepada publik atau konsumen tentang keberadaan sebuah 

produk melalui bauran promosi. Dikatakan bauran promosi karena biasanya 

pemasar menggunakan jenis alat-alat bauran dalam rencana mempromosikan 

suatu produk (Sutisna, 2002: 265). 

Walaupun produk-produk modern yang mendominasi pasar Indonesia, ternyata 

masih ada produk-produk lokal yang tak kalah saing mulai dari harga hingga 

kualitas produk lokal itu sendiri. Hanya saja perlu dukungan pemerintah dalam hal 

pengembangan produk daerah itu sendiri, hal itu sudah dilakukan oleh pemerintah 

Indonesia dengan membentuk Dekranasda yang ada disetiap Kabupaten di 
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Indonesia terutama di Propinsi Lampung. Tinggal bagaimana si pengusaha itu 

bisa mempertahankan usahanya agar tidak kalah dengan produk modern. 

Selain keuletan, kreatif dan inovatif dari sumber daya manusianya, manajemen 

perusahaan juga perlu untuk terus dibina terutama dalam hal sistem pemasaran 

produk itu sendiri. Erri Art adalah pengusaha binaan Dekranasda Kabupaten 

Lampung Selatan yang mulai tumbuh dan berkembang. Walaupun produk yang ia 

produksi berupa kerajinan akan tetapi produknya memiliki pangsa pasar sendiri, 

sehingga menarik untuk diteliti, dimana ada produk tradisional yang tetap bisa 

bersaing walaupun banyak bermunculan produk modern yang sejenis. Bahkan 

produk Erri Art sudah menjadi salah satu produk unggulan daerah Lampung. 

Permasalahan dalam penelitian ini akan dianalisis menggunakan teori mix 

marketing commnicationdan promosi guna mendapatkan solusi bagi pengusaha 

untuk dapat bertahan dilingkungan yang sangat rentan dengan para pesaing dan 

kompetitor, baik produk tradisional maupun produk yang modern yang sejenis. 

Strategi menjadi aspek penting dalam kegiatan strategi pemasaran dan tentunya 

sangat diperlukan bagi pengusaha produk kerajinan tradisional. 

Oleh karena itu penulis merasa perlu melakukan penelitian tentang “Strategi 

Komunikasi Pemasaran dalam Mempromosikan Produk Kerajinan Gerabah 

sebagai Salah Satu Produk Unggulan Daerah (Studi pada  Home Industri Erri Art 

Didusun Sidoharjo 1 Kecamatan Natar Kabupaten Lampung Selatan)” 

1.2 Rumusan Masalah 

Adanya persaingan antara produk-produk modern dan industri kerajinan tangan 

asli Indonesia, maka home industri gerabah Erri Art harus dapat membuat suatu 
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perencanaan yang baik dalam menghadapi pesaing sejenisnya sebagai salah satu 

produk unggulan daerah. Maka, penulis akan mengajukan rumusan masalah yaitu 

sebagai berikut “Bagaimanakah strategi komunikasi pemasaran Erri Art dalam 

mempromosikan produk kerajinan gerabah sebagai salah satu produk unggulan 

daerah?” 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan mendeskripsikan strategi 

komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh home industri Erri Art dalam 

mempromosikan produk kerajianan gerabah sebagai salah satu produk unggulan 

daerah. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1Manfaat Akademis 

Memberikan masukan terhadap perkembangan ilmu komunikasi terutama 

ilmu tentang fungsi strategi komunikasi pemasaran dalam mempromosikan 

dan memasarkan produk kerajinan gerabah. 

1.4.2 Secara Praktis 

Penulis berharap bahwa penelitian ini dapat berguna dan bermanfaat 

terutama bagi beberapa pihak antara lain : 

1. Bagi pihak penulis, yaitu memperoleh kesempatan untuk 

mendeskripsikan secara praktis dan sistematis, serta dapat 

menganalisis permasalahan yang ada dilapangan sesuai dengan 

kemampuan ilmu yang dimiliki penulis yang didapat semasa 

mengikuti perkuliahan. 
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2. Bagi pihak Erri Art semoga hasil penelitian ini dapat dijadikan 

masukan khususnya bidang marketing dalam mempromosikan produk 

kerajianan gerabah miliknya. 

3. Bagi pihak lain diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan 

atau rujukan untuk penelitian sejenis atau penelitian lanjutan
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Penelitian tentang strategi komunikasi pemasaran sudah banyak dilakukan. Hal ini 

dikarenakan komunikasi pemasaran pada aplikasinya sudah diterapkan. Akan 

tetapi banyak yang meneliti dengan subjek produk-produk distro seperti pakaian, 

gelang, marchandise dan lain-lain. Masih belum banyak yang meneliti produk 

kerajinan atau industri kreatif, terutama pengusaha kecil seperti industri gerabah 

di daerah Lampung. 

Salah satu industri gerabah di propinsi Lampung adalah industri gerabah yang 

bernama Erri Art, yang berada di Dusun Sidoarjo 1 Kecamatan Natar, Kabupaten 

Lampung Selatan. Industri gerabah Erri Art ini akan peneliti teliti dalam aspek 

strategi komunikasi pemasaran yang digunakannya dalam mempromosikan 

produk kerajinan gerabah.  

Dalam penelitian ini, peneliti terlebih dahulu mencari dan mempelajari tentang 

penelitian-penelitian terdahulu. Hal ini dilakukan, agar mempermudah peneliti 

dalam melakukan penelitian. Selain itu penelitian terdahulu dapat dijadikan 

pembanding dan rujukan dalam penelitian ini. Peneliti harus menelaah penelitian 

milik orang lain agar terhindar dari duplikasi dan kesamaan atau mengulang 

kesalahan yang pernah dilakukan peneliti sebelumnya. Berikut ini adalah daftar 

penelitian terdahulu yang sebagai bahan kajian. 
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Penelitian yang pertama, adalah milik Ageta Prisilia mahasiswi FISIP Universitas 

Lampung yang berjudul Strategi Youth Marketing dan Komunikasi Pemasaran 

Terpadu (Integrated Marketting Communication) Brand Coolture dalam 

Menghadapi Pesaing di Bandar Lampung. Dalam penelitiannya ia menggunakan 

metode kualitatif.  Peneliti ingin mengetahui bagaimana strategi yang digunakan 

Brand Coolture dalam menghadapi pesaing yang ada di Bandar Lampung 

terutama produk distro yang serupa. 

Pada penelitian ini didapatkan hasil penelitian bahwa produk coolture hadir 

dengan mengusung tema dan segmentasi sesuai dengan kebutuhan anak muda di 

Bandar Lampung. Pada penelitian Ageta Prisilia membahas strategi pemasaran 

menggunakan tema youth marketing dalam menghadapi pesaing sedangkan dalam 

penelitian penulis, lebih memfokuskan bagaimana strategi pemasaran yang 

dilakukan industri gerabah Erri Art dalam mempromosikan produknya tanpa 

melihat pesaing. Penelitian ini memberikan kontiribusi pada penulis tentang 

bagaimana strategi pemasaran dilakukan, dan juga teori yang dilakukan relevan. 

Penelitian yang kedua berjudul Strategi Komunikasi Pemasaran Brand Shout 

untuk Menghadapi Kompetitor Di Bandar Lampung (Studi Pada Brand Shout) 

yang ditulis oleh Ari Wibowo, mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Universitas 

Lampung. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran brand “Shout” dalam menghadapi kompetitor di Bandar 

Lampung. 

Hasil dari penelitian ini adalah bahwa dalam strategi komunikasi pemasaran 

brand shout dalam menghadapi kompetitor, brand shout menggunakan iklan, 
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penjualan personal, humas, promosi penjualan, dan pemasaran langsung, dan di 

tambah tiga pendekatan yaitu pull strategy, push strategy, dan profile strategy 

sebagai saluran dalam melakukan pemasaran dan menghadapi kompetitor. Pada 

penelitian Ari Wibowo membahas strategi pemasaran yang berfokus pada 

kompetitor sedangkan dalam penelitian penulis, lebih memfokuskan bagaimana 

strategi pemasaran yang dilakukan industri gerabah Erri Art dalam 

mempromosikan produknya tanpa melihat pesaing. 

Berikut ini peneliti sajikan penelitian terdahulu dalam tabel sebagai rujukan dalam 

proses pembuatan proposal penelitian ini.  

Tabel 1. Penelitian Terdahulu 

Judul 

Strategi Youth Marketing dan komunikasi pemasaran terpadu 

(Integrated Marketting Communication) Brand Coolture dalam 

menghadapi pesaing di Bandar Lampung 

Peneliti 
Ageta Prisilia, FISIP, Universitas Lampung, 

2011 

Metode Kualitatif 

Tujuan 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memberikan gambaran tentang 

Marketing Communication Brand Coolture dalam menghadapi pesaing 

di Bandar Lampung 

Hasil 

Pada penelitian ini didapatkan hasil penelitian bahwa produk coolture 

hadir dengan mengusung tema dan segmentasi sesuai dengan kebutuhan 

anak muda di Bandar Lampung 

Perbandingan 

Pada penelitian Ageta Prisilia membahas strategi pemasaran 

menggunakan tema youth marketing dalam menghadapi pesaing 

sedangkan dalam penelitian penulis, lebih memfokuskan bagaimana 

strategi pemasaran yang dilakukan industri gerabah Erri Art dalam 

mempromosikan produknya tanpa melihat pesaing. 

Kontribusi 
Penelitian ini memberikan kontiribusi tentang bagaimana strategi 

pemasaran dilakukan, dan juga teori yang dilakukan relevan 
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Judul 

Strategi Komunikasi Pemasaran Brand Shout Untuk Menghadapi 

Kompetitor Di Bandar Lampung 

(Studi Pada Brand Shout) 

Peneliti 
Ari Wibowo, FISIP, Universitas Lampung, 

2016 

Metode Kualitatif 

Tujuan 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran brand “Shout”dalam menghadapi kompetitor di 

Bandar Lampung. 

Hasil 

Dalam strategi komunikasi pemasaran brand shout dalam menghadapi 

kompetitor,brand shout menggunakan iklan, penjualan personal, humas, 

promosi penjualan, dan 

pemasaran langsung, dan di tambah tiga pendekatan yaitu pull strategy, 

push strategy, dan profile strategy sebagai saluran dalam melakukan 

pemasaran danmenghadapi kompetitor 

Perbandingan 

Penelitian Ari Wibowo membahas strategi pemasaran yang berfokus 

pada kompetitor sedangkan dalam penelitian penulis, lebih 

memfokuskan bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan industri 

gerabah Erri Art dalam mempromosikan produknya tanpa melihat 

pesaing. 

Kontribusi 
Penelitian ini memberikan kontiribusi tentang bagaimana strategi 

pemasaran dilakukan, dan juga teori yang dilakukan relevan 

 

 

 

2.2 Tinjauan Teori 

Sebelum membahas tentang kajian strategi komunikasi pemasaran dalam 

mempromosikan produk kerajinan gerabah yang dilakukan oleh home industri 

Erri Art, sebaiknya kita terlebih dulu harus tahu tentang teori-teori yang 

berkenaan dengan judul penelitian tersebut yang akan mendasari pada penelitian 

ini. 
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2.2.1 Komunikasi Sebagai Aktivitas Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi merupakan proses penyampaian pesan dari komunikator (source) 

kepada komunikan (receiver) melalui media, yang kemudian proses penyampaian 

pesan dari suatu produsen kepada konsumen tentang produk yang ditawarkan bisa 

melalui alat-alat promosi seperti iklan. Pada tingkat dasar, komunikasi berfungsi 

sebagai informasi, membujuk, mengingatkan dan membedakan tentang sebuah 

produk. 

Untuk tingkat selanjutnya, komunikasi berfungsi sebagai sarana menawarkan. 

Sarana pertukaran itu sendiri sebagai penghantar nilai-nilai sosial kepada 

konsumen. Komunikasi adalah interaksi antar manusia yang bertujuan untuk 

menumbuhkan pengertian antar komunikator (yang menyampaikan pesan) dengan 

komunikan (yang menerima pesan) yang sama tentang suatu pesan yang 

ditimbulkan (efek). Tujuan komunikasi pemasaran dimaksudkan agar konsumen 

yang menjadi sasaran penjualan menjadi tahu tentang suatu produk yang ada 

dipasaran. 

Pemasaran harus didefinisikan dalam berbagai konteks kata-kata walaupun 

berbeda, tetapi pada prinsipnya mengandung maksud dan tujuan yang sama. Ada 

beberapa pendapat tentang definisi pemasaran menurut para ahli, antara lain : 

Kotler (2000) dalam Kusumastuti (2009: 16) mengartikan: 

“Pemasaran sebagai usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik, 

terutama konsumen sasaran, mengenai keberadaan suatu produk di 

pasar.Konsep yang sering digunakan untuk menyampaikan pesan 

dikenal dengan bauran promosi.Bauran komunikasi pemasaran atau 

bauran promosi merupakan konsep dalam komunikasi pemasaran yang 

didalamnya terdapat teknik atau bentuk dari usaha komunikasi dalam 

memasarkan suatu produk. Konsep dalam komunikasi pemasaran 
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terpadu atau integrated marketing communication juga menggunakan 

bauran komunikasi pemasaran ini sebagai pilihan-pilihan komunikasi 

yang dikombinasikan dan dicocokkan untuk memasarkan produk atau 

jasa” 

 

Dari definisi diatas kita dapat melihat bahwa kegiatan pemasaran merupakan 

sistem bisnis terpadu yang berorientasi pada publik sebagai konsumen. Pemasaran 

akan dirancang dan diatur sedemikian rupa untuk menentukan serangkaian 

promosi terhadap produk yang dihasilkan dan juga pendistribusiannya dalam 

pencapaian tujuan perusahaan. 

Kegiatan penentuan harga, pengembangan produk, dan promosi perlu 

dikolaborasikan dengan baik dan serasi sehingga kita mengenalnya dengan 

sebutan bauran pemasaran. Bauran pemasaran dilakukan oleh pemilik perusahaan 

atau manajer perusahaan berdasarkan pasar yang telah dianalisis berupa 

segmentasi, posisi produk dipasaran dengan sasaran kombinasi yang serasi antara 

alat-alat bauran pemasaran yang telah dilaksanakan dengan baik sehingga setiap 

variabel memperoleh porsi yang seimbang dan tepat sesuai produk dan pasar 

sasaran. 

Bauran pemasaran adalah paduan dari alat-alat perusahaan yang digunakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan dan menentukan sasaran kegitan pemasaran. Menurut 

(Kotler dan Keller (2008: 4) dalam Barliansyah Nurwan), 4 (empat) elemen utama 

dalam bauran pemasaran adalah : 
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1. Produk (Product) 

Dalam proses pemasaran tentunya ada produk atau jasa yang dijadikan 

sebagai sesuatu yang dapat diinformasikan kepada konsumen, jika tidak 

ada produk untuk dijual maka proses komunikasi pemasaran tidak dapat 

dilakukan, karena tidak ada sesuatu yang ditawarkan. Produk, jenis 

produk, harga dapat dijadikan sebagai bahan dalam proses komunikasi 

pemasaran sebagai informasi yang dapat dijual pada konsumen. 

Perusahaan harus membuat produk yang berbeda dengan produk pesaing 

yang telah ada dipasaran baik dalam hal model, kualitas, dan nilai tambah 

dari produk itu. 

 

2. Harga (Price) 

Dalam menentukan harga, manajemen harus menentukan harga dasar yang 

tepat bagi produknya. Manajemen harus menentukan strategi yang 

menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos angkut, dan berbagai 

variabel yang bersangkut paut dengan harga. Harga adalah nilai tukar 

suatu produk yang dinyatakan dalam satuan moneter. (Kismono, 

2011:365). 

Tujuan penetapan harga adalah untuk mempertahankan kelangsungan 

hidup perusahaan, merebut pangsa pasar, mengejar keuntungan, 

mendapatkan return on investmen (roi) atau pengembalian modal, 

mempertahankan status quo. (Kismono 2011: 366) 

 

 



16 

 

 

 

3. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah usaha yang dilakukan pemasar untuk mempengaruhi pihak 

lain agar berpartisipasi dalam kegiatan pertukaran. (Kismono 2011: 395) 

Promosi merupakan kegiatan terpenting yang berperan aktif dalam 

memberitahukan dan mengingatkan kembali manfaat suatu produk agar 

mendorong konsumen untuk membeli produk yang dipromosikan tersebut. 

Agar promosi perusahaan berfungsi dengan baik maka penting untuk 

menentukan secara jelas tujuan-tujuan dari kegiatan promosi penjualan. 

Tujuan promosi meliputi : 

a. Modifikasi Tingkah Laku, adalah berusaha merubah tingkah laku 

dan pendapat konsumen melalui kegiatan promosi agar konsumen 

tertarik dan membeli produk yang dipromosikan. 

b. Memberi Informasi adalah memberi informasi secara umum 

tentang produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan kepada 

konsumen. 

c. Persuasi atau membujuk adalah membujuk, menerima perhatian 

dan mempengaruhi para konsumen untuk membeli produk atau 

jasa yang ditawarkan perusahaan. 

d. Mengingatkan kembali adalah dilakukan terutama untuk 

mempertahankan merek produk dihati masyarakat dan perlu 

dilakukan selama tahap kedewasaan dalam siklus hidup produk. 
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4. Place (tempat) 

Keseimbangan dan keserasian bauran komunikasi pemasaran sangat 

penting dimana antara empat variabel ini harus disesuaikan dengan posisi 

produk yang direncanakan perusahaan. Penempatan tempat dan posisi 

produk yang tepat akan berdampak pada banyaknya pembelian sesuai 

dengan kebutuhan konsumen. 

 

2.2.2. Strategi Komunikasi Pemasaran 

Definisi komunikasi pemasaran adalah kegiatan pemasaran menggunakan teknik-

teknik komunikasi yang bertujuan untuk memberikan informasi pada orang 

banyak agar tujuan perusahaan tercapai, yang ditandai dengan salah satunya 

terjadinya peningkatan pendapatan atas penjualan produk yang ditawarkan. 

Komunikasi pemasaran merupakan bentuk komunikasi yang bertujuan untuk 

memperkuat strategi pemasaran, guna meraih konsumen dan segmentasi yang 

lebih luas. 

Komunikasi merupakan sebuah proses interakasi antar manusia dalam 

menyampaikan pesan kepada manusia lainnya berupa kode-kode, gambar, tulisan, 

maupun lambang dan isyarat yang telah disepakati bersama, sehingga pesan yang 

disampaikan dapat diterima oleh orang yang diberi pesan. Dalam hal ini proses 

terjadinya komunikasi bergantung pada unsur-unsur penting yang mendasari 

timbulnya komunikasi itu yaitu, siapa, mengapa, dalam media apa, kepada siapa, 
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dan efeknya apa. Pada tingkat dasar komunikasi berfungsi untuk memberikan 

informasi, membujuk, mengingatkan dan membedakan tentang sebuah produk. 

Definisi komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan 

kepada publik atau konsumen tentang keberadaan sebuah produk melalui bauran 

promosi. Dikatakan bauran promosi karena biasanya pemasar menggunakan jenis 

alat-alat bauran dalam rencana mempromosikan suatu produk (Sutisna, 2002: 265) 

Pengertian strategi komunikasi pemasaran adalah perencanaan yang cermat 

mengenai kegiatan komunikasi pemasaran sebagai usaha untuk menyampaikan 

pesan kepada publik terutama konsumen sasarannya mengenai keberadaan suatu 

produk dipasaran agar tercapai tujuan-tujuan yang diinginkan (Sutisna, 2002 : 

267) 

Menurut (Kotler dan Keller 2006: 19) Alat-alat bauran pemasaran yang digunakan 

dalam mix marketing promotion biasanya berupa iklan, humas, penjualan 

personal, promosi dan promosi penjualan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.Promotion Mix Marketing 

Sumber (Kotler dan Keller 2006: 19) 
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Gambar diatas menjelaskan tentang suatu proses komunikasi pemasaran (bauran 

promosi) menggunakan alat-alat bauran pemasaran seperti promosi penjualan 

(iklan), acara dan pengalaman, humas dan publisitas, penjualan langsung dan 

penjualan personal. Akan tetapi alat-alat promosi tersebut harus ditentukan 

terlebih dahulu siapa (Who) segmentasinya, (What) apa targetnya, dan (How) 

bagaimana posisi produknya. Hal itu akan berdampak pada strategi komunikasi 

pemasaran yang akan digunakan, perbedaan segementasi, target dan posisi akan 

membedakan komunikasi pemasarannya. Penjelasan diatas mengenai hubungan-

hubungan yang saling berkaitan dalam menganalisis segmentasi, target dan posisi 

dalam kaitannya mengenai strategi komunikasi pemasaran dapat dijelaskan 

sebagai berikut. 

2.2.3. Analisis STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 

Perusahaan yang mulai tumbuh dan berkembang, biasanya memiliki segmentasi 

sendiri dalam strategi yang ia gunakan. Maka dari itu ketika pegusaha memiliki 

produk yang akan dia jual, pengusaha harus tahu segmentasi, target dan 

penempatan produk yang tepat. Hal ini akan berpengaruh pada jenis komunikasi 

pemasaran dan promosi yang akan ia gunakan. Menurut Fill dalam Anjani (2010: 

23) terdapat tiga macam pendekatan dalam menyusun strategi komunikasi 

pemasaran, yaitu: 
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a. Segmentasi Pasar (Segmenting) 

Segmentasi pasar adalah kegiatan yang dilakukan pemasar untuk membagi 

pasar ke dalam kelompok kecil yang memiliki karakteristik dan kebutuhan 

produk yang sama atau dengan kata lain membagi pasar yang sifatnya 

heterogen menjadi pasar homogen (Kismono 2011:324). 

Langkah-langkah dalam segmentasi pasar : 

1. Mengidentifikasi karakteristik dan kebutuhan pasar. Dengan 

melakukan penelitian pemasaran, pemasar dapat memperoleh 

informasi tentang karakteristik dan kebutuhan konsumen untuk 

melakukan segmentasi pasar. Berdasarkan informasi yang 

diperoleh pemasar, maka pasar potensial dapat diperoleh. 

2. Segmentasi demografi, artinya membagi pasar ke dalam beberapa 

kelompok berdasarkan usia, pendidikan, jenis kelamin, 

penghasilan, dan jumlah tanggungan keluarga. 

3. Segmentasi geografi, artinya mengidentifikasi tempat atau wilayah 

di mana pasar berada misalnya besarnya wilayah, iklim, kepadatan 

penduduk, dan kondisi fisik. 

4. Segmentasi psikografi, artinya segmentasi berdasarkan gaya hidup 

dan kepribadian konsumen seperti aktivitas seseorang, selera, 

minat, atau opini. 

5. Segmentasi manfaat, yaitu pembagian pasar yang lebih 

memfokuskan pada manfaat yang diharapkan dari suatu produk 
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daripada karakteristik konsumenya itu sendiri (Kismono 2011: 

324) 

6. Menganalisis pasar potensial 

Langkah selanjutnya dalam membagi pasar adalah menganalisis 

potensial penjualan, potensi permintaan, kekuatan pembelian, dan 

potensi keuntungan. Dengan memahami potensi pasar, maka pasar 

dapat menentukan seberapa jauh pasar yang dituju mampu 

menyerap produk (Kismono 2011 : 325-326). 

Segmen pasar yang efektif memenuhi lima kriteria sebagai berikut: 

1. Dapat diukur (measurable): ukuran daya beli, profil segmen 

dapat diukur. 

2. Cakupan luas (substantible): segmen cukup besar dan 

menguntungkan untuk dilayani. 

3. Mudah diperoleh (accessible): segmen secara efektif mudah 

dijangkau dan dilayani. 

4. Menguntungkan (profitable): artinya setiap segmen yang 

ditembus harus benar-benar menguntungkan. 

5. Dapat dilaksanakan (actionable): program yang efektif 

dapat diformulasikan untuk menarik dan melayani segmen 

pasar sesuai kemampuan perusahaan. 
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b. Target Pasar (Targeting) 

Targeting merupakan proses mengevaluasi dan memilih satu atau 

beberapa segmen pasar yang dinilai paling menarik untuk dilayani dengan 

program pemasaran spesifik perusahaan (Tjiptono 2012: 162). Dalam 

menetapkan targeting nantinya, setiap perusahaan akan membidik target 

yang telah dipilih. 

Dalam menetapkan sasaran pasar (target pasar), setiap perusahaan 

idealnya terlebih dulu harus melakukan segmentasi pasar, dengan 

caramengelompokkan konsumen (pembeli) ke dalam kelompok dengan 

ciri-ciri (sifat) yang hampir sama. Setiap kelompok konsumen dapat 

dipilih sebagai target pasar yang akan dicapai. Segmentasi pasar 

dimaksudkan untuk mengkaji dan mencari kesempatan segmen pasar yang 

dihadapi perusahaan, menilai segmen pasar, dan memutuskan berapa 

banyak dari segmen pasar yang ada tersebut yang akan dilayani oleh 

pengusaha. 

 

Kriteria penentuan target pasar yaitu: 

1. Pasar yang dipilih harus cukup besar dan menguntungkan bagi 

perusahaan dimasa mendatang. 

2. Target pasar harus didasarkan pada keunggulan kompetitif 

perusahaan.  

3. Target pasar yang dibidik harus mempertimbangkan situasi 

persaingan secara langsung dan tidak langsung mempengaruhi 

daya tarik target segmen (Ali Hasan 2008: 197). 
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c. Diferensiasi (Positioning) 

Pada dasarnya diferensiasi adalah tindakan merancang satu set perbedaaan 

yang berarti untuk membedakan penawaran perusahaan dari penawaran 

pesaing. Positioning adalah tindakan merancang penawaran dan citra 

perusahaan sehingga menempati suatu posisi kompetitif yang berarti dan 

berada dalam benak pelanggan sasarannya (Kotler 1997: 23). 

Dalam memasarkan produk peran positioning juga penting, karena dalam 

praktiknya selain untuk citra perusahaan juga nantinya perusahaan harus 

mampu menyampaikan kepada konsumen dimana letak perbedaan dari 

produk yang ia jual, mungkin dari segi harga, kualitas dan yang 

lainnya.Adapun tujuan pokok strategi positioning adalah (Tjiptono, 2004: 

112) 

1. Untuk menempatakan produk dipasaran sehingga produk tersebut 

terpisah atau berbeda dengan merek-merek pesaing 

2. Untuk memposisikan produk sehingga dapat menyampaikan 

beberapa hal pokok kepada pelanggan, yaitu what you stand for, 

what you are, dan how you would like costmures to evaluate you. 

Positioning dilakukan agar konsumen mampu mengingat sebuah produk 

barang dan jasa didalam benaknya, sehingga menjadikan produk tersebut 

mempunyai citra yang kuat dimata konsumen. Sehingga perusahaan harus 

mempunyai cara yang unik agar dapat membedakan produk dari pesiangnya. 

Salah satu cara yang dilakukan adalah dengan memililih alat-alat promosi 

yang tepat seperti yang akan dijelaskan berikut ini.  
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2.2.4. Alat-alat Bauran Komunikasi Pemasaran (Promosi) 

Dalam menyampaikan informasi atau pesan kepada konsumen dibutuhkan alat 

komunikasi pemasaran. Ada beberapa alat atau elemen komunikasi pemasaran 

yang dipergunakan dan biasanya disebut dengan bauran komunikasi pemasaran 

(marketing communication mix)  

Menurut Swastha dan Irawan dalam Farizal (2005 : 349) Bauran komunikasi 

pemasaran adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel 

periklanan personal selling dan alat promosi yang lain yang semuanya 

direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. Bauran komunikasi 

pemasaran terdiri dari : 

a. Periklanan 

Periklanan adalah salah satu komponen promosi pentimg yang digunakan 

oleh perusahaan untuk melancarkan komunikasi persuasif terhadap 

pembeli dan masyarakat yang ditargetkan, dengan tujuan mempengaruhi 

tindakan dengan menciptakan kesadaran dan memperkuat perilaku yang 

diinginkan. 

Periklanan pada dasarnya berupa proses komunikasi yang bertujuan untuk 

mencapai target dan memberi pesan yang dapat mempengaruhi 

masyarakat, dimana pengaruh tersebut diharapkan dapat mendidik, 

membujuk atau juga mempengaruhi kognitif masyarakat (Subroto, 2011: 

241) 
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b. Promosi Penjualan 

Promosi penjualan terdiri atas alat promosi yang beragam. Metode atau 

alat yang digunakan media promosi penjualan yang digunakan dalam 

pemasaran industri antara lain pameran dagang, katalog, kontes penjualan, 

hadiah, hiburan, surat-surat promosi, seminar dan demonstrasi. Tujuan 

promosi penjualan adalah mengumpulkan informasi konsumen, memberi 

kesan dan memberi penghargaan kepada konsumen serta menstimulasi 

tenaga penjual untuk melakukan usaha yang lebih besar (Subroto, 2011: 

247) 

 

c. Publikasi dan Hubungan Masyarakat (Public Relation) 

Publikasi adalah suatu cara berkomunikasi dalam bentuk berita mengenai 

organisasi, produk atau keduanya yang disebarkan/ditampilkan pada ruang 

editorial di media yang dibaca, dilihat atau didengar oleh konsumenhome 

industri atau calon-calon pelanggan home industri untuk membantu 

mencapai tujuan-tujuan tertentu. Publikasi bermanfaat untuk 

mempromosikan merek, produk, tempat, ide, kegiatam, organisasi dan 

sebagainya. 

Bagian humas berfungsi untuk menjalin hubungan baik dengan pihak-

pihak tertentu dengan melaksanakan serangkaian tugas seperti 

menempatkan berita di media, komunikasi internal dan eksternal dan 

menjalin hubungan baik dengan pemerintah. Dalam menjalankan tugasnya 

humas menggunakan alat berupa hubungan pers, publikasi produk, 

komunikasi home industri, Lobbying dan konseling(Subroto, 2011: 253) 
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d. Penjualan Personal (Personal Selling) 

Penjualan personal menekankan aspek penjualan melalui proses 

komunikasi person-to-person. Peranannya cenderung bervariasi antar 

home industri, tergantung pada sejumlah faktor seperti karakteristik 

produk atau jasa yang dipasarkan, ukuran organisasi, dan tipe industri. 

Kesimpulannya adalah penjualan personal merupakan bentuk komunikasi 

lisan atau percakapan dengan tatap muka secara langsung antar individu 

untuk menciptakan penjualan. Personal selling merupakan alat yang 

paling efektif dalam segi biaya pada tahap lebih lanjut dalam proses 

pembelian, terutama dalam membangun preferensi, keyakinan, dan 

tindakan pembeli (Subroto, 2011: 254) 

 

e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Menurut Kotler dan Gary.A (2008 : 221), pemasaran langsung merupakan 

hubungan langsung dengan konsumen individual yang ditargetkan secara 

hati-hati untuk meraih respon segera dan mencapai hubungan pelanggan 

yang abadi. 

Pemasaran langsung pada pemasaran industri sudah menjadi tren dan 

semakin banyak digunakan dalam strategi komunikasi pemasaran dalam 

mempromosikan produk. Pemasaran langsung digunakan untuk mencapai 

penjualan langsung, tanpa menggunakan perantarauntuk menghubungkan 

konsumen dan produsen. Media yang digunakan dalam pemasaran lansung 



27 

 

 

diantaranyadirect mail, direct call, telemarketing dan pemasaran online. 

(Subroto, 2011: 255) 

 

Bauran pemasaran merupakan salah satu bagian terpenting dari setiap 

perencanaan pemasaran didalam sebuah perusahaan sebagai salah satu faktor 

kunci keberhasilan. Namun, semua hal diatas tidak lepas dari peran penting 

sebuah komunikasi pemasaran atau penyampaian informasi dari produseen kepada 

konsumen tentang keberadaan sebuah produk. Dalam menyampaikan pesan 

tersebut ditempuh dengan merancang berbagai strategi baik melalui strategi 

pemasaran maupun strategi komunikasi pemasarannya dengan anggaran biaya 

yang sesuai. 

Hal tersebut dilakukan agar perusahaan dalam menghadapi tantangan yang dapat 

menimbulkan permasalahan bagi perusahaan agar cepat teratasi, masalah yang 

ditimbulkan adalah banyak produk-produk modern yang berasal dari produk 

ekspor serta benyaknya perusahaan yang memproduksi produk sejenis yang dapat 

dilihat dipasaran, akibatnya persaingan semakin meningkat dan pasar semakin 

menjadi sempit dan terbatas. 

Kelima alat promosi diatas menjadi salah satu strategi dalam hal mempromosikan 

suatu produk atau jasa selain strategi produk, harga dan penempatan. Jika kelima 

alat diatas digunakan, maka strategi perusahaan akan berjalan dengan baik dan 

efisien karena konsumen atau calon konsumen mengetahuinya dari salah satu alat 

diatas. Oleh karena itu, dalam melaksanakan kegiatan-kegiatan komunikasi 

pemasaran harus dapat melihat besar kecilnya anggaran yang akan digunakan dan 

juga besar kecilnya usaha yang dijalani. Kesemuanya itu memerlukan strategi 
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yang efektif agar hasil yang didapat maksimal. Hal tesebutt diatas juga berlaku 

bagi pengusaha kerajinan tangan/handcraft seperti Erri Art dan inilah yang 

nantinya akan dilihat pada hasil penelitian ini. 

 

2.3 Kerajinan Kriya/Handcraft 

Kerajinan kriya atau bisa disebut dengan handicraft adalah jenis produk kerajinan 

tangan yang lebih mengutamakan keunikan pada desain dan kekhasan dalam 

proses pembuatannya. Kriya termasuk dalam seni terapan yaitu produk seni yang 

memiliki fungsi dalam kehidupan sehari-hari. Keunikannya tersebut bersifat 

tradisional dan itulah yang menjadi nilai jual produk kriya dan yang merupakan 

produk kriya antara lain: anyaman, batik tulis, aksesoris, furniture berbahan dasar 

alam, keramik, dan kebutuhan hidup atau aksesoris lainnya. Unesco dalam 

Pratomo (2013: 2) menjelaskan kriya sebagai produk yang dibuat oleh seniman 

atau mpengrajin, baik dengan tangan secara keseluruhan maupun dengan alat 

bantu tangan atau peraltan mekanis, selama kontribusi manual secara langsung 

oleh pengrajin tetap merupakan komponen paling substansial dari produk akhir. 

(Febriyandi Dkk,2016: 44) 

Erri Art adalah adalah salah satu pengusaha indusrti kerajinan tangan yang 

memproduksi berbagai macam bentuk gerabah yang terbuat dari tanah liat. 

Walalupun memproduksi kerajinan tradisional, ia mampu bertahan ditengah 

gempuran produk-produk moderen yang muncul di Indonesia terutama di daerah 

Lampung. Hal ini tentunya tidak bisa ia lakukan sendiri tanpa bantuan dan 

dukunngan dari berbagai pihak seperti pemerintah, mitra kerja dan lain-lain. Yang 

tak kalah penting adalah efektifitas strategi komunikasi pemasaran (promosi) 
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dalam memasarkan produknyasehingga dapat menjadi salah satu produk unggulan 

daerah Lampung. 

2.4 Kerangka Pikir 

Dalam penelitian ini, diperoleh kerangka pikir atas adanya home industri gerabah 

yang memproduksi berbagai kerajinan tradisional yang terbuat dari tanah liat. 

Home industri tersebut terus melakukan strategi dan inovasi agar produknya tetap 

dikonsumsi oleh konsumen dan bisa bersaing dengan produk-produk modern 

sejenis yang mulai bermunculan dan terbuat dari bahan selain tanah liat.Walaupun 

gempuran produk modern yang muncul ternyata produk unggulan daerah tidak 

kalah saing, baik dari harga, kualitas dan bahan yang menyebabkan produk 

gerabah Erri Art menjadi produk unggulan daerah. Hal itu tidak terlepas dari 

peran strategi komunikasi pemasaran yang ia gunakan. 

Kemudian strategi komunikasi pemasaran yang Erri Art lakukan dalam rangka 

bersaing dengan produk-produk lain akan peneliti analisis menggunakan teori 4P 

(Product, Price, Promotion and Place) dan Mix Marketing Communication yang 

menjadi ciri khas dalam komunikasi pemasaran yaitu iklan, promosi penjualan, 

humas dan publisitas, pemasaran langsung, acara dan pengalaman. Setelah diteliti 

dan dianalisis maka akan didapat hasil strategi komunikasi pemasaran yang 

dilakukan oleh Erri Art.Secara rigkas kerangka pikir dalam penelitian ini dapat 

dilihat pada gambar berikut : 
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Gambar 2. Kerangka Pikir 

 

 

Home Industri Gerabah Erri Art 

Strategi Komunikasi 

pemasaran (Promosi) 

Iklan Promosi Penjualan Acara dan pengalaman Humas Pemasaran Langsung 

Konsep STP (Segmenting, 

Targeting, Posisionig) 



 

 

 

III. METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1. Tipe Penelitian 

Penelitian ini menggunakan tipe penelitian kualitatif Deskriptif. Penelitian 

kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena tentang 

apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi, 

tindakan dan lain lain. Secara holistik dan dengan cara deskripsi dalam bentuk 

kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan 

memanfaatkan berbagai metode ilmiah (Moleong 2005:6). 

Melalui pendekatan kualitatif ini akan diperoleh antara lain informasi-informasi 

mengenai home Industri gerabah Erri Art, berupa gambaran umum meliputi 

sejarah berdirinya Erri Art, segmentasi, target pasar, posisi produknya dan strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh Erri Art. 

3.2. Metode Penelitian 

Dalam penelitian ini metode yang digunakan adalah metode penelitian studi 

kasus. Menurut John W. Creswell (2008: 19) Studi kasus merupakan strategi 

penelitian di mana di dalamnya peneliti menyelidiki secara cermat suatu program, 

peristiwa, aktivitas, proses, atau sekelompok individu. Kasus-kasus dibatasi oleh 

waktu dan aktivitas, dan peneliti mengumpulkan informasi secara lengkap dengan 

menggunakan berbagai prosedur pengumpulan data berdasarkan waktu yang telah 

ditentukan. 
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Dalam hal ini peneliti akan menyelidiki secara cermat tentang home industri 

gerabah Erri Art yang melakukan aktivitas dan strategi komunikasi pemasaran 

serta analisis segmentasi, target dan posisi produknya dengan menggunakan 

teknik penelitian yang telah ditentukan. 

3.3 Definisi Konsep 

Strategi komunikasi pemasaran adalah sebuah perencanaan yang cermat dan tepat 

mengenai kegiatan komunikasi pemasaran sebagai salah satu usaha untuk 

menyampaikan pesan kepada publik terutama konsumen saran mengenai 

keberadaan sebuah produk dipasar agar tercapai tujuan-tujuan yang diinginkan 

3.4. Fokus Penelitian 

Penelitian ini akan difokuskan pada 

1. Analisis STP (Segementation, Targetting dan positioning yang dapat 

dijelaskan sebagai berikut : 

a. Segmentation 

Menganalisis segmentasi pasar produk home industri Erri Art 

b. Targeting 

Menganalisis target yang hendak dicapai produk home industri Erri 

Art dari proses pemasaran yang dilakukan 

c. Positioning 

Menganalisis bagiamana peran positioning yang akan diterapkan 

home industri Erri Art dibenak khalayak atau konsumen. 

2. Bentuk atau cara strategi komunikasi pemasaran home industri gerabah 

Erri Art dalam mempromosikan produk kerajinan gerabah. Sehingga 
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nantinya akan dianalisis bagaimana strategi pemasaran yang efektif dalam 

rangka mempromosikan produk kerajinan gerabah. 

3.5. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini adalah home industri gerabah yang bernama Erri Art, di 

Dususn Sidoarjo 1, Desa Rejo Sari, Kecamatan Natar, Lampung Selatan, Propinsi 

Lampung. 

3.6. Penentuan Informan 

Informan adalah orang yang memiliki informasi tentang subjek yang ingin 

diketahui oleh peneliti. Secara teknis, informan adalah orang yang dapat 

memberikan penjelasan yang kaya warna, detail, dan komprehensif menyangkut 

apa, siapa, dimana, kapan, bagaimana dan mengapa dalam satu peristiwa yang 

terjadi atau justru tidak terjadi. Lebih jauh, ia juga mungkin dapat membuat 

konseptualisme atau induksi tentang apa yang selama ini diteliti atau diamati. 

Informan menempati kedudukan yang sangat penting dalam penelitian 

kualitatif.Ia adalah sumber informasi bagi peneliti. Tanpa informan, tidak ada 

informasi, dan tanpa informasi jelas tidak akan ada studi. Penentuan informan 

dilakukan dengan cara teknik purposive, dengan beberapa kriteria yang peneliti 

tentukan dalam memilih informan mengacu pada kriteria Spradley dalam Wibowo 

yaitu: 

a. Subjek yang sudah lama tinggal dan menyatu (Minimal satu tahun) dengan 

kegiatan yang menjadi objek penelitian dan memberikan informasi yang 

sudah mereka pahami sekali. 
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b. Subjek yang masih terlihat secara aktif pada lingkungan yang menjadi 

sasaran penelitian. 

c. Subjek yang dalam memberikan informasi tidak cenderung diolah dahulu. 

d. Subjek yang masih asing dengan penulis. 

e. Subjek memiliki cukup banyak waktu untuk dimintai keterangan atau 

informasi. 

Menurut pendapat diatas dalam mencari informan, maka peneliti menentukan 

informan yaitu: 

a. Pemilik Home Industri gerabah Erri Art 

Alasan pemilihan pemilik Home industri gerabahErri Art sebagai informan 

karena pemilik jelas sangat mengerti tentang konsep strategi yang di 

gunakan dalam mempromosikan produknya, pemilik juga yang 

merancang/mengonsep strategi pemasaran yang digunakan dalam menjual 

produk-produknya, sehingga alasan untuk memilih pemilik home industri 

gerabah Erri Artsebaga informan jelas karna di dalam hal ini pemilik 

banyak memberikan kontribusi lebih untuk membangun home industriya. 

Pemilik Erri Art yang nantinya dimintai keterangan berjumlah satu orang 

yaitu Ujang Suhendi (42 Tahun). 

b. Pemasar langsung 

Bagian pemasar langsung dari home industri gerabah Erri Art yang 

bertugas untuk memasarkan secara langsung produk-produk Erri Art ke 

berbagai propinsi di pulau Sumatera. Alasan pemilihan bagian inisebagai 

informan dalam penelitian ini karena calon infroman terlibat langsung 

dalam kegiatan pemasaran produk Erri Art, sehingga mereka mengerti dan 
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memahami tentang segmentasi, target positioning dan strategi komunikasi 

pemasaran produk Erri Art. Bagian pemasar langsung di Home Industri 

Erri Art berjumlah satu orang yaitu Deni Susanto (32 Tahun). 

3.7. Teknik Pengumpulan Data 

a. Teknik Interview (wawancara mendalam) 

Wawancara mendalam ini dilakukan untuk memperoleh sebuah data yang 

dihasilkan dari proses tanya jawab langsung terhadap informan dari 

subyek penelitian. Wawancara mendalam secara umum adalah proses 

memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab 

sambil bertatap muka antara pewawancara dengan informan atau orang 

yang diwawancarai, dimana pewawancara dan informan terlibat dalam 

kehidupan sosial yang relatif lama. 

Penelitian ini menggunakan teknik interview secara terstruktur mauapun 

tidak terstrukutur dengan pemilik homeindustri gerabah dan pemasar 

langsung mengenai strategi komunikasi pemasaran gerabah yang telah 

dilakukan. 

Alasan peneliti menggunakan metode ini adalah karena peneliti ingin 

memperoleh informasi dan pemahaman tentang kegiatan dan kejadian 

serta pengalaman dari fenomena sosial yang terjadi. Sehingga nantinya 

peneliti akan mengetahui gambaran yang diperoleh secara komprehensif 

tentang seluk beluk dan bagiamanan strategi komunikasi pemasaran itu 

dilakuan oleh pelaku usaha home industrigerabah Erri Art dalam 

mempromosikan produknya melalui bauran komunikasi pemasaran (Mix 

Marketing Communication). 
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b. Teknik Dokumentasi 

Studi dokumentasi pada penelitian ini dilakukan dengan mengumpulkan 

data-data sekunder yang berhubungan dengan penelitian. (Herdiansyah 

2010: 131). 

Data-data sekunder disini akan berhubungan dengan gambaran 

umumhome industri Erri Art, foto-foto profil home industri Erri Art dan 

dokumentasi alat-alat komunikasi yang dilakukan untuk strategi 

pemasaran oleh home industri gerabah Erri Art. 

 

c. Teknik Observasi 

Pada penelitian ini, selain menggunakan teknik wawancara dan 

dokumentasi peneliti juga menggunaan teknik observasi atau pengamatan 

secara mendalam dalam menggali data dan informasi dari informan yang 

dituju.Peneliti mengamati kondisi home industri secara langsung dengan 

melihat keadaan home industri mengenai lingkungan home industri dan 

strategi pemasaran yang diterapkan home industri kerajinan gerabah Erri 

Art. 

 

d. Studi Pustaka 

Studi kepustakaan adalah teknik pengumpulan data dengan mengadakan 

studi penelaahan terhadap buku-buku, literatur-literatur, catatan-catatan, 

dan laporan-laporan yang bersumber dari Erri Art sendiri dan yang ada 

hubungannya dengan masalah yang diteliti. 
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3.8.  MetodeAnalisis Data 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode analisis data deskriptif 

kualitatif, yang menjelaskan dan menggambarkan hasil penelitian berupa katadan 

kalimat sebagai jawaban terhadap permasalahan yang diteliti. Dengan teknik 

analisis ini, maka yang disajikan berupa rangkaian kata-kata yang dikumpulkan 

dengan berbagai cara seperti observasi, wawancara langsung, dokumentasi dan 

studi pustaka yang didapat dari home industri. Setelah data terkumpul akan diolah, 

dan pengolahan datanya dengan cara : 

a. Reduksi Data 

Reduksi data merupakan salah satu bentuk analisis yang menajamkan, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu dan 

mengorganisasi data dengan cara sedemikian rupa sehingga kesimpulan 

pada akhirnya dapat ditarik dan diverifikasi. Data-data informasi yang 

muncul pada catatan penulis akan mengalami proses pemilihan, pemusatan 

perhatian, penyederhanaan dan akan ditarik kesimpulan. 

b. Cross check data 

Mengkonfirmasi semua data yang didapat dari observasi, wawancara, 

dokumentasi dan studi pustaka. Data-data yang didapat dari hasil 

pengumpulan data seperti hasil wawancara, dokumentasi, observasi dan 

studi pustaka akan dikonfirmasi dahulu sebelum ditarik kesimpulan. 
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c. Kesimpulan 

Kesimpulan didapat setelah mengkonfirmasi ulang dan kemudian 

mengambil hasil dari teknik pengumpulan data, baik dari informan 

maupun sesuai dengan hasil pengamatan peneliti yang sesuai dengan 

masalah dan tujuan penelitian yang telah dirumuskan mengenai home 

industri gerabah Erri Art. 

 

3.9. Teknik Keabsahan Data 

Setelah menganalisis data, peneliti kemudian menggunakan teknik triangulasi 

sebagai teknik untuk mengecek keabsahan data. Pengertian triangulasi adalah 

teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan sesuatu yang lain dalam 

membandingkan hasil wawancara terhadap objek penelitian. Triangulasi dapat 

dilakukan dengan menggunakan teknik yang berbeda yaitu wawancara, observasi 

dan dokumen atau studi pustaka. 

Triangulasi ini selain digunakan untuk mengecek kebenaran data juga dilakukan 

untuk memperkaya data. Triangulasi juga dapat berguna untuk menyelidiki 

validitas tafsiran peneliti terhadap data, karena itu triangulasi bersifat reflektif. 

Membedakan empat macam triangulasi diantaranya dengan memanfaatkan 

penggunaan sumber, metode, penyidik dan teori. Pada penelitian ini, dari keempat 

macam triangulasi tersebut, peneliti hanya menggunakan teknik pemeriksaan 

dengan memanfaatkan sumber (Moleong 2011:330). 

Triangulasi dengan sumber artinya membandingkan dan mengecek balik derajat 

kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda. 
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Selain itu, triangulasi yang dilakukan adalah triangulasi metode yaitu dengan 

menggunakan beberapa metode. Dalam penelitian ini metode yang digunakan 

adalah wawancara mendalam, observasi, dokumentasi dan studi pustaka. Peneliti 

membandingkan dan mengkroscek/mengkonfirmasi semua data yang di dapat dari 

hasil wawancara, hasil observasi, dan hasil studi pustaka atau dokumentasi. 



 

 

 

BAB IV. GAMBARAN UMUM 

 

4.1 Sejarah Home Industri Erri Art 

Sumberdaya alam yang melimpah dan sumberdaya manusia yang memadai 

membuat Indonesia berpeluang untuk mengelola hasil alam yang ada untuk 

dijadikan kerajinan tangan yang bernilai seni, salah satunya kerajinan tangan 

gerabah yang terbuat dari tanah liat. Kerajinan ini bisa dijadikan untuk berbagai 

keperluan hiasan sehingga menghasilkan nilai ekonomis. 

Pada era yang semakin modern seperti saat ini, dunia bisnis semakin berkembang 

pesat, membuat pengusaha besar berlomba-lomba menguasai pasar didalam dan 

luar negeri. Hal tersebut membuat produk-produk ekspor mendominasi pasar 

Indonesia, tak terkecuali kerajinan tangan yang sejenis. 

Melalui bantuan pemerintah, yang bertugas untuk mengelola sumberdaya alam 

yang ada, dan keinginan untuk membuat kerajinan yang bernilai ekonomis, maka 

pada saat itu berdirilah home industri Erri Art sebagai industri kerajinan gerabah 

yang juga sebagai UKM binaan Dewan Kerajinan Nasional Daerah Kabupaten 

Lampung Selatan. Industri rumahan ini memproduksi berbagai kerajinan gerabah 

yang terbuat dari tanah liat. Industri rumahan inipun kerap kali mendapat berbagai 

penghargaan, baik dari pemerintah pusat maupun pemerintah daerah Lampung. 

Dari pemerintah daerah, Erri Art telah mendapatkan penghargaan berupa 
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pengakuan sebagai produk unggulan daerah dengan kategori “One Village One 

Product” 

Diawal karirnya, pemilik Erri Art yang berasal dari pulau Jawa berjualan gerabah 

ke Pulau Sumatera, melihat peluang yang ada ia akhirnya memutuskan untuk 

menyewa tempat untuk membuat gerabah yang terbuat dari tanah liat dengan 

memiliki karyawan berjumlah dua orang dan modal seadanya. Berkat 

ketekunannya Erri Art kini sudah memiliki lebih dari 30 karyawan. 

Home industri ini didirikan oleh pemiliknya yaitu bapak Ujang Suhendi pada 

tahun 2005, yang berlokasi di Desa Negara Ratu Dusun Sidoharjo 1 Kecamatan 

Natar Lampung Selatan. Dari Bandar Lampung, ke arah Natar atau arah Bandar 

Udara Raden Inten II, setelah pemandian air panas belok kiri kearah stasiun kereta 

api Rejosari di Jalan PTPN VII belok lagi kekiri sampai terlihat gapura dengan 

tulisan home Industri gerabah Natar. Sekitar 100 meter akan terlihat icon gerabah 

Erri Art. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Denah Lokasi Erri Art 



42 

 

 

Nama Erri diambil dari nama anak laki-lakinya yang pertama dan Art yang artinya 

menggambarkan pengrajin kesenian. Sampai saat ini Erri Art telah memiliki dua 

tempatgalleryyang juga dijadikan sebagai rumah produksi. Satu gallery 

merupakan gallery milik sendiri yang juga sekaligus dijadikan sebagai kediaman 

pemilik di Desa Negara Ratu Dusun Sidoharjo 1 Kecamatan Natar Lampung 

Selatan.Gallery yang kedua berada di rest area Kota Kalianda, dan karyawan lebih 

dari tiga puluh orang. Saat ini pangsa pasar Erri Art sudah mencapai pulau 

sumatera seperti Jambi, Padang, Palembang, Lampung dan lain-lain dan sebagian 

Pulau Jawa, produknya sudah dipasarkan. 

Dalam memproduksi produknya Erri Art masih menggunakan peralatan 

tradisional, namun tidak membuat kualitas produknya menjadi buruk. Dengan 

karyawan yang sudah ahli dibidangnya, Erri Art masih mampu bersaing dengan 

produk sejenis yang bermunculan. Produk-produk Erri Art semuanya terbuat dari 

tanah liat yang bahannya ia dapat tidak jauh dari tempat produksi produknya. 

Dengan sumber daya manusia yang ada, produk-produk Erri Art sudah bervariasi 

mulai dari bentuk, corak, motif, dan lain-lain. 

Perananan strategi komunikasi pemasaran pada home industri Erri Art sangatlah 

penting bagi pemiliki maupun pemasar langsung, jika pengelolaan strategi 

komunikasi pemasaran berupa pesan suatu produk kurang tepat, akan berakibat 

pada jumlah penjualan dan omset yang didapatkan. Bentuk strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan Erri Art adalah berupa  publikasi, pemasaran langsung, 

media website, mulut kemulut, pameran, promosi penjualan dan penjualan 

langsung/personal selling. 
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Berikut ini adalah ringkasan perkembangan usaha home industri gerabah Erri Art. 

1. Pada tahun 2004 pemilik perusahaan yaitu Ujang Suhendi memulai 

karir dengan berdagang gerabah sekitar pulau Sumatra.  

2. Tahun 2005 pemilik memulai membuka usaha sendiri dengan 

menyewa tempat usaha di Desa Negara Ratu Dusun Sidoharjo 1 

Kecamatan Natar Lampung Selatan.  

3. Pada tahun 2005 pemilik mempunyai 2 karyawan dan memulai 

usaha dengan menyewa tempat.  

4. Tahun 2007 mengalami peningkatan karyawan sebanyak 10 orang 

sedangkan tempat usaha masih menyewa.  

5. Tahun 2010 juga mengalami banyak peningkatan yaitu karyawan 

perusahaan bertambah sebanyak 20 orang dan memiliki tempat 

usaha sendiri. 

6. Sampai pada saat ini, yaitu tahun 2017 pemilik mempunyai 30 

orang karyawan. 

 

4.2 Visi dan Misi Home Industri Erri Art 

Visi  

Menjadikan Lampung sebagai sentra gerabah di tingkat Nasional yang 

Berkualitas dan Unik. 

Misi  

1. Memperbaiki kualitas gerabah terutama finishing dan variasimodel 

2. Meningkatkan penyerapan tenaga kerja khususnya di wilayah Natar 

Lampung Selatan. 
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3. Memperluas wilayah pemasaran di semua provinsi dan ekspor. 

 

4.3 Maksud dan Tujuan Home Industri Erri Art 

Home industri Erri Art dibangun selain sebagai tempat usaha dan mencari nafkah, 

menurut pemilik home industri Erri Art, ia ingin merangkul masyarakat desa 

sekitar untuk mengurangi pengangguran dan kemiskinan dengan bersama-

bersama belajar membuat kerajinan gerabah dan dijadikannya sebagai karayawan 

atau pekerja sesuai dengan tujuan pembentukan Dekranasda. Selain itu Erri Art 

juga ingin industri ini dapat dijadikan sebagai perusahaan yang bisa membawa 

nama daerah Lampung yang memproduksi kerajinan gerabah yang 

mempertahankan nilai seni dan motif daerah. 

4.4 Ruang Lingkup Usaha Home Industri Erri Art 

Produk yang dihasilkan oleh industri rumahan Erri Art adalah produk gerabah 

yang terbuat dari tanah liat berkualitas dan bermutu baik, hal ini dapat dilihat pada 

produknya yang dapat bertahan lama, tidak mudah pecah dibandingkan dengan 

produk sejenis lainnya. Selain bermutu baik, produk Erri Art juga memiliki 

banyak bentuk dan variasi sehingga membuat konsumen tidak bosan dengan 

produk yang dihasilkannya. Bahan yang baik serta para pengrajin yang ahli 

dibidangnya menjadi faktor utama dalam hal menentukan baik atau buruknya 

mutu atau kualitas produk Erri Art. 

Dari hasil wawancara dengan pemilik home industri gerabah Erri Art yaitu Bapak 

Ujang Suhendi ia menyatakan bahwa produk utamanya adalah produk kerajinan 

gerabah asli kerajinan tangan Indonesia yang sesekali ia beri  motif khas daerah 

Lampung yaitu motif tapis. Bapak Ujang menyatakan terlebih dahulu menganalisa 
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produk gerabah dengan motif seperti apa yang sesaui dengan keinginan konsumen 

sesuai dengan perkembangan zaman, hal ini ia lakukan untuk mengetahui segmen 

dan positioning produknya. 

Penetapan dan analisis suatu produk sangat penting dilakukan, agar produk yang 

akan dipasarkan nantiya dapat diketahui kelamahan, kekuatan, keunikan, 

anacaman dan peluang bagi produk yang dipasarkan dibandingkan dengan produk 

sejenis yang muncul.  

4.5 Produk Erri Art 

Berdasakan wawancara yang dilakukan dengan Bapak Ujang Suhendi selaku 

pemilik home industri Erri Art dan Bapak Deni Susanto selaku pemasar langsung 

produk yang menjadi fokus pembuatan pada home industri Erri Art yaitu:  

a. Celengan/tabungan, yaitu patung yang terbuat dari tanah liat ini dibuat 

menyerupai berbagai bentuk hewan, seperti Ayam, Ikan, Katak, Kura-

Kura dan Harimau. Tokoh dalam karakter film kartun, seperti Doraemon, 

Masya and the Bear, Minni Mouse, Hello Kitty, Minion dan Angry Bird. 

Selain itu ada juga celengan yang berbentuk mainan bola. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. Macam-macam Celengan 
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b. Pot bunga, yaitu pot yang dibuat dengan berbagai bentuk ada yang dibuat 

untuk pot hiasan dinding yang disebut pot tempel dan pot gantung yang 

menyerupai buah Jeruk, Strawberi, Anggur dan sayur Sawi. Selain pot 

untuk hiasan dinding, Erri Art juga memproduksi pot yang dibuat untuk 

keindahan meja. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 5. Macam-macam Pot 

 

c. Guci, adalah kerajinan yang dibentuk seperti tabung dengan berbagai 

bentuk, ornamen dan nama. Nama-nama guci itu antara lain guci Batik, 

Payung, Pilar, Tapis, Pasming, Pasbawang, Pasir dan lain-lain. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 6. Macam-Macam Guci 
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d. Meja dan kursi kursi gerabah, yaitu kerajinan gerabah yang dibuat dengan 

menyerupai bentuk meja dan kursi hias, yang dibuat dalam satu set. 

Macam-macam nama meja dan kursi gerabah tersebut adalah meja kursi 

biasa, meja kursi kaca, meja kursi minimalis dan meja kursi pasir. 

 

 

 

 

 

 

Gambar 7. Meja dan Kursi Gerabah 

 

e. Souvenir pernikahan, yaitu souvenir yang dibuat dari tanah liat yang 

diproduksi apabila ada pemesanan dari konsumen. 

 

f. Asbak, dan cetakan makanan seurabi. 

 

 

 

 

 

 

 

 Gambar 8. Asbak 
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Bahan-bahan yang diperoleh dan digunakan oleh home indutri Erri Art berasal 

dari tempat yang tidak jauh dari tempat memproduksi produknya. Karena 

didaerah tempat ia produksi masih banyak tanah liatnya dan tanah tersebut adalah 

milik dari pemilik home industri Erri Art. Hal ini akan berpengaruh pada biaya 

produksi, sehingga anggaran biaya yang ia gunakan kecil akan tetapi tidak 

berpengaruh pada mutu dan kualitas produknya. 

Sedangkan dalam merek dagang yang dipakai oleh home industri gerabah Erri Art 

adalah “Erri Art”. Merek ini ditetapkan sebagai merek industri Erri Art sejak 

pertama kali usaha kerajinan gerabah ini didirikan, dan nama Erri sendiri diambil 

dari nama anak laik-laki dari pemilik home industri Erri Art, yaitu Eri Yudi Prima. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

BAB  VI. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Pada bab ini penulis akan mengemukakan beberapa kesimpulan yang didapatkan 

terkait dengan hasil penelitian yang telah dilakukan. Berikut adalah 

kesimpulannya : 

1. Didalam membuat strategi komunikasi pemasarannya home indusrti Erri 

Art melakukan pendekatanmix marketing yaitu product, price, promotion, 

place dengan menganilisis segmentasi, target, dan positioning dan 

menentukan tujuan komunikasi pemasaran. 

2. Segementasi dari produk Erri Art adalah segementasi umum dengan 

konsumen potensial yaitu pengusaha dekorasi dan pengantin. Target dari 

usaha Erri Art adalah bisa menguasai pangsa secara nasional dan ekspor. 

Sedangkan positioningnya adalah memiliki produk yang unik dan variatif. 

3. Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan home industri Erri Art 

dalam mempromosikan produknya sudah efektif namun belum optimal. 

Strategi yang dilakukan adalah publikasi, pemasaran langsung, media 

website, mulut kemulut, pameran, promosi penjualan dan penjualan 

langsung/personal selling. 
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4. Sebagai produk unggulan daerah dan telah mendapatkan penghargaan 

OVOP, Erri Art belum menjual kekhasan dan keunikan Daerah Lampung 

pada produk yang dihasilkan. 

 

6.2 Saran 

1. Dalam menetapkan segmentasi pasar seharusnya Erri Art memiliki 

segmentasi yang jelas dan tepat, agar target yang hendak dicapai sesuai 

dengan apa yang telah direncanakan sesuai dengan visi misi yang telah 

ditentukan. 

2. Melakukan kegiatan pelatihan dibidang digital marketing bagi karyawan 

yang bertugas mengoperasikan media website dan media sosial agar 

media-media yang digunakan dapat optimal dan menambah volume 

penjualan bagi Erri Art. 

3. Selalu menjaga dan mempererat hubungan dengan pemerintah yang telah 

terjalin selama ini dan senantiasa mengutamakan kepuasan konsumen, 

serta harus selalu menerima kritikan dan saran yang disampaikan oleh 

konsumen sebagai salah satu upaya pemuasan pelayan kepada konsumen. 

4. Pemerintah seharusnya berperan aktif dan ikut serta dalam 

mempromosikan dan menjual produk Erri Art sebagai produk unggulan 

daerah tidak hanya melalui pameran yang diikuti. 
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