BAB §

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Dari analisa Internal, Eksternal, dan juga analisa SWOT Toko X
memiliki peluang yang baik untuk melakukan pengembangan usaha dengan
penjualan B2B, melihat fenomena adanya penawaran penjualan barang di
bawah harga penawaran distributor, maka Toko X harus mengambil peluang
ini untuk mengembangkan usahanya. Dengan jaringan bisnis yang dimilikinya
dan kepercayaan dari sesama rekanan bisnis pada indutri ritel, Toko X dapat
memanfaatkan perkembangan teknologi dengan pembuatan aplikasi penjualan
ritel B2B berbasis aplikasi handphone untuk mempermudah para pengguna
aplikasi in1 dimana sebagian besar pelaku industri ritel adalah pedagang
tradisional dan 89% penduduk Indonesia sudah menggunakan ponsel (data
November 2022).

Dari sisi analisa eksternal dengan belum adanya aplikasi serupa maka
ini adalah peluang baik bagi Toko X untuk dijalankan karena tidak adanya
persaingan dan dapat mengembangkan bisnisnya dengan mendapatkan
keuntungan dari penjualan B2B selain dari penjualan B2C yang selama ini
didapatkannya. Adapun persaingan pada sisi harga adalah dari para distributor,
namun hal ini memiliki tingkat ancaman yang rendah karena biasanya
distributor memiliki keterbatasan merk yang diperdagangkan, sedangkan pada

aplikasi ini semua merk dagang dapat diperjual/belikan ditambah harga
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penjualan yang ditawarkan oleh Toko X yang di bawah penawaran distributor.
Sedangkan untuk barang subtitusi juga ancamannya rendah dikarenakan yang
menjadi target penjualan adalah merk dan tipe barang tertentu yang dicari oleh
pedagang, jadi bila diganti dengan merk lain pedagang tidak akan mau karena
bisa jadi barangnya tidak laku untuk dijual. Barang dijual umumnya adalah
barang produk sehari-hari (pokok) bukan produk untuk gaya hidup seperti
handphone, pakaian, sepatu. Melainkan barang-barang seperti Makanan
kemasan, minuman kemasan, perlengkapan cuci & mandi, rokok, sembako, dll.
Sehingga tidak terpengaruh dengan perubahan trend sosial, dan walaupun
dalam keadaan ekonomi menurun pun tetap ada permintaan karena merupakan
barang kebutuhan pokok yang diperjual-belikan.

Sedangkan dart sis1 internal Toko X dengan adanya penawaran barang-
barang lebih murah dari sales freelancer, sales canvas, minimarket,
supermarket dan grosir eceran lainnya, Toko X telah memiliki jaringan
(pengalaman di industri ritel lebih dari 30 tahun) untuk terus mendapatkan
barang tersebut secara kontinuitas karena adanya target penjualan dari para
salesman, target pembelian barang dari distributor, dan kebutuhan untuk dana
tunal untuk menutup tagihan dan ditambahkan Toko X yang membeli dengan
tunai adalah hal yang menarik pemasok ini untuk menjual kepada Toko X

Dari sisi strategi bisnis aplikasi penjualan ritel ini akan sangat
membantu Toko X untuk berkembang dikarenakan tidak dibutuhkannya modal
besar dikarenakan barang yang dibeli sudah dipesan langsung oleh penjual

sehingga Toko X tidak perlu berinvestasi pada stok barang dan juga tidak
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memerlukan Gudang besar dikarenakan barang akan langsung diambil dan
pemasok dan langsung diantar kepada pembeli.

Dari sisi bisnis digital, aplikasi ritel B2B ini akan sangat membantu
Toko X dikarenakan sudah mengakomodir bisnis yang telah berjalan selama
i yaitu B2C juga mengakomodir bisnis B2B yang akan dirintis dengan
memiliki Modul Pembelian, Modul Penjualan, Modul Persediaan, Modul
Logistik, serta Modul Laporan Keuangan & Rekap Data. Aplikasi juga akan
mempermudah Toko X untuk mencari informasi-informasi yang dibutuhkan
dengan adanya laporan dan rekap data yang dapat memberikan pertimbangan
bagi Toko X dalam mengambil keputusan lebih lanjut. Modul yang ditawarkan
pun akan sesuai dengan kondisi Toko X saat ini dan mendukung jika Toko X

berkembang semakin besar dan mengembangkan setiap divisinya.

5.2 Saran

Toko X harus terus mengembangkan jejaring bisnisnya dan menjaga
jejaring tersebut dengan baik, karena aplikasi rite]l B2B ini sangat mudah
untuk ditiru, salah satu faktor penentu keunggulan dari peniru ini adalah
dengan jejaring besar yang dimiliki, dimana pendatang baru belum
memiliki jejaring ini.

Toko X juga harus gencar memberikan promosi-promosi agar
pemasok tidak berpindah kepada pesaing lain, dan adanya MoU dengan
para pemasok merupakan kunci keberhasilan bisnis agar pemasok tidak
menjual kepada pihak lain dan jika melanggar akan dikenakan

denda/penalti.
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Toko X juga harus mengembangkan jejaringnya dimana dengan
digitalisasi transaksi online peluang usaha semakin terbuka luas, saat ini
Toko X hanya memiliki jejaring di Bandung Raya (Kota Bandung, Kota
Cimahi, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kabupaten
Sumedang). Jika Toko X dapat terus mengembangkan jejaringnya lebih
luas dapat menangkap peluang lebih luas baik di tingkat provinsi maupun
nasional. Namun Toko X wajib memiliki Gudang atau Toko disetiap daerah

baru yang akan dikembangkan.
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