BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini dijelaskan mengenai kesimpulan dan saran dari penelitian mengenai
usulan strategi pemasaran Oishii Bento.

6.1. Kesimpulan

Melalui penelitian yang dilakukan menggunakan metode SWOT dan Pairwise
Comparison dapat disimpulkan yaitu:

a. Pada hasil bobot rating SWOT, didapatkan kriteria signifikan dimasing-
masing faktor internal dan eksternal. Pada faktor internal terdapat kriteria
kekuatan dan kelemahan. Pada faktor eksternal terdapat kriteria peluang
dan ancaman. Pada kekuatan (strength) Oishii Bento, kriteria yang paling
signifikan adalah Lokasi Oishii Bento yang mudah dijangkau konsumen.
Pada kelemahan (weaknesses) Oishii Bento, kriteria yang paling signifikan
adalah promosi dalam digital marketing belum optimal. Pada peluang
(opportunity) Oishii Bento, kriteria yang paling signifikan adalah
tersebarnya cabang Oishii Bento hampir diseluruh mall Yogyakarta
memberikan peluang untuk menarik konsumen lebih banyak. Pada
ancaman (threat) Oishii Bento, kriteria yang paling signifikan adalah
terdapat kompetitor dengan produk yang lebih menarik masyarakat dalam
hal ini pemasaran, pengenalan brand kepada masyarakat.

b. Pada hasil penelitian SWOT, ditemukan bahwa posisi bisnis Oishii Bento
berdasarkan diagram SWOT berada pada kuadran Il (Combination). Pada
diagram ini, Oishii Bento disarankan melakukan strategi diversifikasi
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan dan meminimalisir/mengeliminasi
ancaman. Pada analisa strategi pemasaran didapatkan bahwa Oishii Bento
memerlukan peningkatan pemasaran dalam digital marketing baik social
marketing maupun mobile marketing. Usulan strategi peningkatan
penjualan yang diberikan yaitu melakukan diversifikasi serta penerapan

digital marketing mengacu kriteria SWOT kuadran I1.
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6.2. Saran

Melalui penelitian yang telah dilakukan, peneliti menyadari bahwa masih terdapat
kekurangan dalam melakukan penelitian. Maka dari itu, peneliti memberikan saran
perbaikan untuk penelitian Oishii Bento yang telah dilakukan. Saran yang diberikan
dari hasil penelitian yaitu:

a. Justifikasi yang dilakukan oleh peneliti dirasa optimal karena masih
didasari oleh asumsi peneliti.

b. Justifikasi dapat dilakukan dengan penambahan data kuesioner yang
diberikan kepada konsumen tentang perbandingan/keinginan konsumen

atas Oishii Bento dan pesaingnya.

Saran yang telah diberikan dapat menjadi pertimbangan perancangan strategi
pemasaran yang akan dilakukan selanjutnya. Penelitian yang telah dilakukan
dapat menjadi referensi untuk meningkatkan nilai Oishii Bento dalam hal strategi
pemasaran, agar nantinya Oishii Bento dapat meningkatkan penjualan selama

masa pandemi.
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& oishiibento.jogja

oswen__ S50 2,266 1,941
OIS MNii =

Followers Following

oishii bento jogja

Local Business

@ Plaza Ambarrukmo Lt.3 Tamansari foodcourt.
8 JCM Food Garden foodcourt Lt.2

[ Hartono Mall Lt.2

@ Malioboro Mall foodcourt Lt.3

B Artos Mall MGL

Message Email address

Ssalt L4 Semaist

Happy
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—

Instagram Qishii Bento
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&— List of outlets

° Closed
Oishii Bento, Plaza Ambarrukmo O
$$3%$ - Rice, Japanese

1.8 km Delivery in 24 min

€3 Up to 13k discount

@ Closed - Opens at 11:00 tomorrow

Oishii Bento, Hartono Mall o
$$8$$ - Rice, Japanese

2.9 km Delivery in 39 min

€3 Up to 13k discount

° Closed
Oishii Bento, Food Court Malioboro Mall ©
$8$$$ - Rice, Japanese

5.7 km Delivery in 26 min

€2 Up to 13k discount

° Closed
Oishii Bento, Jogja City Mall ©
$3$$$ - Japanese

6.7 km Delivery in 33 min

€3 Up to 13k discount

o [ Q @ (=

Explore Pickup Search Promos History

Gambar Outlet Go-Food Oishii Bento
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Gambar Foodcourt
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Gambar Outlet Oishii Bento
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— hokben_id

2,245 819K 4

Posts Followers Following

HokBen

Restaurant

Delivery Order 1-500-505 | FB: HokBenlID | Twitter: HokBen
MinHo

HokBen Friends

See Translation

linktr.ee/HokBen

Jakarta, Indonesia

Follow

Message Order Food Contact

GA Quiz HB Kitchen Large Order

£

Food < 4
YBERSATU™ | _

Gambar Digital Marketing Kompetitor
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LAMPIRAN 2

Rating Form IFAS

KUESIONER RATING

IFAS

Faktor Internal (Kekuatan) Rating

1 2 3 4
1. Lokasi Oishii Bento yang mudah dijangkau konsumen N 0 v O
2. Variasi produk serta taste yang berkualitas [ ] | v | |
3. Harga Produk yang bersaing O 0 v O
4. Pelayanan yang ramah, serta lingkungan outlet yang
bersih dan menarik 0 0 v 0
5. Pemesanan produk yang mudah diakses konsumen g 0 v O

Faktor Internal (Kelemahan) Rating

1 2 3 4
1. Promosi dalam digital marketing belum optimal v 0 O O
2. Makanan Jepang bukan menjadi makanan yang favorit
dimasyarakat [ v [ []
3. Lokasi yang hanya diarea mall(tidak ada gerai diluar)
menyebabkan hanya segelintir orang yang mengenal Oishii
Bento [ v [ []
4. Area kerja karyawan yang terbatas karena ruang outlet
yang tidak luas 0 v 0 0
5. Belum adanya ikatan antara Qishii Bento dengan
pelanggan [ 4 [ [

62




Rating Form EFAS

EFAS
Rating
Faktor Eksternal (Kesempatan)

1 2 3 4
1. Kerjasama dengan pihak mall atau penyelenggara event O v O O
2. Variasi produk yang beragam menciptakan efisiensi penggunaan
bahan pada Oishii Bento 0 q v O
3. Pembayaran dengan digital di outlet yang memudahkan konsumen || v | |
4. Pemesanan yang dapat diakses melalui Go-Food = v O O
5. Kapasitas produksi yang cepat ditiap pemesanan menu [ | v [
6. Tersebarnya cabang Oishii Bento hampir diseluruh mall Yogyakarta
memberikan peluang untuk menarik konsumen lebih banyak d 0 v C

Faktor Eksternal (Ancaman) Rating

1 2 3 4
1. Terdapat kompetitor dengan produk yang lebih menarik masyarakat
dalam hal ini pemasaran, pengenalan brand kepada masyarakat O 0 v C
2. Keberlangsungan Outlet tergantung dengan daya jual/pemasaran Mall
terhadap masyarakat 0 5 5 v
3. Promosi massive yang dilakukan oleh kompetitor mulai dari promo
dan beberapa penawaran menarik [ n v O
4. Penurunan minat masyarakat berkunjung ke mall karena adanya
pandemi corona 0 0 0 v
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Form Bobot Internal

INTERNAL

S1

S2

S3

S4

S5

W1

W2

W3

w4

W5

S1

1,00

S2

1,00

S3

1,00

S4

1,00

S5

1,00

w1

1,00

W2

1,00

W3

1,00

W4

1,00

W5

1,00

Form Bobot Eksternal

EKSTERNAL

01

02

03

04

05

06

T1

T2

T3

T4

01

1,00

02

1,00

03

1,00

04

1,00

05

1,00

06

1,00

T1

1,00

T2

1,00

T3

1,00

T4

1,00
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Form Rating IFAS Responden 1

KUESIONER RATING PAK FREDDY

IFAS

Rating

Faktor Internal (Kekuatan)

1. Lokasi Oishii Bento yang mudah dijangkau konsumen O

2. Variasi produk serta taste yang berkualitas [ |

3. Harga Produk yang bersaing O

[ I S

SIS (w

4. Pelayanan yang ramah, serta lingkungan outlet yang
bersih dan menarik 0

L]

<

5. Pemesanan produk yang mudah diakses konsumen [ ]

<

Rating

Faktor Internal (Kelemahan)

1. Promosi dalam digital marketing belum optimal v

2. Makanan Jepang bukan menjadi makanan yang favorit
dimasyarakat [

3. Lokasi yang hanya diarea mall(tidak ada gerai diluar)
menyebabkan hanya segelintir orang yang mengenal Oishii
Bento [

4. Area kerja karyawan yang terbatas karena ruang outlet
yang tidak luas

5. Belum adanya ikatan antara Oishii Bento dengan
pelanggan [
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Form Rating EFAS Responden 1

KUESIONER RATING PAK FREDDY

EFAS
Rating
Faktor Eksternal (Kesempatan)

1(2]|3 |4
1. Kerjasama dengan pihak mall atau penyelenggara event clviCc|o
2. Variasi produk yang beragam menciptakan efisiensi penggunaan bahan pada Oishii Bento

IR EA R
3. Pembayaran dengan digital di outlet yang memudahkan konsumen ClCc|v|Oo
4. Pemesanan yang dapat diakses melalui Go-Food cloc|lv|o
5. Kapasitas produksi yang cepat ditiap pemesanan menu Ll v
6. Tersebarnya cabang Oishii Bento hampir diseluruh mall Yogyakarta memberikan peluang untuk menarik konsumen lebih
banyak C|C|v (DO

Faktor Eksternal (Ancaman) Rating

112|3)|4
1. Terdapat kompetitor dengan produk yang lebih menarik masyarakat dalam hal ini pemasaran, pengenalan brand kepada
masyarakat Sl v
2. Keberlangsungan Outlet tergantung dengan daya jual/pemasaran Mall terhadap masyarakat

Clo|Z|v
3. Promosi massive yang dilakukan oleh kompetitor mulai dari promo dan beberapa penawaran menarik 1 -1,15
4. Penurunan minat masyarakat berkunjung ke mall karena adanya pandemi corona oy
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Form Rating IFAS Responden 2

KUESIONER RATING MAS KRISNA

IFAS
Rating
Faktor Internal (Kekuatan)

1 2 3 4
1. Lokasi Oishii Bento yang mudah dijangkau konsumen O O v O
2. Variasi produk serta taste yang berkualitas ! || v |
3. Harga Produk yang bersaing 0 O v O
4. Pelayanan yang ramah, serta lingkungan outlet yang
bersih dan menarik n 0 v 0
5. Pemesanan produk yang mudah diakses konsumen | | | v [

Rating
Faktor Internal (Kelemahan)

1 2 3 4
1. Promosi dalam digital marketing belum optimal \ v \ \
2. Makanan Jepang bukan menjadi makanan yang favorit
dimasyarakat d v d 0
3. Lokasi yang hanya diarea mall(tidak ada gerai diluar)
menyebabkan hanya segelintir orang yang mengenal
Oishii Bento 0 [ v C
4. Area kerja karyawan yang terbatas karena ruang outlet
yang tidak luas 0 v 0 C
5. Belum adanya ikatan antara Oishii Bento dengan
pelanggan 0 v 0 C
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Form Rating EFAS Responden 2

KUESIONER RATING MAS KRISNA

EFAS
Rating
Faktor Eksternal (Kesempatan)

1(2]|3 |4
1. Kerjasama dengan pihak mall atau penyelenggara event clviCc|o
2. Variasi produk yang beragam menciptakan efisiensi penggunaan bahan pada Oishii Bento

IR EA R
3. Pembayaran dengan digital di outlet yang memudahkan konsumen Clvi|iC|Oo
4. Pemesanan yang dapat diakses melalui Go-Food clviCc|o
5. Kapasitas produksi yang cepat ditiap pemesanan menu Ll v
6. Tersebarnya cabang Oishii Bento hampir diseluruh mall Yogyakarta memberikan peluang untuk menarik konsumen lebih
banyak C|C|v (DO

Faktor Eksternal (Ancaman) Rating

112|3)|4
1. Terdapat kompetitor dengan produk yang lebih menarik masyarakat dalam hal ini pemasaran, pengenalan brand kepada
masyarakat Sl v
2. Keberlangsungan Outlet tergantung dengan daya jual/pemasaran Mall terhadap masyarakat

Clo|Z|v
3. Promosi massive yang dilakukan oleh kompetitor mulai dari promo dan beberapa penawaran menarik 1 -1,15
4. Penurunan minat masyarakat berkunjung ke mall karena adanya pandemi corona oy

68




Form Pairwise Comparison Faktor Internal Responden 1

INTERNAL S1 S2 S3 S4 S5 w1 W2 W3 W4 W5

S1 1,00 3,00 3,00 2,00 2,00 1,00 7,00 1,00 5,00 2,00

S2 0,33 1,00 2,00 1,00 2,00 0,50 3,00 2,00 3,00 1,00

S3 0,33 0,50 1,00 0,33 1,00 1,00 3,00 2,00 3,00 1,00

S4 0,50 1,00 3,00 1,00 3,00 1,00 3,00 2,00 3,00 2,00

S5 0,50 0,50 1,00 0,33 1,00 0,20 3,00 0,33 2,00 0,33

w1 1,00 2,00 1,00 1,00 5,00 1,00 3,00 2,00 3,00 2,00

W2 0,14 0,33 0,33 0,33 0,33 0,33 1,00 0,33 1,00 0,33

W3 1,00 0,50 0,50 0,50 3,00 0,50 3,00 1,00 3,00 1,00

W4 0,20 0,33 0,33 0,33 0,50 0,33 1,00 0,33 1,00 0,33

W5 0,50 1,00 1,00 0,50 3,00 0,50 3,00 1,00 3,00 1,00

Form Pairwise Comparison Faktor Eksternal Responden 1

EKSTERNAL 01 02 03 04 05 06 T1 T2 T3 T4
01 1,00 0,50 1,00 0,33 1,00 0,20 0,20 0,20 0,33 0,20
02 2,00 1,00 1,00 0,33 2,00 0,33 0,33 0,33 0,33 0,20
03 1,00 1,00 1,00 0,33 2,00 0,20 0,20 0,33 0,20 0,20
04 3,00 3,00 3,00 1,00 3,00 0,50 0,33 1,00 0,33 0,33
05 1,00 0,50 0,50 0,33 1,00 0,33 0,33 0,33 0,33 0,14
06 5,00 3,00 5,00 2,00 3,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00
T1 5,00 3,00 5,00 3,00 3,00 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00
T2 5,00 3,00 3,00 1,00 3,00 0,50 0,33 1,00 0,20 0,33
T3 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 1,00 1,00 5,00 1,00 1,00
T4 5,00 5,00 5,00 3,00 7,00 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00
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Form Pairwise Comparison Internal Factor Responden 2

INTERNAL S1 S2 S3 S4 S5 w1 w2 W3 w4 W5
S1 1,00 1,00 3,00 2,00 1,00 1,00 3,00 1,00 3,00 2,00
$2 1,00 1,00 3,00 1,00 2,00 2,00 3,00 2,00 3,00 2,00
S3 0,33 0,33 1,00 0,33 1,00 0,20 2,00 2,00 3,00 0,50
S4 0,50 1,00 3,00 1,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 2,00
S5 1,00 0,50 1,00 0,33 1,00 0,50 2,00 3,00 3,00 2,00
w1 1,00 0,50 5,00 0,33 2,00 1,00 3,00 3,00 5,00 5,00
W2 0,33 0,33 0,50 0,33 0,50 0,33 1,00 0,33 1,00 0,33
W3 1,00 0,50 0,50 0,33 0,33 0,33 3,00 1,00 2,00 0,33
W4 0,33 0,33 0,33 0,33 0,33 0,20 1,00 0,50 1,00 0,33
W5 0,50 0,50 2,00 0,50 0,50 0,20 3,00 3,00 3,00 1,00

Form Pairwise Comparison Faktor Eksternal Responden 2

EKSTERNAL 01 02 03 04 05 06 T1 T2 T3 T4
01 1,00 0,50 2,00 2,00 0,25 0,20 0,14 1,00 0,20 0,33
02 2,00 1,00 2,00 2,00 1,00 0,20 0,20 3,00 0,33 0,33
03 0,50 0,50 1,00 1,00 0,33 0,14 0,20 0,50 0,33 0,33
04 0,50 0,50 1,00 1,00 0,33 0,14 0,20 0,50 0,20 0,20
05 4,00 1,00 3,00 3,00 1,00 0,33 0,20 0,50 0,33 0,33
06 5,00 5,00 7,00 7,00 3,00 1,00 0,33 3,00 0,33 0,33
T1 7,00 5,00 5,00 5,00 5,00 3,00 1,00 5,00 2,00 3,00
T2 1,00 0,33 2,00 2,00 2,00 0,33 0,20 1,00 0,50 0,50
T3 5,00 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 0,50 2,00 1,00 2,00
T4 3,00 3,00 3,00 5,00 3,00 3,00 0,33 2,00 0,50 1,00
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Normalisasi Data Faktor Internal Responden 1

Tabel Normalization(Nilai Eigen)

EKSTERNAL 01 02 03 04 05 06 T1 T2 T3 T4 Weigth/Priority
01 0,03 0,02 0,03 0,02 0,04 0,03 0,03 0,01 0,06 0,04 0,03
02 0,06 0,04 0,03 0,02 0,07 0,05 0,06 0,02 0,06 0,04 0,05
03 0,03 0,04 0,03 0,02 0,07 0,03 0,03 0,02 0,03 0,04 0,04
04 0,10 0,13 0,10 0,07 0,11 0,08 0,06 0,06 0,06 0,06 0,08
05 0,03 0,02 0,02 0,02 0,04 0,05 0,06 0,02 0,06 0,03 0,03
06 0,16 0,13 0,17 0,14 0,11 0,16 0,17 0,12 0,17 0,18 0,15
T1 0,16 0,13 0,17 0,21 0,11 0,16 0,17 0,19 0,17 0,18 0,17
T2 0,16 0,13 0,10 0,07 0,11 0,08 0,06 0,06 0,03 0,06 0,09
T3 0,10 0,13 0,17 0,21 0,11 0,16 0,17 0,31 0,17 0,18 0,17
T4 0,16 0,22 0,17 0,21 0,25 0,16 0,17 0,19 0,17 0,18 0,19

Total 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
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Normalisasi Data Eksternal Responden 1

Tabel Normalization(Nilai Eigen)

EKSTERNAL 01 02 03 04 05 06 T1 T2 T3 T4 Weigth/Priority
01 0,03 0,02 0,03 0,02 0,04 0,03 0,03 0,01 0,06 0,04 0,03
02 0,06 0,04 0,03 0,02 0,07 0,05 0,06 0,02 0,06 0,04 0,05
03 0,03 0,04 0,03 0,02 0,07 0,03 0,03 0,02 0,03 0,04 0,04
04 0,10 0,13 0,10 0,07 0,11 0,08 0,06 0,06 0,06 0,06 0,08
05 0,03 0,02 0,02 0,02 0,04 0,05 0,06 0,02 0,06 0,03 0,03
06 0,16 0,13 0,17 0,14 0,11 0,16 0,17 0,12 0,17 0,18 0,15
T1 0,16 0,13 0,17 0,21 0,11 0,16 0,17 0,19 0,17 0,18 0,17
T2 0,16 0,13 0,10 0,07 0,11 0,08 0,06 0,06 0,03 0,06 0,09
T3 0,10 0,13 0,17 0,21 0,11 0,16 0,17 0,31 0,17 0,18 0,17
T4 0,16 0,22 0,17 0,21 0,25 0,16 0,17 0,19 0,17 0,18 0,19

Total 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
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Normalisasi Data Internal Responden 2

Tabel Normalization(Nilai Eigen)

INTERNAL S1 S2 S3 S4 S5 W1 W2 W3 W4 W5 Weigth/Priority
S1 0,14 0,17 0,16 0,31 0,09 0,11 0,13 0,05 0,11 0,13 0,14
S2 0,14 0,17 0,16 0,15 0,17 0,23 0,13 0,11 0,11 0,13 0,15
S3 0,05 0,06 0,05 0,05 0,09 0,02 0,08 0,11 0,11 0,03 0,06
S4 0,07 0,17 0,16 0,15 0,26 0,34 0,13 0,16 0,11 0,13 0,17
S5 0,14 0,08 0,05 0,05 0,09 0,06 0,08 0,16 0,11 0,13 0,10
W1 0,14 0,08 0,26 0,05 0,17 0,11 0,13 0,16 0,19 0,32 0,16
W2 0,05 0,06 0,03 0,05 0,04 0,04 0,04 0,02 0,04 0,02 0,04
W3 0,14 0,08 0,03 0,05 0,03 0,04 0,13 0,05 0,07 0,02 0,06
w4 0,05 0,06 0,02 0,05 0,03 0,02 0,04 0,03 0,04 0,02 0,03
W5 0,07 0,08 0,10 0,08 0,04 0,02 0,13 0,16 0,11 0,06 0,09
Total 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
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Normalisasi Data Eksternal Responden 2

Tabel Normalization(Nilai Eigen)

EKSTERNAL | 01 02 03 04 05 06 T1 T2 T3 T4 Weigth/Priority
01 0,03 0,03 0,07 0,06 0,01 0,02 0,04 0,05 0,03 0,04 0,04
02 0,07 0,05 0,07 0,06 0,05 0,02 0,06 0,16 0,06 0,04 0,06
03 0,02 0,03 0,03 0,03 0,02 0,01 0,06 0,03 0,06 0,04 0,03
04 0,02 0,03 0,03 0,03 0,02 0,01 0,06 0,03 0,03 0,02 0,03
05 0,14 0,05 0,10 0,09 0,05 0,03 0,06 0,03 0,06 0,04 0,07
06 0,17 0,25 0,24 0,21 0,16 0,09 0,10 0,16 0,06 0,04 0,15
T1 0,24 0,25 0,17 0,15 0,26 0,26 0,30 0,27 0,35 0,36 0,26
T2 0,03 0,02 0,07 0,06 0,11 0,03 0,06 0,05 0,09 0,06 0,06
T3 0,17 0,15 0,10 0,15 0,16 0,26 0,15 0,11 0,17 0,24 0,17
T4 0,10 0,15 0,10 0,15 0,16 0,26 0,10 0,11 0,09 0,12 0,13

Total 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
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