BAB 6

KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini penulis akan menguraikan mengenai kesimpulan yang sudah penulis dapatkan
dalam melakukan penelitian Strategi Bersaing pada CV. Jasa Manggis dan kemudian akan
dijabarkan pula mengenai saran dari penulis terhadap kesimpulan yang didapatkan dari Klinik
Rumah Sehat Manggis. Kesimpulan yang sudah didapatkan, dapat berguna bagi perusahaan
untuk dapat mengatasi setiap permasalah strategi dan juga penerapan strategi bersaingnya

perusahaan untuk masa yang akan datang.

6.1 Kesimpulan

Berikut ini merupakan kesimpulan yang bisa didapatkan untuk bisa menjawab pertanyaan

pada identifikasi masalah dalam penelitian ini:

1. Strategi Diferensiasi yang selama ini digunakan oleh Klinik Rumah Sehat Manggis belum
efektif karena strategi diferensiasi tersebut hanya fokus pada perbedaan diluar perusahaan
saja tetapi tidak ada perbedaan di dalam perusahaan karena dalam menjalankan operasional
perusahaan sehari-hari masih sama dengan para kompetitor lainnya. Sehingga membuat
pelayanan jasa pijat kesehatan yang seharusnya berbeda sesuai dengan strategi diferensiasi
tersebut menjadi kurang optimal untuk dapat mencapai tujuan perusahaan yaitu membantu

masyarakat memperoleh kesembuhan melalui jasa pijat kesehatan.

Walaupun kita tahu bahwa saat ini Klinik Rumah Sehat Manggis masih lebih unggul
daripada para pesaingnya karena perusahaan melakukan diferensiasi dengan menciptakan

produk dan pasarnya sendiri dimana para kompetitor lainnya lebih fokus kepada jasa pijat
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konvensional. Tetapi tetap harus dilakukan antisipasi juga karena akan ada pendatang-
pendatang baru yang akan meniru dan masuk kedalam pasar tersebut dan jika perusahaan
tidak siap dalam pengelolaan inti perusahaan maka akan kalah dengan para pendatang

tersebut.

. Pengimplementasian strategi diferensiasi yang selama ini diterapkan oleh perusahaan
sudah berjalan dengan baik karena bisa dilihat dari produk dan layanan pijat yang fokus
kepada kesehatan menjadikannya unik dan berbeda dengan pesaing lainnya. Inovasi
produk juga yang terus dikeluarkan oleh Rumah Sehat Manggis dengan melihat trend yang
ada di pasaran tetapi kemudian menggabungkannya dengan bidang kesehatan maka
terciptalah produk baru yang berbeda dan inovatif. Brand image perusahaan selalu
dibangun sebagai Kklinik pijat kesehatan sebuah solusi baru bagi kesehatan masyarakat
dimana tujuannya utamanya adalah kesehatan dari konsumen tersebut. Pelayanan jasa pijat
kesehatan yang fokus kepada konsumen yaitu orang dewasa dengan rentang usia 30 - 70
tahu karena mereka lebih peduli akan kesehatan. Harga yang ditawarkan bisa menyasar
semua kalangan agar semua kalangan bisa merasakan kesembuhan dari pijat kesehatan ini.
Target wilayah konsumen yang berbeda menyasar masyarakat sekitar perusahaan yang
tinggal dan bekerja disana dibandingkan para wisatawan yang datang.

Hal-hal diatas menunjukan bahwa pengimplementasian strategi diferensiasi perusahaan
selama ini berjalan cukup baik dimana perusahaan melakukan perbedaan yang sangat
signifikan dengan para pesaing lainnya. Tetapi terdapat kendala dalam penerapan strategi
tersebut bahwa strategi diferensiasi yang dijalankan oleh perusahaan lebih fokus keluar

yaitu jasa pijat kesehatan yang berbeda dengan pesaing lainnya, sedangkan di dalam
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perusahaannya sendiri pengelolaanya tidak berbeda dengan pesaingnya yang menyebabkan
pelayanan jasa pijat kesehatan yang tidak maksimal.

3. Rancangan strategi yang dapat diterapkan oleh Klinik Rumah Sehat Manggis di masa yang
akan datang adalah Focused Differentiation Strategy (Strategi Diferensiasi Fokus). Strategi
Focused Differentiation Strategy tersebut sangat cocok bagi perusahaan karena melibatkan
penawaran produk-produk atau layanan pijat kesehatan yang dirancang untuk menarik
kebutuhan unik dari konsumen yang sempit. Hal ini juga dilihat dari sumber daya manusia
dan kemampuan memadai yang dimiliki oleh perusahaan untuk lebih fokus secara efektif
kepada segmen konsumen yang memiliki produk khusus yaitu orang dewasa yang sadar
akan pentingnya kesehatan dengan melakukan pijat kesehatan sebagai solusi kesehatannya.
Potensi yang besar juga bisa terjadi karena hanya ada satu pemain dalam salah satu segmen
pasar yang terfokus yaitu jasa pijat kesehatan dan SWOT untuk memenuhi ciri-ciri dari

Focused Differentiation Strategy

6.2 Saran

Berikut adalah beberapa saran yang dapat penulis berikan kepada Klinik Rumah Sehat
Manggis berdasarkan kesimpulan yang sudah dijabarkan sebelumnya dan guna mencapai tujuan

dari penelitian ini, diantaranya adalah sebagai berikut:

1. Melakukan sosialisasi kembali strategi yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai
tujuannya yaitu strategi diferensiasi fokus sehingga para staf memiliki satu tujuan yang
sama dengan perusahaan. Sosialisasi ini dilakukan secara rutin agar dengan penyamaan
visi dan misi antara perusahaan dengan karyawan akan lebih jelas arah dan terfokus

kepada tujuannya menjadi klinik pijat kesehatan.
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2. Perusahaan dapat menerapkan SOP (Standard Operating Procedure) baru bagi para staf
sehingga adanya aturan yang jelas mengenai ketidakdisiplinan para staf sehingga
menjaga pelayanan jasa pijat kesehatan yang terus optimal. Jika pelayanannya maksimal
maka akan sangat mempercepat tujuan perusahaan sebagai solusi kesehatan untuk orang
dewasa yang sadar akan kesehatan dan juga jika mereka puas dengan layanan maka akan

menjadi konsumen yang loyal.

3. Perusahaan dapat menerapkan strategi diferensiasi terfokus untuk masa yang akan
datang sehingga perusahaan bisa lebih fokus terhadap layanan jasa pijat kesehatan tetapi
tetap tidak meninggalkan diferensiasi yang telah dimiliki oleh perusahaan seperti
inovasi produk, target wilayah dan konsumen yang lebih spesifik lagi. Dengan dukungan
sumber daya manusia yang dimiliki oleh perusahaan saat ini dan juga SWOT matrik
yang ada ini akan sangat membantu dalam penerapan Focused Differentiation Strategy

di Klinik Rumah Sehat Manggis kedepanya.
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