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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini penulis akan memaparkan mengenai kesimpulan yang telah 

penulis simpulkan dalam melakukan penelitian Analisis Strategi Ekspansi PT.Anyar 

Retail Indonesia dan penulis akan memaparkan saran yang akan di berikan kepada 

PT.Anyar Retail Indonesia. 

 
 

6.1 Kesimpulan 

 
Berikut adalah kesimpulan yang telah di simpulkan untuk menjawab 

pertanyaan di dalam identifikasi masalah dalam penelitian ini, yaitu: 

Strategi yang telah di gunakan oleh PT. Anyar Retail Indonesia adalah strategi 

perluasan pasar (development market) dengan memperkenalkan produk kepada 

pasar atau wilayah yang belum pernah terjangkau. Sampai dengan saat ini 

cabang yang sudah dibuka jumlahnya 12 gerai RKM di dalam daerah Jawa 

Barat, dan dibuka di daerah yang sudah dilakukan riset lokasi dan pasar dan di 

nilai strategi Pemilihan daerah Jawa Barat karena banyak proyek strategis yang 

akan dibangun di dalam daerah Jawa Barat dan akan berdampak baik kepada 

industri bahan dan keperluan bangunan karena pertimbanganya harga lahan 

akan naik kemudian developer akan giat-giat membangun di dalam lahan yang 

strategis. Hal tersebut dinilai menjadi potensi bagi PT. Anyar Retail Indonesia.. 



110  

 

 

 

 

PT. Anyar Retail Indonesia dari awal didirikan sampai dengan saat ini adalah 

potensinya semakin baik dan akan bertambah besar dari waktu ke waktu. 

Pertama, terkait dengan persaingan dengan perusahaan sejenis walau RKM 

tidak masuk dalam jajaran top brand akan tetapi RKM tetap memiliki peluang 

untuk masuk RKM hanya perlu konsisten dalam mempertahankan pelayanan 

agar brand image semakin dikenal baik dan diketahui oleh masyarakat luas 

lebih luas lagi. Lalu, potensi masuknya pesaing baru juga rendah dengan hal 

tersebut menjadi potensi bagi RKM agar dapat lebih maksimal 

mempertahankan pasar yang sudah dimiliki. Lalu, potensi pengembangan 

produk pengganti tergolong rendah, karena RKM memiliki pasar tersendiri 

yaitu konsumen yang ingin memenuhi kebutuhan dengan mendapat customer 

experience yang berbeda dan customer satisfaction yang maksimal. Lalu, daya 

tawar pemasok juga tergolong rendah karena dengan merk RKM yang sudah 

berkembang dan telah memiliki pasar, pemasok justru berlomba untuk 

memasukan produknya di gerai RKM. Selain itu kesepakatan yang mengikat 

pada awal perjanjian tidak akan mempengaruhi aktivitas perusahaan RKM. 

Terakhir, dengan daya tawar konsumen yang tinggi hal tersebut menjadi 

tantangan bagi RKM untuk tetap konsisten menjangkau pasar. 
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1. PT.Anyar Retail Indonesia memiliki Key Success Factors yaitu yang Pertama, 

gerai-gerai PT.Anyar Retail Indonesia berada di daerah Jawa Barat. Yang 

merupakan daerah strategis karena banyak terdapat proyek strategis nasional, 

dengan hal itu harga lahan di dalam daerah tersebut naik, kemudian akan 

menambah intensitas pembangunan dan meningkatkan permintaan terhadap 

bahan dan keperluan bangunan. Di dukung oleh Sumber Daya Manusia yang 

persiapkan dengan baik dari sisi pengetahuan dan kepribadian agar melayani 

konsumen dengan lebih maksimal. Kemudian didukung dari sektor pemasaran 

melalui media cetak, media promosi fisik dan word-of-mouth dari konsumen 

yang puas akan pelayanan PT. Anyar Retail Indonesia. Kemudian di berikan 

juga pelayanan yang sangat berorientasi pada konsumen seperti 

keramahan,sabar dan cekatan. Serta lewat fitur belanja online yang akan lebih 

memanjakan konsumen agar waktunya tidak tersita. Dan PT.Anyar Retail 

Indonesia senantiasa menyediakan produk yang berkualitas dalam material dan 

desain dengan harga yang terjangkau dan dapat bersaing. Dengan Key Success 

Factors tersebut berpengaruh kepada pertimbangan dalam pengambilan 

keputusan manajemen yang akan melakukan strategi pengembangan pasar ke 

kota-kota di dalam daerah Jawa Barat. 
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6.2 Saran 
 

Berikut adalah saran yang di berikan oleh penulis berdasarkan kesimpulan yang 

sudah di rumuskan: 

 
 

1. Dengan aktifitas branding yang lebih ditingkatkan melalui sosial media dan 

dan media internet lainnya akan meningkatkan perhatian pasar dan akan 

menarik konsumen atau pembangun-pembangun yang akan membutuhkan 

bahan dan keperluan bangunan. Ditambah PT. Anyar Retail Indonesia 

memiliki website yang memungkinkan konsumen untuk berbelanja online hal 

tersebut akan menjadi nilai tambah konsumen karena pada masa saat ini waktu 

konsumen sangat terbatas. Selain dengan aktifitas branding  yang tepat, hal 

yang perlu di lakukan PT. Anyar Retail Indonesia adalah mengetahui segmentasi 

pasar yang seperti apa yang akan di tuju oleh perusahaan. dengan hal tersebut, PT. 

Anyar Retail Indonesia dapat mengambil langkah-langkah yang efektif dalam 

mendapatkan dari tujuan pasar perusahaan.. 

 

 

2. Dengan membentuk SDM yang berkualitas, karyawan PT. Anyar Retail 

Indonesia memiliki kelebihan dari segi pelayanan, pengetahuan produk. 

Salah satu hambatan yakni stigma sebagian masyarakat yang masih memilh 
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untuk berbelanja di toko bangunan tradisional dapat diubah seiring berjalanya 

waktu. Karena seiring perkembangan waktu, customer orientation juga 

mengalami perubahan nilai. Dari yang hanya berbelanja untuk memenuhi 

kebutuhan menjadi memiliki keinginan mendapatkan pengalaman yang baik 

atau kepuasan saat berbelanja. Maka dari itu, PT. Anyar Retail Indonesia perlu 

menyerap pasar secara maksimal walaupun hanya di dalam daerah Jawa 

Barat, salah satu caranya dengan meyakinkan konsumen yang masih memilih 

toko bangunan tradisional. 

 

 

3. Sampai dengan saat ini, cabang dari PT. Anyar Retail Indonesia hanya berdiri 

di dalam daerah Jawa Barat. Untuk menghindari kompetitor lebih lama 

menguasai pasar di luar daerah Jawa Barat, Sebaiknya PT.Anyar Retail 

Indonesia mulai merencanakan dengan strategi yang matang untuk 

melakukan perluasan cabang ke luar daerah Jawa Barat. Karena potensi 

pembangunan naik akan terjadi juga diluar daerah Jawa Bar 
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