BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berikut dijabarkan kesimpulan yang didapatkan setelah melakukan analisis
internal dan eksternal pada bengkel Moscow agar dapat menjawab pertanyaan yang
diajukan pada identifikasi masalah dalam penelitian ini, berikut kesimpulan yang
didapatkan dilihat berdarkan pada yang terdapat pada identifikasi masalah:

1. Berdasarkan pada hasil analisis yang telah dilakukan oleh penulis, strategi
bersaing yang diterapkan pada bengkel Moscow Modern Scooter Way
merupakan strategi Low Cost Provider. Strategi Low Cost Provider yang
diterapkan oleh bengkel Moscow yaitu dimaksudkan agar dapat menyasar
target pasar utama yaitu pelajar dan mahasiswa serta dapat bertahan
dalam persaingan di industri perawatan modern vespa di Kota Bandung
ditengah-tengah persaingan yang cukup kuat. Low Cost Provider tersebut
dilihat berdasarkan pada harga pelayanan yang ditawarkan oleh bengkel
Moscow lebih terjangkau dibandingkan dengan para pesaingnya.

2. Penerapan strategi Low Cost Provider pada bengkel Moscow Modern
Scooter Way dirasakan cukup efektif diterapkan, dilihat berdasarkan pada
penjualan bengkel Moscow Modern Scooter way pada tahun 2019 yang
mengalami kenaikan jika dibandingkan pada tahun 2018. Selain itu target
pasar yang tercapai dilihat berdasarkan jumlah konsumen yang

mendatangi bengkel Moscow pada bulan februari 2020, target konsumen
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pelajar dan mahasiswa yang mendominasi mendatangi bengkel Moscow
Modern Scooter Way dibandingkan dengan lainnya. Namun karena
keterbatasan data konsumen yang datang dan hanya tersedia pada bulan
februari membuat hasil yang didapatkan kurang akurat, agar lebih akurat
data yang disajikan lebih dari bulan Februari 2020 saja. Alasan konsumen
memilih untuk melakukan perawatan pada modern vespanya di bengkel
Moscow Modern Scooter Way juga dikarenakan harga yang lebih
terjangkau dibandingkan dengan bengkel lainnnya di Kota Bandung.
Namun intensitas persaingan yang terus meningkat seiring
berkembangnya waktu, bengkel Moscow Modern Scooter Way
memerlukan strategi baru yang diperlukan untuk menghadapi persaingan
yang lebih ketat dan dapat bertahan di dalam persaingan tersebut. Selain
itu juga, strategi yang baru tersebut dapat berguna bagi perusahaan untuk
kebutuhan perluasan pasar dan agar bengkel Moscow Modern Scooter
Way menjadi pilihan utama pengguna modern vespa di Kota Bandung
untuk melakukan service perawatan.

. Berdasarkan hasil analisis internal dan eksternal yang telah dilakukan
kepada bengkel Moscow Modern  Scooter Way, penulis
merekomendasikan untuk menerapkan strategi Best Cost Provider untuk
diterapkan di masa yang akan datang. Berdasarkan pada hasil analisis
matriks SWOT vyang telah dilakukan oleh penulis, dapat ditarik
kesimpulan jika penerapan strategi Best Cost Provider akan lebih efektif

untuk diterapkan di masa yang akan datang. Pemberian garansi kepada
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konsumen yang merasa kurang puas atas pelayanan yang diberikan oleh
Bengkel Moscow namun tetap menerapkan harga yang terjangkau bagi
konsumennya. Diharapkan kedepannya penggunaan strategi Best Cost
Provider tersebut, dapat meningkatkan konsumen yang datang untuk
menservice modern vespa di bengkel Moscow Modern Scooter Way.
Selain itu menjadikan bengkel Moscow lebih dikenal oleh masyarakat
dengan harganya yang terjangkau namun tetap berkualitas, dan menjadi

pilihan utama pengguna modern vespa untuk menservice kendaraannya.

6.2 Saran

Berikut merupakan beberapa saran yang dapat penulis berikan kepada bengkel
Moscow Modern Scooter Way, saran tersebut berdasar pada kesimpulan yang
didapatkan sebelumnya, antara lain sebagai berikut:

1. Bengkel Moscow Modern Scooter Way dapat melakukan penambahan
macam pelayanan untuk konsumen karena masih belum ada beberapa macam
pelayanan yang belum tersedia di bengkel Moscow Modern Scooter Way.
Palayanan yang dapat disediakan oleh bengkel Moscow Modern Scooter Way
adalah seperti pelayanan dyno test untuk mengukur kecepatan pada motor
modern vespa. Namun penambahan macam pelayanan tersebut dibarengi
dengan penetapan harga yang dapat dijangkau oleh target utama yang telah
ditetapkan oleh bengkel Moscow Modern Scooter Way. Dengan menambah
macam pelayanan tersebut, diharapkan konsumen menjadi lebih tertarik

untuk melakukan service di bengkel Moscow Modern Scooter Way.
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2. Bengkel Moscow dapat melengkapi dan merekap data konsumen yang
mendatangi bengkel Moscow setiap bulannya agar dapat mengetahui dengan
pasti konsumen yang mendatangi bengkel Moscow. Selain itu juga dapat
digunakan untuk mencocokan jumlah konsumen yang datang setiap bulannya
dengan pendapatan yang didapatkan oleh Bengkel Moscow.

3. Bengkel Moscow dapat membuat acara touring dan gathering dengan
konsumen setianya, terlebih pada konsumen pelajar dan mahasiswa yang
menyukai berkumpul dengan teman-temannya. Diharapkan dengan adanya
sebuah wadah tersebut dapat meningkatkan loyalitas dari para konsumennya.
Serta melalui media Word Of Mouth (WOM) dari para konsumennya yang
loyal kepada teman-temannya yang lain dapat membuat bengkel Moscow
Modern Scooter Way lebih dikenal lagi.

4. Untuk meningkatkan penjualan serta konsumen yang datang ke bengkel
Moscow Modern Scooter Way dapat menerapkan strategi Best Cost Provider
sesegera mungkin berdasar pada kesimpulan yang didapatkan pada penelitian
ini, bengkel Moscow Modern Scooter Way dapat memfokuskan pemberian
pelayanan kepada konsumen pelajar dan mahasiswa, pemfokusan tersebut
berupa pemberian harga yang terjangkau namun dengan penggunaan
sparepart yang berkualitas. Dengan begitu Bengkel Moscow lebih berfokus
dengan target pasar yang telah ditetapkan dan dapat meningkatkan
penjualannya.

5. Bengkel Moscow dapat membuat sebuah kotak saran yang diisi oleh para

konsumennya, dimaksudkan untuk mengetahui sejauh mana kepuasan yang
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diterima oleh konsumennya selama melakukan service perawatan modern
vespa di bengkel Moscow.

. Diperlukan adanya penelitian yang lebih lanjut yang dilakukan untuk
mengetahui konsumen yang terdapat pada bengkel Moscow, apakah
konsumen merasa puas atau tidak terhadap pelayanan yang diberikan oleh

bengkel Moscow.
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