BAB 4

KESIMPULAN AKHIR DAN REKOMENDASI

4.1 Kesimpulan

1. Berdasarkan value chain yang dimiliki, kondisi lingkungan internal
Teman Lama Bahureksa menunjukkan enam (6) kekuatan, yaitu makanan yang
disajikan homemade, biji kopi yang dipakai berkualitas dan terjamin, fasih
menggunakan internet dan media sosial untuk pemasaran dan penjualan,
ketanggapan karyawan dalam menangani keluhan pelanggan, fasilitas memadai
(mushola, tempat parkir luas), dan Kkedisiplinan store attendant dalam
melakukan stock opname. Di samping kekuatan yang dimiliki, kondisi
lingkungan internal Teman Lama Bahureksa juga menunjukkan tiga (3)
kelemahan, yaitu kurang stabilnya WiFi, kurang jelasnya papan nama/logo
dalam jarak kurang lebih tiga (3) meter, dan infomasi di media sosial kurang

informatif.

2. Berdasarkan STEPPLE dan Porter’s Five Forces, kondisi lingkungan
eksternal Teman Lama Bahureksa menunjukkan sepuluh (10) peluang, yaitu
tren masyarakat (anak muda) pergi ke kedai kopi, perkembangan aplikasi kasir,
banyaknya aplikasi layanan pesan antar, banyaknya media sosial yang
digunakan oleh masyarakat, perkembangan aplikasi pembayaran, peningkatan

laju pertumbuhan ekonomi Kota Bandung, tingginya taraf hidup masyarakat
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Kota Bandung, tingginya kebutuhan masyarakat Kota Bandung akan makanan
per bulan, lemahnya ancaman pendatang baru untuk diferensiasi produk
makanan, dan rendahnya ancaman produk pengganti terkait makanan. Di
samping adanya peluang-peluang tersebut, Teman Lama Bahureksa juga
menghadapi tujuh (7) ancaman, yaitu terbatasnya mobilitas dikarenakan
penerapan PSBB, naiknya harga bahan baku karena perang antar negara,
kuatnya ancaman pendatang baru untuk diferensiasi minuman kopi dan non-
kopi, kuatnya ancaman pendatang baru terkait akses terhadap saluran distribusi
produk, kuatnya daya tawar pemasok, kuatnya daya tawar pembeli, dan

kuatnya persaingan dengan kompetitor sejenis.

3. Berdasarkan Competitive Profile Matrix, Teman Lama Bahureksa
dibandingkan dengan pesaingnya mendapatkan total skor terendah. Rendahnya
skor tersebut dikarenakan Teman Lama Bahureksa masih kurang dalam faktor
lokasi (Papan nama atau logo kurang terlihat jelas dalam jarak +/- 3 meter) dan
loyalitas pelanggan (Kurangnya pelanggan yang mau melakukan repeat order

dan merekomendasikan Teman Lama Bahureksa pada orang lain).

4. Rancangan strategi perusahaan yang sebaiknya digunakan oleh Teman
Lama Bahureksa berdasarkan hasil analisis adalah “Mempertahankan dan
meningkatkan kualitas dan nilai produk dan layanan”. Untuk menerapkannya,
Teman Lama Bahureksa dapat melakukan lima (5) hal, yaitu mempertahankan

nilai produk dengan menawarkan produk makanan homemade dan minuman
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dengan rasa yang enak dan mutu atau kualitas yang konsisten,
mempertahankan pelayanan (pelayanan karyawan) yang memuaskan
pelanggan, seperti menangani keluhan pelanggan dengan tindakan korektif
yang tanggap dan cepat, memberikan pelayanan yang menerapkan 5S dan
cepat-tanggap, mempertahankan pelayanan (fasilitas) merawat dan menjaga
kebersihan fasilitas kedai kopi agar nyaman digunakan pelanggan,
meningkatkan nilai produk dengan memberikan merchandise gratis (misalnya:
tote bag atau t-shirt berlogo Teman Lama) untuk pembelian produk dengan
jumlah tertentu pada suatu rentang waktu, dan meningkatkan pelayanan
(fasilitas) dengan meningkatkan kualitas WiFi untuk mendukung aktivitas

pelanggan yang berkaitan dengan penggunaan internet dan media sosial.

4.2. Rekomendasi
1. Memberikan sanksi berupa denda pada store attendant jika melakukan
kesalahan dalam menyiapkan makanan dan/atau minuman.
2. Meningkatkan kualitas WiFi dengan berlangganan pada provider WiFi yang
menawarkan kecepatan tinggi dengan harga terjangkau, seperti provider CBN
yang menawarkan WiFi dengan kecepatan internet 20 Mbps untuk harga
mulai dari Rp299.000,- per bulan.
3. Memberikan merchandise berupa tote bag atau t-shirt dengan syarat
pembelian dua (2) Es Kopi Teman Lama.
4. Memberikan merchandise selain tote bag atau t-shirt, seperti tumbler

dengan edisi khusus, seperti edisi Hari Raya Idul Fitri dan Hari Rata Natal.
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