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BAB 7 

PENUTUP 

7.1. Kesimpulan  

Berikut ini merupakan kesimpulan yang diperoleh dari tugas akhir dengan objek 

perusahaan Tempe Muchlar: 

a. Berdasarkan identifikasi akar masalah yang dilakukan, maka diketahui bahwa 

penyebab pengembangan pemasaran di kota Solo tidak dilakukan adalah 

karena kurangnya SDM yang mumpuni dalam melakukan pengembangan 

pemasaran dan tidak adanya perancangan dalam melakukan pengembangan 

pemasaran yang didasari oleh kurangnya SDM yang mumpuni dalam 

melakukan pengembangan pasar di kota Solo. 

b. Berdasarkan hasil diskusi dengan stakeholder, solusi yang dipilih adalah 

melakukan perancangan sistem pengembangan pemasaran dengan fokus 

pada aktivitas (proses bisnis) dan melakukan perancangan sistem 

pengembangan pemasaran dengan fokus pada perancangan jaringan 

distribusi. 

c. Berdasarkan perancangan sistem pengembangan pemasaran dengan fokus 

pada perancangan jaringan distribusi, didapatkan rute distribusi yang dapat 

diimplementasikan menggunakan Time Window rute 2. 

d. Berdasarkan perancangan solusi yang diusulkan, maka dapat diketahui bahwa 

pengembangan area pemasaran bisa direalisasikan tanpa membangun kantor 

di kota Solo, dan dengan adanya tambahan time window, menjamin produk 

yang dikirim tidak tertunda untuk sampai ke tempat tujuan yang ada di Solo. 

7.2. Saran 

Saran yang dapat diberikan berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan 

adalah sebagai berikut. 

a. Dengan perancangan rute pada lokasi tersebut (Kecamatan Laweyan), dapat 

diketahui bahwa 1 salesman dapat mengkontrol sekitar 12 toko. Oleh karena 

itu, untuk pengembangan area selanjutnya jika perusahaan akan merekrut 1 

salesman, maka paling tidak ada 12-15 outlet baru. 

b. Berdasarkan hasil perancangan solusi dan implementasi yang dilakukan, 

khususnya terkait dengan perancangan rute distribusi, maka saran yang 

diberikan adalah perusahaan diharapkan mempertimbangkan untuk 
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menambah jumlah outlet sampai dengan 16 outlet, karena dari hasil 

implementasi hanya 12 outet yang dapat dikunjungi dan terdapat 4 toko yang 

tidak dapat dikunjungi karena melewati batas waktu toleransi keterlambatan.
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Dokumentasi Observasi Ke Pabrik Tempe Muchlar 

 

Lampiran 2 Dokumentasi Kunjungan Lanjutan ke Lantai Produksi 
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Lampiran 3 Hasil Wawancara Dengan Direktur dan Manajer Perusahaan 

No. Pertanyaan Jawaban Wawancara 

1 
Apa saja varian 
produk yang 
dipasarkan? 

Ada 3 jenis varian produk yang berorientasi pada ukuran 
produk, yang terdiri dari 3 ukuran produk, mulai dari 
produk kecil, sedang dan produk besar. 

2 
Berapa harga 
masing-masing 
produk 

Harga masing-masing produk sebenarnya tidak mutlak, 
menyesuaikan dengan harga pasar, namun biasanya 
produk Tempe Muchlar dijual dari harga Rp.5000 (produk 
kecil), Rp.10000 (produk sedang), dan Rp.15000 (produk 
besar) 

3 

Apa saja yang 
menjadi kendala 
perusahaan selama 
memasarkan produk? 

Sejauh ini tidak ada, karena sistem pemasaran produk 
Tempe Muchlar ini sudah berjalan dengan baik, bahkan 
sudah tersebar di seluruh Yogyakarta. Namun yang 
menjadi kendala utama perusahaan saat ini adalah ingin 
memperluas jaringan pemasaran di kota Solo 

4 

Mengapa hal tersebut 
menjadi kendala 
utama bagi 
perusahaan? 

Karena untuk saat ini masih belum memiliki SDM dan 
belum mengetahui faktor-faktor apa saja yang perlu 
diperhatikan dalam melakukan perluasan pemasaran di 
kota Solo 

5 
Apakah hal tersebut 
menjadi prioritas 
utama saat ini? 

Untuk saat ini iya, namun tidak terburu-buru dan masih 
dalam tahap rencana 

6 

Selain masalah dan 
kendala diatas, 
apakah ada masalah 
atau kendala lainnya? 

Ada, namun sepertinya untuk saat ini masih belum terlalu 
menjadi prioritas karena sejauh ini masih belum menjadi 
masalah dan kendala yang berpengaruh 

7 
Apa saja yang 
menjadi masalah atau 
kendala tersebut? 

Yang menjadi masalah atau kendala saat ini yaitu SOP, 
kemasan produk dan tidak adanya pengecekan kualitas 
bahan baku dari supplier 

8 

Apakah terdapat SOP 
pada perusahaan? 
Karena dari hasil 
pengamatan, para 
pekerja tidak 
menggunakan SOP  

Ya, ada. Namun para pekerja lebih senang apabila 
bekerja tanpa menggunakan SOP, karena dianggap lebih 
cepat dalam melakukan pekerjaan dan para pekerja juga 
tidak ingin ribet apabila menggunakan SOP yang telah 
diterapkan oleh perusahaan 

9 

Apakah kemasan 
produk yang ada 
sekarang 
mempengaruhi 
penjualan? 

Sebenarnya tidak. Namun, karena melihat 
perkembangan jaman yang begitu cepat dan begitu 
pesat, perusahaan ingin melakukan perbaikan atau 
peningkatan design kemasan agar nantinya punya nilai 
jual dan nilai tambah sehingga dapat mempertahankan 
penjualan dan dapat meningkatkan penjualan 

10 

Mengapa tidak 
dilakukan 
pengecekan kualitas 
bahan baku? 

Tidak dilakukan pengecekan kualitas karena kurangnya 
SDM dalam mengelola dan melakukan pengecekan 
kualitas kedelai. Disamping itu, perusahaan juga sudah 
percaya sepenuhnya kepada supplier terhadap bahan 
baku yang dikirimkan ke pabrik karena selama berdirinya 
perusahaan dengan supplier yang masih sama, belum 
terdapat masalah yang serius terhadap kualitas kedelai 
sampai saat ini 
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Lampiran 4 Hasil Wawancara Untuk Alternatif Solusi  

Untuk: Direktur dan Manajer perusahaan 

No Pertanyaan Jawaban 

1 

Apa yang menjadi hambatan 

perusahaan dalam melakukan 

pengembangan area 

pemasaran di kota Solo? 

Hambatan saat ini yaitu kurangnya sumber 

daya manusia yang mumpuni untuk mengelola 

bisnis dalam melakukan pemasaran di kota 

Solo. Perusahaan juga belum mengetahui 

bagaimana perancangan pengiriman barang ke 

Solo. Estimasi pengiriman yang efektif juga 

belum diketahui untuk meminimasi agar tempe 

tidak lama di perjalanan 

2 

Mengapa perusahaan tidak 

melakukan perekrutan 

karyawan untuk mendapatkan 

SDM yang mumpuni sesuai 

dengan kebutuhan perusahaan 

untuk melakukan 

pengembangan area 

pemasaran di kota Solo? 

Tidak melakukan perekrutan karyawan karena 

masih belum mengetahui jumlah karyawan 

yang dibutuhkan, spesifikasi karyawan yang 

dibutuhkan, serta anggaran untuk gaji 

karyawan yang sesuai dengan budget 

perusahaan 

3 

Mengapa perusahaan tidak 

melakukan perancangan 

pengiriman barang ke Solo, 

perancangan anggaran untuk 

melakukan perekrutan 

karyawan dan perancangan 

estimasi pengiriman dari Yogya 

ke Solo? 

Tidak melakukan perancangan pengiriman 

barang karena kurangnya SDM yang 

mengelola hal tersebut 

Untuk: Tim Pemasaran 

1 

Apa yang menjadi hambatan 

Tim Pemasaran dalam 

melakukan pengembangan 

area pemasaran di kota Solo? 

Hambatan saat ini yaitu tidak mengetahui 

kondisi pasar dikota Solo karena belum 

melakukan analisis pasar 

2 

Mengapa tidak melakukan 

analisis langsung terkait kondisi 

pasar dikota Solo? 

Tidak melakukan analisis langsung karena 

tidak mengetahui bagaimana perencanaan 

untuk melakukan pemasaran di kota Solo 
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Lampiran 5 Data Calon Penerima yang Akan Bekerjasama 

Data  

Toko/Warung/RM/Restoran & RS 

Waroeng Spesial Sambal "SS" Gonilan 

Waroeng Spesial Sambal "SS" Kerten 

Waroeng Spesial Sambal "SS" Manahan Timur 

Waroeng Spesial Sambal “SS” Klodran 

Waroeng Spesial Sambal "SS" Pattimura 

Waroeng Spesial Sambal "SS" Jurug 

Toko bu Slamet 

Hotel & Resto Wastra Bumbu 

RM Nampol 

Ayam Goreng Kartini 

Pecel Solo Resto 

Sari Degan Ijo 

Mang engking Solo 

Rumah Sakit JIH 

Rumah Sakit Kasih Ibu 

Rumah Sakit Panti Waluyo 

Rumah Sakit JIH Bhayangkara 

Rumah Sakit PKU Muhamadiyah 
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Lampiran 6 Dokumentasi Pasar Solo di Salah Satu Toko 

 

Lampiran 7 Dokumentasi Pasar Solo di Salah Satu Restoran & Hotel 
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Lampiran 8 Dokumentasi Pasar Solo di Salah Satu Rumah Sakit 

 

Lampiran 9 Dokumentasi Pasar Solo di Salah Satu Rumah Makan 
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Lampiran 10 Sampel Tempe Ukuran Besar 

 

Lampiran 11 Sampel Tempe Ukuran Medium 

 

Lampiran 12 Sampel Tempe Ukuran Sedang 
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Lampiran 13 Sampel Tempe Ukuran Kecil 

 

Lampiran 14 Sampel Tempe Ke Solo 

 

Lampiran 15 Implementasi Rute Pengiriman ke RS JIH 

 

Lampiran 16 Implementasi Rute Pengiriman ke RS Kasih Ibu 
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Lampiran 17 Implementasi Rute Pengiriman ke RS JIH Bhayangkara 

 

Lampiran 18 Implementasi Rute Pengiriman ke RS Panti Waluyo 

 

Lampiran 19 Implementasi Rute Pengiriman ke RS PKU Muhamadiyah 
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Lampiran 20 Implementasi Rute Pengiriman ke Ayam Goreng Kartini 

 

Lampiran 21 Implementasi Rute Pengiriman ke Toko bu Slamet 

 

Lampiran 22 Implementasi Rute Pengiriman ke Pecel Solo Resto 
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Lampiran 23 Implementasi Rute Pengiriman ke Hotel & Resto Wastra Bumbu 

 

Lampiran 24 Implementasi Rute Pengiriman ke Waroeng Spesial Sambal 

"SS" Kerten 

 

Lampiran 25 Implementasi Rute Pengiriman ke Waroeng Spesial Sambal 

"SS" Jurug 
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Lampiran 26 Implementasi Rute Pengiriman ke Waroeng Spesial Sambal 

"SS" Klodran 

 

Lampiran 27 Implementasi Rute Pengiriman ke Waroeng Spesial Sambal 

"SS" Pattimura 

 

Lampiran 28 Implementasi Rute Pengiriman ke Waroeng Spesial Sambal 

"SS" Manahan Timur 
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Lampiran 29 Implementasi Rute Pengiriman ke Mang Engking Solo 

 

Lampiran 30 Implementasi Rute Pengiriman ke Sari Degan Ijo 

 

Lampiran 31 Bukti Bimbingan TA Dosen 1 
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Lampiran 32 Bukti Bimbingan TA Dosen 2 

 

Lampiran 33 Turnitin 

 

 

 


