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BAB 4 

KESIMPULAN, REKOMENDASI DAN IMPLIKASI 

 Pada bagian ini, penulis akan menguraikan hasil dari penelitian mengenai 

“Evaluasi Implementasi Strategi Pusat di Gildak Malang” serta saran yang penulis 

berikan bagi Gildak pusat serta Gildak Malang sebagai masukan untuk strategi 

yang akan diterapkan di masa yang akan datang. 

4.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian penulis mengenai “Evaluasi Implementasi 

Strategi Pusat di Gildak Malang”, penulis menyimpulkan beberapa hal di 

bawah ini untuk menjawab identifikasi masalah yang telah ditentukan pada 

penelitian ini. 

1. Strategi yang selama ini telah digunakan Gildak adalah “Best Cost 

Provider” yang didasari oleh kemampuan perusahaan dalam memberikan 

value untuk konsumennya baik dari sisi produk atau pelayanannya yang 

dengan konsisten memberikan kualitas terbaik serta fasilitas yang mampu 

mendukung aktivitas konsumen ketika berkunjung. Sehingga hal ini dapat 

menjadi keunggulan kompetitif bagi Gildak untuk bertahan dalam 

tingginya persaingan industri kuliner. Kemampuan Gildak untuk menarik 

konsumen dengan marketing support yang baik juga membuat Gildak 

mampu mendapatkan konsumen baru dan brand awareness yang tinggi 

meskipun terbilang baru di dalam industri. 
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2. Berdasarkan analisis efektivitas penulis yang dilihat berdasarkan volume 

penjualan dan pengunjung yang cukup stabil bahkan di masa pandemic 

saat ini, strategi “Best Cost Provider” sudah tepat untuk diterapkan dalam 

perusahaan. Feedback yang diberikan oleh pengunjung juga didominasi 

oleh feedback yang positif dan menunjukkan bahwa Gildak Malang 

mampu membuat konsumen puas akan produk dan pelayanan yang telah 

diberikan selama ini. 

3. Berdasarkan analisis S.W.O.T yang penulis lakukan, penulis mampu 

memaparkan keunggulan, kelemahan, peluang, serta ancaman yang dapat 

mempengaruhi aktivitas bisnis perusahaan. Berdasarkan hasil analisis 

tersebut, rancangan strategi bagi perusahaan di masa yang akan datang 

adalah tetap menggunakan strategi “Best Cost Provider” diiringi dengan 

dilakukannya beberapa pengembangan baik dari segi produk maupun 

pelayanan yang diberikan bagi konsumen. Strategi “Best Cost Provider” 

ini dapat menjadi efektif dan dikatakan berhasil ketika perusahaan mampu 

memperbaiki kekurangan yang selama ini banyak dikeluhkan oleh 

konsumen seperti dalam hal diferensiasi produk dan manajemen waktu 

pelayanan yang masih kurang baik. 

4.2. Rekomendasi 

Berikut ini merupakan rekomendasi yang penulis akan berikan kepada 

Gildak baik untuk Gildak pusat maupun Gildak Malang sebagai objek dari 

penelitian ini. 
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1. Gildak Pusat 

a. Mempertahankan strategi Best Cost Provider di masa yang akan 

datang karena dinilai efektif dalam menciptakan nilai keunggulan bagi 

perusahaan. 

a. Meningkatkan diferensiasi produk Gildak khususnya untuk produk 

minuman dengan tujuan meningkatkan penjualan bagi outlet yang 

tidak memiliki franchise dari Street Boba. 

b. Memberikan alernatif pemasok untuk meminimalisir terjadinya 

kegagalan pemasok utama dalam memenuhi kebutuhan setiap outlet 

Gildak. Alternatif pemasok ini juga akan lebih baik jika berada di kota 

yang sama dengan outlet Gildak di masing-masing kota. 

c. Mengikuti acara-acara kuliner seperti bazaar untuk melakukan 

promosi dan memperkenalkan Gildak kepada masyarakat yang lebih 

luas karena selama ini Gildak hanya memanfaatkan digital marketing 

untuk melakukan promosi dan memasarkan produknya. 

2. Gildak Malang 

a. Melakukan evaluasi terhadap manajemen waktu pelayanan produk. 

Manajemen waktu pelayanan yang masih kurang baik ini dapat 

dilakukan dengan menambah jumlah karyawan yang bekerja dalam 

setiap shift. 
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b. Membagi kasir menjadi dua bagian yaitu kasir untuk pembelian secara 

online seperti Grab Food, Gojek, dan Shopee Food dan kasir untuk self 

pick up sehingga dapat membuat pelayanan lebih efisien. 

4.3. Implikasi 

Rancangan strategi yang akan penulis berikan untuk Gildak adalah 

mempertahankan penerapan strategi “Best Cost Provider” di masa yang akan 

datang. Melihat bahwa strategi yang sudah digunakan mendapatkan respon 

yang cukup positif dari konsumen, Gildak akan mampu mempertahankan 

value yang dimilikinya dengan melakukan beberapa perbaikan pada aktivitas 

bisnisnya.  

1. Gildak Pusat 

a. Strategi Best Cost Provider merupakan strategi yang memberikan 

fokus pada ketiga hal penting dalam sebuah perusahaan yaitu produk, 

pelayanan, dan fasilitas. Sehingga dengan mempertahankan strategi ini 

diikuti dengan marketing support yang tetap baik, di masa yang akan 

datang strategi ini masih dapat efektif digunakan. Gildak juga tidak 

perlu banyak melakukan perubahan dalam produk, sistem pelayanan 

maupun fasilitas yang ditawarkannya. 

b. Selama ini Gildak meminimalisir produk minuman yang dimilikinya 

selain karna Gildak berfokus untuk menjual makanan, alasan lainnya 

adalah untuk meningkatkan penjualan untuk outlet yang juga memiliki 

franchise Street Boba secara bersamaan. Oleh karena itu diferensiasi 

produk minuman dapat menjadi peluang baru bagi Gildak untuk 
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menambah keunggulan kompetitif serta memberikan konsumen lebih 

banyak pilihan produk terutama untuk outlet yang tidak bergabung 

dengan Street Boba. 

c. Saat ini pemasok bahan dasar untuk setiap outlet Gildak hanya berasal 

dari warehouse pusat yang terletak di Jakarta. Selain warehouse 

tersebut, Gildak tidak mengizinkan outlet untuk memasok bahan dasar 

dari pemasok lain. Hal ini dapat menjadi keuntungan bagi pemiliki 

franchise karena tidak perlu lagi mencari pemasok ketika baru 

membuka outlet, tetapi terkadang untuk outlet yang berlokasi di luar 

Jakarta dapat mengalami penerimaan bahan yang sudah tidak terlalu 

fresh sedangkan supply barang dilakukan minimal satu minggu sekali. 

Penggantian bahan yang tidak layak membutuhkan waktu yang tidak 

singkat sehingga menjadi tidak efisien. Sehingga penulis menyarankan 

Gildak memberikan keleluasaan bagi setiap outlet untuk memiliki 

alternatif pemasok yang berada di satu kota yang sama untuk menutupi 

baik ketika kekurangan bahan dasar atau ketika outlet menerima bahan 

yang sudah tidak segar. 

d. Strategi promosi dan pemasaran yang selama ini dilakukan oleh Gildak 

hanya mengandalkan platform digital sebagai medianya. Sedangkan, 

jika melihat masyarakat secara lebih luas, masih ada individu yang 

mungkin tidak aktif di media sosial seperti Instagram atau TikTok. 

Oleh karena itu Gildak dapat mulai melakukan pemasaran produknya 

secara langsung dengan mengikuti kegiatan bazaar di tempat umum 
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seperti pusat perbelanjaan sehingga dapat menjangkau non konsumen 

yang belum mengetahui brand Gildak sebelumnya. Dengan bazaar, 

konsumen juga dapat melihat produk secara langsung dibandingkan 

hanya melihat produk lewat media sosial yang biasanya produk 

ditampilkan semenarik mungkin dan hanya sebagai “trik” untuk 

memanjakan mata yang melihatnya.  

2. Gildak Malang 

a. Manajemen waktu dalam penyajian produk adalah feedback yang 

paling banyak diberikan oleh konsumen. Hal tersebut dikarenakan 

jumlah pengunjung yang banyak tidak diiringi dengan penyajian yang 

cepat dan jumlah staff kitchen yang memadai. Selama pandemi, staff 

kitchen yang dipekerjakan hanya 4 staff dalam satu shift. Oleh karena 

itu untuk memaksimalkan pelayanan dan penyajian produk bagi 

konsumen, Gildak Malang perlu melakukan evaluasi terhadap hal 

tersebut. Untuk mengatasi keluhan ini Gildak Malang dapat menambah 

jumlah 1-2 staff kitchen yang bekerja dalam satu shift dengan 

pertimbangan luas kitchen yang berukuran 30 m². Sehingga dengan 

total 6 staff dapur akan membuat kegiatan dine in maupun online 

delivery lebih terkendali. 

b. Efisiensi dalam menerima pesanan konsumen dapat dilakukan dengan 

membedakan kasir pembelian secara online melalui aplikasi Go-jek, 

Grab, dan Shopee Food dengan pelayanan dine in. Hal itu dikarenakan 

pesanan melalui aplikasi yang melonjak di waktu tertentu seperti 



119 
 

 
 

waktu makan siang dapat membuat konsumen yang melakukan dine in 

harus menunggu lebih lama. Sehingga dengan pembagian kasir 

maupun staff kitchen untuk pelayanan online delivery dan dine in dapat 

membuat waktu penyajian lebih efisien. (Sugiarto, 2016) 
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