BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat ditarik kesimpulan
sebagai berikut:

1. Menurut hasil kuesioner yang disebar oleh penulis, konsumen
memberikan hasil bahwa inovasi produk yang dilakukan Lele.Go!
terbukti ada dan menghasilkan kesimpulan “tinggi”. Kesimpulan
“tinggi” tersebut dapat dilihat dari rata — rata yang telah dihitung
dengan melihat pada tabel kategori skala yang telah dibuat oleh
penulis. Menurut konsumen, keunikan yang dibuat oleh Lele.Go!
sangatlah unik dan belum pernah mereka jumpai sebelumnya, hal ini
dapat dilihat dari hasil olah data yang berhubungan dengan
pernyataan keunikan dan memberikan hasil kesimpulan “tinggi”.
Menurut konsumen, variasi produk yang diberikan Lele.Go! kepada
mereka sangat bervariasi dan merupakan produk yang pertama kali
dijumpai oleh konsumen, hal ini dapat dilihat dari hasil olah data
yang berhubungan dengan pernyataan variasi produk dan
memberikan hasil kesimpulan “tinggi”. Dengan pengembangan
produk yang berhubungan dengan rasa sudah sangat baik dan
memberikan rasa makanan yang unik, hal ini dapat dilihat dari hasil
olah data yang berhubungan dengan pernyataan pengembangan
produk (rasa) dan memberikan hasil kesimpulan “tinggi”.

2. Menurut hasil kuesioner yang disebar oleh penulis, konsumen
memberikan hasil bahwa keunggulan produk yang dihasilkan dari
adanya inovasi produk yang dibuat oleh Lele.Go! ternyata terbukti
ada dan menghasilkan kesimpulan “tinggi”. Kesimpulan “tinggi”

tersebut dapat dilihat dari rata — rata yang telah dihitung dengan
melihat pada tabel kategori skala yang telah dibuat oleh penulis.

Menurut konsumen, keistimewaan produk yang dibuat oleh
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Lele.Go! sangat istimewa sehingga dapat membuat Lele.Go!
mempunyai nilai unggul tersendiri dan dengan begitu dapat
meningkatkan penjualan Lele.Go!, hal ini dapat dilihat dari hasil
olah data yang berhubungan dengan pernyataan keistimewaan dan
memberikan hasil kesimpulan “tinggi”. Dengan adanya kualitas
produk yang diberikan Lele.Go! kepada konsumen sangat
berkualitas sehingga selalu membuat konsumen menjadi tertarik
untuk membeli kembali produk Lele.Go! dan dapat menciptakan
nilai unggul, hal ini dapat dilihat dari hasil olah data yang
berhubungan dengan pernyataan kualitas produk dan memberikan
hasil kesimpulan “tinggi”. Menurut konsumen, penetapan harga
yang dilakukan Lele.Go! sudah sesuai dengan kualitas yang
diberikan kepada konsumen dan memiliki harga yang terjangkau
juga, hal ini dapat dilihat dari hasil olah data yang berhubungan
dengan pernyataan harga yang bersaing dan memberikan hasil
kesimpulan “tinggi”. Hal ini yang membuat Lele.Go! unggul
sebagai bisnis startup yang baru berusia hampir 2 (dua) tahun ini.

. Analisis SWOT yang dilakukan juga memberikan hasil yang cukup
membuktikan posisi Lele.Go! selama ini sebagai startup bisnis
ricebox yang hampir berusia 2 (dua) tahun. Dari hasil matriks
SWOT yang dibuat, dapat ditentukan beberapa strategi yang bisa
dipakai oleh pihak Lele.Go! untuk meningkatkan dan
mengembangkan kekuatan yang dimiliki dan juga dapat
meminimalisir atau bahkan menghilangkan kelemahan yang dapat
menjatuhkan Lele.Go!. Setiap startegi yang dihasilkan dari matriks
SWOT dapat diterima atau tidak oleh pihak Lele.Go! karena setiap
strategi yang ada harus dievaluasi lebih dalam lagi oleh pihak
Lele.Go! sebelum dijalankan untuk mengahadapi pesaing -
pesaingnya.

Dalam menghadapi pandemi covid — 19, Lele.Go! membuat
beberapa inovasi untuk menarik konsumen kembali karena adanya

pendemi ini membuat Lele.Go! mengalami penurunan penjualan
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yang drastis. Untuk mengatasi masalah tersebut, Lele.Go!
mengadakan promo flat ongkir yang memberikan hasil cukup efektif
sampai saat ini. Program yang diikuti Lele.Go! di aplikasi “Gojek”
juga ikut membuahkan hasil pada penjualan karena program yang
disebut sebagai “Traktir Driver Gojek”. Program “Traktir Driver
Gojek” merupakan sebuah program yang cukup terkenal yang dapat
memberikan hasil positif pada bisnis yang mengikuti program
tersebut. Dengan membuat promo dan mengikuti program tersebut,
Lele.Go! secara tidak langsung meningkatkan keunggulan dalam
bersaing karena pada masa pandemi ini lebih banyak orang yang

mencari promo yang menarik bagi mereka.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan yang didapat, penulis akan
memberikan saran kepada pemilik Lele.Go! agar dapat melakukan evaluasi
bisnis yang lebih baik lagi dan penulis juga akan memberikan saran kepada
peneliti selanjutnya jika akan melakukan penelitian lebih dalam mengenai
Lele.Go!.

Bagi pihak Lele.Go!, peneliti dapat memberikan saran untuk
mempertahankan dan mengembangkan inovasi — inovasi yang yang telah
dilakukan agar dapat secara berkala memberikan keunggulan bagi Lele.Go!.
Lele.Go! juga dapat meningkatkan beberapa strategi yang ada untuk
mengembangkan kinerja bisnis dari Lele.Go!.

Sebaiknya, Lele.Go! lebih memperhatikan waktu — waktu Kkritis,
dimana permintaan konsumen yang akan meningkat pada waktu tertentu
sehingga memiliki cukup waktu dalam mengatasi masalah kecepatan dan
ketepatan pelayanan. Lele.Go! bisa mencari karyawan dan melakukan
training atau pelatihan untuk keperluan admin agar seluruh kegiatan yang
menyakut pada admin tidak dikerjakan sendiri oleh pemilik Lele.Go!.

Lele.Go! bisa meningkatkan kinerja perusahaan dalam bagian
saluran distribusi agar setiap produk yang dipesan konsumen bisa lebih

cepat sampai dengan tepat waktu. Pendistribusian produk yang mungkin
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bisa dipakai Lele.Go! adalah dengan mengajak individu atau sekelompok
individu yang bisa dijadikan sebagai partner dalam melakukan distribusi
produk. Hal itu seperti membuat sebuah cabang baru di daerah tertentu
dengan mempergunakan sistem franchise agar konsumen yang ingin
membeli produk Lele.Go! tidak perlu menunggu lama dan tidak perlu jauh
— jauh untuk membeli produknya. Selain itu, sistem franchise juga bisa
membuat pihak Lele.Go! mendapatkan profit tambahan dengan ketentuan
yang dibuat sendiri oleh pihak Lele.Go!.

Aspek kemasan juga menjadi hal yang perlu diperhatikan bagi pihak
Lele.Go! karena untuk saat ini setiap kemasan yang dipakai oleh industri
food and beverage menjadi sangat penting untuk dijadikan sebagai ciri khas
(brand image) yang akan membedakan dari para pesaing dan juga akan
memberikan keunggulan tersendiri dari kemasan itu. Kemasan yang dipakai
juga harus memakai bahan yang ramah lingkungan agar bisa mendorong
gerakan Go Green.

Bagi peneliti selanjutnya, peneliti dapat memberikan saran untuk
dapat mengkaji lebih dalam lagi mengenai faktor — faktor yang sudah
dijabarkan dalam penelitian ini. Peneliti selanjutnya juga dapat
memperbanyak dan memperluas cakupan artikel yang telah digunakan
dalam penelitian ini. Metode yang digunakan dalam penelitian ini juga dapat
dipergunakan kembali dengan menggunakan sumber yang berbeda. Peneliti
selanjutnya dapat melakukan penelitian lebih lanjut seputar bisnis ricebox
Lele.Go! ini serta bagaimana cara yang dilakukan Lele.Go! sebagai sebuah
starup business dapat melakukan penjualan yang cukup bersaing dengan

bisnis ricebox yang sudah lebih dulu ada sebelumnya.
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