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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab ini peneliti akan memberikan penjabaran secara menyeluruh 

terkait kesimpulan apa yang didapatkan oleh peneliti selama melakukan rangkaian 

penelitian yang sudah dijabarkan pada bab-bab sebelumnya. Peneliti juga 

membuat saran yang ditujukan kepada Contrast Coffee dengan harapan dapat 

digunakan pada jangka panjang agar Contrast Coffee dapat terus berkembang 

pada industri coffee shop yang tingkat persaingannya  sangat tinggi. 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan  hasil analisis peneliti terhadap apa saja yang telah dilakukan oleh 

Contrast Coffee maka dapat disimpulkan bahwa selama hampir dua tahun 

Contrast Coffee sebenarnya sudah menjalankan beberapa strategi jangka pendek, 

seperti :  

• Terus menjaga kualitas dari pengolahan biji kopi sehingga menghasilkan 

minuman olahan yang memiliki kualitas tinggi.  

• Contrast Coffee juga sangat memperhatikan kondisi coffee shop mereka 

terutama terhadap fasilitas yang dilakukan untuk menjaga kenyamanan 

konsumen ketika berada di Contrast Coffee.  
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Jika peneliti mengacu pada Generic Strategy menurut Thompson, Gamble, 

dan Peteraff peneliti menemukan bahwa sebenarnya strategi yang telah dilakukan 

oleh Contrast Coffee merupakan A Board Differentiation Strategy yaitu membuat 

sesuatu yang berbeda pada layanan yang diberikan dan tidak bermain pada 

menurunkan harga jual di bawah harga pasar.  

Namun walaupun sudah menggunakan A Board Differentiation Strategy 

tetap saja perlu dilakukan penetapan rancangan strategi yang lebih matang untuk 

jangka panjang. Hal ini dibutuhkan untuk menghindari pesaing-pesaing yang akan 

datang dan memanfaatkan peluang yang ada pada pasar. Sehingga Contrast Coffee 

bisa terus berkembang dan bahkan diharapkan bisa memperluas bisnis coffee shop 

mereka. Maka pada sub-bab selanjutnya peneliti akan berupaya untuk 

merekomendasikan saran yang dapat digunakan untuk memaksimalkan strategi  A 

Board Differentiation Strategy yang sebelumnya sudah mereka gunakan. 

 

6.2 Saran 

Berdasarkan hasil matriks TOWS yang telah dilakukan peneliti sampai 

akhirnya  didapatkan suatu kesimpulan seperti sub bab 6.1. Maka pada sub-bab ini 

peneliti akan mengajukan beberapa saran yang mengacu pada teori strategi 

bersaing oleh Gamble, Thompson, dan Peteraff yang sekiranya relevan dan dapat 

implementasikan oleh Contrast Coffee, yaitu :  
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1. A Board Differentiation Strategy  

Contrast Coffee disarankan untuk membuat menu minuman olahan kopi 

yang tidak dijual pada coffee shop mana pun, atau biasa dikenal dengan 

“Signature Menu” yang disesuaikan dengan keinginan dan trend yang ada 

dikalangan konsumen, dengan adanya salah satu menu yang unik dan tidak 

bisa ditemukan pada coffee shop lain diharapkan konsumen bisa terus 

kembali lagi ke Contrast Coffee. Hal ini juga dapat meningkatkan loyalitas 

konsumen dan membuat konsumen akan terus datang kembali ke Contrast 

Coffee. Diharapkan saran tersebut dapat dimanfaatkan untuk menarik 

target pasar seperti mahasiswa atau karyawan yang memiliki hobi minum 

kopi atau menjadikan coffee shop sebagai tempat untuk melakukan 

kegiatan-kegiatan tertentu.  

2. A Focused Differentiation Strategy  

Pada hari-hari tertentu atau dua kali dalam satu bulan Contrast Coffee 

dapat memperlihatkan cara-cara pembuatan kopi secara langsung kepada 

konsumen yang dinamakan “Live Coffee Making”, hal ini ditujukan untuk 

memberikan pengalaman dan pengetahuan kepada konsumen yang 

memang tertarik dengan kopi. Target pasar yang diharapkan adalah orang-

orang yang memang menyukai dan sudah memiliki pengetahuan tentang 

kopi yang sangat memperhatikan kualitas dan proses pembuatan dari kopi 

yang akan dikonsumsi.  
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Selain saran jangka panjang yang telah disampaikan di atas, peneliti juga 

mengajukan beberapa saran yang tidak mengacu kepada teori dan dibuat 

berdasarkan hasil dari matriks TOWS, kondisi Contrast Coffee, dan kondisi pasar 

untuk industri kopi di kota Bandung, yaitu : 

1. Mempertahankan kualitas dari produk yang ditawarkan 

Hal ini dapat diwujudkan jika semua barista mendapat pelatihan yang 

sama dan kemudian mempunyai kemampuan yang setara dan sesuai 

dengan harapan pemilik Contrast Coffee dalam hal pengolahan kopi. 

Sehingga tiap barista menghasilkan minuman yang kualitasnya sama 

dengan begitu seluruh konsumen yang datang ke Contrast Coffee pun 

mendapatkan kualitas minuman yang sama. Dalam hal menjaga kualitas 

dari minuman yang mereka hasilkan Contrast Coffee juga dapat memantau 

secara teliti bagaimana kualitas biji kopi yang mereka dapatkan dari 

supplier mereka, apakah sudah sesuai atau belum dengan yang diharapkan.  

2. Membuat Event Division  

Event Division merupakan tim khusus yang dibentuk untuk mencari dan 

bekerja sama dengan pihak-pihak yang ingin mengadakan event agar target 

Contrast Coffee untuk mengadakan dua event dalam satu bulan dapat 

terwujud secara berkelanjutan. Sehingga dapat dipastikan untuk setiap 

bulannya selalu ada event yang diadakan pada Contrast Coffee.  

3. Melakukan promosi berkelanjutan  
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Promosi ini dapat berupa pemasangan iklan pada media sosial atau bekerja 

sama dengan kampus-kampus yang sedang mengadakan event, sehingga 

semakin banyak masyarakat Bandung yang mengetahui tentang Contrast 

Coffee atau bahkan bisa juga digunakan untuk menjangkau masyarakat 

dari luar Bandung. 
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