
BAB 4

PENUTUP

Dari hasil penelitian yang dilakukan penulis, maka didapatkan kesimpulan,

saran, serta implikasi dari penulis yang diharapkan bisa bermanfaat untuk dijadikan

masukan terhadap Griya Felicia Rumah Kos agar kedepannya bisa menjadi lebih

baik.

4.1 Kesimpulan

Berikut ini merupakan kesimpulan yang didapatkan untuk menjawab

pertanyaan pada identifikasi masalahan dalam penelitian ini :

1. Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, strategi bersaing yang

diterapkan oleh Griya Felicia Rumah Kos adalah strategi best cost provider

untuk ditawarkan kepada konsumennya. Owner menerapkan strategi ini

karena bisnis ini merupakan bisnis rumah kos yang pasarnya mampu

menjangkau keseluruhan elemen pasar dengan harga yang paling wajar. Griya

Felicia Rumah Kos menawarkan tarif sewa kamar sebesar 1.300.000 rupiah

per bulan, dengan memberikan keuntungan tambahan berupa fasilitas kamar

mandi dalam dengan harga di bawah 1.500.000 rupiah. Pendekatan best cost

ini telah diterapkan sejak tahun 2020 dan masih diterapkan hingga saat ini.
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2. Hasil dari analisis lingkungan internal menggunakan 4 fungsi bisnis yaitu

operasional, Griya Felicia Rumah Kos melakukan pelayanan secara langsung

kepada konsumen, melakukan pemasaran melalui aplikasi mamikos tetapi

masih kurang aktif dalam merespon konsumen, hingga melakukan

maintenance berkala terhadap rumah kos. Kemudian dalam pemasarannya,

Griya Felicia Rumah Kos masih belum aktif dalam pemasaran media

sosialnya dan ketersediaan fasilitasnya. Dalam keuangan, owner mampu

mengelola catatan keuangan/pemasukan atas transaksi rumah kos dengan

baik. Dalam fungsi SDM, owner dari Griya Felicia Rumah Kos sudah

merekrut pegawai sesuai dengan kriteria yang ditetapkan dan melakukan

evaluasi tiap minggu. Kemudian dalam hasil analisis lingkungan eksternal

yaitu melalui analisis porter’s five forces disimpulkan bahwa ancaman pesaing

baru masih rendah, ancaman jasa pengganti sangat tinggi, daya tawar

pemasok rendah, daya tawar pembeli tinggi, dan persaingan industri sejenis

yang tinggi. Lalu melalui analisis PESTEL, yaitu faktor politik yang tidak

berpengaruh terhadap bisnis industri ini serta faktor ekonomi, sosial,

teknologi, lingkungan, dan hukum yang sangat berpengaruh besar bagi

industri rumah kos ini. Kemudian hasil dari analisis BMC, Griya Felicia

Rumah Kos memiliki target konsumen yang sesuai dengan lokasi bisnis serta

cara kerja, value, hingga biaya yang difokuskan dengan jelas sesuai dengan

penerapan strategi “best cost”. Kemudian dalam hasil analisis CPM, terdapat
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perbandingan dari 3 rumah kos pesaing yaitu Rumah Kos Tosca, Alizar

Rumah Kos, dan Rumah Kos Ayundra. Disimpulkan bahwa nilai yang

diperoleh adalah sebesar 2.90 untuk Griya Felicia Rumah Kos, 2.10 untuk

Rumah Kos Tosca, 2.70 untuk Alizar Rumah Kos, dan 3.25 untuk Rumah Kos

Ayundra. Griya Felicia Rumah Kos memiliki nilai gap lebih unggul sebesar

0.80 terhadap Rumah Kos Tosca dan gap sebesar 0.20 terhadap Alizar Rumah

Kos. Sementara Griya Felicia Rumah Kos kalah saing dengan Rumah Kos

Ayundra karena Rumah Kos Ayundra memiliki nilai gap 0.35 lebih unggul

dibandingkan dengan Griya Felicia Rumah Kos. Lalu dalam SWOT, Griya

Felicia Rumah Kos memiliki kekuatan dan peluang yang tinggi untuk

mengatasi kelemahan dan ancaman yang datang agar bisa bersaing dengan

kompetitor sekitar.

3. Rancangan strategi yang tepat untuk Griya Felicia Rumah Kos agar mencapai

keunggulan bersaing yaitu tetap mempertahankan strategi dari best cost

provider karena ini merupakan jasa bisnis rumah kos yang dimana konsumen

akan lebih senang jika harga yang ditawarkan bisa melebihi ekspektasi dari

konsumen sendiri melalui value yang diberikan oleh pelayanan dari rumah

kos ini. Dengan menerapkan pemasaran yang baik mulai dari ketersediaan

fasilitas, segmen yang tepat, harga yang terjangkau, serta pelayanan yang baik

terhadap penghuni maupun calon konsumen rumah kos maka strategi “best

cost” akan lebih terlihat dan dirasakan oleh konsumen yang ada.
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4.2 Rekomendasi

Berikut adalah beberapa saran yang penulis berikan kepada Griya Felicia

Rumah Kos atas hasil analisis dari kesimpulan yang didapatkan :

1. Meningkatkan kualitas dengan melakukan penawaran harga yang sesuai

dengan pasar.

2. Griya Felicia Rumah Kos sebaiknya melakukan peningkatan dalam

pemasarannya seperti menanggapi chat konsumen dengan cepat melalui

platform mamikos agar tidak kehilangan konsumen serta mencoba memasang

paket iklan agar bisa menaikan iklan rumah kos untuk menjangkau lebih

banyak konsumen. Griya Felicia Rumah Kos juga harus mempromosikan

kosannya melalui media sosial seperti instagram, tiktok, dan media sosial

lainnya melalui konten yang menarik agar konsumen tertarik untuk survey

dan menyewa kamar kosannya. Jika dibandingkan dengan kompetitor, Griya

Felicia Rumah Kos sebaiknya mencoba menyalurkan dana pemasukan uang

sewa rumah kos tiap bulan untuk meng-upgrade dan menambah fasilitas

rumah kosnya seperti menawarkan fasilitas parkir mobil, membuat dapur

bersama, bekerjasama dengan pihak laundry atau membuat ruang laundry,

serta melakukan renovasi kamar untuk mempercantik desain kamar menjadi

lebih menarik dan lebih modern. Griya Felicia Rumah Kos juga harus

membuat lubang resapan air yang lebih besar untuk lingkungan rumah kos

agar tidak terjadi banjir dan mendapatkan komplain dari penghuni.
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3. Griya Felicia Rumah Kos harus tetap menerapkan strategi best cost provider

dengan cara mempertahankan harga sewa dibawah harga pasar yaitu kurang

dari 1.500.000 dengan memberikan fasilitas tambahan kepada penghuni

rumah kos mulai dari kasur yang nyaman dan empuk, rak buku yang

memadai, ruang tamu bersama, ruang belajar, dapur bersama, ruang parkir

mobil dan motor, kamar yang memiliki desain yang menarik, dan ruang cuci

pakaian/laundry. Hal tersebut tentu akan dirasakan oleh penghuni dalam

penerapan strategi best cost provider karena penghuni rumah kos akan merasa

worth it dengan harga yang ditawarkan Griya Felicia Rumah Kos. Penghuni

juga akan merasakan nilai yang lebih dari harga sewa tersebut karena

dukungan dari fasilitas yang lengkap.

4.3 Implikasi

Dari hasil analisis yang dilakukan penulis terhadap Griya Felicia Rumah Kos,

berikut adalah implikasinya :

1. Adanya peningkatan promosi di media online seperti melalui iklan instagram,

tiktok, facebook, dan platform mamikos dapat mempengaruhi jangkauan pasar

serta minat konsumen mulai dari membuat konten foto dan video yang

menarik hingga menjelaskan secara detail spek dari fasilitas rumah kos

tersebut.
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2. Adanya peningkatan fasilitas internal yang memadai seperti disediakan kasur

yang lebih nyaman, lahan parkir, kantin, ruang tamu rumah kos, laundry,

hingga dapur bersama bisa menarik konsumen untuk memilih sewa tempat

tinggalnya di Griya Felicia Rumah Kos.

3. Adanya penetapan harga yang lebih murah dibanding kompetitor dengan

fasilitas yang ditawarkan lebih lengkap akan membuat Griya Felicia Rumah

Kos diminati banyak konsumen.

4. Dapat mengimplementasikan strategi rumah kos dalam penerapan “best cost

provider” dengan meningkatkan layanan kepada konsumen seperti

mengutamakan fasilitas kamar dan ruang bersama yang memadai dengan

harga yang rendah serta mampu memenuhi harapan konsumen atas pelayanan

dan harga tersebut.
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