
 
 
 
 

BAB 6 
 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 
 

 

6.1 Kesimpulan 

 

Melalui latar belakang masalah yang dimiliki toko Makmur, penulis 

melakukan analisis pada toko Makmur berdasarkan teori dan metode 

penelitian. Kemudian penulis memperoleh hasil penelitian terhadap toko 

Makmur. Maka penulis dapat menyimpulkan sebagai berikut: 

 

1. Kondisi Internal dan Eksternal Toko Makmur saat ini 
 
 

Berdasarkan hasil skor Matriks EFAS yaitu sebesar 2,80 dan juga 

hasil skor Matriks IFAS yaitu sebesar 2,84 dapat disimpulkan bahwa 

kemampuan toko Makmur dalam menghadapi peluang dan ancaman 

cukup baik dan kemampuan toko Makmur untuk menutupi 

kelemahan yang dimilikinya dengan kekuatannya juga cukup baik. 

Kedua skor yang didapatkan tersebut bertemu pada sel ke 5 dalam 

Matriks Internal Eksternal yang merupakan strategi pertumbuhan 

(Growth Strategy) namun arahnya lebih bersifat difensif atau 

bertahan untuk mempertahankan profit saat ini. Dalam kondisi saat 

ini juga, toko Makmur sudah lebih unggul dibandingkan dengan 

pesaing-pesaing utamanya. Dengan Matriks Kompetitif saat ini 
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didapatkan nilai tertimbang sebesar 3,44 sehingga toko Makmur 

dapat dikatakan sebagai market leader di kota Garut. Meskipun 

begitu, toko Makmur harus mampu memberikan nilai lebih kepada 

konsumen-konsumennya sehingga tingkat kepuasan konsumen 

menjadi lebih tinggi dan toko Makmur dapat meningkatkan 

penjualannya melalui strategi penetrasi pasar. 

 

2. Kekuatan dan Kelemahan toko Makmur 
 
 

 Kekuatan yang dimiliki oleh toko Makmur yaitu menjual produk 

yang beraneka ragam, brand toko Makmur yang sudah cukup 

dikenal di kota Garut, Lokasi toko yang cukup strategis, selalu 

berinovasi untuk menjual produk-produk baru, dan harga yang 

realtif murah dengan produk yang terjamin. Kekuatan-kekuatan 

yang dimiliki tersebut akan sangat membantu toko Makmur dalam 

melakukan strategi penetrasi pasar untuk meningkatkan omzet 

penjualan. Dilihat dari kondisi sosial masyarakat yang menyukai 

produk dengan harga yang murah maka kondisi akan semakin 

menguntungkan toko Makmur.



 Kelemahan yang dimilikinya adalah tidak mengikuti perkembangan 

teknologi, tidak adanya tim marketing untuk mempromosikan, 

kurangnya tenaga kerja yang berkualitas, kurangnya kebersihan 

toko, dan jam tutup toko yang tidak menentu. Meskipun
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kelemahan-kelemahan tersebut tidak begitu berpengaruh besar 

untuk kondisi saat ini, toko Makmur tetap harus waspada. Apabila 

toko Makmur ingin melakukan strategi penetrasi pasar, maka 

kelemahan-kelemahan tersebut harus dihilangkan karena segala 

aktivitas perusahaan saat ini akan lebih berat tanpa adanya 

teknologi dan teanga kerja yang berkualitas 

 

3. Peluang dan Ancaman toko Makmur 
 
 

 Peluang yang dimiliki oleh toko Makmur saat ini adalah banyaknya 

penduduk dan kota di Indonesia yang dapat menjadi sasaran 

ekspansi, meningkatknya jumlah penduduk yang menyebabkan 

peningkatan permintaan produk, adanya perkembangan teknologi 

yang dapat membantu operasional toko Makmur, meningkatnya 

pedagang eceran yang dapat meningkatkan permintaan produk, dan 

menjadi market leader di kota Garut. Meningkatnya permintaan 

produk akan berdampak positif karena toko Makmur tidak perlu 

mengeluarkan biaya untuk melakukan strategi penetrasi pasar. 

Permintaan produk yang tinggi juga harus diiringi dengan 

kemampuan perusahaan dalam mengatur manajemen pemasaran, 

operasi, sumber daya manusia, dan keuangans ehingga aktivitas 

bisnis dapat berjalan dengan baik.
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 Ancaman dari pihak luar adalah persaingan dengan toko-toko 

sejenis, perkonomian di dalam negeri yang tidak stabil, peraturan 

pemerintah yang berubah-ubah, pesaing mudah meniru strategi, dan 

lokasi pemasok yang jauh. Meskipun toko Makmur dalam keadaan 

yang baik saat ini, toko Makmur harus tetap waspada dari ancaman-

ancaman yang ada. Perekonomian dalam negeri yang tidak stabil 

dan peraturan pemerintah yang berubah-ubah merupakan ancaman 

yang bisa datang kapan saja. Inflasi yang tinggi dapat menurunkan 

permintaan produk dan peraturan pemerintah yang berubah-ubah 

dapat mempersulit toko Makmur untuk dapat beroperasi.


4. Langkah strategis yang cocok untuk toko Makmur 

 
 

Setelah melakukan analisis melalui Matriks Internal Eksternal maka 

diketahui perusahaan sedang berada dalam strategi pertumbuhan. 

Melalui strategi pertumbuhan tersebut toko Makmur memiliki 3 

alternatif strategi insentif yang kemudian ditelusuri dengan QSPM. 3 

alternatif strategi tersebut adalah: 

 
 Strategi Penetrasi Pasar




Berdasarkan QSPM, strategi ini merupakan strategi yang paling 

cocok dengan skor tertinggi. Strategi ini dapat dilakukan dengan 

cara melakukan promosi, memberikan potongan harga ketika 
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mencapai target, dan meningkatkan kualitas pelayanan. Strategi 

ini bertujuan untuk merebut konsumen dari kompetitor lain dan 

juga meningkatkan jumlah penggunaan produk oleh masyarakat. 

 
 
 

 

 Strategi Pengembangan Pasar



Berdasarkan analisis QSPM, strategi ini merupakan strategi 

kedua yang memungkinkan bagi toko Makmur. Strategi ini dapat 

dilakukan dengan cara membuka cabang di daerah baru, mencari 

saluran distribusi baru, menggunakan teknologi untuk 

menjangkau pasar baru, dan juga menggunakan tim marketing 

untuk meraih pasar baru. Namun, strategi pengembangan pasar 

tidak begitu sesuai dengan kondisi internal perusahaan saat ini 

yang masih memiliki banyak kelemahan. 


 Strategi Pengembangan Produk




Berdasarkan analisis QSPM, strategi ini merupakan alternatif 

strategi terakhir setelah kedua strategi lainnya. Strategi ini 

dilakukan dengan cara menjual produk baru pada pasar yang 

sama. Karena toko Makmur bukanlah perusahaan yang 

memproduksi sesuatu, maka toko Makmur melakukan 

pengembangan produknya dengan cara menjual obat-obat yang 
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memiliki resep dokter. Dalam hal ini toko Makmur, harus 

memiliki ijin yang berlaku dan juga apoteker yang selalu berjaga 

di toko Makmur. Oleh karena itu, strategi pengembangan produk 

merupakan strategi yang paling tidak memungkinakan ditambah 

lagi dengan kondisi kebersihan toko yang menjadi kelemahan 

toko Makmur karena dekat dengan daerah pasar dan toko 

Makmur juga tidak memiliki pengalaman dalam menjual obat 

dengan resep dokter sehingga akan sulit bagi toko Makmur 

untuk unggul dari pesaing. 

 

6.2 Saran 

 

Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan di atas, beberapa saran dari 

penulis yang ingin disampaikan kepada pemilik toko Makmur adalah sebagai 

berikut: 

 

1. Menggunakan tim marketing untuk meningkatkan penjualan 
 
 

Dengan adanya karyawan di bidang pemasaran, toko Makmur dapat 

meningkatkan penjualan produk-produknya. Tim marketing 

berfungsi untuk menekan omzet penjualan toko untuk mencapai 

target dengan cara membuat langganan membeli lebih banyak produk 

dengan menawarkan produk lain yang belum pernah dibeli. Adanya 

tim marketing tentunya akan menaikkan beban toko Makmur 

sehingga adanya tim marketing harus mampu menambah keuntungan 
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dan bukan menjadi hambatan bagi toko Makmur.. Beberapa cara 

pemasaran yang dapat dilakukan adalah: 

 

 Promosi dengan menggunakan teknologi



Mengikuti perkembangan teknologi seperti membuat website 

dan media sosial akan membantu mempromosikan toko 

Makmur. Tim marketing juga dapat menjangkau pangsa pasar 

yang belum mengenal toko Makmur dengan menggunakan 

teknologi tersebut. 


 Kerja sama dengan perusahaan




Kerja sama yang ada disini bertujuan agar produk-produk 

lebih dikenal masyarakat sehingga permintaan akan 

meningkat. Kerja sama yang dapat dilakukan seperti 

membuat souvenir seperti tas atau kaos yang disponsori oleh 

produk dari perusahaan tersebut. Biasanya biayanya 

ditanggung oleh perusahaan karena mereka mengiklankan 

produk mereka. Souvenir ini diberikan oleh toko Makmur 

kepada pelanggan-pelanggan sebagai suatu imbalan dalam 

kurun waktu tertentu. Hal ini juga dapat meningkatkan 

permintaan produk dikarenakan produk tersebut semakin 

dikenal masyarakat. 

 
 
 

133 



 
 
 
 

 Memberikan layanan khusus bagi pelanggan

 

Layanan khusus yang diberikan pada pelanggan berupaya 

agar pelanggan lebih senang dengan pelayanan yang 

diberikan oleh toko Makmur. Layanan yang diberikan seperti 

menawarkan barang-barang yang suka dibeli oleh pelanggan 

dan memberikan info-info seperti barang yang akan naik 

harganya dan juga menyediakan stok barang untuk mereka 

sebelum habis apabila mereka membutuhkan barang tersebut. 

 

2. Menggunakan teknologi 
 
 

Salah satu teknologi yang dapat digunakan adalah mesin 

kasir.Teknologi mesin kasir ini digunakan agar perhitungan menjadi 

lebih akurat dan tidak memakan waktu yang lama. Saat ini pemilik 

masih memberikan harga pada setiap barang secara manual dengan 

mengigatnya. Hal ini beresiko tinggi dimana terjadi kesalahan harga 

yang diberikan kepada konsumen sehingga adanya mesin kasir dapat 

mempermudah pemilik. Selain itu, adanya teknologi juga dapat 

membantu pemilik dalam mengontrol banyaknya persediaan di 

gudang sehingga stok barang selalu tercukupi untuk memenuhi 

permintaan masyarakat. 

 
3. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia 
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Untuk melakukan strategi penetrasi pasar, sumber daya manusia yang 

handal juga sangat diperlukan terutama dalam bagian pemasaran 

karena mereka bertujuan untuk meraih konsumen sebanyak-

banyaknya terhadap penjualan produk. Selain itu, sumber daya 

manusia dalam bagian keuangan juga penting agar toko Makmur 

dapat mengetahui biaya yang dikeluarkan dan juga total omzet yang 

didapatkan sehingga dapat memiliki target penjualan yang lebih 

tinggi lagi. 

 

4. Meningkatkan kualitas pelayanan 
 
 

Meningkatkan kualitas pelayanan dapat dilakukan dengan cara 

mempercepat aktivitas bisnis, menjaga kebersihan toko, dan juga 

lebih konsisten dalam memberikan jam tutup toko. Aktivitas bisnis 

akan semakin cepat apabila dibantu dengan teknologi seperti mesin 

kasir dan juga komputer yang digunakan untuk mencatat persediaan 

barang. Selain itu, menambah karyawan juga dapat menjadi opsi 

lainnya ketika karyawan saat ini sudah mulai kewalahan terhadap 

permintaan produk para pelanggan. 

 
5. Mengakuisisi Pesaing 

 

Untuk mengaplikasikan strategi integrasi horizontal, toko Makmur 

dapat melakukan akuisisi terhadap pesaingnya sehingga toko 

Makmur mendapatkan pangsa pasar yang baru. Contohnya toko 
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Makmur mengakuisisi toko obat Rejeki yang menjual obat-obatan 

dengan resep dokter. Akuisisi tentunya membutuhkan modal yang 

cukup besar dan kondisi keuangan toko Makmur tentunya tidak 

boleh terganggu dengan adanya akuisisi tersebut. 

 

6. Mengikuti tren pasar 
 
 

Sebagai market leader di kota Garut, toko Makmur tetap harus 

mengikuti tren pasar dengan melihat produk yang sedang banyak 

diminati oleh masyarakat. Apabila permintaan meningkat, toko 

Makmur dapat mengambil peluang tersebut untuk meningkatkan 

omzet penjualan. 
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