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BAB 5 

KESIMPULAN 
 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diungkapkan pada bagian sebelumnya, maka 

peneliti dapat menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil analisis pemasaran, ditemukan bahwa: 

 pengolahan data, peneliti menemukan bahwa perusahaan YY 

merupakan perusahaan yang memiliki manajemen keluarga  

 Perusahaan YY bergerak dalam bidang pembuatan sepatu dan sandal 

 Produk-produk yang dimiliki oleh perusahaan YY merupakan produk 

yang dapat bersaing dengan perusahaan lain dari harga dan kualitas 

namun peminat dari perusahaan YY masih sangat kurang 

 Sepatu di perusahaan YY banyak dipasarkan dalam bentuk B2B 

(business to business) 

2. Berdasarkan analisis Porter’s Five Forces, didapat bahwa  

 Perusahaan berhadapan dengan kompetisi yang sangat besar dari 

pesaing.  Persaingan ini muncul dari dua faktor utama, yaitu produk 

sepatu memiliki turnover period yang sangat singkat. Hal ini berarti, 

bahwa model yang ada memiliki perubahan yang sangat cepat 

(Competition from Substitutes).  

 Pesaing memiliki daya tawar yang sangat kuat.  Hal ini terjadi karena 

adanya masalah dari harga pasokan produk dapat menjadi masalah, 

yang dapat meningkatkan harga dan biaya produksi dari produk 

perusahaan YY (Barganing Power of Suppliers).   

Sementara, Berdasarkan analisis SWOT dapat dilihat  

 Perusahaan perlu mengatasi kelemahan-kelemahan yang dimiliki 

untuk dapat mengatasi faktor ekstenal 

 Perusahaan dapat melakukan strategi Turnaround Weakness-

Opportunity yaitu Memperbaiki sistem manajemen yang ada, 

Melakukan promosi yang tepat dan efektif, dan Meningkatkan kinerja 

karyawan;  
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 Perusahaan dapat melakukan strategi Turnaround Weakness – Threat 

yaitu dengan Memperbaiki kapasitas produksi, Melakukan Promosi 

yang tepat, dan Melatih karyawan yang berkualitas) untuk dapat 

memperbaiki kelemahan internal dan mengatasi adanya ancaman dari 

luar.   

3. Berdasarkan strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan, maka dapat 

disarankan sebagai berikut: 

 Perusahaan dapat mengembangkan pemasaran yang dilakukan dalam 

bentuk  pemasaran Online dapat memberikan keuntungan bagi 

perusahaan YY, untuk dapat melakukan promosi, menggaet 

pelanggan setia, menghimpun loyalitas customer, menjajaki market, 

mendidik publik, sampai menghimpun respons masyarakat 

 Sebagai perusahaan keluarga, Perusahaan YY harus dapat dikelola 

oleh eksekutif profesional yang berasal dari luar keluarga.   

 perusahaan YY diharappkan dapat menyelaraskan antara aspek 

keluarga dan kegiatan bisnis sehingga perusahaan menjadi lebih 

profesional dan saling mendukung.   
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