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BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

7.1. Kesimpulan 

a. Dari penelitian ini hal yang menyebabkan penjualan stagnan atau tidak bisa naik 

adalah kurangnya variasi produk dan kurangnya penyebaran informasi 

mengenai Pangsit Mie Teras. 

b. Hal yang dapat dilakukan untuk menaikan penjualan adalah memberikan variasi 

menu produk baru agar konsumen tertarik untuk mencoba menu baru dan 

menaruh Pangsit Mie Teras pada aplikasi makanan yaitu Shopeefood. Setelah 

implementasi yang dilakukan dalam 2 bulan penjualan dapat naik sebesar 10%. 

7.2. Saran 

Saran untuk penelitian sejenis yang selanjutnya akan dilakukan untuk peneliti 

adalah melakukan implementasi lebih dari 2 bulan, untuk mengetahui berapa lama 

efek kenaikan dari strategi yang dilakukan pada penelitian ini. Lalu peneliti 

selanjutnya juga disarankan untuk meneliti secara langsung usaha sejenis agar 

dapat mendapat perbandingan yang lebih real. 
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	Matriks BCG merupakan matriks yang berfungsi untuk membantu sebuah bisnis dalam mengambil keputusan. Dalam matriks BCG terbagi menjadi 4 kuadran dan dalam 4 kuadran tersebut mempunyai target pasar yang berbeda-beda. 4 kuadran pada matriks BCG adalah s...
	a. Cash Cows, pada kuadran ini bisnis mempunyai target pasar yang cukup tinggi, menghasilkan keuntungan yang cukup tinggi tetapi tingkat pertumbuhannya rendah. Tingkat pertumbuhan yang rendah artinya penjualan dari waktu ke waktu stagnan atau malah me...
	b. Stars, pada kuadran ini bisnis ada di tingkat pertumbuhan yang tinggi tetapi target pasar rendah. Jika bisnis ada pada kuadran ini yang perlu dilakukan adalah mempertahankan pertumbuhan pasar dengan melakukan promosi agar bisa dikenali dan mencapai...
	c. Question Marks, pada kuadran ini bisnis ada di tingkat pertumbuhan yang tinggi dan mempunyai target pasar yang besar. Kekurangan bisnis yang ada diposisi ini adalah tidak bertahan lama di pasaran atau bisnis hanya musiman saja karena produk yang di...
	d. Dogs, pada kuadran ini bisnis ada ditingkat pertumbuhan pasar yang rendah dan target pasar pun juga rendah. Bisnis yang ada di posisi ini adalah bisnis yang sudah mengalami penurunan secara keuntungan dan pertumbuhan pasar, walaupun sudah dilakukan...
	2.2.8  Matriks Anshoff
	Gambar 2.4 Matriks Anshoff
	Matriks Anshoff merupakan sebuah matriks untuk membantu suatu bisnis agar dapat membuat strategi yang sesuai untuk diterapkan dengan tujuan mewujudkan lebih banyak pertumbuhan pada suatu bisnis. Matriks Anshoff digunakan dalam tahap pengembangan strat...
	b. Pengembangan pasar, adalah strategi untuk menjual produk lama ke pasar baru. Untuk menjual produk lama ke pasar baru perlu melakukan perluasan target pasar dan menemukan pasar yang berpotensi. Maka dari itu harus dilakukan riset pasar dan analisis ...
	c. Pengembangan produk, adalah strategi untuk menjual produk baru      kepasar yang sudah ada. Produk baru yang dijual merupakan produk yang sebelumnya sudah ada tetapi hanya untuk menambah variasi pada bisnisnya, produk yang menjadi inovasi dengan me...
	d. Diverifikasi, adalah strategi untuk menjual produk baru ke pasar baru, strategi ini merupakan strategi yang paling beresiko dibanding strategi yang lainnya karena tidak ada ketidakpastian produk baru diterima oleh masyarakat karena masyarakat yang ...
	2.2.9 Strategi STP
	Gambar 2.5 STP Marketing
	Strategi STP merupakan strategi yang dipakai untuk memposisikan bisnis menurut sudut pandang konsumen. Dalam strategi STP ada tiga tahapan yang dilakukan yaitu segmenting, targeting, dan positioning.  Segmenting merupakan tahapan di mana pemasar memet...
	2.2.10 Market Positioning
	Market positioning adalah strategi di mana suatu bisnis menempatkan diri pada tempat yang sesuai yaitu pada posisi yang sama dengan produk competitor dimata konsumen. Strategi ini bertujuan agar suatu bisnis memiliki produk yang dapat mengalahkan prod...
	2.2.11 Product Life Cycle
	Gambar 2.6 Product Life Cycle
	Product life cycle adalah sebuah proses yang punya peran penting untuk menjalankan bisnis jangka panjang karena berguna untuk suatu produk memulai pemunculan sampai penarikan dari pasar. Tujuan product life cycle adalah menentukan waktu yang tepat unt...
	a. Introduction
	c. Maturity
	2.2.12 Marketing Mix
	Gambar 2.7. Marketing Mix
	a. Product, pada elemen ini focus bisnis adalah pada produknya. Produk apa yang ditawarkan ke masyarakat dengan mempertimbangkan kualitas, kemasan, fitur dan segmentasi pasar yang jelas.
	b. Price, pada elemen ini focus bisnis adalah pada harga. Harga yaitu biaya yang konsumen harus keluarkan untuk membeli produk yang dijual. Pada elemen ini penting untuk melakukan perhitungan yang sesuai agar harga bisa diterima oleh konsumen dan peru...
	c. Place, pada elemen ini focus bisnis adalah pada lokasi yang dilakukan penjualan untuk mendapat target pasar yang sesuai. Lokasi harus dipertimbangkan apakah strategis atau tidak, di mana saja produk akan dijual secara online atau offline, apakah pe...
	d. Promotion, pada elemen ini focus bisnis adalah pada kegiatan promosi. Kegiatan promosi bisa berupa iklan, advertising, public relation, ataupun sales person.
	2.2.13 Strenghts, Weakness, Oppurtunities, Threats
	Gambar 2.8 Analisis SWOT
	Analisis SWOT adalah cara untuk melihat kekuatan dan kelemahan perusahaan secara internal dan peluang serta ancaman secara eksternal. Analisis SWOT mencakup hal-hal berikut :
	a. Kekuatan merupakan keunggulan yang dimiliki oleh perusahaan dibanding pesaing.
	b.  Kelemahan merupakan hambatan yang ditemui dalam suatu bisnis yang menjadi penghambat dalam pertumbuhan. Kelemahan seperti lokasi yang tidak strategis, modal yang tidak mencukupi, dan metode produksi yang kurang efisien.
	c. Peluang merupakan faktor internal yang dapat dimanfaatkan untuk  menjadi kesempatan dalam pertumbuhan bisnis dengan menerapkan cara-cara seperti masuk ke pasar baru, dan mencoba mengikuti tren baru.
	d. Ancaman merupakan faktor eksternal yang dapat mempengaruhi bisnis. Pengaruh yang ditimbulkan merupakan pengaruh negative dan menyerang kesejahteraan bisnis. Hal- hal yang merupakan ancaman adalah seperti adanya pesaing baru,hukum yang berlaku, terj...
	2.2.13 Marketing Budget
	Marketing budget adalah sebuah deskripsi anggaran dana untuk melakukan pemasaran. Marketing budget merupakan dokumen yang berisi pengeluaran untuk setiap kegiatan pemasaran seperti biaya materi, iklan dan lain-lain. Tujuan dari marketing budget adalah...

