4.1

BAB 4

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, IMPLIKASI

Kesimpulan

Analisis SWOT dan PEST dilakukan dalam upaya untuk menjawab

identifikasi masalah pertama dengan mengetahui keunggulan dan kelemahan yang

dimiliki Whiz Packaging. Dapat diketahui keunggulan dan kelemahan yang utama

dari Whiz Packaging adalah:

1. Keunggulan utama yang dapat menjadi nilai unggulan perusahaan:

a.

b.

Menyediakan jasa printing kemasan

Memiliki penilaian toko dan reputasi yang baik oleh konsumen

Produk yang dijual merupakan produk komoditas

Menyediakan produk kemasan yang saat pandemi ini meningkat

konsumsinya

2. Kelemahan utama yang harus diperhatikan:

a.

b.

Belum menggunakan Social Media dalam kegiatan promosinya

Desain promosi yang ditampilkan kepada konsumennya kurang baik karena
tidak dibuat oleh seorang yang ahli atau berpengalaman

Banyak pengusaha online lainnya yang memiliki produk yang serupa namun

dengan harga yang lebih murah

Sesuai dengan survei platform yang sudah dilakukan, dapat diketahui bahwa

platform dari media sosial yang paling banyak digunakan sesuai dengan jawaban

seluruh responden adalah Instagram dan Facebook, dan untuk platform E-

marketplace yang paling banyak digunakan adalah Tokopedia dan Shopee.
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Matrix SWOT dilakukan dalam upaya menjawab identifikasi masalah
ketiga dengan membantu Whiz Packaging untuk mengetahui potensi dan ancaman
yang harus diatasi. Dengan melihat aspek-aspek yang terjadi pada kondisi saat ini,
Matrix SWOT membantu mempertimbangkan ide mana yang bisa direalisasikan
dan mana yang harus diperhatikan untuk menjaga keberlangsungan perusahaan.
Dengan hal ini, terbentuk konsep dan ide yang terbentuk untuk membentuk strategi

promosi yang sesuai dengan kemampuan Whiz Packaging:

1. Membuat Web Store untuk membedakan perusahaan dengan pesaing lain

2. Membuat program membership untuk pelanggannya dalam upaya mencegah
mencari penjual lain

3. Menyewa jasa khusus desain konten promosi untuk menarik perhatian
konsumen

4. Melakukan promosi ke platform lain yang baru untuk mendapatkan konsumen
baru dan memperluas jaringan konsumen

5. Meminta bantuan dari pihak lain untuk menawarkan produk dengan melakukan
titip jual kepada konsumen atau penjual lain agar informasi produk dapat

tersalur lebih cepat.

4.2  Rekomendasi
Berikut beberapa rekomendasi yang dibuat untuk Whiz Packaging terkait

dengan penerapan strategi promosi yaitu:

1. Memunculkan keunikan dan keuntungan kepada konsumen dalam melakukan

transaksi dengan Whiz Packaging.

Whiz Packaging perlu melakukan persuasi kepada konsumennya dengan

menunjukkan keunikan dan keuntungan dari produk dan layanannya. Dengan
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menunjukkan bahwa Whiz Packaging mampu menyediakan jasa printing, memiliki
kepercayaan yang baik dengan konsumennya, memberikan kesempatan bagi
konsumen untuk menawar harga, program membership, dan keuntungan lainnya
dapat menarik perhatian konsumen untuk mencoba ataupun melakukan transaksi

kembali dengan Whiz Packaging.

2. Menggunakan Social Media untuk mencari konsumen baru

Dalam upaya meningkatkan penjualan dan jumlah konsumen Whiz
Packaging perlu melakukan pencarian konsumen baru. Tidak hanya lewat E-
marketplace, Whiz Packaging dapat menggunakan Social Media untuk mencari
calon pembeli dan juga dapat digunakan untuk menghubungkan pengguna Social
Media dengan toko onlinenya. Hal ini berguna agar Whiz Packaging lebih mudah
dicari dan diakses oleh konsumennya dari berbagai platform.
3. Mengelompokkan konsumen

Dengan mengidentifikasi kelompok konsumen, Whiz Packaging lebih
mudah untuk mengetahui penawaran mana yang seharusnya dituju kepada
konsumen secara tepat sehingga kegiatan promosi yang dilakukan lebih optimal.
Hal ini untuk melihat kelompok konsumen mana yang paling berpotensi untuk
membeli produk yang ditawarkan sehingga penawaranproduk tidak salah sasaran.
4. Mengoptimalkan kata kunci untuk pengiklanan.

Direkomendasikan untuk menggunakan Google Trends sewaktu sebelum
Whiz Packaging melakukan pengiklanan kata kunci di platform manapun. Aplikasi
tersebut dapat membantu Whiz Packaging untuk memilih kata kunci yang paling
optimal untuk dicari konsumen. Hal ini untuk meningkatkan probabilitas konsumen
untuk melihat produk Whiz Packaging terlebih dahulu sewaktu mereka sedang

menelusuri internet atau platform lainnya.
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4.3 Implikasi
1. Whiz Packaging perlu melakukan perluasan jaringan dalam kegiatan
promosinya.

Meningkatkan jumlah konsumen adalah tujuan utama dari strategi promosi
yang dibentuk sehingga Whiz Packaging memerlukan jaringan promosi yang
banyak sehingga lebih mudah untuk meraih pasar-pasar dan konsumen baru secara
online.

2. Memperhatikan kebiasaan dan indikasi berbelanja konsumen.

Dengan melihat kebiasaan belanja konsumen Whiz Packaging dapat lebih
mudah melihat target konsumennya sesuai segmentasinya atau kelompok
konsumennya. Hal ini untuk memprioritaskan konsumen mana yang menjadi
kelompok utama yang menunjuang keberlangsungan perusahaan. Dengan
melakukan pencatatan database konsumen, Whiz Packaging dapat mengetahui
kapan, dimana, dan siapa yang menjadi target promosi yang sedang diincar.

3. Menjaga hubungan baik dengan konsumen dan pelanggan.

Memberikan pesan dan penawaran produk secara berkala termasuk dalam
menjaga hubungan dengan pelanggan. Hal ini berfungsi untuk memberikan
perhatian pada pelanggan sehingga mereka mau melakukan transaksi kemabli
dengan Whiz Packaging. Salah satu contohnya adalah memberikan penawaran
khusus atau memberitakan promo kepada pelanggan-pelanggan yang pernah
bertransaksi dengan Whiz Packaging.

4. Desain promosi produk harus diperhatikan.

Desain promosi sangat penting diperhatikan karena akan berdampak pada

persepsi konsumen terhadap perusahaan dan produk yang ditawarkan yang

berujung pada ketertarikan dan pandangan konsumen untuk memilih bertransaksi
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dengan Whiz Packaging atau tidak. Oleh karena itu, desain promosi sebaiknya
dibuat dengan benar agar layak dipertunjukkan kepada konsumen.
5. Memakai pihak lain untuk mempromosikan produk (endorsement)

Selain melakukan promosi seorang diri, Whiz Packaging dapat meminta
bantuan pihak lain seperti influencer atau jasa media untuk membantunya sehingga
informasi produknya dapat tersebar lebih cepat dan luas lagi. Pihak lain akan
membantu mempromosikan produk agar lebih cepat diketahui orang-orang yang

sedang mengakses internet.
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