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BAB VI 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

6.1 Kesimpulan    

 Jadi dapat disimpulkan bahwa UD. Sari Sayur termasuk melakukan inovasi new to the 

company karena menciptakan dan mengembangkan ide perubahan inovasi yang terjadi 

dalam sebuah prusahaan. Selanjutnya penulis akan menguraikan kesimpulan berdasarkan 

hasil penelitian untuk menjawab identifikasi masalah, sebagai berikut. 

6.1.1 Inovasi yang Sudah Dilakukan oleh UD. Sari Sayur 

 

Strategi inovasi yang diterapkan UD. Sari Sayur mampu membuat peningkatan 

dalam kestabilan penjualan karena memiliki mekanisme sistem rantai pasok 

melalui penerapan sistem dagang yang dilakukan secara optimal, membangun 

hubungan dengan kelompok tani dalam memenuhi sumber bahan baku, 

membangun hubungan yang kuat dengan para mitra konsumen, menetapkan 

sistem mekanime penentuan harga (pricing) secara tepat, Pengelolaan 

teknologi metode bercocok tanam moderen didukung dengan adanya sistem 

pengaliran irigasi yang baik, serta adanya upaya melestarikan lingkungan 

dengan mengurangi kemasan berbahan plastik dan menggunakan pupuk 

organik yang bisa mengurangi pencemaran lingkungan. Secara jelas dapat 

disimpulkan bahwa seluruh penerapan strategi inovasi yang dilakukan oleh 

UD. Sari Sayur diharapkan dapat memberikan manfaat dalam jangka panjang, 

sehingga perusahaan dapat bertahan hingga saat ini maupun di masa 

mendatang.
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6.1.2 Rantai Nilai Inovasi 

 

- Penggalian Ide: hasil pengamatan mengenai potensi kekayaan sumber 

daya alam yang dimiliki kawasan Bedugul, aktivitas optimalisasi kegiatan 

distribusi, sistem rantai pasok dalam mengakses pasar, hambatan dan 

peluang yang dialami oleh perusahaan, dan struktur organisasi. 

- Pengembangan Ide: memiliki inovasi yang akan diwujudkan, seperti 

beralih menggunakan kemasan ramah lingkungan, menjual produk baru 

daging ayam potong, menyediakan paket lengkap sesajen bagi umat 

Hindu, membuat layanan home to home, serta penggunaan software untuk 

mencatat data pesanan. 

- Penyebaran Ide: menciptakan proposal kegiatan penawaran inovatif 

terbaru, melakukan kegiatan trial and error bersama pihak internal 

perusahaan secara bertahap, menangkap berbagai respon dari konsumen, 

dan selanjutnya dilanjutkan dengan memanfaatkan konten Instagram 

sebagai sarana marketing sekaligus meningkatkan penjualan.  

 

6.1.3 Radar Inovasi Bisnis 

 

Berikut ini upaya pengembangan strategi inovasi agar UD. Sari Sayur tetap 

bertahan terutama di masa pandemi Covid-19, sehingga dapat memberi solusi dari 

permasalahan yang terjadi saat ini dan terus memberikan manfaat bagi konsumen. 

- Dimensi Model (Platform): mencoba mencari target pasar baru dengan 

menerapkan model Business to Customer (B2C), jangkauan target 

pasarnya adalah seluruh masyarakat di pulau Bali yang membutuhkan 

pasokan kebutuhan produk pangan buah dan sayur setiap hari.  
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- Dimensi Konsumen (Customer): mencari target pasar baru yang belum 

dijangkau yaitu seluruh kalangan masyarakat rumahan dan umat beragama 

Hindu yang tinggal di pulau Bali.   

- Dimensi Pasar (Presence): pembaruan marketplace agar konsumen dapat 

secara mudah membeli produk yang dijual oleh UD. Sari Sayur, dengan 

memanfaatkan platform sosial media seperti Instagram. 

- Dimensi Jenis Produk (Offering): penambahan produk baru, yaitu segera 

menjual daging ayam potong dengan mennyediakan jenis ayam pedaging 

(broiler) dan menyediakan paket lengkap sesajen bagi umat Hindu. 

 

6.2 Saran 

 

Berdasarkan hasil kesimpulan pada penelitian yang didapatkan, berikut ini adalah 

beberapa saran yang dapat disampaikan oleh penulis kepada UD. Sari Sayur: 

• Upaya penerapan model Business to Customer (B2C), karena dampak Covid-19 

mengakibatkan UD. Sari Sayur mencari target pasar baru yang potensial dengan 

segera memberikan solusi berupa inovasi layanan home to home untuk menjual 

dan mengantarkan produk yang dapat dipesan melalui whatsapp atau instagram 

sambil memberikan promo gratis ongkos kirim dengan minimal pembelian tertentu 

agar menarik daya beli konsumen. 

 

• Menentukan segmen konsumen yang belum dijangkau, pihak UD. Sari Sayur akan 

mengantarkan pesanan aneka produknya setiap hari ke seluruh kalangan 

masyarakat rumahan di daerah baru yang berada di daerah Denpasar untuk 

menjual berbagai kebutuhan buah ataupun sayur yang biasa dipergunakan sebagai 

memenuhi konsumsi pangan maupun sarana persembahyangan umat beragama 

Hindu.  
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• Memperluas jangkauan pasar, pihak UD. Sari Sayur berupaya berjualan secara 

online dengan memanfaatkan platform sosial media seperti Instagram. Konsumen 

cukup membeli produk yang diinginkan melalui fitur pesan di Instagram ataupun 

chat melalui kontak whatsapp, sehingga proses pembelian menjadi lebih mudah 

dan praktis. 

 

• Dalam langkah pengembangan produk baru, UD. Sari Sayur menjalin kerjasama 

dengan mitra produsen ataupun distributor tangan pertama agar menjamin 

ketersediaan stok produknya segar dan berkualitas, sambil menerapkan sistem 

pelayanan Customer Relationship Management (CRM) untuk meningkatkan 

hubungan kerjasama secara profesional agar mampu mendukung proyek 

pengadaan produk baru. 
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