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KAJIAN PUSTAKA

A. Konsep Pemasaran
1. Pengertian Strategi
Secara bahasa strategi berasal dari kata strategic yang berarti
menurut siasat atau rencana dan strategy yang berarti ilmu siasat.™
Menurut istilah strategi adalah rencana yang cermat mengenal
kegiatan untuk mencapai sasaran khusus.*’ Strategi adalah bagaimana
menggerakkan ke posisi paling menguntungkan sebelum pertempuran

aktual dengan musuh.

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan
dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah
aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Strategi merupakan tindakan
yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus,
serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa Yyang
diharapkan oleh para pelanggan di masa depan. Dengan demikian,
strategi selalu dimulai dari apa yang dapat terjadi dan bukan dimulai

dari apa yang terjadi.™®

'8 Hasan Shadily, Kamus Inggris Indonesia, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2007),
him. 701

Y Tim Penyusun, Kamus Besar Bahasa Indonesia, ed. 3 cet. 3, (Jakarta: Balai Pustaka,
2005), him. 423

18 Husein Umar, Manajemen Strategi, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2006), him. 31
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Sebuah strategi yang dirumuskan dengan baik, membantu
menata dan mengalokasi sumber-sumber daya sesuai organisasi
menjadi sebuah postur yang unik, serta bertahan, dan berlandaskan
kompetensi-kompetensi internalnya relatif, dan kekurangan-
kekurangannya, perubahan-perubahan yang terjadi dapat diantisipasi
dalam lingkungan, dan gerakan-gerakan yang ditimbulkan oleh

oponen-oponen yang itelegen.*®

2. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha untuk mempertahankan kelangsungan
hidup usahanya, berkembang dan untuk mendapatkan laba. Berhasil
tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis, tergantung pada keahlian
mereka di bidang pemasaran, produksi, keuangan maupun bidang
lain. Selain itu tergantung pada kemampuan mereka dalam
mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar perusahaan berjalan

lancar.?°

Sofjan Assauri menyatakan pemasaran adalah proses
perencanaan dan pelaksanaan rencana, penetapan harga, promosi dan
distribusi ide, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang

memuaskan tujuan atau sasaran individu dan organisasi. Untuk

9 prof. Dr J. Winardi, SE, Entrepreneur dan Entrepreneurship, (Jakarta: Kencana, 2008)
him. 110

2 Basu Swasta dan lrawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty
Yogyakarta, 2005), him. 5
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mencapai tujuannya secara efisien perusahaan-perusahaan pada masa
sekarang telah menganut konsep pemasaran yang memasyarakat;
orientasi konsumen, orientasi tujuan, orientasi sistem. orientasi
konsumen vyaitu identifikasi dan fokus pada orang-orang dan
perusahaan yang memungkinkan besar akan membeli produk baik
produksi barang atau jasa .yang memenuhi kebutuhan mereka dengan

lebih efiktif.?

Kegiatan pemasaran umumnya memfokuskan diri pada
produk, penetapan harga, kebijakan distribusi dan cara promosi yang
dalam hal ini dikenal sebagai bauran pemasaran. Aktivitas bauran
pemasaran memegang peranan penting bagi kelangsungan hidup
suatu perusahaan. Penggunaan konsep pemasaran yang baik dapat
menyebabkan berhasilnya bisnis yang dilakukan perusahaan, yaitu
hasil produksi dapat diterima dengan baik oleh konsumen sehingga

penjualan produk perusahaan dapat meningkat.??

Jadi dalam pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa
Pemasaran adalah satu hal penting dan utama dalam suatu bisnis,
karena pelaku usaha yang berada dalam pemasaran adalah pelaku

usaha yang bertemu secara langsung dengan konsumen dan

2! Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007),
him. 167

22 philip Kotler, A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: PT Salemba
Emban Patria, 2001), him. 542
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ucapannya menunjukkan citra dari barang yang dipasarkan dan citra

baik perusahaan yang dimiliki.

Menurut Sofjan Assauri konsep pemasaran adalah suatu
falsafah manajemen dalam bidang pemasaran yang berorientasi
kepada kebutuhan dan keinginan konsumen dengan didukung oleh
kegiatan pemasaran terpadu yang diarahkan untuk memberikan
kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan organisasi dalam

usahanya mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

Konsep pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan
terhadap kebutuhan dan keinginan dengan mendaatkan sejumlah laba,
maka seluruh kegiatan dengan mendapatkan sejumlah laba, maka
seluruh kegiatan dalam perusahaan yang menganut konsep pemasaran
harus diarahkan. Untuk memenuhi tujuan tersebut, kegiatan ini
meliputi personalia, keuangan, pemasaran, produksi dan kegiatan

lain.

Perusahaan harus menetapkan konsep pemasaran dalam
praktek agar keuntungan-keuntungan yang terkandung di dalamnya
dapat direalisasikan dan dalam pelaksanaanya diperlukan manejemen

pemasaran.?®

2% Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007),
him. 81
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Pada hakikatnya dalam konsep pemasaran menekankan bahwa
orientasi pada kebutuhan dan keinginan konsumen yang didukung
oleh kegiatan pemasaran yang terpadu, serta ditunjukan untuk sebuah
keberhasilan dalam mencapai tujuan. Dengan demikian ada empat

unsur pokok yang terdapat dalam konsep pemasaran, yaitu :

a) Orientasi pada konsumen (kebutuhan dan keinginan konsumen),
b) Kegiatan pemasaran yang terpadu,
c) Kepuasan konsumen/langganan,
d) Tujuan perusahaan jangka panjang.
3. Fungsi Pemasaran Pada Perusahaan
Setelah memahami pengertian pemasaran, tentunya juga harus
mengetahui apa saja fungsinya. Marketing atau pemasaran merupakan
rangkaian kegiatan yang dilakukan untuk memenuhi kebutuhan dan
kepuasan konsumen. Kegiatan pemasaran dilakukan dengan cara
membuat produk, menentukan harga, menentukan tempat penjualan,
dan mempromosikan produk kepada konsumen. Adapun beberapa
fungsi pemasaran adalah sebagai berikut:

1. Fungsi pertukaran

Dengan adanya pemasaran maka konsumen dapat mengetahui
dan membeli sebuah produk yang di jual oleh produsen, baik
dengan menukar produk dengan uang ataupun menukar

produk dengan produk. Produk tersebut bisa digunakan untuk
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keperluan sendiri ataupun dijual kembali untuk mendapatkan

laba.

Fungsi Distribusi Fisik

Proses pemasaran juga dapat dalam bentuk distribusi fisik
terhadap sebuah produk, dimana distribusi dilakukan dengan
cara menyimpan atau mengangkut produk tersebut. Proses
pengangkutan bisa dilakukan melalui darat, air, dan udara.
Sedangkan kegiatan penyimpanan produk berjalan dengan

cara menjaga pasokan agar tersedia ketika dibutuhkan.

Fungsi Perantara

Aktifitas penyampaian produk dari produsen ke konsumen
dilakukan melalui perantara marketing/pemasaran yang
menghubungkan kegiatan pertukaran dengan distribusi fisik.
Pada proses aktivitas perantara terjadi kegiatan pembiayaan,

pencarian informasi, klasifikasi produk, dan lain-lain.*

?* Radna Andi Wibowo, Manajemen Pemasaran,(Semarang: Radna Andi Wibowo,2019),

him. 2
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B. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran menurut Indriyo Gitusudarmo strategi
pemasaran yaitu strategi untuk melayani pasar atau segmen pasar yang

dijadikan target oleh seorang pengusaha.?

Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting
untuk keberhasilan usaha perusahaan umumnya, dan bidang pemasaran
khususnya. Di samping itu strategi pemasaran yang di terapkan harus
ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan

lingkungan pasar tersebut.

Dalam rencana strategi pemasaran, perusahaan terdapat landasan
strategi didalam pemasaran perusahaan yang dikenal dengan strategi
penetrasi pasar. Strategi penetrasi pasar bertujuan untuk meningkatkan
posisi perusahaan yang dihubungkan dengan produk dan pasar yang
sedang dilayani perusahaan sekarang ini. Dengan produk yang sama dan
pasar yang tetap sama yang telah dilayani selama ini, maka perusahaan
harus melakukan kegiatan pemasaran yang lebih agresif atau dengan
melakukan intensifikasi pemasaran. Beberapa strategi penetrasi pasar

yang dapat digunakan terkait dalam wusaha untuk meningkatkan

% Indriyo Gitosudarno, Manajemen Pemasaran, Edisi kedua, Cet 3, (Yogyakarta: BPFE,
2014), him. 163
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penguasaan pasar oleh perusahaan dan sekaligus meningkatkan

penjualan.”

C. Perumusan Pemasaran

Unsur-unsur utama pemasaran dapat diklarifikasikan menjadi tiga

unsur utama, yaitu

1. Unsur Strategi Persaingan

Unsur strategi persaingan dapat dikelompokkan menjadi tiga, yaitu :

a. Segmentasi Pasar
Segementasi pasar artinya membagi pasar menjadi beberapa
kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin memerlukan
produk atau marketing mix yang berbeda pula. Segmentasi pasar
perlu dilakukan mengingat di dalam suatu pasar terdapat banyak
pembeli yang berbeda keinginan dan kebutuhannya. Oleh karena
itu, setiap perbedaan memiliki potensi untuk menjadi pasar
tersendiri.”’

b. Targeting
Targeting adalah suatu tindakan memilih satu atau lebih segmen

pasar yang akan dimasuki.

% Dr. Hj. Retina Sri Sedjati, Apt., M.M, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: Deepublish,
2015), him. 116
27 Jakfar Kamsir. Studi kelayakan Bisnis. (Jakarta : Kencana, 2008) him. 47
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c. Positioning
Positioning adalah penetapan posisi pasar. Tujuan positioning ini
adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan
bersaing produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen.

2. Unsure Taktik Pemasaran

Terdapat dua unsur taktik pemasaran, yaitu :

a. Diferensiasi
Yang berkaitan dengan cara membangun strategi pemasaran
dalam berbagai aspek di perusahaan. Kegiatan membangun
strategi pemasaran inilah yang membedakan diferensiasi yang
dilakukan suatu perusahaan dengan yang dilakukan oleh
perusahaan lain.

b. Bauran pemasaran
Yang berkaitan dengan kegiatan-kegiatan mengenai produk,
harga, promosi dan tempat.

3. Unsur Nilai Pemasaran

Nilai pemasaran dapat di kelompokkan menjadi tiga, yaitu :

a. Merk atau brand
Yaitu nilai yang berkaitan dengan nama atau nilai yang dimiliki
dan melekat pada suatu perusahaan. Sebaiknya perusahaan
senantiasa berusaha meningkatkan brand equity nya. Jika brand

equity ini dikelola dengan baik, perusahaan yang bersangkutan
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setidaknya akan mendapatkan dua hal. Pertama, para konsumen
akan menerima nilai produknya. Mereka dapat merasakan semua
manfaat yang diperoleh dari produk yang mereka beli dan
meresa puas karena produk itu sesuai dengan harapan mereka.
Kedua, perusahaan itu sendiri memperoleh nilai melalui loyalitas
pelanggan terhadap merek, yaitu peningkatan margin
keuntungan, keunggulan bersaing, dan efisiensi serta efektifitas
kerja khususnya pada program pemasaran.

b. Pelayanan atau Service
Yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian jasa pelayanan
kepada konsumen. Kualitas pelayanan kepada konsumen ini
perlu terus menerus ditingkatkan.

c. Proses
Yaitu nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk
membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggung
jawab dalam proses memuaskan konsumen, baik secara

langsung maupun secara tidak langsung.?®

%8 Freddy Rangkuti, Analisi Swot Teknik Membedah Kasus Bisnis: Reorientasi Konsep
Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 21, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,
2006), him: 48-51



27

D. Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan strategi yang dijalankan
perusahaan yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan
menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu, yang
merupakan sasaran pasarnya. Terdapat empat unsur bauran pemasaran
yang merupakan strategi pemasaran. Keempat unsur tersebut adalah
strategi produk, strategi harga, strategi penyaluran/distribusi, dan strategi

promosi.

Unsur — unsur yang dijadikan sebagai bauran pemasaran

(marketing mix), menurut Sofjan Assauri, sebagai berikut:

1. Strategi Produk
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan
penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju,
sehingga dapat memuaskan para konsumennya dan sekaligus
dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka
panjang, melalui peningkatan penjualan dan peningkatan
share pasar. Strategi produk yang dapat dilakukan mencakup
keputusan tentang bauran produk (product mix), merek
dagang (brand), cara pembungkusan/kemasan produk
(product packaging), tingkat mutu/kualitas dari produk, dan

pelayanan (services) yang diberikan.
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2. Strategi Harga
Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya
hanya unsur biasa saja. Peranan harga sangat penting terutama
untuk menjaga dan meningkatkan posisi perusahaan di pasar,
yang tercermin dalam share pasar perusahaan, di samping
untuk meningkatkan penjualan dan keuntungan perusahaan.
Dengan kata lain, penetapan harga mempengaruhi
kemampuan bersaing perusahaan dan kemampuan perusahaan
mempengaruhi konsumen.

3. Strategi Penyaluran (Distribusi)
Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk sampai
ketangan pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat.
Kebijakan oenyaluran merupakan salah satu kebijakan
pemasaran terpadu yang mencakup penentuan saluran
pemasaran (marketing channels) dan distribusi fisik.

4. Strategi Promosi
Perusahaan harus berusaha mempengaruhi para konsumen,
untuk menciptakan permintaan atas produk itu, kemudian
dipelihara dan dikembangkan melalui kegiatan promosi yang
merupakan salah satu dari acuan/bauran pemasaran. Promosi

yang dilakukan harus sejalan dengan rencana pemasaran
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secara keseluruhan, serta direncanakan akan diarahkan dan

dikendalikan dengan baik.

Keempat  strategi  tersebut saling  mempengaruhi
(independent), sehingga semuanya penting bagi satu kesatuan
strategi  acuan/baruan. Sedangkan strategi marketing mix
merupakan bagian dari strategi pemasaran dan berfungsi sebagai
pedoman dalam menggunakan unsur atau variabel-variabel
pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan, untuk

mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran.?®

Jadi pada uraian diatas dapat disimpulkan bahwa dampak
dari diterapkannya strategi produk, strategi harga, strategi
penyaluran/distribusi, dan strategi promosi selain untuk mengatasi
kesulitan dalam pencarian pemasaran atau promosi produk, juga
bertujuan untuk memenuhi permintaan produk pasar sehingga dapat

meningkatkan pendapatan bagi perusahaan.

Dampak menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia ialah
suatu pengaruh kuat yang mendatangkan suatu akibat baik positif
atau negatif.® Secara sederhana dampak bisa diartikan sebagai
akibat ataupun pengaruh. Setiap keputusan atau ide- ide yang

diambil oleh perusahaan biasanya memiliki dampak tersendiri, baik

» Tri Weda Raharjo Dan Herrukmi Septa Rinawati, Penguatan Strategi Pemasaran Dan
Daya Saing Umkm Berbisnis Kemitraan Desa Wisata, (Surabaya: CV. Jakad Publishing,
2019), hIm. 65-66

%0 Kamus Besar Bahasa Indonesia, dampak, dalam https://kbbi.web.id/dampak.
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dampak secara positif atau dampak secara negatif. Selain itu
dampak bisa diartikan sebagai tahap lanjutan dari pengawasan

internal.

Sebagai seorang pemimpin yang handal sudah selayaknya
bisa memprediksi apa saja dampak yang nantinya akan terjadi atas
sebuah keputusan yang diambilnya®’. Berikut dampak positif dan

negatifnya yaitu :

1. Pendapatan masyarakat meningkat. Ini ditandai degan
semakin berhasilnya peran UKM dalam usahanya dalam
bidang pemberdayaan perekonomian maka secara tidak
langsung juga akan mempengaruhi strukur perekonomian
masyarakat.

2. Penyerapan tenaga kerja. Dengan semakin besarnya peran
UKM dalam bidang perkonomian, halterseut diprediksi
juga akan menghasilkan perubahan struktur sosial dimana
sebagian besar masyarakat nantinya akan menggantungkan
mata pencahariannya pada sektor UKM tersebut.

3. Peningkatan kualitas sumberdaya manusia. Adanya
pemberdayaan perekonomian yang dihasilkan oleh suatu
UKM akan menghasilkan perubahan nilai atau norma dan

pola gaya hidup dalam masyarakat, misalnya dari

*' Andreas G.Ch. Tampi, Et. Al, “Dampak Pelayanan Badan Penyelenggara Jaminan Sosial
Kesehatan Terhadap Masyarakat di Kelurahan Tingkulu”, E- Journal Acta Diurna, Vol. 5,
No. 1, 2016.
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masyarakat yang awalnya hanya menjadi pengangguran
setelah bekerja di suatu UKM akan lebih memiliki

ketrampilan, lebih berbaur dengan masyarakat luas dll.*
Sedangkan dampak negatifnya yaitu:

1. Dampak lingkungan di daerah sekitar. Dengan semakin
berkembangnya suatu UKM secara tidak langsung juga
akan meningkatkan volume produksi dari produk yang
dihasilkan, sehingga biasanyaakan menimbulkan dampak
lingkungan seperti polusi udara, polusi suara dll.

2. Adanya pola hidup masyarakat yang semakin meningkat.
Biasanya para masyarakat yang bekerja di UKM secara
tidak langsung akan meningkat juga pola hidupnya, hal ini
ditandai dengan semakin tingginya pengeluaran rumah

tangga dll.

2 Imam Nawawi, dkk, “Pengaruh Keberadaan Industri Tethadap Kondisi Sosial Ekonomi
dan Budaya Masyarakat Desa Legendar Kecamatan Marga Asih Kabupaten Bandung,
dalam Jurnal Sosietas, Vol.5, No.2.
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Industri

1. Pengertian Industri Kecil

Dalam konteks mikro dan organisasi, industri adalah
sekelompok perusahaan yang menghasilkan produk/jasa yang
relative sejenis, atau mempunyai sifat saling mengganti yang erat
Kuncoro,2003:204. Menurut Biro Pusat Statistik, industri kecil
adalah sebuah industri yang mempunyai tenaga kerja 5 (lima)
sampai 19 (sembilan belas) orang tenaga kerja yang terdiri dari
pekerja kasar yang dibayar, pekerja pemilik dan pekerja keluarga
yang tidak dibayar. Selanjutnya Tohar mendefinikasikan usaha
kecil sebagai kegiatan ekonomi rakyat yang berskala kecil, dan
memenuhi kriteria kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan

serta kepemilikan sebagaimana diatur dalam undang-undang.

Usaha pencapaian tujuan pembangunan industri, sub sektor
industri kecil dan kerajinan rakyat diharapkan mempunyai peran
strategis, Yyaitu sebagai penggerak utama peningkatan laju
pertumbuhan ekonomi, penyerapan tenaga kerja dan pembaharuan

tata nilai masyarakat.

Industri kecil dalam perkembangannya membawa misi
pemerataan yaitu dengan penyebaran kegiatan usaha, peningkatan
partisipasi bagi golongan ekonomi lemah, perluasan kesempatan

kerja dan dengan pemanfaatan potensi ekonomi terbatas. Dalam
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rangka menunjang pembangunan daerah, maka pembangunan
industri  kecil, seperti sentra industri, lingkungan industri.
Mempunyai fungsi yang sangat penting sebagai pusat-pusat

pertumbuhan industri yaitu:

1. Sebagai pusat pembinaan dan penyuluhan termasuk bantuan
bahan baku dan pemasaran;

2. Sebagai tempat pelengkap peralatan yang dapat
dipergunakan bersama suatu wilayah guna
menyempurnakan produk;

3. Sebagai sarana kerja untuk sejumlah terbatas pengusaha

industri kecil.

Adanya pusat pertumbuhan industri ini diharapkan hasil
produksi pada pengusaha dapat lebih meningkat yang disertai

dengan peningkatan dari mutu produksi dengan daya jual yang
tinggi.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa ketrampilan
yang dimiliki dalam meningkatkan industri bersifat turun temurun

serta penggunaan tekhnologi sangat masih sederhana.

Di indonesia industri diklasifikasikan menjadi tiga tingkatan
dalam skala usahanya menurut keputusan Menteri Perindustrian

Nomor 590 tahun 1999 yaitu industri berskala besar, sedang dan
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kecil dengan melihat besarnya investasi, mesin atau peralatan yang

ditanamkan pada perusahaannya dengan klasifikasi sebagai berikut:

1. Industri besar: diatas Rp 5.000.000.000,00
2. Industri sedang : Rp 200.000.000,00 sampai Rp
5.000.000.000,00

3. Industri kecil: dibawah Rp 200.000.000,00

Sedangkan menurut kantor Biro Pusat Statistik bahwa
klasifikasi industri didasarkan atas jumlah karyawan yang

dipekerjakan, dengan klasifikasi sebagai berikut:

1. Industri besar: memiliki karyawan lebih dari 100 orang
2. Industri sedang: memiliki karyawan 20 orang sampai 100
orang

3. Industri kecil: memiliki karyawan 5 orang sampai 19 orang

Industri kecil sangat penting karena merupakan bagian dari
keseluruhan industri nasional yang tidak hanya sebagai suatu usaha
pemerataan pembangunan, akan tetapi sebagai suatu yang telah

mendapatkan tempat dalam struktur sosial, karena:

1. Banyak menyerap tenaga kerja.

2. lkut menyelaraskan peredaran perekonomian negara dan
mampu hidup berdampingan dengan perusahaan besar.

3. Industri kecil dapat memegang peranan penting dan

menopang usaha besar.
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4. Dapat menyesuaikan bahan mentah, suku cadang,
pembungkus, bahan pembantu, dan sebagainya.

5. Usaha kecil dapat berfungsi sebagai ujung tombak bagi
usaha besar dengan menyalurkan dan menjual hasil usaha

besar kepada konsumen akhir.

Menurut Irsan 1986:59, industri kecil di Indonesia dapat
digolongkan berdasarkan eksistensinya kedalam tiga kelompok
kategori, yaitu Pertama Industri Lokal adalah kelompok industri
yang menggantungkan kelangsungan hidupnya kepada pasar
setempat yang terbatas serta relatif tersebar dari segi lokasinya.
Skala usaha kelompok ini umumnya terbatas sehingga sarana
transportasinya juga sangat sederhana, seperti sepeda, gerobak atau
pikulan. Kedua, Industri Sentra adalah kelompok jenis industri
yang dari segi satuan usaha mempunyai skala kecil, tetapi
membentuk suatu pengelompokkan atau kawasan industri yang
terdiri dari kumpulan unit-unit yang menghasilkan barang sejenis.
Ditinjau dari segi tempat pemasarannya, kategori jenis industri
sentra ini umumnya menjangkau pasar yang lebih luas dari jenis
industri adalah jenis industri lokal. Ketiga, Industri Mandiri adalah
kelompok jenis industri adalah jenis kelompok industri yang masih
tergolong industri kecil namun dalam pengolahan produknya

mampu mengadaptasikan teknologi yang cukup canggih.
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Sedangkan target pemasarannya lebih luas bila dibandingkan

dengan kedua industri kecil tersebut.*®
2. Kekuatan Industri Kecil

Pemberdayaan industri kecil merupakan hal yang sangat
penting dan strategis dalam mengantisipasi perekonomian kedepan

terutama dalam memperkuat struktur perekonomian nasional.

Pengusaha kecil disamping sebagai pengelola atau manajer
adalah juga sebagai pemilik langsung. Dalam posisi sedemikian ini
mereka memiliki motivasi yang sangat besar untuk memajukan
usaha yang dimilikinya itu. Tiada yang dapat mendorong sebegitu

besar atas kemajuan suatu badan usaha selain kepemilikan itu.

Kekuatan industri skala kecil menurut Irianto dapat dilihat

pada beberapa hal:

a) Sangat padat karya, dan persediaan tenaga kerja di Indonesia
masih sangat banyak, mengikuti laju pertumbuhan penduduk
dan angkatan kerja yang rata-rata per tahun masih sangat tinggi,
sehingga upah nominal tenaga kerja, khususnya dari kelompok
berpendidikan rendah di Indonesia masih relatif murah
dibandingkan di negara-negara lain di Asia dengan jumlah

penduduk atau angkatan kerja yang lebih sedikit,

% Rachel Widiawati Kimbal, Modal Sosial Dan Ekonomi Industri Kecil Sebuah Studi :
Kualitatif, (Yogyakarta: Deepublish, 2015), him. 38
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Industri skala kecil di Indonesia masih lebih banyak membuat
produk-produk sederhana yang tidak terlalu membutuhkan
pendidikan formal yang tinggi, melainkan keahlian khusus yang
dapat dimiliki warga setempat lewat sumber-sumber informasi
(tradisional skills). Selain itu, berbeda dengan industri skala
kecil di Taiwan, Jepang dan Korea Selatan, misalnya
kebanyakan produk-produk yang dihasilkan oleh industri skala
kecil di Indonesia masih lebih banyak yang berbobot teknologi
sederhana yang dapat diperoleh di dalam negeri dan harganya
murah.

Banyak industri skala kecil yang mebuat produk-produk yang
bernuansa kultur seperti kerajinan dari bambu atau rotan atau
ukir ukiran dari kayu yang pada dasarnya merupakan keahlian
tersendiri dari masyarakat di masing-masing daerah. Hanya saja
kelemahan pengusaha-pengusaha kecil tersebut selama ini tidak
membuat hak cipta terhadap produk-produk mereka, dan tidak
melakukan banyak inovasi baik dalam proses pembuatan
maupun dalam desain, sehingga produk-produk mereka akan
mudah ditiru oleh orang asing dengan kualitas dan desain yang
lebih baik dan memiliki hak cipta.

Secara umum, kegiatan industri skala kecil di Indonesia masih
secara agricultural based, karena memang banyak

komoditaskomoditas pertanian yang dapat diolah dalam skala
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kecil. Karena sektor pertanian, paling tidak secara potensial
merupakan sektor terbesar di Indonesia, maka sebenarnya
perkembangan industri skala kecil yang bergerak dibidang
agroindustri, maka pada umumnya kelompok industri tersebut
lebih banyak menggunakan bahan baku dan bahan penolong
lokal, atau tingkat ketergantungan terhadap impor jauh lebih
rendah dibandingkan intensitas impor industri skala menengah
terlebih lagi industri skala besar yang lebih banyak membuat
produk produk industri non pertanian.

Pengusaha-pengusaha kecil dan rumah tangga lebih banyak
mengganungkan diri pada uang sendiri, investasi atau pinjaman
dari sumber informal, untuk modal kerja investasi mereka,
walaupun banyak juga yang memakai fsilitas-fasilitas kredit
khusus dari pemerintah. Nilai investasi tetap industri kecil,
terutama industri rumah tangga rata-rata jauh lebih rendah
daripada industri besar yang bukan hanya skala usahanya lebih
besar tetapi proses produksinya lebih kompleks dan padat

modal.
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3. Kelemahan Industri Kecil

Kelemahan industri  kecil  terutama dalam hal
kemampuannya untuk bersaing masih sangat lemah, tidak hanya
dipasar domestik terhadap produk-produk dari industri besar atau
impor tetapi juga dipasar ekspor. Tidak hanya tingkat daya saing
globalnya, tetapi tingkat diversifikasinya produk dari industri kecil
di Indonesia juga rendah. Kelemahan ini disebabkan oleh banyak
masalah-masalah yang dihadapi kelompok industri tersebut, yang
menjadi suatu kendala bagi perkembangan serta pertumbuhannya.
Walaupun data tidak ada, tetapi dapat diperkirakan tahun 1990-an,
jumlah industri kecil di Indonesiayang gugur atau mengalami
stagnasi akibat growth constrains tersebut cukup banyak
(meskipun jumlah unit-unit baru masuk ke pasar diperkirakan juga

cukup besar) dan persentase ini dapat berbeda antara subsektor.

Masalah-masalah tersebut termasuk keterbatasan dana, baik
untuk modal kerja maupun investasi, kesulitan dalam pemasaran,
distribusi dan penyediaan bahan baku dan input-input lainnya,
keterbatasan sumberdaya manusia (pekerja dan manajer) dengan
kualitas yang baik, pengetahuan/wawasan yang minim mengenai
bisnis, tidak adanya akses informasi, keterbatasan teknologi, dan
lainnya. Tingkat keseriusan dari setiap masalah-masalah tersebut
bervariasi, tidak hanya antara subsektor, tetapi juga antara sesama

pengusaha subsektor yang sama Tambunan, 1999:41.
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Sedangkan sejumlah peneliti Benedicta, menemukan
bebagai faktor yang menjadi penyebab kegagalan usaha Kkecil,

diantaranya:

a. Kurangnya kemampuan manajerial

b. Kurangnya pengalaman

c. Kekurangan modal

d. Ketidakmampuan menanggapi perubahan dan beradaptasi

terhadap perubahan

Menurut Tambunan mengenai kelemahan usaha kecil
seperti, ketidakmampuan administratif pengusaha kecil sering kali
tampak dalam tindakannya yang cenderung boros atau tidak efisien
menggunakan waktu. Banyak waktu terbuang atau dengan istilah
yang lebih halus tersita untuk hal-hal yang bersifat rutin. Sementara
tindakan-tindakan yang keluar dari jalur rutinitas yang berorientasi
pada Kreativitas, inovasi, riset, dan sejenisnya nyaris tidak pernah
mendapat alokasi waktu. Faktor ini merupakan hambatan besar bagi

perkembangan perusahaan kecil.**

% Rachel Widiawati Kimbal, Modal Sosial Dan Ekonomi Industri Kecil Sebuah Studi :
Kualitatif, (Yogyakarta: Deepublish, 2015), him. 45-50
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F. Peningkatan Perekonomian Masyarakat
1. Pengertian Peningkatan perekomian masyarakat

Peningkatan berarti kemajuan, perubahan, perbaikan.®
Sedangkan perekonomian yang mempunyai kata dasar ekonomi berarti
ilmu mengenai asas-asas produksi, distribusi dan pemakaian barang-
barang serta kekayaan (seperti halnya keuangan, perindustrian dan
perdagangan). Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa
peningkatan perekonomian adalah suatu perubahan jenjang atau
perbaikan kondisi yang lemah kearah perekonomian kearah yang lebih
baik atau mengalami kemajuan dari sebelumnya.

Perekonomian masyarakat adalah sekumpulan kelompok
manusia yang telah memiliki tatanan kehidupan, norma-norma, adat
istiadat yang dialami dalam lingkungannya.*® Tujuan dari
perekonomian adalah untuk mensejahterakan dan memenuhi
kebutuhan hidup masyarakat, serta mencapai kemudahan dan
kepuasan. Dengan terpenuhinya kebutuhan masyarakat maka akan
tercipta kesejahteraan kelangsungan hidup yang produktif.

Kesejahteraan masyarakat yang produktif merupakan suatu tata
cara dalam dan penghidup sosial, material dan spiritual dan yang
diliputi oleh rasa keselamatan kesusilaan dan ketentraman lahir batin

yang meningkat bagi setiap warga negara untuk mengadakan usaha

% Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 2005), him. 951-220
% Arifin Noor, Ilmu Sosial Dasar Untuk lain Semua Fakultas Dan Jurusan Komponen
MKU, (Bandung: CV Pustaka Setia, 1997), him. 85
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pemenuhan kebutuhan jasmani, rohani, dan sosial bagi diri, keluarga
dan masyarakat.*

2. Indikator Mengukur Peningkatan Perekonomian

Kehidupan yang didambakan oleh semua manusia didunia ini
adalah kesejahteraan. Baik tinggal dikota maupun yang didesa, semua
mendambakan kehidupan yang sejahtera. Sejahtera menunjukan
keadaan yang baik, kondisi manusia dimana orangnya dalam keadaan
makmur, dalam keadaan sehat atau damai. Dengan adanya peningkatan
perekonomian akan menciptakan sebuah kesejahteraan masyarakat
yang meliputi seluruh bidang kehidupan manusia, mulai dari ekonomi,
sosial, budaya, iptek dan lain sebagainya. Adapun indikator tersebut

diantaranya adalah:

1. Jumlah pemerataan pendapatan

Hal ini berhubungan dengan masalah ekonomi.
Pendapatan berhubungan dengan lapangan kerja, kondisi
usaha, dan faktor ekonomi lainnya. Penyediaan lapangan
kerja mutlak dilakukan oleh semua semua pihak agar
masyarakat memiliki pendapat tetap untuk memenuhi
kebutuhan kehidupannya. Tanpa itu semua, mustahil

manusia dapat mencapai kesejahteraan. Tanda-tanda

% Justita Dura “Pengaruh Akuntabilitas Pengelolaan Keuangan Alokasi Dana Desa,
Kebijakan Desa, Dan Kelembagaan Desa Terhadap Kesejahteraan Masyarakat,” Jurnal
Jibeka, Vol.10, No.1, agustus 2016, 29.
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masih belum sejahteranya suatu kehidupan masyarakat
adalah jumlah dan sebaran pendapatan yang mereka

terima.

. Pendidikan yang semakin mudah untuk dijangkau

Pendidikan yang mudah merupakan impian semua
orang. Dengan pendidikan yang murah dan mudah itu,
semua orang dapat dengan mudah mengakses pendidikan
setinggi-tingginya. Dengan pendidikan yang tinggi itu,
kualitas sumberdaya manusianya semakin meningkat.
Kesejahteraan manusia dapat dilihat dari kemampuan
mereka untuk mengakses pendidikan, serta mampu
menggunakan pendidikan itu untuk mendapatkan

kebutuhan hidupan.

Kualitas kesehatan yang semakin meningkat dan merata
Masyarakat yang membutuhkan layanan kesehatan
tidak dibatasi oleh jarak dan waktu. Setiap saat mereka
dapat mengakses layanan kesehatan yang murah dan
berkualitas. Ini merupakan kewajiban pemerintah yang tak
biasa ditawar-tawar lagi. Apalagi masih banyak keluhan

masyarakat tentang layanan kesehatan, maka itu pertanda
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bahwa suatu Negara masih belum mampu mencapai taraf

kesejahteraan yang diinginkan oleh rakyatnya.*

3. Strategi Meningkatkan Perekonomian Masyarakat

Ada beberapa langkah atau strategi yang harus diperhatikan

dalam merealisasikan atau mengembangkan perekonomian rakyat agar

tujuan tersebut terlaksana dengan baik yaitu:

a.

Melakukan identifikasi terhadap perilaku ekonomi, seperti
koperasi, usaha kecil, petani, dan kelompok tani mengenai
potensi dan pengembangan usahanya.

Melakukan program pembinaan terhadap pelaku-pelaku
tersebut melalui program pendamping.

Program pendidikan pelatihan sesuai dengan kebutuhan
mereka pada saat mengembangan usaha.

Melakukan koordinasi dan evaluasi kepada yang terlibat
dalam proses pembinaan, baik pembinaan terhadap
pemodalan, SDM, pasar, informasi pasar, maupun

penerapan teknologi.*

%8 Hermanita, perekonomian Indonesia, (Yogyakarta: Ideaa press, 2013), 109-112.
% Zulkarnain, Membangun Ekonomi Rakyat: Persepsi Tentang Pemberdayaan Ekonomi
Rakyat, (Yogyakarta: Adicita Karya Nusa, 2003), him. 9-10
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G. Penelitian Terdahulu

Berdasarkan pembahasan yang akan peneliti lakukan terkait
strategi pemasaran dalam meningkatkan perekonomian masyarakat,
berdasar artikel-artikel yang terbaik peneliti menguraikan sebagai

berikut:

Rahayu Pratiwi, penelitian pertama berjudul “Sentra Kerajinan
Gerabah di Malang”. Pembahasan dalam jurnal ini yaitu terdapatnya
sebuah inovasi dan kreatif dalam pembuatan sebuah gerabah guna
menambah konsumen dari berbagai wilayah. Pemasaran sentra-sentra
gerabah di Kota dan Kabupaten Malang sangat mungkin lebih
berkembang. Karena setiap daerah di Kota dan Kabupaten Malang
mempunyai ciri khusus yang bisa diangkat dan dipromosikan sehingga
meskipun lokasinya berbeda, orang tetap akan ingin datang dan melihat

langsung.*

Moh. Rusnoto Susanto, dalam penelitian berjudul “Desain
Inovatif Keramik Kasongan Memasuki Persaingan Pasar Global”
penelitian ini difokuskan pada kegiatan memproduksi, mengelola, dan
mengembangkan desain inovatif di antaranya pada studio keramik
Timboel (Home Industry). Pengalaman dan kepiawaian merevitalisasi

desain inovatif para perajin sangat tinggi, sehingga bisa menambah

0 Rahayu Pratiwi, Sentra Kerajinan Gerabah Di Malang, (Jurnal Seni Rupa, Vol.7 No.1,
Januari 2019)
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jaringan pemasaran dan kerjasama sampai luar negeri dengan inovatif

yang telah dilakukan.

Alfazri, Rida Safuan Selian, Cut Zuriana, penelitian berjudul
Kerajinan Gerabah di Desa Ateuk Jawo dilakukan di desa Ateuk Jawo
kecamatan Baiturrahman kota Banda Aceh, ini mengangkat masalah
bagaimanakah Eksistensi dan proses pembuatan Gerabah di desa Ateuk
Jawo, Kecamatan Baiturrahman, Banda Aceh serta bagaimanakah
Gerabah di desa Ateuk Jawo dalam konteks sosialisasi masyarakat. Bisa
diambil kesimpulan kerajinan Gerabah tetap eksis dimasa sekarang dan
yang akan datang dengan cara tetap melestarikannya baik remaja maupun
masyarakat. Persamaan dengan penelitian yang dilakukan adalah sama-
sama meneliti kerajinan Gerabah. Perbedaan adalah jurnal ini membahas
eksistensi  kerajinan sedangkan penelitian penulis membahas cara

pengembangan gerabah.*

Aris Egayanti, Sukidin, Hety Mustika Ani, penelitian ini
dilakukan untuk mendeskripsikan perilaku kewirausahaan Pengrajin
gerabah di Kecamatan Besuk Kabupaten Probolinggo. Para pengrajin di
Kecamatan Besuk ini melakukan inovasi produk yaitu menciptakan alat
elektronik dari bahan dasar gerabah, karena selama ini alat elektronik
hanya berbahan dasar dari besi, alumunium, diharapkan dengan ide baru

ini, akan membuka pasar gerabah baru. Penjualan gerabah kecamatan

* Alfazri, Rida Safuan Selian, Cut Zuriana, Kerajinan Gerabah Di Desa Ateuk Jawo
Kecamatan Baiturrahman Kota Banda Aceh, Jurnal Iimiah Mahasiswa Program Studi
Pendidikan Seni Drama, Tari dan Musik, Volume 1, Nomor 3:174-180 (Agustus 2016)
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Besuk meliputi berbagai daerah di Indonesia, yaitu antaranya Gresik,
Jember, Kota Probolinggo, Surabaya, Banyuwangi, Bondowoso,
Situbondo, Pasuruan, dan Madura. Penjualan di Luar Negeri Sudah
meliputi Negara negara eropa, yaitu Australia, Swedia dan Jerman.
Perbedaan penelitian ini menggunakan Teknik penentuan subjek dengan
metode snowball sedangkan penulis menggunakan tehnik kualitatif
metode deskriptif. Diambil kesimpulan bahwa pengrajin gerabah di
Kecamatan Besuk menerapkan perilaku kewirausahaan dan penerapan

sifat inovatif dan kreatif untuk menjalankan usahanya.*

Rina Fiati, Tutik Khotimah, dalam judul Implementasi Website
Untuk Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Dan Kearifan Lokal
penelitian ini memiliki keterkaitan terkait pemasaran melalui social
media / internet. Dari hasil penelitian yang dilakukan analisa dan
perancangan website untuk meningkatkan keunggulan kompetitif dan
kearifan lokal dapat diambil kesimpulan: (1) Telah dilakukan analisa dan
perancangan untuk menghasilkan sebuah website yang dapat digunakan
sebagai sarana promosi. (2) Website dapat digunakan untuk

meningkatkan keunggulan kompetitif . Dalam meningkatkan keunggulan

* Aris Egayanti, Sukidin, Hety Mustika Ani. Perilaku Kewirausahaan Pengrajin
Gerabah Di Kecamatan Besuk Kabupaten Probolinggo, Jurnal Pendidikan Ekonomi,
Volume 11 Nomor 2 (2017)
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kompetitif daerah yang diteliti maka diperlukan sebuah website yang

dapat digunakan sebagai sarana promosi.*?

Innes Maeya Sofa, dalam artikel berjudul “Pemberdayaan
Ekonomi Pengrajin Gerabah”. Metode penelitian yang digunakan adalah
metode kualitatif. Sedangkan tipe penelitian adalah deskriptif kualitatif.
Menempatkan pengrajin sebagai subyek atau aktor dari program dengan
meningkatkan kesadaran adalah kunci pemberdayaan, bentuk kesadaran
pemberdayaan adalah tuntutan program pemerintah yang diikuti oleh
para pengrajin melalui pelatihan, pendidikan dan seminar. Meskipun
Sampai saat sekarang masih terlihat bagaimana pengrajin masih sangat
mengandalkan pemesanan, yang biasanya dilakukan oleh pengrajin
rumahan dan hanya sedikit yang telah beranjak menujukkan kreativitas
dengan tidak bergantung pada buyer, kemampuan perajin dalam
medesain di sini dapat terlihat bahwa setting kebijakan dan cara pikir

(mindset) merupakan hal juga krusial.**

Wahyu Rizka Alfiah, dengan judul “Analisis Peran Ekonomi
Kreatif Dalam Meningkatkan Pendapatan Pengrajin Cobek Batu Ditinjau
Dari Perspektif Ekonomi Islam”. Yang menyimpulkan dimana peran
ekonomi kreatif melalui pembuatan kerajinan cobek batu, mampu

meningkatkan kualitas hidup masyarakat yang awalnya hanya

* Rina Fiati, Tutik Khotimah, Implementasi Website Untuk Meningkatkan Keunggulan
Kompetitif Dan Kearifan Lokal, Volume 6 Nomor (1 Juni 2013)

“Innes Maeya Sofa, Artikel: Pemberdayaan Ekonomi Pengrajin Gerabah,
http//www.fisip.undip.ac.id email fisip@undip.ac.id
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pengangguran dan ibu rumah tangga kini mempunyai penghasilan
sendiri. Perbedaan dalam penelitian ini, peneliti sebelumnya
memfokuskan pada peran usaha ekonomi kreatif dalam meningkatkan
pendapatan. Persamaan pada penelitian selanjutnya yaitu sama-sama

menggunakan kualitatif deskriptif.*®

Lilyk Eka Suranny, artikel berjudul “Peralatan Dapur Tradisional
Sebagai Warisan Kekayaan Budaya Bangsa Indonesia”. Persamaan
penelitian ini dengan yang diteliti penulis yaitu menggunakan penelitian
deskriptif melalui pendekatan kualitatif. Penelitian ini membahas terkait
keberadaan berbagai jenis peralatan dapur tradisional yang dapat di
temukan pada masyarakat di daerah pedesaan. Berdasarkan hasil
penelitian beberapa jenis dan fungsi dari peralatan dapur tradisional dapat
diuraikan dalam penelitian ini antara lain: tungku, dandang, belanga,
wajan, kendi, parutan kelapa, tempayan, irus, centong, serta cobek dan
ulekan. Peralatan dapur tradisional mengandung nilai budaya yang

sampai saat ini masih berkembang di sebagian masyarakat.*®

* Wahyu Rizka Alfiah, Analisis Peran Ekonomi Kreatif Dalam Meningkatkan
Pendapatan Pengrajin Cobek Batu Ditinjau Dari Perspektif Ekonomi Islam,
(Skripsi,Agustus 2020)

“ Lilyk Eka Suranny, Peralatan Dapur Tradisional Sebagai Warisan Kekayaan Budaya
Bangsa Indonesia, Jurnal Arkeologi Papua, Volume 7, No.1 Juni 2015



50

H. Kerangka Berfikir

Penjelasan rangkaian kerangka konseptual penelitian ini ialah
“bahwa strategi pemasaran yang digunakan oleh sentra industri cobek
diharapkan dapat meningkatkan dan mendorong perkembangan
perekonomian masyarakat terutama Dusun Mojo”. Dalam mendukung
tercapainya usaha tersebut maka para pemilik usaha sentra cobek
berusaha untuk bekerjasama dalam meningkatkan kreativitas dan inovasi
yang dimiliki guna menciptakan sebuah perubahan. Perubahan -
perubahan tersebut dapat membawa dampak positif dan negatif bagi
kehidupan perekonomian masyarakat disekitarnya. Hal tersebut bisa
dilihat dari beberapa perubahan yang ada di Dusun Mojo yang tadinya
hanya melakukan pemasaran dan pengiriman hanya di sekitar wilayah
Kabupaten sekarang bisa melakukan pengiriman sampai luar kota. Secara
tidak langsung dapat berdampak pada perekonomian yang dirasa lebih

meningkat.

Berdasarkan landasan teori dan kajian penelitian terdahulu, maka

kerangka konseptual dalam penelitian ini di sajikan sebagai berikut :



Alur Kerangka Konseptual

INDUSTRI
COBEK

STRATEGI PEMASARAN
INDUSTRI COBEK :

Strategi Produk
Strategi Harga
Strategi Distribusi

H wnp e

Strategi Promosi

PENINGKATAN
PEREKONOMIAN
MASYARAKAT:

Jumlah pemerataan pendapatan
Pendidikan yang semakin
mudah dijangkau

Kualitas kesehatan yang

semakin meningkat dan merata
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Keterangan:

1. Strategi pemasaran mempunyai peran penting terhadap peningkatan
penjualan produk yang dihasilkan. Dengan adanya strategi pemasaran ini
konsumen akan mengetahui secara langsung produk apa yang kita jual,
yang sesuai dengan kebutuhan para konsumen. Membangun hubungan
yang baik dengan para konsumen juga diperlukan yang bisa dilakukan
melalui penerapan sikap layaknya customer retention agar konsumen
tidak berpindah ke pelaku usaha lain. Unsur — unsur strategi pemasaran
dapat dilakukan meliputi: strategi produk (sebuah strategi yang dilakukan
untuk memuaskan konsumen dengan adanya produk yang diolah),
strategi harga (strategi yang dilakukan untuk menjaga dan meningkatkan
presentase penjualan dan keuntungan perusahaan), strategi distribusi
(kegiatan penyampaian produk dari tangan produsen ke konsumen pada
waktu yang telah ditentukan), dan strategi promosi (kegiatan dengan
maksud memasarkan produk agar konsumen membeli sehingga tujuan
meningkatkan penjualan diharapkan dapat tercapai).

2. Peningkatan perekonomian masyarakat, merupakan tujuan utama dari
pembahasan yang telah ada, hal tersebut bisa tercapai juga dengan tetap
adanya pemilik usaha yang setia memberikan pelatihan kepada
masyarakat pada saat melakukan pekerjaan baru, sehingga mereka bisa
mengeluarkan kreativitas dan inovasi yang mereka miliki dalam proses
pembuatan cobek sehingga diharapkan bisa meningkatkan pendapatan

masyarakat.



