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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi 

marketing dan product development pada home industri EsBe Clothing di 

Kabupaten Bojonegoro, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a. Strategi Marketing EsBe Clothing 

Strategi marketing EsBe Clothing yang efektif dirumuskan melalui 

pendekatan bauran pemasaran 4P yang terintegrasi dengan strategi pemasaran 

digital. Pada dimensi produk, keunggulan kompetitif terletak pada kualitas sablon 

dan desain berbasis kearifan lokal Bojonegoro yang sulit direplikasi kompetitor. 

Pada dimensi harga, penerapan sistem harga berjenjang dan program loyalitas 

pelanggan mampu mempertahankan daya saing. Pada dimensi tempat, ekspansi 

ke marketplace digital dan penguatan distribusi institusional menjadi prioritas 

pengembangan. Pada dimensi promosi, optimalisasi media sosial (Instagram, 

TikTok, WhatsApp Business) dalam program pendampingan terbukti mendorong 

peningkatan pesanan sekitar 20–30% dalam tiga bulan. 

Strategi pemasaran digital EsBe Clothing dibangun di atas tiga pilar utama: 

konten visual berkualitas tinggi yang terjadwal dan konsisten, interaksi aktif 

dengan audiens digital, dan katalog produk digital yang profesional. Implementasi 

ketiga pilar ini diharapkan mampu meningkatkan visibilitas merek dari level lokal 

ke regional, memperluas basis pelanggan, dan membangun loyalitas jangka 

panjang. 
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 b. Strategi Product Development EsBe Clothing 

Strategi product development EsBe Clothing mencakup tiga dimensi yang 

saling berkesinambungan: (1) Diversifikasi lini produk melalui pengembangan 

merchandise, totebag, jaket, jersey, dan paket event; (2) Inovasi desain berbasis 

kearifan lokal Bojonegoro sebagai diferensiasi utama yang memperkuat identitas 

merek dan kontribusi pada ekosistem pariwisata daerah; serta (3) Peningkatan 

kapasitas produksi melalui standardisasi SOP, investasi mesin DTF pada jangka 

menengah, dan pengembangan kompetensi SDM secara berkelanjutan. 

Roadmap pengembangan produk dirancang dalam tiga tahapan: jangka 

pendek (0–6 bulan) berfokus pada penyusunan SOP dan diversifikasi awal; jangka 

menengah (6–18 bulan) berfokus pada investasi mesin dan ekspansi pasar; serta 

jangka panjang (2–5 tahun) berfokus pada pengembangan EsBe Clothing menjadi 

pusat sablon kreatif terkemuka di Bojonegoro. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa penguatan strategi 

marketing dan product development berbasis potensi lokal dan pendekatan ABCD 

mampu memberikan kontribusi nyata terhadap pertumbuhan dan keberlanjutan 

EsBe Clothing sebagai bagian dari ekosistem ekonomi kreatif Kabupaten 

Bojonegoro. 

5.2 Saran dan Rekomendasi 

Berdasarkan kesimpulan penelitian, berikut adalah saran-saran yang 

direkomendasikan: 

a. Saran Bagi EsBe Clothing (Praktis) 

1. Segera menyusun SOP produksi tertulis dan sistem pencatatan keuangan 

berbasis Excel atau aplikasi akuntansi sederhana sebagai fondasi 
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profesionalisme usaha. Pemisahan keuangan pribadi dan usaha harus 

dilakukan sesegera mungkin untuk memastikan analisis bisnis yang akurat. 

2. Mengalokasikan waktu khusus (minimal 30–60 menit per hari) untuk 

pengelolaan media sosial secara konsisten. Investasi pada konten 

berkualitas tinggi merupakan investasi pemasaran dengan tingkat 

pengembalian investasi (Return on Investment/ROI) yang tinggi untuk 

skala UMKM. 

3. Memprioritaskan pengembangan lini merchandise dan totebag 

bertemakan kearifan lokal Bojonegoro sebagai langkah diversifikasi 

pertama yang paling realistis dan memiliki potensi pasar yang besar di 

segmen pariwisata daerah. 

4. Membangun hubungan jangka panjang yang lebih formal dengan Dinas 

Kebudayaan dan Pariwisata Kabupaten Bojonegoro sebagai mitra 

strategis dalam pengembangan produk wisata dan distribusi institusional. 

5. Mengikuti program pelatihan UMKM yang difasilitasi oleh pemerintah 

daerah untuk meningkatkan kapasitas manajerial dan mengakses 

pembiayaan usaha guna mendukung investasi mesin produksi jangka 

menengah. 

b. Saran Bagi Pemerintah Daerah 

1. Pemerintah Kabupaten Bojonegoro diharapkan dapat mengembangkan 

program pendampingan UMKM yang lebih terstruktur dan berkelanjutan, 

khususnya pada aspek digitalisasi pemasaran dan standardisasi 

manajemen usaha, yang merupakan kebutuhan paling mendesak bagi 

UMKM kreatif seperti EsBe Clothing. 
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2. Mendorong integrasi UMKM kreatif lokal ke dalam rantai pasok pariwisata 

daerah secara lebih sistematis, sehingga produk-produk lokal seperti kaos 

wisata Bojonegoro dapat menjangkau pasar wisatawan yang lebih luas. 

c. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

1. Penelitian selanjutnya dapat memperluas cakupan dengan menggunakan 

metode mixed-method (kuantitatif dan kualitatif) untuk mengukur dampak 

strategi marketing dan product development secara lebih terukur terhadap 

kinerja keuangan usaha. 

2. Peneliti selanjutnya juga dapat mengkaji efektivitas penggunaan platform 

digital marketing spesifik (TikTok Shop, Instagram Shopping, marketplace) 

terhadap peningkatan penjualan UMKM sablon kaos di Kabupaten 

Bojonegoro secara lebih mendalam. 

Kajian komparatif antara berbagai UMKM sablon kaos di Bojonegoro dapat 

dilakukan untuk mengidentifikasi best practices strategi marketing dan product 

development yang paling efektif dalam konteks ekonomi kreatif daerah. 
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