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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis terhadap Menu 

HM10, diperoleh kesimpulan sebagai berikut:  

• Menu HM10 adalah salah satu usaha yang berdiri pada saat 

pandemi dan masih dalam tahap pengembangan. Saat ini Menu 

HM belum menerapkan strategi yang sesuai untuk bersaing dengan 

kondisinya saat ini. Aset yang dimiliki menjadi kekuatan serta 

memunculkan peluang untuk bertahan dan bersaing dalam industri 

makanan dan minuman. Target pasar yang dituju adalah 

lingkungan keluarga, teman, komunitas serta lingkungan sekitar 

lokasi Hegarmanah. Sejauh ini Menu HM10 melakukan promosi 

melalui word of mouth dan Instagram sebagai media sosial yang 

digunakan.  

• Hasil Analisa dengan Porter’s Five Forces menunjukan bahwa 

a. Peluang bagi pendatang baru untuk masuk ke dalam pasar dan 

akan menambah pesaing Menu HM10 cukup tinggi 

b. Ancaman produk pengganti cukup rendah karena menu 

makanan rumahan cukup jarang ditawarkan tempat makan lain 

dengan harga yang lebih rendah dari pesaing Menu HM10.  
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c. Tawar-menawar pembeli yang cukup kuat dikarenakan salah 

satu pesaing menawarkan produk yang kurang lebih sama 

dengan Menu HM10 namun lebih banyak variasnya berada di 

daerah yang sama, sehingga konsumen memiliki pilihan lain 

lebih dalam memilih tempat makan. 

d. Tawar-menawar pemasok termasuk tinggi karena untuk menu-

menu tertentu Menu HM10 sangat mengandalkan bahan baku 

dari pemasok tertentu.  

e. Menu HM10 bisa dikatakan berada di industri dengan 

persaingan yang cukup ketat. Jika dilihat dari sisi tata letak, 

produk atau jasa yang ditawarkan, Menu HM10 cukup unggul 

di bagian layanan yang ditawarkan yaitu bisa disewakan untuk 

acara dan area yang luas. Namun untuk variasi menu dan tata 

letak (jumlah area untuk makan dan jumlah meja dan cursi), 

pesaing menawarkan yang lebih bervariasi.  

• Hasil Analisa PESTEL menunjukan bahwa tidak semua faktor 

berpengaruh besar terhadap Menu HM10, faktor politik sangat 

mempengaruhi pelayanan Menu HM10, faktor ekonomi sangat 

mempengaruhi penetapan harga Menu HM10, faktor sosial cukup 

dapat mempengaruhi tingkat penjualan Menu HM10, faktor 

teknologi sangat membantu Menu HM10 dalam hal pemasaran dan 
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pelayanannya, dan faktor lingkungan sangat mempengaruhi Menu 

HM10 karena tata letak meja dan kursi Menu HM10.  

• Berdasarkan hasil Analisa SWOT dan Analisa Matriks IE (internal 

eksternal), Menu HM10 berada pada kuadran IV yang berarti 

dalam posisi tumbuh dan berkembang. Strategi yang dapat 

digunakan pada kuadran ini adalah strategi intensif (penetrasi pasar, 

pengembang pasar, dan pengembangan produk) atau integratif 

(integrasi ke belakang, integrasi ke depan, dan integrasi horizontal). 

Hasil analisa menggunakan Resource Based View, dapat 

disimpulkan bahwa sumber daya internal Menu HM10 sudah 

cukup baik namun belum cukup memadai untuk mencapai 

keunggulan bersaing. Aset fisik berupa lahan yang sangat luas 

membuka peluang untuk meningkatkan pelayanan terutama bagi 

pengunjung yang membawa keluarga atau ingin menyewa tempat 

untuk acara-acara seperti pengajian, reuni, pernikahan dan lain-lain. 

Peralatan dan tempat penyimpanan yang terjamin kualitasnya 

karena semua berasal dari aset pribadi keluarga, lokasi yang bisa 

dikatakan cukup sepi sehingga mendukung suasana tenang. 

Didukung dengan reputasi yang baik di kalangan warga sekitar dan 

pengunjung yang sudah berlangganan.  

• Posisi bersaing Menu HM10 saat ini adalah pengikut pasar (market 

follower), karena saat ini produk maupun jasa yang ditawarkan 

Menu HM10 cukup berbeda namun belum cukup untuk mengambil 
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target pasar yang berbeda dari pesaing, sehingga masih cukup 

mengikuti pemimpin pasar.  

 

4.2 Saran 

Dari hasil pembahasan, penulis merekomendasikan beberapa 

strategi dan saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi Menu HM10:  

• Strategi yang diusulkan untuk Menu HM10 adalah strategi intensif 

penetrasi pasar, pengembangan produk dan pengembangan pasar. 

Penetrasi pasar bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasar untuk 

produk atau jasa yang ada di pasar melalui usaha pemasaran yang 

lebih besar. Strategi pengembangan produk mencari kenaikan 

penjualan dengan meningkatkan atau memodifikasi produk atau jasa 

yang sudah ada. Dengan mengembangkan produknya, Menu HM10 

dapat meningkatkan loyalitas pelanggan yang lama dan menarik 

pelanggan yang baru. Kedua strategi ini dapat mendukung Menu 

HM10 untuk tumbuh dan berkembang.  

• Menu HM10 perlu melakukan penetrasi pasar, sehingga penulis 

menyarankan untuk menetapkan strategi intensif penetrasi pasar. 

Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasar untuk 

produk atau jasa yang ada di pasar melalui usaha pemasaran yang 

lebih besar. Menu HM10 dapat meningkatkan promosinya melalui 

media sosial untuk menaikan brand awareness, mengembangkan 
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atau memperbaiki produknya dan bekerja sama dengan pemilik 

usaha lain. Menu HM10 dapat mengadakan promo seperti post and 

discount, yaitu jenis promo yang mengharuskan pengunjung untuk 

memposting foto produk atau tempat serta tag akun Instagram Menu 

HM10 agar mendapat potongan harga. Penawaran menarik seperti 

ini dapat meningkatkan tingkat penjualan serta awareness pengguna 

media sosial terhadap Menu HM10. 

• Menu HM10 perlu melakukan inovasi untuk membedakan produk 

dan jasanya, menambah keunggulan serta keunikan yang berbeda 

dari pesaing. Strategi diferensiasi dapat menawarkan sesuatu yang 

berbeda, meningkatkan loyalitas konsumen sekaligus menarik 

konsumen baru. Salah satu konsep yang disarankan penulis adalah 

konsep Pujasera agar variasi produk dan layanan yang ditawarkan 

lebih banyak. Menu HM10 dapat menyediakan area makan indoor 

dan memasang paving block pada bagian rumput agar pengunjung 

tidak terganggu dengan tanah yang licin setelah hujan dan area 

rumput dapat digunakan dengan nyaman. 

• Dengan reputasi yang sudah baik, Menu HM10 disarankan untuk 

berfokus pada target pasar yang sudah ditentukan untuk mengurangi 

kekuatan tawar-menawar pembeli. Menu HM10 harus 

meningkatkan kualitas produk dan layanan yang diharapkan akan 

meningkatkan loyalitas pelanggan.  
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• Seperti yang sudah dibahas dalam Bab III, strategi pengembangan 

produk dan strategi fokus saling berhubungan. Kedua strategi ini 

dapat didukung dengan menyediakan wadah untuk menampung 

kritik dan saran dari pengunjung yang akan membantu Menu HM10 

untuk melakukan pengembangan sesuai dengan keinginan target 

pasarnya. Hal ini juga dapat menarik konsumen baru yang memiliki 

keinginan atau ketertarikan yang sama dengan saran-saran yang 

diberikan konsumen lama. Disarankan untuk menyediakan tempat 

kritik dan saran di akun Instagram Menu HM10 agar masukan yang 

diterima lebih banyak dan bervariasi serta memudahkan konsumen 

untuk memberikan saran dan masukan pada Menu HM10.  

• Strategi pengembangan pasar juga disarankan agar dapat membantu 

Menu HM10 dalam meningkatkan penjualannya dengan melakukan 

inovasi produk yang sesuai dengan segmen pasar baru yang ingin 

dijangkau. Hal ini akan membantu promosi Menu HM10 untuk 

menjangkau segmen pasar baru dan meningkatkan brand awareness.  
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