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BAB VI   

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan  

 

Pada analisis mengenai strategi revitalisasi PT 4848 yang telah dipaparkan pada bab-

bab sebelumnya, maka akhirnya peneliti mengambil kesimpulan: 

   

1. 4848 Express memiliki kekuatan-kelemahan dan peluang-ancaman sebagai 

berikut: 

➢ Strength 

- Perusahaan 4848 merupakan pionir pelayanan jasa pengiriman barang di Jawa 

Barat  

- PT 4848 menetapkan tarif pengiriman barang lebih murah dibandingkan 

dengan perusahaan sejenis lainnya. 

- PT 4848 mempunyai SDM yang memadai sehingga pelayanan yang diberikan 

sangat baik. Hal utama yang dijunjung oleh perusahaan ialah keselamatan 

barang dan juga kecepatan pengiriman barang. 

 

➢ Weakness 

- Pemasaran yang masih sangat minim sehingga sulit untuk mencapai pasar yang 

diinginkan. 

- Teknologi yang digunakan masih sangat minim, sehingga sangat berpengaruh 

kepada kemudahan konsumen untuk mencapai pelayanan yang diinginkan. 

- Sumber keuangan yang terbatas. 
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➢ Opportunities 

- Kemajuan teknologi yang semakin canggih dapat lebih memudahkan PT. 4848 

untuk bisa berkembang. 

- Image perusahaan yang baik sejak dahulu. 

- Muncul banyaknya berbagai jual-beli online sehingga pengiriman barang 

sangat dibutuhkan dalam proses jual-beli online tersebut. 

 

➢ Threats 

- Semakin banyaknya pesaing baru yang mempunyai tujuan pengiriman barang 

lebih luas ke berbagai wilayah. 

- Banyaknya perusahaan penyedia ekspedisi yang juga menyediakan jasa 

pengiriman barang dengan teknologi yang lebih canggih. 

 

 

2. Berasal dari perhitungan yang telah dilakukan, 4848 Express berada di sel 

nomor 5 yaitu zona hold and maintain. Sehingga strategi yang dapat digunakan 

oleh PT 4848 adalah strategi intensif. Strategi intensif adalah strategi yang 

memerlukan usaha-usaha intensif jika posisi persaingan perusahaan dengan 

produk yang sudah ada sekarang ditingkatkan.  

Strategi yang masuk dalam strategi ini adalah:  

-  Strategi Penetrasi Pasar 

Strategi perusahaan yang dilakukan untuk berusaha meningkatkan pangsa 

pasar untuk produk atau jasa yang sudah ada di pasar namun dengan usaha 

pemasaran yang lebih giat.  

- Strategi Pengembangan Produk 

Strategi yang berupaya meningkatkan penjualan dengan memperbaiki atau 

memodifikasi produk dan jasa yang sudah ada ataupun mengembangkan 

layanan yang baru. 
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3. PT 4848 dapat menggunakan strategi penetrasi pasar dengan cara menetapkan 

segmenting, targeting dan positioning yang tepat sehingga langkah dalam 

penetrasi pasar yang akan dilakukan 4848 Express sesuai dengan pangsa pasar 

yang dituju. 4848 dapat membuka cabang-cabang baru di berbagai kota, dapat 

diawali oleh berbagai wilayah sehingga dapat mencapai pasar yang lebih luas 

lagi dan nama 4848 Express dapat dikenal di berbagai wilayah lain.  

Strategi pengembangan produk yang dapat dilakukan ialah: 

- Melakukan pelatihan untuk meningkatkan budaya pelayanan, disiplin, dan 

memahami peluang bisnis yang dimasuki. 

- Menambah dan mencari lokasi pool yang tepat  

-  Menarik pemodal untuk menanamkan modal di travel 4848  

- Melakukan promosi misalnya dengan cara pemberian diskon dan membuat 

iklan secara berkala 

 

6.2 Saran 

 

Di bawah ini merupakan saran yang diberikan oleh peneliti pada PT 4848 dalam 

meningkatkan strategi revitalisasinya: 

 

1. PT 4848 harus terus melakukan perbaikan dalam setiap ancaman yang dihadapi, 

dengan ancaman-ancaman tersebut perusahaan dapat mengetahui apa saja yang 

harus dihadapi, dikembangkan, dan juga diperbaiki oleh PT 4848. Dengan 

semakin berkembangnya zaman, PT 4848 pun membutuhkan karyawan-

karyawan baru yang memiliki pemikiran modern hingga perusahaan dapat lebih 

dikembangkan sesuai dengan perkembangan zaman. 
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2. Citra dari PT 4848 harus tetap dijaga dan lebih dikembangkan lagi dengan lebih 

difokuskan pada pangsa pasar potensial yang ada pada saat ini yaitu 

memfokuskan target pasar kepada online shop yang membutuhkan jasa 

pengiriman barang, sehingga dengan tercapai nya pangsa pasar tersebut, 4848 

Express dapat mempunyai pelanggan tetap. 

 

3. PT 4848 dapat melakukan rancangan pemasaran yang baru, sehingga 4848 

Express dapat diperbaharui kembali brand image nya, dengan itu maka dapat 

kembali dikenal oleh masyarakat. Dalam hal ini, 4848 Express membutuhkan 

tim marketing yang kreatif agar proses pemasaran dapat berjalan sesuai dengan 

rancangan. 

 

4. PT 4848 diharapkan dapat mengambil suatu perubahan, yaitu diawali dengan 

peremajaan kantor, dan peremajaan branding dari 4848 itu sendiri agar dapat 

berkembang menyandingi para pesaing nya. Karena diketahui 4848 sangat 

mempunyai potensi yang tinggi untuk bersanding dikarenakan image yang baik 

bagi para pelanggan nya.  

 

5. PT 4848 dapat membuat rancangan strategi jangka pendek dan juga jangka 

panjang, sehingga perusahaan dapat menjalankan strategi yang sesuai dan lebih 

memaksimalkan kembali strategi yang telah dirancang sesuai penelitian ini. 

 

• Strategi jangka pendek  

 

-  Melakukan pemasaran melalui media sosial yaitu instagram, twitter, facebook 

dan sebagainya sehingga pemasaran yang dilakukan tidak membutuhkan modal 

yang besar, namun dapat mencapai pasar yang dituju. Strategi ini dapat lebih 

meningkatkan kembali pasar yang diinginkan oleh perusahaan. 
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- Mencoba mengajukan proposal ke bank untuk memodali perusahaan agar dapat 

merancang pengembangan agar perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan 

lainnya yang sejenis. Strategi ini dapat meningkatkan modal dengan baik 

sehingga perusahaan dapat lebih mudah dalam menjalankan strategi-strategi 

yang telah dirancangnya. 

- Melakukan kerjasama dengan online shop dengan cara memberikan diskon 

apabila menjadi pelanggan tetapnya. Dengan strategi ini, maka pelanggan akan 

lebih tertarik untuk menjadi pelanggan tetapnya sehingga dalam hal ini antara 

perusahaan dan juga konsumen saling menguntungkan. 

 

• Strategi jangka panjang 

 

-  Membuat sistem online tracking agar pelanggan dapat mengetahui posisi 

barang pada saat ini. Pembuatan online tracking ini membutuhkan biaya yang 

cukup tinggi sehingga dapat ditempatkan pada strategi jangka panjang. 

Adanya sistem ini sangat dibutuhkan oleh pelanggan karena untuk dapat lebih 

mudah mengetahui lokasi barang yang dikirim sudah sampai di lokasi mana, 

sehingga dapat lebih meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap 

perusahaan. 

-  Melakukan perluasan tujuan daerah pengiriman sehingga tujuan pengiriman 

barang dari 4848 ini tidak hanya Bandung-Jakarta saja, sehingga cakupan 

pasar yang dituju dapat lebih luas. 
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