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BAB 9 
KESIMPULAN DAN SARAN 

9.1. Kesimpulan 
Upaya untuk melakukan peningkatan penjualan di Pabrik Gula Banasari melakukan 

evaluasi BMC. Hasil evaluasi BMC adalah sebagai berikut : 

a. Value Proposition : Konsumen merasa belum mendapatkan kesempatan untuk 

dapat memilih dimensi produk gula jawa. Upaya perbaikannya adalah dengan 

memberikan varian produk baru berupa pilihan dimensi yang berbeda dari produk 

semula dan dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Terdapat dua varian 

baru dalam segi dimensi serta bentuk gula jawa menjadi berukuran kecil dan besar 

dengan tiga pilihan warna yaitu terang, sedikit gelap, dan gelap serta dua pilihan 

tekstur yaitu tidak terlalu keras, dan keras. Produksi dapat tetap mempertahankan 

kualitas produk.  

b. Customer Relationship : Konsumen merasa penjual dalam melayani konsumen 

belum bersikap sesuai dengan keinginan konsumen. Upaya perbaikannya adalah 

dengan memberikan fasilitas baru yang ditawarkan perusahaan kepada konsumen 

berupa bersikap responsif dan fast response kepada konsumen, kemudian dalam 

menangani komplain dengan cara yang baik, serta memberikan informasi produk dan 

promosi ter-update saat melakukan pemesanan online maupun offline. 

c. Revenue Stream : Pemilik Pabrik Gula Banasari merasa perlu mendapatkan 

sumber pendapatan tambahan untuk dapat meningkatkan penjualan di pabriknya. 

Upaya perbaikannya adalah dengan memberikan pilihan varian produk baru berupa 

pilihan dimensi menjadi ukuran kecil, dan besar sehingga dapat disesuaikan dengan 

kebutuhan masing-masing konsumen. Kemudian perusahaan dapat memperluas 

jangkauan pasar baik di Jogja maupun disekitar Jogja dan memperoleh pendapatan 

melalui konsumen yang melakukan pembelian dalam volume besar, seperti dibidang 

restoran, pedagang kaki lima, retail, dan pabrik kecap.  

Penjualan di Pabrik Gula Banasari dapat ditingkatkan dengan melakukan evaluasi 

VPC. Hasil evaluasi VPC adalah sebagai berikut : 

a. Product & Service serta Gain Creator : Pemilik merasa perlu menambah varian 

dalam segi dimensi produk gula jawa agar konsumen mendapatkan kesempatan 
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dalam memilih gula jawa. Upaya perbaikannya adalah dengan memberikan pilihan 

gula jawa yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Terdapat dua varian 

baru yang dapat dijadikan sebagai pilihan dalam segi dimensi gula jawa kini menjadi 

berukuran kecil dan besar. 

b. Pain Relievers : Pemilik merasa perlu membantu menyelesaikan pengalaman 

negatif yang pernah dialami oleh konsumen dengan melakukan beberapa upaya 

perbaikan. Upaya perbaikannya adalah dengan memberikan pilihan gula jawa yang 

dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen dengan memberikan dua varian baru 

dalam segi dimensi gula jawa menjadi ukuran kecil dan besar, kemudian dalam 

melakukan produksi dapat tetap mempertahankan kualitas produk dan menggunakan 

campuran gula jawa yang bersih dan berkualitas. 

Penjualan di Pabrik Gula Banasari dapat ditingkatkan dengan melakukan pembuatan 

SOP. Hasil evaluasi SOP adalah sebagai berikut : 

a. SOP Penawaran dan Penjualan Produk ke Konsumen : Prosedur yang terdapat di 

dalam SOP ini dapat dijadikan sebagai pedoman serta mencakup aktivitas dalam 

proses penjualan barang kepada konsumen. Fungsi utama SOP ini adalah untuk 

melakukan penjualan kepada konsumen yang ingin melakukan pembelian dalam 

volume besar setiap kali transaksi. Unit yang terkait di dalam SOP ini adalah 

marketing. 

b. SOP Customer Service Menerima Komplain Konsumen : Prosedur yang terdapat di 

dalam SOP ini dapat dijadikan sebagai pedoman serta mencakup aktivitas dalam 

proses komplain apabila barang tidak sesuai pesanan konsumen. Fungsi utama SOP 

ini adalah untuk menangani komplain konsumen yang ditujukan pada perusahaan 

terkait kesesuaian barang yang diterima dengan kesepakatan dalam perjanjian surat 

kontrak. Unit yang terkait di dalam SOP ini adalah customer service. 

c. SOP Penawaran dan Penjualan Produk Kembali Kepada Konsumen yang Telah 

Melakukan Pembelian Sebelumnya : Prosedur yang terdapat di dalam SOP ini dapat 

dijadikan sebagai pedoman serta mencakup aktivitas dalam proses penjualan barang 

kepada konsumen. Fungsi utama SOP ini adalah untuk melakukan penjualan kembali 

kepada konsumen yang telah melakukan pembelian dalam volume besar setiap kali 

transaksi. Unit yang terkait di dalam SOP ini adalah marketing. 
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d. SOP Merubah Ukuran Varian Produk Gula Jawa : Prosedur yang terdapat di dalam 

SOP ini dapat dijadikan sebagai pedoman serta mencakup aktivitas dalam proses 

merubah ukuran varian produk gula jawa serta mengevaluasi produk yang ada saat 

ini. Fungsi utama SOP ini adalah untuk menciptakan ukuran varian produk baru 

sehingga dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen saat ini. Unit yang terkait 

di dalam SOP ini adalah bagian Research and Development (R&D) serta marketing. 

e. SOP Produksi Varian Baru Produk Gula Jawa : Prosedur yang terdapat di dalam 

SOP ini dapat dijadikan sebagai pedoman serta mencakup aktivitas dalam proses 

pembuatan varian baru produk gula jawa. Fungsi utama SOP ini adalah untuk 

melakukan produksi varian produk baru sehingga konsumen dapat memilih varian 

produk gula jawa sesuai dengan kebutuhan. Unit yang terkait di dalam SOP ini adalah 

bagian pekerja produksi, dan bagian Research and Development (R&D).  

9.2. Saran  
a. Pabrik Gula Banasari diharapkan dapat membuat dan menjalankan SOP secara 

konsisten di dalam kegiatan internal perusahaan.  

b. Pabrik Gula Banasari diharapkan konsisten secara perodik melakukan evaluasi 

perubahan kebutuhan konsumen sehingga tim R&D selalu dapat responsive 

melakukan perbaikan varian produk 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Form Critical Succes Factor (CSF) 
No. Stakeholder Interest 

1. Pemilik Pabrik Gula Banasari • Menyelesaikan permasalahan 

penurunan penjualan. 

• Memperluas jangkauan pasar, 

dimana produk yang dijualkan 

meluas baik di Jogja maupun 

disekitar Jogja dan produk banyak 

diketahui oleh masyarakat secara 

luas. 

• Memiliki konsumen yang 

melakukan pembelian gula jawa 

dalam volume yang besar. 

2. Pekerja • Bekerja dengan fasilitas yang 

memadahi sehingga dapat bekerja 

dengan nyaman 

• Dapat menerima upah kerja sesuai 

dengan beban kerja yang diberikan 

• Produksi menjadi rutin dan adanya 

penjadwalan produksi secara 

tetap. 

• Memiliki jam kerja yang jelas 

3. Konsumen • Memiliki harga jual yang terjangkau 

• Memberikan pilihan dalam segi 

dimensi sesuai dengan kebutuhan 

• Dapat menginovasikan produk 

yang dihasilkan 

• Dapat memenuhi permintaan yang 

diinginkan konsumen 
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Lampiran 2 : Proses Bisnis Pabrik Gula Banasari 

 

Konsumen Pemasaran Karyawan Produksi Karyawan Pengemasan Pengecekan

Pemesanan produk 
gula jawa diterima

Pencatatan 
permintaan produk 

gula jawa

Data permintaan 
produk gula jawa

Proses 
pembuatan 
produk gula 

jawa

Hasil produksi gula 
jawa

Proses 
pengemasan 
produk gula 

jawa

Produk gula jawa 
telah dikemas

Proses 
pengiriman 
produk gula 

jawa

Data pengiriman 
produk pesanan 

konsumen 

Menyiapkan 
permintaan produk 

gula jawa

Mengecek produk 
pesanan konsumen

Pengiriman

Penerimaan 
pesanan produk gula 

jawa

Menawarkan produk 
gula jawa 

secara door to door 
ke pemilik bisnis

Mulai

Melakukan 
pemesanan produk 

gula jawa

Pencatatan pesanan 
telah terkirim

Meminta konfirmasi 
pesanan telah 
sampai tujuan

Memastikan 
pesanan yang 

diterima telah sesuai

Meminta testimoni 
produk yang telah 

dipesan

Selesai
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Lampiran 3 : Teks Wawancara dengan Pemilik Pabrik Gula Banasari 

Melakukan observasi dan mencari data pendukung terkait permasalahan 
Peneliti :  “Selamat siang, Pak” 
Bapak Saefudin :  “Selamat siang juga. Ada yang bisa saya bantu Mbak?” 
Peneliti :  “Apakah saya boleh minta waktu luang untuk mewawancarai 

bapak?” 
Bapak Saefudin :  “Ya, boleh silahkan mbak” 
Peneliti :  “Perkenalkan saya Sintia, mahasiswa dari Universitas Atma Jaya 

Yogyakarta saat ini sedang menempuh Tugas Akhir. Disini saya 

ingin mewawancarai bapak mengenai pabrik gula jawa yang bapak 

miliki. Saya mulai pertanyaan pertama, apasaja varian gula jawa 

yang diproduksi saat ini Pak?” 
Bapak Saefudin :  “Disini untuk varian gula jawanya ada tiga tipe. Perbedaan dari 

setiap tipenya itu berdasarkan komposisi yang digunakan. Tipe 

pertama menggunakan bahan baku setengah gula asli dicampur 

dengan setengah gula pasir rafinasi dan ditambahkan dengan nira. 

Tipe kedua menggunakan bahan baku gula petani dan 

dicampurkan dengan glukosa liquid brix 85. Tipe ketiga merupakan 

gula petani dengan kandungan bahan baku 5-10% gula pasir.” 
Peneliti :  “Berapakah harga jual untuk setiap varian gula jawa tersebut Pak?” 

Bapak Saefudin :  “Untuk harganya itu fluktuatif Mbak. Harga sementara tipe yang 

pertama itu di harga 13.500, tipe yang kedua itu di harga 15.000, 

dan tipe yang ketiga itu di harga 20.000.” 

Peneliti :  “Bahan baku yang digunakan untuk memproduksi gula jawa itu apa 

saja pak?” 

Bapak Saefudin :  “Ada nira kelapa, dextrose monohydrate, gula pasir rafinasi, 

glucose liquid brix 85.” 

Peneliti :  “Bagaimana untuk proses produksi gula jawanya sendiri Pak?” 

Bapak Saefudin :  “Prosesnya dimulai dari merebus gula pasir dengan air nira kelapa, 

kemudian setelah mendidih masukan gula jawa asli atau petani, 

tunggu sampai agak kental, dilanjutkan masukan glukosa liquid 

brix 85 dan aduk hingga merata, setelah merata berikan dextrose 
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monohydrate dan tunggu sampai kental, setelah kental pindahkan 

hasil masakan ke wajan lainnya, aduk sampai kental dan siap 

dicetak, tuangkan ke dalam cetakan, tunggu sampai mengeras dan 

keluarkan dari cetakannya biarkan sampai agak dingin, dan 

terakhir packing gula jawa.” 

Peneliti :  “Berapa jumlah kapasitas produksi dalam sekali memproduksi gula 

jawa Pak?” 

Bapak Saefudin :  “Kapasitas produksi 200 kilogram dalam sekali produksi gula 

jawa.” 

Peneliti :  “Bagaimana pembagian jobdesk yang terdapat di Pabrik Gula 

Banasari?” 

Bapak Saefudin : “Saya yang mengelola tenaga kerja, operasional produksi, 

keuangan, dan juga pemasaran. Kemudian ada 3 karyawan di 

bagian produksi, dan pengemasan produk. 

Peneliti :  “Bagaimana cara melakukan pemasaran dalam produk gula 

jawa?” 

Bapak Saefudin : “Pertama menawarkan secara door to door ke pemilik bisnis 

kemudian menggunakan sosial media melalui whatsapp, facebook 

dan olx tapi sekarang facebook sudah tidak terlalu aktif.” 

Peneliti :  “Selama ini masalah apa saja yang terdapat di Pabrik Gula 

Banasari?” 

Bapak Saefudin : “Pertama masalah penurunan penjualan, konsumen merasa terlalu 

mahal sama belum banyak diketahui masyarakat. Kedua perubahan 

cuaca, berpengaruh sama jumlah bahan baku yang digunakan untuk 

pembuatan gula jawa, kalo musim hujan nira kelapa yang dihasilkan 

banyak tapi kalo musim kemarau sedikit. Ketiga kinerja para pekerja 

menjadi kurang produktif, dan tidak dapat melakukan produksi gula 

jawa secara rutin yang disebabkan karena stock dari pabrik gula ini 

masih tersedia dan belum laku terjual.” 

Peneliti :  “Apakah masalah utama yang harus segera diselesaikan Pak?” 

Bapak Saefudin : “Masalah penurunan penjualan Mbak” 

Peneliti :  “Mengapa masalah tersebut bisa terjadi Pak?” 
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Bapak Saefudin : “Awalnya bermula dari adanya Covid-19 terus sekarang juga sudah 

banyak pesaing baru, sama gula jawa ini belum banyak diketahui 

masyarakat.” 

Peneliti :  “Apa saja dampak yang ditimbulkan jika terjadi penurunan penjualan 

Pak?” 

Bapak Saefudin : “Berdampak pada kinerja para pekerja menjadi kurang produktif, 

dan tidak adanya penjadwalan produksi secara tetap karena stock 

gula jawa di pabrik ini masih banyak tersedia.” 

Peneliti :  “Bagaimana solusi saat ini ketika terjadi penurunan penjualan Pak?” 

Bapak Saefudin : “Sejauh ini saya masih tetap bertahan melakukan penjualan gula 

jawa, dan memberikan potongan harga yang memesan dalam partai 

besar.” 

Merumuskan masalah disesuaikan dengan permasalahan yang ada 

Peneliti :  “Selamat siang, Pak” 
Bapak Saefudin : “Selamat siang juga. Ada yang bisa saya bantu Mbak?” 
Peneliti :  “Disini saya sudah membuat rumusan masalah terkait dari data 

observasi kemarin, dan data-data pendukung terkait dengan 

permasalahan. Setelah dikaji lebih lanjut prioritas masalah yang 

akan diselesaikan di perusahaan bapak mengenai penurunan 

penjualan semenjak covid hingga saat ini” 

Bapak Saefudin : “Iya Mbak” 

Peneliti :  “Kemudian untuk keinginan bapak kedepannya, bagaimana pak? 

Bapak Saefudin : “Saya ingin penjualan di Pabrik Gula Banasari ini meningkat Mbak” 

Melakukan diskusi terkait Critical Success Factor (CSF) 

Peneliti :  “Untuk peningkatan tersebut menjadi sebesar berapa kilo/ton dalam 

satu bulannya Pak?” 

Bapak Saefudin : “Penjualan di pabrik ini dalam satu bulan kalo bisa menyentuh satu 

ton Mbak” 

Peneliti :  “Baik Pak, maksud penelitian saya ini bertujuan untuk mendapatkan 

usulan solusi dari permasalahan yang ada sehingga dapat 

meningkatkan penjualan di Pabrik Gula Banasari menjadi sebesar 1 

ton per bulan” 
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Bapak Saefudin : “Iya baik Mbak” 

Melakukan presentasi terkait alternatif solusi untuk menetapkan pemilihan alternatif 

solusi yang disepakati 

Peneliti :  “Selamat siang, Pak” 
Bapak Saefudin : “Selamat siang juga. Gimana Mbak ada yang bisa saya bantu?” 
Peneliti :  “Saya ada 5 alternatif solusi Pak, terkait untuk dapat mengatasi 

permasalahan di perusahaan Bapak” 

Bapak Saefudin : “Bagaimana Mbak?” 

Peneliti :  “Pertama bisa menggunakan Strategi Mix 4P/7P, dimana strategi ini 

biasa dipakai dalam memasarkan produk agar dapat mencapai 

target market yang tepat, yang membedakan Strategi Mix 4P hanya 

terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi. Namun Strategi Mix 

7P ditambah dengan orang, proses, dan bukti fisik. Kemudian 

Metode SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) 

digunakan untuk merencanakan strategi dan menganalisis 

permasalahan dengan memetakan satu per satu mulai dari rencana 

maupun permasalahan yang dapat menghambat. Metode Mitigasi 

Resiko dapat membantu mengelola resiko dengan mengetahui 

sumber resiko dan melakukan upaya untuk menurunkan dampak 

resiko. Terakhir, Metode Business Model Canvas (BMC) dapat 

membantu untuk menjabarkan sebuah perencanaan ide serta 

konsep bisnis ke dalam blok-blok agar menciptakan suatu nilai 

dengan cepat dan mudah untuk dipahami. Terdapat 9 blok terdiri 

dari Segmentasi konsumen, proposisi nilai, saluran, hubungan 

konsumen, sumber pendapatan, sumber daya, aktivitas yang 

dijalankan, kerja sama, struktur biaya.” 

Bapak Saefudin : “Baik Mbak, menurut saya yang cocok digunakan adalah Metode 

Business Model Canvas (BMC) karena dapat menggambarkan 

model bisnis dengan jalas dan mudah untuk dipahami pembaca, jika 

masih ada kekurangan pada model bisnis saat ini bisa dijadikan 

sebagai alat bantu untuk memperbaikinya, dengan 

mempertimbangkan faktor dari dalam serta dari luar  perusahaan.”  
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Peneliti :  “Baik Pak, metode yang sesuai untuk menyelesaikan masalah 

adalah Business Model Canvas (BMC)” 

Bapak Saefudin : “Iya Mbak” 

Melakukan konsultasi untuk menetapkan alternatif usulan perbaikan dalam sistem 

bisnis yang dapat disepakati 

Peneliti :  “Selamat sore, Pak” 
Bapak Saefudin : “Selamat sore juga. Gimana Mbak ada yang bisa saya bantu?” 
Peneliti :  “Dalam metode Business Model Canvas (BMC) terdapat 3 usulan 

perbaikan untuk dapat meningkatkan penjualan” 

Bapak Saefudin : “Apa saja Mbak?” 

Peneliti :  “Usulan perbaikan pertama pada value proposition dengan 

memberikan pilihan dalam membeli produk dari segi dimensi gula 

jawa yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen, dan 

tetap berupaya untuk mempertahankan kualitas produksi. Kedua 

pada customer relationships dimana seller bersikap responsif dan 

fast response, menangani komplain dengan cara yang baik, dan 

memberikan informasi produk serta promosi ter-update saat 

pemesanan online maupun offline. Terakhir, pada revenue streams 

dengan memperluas jangkauan pasar dan memperoleh pendapatan 

melalui konsumen yang melakukan pembelian dalam volume besar, 

konsumen retail.” 

Bapak Saefudin : “Oh boleh Mbak” 

Peneliti :  “Bagaimana usulan perbaikan yang telah saya buat Pak?” 

Bapak Saefudin : “Boleh coba untuk di implementasikan Mbak” 

Peneliti :  “Dalam melakukan implementasi apakah masih ada usulan dari 

bapak?” 

Bapak Saefudin : “Tidak, karena usulan yang diberikan sudah dapat membantu 

meningkatkan penjualan.” 

Peneliti :  “Baik Pak, terima kasih atas waktunya dan sudah membantu dalam 

penelitian saya.” 
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Lampiran 4 : Teks Wawancara dengan Pekerja Pabrik Gula Banasari 

Peneliti :      “Selamat siang, Pak” 
Pekerja : “Selamat siang, Mbak” 

Peneliti :  “Apakah saya boleh minta waktu luang untuk mewawancarai bapak?” 
Pekerja :  “Boleh silahkan mbak” 
Peneliti :  “Menurut bapak, masalah apa saja yang terdapat di Pabrik Gula 

Banasari?” 

Pekerja : “Menurut saya, pertama masalah penurunan penjualan yang 

menyebabkan kinerja para pekerja yang berada di pabrik ini menjadi 

kurang produktif, dan tidak ada penjadwalan produksi secara tetap 

karena di pabrik ini masih banyak stock gula jawa yang tersedia. 

Kemudian perubahan cuaca juga bisa berdampak sama jumlah bahan 

baku nira yang digunakan untuk pembuatan gula jawa.” 

Peneliti :  “Menurut bapak, apakah masalah utama yang harus segera 

diselesaikan?” 

Pekerja :  “Menurut saya, masalah penurunan penjualan agar kinerja para 

pekerja yang berada di pabrik ini menjadi lebih produktif dan ada 

penjadwalan produksi secara tetap.” 

Peneliti :  “Menurut bapak, apasaja dampak yang ditimbulkan jika produk belum 

laku terjual?” 

Pekerja :  “Akan terjadi penumpukan stock yang berlebih dan para pekerja tidak 

dapat melakukan produksi kembali.” 

Peneliti :  “Menurut bapak, bagaimana ketika terjadi stok yang berlebih?” 

Pekerja :  “Kinerja para pekerja di pabrik ini menjadi kurang produktif, dan tidak 

adanya penjadwalan produksi secara tetap pada pekerja.” 

Peneliti :  “Lalu, bagaimana solusi ketika terjadi masalah utama tersebut?” 

Pekerja :  “Selama ini masih tetap melakukan penjualan gula jawa sesuai dengan 

permintaan yang diinginkan oleh konsumen.” 
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Lampiran 5 : Hasil Kuesioner dengan Konsumen Pabrik Gula Banasari 
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Lampiran 6 : Surat Perjanjian Jual Beli Produk Gula Jawa  
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Keterangan : Target konsumen yang dituju oleh Pabrik Gula Banasari adalah Kecap 

Belibis. Dalam melakukan perjanjian jual beli dengan perusahaan Kecap Blibis dalam 

sekali melakukan transaksi produk gula jawa sebesar 500 kilogram setiap 10 hari 

sekali. 
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Keterangan : Target konsumen yang dituju oleh Pabrik Gula Banasari adalah Ayam 

Penyet Wong Solo. Dalam melakukan perjanjian jual beli dengan perusahaan Ayam 

Penyet Wong Solo dalam sekali melakukan transaksi produk gula jawa sebesar 125 

kilogram setiap 7 hari sekali. 

Lampiran 7 : Hasil Implementasi 

 

 

 


