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BAB IV

KESIMPULAN , REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil temuan yang telah diperoleh dalam analisis rancangan

strategi bersaing yang dapat diterapkan oleh House Of Mooja untuk menghadapi

para pesaing dengan menggunakan analisis lingkungan internal dan eksternal

perusahaan, Peneliti dapat menyimpulkan beberapa hal sebagai berikut :

1. Berdasarkan analisis PESTLE terhadap House Of Mooja, perusahaan dapat

membuat strategi bersaing yang tanggap terhadap lingkungan luar.

Perusahaan dapat memanfaatkan stabilitas politik setelah pandemiCOVID-19

dan dukungan pemerintah terhadap kebebasan pengunjung. Dalam aspek

ekonomi, pertumbuhan positif di Kota Bandung membuka peluang menarik

pelanggan dengan daya beli lebih tinggi, meskipun perlu memperhatikan

fluktuasi dan inflasi. Tren gaya hidup dan perilaku konsumen di Kota

Bandung dapat menjadi peluang bagi House Of Mooja untuk meningkatkan

kreativitas produk dan pemasaran, serta memahami preferensi konsumen.

Pemanfaatan teknologi, baik dalam pemasaran digital maupun inovasi

operasional, dapat meningkatkan daya saing perusahaan. Aspek legal

mencakup kewajiban mematuhi undang-undang dan memanfaatkan kebijakan

pemerintah yang mendukung UMKM. Dalam konteks lingkungan,

perusahaan perlu memperhatikan manajemenlimbah yang bertanggung jawab
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dan tanggap terhadap kesadaran konsumen tentang isu-isu lingkungan.

Keseluruhan, pemahaman mendalam terhadap faktor-faktor eksternal ini

memungkinkan perusahaanmerancang strategi yang responsif untuk memaksimalkan

peluang dan mengatasi tantangan.

2. Dengan menganalisis Porter's Five Forces, House of Mooja dapat merancang

strategi bersaing yang efektif di tengah persaingan industri coffee shop di

Kota Bandung. Ancaman dari pendatang baru tinggi, didukung oleh

pertumbuhan yang signifikan untuk jumlah coffee shop. Hal ini menunjukkan

prospek bisnis yang menarik, terutama dengan meningkatnya minat

masyarakat terhadap budaya minum kopi dan tren bekerja di coffee shop.

Supplier House Of Mooja sendiri menyediakan dari kebutuhan bahan baku

kopi sampai dengan makanan. Mereka dapat memenuhi kebutuhan

perusahaan dengan baik dan House Of Mooja memiliki kendali sebesar 90 %

terhadap pasokan. Hal ini menunjukan bahwa house Of Mooja memiliki

kekuatan yang cukup besar dalam negosiasi dengan supplier. Kekuatan

pembeli juga tinggi, dengan pelanggan memiliki banyak opsi dan kekuatan

untuk mempengaruhi harga dan kualitas pelayanan. Dalam menghadapi

ancaman substitusi, House of Mooja perlu berinovasi terus-menerus dalam

menyajikan produk dan pengalaman yangunik. Persaingan antar coffee shop di

Bandung sangat sengit, didorong oleh banyaknya pesaing dan inovasi yang

terus muncul. House of Mooja perlu mempertahankan fokus pada inovasi,

kualitas produk, pelayanan pelanggan, dan keunggulan kompetitif untuk

memenangkan persaingan dan bertahan di pasar yang penuh tantangan ini.
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3. Berdasarkan hasil identifikasi masalah yang muncul dari analisis internal.

Meskipun perusahaan memiliki kekuatan seperti desain ruangan yang unik,

produk unggulan berkualitas tinggi, dan koneksi yang kuat dengan pelanggan,

namun kekurangan sumber daya manusia dan kurangnya efektivitas strategi

bisnis merupakan hambatan utama. Dalam menghadapipersaingan di industri

coffee shop di Bandung, House of Mooja perlu fokus pada peningkatan

sumber daya manusia, keberlanjutan strategi bisnis, dan adaptabilitas

terhadap perubahan pasar. Peluang yang dapat dimanfaatkan melibatkan

pertumbuhan konsumsi kopi di Bandung, pemanfaatan media sosial untuk

memperluas jangkauan pelanggan, inovasi menu, dan peningkatan kualitas

barista melalui pelatihan. Dalam merancang strategi bersaing, House of

Mooja harus memprioritaskanaspek-aspek ini untuk memaksimalkan potensi

internalnya dan menjawab tantangan yang dihadapi. Dengan demikian,

perusahaan dapat memperkuat posisinya di pasar coffee shop Bandung dan

mencapai keunggulan bersaing yang berkelanjutan.

4. Berdasarkan analisis SWOT dan matriks evaluasi faktor internal (IFE) dan

eksternal (EFE), House of Mooja dapat menerapkan strategi "Differentiation

Strategy" dalam jangka panjang. Strategi ini dipilih karena memiliki relevansi

yang tinggi dengan karakteristik bisnis Coffee Shop dan berpotensi

memberikan keberhasilan yang optimal. Melaluistrategi ini, House of Mooja

dapat membangun keunggulan kompetitif dengan menyajikan produk unik,

memberikan pengalaman pelanggan istimewa, dan menciptakan rasa khas yang

sulit ditiru pesaing. Differentiation Strategy membantu meningkatkan kepuasan
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pelanggan, membangun loyalitas, dan menghindari persaingan harga. Dengan

memposisikan diri sebagai merek premium, House of Mooja dapat menarik segmen

pasar yang mencari pengalaman kopi yang berbeda dan berkualitas tinggi. Strategi

ini juga membuka peluang untuk memperluas basis pelanggan dan membangun citra

merek yang kuat. Dengan langkah yang tepat, House of Mooja dapat memperkuat

posisinya di industri CoffeeShop dan membangun reputasi yang berkesan.

4.2 Rekomendasi

Berikut ini merupakan rekomendasi yang dapat diberikan oleh peneliti kepada

House Of Mooja berdasarkan kesimpulan yang diperoleh, yaitu :

1. House of Mooja dapat menjalin kerjasama yang saling menguntungkan

dengan pemasok, salah satunya dengan memperkuat hubungan dengan

pemasok untuk memastikan bahwa pasokan selalu berkualitas serta

menghadapi ancaman pendatang baru.

2. Untuk menghadapi persaingan bisnis yang terus meningkat dan terus

bertambahnya pesaing, perusahaan harus bisa mengantisipasi sesuatu hal

yang akan datang di kemudian hari, cara yang harus diterapkan oleh HouseOf

Mooja adalah dengan melakukan adaptasi dengan trend terkini serta harus

bisa mengikuti pasar yang sedang berkembang, salah satunya dengan

melakukan inovasi pada menu. Pembelajaran tentang kondisi pasarharus diterapkan

oleh House Of Mooja

3. Perusahaan dapat memanfaatkan pengalaman pelanggan yang luar biasa

untuk memperluas pangsa pasar yang terus berkembang. Dengan cara untuk

selalu memberikan informasi terkini tentang House Of Mooja melalui media
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social, atau sekedar menanyakan review secara langsung tentang makanan

atau minuman yang diberikan maupun meminta review secara langsung

kepada pelanggan melalui google review.

4. Perusahaan harus meningkatkan brand awareness dengan memanfaatkan

pertumbuhan pasar yang terus meningkat, House Of Mooja dapat terus

mengembangkan media sosial mereka agar menciptakan suatu kesadaran

merek. Ditambah House Of Mooja juga harus mempertahankan budaya

mereka dimana pada hari Jumat, seluruh karyawan dan owner House Of

Mooja melakukan aktivitas”Jumat Berkah” yang akan memberikan kesandan

pengalaman yang baik bagi House Of Mooja itu sendiri

5. Meningkatkan SDM dengan cara mengoptimalkan dan juga memotivasi para

karyawan dengan cara terus melakukan pengembangan skill bagi para

karyawan, memberikan bonus saat mereka mencapai target dan juga terus

mengadakan kelas bagi para karyawan untuk mengembangkan skill mereka.

6. Mempertahankan pemberian diskon-diskon yang menarik bagi para

pelanggan. Seperti memberikan diskon terhadap beberapa minuman dan

makanan saat cuaca sedang Hujan.
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4.3 Implikasi

1. Dengan menjalin kerjasama dan memperkuat hubungan dengan pemasok akan

menjamin pasokan berkualitas dan membantu menghadapi ancaman dari pesaing

baru. Hal Ini dilakukan untuk memastikan stabilitas operasional dan keunggulan

dalam hal bahan baku.

2. Dalam mengantisipasi perubahan di pasar dan mengikuti tren terkini memerlukan

kesiapan untuk beradaptasi dengan cepat. Melakukan inovasi pada menu

membantu menarik pelanggan baru dan mempertahankan minat pelanggan setia.

Namun diperlukan kepekaan terhadap preferensi konsumendan fleksibilitas dalam

pengelolaan produk.

3. Memanfaatkan pengalaman pelanggan serta media sosial memerlukan interaksi

aktif dengan pelanggan, House of Mooja harus aktif dalam memberikan informasi

terkini, meminta ulasan, dan menjaga keterlibatan melalui platform digital. Di

samping itu perusahaan perlu memastikan respons positif terhadap ulasan dan

feedback dari pelanggan.

4. Dalam meningkatkan brand awareness melibatkan pengembangan media sosial

yang konsisten serta pemeliharaan budaya perusahaan, seperti aktivitas "Jumat

Berkah", Hal ini dapat memperkuat citra positif perusahaandan perlu dijaga untuk

memberikan pengalaman positif kepada pelanggan dan karyawan.

5. Meningkatkan SDM dengan pelatihan dan pengembangan karyawan, memberikan

bonus dan insentif saat mencapai target akan memotivasi karyawan, kebijakan

pengembangan keterampilan dan pelatihan terus- menerus akan meningkatkan

produktivitas dan keterlibatan karyawan.
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6. Dengan adanya pemberian diskon pada saat cuaca hujan dapat meningkatkan daya

tarik pelanggan, diskon dapat dijadikan sebagai strategi pemasaran untuk

meningkatkan penjualan dalam kondisi tertentu. Namun, tetap perlu diperhatikan

agar strategi diskon tidak merugikan margin keuntungan perusahaan.
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