BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan pada Vitasari Bakery,

maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Strategi yang sudah dilakukan Vitasari Bakery saat ini.
Vitasari Bakery menggunakan strategi low cost karena Vitasari Bakery
ingin menawarkan harga jual yang lebih rendah dibandingkan dengan
pesaingnya untuk mencapai keunggulan bersaing di dalam industri
makanan. Untuk menekan biaya operasional sehingga menghasilkan biaya
produk yang rendah, Vitasari Bakery melakukan beberapa hal seperti
sebagian produk diproduksi di Vitasari Bakery Kurdi hal ini dapat
menekan biaya pegawai produksi, menekan biaya mesin-mesin keperluan
produksi, menekan biaya gudang, menekan biaya bahan baku yang dapat
ditekan bila melakukan pembelian dalam kuantitas yang tinggi Harga yang
dapat dibandingkan pesaingnya, seperti Mayasari dan Primarasa menjadi
daya saing utama bagi konsumen yang sensitive terhadap harga. Harga
yang ditawarkan oleh Vitasari Bakery untuk satu buah roti berkisaran Rp
3.000,00 sampai Rp5.000,00 saja dibandingkan pesaingnya yang menjual

produk serupa dengan harga Rp7.000,00-Rp13.000,00.
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2. Strategi yang dapat Vitasari Bakery ambil untuk menunjang bisnis

kedepannya berdasarkan faktor internal dan eksternal yang telah dianalisis
menggunakan Matriks TOWS dan Matriks IE. Berdasarkan hasil analisis
dan perhitungan matriks internal dan eksternal perusahaan. Pada matriks
evaluasi eksternal didapatkan skor 2.87 dan pada matriks internal adalah
2.93. Hal ini menunjukan bahwa Vitasari Bakery berada dikuadran V yang
merupakan strategi pertahanan dan pelihara ( hold and maintance strategy)
yang terdiri dari penetrasi pasar dan pengembangan produk.

Strategi yang dapat menunjang penetrasi pasar dan pengembangan produk,
Vitasari harus mulai beralih menggunakan social media untuk melakukan
kegiatan pemasaran, mempromosikan produk ke perusahaan atau
organisasi, dan melakukan kegiatan pemasaran untuk roti kulit nangka.
Vitasari juga dapat membuat varian rasa yang berbeda dengan adanya
strategi pengembangan produk inilah Vitasari dapat memanfaatkannya
untuk mengembangkan produk yang ada. Vitasari dapat menciptakan
produk yang baru dan dapat memperbaiki atau memodifikasi produk yang
sudah ada agar pelanggan dapat melihat perbedaan produk Vitasari dengan

produk pesaing.

Saran

Berikut adalah rekomendasi atas penelitian yang dapat dilakukan Vitasari

Bakery untuk mencapai keunggulan bersaing. Diantaranya:
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Vitasari Bakery dapat terfokus untuk meningkatkan penjualan roti kulit
nangka sebagai produk best seller dan unggul, karena toko roti lainnya
tidak memiliki varian rasa ini.

Vitasari dapat lebih memperhatikan kegiatan pemasaran untuk
meningkatkan penjualan. Kegiatan pemasaran dapat dilakukan dengan
memanfaatkan kemajuan teknologi seperti media sosial (instagram).
Dengan adanya Instagram, Vitasari Bakery dapat melakukan pengenalan
produk sekaligus dapat berkomunikasi dengan pelanggan. Selain biaya
yang murah, pemasaran menggunakan media sosial merupakan cara yang
efektif untuk menjangkau pelanggan baru.

Vitasari dapat bekerja sama dengan Grab dan Gojek sebagai media
pemasaran dan sebagai pendistribusian produk Vitasari Bakery kepada
konsumen.

Vitasari Bakery dapat berpartisipasi dalam food bazaar yang seringkali
diselenggarakan di pusat perbelanjaan Kota Bandung dan sekitarnya. Hal
ini dilakukan untuk memperluas jangkauan pasar. Produk yang ditawarkan
dalam food bazaar adalah produk best seller Vitasari Bakery, setelah
pelanggan mencoba dan merasa puas akan produk yang ditawarkan di food
bazaar, kemungkinan besar para pelanggan akan tertarik dengan produk-
produk Vitasari Bakery lainnya.

Vitasari dapat melakukan evaluasi kinerja pegawai yang selama ini belum
dilakukan. Dengan adanya evaluasi kinerja, Vitasari dapat melihat letak

kelemahan pegawai. Setelah di evaluasi pegawai akan dilatih sesuai



84

dengan tingkat skill yang dibutuhkan. Selain itu pegawai yang sudah
bekerja dengan baik diberikan reward berupa bonus seperti uang ataupun

fasilitas untuk memotivasi pegawai lain bekerja lebih giat.
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