BAB 4
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini, penulis akan menguraikan hasil dari penelitian Strateg
bersaing PIPINOS mengenai kesimpulan yang didapatkan dan kemudian
dijabarkan kedalam saran. Kesimpulan yang didapatkan, diharapkan dapat berguna
bagi PIPINOS dalam mengatasi permasalahan yang ada dan penerapan strategi

bersaing perusahaan untuk dimasa yang akan datang.

4.1 Kesimpulan

1. Strategi yang dijalankan PIPINOS selama ini yaitu strategi Fokus Nilai
Terbaik (Best Value Focused). Perusahaan menawarkan produk pada
kelompok kecil konsumen dengan harga terbaik di pasar. Dimana PIPINOS
sudah dapat memfokuskan target pasar yang dituju didukung dengan
memberikan kualitas produk terbaik dan pelayanan yang terbaik. Serta
PIPINOS menjalankan strategi SO dengan melakukan inovasi produk dari
waktu ke waktu dengan memanfaatkan kekuatan internal yang dimiliki.

2. Strategi Fokus Nilai Terbaik (Best Value Focused) yang digunakan
PIPINOS selama ini belum cukup efektif. Hal ini dapat dinilai dari analisis
Balance scorecard pada PIPINOS, dan hasilnya rata-rata sasaran strategi
yang dituju belum tercapai secara maksimal. Meskipun penjualan
meningkat tahun 2020-2021, tetapi belum bisa memenuhi target yang

diinginkan. Melihat dari kelemahan yang ada variasi produk yang
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ditawarkan PIPINOS mudah ditiru atau resep yang ada mudah didapatkan.
Artinya perusahaan belum memiliki strategi keunggulan sendiri pada
produk yang ditawarkan. Sehingga PIPINOS harus mampu bersaing dan
antisipasi dengan pendatang baru karena produk yang ditawarkan mudah
ditiru.

. Rancangan strategi yang dapat diterapkan PIPINOS untuk masa yang akan
datang yaitu Strategi Diferensiasi Fokus (Focused Differentiation Strategy).
Dimana PIPINOS dapat berkonsentrasi pada segmen pasar tertentu yang
sempit dan berbeda dengan kompetitor lainnya. perusahaan dapat
menawarkan produk dan layanan unggulan dalam menarik kebutuhan unik
dari konsumen yang sempit. Strategi ini cocok bagi PIPINOS karena target
pasar yang dituju PIPINOS untuk kalangan menengah keatas wanita umur
25-35 tahun yang paham akan produk ditawarkan dengan harga yang
sebanding. Disisi lain strategi ini dapat digunakan PIPINOS dalam produk
yang akan ditawarkan. Dilihat dari produk yang ditawarkan PIPINOS tidak
memiliki produk unggulan yang menjadi pembeda dengan kompetitor
lainnya. Dalam mendukung penerapan strategi ini, PIPINOS memerlukan
ahli pada bidangnya (bakery) dan ahli pada research and development.

Sehingga target yang dituju PIPINOS dapat tercapai.
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4.2 Saran

1. PIPINOS memerlukan divisi research and development. Dimana bertugas
untuk mengembangkan usaha yang ada, melakukan pengembangan produk
baru atau bentuk pemasaran apa yang dapat mendukung kegiatan
operasional perusahaan.

2. Memerlukan ahli pada bidangnya (bakery). Dengan adanya ahli pada bidang
yang bersangkutan (bakery), diharapkan ilmu dan skill yang dimiliki dapat
membantu pengembangan usaha PIPINOS. Serta sumber daya manusia
lainnya bisa mendapatkan pengetahuan dan skill yang lebih juga. Sehingga
operasional perusahaan dapat berjalan secara optimal.

3. Membuat suatu inovasi produk yang menjadi ciri khas atau keunikan
PIPINOS. Dengan adanya diferensiasi fokus pada produk yang menjadi
brand image PIPINOS diharapkan menjadi suatu pembeda dibanding
dengan kompetitor lain.

4. Memiliki dapur utama. Dalam mendukung produksi yang ada, yang
seharusnya PIPINOS dapat produksi lebih, PIPINOS memerlukan area
produksi yang lebih luas. Sehingga produksi bisa lebih banyak dan mampu
menampung SDM lebih banyak lagi.

5. Melakukan B to B, dengan adanya kerjasama dengan perusahaan lain dalam
memenuhi kebutuhannya, dapat meningkatkan produksi perusahaan. Serta
relasi yang terbangun juga dapat mendukung perusahaan untuk mencapai

target kedepannya.

107



6. Mengoptimalkan strategi pemasaran seperti penggunaan iklan, food
blogger, influencer dan pemasaran lainnya pada platform yang ada dalam
mendukung keberlangsungan perusahaan.

7. Kolaborasi dengan pebisnis lokal lain. Sehingga dapat lebih dikenal

masyarakat lain dan meningkatkan cakupan pangsa pasar lebih luas.

4.3 Implikasi

1. Ketika PIPINOS memiliki pekerja Research and development, perusahaan
dapat mengembangkan produknya lebih optimal. Adanya penelitian,
pemantauan, evaluasi dan laporan dapat menjadi suatu masukan bagi
perusahaan dalam pengembangan dan disempurnakan dalam bisnis.
Sehingga perusahaan dapat fokus berorientasi pada masa yang akan datang
dan jangka panjang.

2. Adanya ahli pada bidangnya (bakery) dapat membantu perusahaan dalam
proses operational berlangsung. Skill dan pengetahuan yang dimiliki ahli
bidang bakery dapat meningkatkan cita rasa, teknik, pengembangn produk.
Dengan adanya ahli bidang bakery, baik karyawan atau owner mendapatkan
keuntungan dalam pengembangan skill dan pengetahuan yang didapatkan.
Hal ini dapat membantu perusahaan untuk lebih efektif dan efisien pada
kegiatan proses produksi berlangsung.

3. Keunggulan dan ciri khas yang menjadi pembeda dibanding kompetitor lain
pada produk yang ditawarkan, perusahaan akan memiliki suatu nilai tambah

pada bisnis yang dijalankan. Dimana produk yang ditawarkan belum
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dimiliki pesaing lain dan dapat memenuhi kebutuhan pada segmen pasar
tertentu.

. Ketika PIPINOS memiliki dapur utama yang lebih luas, perusahaan dapat
beroperasional lebih efektif. Dimana perusahaan memiliki alat produksi
lebih memadai, area produksi yang lebih nyaman dan dapat produksi lebih
banyak. Mengingat pada keterbatasan lokasi saat ini (JI. Ranggamalela No
8) jumlah produksi yang seharusnya bisa lebih, tetapi jadi terbatasi karena
keterbatasan area serta alat produksi yang tidak memadai.

. Business to business (B2B) dapat membantu perusahaan dalam bentuk
relasi dan produksi yang dihasilkan. Hal ini juga menguntungkan bagi
perusahaan, karena ketika pihak lain mencari produk tertentu dan
perusahaan menyediakan dapat menjadi suatu tawaran keuntungan.
Sehingga perusahaan dapat meningkatkan produksi dan memiliki relasi
dalam bisnis yang dijalankan.

. Bentuk pemasaran yang dilakukan dengan cara lebih luas dan pemasangan
iklan dapat membantu perusahaan dalam mendapatkan target pasar lebih
luas. Konten pemasaran yang menarik dapat membantu perusahaan dikenal
konsumen secara tidak langsung.

. Kolaborasi dengan brand lokal, perusahaan dapat membuat suatu kolaborasi
produk atau desain yang menarik. Dengan produk atau desain yang
ditawarkan belum ada di pasar, dapat membantu perusahaan lebih dikenal

atau memiliki keunikan dari kolaborasi desain yang dilakukan.
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