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BAB VI  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 

6.1 Kesimpulan 

 

Setelah melakukan penelitian pada Let’s Go Gelato di Kota Bandung maka 

peneliti dapat menyimpulkan beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Diferensiasi Let’s Go Gelato 

Saat ini Let’s Go Gelato memiliki diferensiasi pada produk dan 

citranya.  

 Diferensiasi Produk 

Melalui konten diferensiasi produk Let’s Go Gelato memiliki 

perbedaan pada segi kualitas, varian rasa dan topping, dan bentuk visual 

dari produk utamanya, yaitu gelato dan sorbet.   

Dalam konteksnya, Let’s Go Gelato gencar melakukan promosi 

untuk mengenalkan produknya. Seperti dengan cara melibatkan diri 

dalam event dan bazar yang diselenggarakan di Bandung, membuka pop 

up store, ataupun melakukan promosi dalam media sosial khususnya 

pada aplikasi instagram ataupun endorsment. Selain itu, Let’s Go Gelato 

memiliki sebuah gebrakan promosi dengan menciptakan rasa yang unik 

dan tergolong tidak biasa untuk dijadikan rasa es krim maupun gelato 
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seperti rasa indomie goreng dan rendang. Hal ini dilakukan perusahaan 

untuk mendapat perhatian pasar dalam memperkenalkan produknya. 

Infrastruktur yang dimiliki oleh perusahaan dalam rangka 

merealisasikan diferensiasi produknya adalah dengan mendatangkan 

teknologi mesin pembuatan produk dan showcase khusus yang 

didatangkan langsung dari Italia untuk menjaga kualitas produk sesuai 

dengan aslinya. 

 Diferensiasi Citra 

Dalam kontennya, Let’s Go Gelato mempunyai citra sebagai 

pengusung galetaria pertama di Bandung. Selain itu, Let’s Go Gelato 

dikenal dengan menawarkan harga yang murah untuk produknya, 

walaupun saat ini harga yang ditawarkan cenderung sama dengan para 

pesaingnya. Let’s Go Gelato juga ingin dikenal sebagai perusahaan yang 

membagi kebahagiaan dan keceriaan kepada masyarakat luas sesuai 

dengan salah satu visinya. Let’s Go Gelato pun dikenal dengan 

mempunyai gerai-gerai yang belokasi strategis di pusat keramaian Kota 

Bandung. 

Dalam segi konteks diferensiasi citra, perusahaan melakukan 

diferensiasinya dengan cara menampilkan warna-warna yang menarik di 

setiap gerainya, logo ataupun iklan. Untuk tetap mempertahankan citra 

harga yang murah, perusahaan melakukan kegiatan promo pada produknya 

baik promo tersendiri ataupun bekerja sama dengan mitra lain atau pihak 

ketiga. 
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Dengan adanya fasilitas infrastruktur yang memanfaatkan 

kecanggihan teknologi saat ini, Let’s Go Gelato mewujudkan diferensiasi 

konten dan konteksnya. Khususnya melalui media sosial seperti instagram 

atau bekerja sama dengan aplikasi dari pihak lain seperti gojek dan 

aplikasi dealoka. 

 

2. Aktivitas Rantai Nilai yang Mendorong Terjadinya Diferensiasi 

Pada dasarnya semua rangkaian rantai nilai tersebut mendukung 

terjadinya diferensiasi. Namun, dari hasil analisis yang telah dilakukan, 

aktivitas operasi, pemasaran, teknologi dan manajemen sumber daya 

manusia merupakan aktivitas yang sangat berpengaruh dalam pencapaian 

diferensiasi produk dan citra yang dimiliki oleh Let’s Go Gelato. Berikut 

pemaparan dari aktivitas-aktivitas tersebut, yaitu: 

 Operasi 

Dalam hal kegiatan operasinya, perusahaan sangat 

memperhatikan segala rangkaian aktivitas seperti keefektif dan 

keefisienan waktu pembuatan dan infrastruktur yang mendukung 

kegiatan operasi tersebut. Hal tersebut mendukung terjadinya diferensiasi 

pada kualitas produk yang dimiliki. 

 Pemasaran 

Let’s Go Gelato sangat gencar melakukannya dengan cara 

promosi dalam media sosialnya maupun bekerja sama dengan pihak lain. 

Selain itu, perusahaan gencar memerikan promo seperti seperti 
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pemotongan harga karena diskon, free upsize, ataupun free product serta 

aktif melibatkan diri dalam event-event di Kota Bandung. Hal tersebut 

mendukung terjadinya diferensiasi pada penawaran produknya maupun 

citra dapat bekerja sama dengan pihak lain, serta menguatkan citra untuk 

dikenal sebagai menjual dengan produk yang murah dengan adanya 

promo yang ditawarkan tersebut. 

 Perkembangan Teknologi 

Perkembangan teknologi menjadi salah satu rangkaian yang 

paling berpengaruh dalam menciptakan diferensiasi. Perusahaan 

menggunakan mesin produksi dan showcase yang didatangkan langsung 

dari Italia. Mesin produksi tersebut dirancang khusus untuk 

memproduksi gelato yang dimana di Indonesia sendiri belum tersedia 

mesin khusus pembuatan gelato. Sedangkan showcase dirancang khusus 

sesuai suhu yang ditentukan. Hal-hal tersebut dilakukan guna mendorong 

diferensiasi dari segi kualitas yang dimiliki Let’s Go Gelato 

 Manajemen Sumber Daya 

Dalam rantai nilai manajemen sumber dayanya, salah satu aktivitas 

yang dilakukan Let’s Go Gelato adalah mendatangkan langsung seorang 

gelato chef dari Italia untuk memberikan pelatihan kepada sumber daya 

manusia bagian produksi guna usaha pencapaian diferensiasi pada 

penciptaan keunggulan kualitas serta pengembangan inovasi dalam 

varian rasa. 
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3. Langkah Strategis yang Tepat Digunakan Let’s Go Gelato  

Setelah dianalisis melalui alat IFE EFE Matrix, dengan 

menggabungkan hasil internal (2,98) dan eksternal (3,22) yang di 

posisikan pada peta matrix IFE EFE, didapatkan bahwa posisi strategis 

Let’s Go Gelato di Bandung bertemu pada titik di kuadran II yang 

berarti dalam posisi Grow and Build. Peneliti menilai bahwa Let’s Go 

Gelato lebih cocok untuk menggunakan strategi intensif dan melakukan 

strategi alternatifnya melalui strategi pengembangan produk. Dengan 

menggabungkan strategi diferensiasi dengan strategi pengembangan 

produk dirasa menjadi perpaduan yang sangat cocok sebagai langkah 

strategis kedepannya. 

 

6.2 Saran 

 

Setelah menjabarkan kesimpulan-kesimpulan tersebut, peneliti akan 

mengemukakan beberapa saran untuk perusahaan sebagai masukan sekaligus 

bahan pertimbangan bagi perusahaan untuk dapat terus bersaing dan 

mengembangkan pasarnya dalam industrinya. Saran-saran tersebut yaitu: 

1. Dalam perolehan bahan baku kopi, Let’s Go Gelato menggunakan 

kopi impor sebagai bahan bakunya. Hal tersebut sangat 

disayangkan karena Indonesia merupakan salah satu negara 

penghasil kopi terbesar di dunia. Masih banyak kopi lokal yang 

tidak kalah berkualitas dengan kopi impor. Dengan menggantinya 
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dengan produk kopi buatan lokal, Let’s Go Gelato akan mendapat 

biaya lebih murah dibandingkan membeli kopi dari luar negri. 

Dengan membeli kopi langsung dari petani lokal ataupun supplier 

lokal, hal tersebut juga diharapkan dapat menaikkan perekonomian 

di Indonesia akibat rantai pasok yang dijalankan perusahaan. Serta 

hal tersebut dinilai lebih efisien karena tidak perlu membuang 

waktu dan biaya yang besar dengan berbelanja ke luar negri seperti 

yang dilaksanakan saat ini. 

2. Melihat dari kelemahan yang ada pada analisis SWOT dari Let’s 

Go Gelato, bahwa perusahaan belum mempunyai sertifikat halal 

yang menjamin kehlalalan dari produk yang dijual. Melihat 

kenyataan bahwa mayoritas penduduk Indonesia berkeyakinan 

Muslim, sebaiknya perusahaan segera mendaftarkan produknya 

untuk mendapat sertifikat halal ke MUI agar terhindar dari isu-isu 

miring yang menyebabkan kerugian pada perusahaan. 

3. Dilihat dari promosi yang dilakukan dengan keadaan perusahaan 

saat ini, sebaiknya perusahaan mengurangi kegiatan promosi yang 

dilakukannya terutama pada mengikuti event atau bazar yang 

diselenggarakan di Kota Bandung. Dalam satu event, perusahaan 

membutuhkan dana sebesar 5-8 juta untuk satu acaranya. Selain 

biaya yang mahal untuk satu acaranya, Let’s Go Gelato dinilai 

sudah cukup dikenal di masyarakat Bandung sehingga tidak perlu 

terlalu besar untuk mengeluarkan biaya promosi. 
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4. Merujuk dari Matriks SWOT, perusahaan mempunyai kualitas 

pelayanan yang tidak begitu baik. Untuk menaikkan kualitas 

pelayanan penulis menyarankan, sebaiknya perusahaan menghapus 

sistem kerja part time karena dinilai tidak efektif dalam 

meningkatkan aktivitas pelayanan. Turn over pekerja part time 

cenderung lebih tinggi bila dibandingkan dengan merekrut pekerja 

full time sehingga perusahaan harus terus mencari orang baru yang 

bersedia untuk bekerja part time di gerai-gerai Let’s Go Gelato 

untuk menjadi scooper. Saat ini, perusahaan mempunyai enam 

pekerja part time di seluruh gerainya di Bandung, dengan 

memangkas pekerja part time dan menggantikannya dengan dua 

pekerja full time dan merollingnya ke semua gerai maka akan lebih 

efisien dalam segi cost dan kestabilan kualitas pelayanan. 

5. Selain dengan menghapus sistem kerja part time, perusahaan 

sebaiknya merubah standar minimum pelatihan untuk karyawan 

baru. Semakin banyaknya dilakukan pelatihan bagi karyawan baru,  

semakin tanggapnya karyawan baru dalam melayani konsumen, 

mengenal produk yang dijual serta membiasakan diri dengan 

sistem perusahaan yang dijalankan. Hal-hal tersebut dapat 

meningkatkan kualitas layanan bagi pelanggan. 

6. Setelah melakukan observasi dan wawancara kepada beberapa 

karyawan kerja part time, Let’s Go Gelato mempunyai 

permasalahan dalam cara pemesanan produk dalam gerai yang 
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dilakukan oleh pelanggan. Saat ini, Let’s Go Gelato mempunyai 

kebijakan prosedur pemesanan yang agak rumit dan terkesan 

memaksakan pelanggan untuk membeli dahulu baru dapat 

mencoba seluruh rasa yang ditawarkan. Kebanyakan pembeli 

adalah ingin untuk mencoba semua varian rasa yang ditawarkan 

dahulu tersebut sehingga dapat menentukan size dari produk yang 

akan dibeli. Dengan cara itu, dapat menaikkan nilai perusahaan 

kepada pelanggan dengan mengikuti apa yang diinginkan oleh 

mereka. 

7. Bila menetapkan strategi pengembangan produk, seperti yang 

sudah dipaparkan, sebaiknya perusahaan menciptakan produk baru 

yang berinovasi tanpa meninggalkan kekhasan produk utamanya 

yaitu gelato dan sorbet seperti membuat variasi minuman seperti 

milkshake gelato atau smoothies sorbet, ataupun produk lain yang 

menggunakan gelato dan sorbet sebagai salah satu bahan bakunya 

seperti affogato, soes isi gelato, sandwich dan pancake atau waffle 

dengan gelato atau sorbet diatasnya. Hal tersebut diharapkan dapat 

menarik konsumen untuk mencoba produk-produk inovatif 

tersebut. 

8. Selama melakukan peneltian ini, peneliti menemukan 

permasalahan atas kebijakan manajemen yang selalu berubah. 

Seperti dalam hal penetapan harga, selama jangka waktu 4 bulan 

yang terhitung mulai Agustus 2017, perusahaan telah tiga kali 
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berganti harga. Sebaiknya, manajemen tidak terlalu tergesa dalam 

menentukan kebijakan agar tidak terjadi ketidak stabilan 

manajemen yang akan mempengaruhi perhatian pelanggan. 
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