
71 

 

BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Dalam bab ini penulis akan menuliskan kesimpulan dari hasil penelitian 

sebagai jawaban identifikasi masalah dan saran yang akan ditujukan pada Rumah 

Makan Ayam Cabe Ijo Cabi Bandung dan sekiranya dapat membantu dalam 

bertahan dan menghadapi persaingan yang ada. 

 

6.1 Kesimpulan 

Setelah melakukan penelitian dan analisis yang dilakukan penulis terhadap 

Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi Bandung, penulis dapat memberikan 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi yang digunakan oleh Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi saat ini 

yaitu Best Value Focus dalam melakukan pengembangan perusahaannya. 

Dapat dilihat dari upaya melakukan diferensiasi yang dihadirkan oleh 

rumah makan ini terdiri dari dua bentuk yaitu diferensisasi produk dan 

diferensiasi layanan.Diferensiasi produk yang ditawarkan oleh Rumah 

Makan Ayam Cabe Ijo Cabi yaitu selalu menggunakan ayam yang fresh 

dan sehat serta diolah sendiri, cita rasa yang khas dengan resep turun 

temurun yang tidak dimiliki oleh pesaing lain serta minuman yang 

unik.Sedangkan diferensiasi jasa yang di miliki oleh Rumah Makan Ayam 

Cabe Ijo Cabi adalah pelayanan yang sangat baik, termasuk tempat yang 

ditawarkan akan membuat konsumen merasa nyaman. Setelah 2 tahun 

berdirinya Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi, rumah makan ini sudah 
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mengalami pertumbuhan yang cukup baik dilihat dari pertumbuhan omset 

penjualan, pertumbuhan jumlah tenaga kerja dan data kepuasan konsumen 

yang menunjukan respon positif. Keberhasilan ini  muncul karena pemilik 

dapat mengkolaborasi sumber daya yang ada di dalam perusahaan dengan 

peluang industri rumah makan di Kota Bandung.  

2. Banyak sekali yang dapat dilihat dari faktor internal maupun faktor 

eksternal dari Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi. Faktor-faktor tersebut 

dapat dijabarkan lagi menjadi kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

hambatan bagi Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi. Dilihat dari faktor 

internal, rumah makan ini bisa dikatakan memiliki faktor internal yang 

baik, hal tersebut tergambar dari skor total pada Matriks EFI yang 

menunjukan angka 3,5 yang berarti menunjukkan bahwa posisinya berada 

di posisi yang kuat. Hal tersebut juga dapat dilihat dari kelebihan yang 

dimilikinya salah satu nya yaitu sudah bekerja sama dengan platform 

digital yaitu Go-Food dan Grab-Food. Namun disamping itu, rumah 

makan ini juga masih memiliki kekurangan yaitu laporan keuangan yang 

masih sederhana yang membuat pemilik sulit saat melihat pemasukan dan 

pengeluaran secara terperinci dan juga kekurangan yang harus diperbaiki 

seperti menu yang kurang variatif sehingga konsumen tidak mempunyai 

pilihan menu yang banyak. Pemilik juga perlu waspada dengan faktor 

eksternal yang tidak dapat di hindari yaitu seperti adanya pandemic Covid-

19 yang dapat berpengaruh pada ekonomi global yang memungkinkan 

terjadinya penurunan daya beli masyarakat. Hal tersebut tidak dapat 
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dihindari tetapi dapat diatasi. Adanya beberapa peluang yang dimiliki oleh 

rumah makan ini yaitu memanfaatkan platform media sosial sebagai 

kegiatan pemasaran. 

3. Berdasarkan hasil analisis menggunakan matriks SWOT dan matriks 

Internal Eksternal, strategi yang disarankan untuk Rumah Makan Ayam 

Cabe Ijo Cabi ini adalah strategi intensif yang mencakup strategi penetrasi 

pasar, pengembangan produk , dan pengembangan pasar. Ketiga strategi 

tersebut memiliki kelebihan masing-masing tetapi penulis menilai bahwa 

strategi penetrasi pasar merupakan strategi alternative yang cocok untuk 

diimplementasikan pada rumah makan ini yang bertujuan untuk 

menjangkau konsumen yang belum pernah memakai produk perusahaan 

serta meningkatkan frekuensi konsumsi dari konsumennya, seperti 

melakukan pemasaran melalui influencer atau food blogger, mengikuti 

bazaar makanan atau expo yang sering diadakan di Kota Bandung.Serta 

untuk dimasa yang akan datang dengan kondisi adanya pandemic Covid-

19, Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi juga dapat melakukan franchise 

dengan harga yang terjangkau untuk memperluas pemasaran. 

 

6.2 Saran 

Berdasarkan hasil analisis penulis pada Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi, 

penulis akan memberikan beberapa saran yang cocok dan mungkin dapat menjadi 

bahan pertimbangan bagi rumah makan ini untuk diimplementasikan yaitu: 

1. Untuk mengoptimalkan kekuatan yang sudah dimiliki dalam menggapai 

peluang yaitu strategi penetrasi pasar dengan memanfaatkan peluang yang 
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dimiliki oleh rumah makan seperti memanfaatkan media sosial yaitu 

promosi melalui jasa influencer. Dalam melakukan ini, Rumah Makan 

Ayam Cabe Ijo Cabi perlu mencari dan menyesuaikan influencer mana 

yang cocok diajak bekerja sama. Kerja sama tersebut perlu terkonsep agar 

informasi yang ingin disampaikan oleh rumah makan ini melalui 

influencer dapat tersampaikan dengan jelas. Contohya untuk kriteria 

influencer adalah mereka yang mempunyai kesan positif dari masyarakat 

dan followers mereka, yang memiliki video blog yang berisi konten 

makanan dan minuman. Setelah itu, bekerja sama dan menentukan konten 

apa yang akan mereka berikan kepada masyarakat seperti menunjukan 

kemudahan akses lokasi, akses pesanan, menceritakan suasana di rumah 

makan dan cita rasa makanan yang dijual.Dan rumah makan ini bisa 

mengikuti stand makanan yang banyak diadakan di Kota Bandung untuk 

memperluas pangsa pasar. 

2. Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi ini sudah memiliki banyak kekuatan 

oleh sebab itu hal tersebut perlu dipertahankan. Hal yang perlu dilakukan 

oleh rumah makan ini yaitu memperbanyak menu agar konsumen tidak 

bosan dengan cara mengikuti perkembangan kuliner yang sedang disukai 

oleh masyarakat dengan menggunakan bahan baku yang sudah ada 

sehingga dapat menghemat biaya untuk melakukan pengembangan dan 

penambahan variasi produk mereka.  

3. Rumah Makan Ayam Cabe Ijo Cabi juga dapat mencoba untuk 

menganalisis tempat-tempat yang memiliki potensi pasar yang tinggi 
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untuk membuka cabang di Kota Bandung seperti di daerah Ciumbuleuit 

atau Buah Batu sebagai upaya untuk terus berkembang dan memperluas 

pemasaran tetapi perlu menganalisis pasar terlebih dahulu apakah rumah 

makan ini bisa masuk pasar di daerah tersebut atau tidak.
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1: Pertanyaan Kuesioner 

1. Bagaimana latar belakang munculnya Rumah Makan Ayam Cabe Ijo 

Cabi? 

2. Berapa jumlah yang dimiliki, apa saja jabatan dan kewenangan masing-

masing pada setiap karyawan? 

3. Siapa target dari rumah makan ini? 

4. Produk dan konsep apa yang ditawarkan oleh rumah makan ini? 

5. Apakah rumah makan ini memiliki peralatan modern? 

6. Bagaimana system keuangan rumah makan? 

7. Apakah perusahaan memiliki rancangan strategis dan mungkin melakukan 

evaluasi dengan karyawannya? 

8. Teknologi apa saja yang dimanfaatkan oleh rumah makan? 

9. Bagaimana proses rekruitmen karyawan rumah makan ini? 

10. Apakah pemilik mempunyai skill dalam menunjang rumah makan ini? 

11. Apakah rumah makan anda sering membuat menu baru atau inovasi 

produk? 

12. Apa yang dilakukan oleh rumah makan untuk tumbuh diantara pesaing 

yang lain? 

13. Bagaimana cara pemasaran yang dilakukan oleh rumah makan ini? 

14. Bagaimana cara rumah makan untuk mendapatkan bahan baku dan berapa 

sering rumah makan ini membelinya? 
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15. Apa produk unggulan dari rumah makan ini? 

16. Bagaimana dampak pandemic seperti sekarang terhadap rumah makan 

anda? 




