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BAB IV 

PENUTUP 
 

4.1. Kesimpulan 

Dari penelitian ini terdapat beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Identifikasi yang dilakukan terhadap kebutuhan konsumen menemukan bahwa 

konsumen Lady Salon membutuhkan produk baru berupa perawatan rambut dan jasa 

baru berupa home service. 

2. Produk perawatan rambut yang dibutuhkan oleh konsumen berupa hair cut, hair mask, 

creambath, hair coloring, hair manicure, hair smoothing, hair spa. Jasa home service 

yang dibutuhkan oleh konsumen ialah diberlakukannya protocol kesehatan yang ketat, 

jaminan akan kebersihan serta kerapihan dan waktu pemanggilan yang fleksibel. 

3. Identifikasi yang dilakukan terhadap kebutuhan konsumen menemukan bahwa 

konsumen Lady Salon membutuhkan media social baru berupa Instagram yang 

memiliki tampilan aestetik dan rapi, juga konten yang diharapkan mampu memberikan 

ulasan terbaru dari pelanggan lain serta selalu memberikan update hasil perawatan 

terhadap konsumen 

4. Hasil simulasi atau pengujian prototip tersebut menunjukkan bahwa ketiga prototip 

layak untuk selanjutnya diajukan kepada public dengan syarat dilakukannya perbaikan 

dan penyesuaian seperti yang telah diapaparkan agar pemberian produk dan jasa kepada 

konsumen menjadi lebih berkualitas. 

 

4.2. Rekomendasi 

Rekomendasi bagi peneliti selanjutnya agar melakukan pengembangan bisnis 

berdasar pada kebutuhan dan value yang dimiliki konsumen. Sehingga, diharapkan dengan 

bertambahnya perspektif baru dari peneliti lainnya turut menambah ide pengembangan bisnis 

yang baru maupun solusi isu bisnis yang mampu mengurangi atau bahkan mengatasi 

permasalahan yang dihadapi konsumen maupun para pelaku bisnis. 

Selain itu, penelitian ini dapat menjadi rekomendasi bagi pelaku bisnis serupa untuk 

melakukan metode yang sama maupun menggunakan metode lainnya dalam melakukan 

pengembangan bisnis dan melakukan eksplorasi terhadap inovas-inovasi pengembangan 

produk, jasa, maupun pemasaran. Kerangka konseptual pada penelitian ini merupakan model 
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yang dianggap telah sesuai untuk mengidentifikasi permaslahan dan kebutuhan konsumen 

saat ini.  

 

4.3. Rencana Implementasi 

Rencana implementasi Lady Salon dapat dimulai dari tahun ini, namun dikarenakan 

keterbatasan sumber daya manusia maupun sumber daya lainnya maka diperkirakan proses 

implementasi ini membutuhkan waktu cukup lama untuk mengintegrasikan keseluruhan 

aspek bisnis yang telah teridentifikasi. 

 
Table 4.1. Rencana Implementasi 

Tahun 2022 2023 
Bulan Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul Agus Sept Okt Nov Des  

Pengembangan Produk Perawatan Rambut 
Peningkatan 
Kualitas Produk 

             

Evaluasi              

Penyajian pada 
Publik 

             

Perbaikan Sistem Home Service 
Pengujian tahap 2              

Evaluasi              

Proses persiapan 
menuju penyajian 
pada publik 

             

Penyajian pada 
Publik 

             

Pengembangan Sistem Pemasaran Media Sosial 
Pembuatan Pilar 
Konten Instagram  

             

Pembuatan 
Facebook 

             

Pembuatan Tik Tok              

Penigkatan 
Kualitas Media 
Pemasaran 

             

 

Pengembangan produk perawatan rambut dimulai bulan Februari 2022, yang 

dilanjutkan evaluasi kemudian mulai ditawarkan kepada public. Selanjutnya akan dilakukan 

peningkatan kualitas terhadap home service dengan melakukan pengujian ulang pada prototip 

kepada target konsumen yang lebih banyak serta beragam unutk mengumpulkan data yang 
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lebih akurat. Sedangkan untuk pengembangan media social dimulai dari pembuatan pilar 

konten Instagram yang berbarengan dengan pembuatan platform lainnya yaitu Facebook dan 

TikTok setelah itu dilakukan peningkatan kualitas media social sepanjang tahun 2022.  
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