BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh penulis mengenai

perumusan strategi untuk meningkatkan kinerja Coffee Shop XY, maka didapatkan

beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Penjualan Coffee Shop XY dari tahun 2015 sampai 2016 tidak stabil atau
berfluktuasi dan juga belum pernah mencapai target penjualan yang telah
ditentukan sehingga berdampak pada profit perusahaan yang juga berfluktuasi.
Hal ini terjadi karena jumlah penjualan perusahaan bergantung kepada jadwal
libur akademik Universitas Katolik Parahyangan. Kinerja atau keadaan
keuangan Coffee Shop XY terbilang cukup sehat karena perusahaan tidak
memiliki hutang meskipun terkadang memiliki loss profit dikarenakan owner
masih lebih memilih untuk menggunakan uang pribadinya ketika ada
kekurangan biaya yang diperlukan untuk operasionalisasi perusahaan. Coffee
Shop XY cukup profitable atau cukup efektif dan efisien dalam mengeluarkan
biaya sehubungan dengan kegiatan operasinya. Pada kinerja non-finansial,
perusahaan belum bisa untuk mencapai targetnya karena kurangnya kegiatan
promosi yang dilakukan dan kurang memanfaatkan digital marketing untuk
memasarkan produk dan melakukan promosi untuk menjangkau seluruh
segmen pasarnya secara efektif dan efisien dinilai menjadi salah satu faktor
yang menghambat perusahaan dalam usaha untuk mencapai tujuannya. Namun
perusahaan mempunyai kualitas produk dan bahan baku yang baik serta
mempunyai karyawan yang berkompetensi dengan product knowledge yang
baik serta memiliki kualitas pelayanan yang baik sebagai faktor yang mebantu
dan mendukung perusahaan dalam mencapai tujuan.

2. Dalam usaha mencapai tujuan perusahaan Coffee Shop XY yaitu memberikan
pelayanan serta produk yang berkualitas sehingga pelanggan merasa nyaman
dan bisa menjadi customer yang loyal sehingga pada akhirnya diharapkan
dapat meningkatkan penjualan, perusahaan dapat memanfaatkan kemajuan
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teknologi untuk memasarkan produknya pada setiap segmen pasar dan juga
pertumbuhan penduduk Kota Bandung sebagai peluang. Namun perusahaan
juga menghadapi ancaman dalam mencapai tujuannya tersebut seperti
persaingan industri coffee shop yang semakin ketat karena adanya
pertumbuhan jumlah coffee shop dan jadwal libur akademik Universitas
Katolik Parahyangan.

3. Berdasarkan analisis yang sudah dilakukan, menunjukkan bahwa alternatif
strategi yang dapat diterapkan Coffee Shop XY adalah product development
dan market penetration. Product development strategy dapat diterapkan
perusahaan dalam usaha untuk meningkatkan penjualan dengan memperbaiki
atau memodifikasi produk yang sudah ada pada Coffee Shop XY. Market
penetration strategy dapat diterapkan perusahaan agar perusahaan dapat
berkembang dengan meningkatkan penjualan produk yang sudah ada terhadap
segmen pasar yang sudah ada tanpa mengubah produk dengan cara
memanfaatkan digital marketing secara efektif dan efisien.

4. Rumusan strategi yang tepat untuk Coffee Shop XY adalah menerapkan strategi
market penetration yang dikombinasikan dengan strategi product development
untuk memaksimalkan usaha dalam upaya menghadapi persaingan dan
meningkatkan kinerja.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, berikut adalah beberapa saran
yang dibuat oleh penulis untuk meningkatkan kinerja Coffee Shop XY:

1. Perusahaan perlu melakukan promosi dan memasarkan produknya secara
berkala dengan cara mengembangkan dan mengelola social media advertising
yang sudah dimiliki seperti Facebook, Instagram, dan Twitter secara lebih
efektif dan efisien untuk meningkatkan awareness masyarakat terhadap
perusahaan yang juga dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. Perusahaan
juga dapat memasukan konten fun fact dan pengetahuan mengenai kopi untuk
menarik minat konsumen. Untuk jangka panjang perusahaan disarankan

membuat website dengan konten konten mengenai kopi di dalamnya agar
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menarik minat konsumen yang tertarik dengan kopi dan mencari tahu
mengenai kopi.

. Perusahaan disarankan bekerja sama dengan berbagai komunitas dan juga unit
kegiatan seperti dengan membuat promo seperti menunjukan kartu pelajar atau
identitas komunitas konsumen akan mendapatkan discount atau potongan
harga.

. Perusahaan juga disarankan untuk membentuk tim atau divisi pemasaran agar
dapat lebih fokus dalam segala kegiatan pemasaran. Seperti secara berkala
mengurus media sosial perusahaan agar customer tetap aware terhadap
perusahaan.

. Perusahaan disarankan untuk menambah main course seperti nasi goreng dan
rice bowl dengan berbagai toping ayam, daging dan lainnya serta
menggunakan cita rasa asia yang sesuai dengan segmen pasar perusahaan agar
lebih menarik minat konsumen datang ke Coffee Shop XY sehingga bisa
meningkatkan pendapatan perusahaan.

. Menambahkan tanda pada produk unggulan dan rekomendasi perusahaan pada
menu agar membantu serta memudahkan konsumen dalam menentukan
pesanannya.

. Coffee Shop XY perlu melakukan controlling secara rutin agar memastikan
karyawan tidak lalai juga mengikuti SOP yang ada dalam bertugas dan

memastikan semua kegiatan operasional berjalan dengan baik.
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