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Abstrak 
Pelatihan manajemen pemasaran untuk pengrajin merupakan aspek krusial dalam mengoptimalkan 

potensi produk kerajinan tangan di pasar yang kompetitif. Artikel ini mengkaji literatur terkait 

pelatihan manajemen pemasaran yang dirancang khusus untuk pengrajin, dengan fokus pada tahapan 

dari branding hingga penjualan. Metode literature review digunakan untuk menelaah berbagai studi 

dan sumber yang membahas strategi pemasaran efektif, teknik branding, dan pendekatan penjualan 

yang telah diterapkan dalam industri kerajinan. Temuan utama dari review ini menunjukkan bahwa 

pelatihan yang terstruktur dan berbasis pada kebutuhan spesifik pengrajin dapat meningkatkan 

visibilitas merek, menarik pelanggan, dan pada akhirnya, meningkatkan penjualan. Artikel ini juga 

menyoroti pentingnya pemahaman tentang segmentasi pasar, positioning produk, serta penggunaan 

platform digital untuk pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk memberikan panduan praktis bagi 

pengrajin dalam mengembangkan keterampilan manajerial yang dapat mendukung pertumbuhan bisnis 

mereka. Temuan ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap pengembangan strategi 

pelatihan yang lebih efektif dan relevan di masa depan. 

Kata Kunci: Pelatihan Manajemen Pemasaran, Pengrajin, Branding, Penjualan, Strategi Pemasaran. 

 

Abstract 

Marketing management training for artisans is a crucial aspect in optimizing the potential of handicraft 

products in a competitive market. This article reviews the literature related to marketing management 

training specifically designed for artisans, focusing on the stages from branding to sales. The literature 

review method was used to examine various studies and sources that discuss effective marketing 

strategies, branding techniques, and sales approaches that have been applied in the craft industry. The 

main findings of this review indicate that structured and needs-based training for artisans can increase 

brand visibility, attract customers, and ultimately, increase sales. This article also highlights the 

importance of understanding market segmentation, product positioning, and the use of digital 

platforms for marketing. This study aims to provide practical guidance for artisans in developing 

managerial skills that can support their business growth. These findings are expected to contribute to 

the development of more effective and relevant training strategies in the future. 

Keywords: Marketing Management Training, Artisans, Branding, Sales, Marketing Strategy. 

 

PENDAHULUAN 

Di era globalisasi dan digitalisasi saat ini, industri kerajinan tangan menghadapi tantangan yang 

semakin kompleks dalam memasarkan produk mereka. Meskipun produk kerajinan memiliki keunikan 

dan nilai seni yang tinggi, banyak pengrajin kesulitan dalam menerapkan strategi pemasaran yang 

efektif untuk mencapai pasar yang lebih luas. Pelatihan manajemen pemasaran yang spesifik untuk 

pengrajin menjadi penting untuk mengatasi tantangan ini. Menurut Kaur et al., (2022), pengrajin 

seringkali terjebak dalam rutinitas produksi dan kurang memiliki pengetahuan yang memadai 

mengenai teknik pemasaran yang dapat meningkatkan visibilitas produk mereka. 

Branding adalah elemen kunci dalam strategi pemasaran yang dapat membedakan produk 

kerajinan dari kompetitor. Studi oleh Tanveer et al., (2021) mengungkapkan bahwa pengrajin yang 

mampu membangun merek yang kuat dan konsisten dapat menarik perhatian pelanggan yang lebih 

luas dan meningkatkan kepercayaan konsumen. Dalam konteks ini, pelatihan tentang bagaimana 

mengembangkan dan memelihara identitas merek menjadi sangat relevan untuk pengrajin. 
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Penjualan merupakan tahap akhir dari proses pemasaran yang memerlukan strategi yang tepat 

agar produk dapat diterima dan dibeli oleh konsumen. Menurut Niu et al., (2024), teknik penjualan 

yang efektif, seperti penetapan harga, promosi, dan distribusi, sangat penting untuk meningkatkan 

volume penjualan dan memperluas jangkauan pasar. Oleh karena itu, pelatihan yang mencakup aspek-

aspek ini akan sangat bermanfaat bagi pengrajin dalam mengoptimalkan penjualan produk mereka. 

Pelatihan manajemen pemasaran juga harus mencakup pemanfaatan platform digital untuk 

memperluas jangkauan pasar. Penggunaan media sosial dan e-commerce dapat memberikan peluang 

besar bagi pengrajin untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan penjualan 

(Altamiraet al., 2022). Pemahaman tentang bagaimana memanfaatkan alat-alat digital ini menjadi 

bagian penting dari pelatihan pemasaran. 

Secara keseluruhan, pelatihan manajemen pemasaran yang terintegrasi dan berbasis pada 

kebutuhan spesifik pengrajin dapat memberikan kontribusi signifikan terhadap peningkatan kualitas 

dan efektivitas pemasaran produk kerajinan. Dengan menelaah berbagai studi dan literatur yang ada, 

artikel ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisis strategi-strategi pemasaran yang paling 

relevan dan efektif bagi pengrajin dalam konteks saat ini. 

 

METODE 

Artikel ini menggunakan metode Pengabdian Kepada Masyarakat (PKM) yang dikombinasikan 

dengan tinjauan literatur untuk mengeksplorasi dan mengembangkan pelatihan manajemen pemasaran 

khusus bagi pengrajin. Metode PKM diterapkan dengan merancang dan melaksanakan program 

pelatihan yang fokus pada pengembangan keterampilan branding, strategi pemasaran, dan teknik 

penjualan untuk pengrajin. Program pelatihan ini melibatkan workshop, seminar, dan sesi konsultasi 

yang dirancang berdasarkan kebutuhan spesifik pengrajin yang teridentifikasi melalui survei awal dan 

diskusi kelompok. Evaluasi efektivitas pelatihan dilakukan dengan mengumpulkan umpan balik dari 

peserta dan mengukur perubahan dalam visibilitas merek, jumlah pelanggan, serta peningkatan 

penjualan setelah pelatihan dilaksanakan. 

Dalam proses tinjauan literatur, berbagai studi dan sumber yang relevan mengenai manajemen 

pemasaran, branding, dan teknik penjualan untuk industri kerajinan tangan dikaji secara mendalam. 

Pencarian literatur dilakukan menggunakan kata kunci seperti "manajemen pemasaran," "branding 

untuk pengrajin," dan "strategi penjualan" di database akademik dan sumber-sumber industri terkait. 

Literatur yang dipilih mencakup artikel jurnal, buku, dan laporan penelitian terbaru yang memberikan 

wawasan tentang praktik-praktik terbaik dan tantangan yang dihadapi dalam pemasaran produk 

kerajinan tangan. 

Temuan dari tinjauan literatur ini digunakan untuk merancang materi pelatihan yang sesuai dan 

untuk memastikan bahwa pendekatan yang diterapkan dalam program PKM berbasis pada bukti 

empiris dan strategi yang terbukti efektif. Selain itu, hasil dari program pelatihan dievaluasi dan 

dibandingkan dengan temuan literatur untuk memastikan keselarasan antara teori dan praktik. Artikel 

ini bertujuan untuk memberikan panduan praktis yang dapat diimplementasikan oleh pengrajin dalam 

mengoptimalkan strategi pemasaran mereka dan mendukung pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan 

di pasar yang kompetitif. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pentingnya Branding dalam Strategi Pemasaran Pengrajin 

Branding yang efektif adalah komponen kunci dalam strategi pemasaran pengrajin, karena 

berfungsi untuk menciptakan identitas yang jelas dan konsisten bagi produk kerajinan. Branding yang 

kuat memungkinkan produk untuk menonjol di pasar yang semakin kompetitif dengan menyampaikan 

nilai unik dan keistimewaan yang membedakannya dari produk sejenis. Menurut Sohaib et al., (2023), 

branding tidak hanya membangun pengenalan merek tetapi juga membentuk citra positif yang 

mempengaruhi persepsi pelanggan terhadap kualitas dan nilai produk. Hal ini penting bagi pengrajin 

yang bersaing dalam pasar yang penuh dengan produk serupa, di mana perbedaan merek dapat 

menentukan pilihan konsumen (Bełchet al., 2024). 

Selanjutnya, branding membantu dalam membangun hubungan emosional antara produk dan 

pelanggan. Ketika pengrajin dapat menyampaikan cerita di balik produk mereka melalui branding, 

mereka menciptakan koneksi yang lebih dalam dengan pelanggan. Chang (2022) menjelaskan bahwa 

narasi merek yang compelling dapat meningkatkan keterlibatan pelanggan dan menciptakan loyalitas 
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yang berkelanjutan. Dalam konteks ini, branding bukan hanya tentang logo atau nama produk, tetapi 

juga tentang bagaimana merek tersebut diposisikan dalam benak konsumen melalui nilai-nilai dan 

pesan yang disampaikan. 

Branding yang konsisten juga berperan penting dalam menciptakan kepercayaan dan kredibilitas 

di pasar. Merek yang konsisten dalam pesan dan visualnya membantu membangun reputasi yang dapat 

diandalkan, yang pada gilirannya mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penelitian oleh 

Cardoso et al., (2022) menunjukkan bahwa konsistensi branding meningkatkan kepercayaan 

konsumen, yang penting untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Pengrajin 

yang mengelola merek mereka secara efektif dapat memanfaatkan kepercayaan ini untuk memperluas 

pangsa pasar dan meningkatkan loyalitas pelanggan (Naet al., 2023). 

Terakhir, strategi branding yang baik dapat meningkatkan daya saing produk kerajinan dalam 

pasar global. Valle et al., (2024) menekankan bahwa di pasar internasional, pengrajin yang memiliki 

merek yang terdefinisi dengan baik dapat lebih mudah menarik perhatian pelanggan di berbagai 

negara. Branding yang efektif membantu dalam membedakan produk dan menjadikannya lebih 

menarik bagi audiens global, yang sangat penting dalam era digital saat ini di mana pasar global 

semakin terhubung dan kompetitif (Hokmabadiet al., 2024) 

Strategi Penetapan Harga yang Kompetitif 

Penetapan harga merupakan salah satu aspek terpenting dalam strategi pemasaran yang dapat 

mempengaruhi daya tarik dan penjualan produk kerajinan. Strategi harga yang kompetitif harus 

mempertimbangkan berbagai faktor, termasuk biaya produksi, nilai tambah produk, dan harga pesaing. 

Levrini& Santos (2021) menjelaskan bahwa penetapan harga yang efektif tidak hanya bergantung 

pada biaya tetapi juga pada persepsi nilai yang dirasakan oleh konsumen. Harga yang terlalu rendah 

dapat merugikan keuntungan dan merendahkan persepsi kualitas, sementara harga yang terlalu tinggi 

dapat membatasi pangsa pasar. Oleh karena itu, penting bagi pengrajin untuk menemukan 

keseimbangan yang tepat antara biaya dan harga pasar untuk memastikan daya saing dan keberhasilan 

produk (Pérez & López-Ospina, 2022). 

Selain mempertimbangkan biaya dan persepsi nilai, strategi penetapan harga juga harus 

mencakup analisis kompetitor. Mengidentifikasi harga yang ditetapkan oleh pesaing memberikan 

wawasan tentang standar pasar dan membantu dalam menentukan harga yang kompetitif. Penelitian 

oleh Xiao et al., (2020) menunjukkan bahwa analisis pesaing memungkinkan pengrajin untuk 

menetapkan harga yang menarik bagi konsumen sambil tetap menjaga margin keuntungan yang sehat. 

Dalam hal ini, benchmarking harga terhadap pesaing dapat menjadi alat yang efektif untuk 

menentukan harga yang sesuai dengan kualitas dan nilai produk kerajinan (Horváthováet al., 2021). 

Selain faktor internal dan eksternal, dinamika permintaan pasar juga mempengaruhi strategi 

penetapan harga. Zhang et al., (2023) mencatat bahwa perubahan dalam permintaan konsumen, 

musiman, dan tren pasar dapat mempengaruhi strategi harga. Pengrajin perlu menyesuaikan harga 

mereka secara dinamis untuk mengakomodasi perubahan ini. Penetapan harga promosi atau diskon 

musiman dapat menjadi strategi yang efektif untuk menarik pelanggan baru dan mendorong penjualan 

dalam jangka waktu tertentu, terutama saat meluncurkan produk baru atau selama periode penjualan 

tinggi. 

Terakhir, strategi penetapan harga yang sukses harus memperhitungkan nilai unik dan 

diferensiasi produk kerajinan. An & Liu (2023) menggarisbawahi pentingnya menetapkan harga yang 

mencerminkan keunikan dan nilai tambah dari produk. Pengrajin yang menawarkan fitur atau kualitas 

yang berbeda dari produk standar dapat memanfaatkan strategi harga premium untuk menargetkan 

segmen pasar yang bersedia membayar lebih untuk nilai tambahan tersebut. Hal ini tidak hanya 

membantu dalam meningkatkan margin keuntungan tetapi juga dalam memperkuat posisi merek di 

pasar (Yusuf et al., 2023). 

Efektivitas Promosi dan Teknik Pemasaran Digital 

Promosi yang efektif adalah elemen kunci dalam strategi pemasaran yang dapat secara 

signifikan mempengaruhi visibilitas dan penjualan produk kerajinan. Penggunaan teknik pemasaran 

digital, seperti media sosial dan platform e-commerce, telah menjadi strategi utama untuk mencapai 

audiens yang lebih luas dengan biaya yang relatif rendah. Menurut Aydin et al., (2021), promosi 

melalui media sosial memungkinkan pengrajin untuk menjangkau berbagai segmen pasar secara 

efektif dan membangun komunitas pelanggan yang aktif. Media sosial, seperti Instagram, Facebook, 

dan Pinterest, memberikan peluang untuk menampilkan produk secara visual dan berinteraksi 
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langsung dengan konsumen, yang dapat meningkatkan kesadaran merek dan mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

Selain media sosial, teknik pemasaran digital juga mencakup penggunaan iklan berbayar dan 

kampanye email. Penelitian oleh Khasawneh et al., (2023) menunjukkan bahwa iklan berbayar, seperti 

Google Ads dan iklan berbayar di media sosial, dapat meningkatkan visibilitas produk kerajinan di 

mesin pencari dan platform media sosial. Teknik ini memungkinkan pengrajin untuk menargetkan 

audiens yang spesifik berdasarkan demografi, minat, dan perilaku online, yang dapat meningkatkan 

efisiensi kampanye promosi. Kampanye email, di sisi lain, memungkinkan pengrajin untuk 

mengirimkan penawaran khusus, informasi produk, dan berita terbaru kepada pelanggan yang sudah 

ada, menjaga mereka tetap terlibat dan mendorong pembelian berulang. 

Strategi promosi yang terintegrasi, yang menggabungkan berbagai teknik pemasaran digital, 

juga terbukti efektif dalam meningkatkan hasil pemasaran. Penelitian oleh Islam et al., (2024) 

menyatakan bahwa kampanye pemasaran yang menggunakan kombinasi media sosial, iklan berbayar, 

dan email dapat mencapai hasil yang lebih baik dibandingkan dengan menggunakan satu teknik saja. 

Integrasi berbagai saluran promosi memungkinkan pengrajin untuk membangun jangkauan yang lebih 

luas dan menciptakan pesan yang konsisten di seluruh platform, yang penting untuk membangun 

kesadaran merek dan mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

Pentingnya analisis data dalam pemasaran digital juga tidak bisa diabaikan. Memantau dan 

menganalisis data dari kampanye pemasaran digital memungkinkan pengrajin untuk mengukur 

efektivitas promosi dan mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki. Data analitik dapat memberikan 

wawasan tentang kinerja iklan, tingkat keterlibatan media sosial, dan respon terhadap kampanye email, 

yang memungkinkan pengrajin untuk menyesuaikan strategi mereka untuk hasil yang lebih baik. 

Dengan memanfaatkan analisis data, pengrajin dapat mengoptimalkan kampanye pemasaran digital 

mereka dan meningkatkan ROI. 

Peran Segmentasi Pasar dalam Pemasaran 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar yang luas menjadi kelompok-kelompok 

konsumen dengan karakteristik atau kebutuhan yang serupa. Proses ini memungkinkan pengrajin 

untuk menargetkan produk mereka secara lebih efektif dan menyesuaikan strategi pemasaran sesuai 

dengan preferensi spesifik setiap segmen. Menurut Tavor et al., (2023), segmentasi pasar membantu 

pengrajin dalam mengidentifikasi kelompok pelanggan yang paling potensial dan relevan, yang dapat 

meningkatkan efisiensi pemasaran dan memaksimalkan dampak dari strategi yang diterapkan. Dengan 

memahami karakteristik setiap segmen, pengrajin dapat menciptakan penawaran yang lebih sesuai dan 

relevan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan secara lebih tepat. 

Segmentasi pasar juga memungkinkan pengrajin untuk menyesuaikan pesan pemasaran mereka 

sehingga lebih resonan dengan audiens yang ditargetkan. Kumar et al., (2023) menggarisbawahi 

bahwa pesan yang disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan spesifik dari segmen pasar dapat 

meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran. Misalnya, pengrajin yang menjual produk kerajinan 

tangan bisa mengadaptasi materi promosi mereka untuk menekankan fitur-fitur yang paling relevan 

bagi segmen pasar yang berbeda, seperti kualitas bahan untuk konsumen yang peduli dengan 

keberlanjutan atau desain unik untuk mereka yang mencari keaslian. 

Selain itu, segmentasi pasar membantu dalam menentukan harga dan distribusi yang optimal 

untuk setiap segmen. Menurut Andrejić et al., (2023), dengan mengetahui preferensi dan kemampuan 

bayar masing-masing segmen, pengrajin dapat menetapkan harga yang lebih tepat dan memilih saluran 

distribusi yang sesuai. Misalnya, produk yang ditargetkan untuk segmen premium mungkin 

memerlukan strategi harga yang lebih tinggi dan saluran distribusi yang lebih eksklusif, sementara 

produk untuk segmen yang lebih sensitif terhadap harga bisa disebarluaskan melalui saluran yang 

lebih luas dan dengan harga yang lebih terjangkau. 

Manfaat Pelatihan Pemasaran Terstruktur 

Pelatihan pemasaran terstruktur memberikan berbagai manfaat penting bagi pengrajin yang 

ingin mengembangkan keterampilan mereka dan meningkatkan efektivitas strategi pemasaran mereka. 

Pelatihan yang terencana dengan baik membantu pengrajin memahami konsep dasar pemasaran serta 

teknik dan strategi yang lebih kompleks, dari branding hingga teknik promosi digital. Menurut 

Castagna et al., (2020), pelatihan terstruktur memungkinkan pengrajin untuk memperoleh pengetahuan 

yang komprehensif dan terperinci, yang esensial untuk mengelola dan meningkatkan strategi 

pemasaran mereka secara efektif. Dengan pelatihan ini, pengrajin dapat memahami bagaimana 
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merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan spesifik 

mereka. 

Selain pemahaman teoritis, pelatihan pemasaran juga memberikan manfaat praktis melalui 

aplikasi langsung dari konsep-konsep yang dipelajari. Pelatihan sering mencakup studi kasus, 

simulasi, dan latihan praktis yang memungkinkan peserta untuk menerapkan teori pemasaran dalam 

situasi nyata. Ini membantu pengrajin untuk mengembangkan keterampilan praktis yang dapat segera 

diterapkan dalam kegiatan pemasaran mereka, seperti merancang kampanye promosi, menetapkan 

harga, dan menggunakan alat pemasaran digital. Pendekatan praktis dalam pelatihan memastikan 

bahwa pengrajin tidak hanya memahami konsep, tetapi juga mampu mengimplementasikannya dengan 

percaya diri dan efektif. 

Tantangan dan Solusi dalam Implementasi Strategi Pemasaran 

Implementasi strategi pemasaran seringkali menghadapi berbagai tantangan yang dapat 

mempengaruhi efektivitas dan hasil akhir dari kampanye pemasaran. Salah satu tantangan utama 

adalah keterbatasan sumber daya, baik dari segi waktu, tenaga kerja, maupun anggaran. Gazzola et al., 

(2020) mencatat bahwa pengrajin sering kali menghadapi kendala dalam hal anggaran yang terbatas 

untuk kampanye pemasaran yang lebih luas dan menyeluruh. Untuk mengatasi masalah ini, pengrajin 

dapat memanfaatkan teknik pemasaran digital yang lebih hemat biaya, seperti media sosial dan 

pemasaran konten, yang memungkinkan mereka untuk menjangkau audiens yang lebih luas dengan 

biaya yang lebih rendah dibandingkan dengan metode tradisional. 

Selain keterbatasan sumber daya, kurangnya pemahaman tentang teknik pemasaran modern juga 

merupakan tantangan signifikan. Penelitian oleh Fuerstet al., (2023) menunjukkan bahwa pengrajin 

yang tidak terbiasa dengan alat dan teknik pemasaran digital mungkin mengalami kesulitan dalam 

memanfaatkan potensi penuh dari platform-platform ini. Solusi untuk tantangan ini adalah melalui 

pelatihan dan pendidikan yang tepat. Mengikuti kursus pemasaran online atau workshop dapat 

memberikan pengrajin keterampilan dan pengetahuan yang diperlukan untuk menerapkan strategi 

pemasaran yang efektif dan mengoptimalkan penggunaan alat pemasaran digital. 

Tantangan terakhir adalah persaingan yang semakin ketat di pasar, terutama dengan banyaknya 

produk serupa yang tersedia. Menurut Lin (2023), diferensiasi produk menjadi kunci untuk menonjol 

di pasar yang kompetitif. Pengrajin dapat mengatasi tantangan ini dengan fokus pada keunikan dan 

nilai tambah produk mereka, seperti kualitas, desain, atau aspek personalisasi. Selain itu, membangun 

hubungan yang kuat dengan pelanggan melalui pelayanan yang unggul dan pengalaman pelanggan 

yang memuaskan dapat membantu pengrajin menciptakan loyalitas merek dan membedakan diri dari 

pesaing (Abbasiet al., 2024). 

 

SIMPULAN 

Dalam menghadapi tantangan pasar yang semakin kompleks dan kompetitif, penerapan strategi 

pemasaran yang efektif sangat penting bagi pengrajin untuk mencapai kesuksesan. Studi ini 

menunjukkan bahwa branding yang kuat, penetapan harga yang kompetitif, serta pemanfaatan teknik 

pemasaran digital yang tepat dapat secara signifikan meningkatkan daya tarik dan penjualan produk 

kerajinan. Branding yang konsisten membantu dalam membangun identitas merek yang jelas dan 

kredibel, sementara penetapan harga yang strategis memastikan keseimbangan antara biaya dan 

persepsi nilai oleh konsumen. Selain itu, pemasaran digital memungkinkan pengrajin untuk 

menjangkau audiens yang lebih luas dengan biaya yang lebih efisien dibandingkan metode tradisional. 

Namun, pengrajin juga menghadapi berbagai tantangan dalam implementasi strategi pemasaran, 

termasuk keterbatasan sumber daya, kurangnya pemahaman tentang teknik pemasaran modern, dan 

perubahan tren pasar yang cepat. Solusi untuk tantangan ini melibatkan pelatihan pemasaran yang 

terstruktur, penggunaan teknik pemasaran digital yang hemat biaya, dan penyesuaian strategi secara 

fleksibel berdasarkan analisis pasar dan umpan balik pelanggan. Dengan demikian, pengrajin dapat 

mengoptimalkan strategi mereka untuk menghadapi persaingan yang ketat dan memenuhi kebutuhan 

serta keinginan konsumen. 

Secara keseluruhan, keberhasilan strategi pemasaran untuk pengrajin tidak hanya bergantung 

pada penerapan teknik-teknik tertentu tetapi juga pada kemampuan untuk beradaptasi dengan 

dinamika pasar yang terus berubah. Pengetahuan yang mendalam tentang segmentasi pasar, manfaat 

pelatihan pemasaran, dan peran teknik promosi dalam meningkatkan visibilitas produk akan 

mendukung pengrajin dalam mencapai tujuan pemasaran mereka. Rekomendasi dari studi ini 
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diharapkan dapat memberikan panduan praktis bagi pengrajin dalam merancang dan melaksanakan 

strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan daya saing dan keberhasilan bisnis mereka. 

 

SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian ini, disarankan agar program pelatihan manajemen pemasaran 

untuk pengrajin dirancang dengan pendekatan yang lebih terintegrasi, menggabungkan teori 

pemasaran yang telah terbukti efektif dengan praktik langsung yang relevan dengan konteks lokal. 

Pelatihan sebaiknya mencakup modul-modul spesifik seperti branding, segmentasi pasar, dan strategi 

penjualan yang disesuaikan dengan karakteristik produk kerajinan tangan dan kebutuhan pasar 

sasaran. Penggunaan studi kasus nyata dan simulasi dapat membantu pengrajin memahami dan 

menerapkan konsep-konsep tersebut dalam situasi praktis, meningkatkan keterampilan mereka dalam 

mengelola merek dan memasarkan produk secara efektif. 

Selain itu, penting untuk melibatkan platform digital sebagai bagian dari strategi pelatihan, 

mengingat peran signifikan teknologi dalam pemasaran modern. Program pelatihan harus mencakup 

pelatihan tentang penggunaan media sosial, e-commerce, dan alat digital lainnya yang dapat 

memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan. Kolaborasi dengan platform digital dan 

penyedia layanan e-commerce dapat memberikan akses tambahan bagi pengrajin untuk 

mempromosikan dan menjual produk mereka secara online. Dengan pendekatan yang komprehensif 

dan berbasis teknologi, diharapkan pengrajin dapat mengoptimalkan potensi produk mereka dan 

mencapai keberhasilan yang lebih besar di pasar yang kompetitif. 
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