BAB 6

KESIMPULAN

6.1 Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan oleh penulis terhadap persaingan

industri alas kaki jadi dari Khakikakiku maka diperoleh kesimpulan sebagai

berikut:

1.

Dapat dilihat bahwa Khakikakiku saat ini mengggunakan strategi
fokus (Focus Strategy) dengan diferensiasi (Diferentiation Strategy).
Dapat dilihat dari upaya yang telah dilakukan oleh Khakikakiku yaitu
memiliki keunggulan dari produk yang dihasilkan karena selalu
berusaha untuk menciptakan produk yang menarik dengan desain dan
fungsi yang unik yang dianggap menjadi peluang potensial bagi
perusahaan. Penawaran produk tersebut dilakukan Khakikakiku dengan
melihat bagaimana tren dan keinginan konsumen yang sedang
berkembang di masyarakat.

Pembuatan produk ini dilakukan oleh pihak perusahaan dengan
sangat rinci dan detail karena untuk menciptakan sesuatu pembeda dari
para pesaingnya. Kegiatan tersebut dilakukan supaya produk yang
ditawarkan lebih unggul dibandingkan dengan pesaing. Sehingga target
pasar yakni untuk perempuan dan anak kecil memilih produk
Khakikakiku dibandingkan dengan produk pesaing. Dengan demikian,

Khakikakiku saat ini menggunakan strategi fokus pada diferensiasi
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karena memiliki pendekatan pada segmen pasar yang dianggap
potensial. Strategi ini dapat dikatakan cukup berhasil dan sukses dalam
bersaing dengan competitor nya.

2. Berdasarkan hasil analisis lingkungan eksternal yang telah
dilakukan dengan menggunakan analisis PESTLE dan lima kekuatan
porter, diperoleh beberapa hal yang dapat menjadi peluang bagi
Khakikakiku dan dapat digunakan untuk memperoleh keuntungan,
yaitu:

1. Pendapatan perkapita Indonesia yang mengalami kenaikan
dari tahun 2015-2017 dan diprediksi akan mengalami
kenaikan di tahun-tahun berikutnya.

2. Perkembangan gaya hidup masyarakat dan masyarakat yang
konsumtif.

3. Jumlah pengguna internet yang mencapai 143,26 juta jiwa
dan perkembangan media sosial dan media pemasaran yang
sangat pesat.

Biarpun demikian, perlu diperhatikan pula beberapa hal yang dapat
menjadi ancaman bagi Khakikakiku sebagai berikut:
1. Pemberlakuan Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA).
2. Persaingan yang semakin ketat baik dari dalam maupun luar
negeri.
Berdasarkan hasil analisis lingkungan internal yang telah dilakukan

melalui analisis SDM, analisis Pemasaran dengan menggunakan STP
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dan bauran pemasaran (4P), analisis produksi dan analisis keuangan.
Diperoleh beberapa hal yang merupakan menjadi kekuatan dari

Khakikakiku, sebagai berikut:

1. Lokasi gerai Khakikakiku yang strategis.
2. Memiliki produk dengan kualitas yang baik dan desain yang
beraneka-ragam.
3.  Memiliki konsep gerai yang unik.
Di samping itu Khakikakiku pun memiliki kelemahan yang dapat
memberikan dampak untuk para konsumen dan untuk Khakikakiku

sendiri, diantaranya:

1. Pembagian jobdesc yang masih belum jelas dan terstruktur
dengan baik.

2. Harga yang tergolong lebih sedikit mahal dibanding
competitor.

3. Penjualan yang tidak stabil.

3. Setelah melakukan analisis faktor lingkungan eksternal dan internal,
penulis melakukan analisis untuk menjangkau strategi yang belum
terjangkau oleh Khakikakiku dengan menggunakan tiga alat bantu
analisis yaitu matriks SWOT, matriks Internal Eksternal dan matriks
QSPM. Setelah itu hasil dari matriks tersebut menunjukkan bahwa
Khakikakiku masuk kedalam kuadran IV yaitu grow and build atau
tumbuh dan membangun. Selanjutnya hasil dari analisis matriks QSPM

yang mendapatkan hasil paling tinggi yaitu 7,75 untuk strategi penetrasi
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pasar dengan strategi memanfaatkan kemajuan teknologi dengan
melakukan pemasaran iklan dan promosi menggunakan jasa influencer
dan melakukan riview untuk mempengaruhi dan memberikan kesan
yang baik terhadap produk Khakikakiku. Strategi tersebut dapat
dilakukan dan biaya yang akan dikeluarkan pun tidak terlalu besar,
sesuai dengan faktor eksternal dan internal yang telah dianalisis
sebelumnya. Strategi tersebut dilaksanakan agar Khakikakiku dapat
menaikkan penjualan dan memperbaiki tingkat ketidakstabilan jumlah

pengunjung setiap harinya.

6.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan ada beberapa saran yang

ingin disampaikan oleh penulis kepada Khakikakiku, yaitu:

1. Selalu memperbaharui website perusahaan untuk lebih informatif mengenai
produk, layanan, dan promosi yang bertujuan untuk memudahkan
konsumen yang tidak dapat menjangkau lokasi gerai. Selain itu website ini
juga menjadi sarana informasi bagi perusahaan.

2. Menggencarkan pemasaran melalui cara konvensional yaitu melalui direct
marketing berupa pembuatan brosur, banner dan pemasangan iklan di
beberapa jalan-jalan di kota besar yang ada di Indonesia, dan ikut serta
dalam acara-acara yang bergerak di bidang fashion untuk lebih menjangkau
masyarakat yang sebelumnya tidak tahu sama sekali tentang Khakikakiku.

3. Menggencarkan pemasaran dengan menggunakan media sosial dengan
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informatif menganai ketersediaan produk, produk baru, beberapa macam
promosi berupa potongan harga, promo gratis ongkos kirim, dan
pemberian voucher atau kupon kepada konsumen yang loyal.

4. Melakukan inovasi dan alternatif strategi tambahan yaitu dengan
melakukan iklan dan promosi lainnya melalui jasa digital influencer. Dalam
melakukan strategi penetrasi pasar, Khakikakiku harus dapat dan mampu
menganalisis dan menyesuaikan siapa influencer yang akan diajak untuk
bekerja sama, kerja sama yang dilakukan harus sesuai dengan target dari
perusahaan agar informasi apa yang ingin disampaikan sesuai dengan yang
diinginkan konsumen. Pemilihan influencer ini harus dilakukan secara
mendalam dan teliti. Ada beberapa aspek yang harus menjadi faktor
penilaian dalam pemilihan influencer seperti citra influencer tersebut
(mempunyai kesan positif atau negatif), memiliki jumlah followers yang
tinggi di akun sosial media yang dimiliki dan fokus dari content creator apa
yang dia buat. Untuk Khakikakiku influencer yang tepat yaitu mengenai
fashion dan tren sepatu maupun sandal. Setelah itu pihak Khakikakiku
memberikan konten apa yang ingin diberikan kepada masyarakat, seperti
me-riview produk dengan cakupan harga, model, dan kualitas dari produk
Khakikakiku, kemudian menunjukan cara untuk dapat mengakses atau
membeli produk dari Khakikakiku dari via gerai maupun via-online.

Selain mengimpelemtasikan strategi penetrasi pasar diatas, perusahaan juga

dapat melakukan strategi lain, antara lain:

1. Melakukan inovasi terhadap cara pengembangan produk seperti jaminan
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garansi produk. Kegiatan ini dapat lebih meyakinkan konsumen dalam
pembelian produknya dan meningkatkan kepercayaan konsumen. Hal yang
dapat dilakukan lainnya juga dengan menjalin hubungan dengan
konsumen. Dengan menjalin hubungan baik dengan konsumen dapat
memberikan keuntungan kepada Khakikakiku berupa perluasan citra
nama perusahaan dari word of mouth konsumen yang merasa puas dengan

hasil kerja perusahaan.

. Daerah atau pasar mana yang akan dimasuki oleh perusahaan. Dan
melakukan proses pemilihan jalur distribusi baik online maupun melalui
department store karena perusahaan tidak boleh salah dan sembarangan
dalam memilih jalur distribusi. Sehingga Khakikakiku harus memiliki
hubungan kerja sama yang baik untuk meningkatkan koordinasi antar jalur
distribusi. Pemilihan jalur distribusi ini dipilih berdasarkan perkembangan
perusahaan tersebut, pangsa pasar dari perusahaan distribusi tersebut dan

karakteristik lokasi dari jalur distribusi.
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