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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian yang telah dilaksanakan, penulis akan 

memaparkan beberapa kesimpulan dan saran yang akan diambil pada 

temuan hasil penelitian. Secara umum dari hasil analisis yang peneliti 

simpulkan bahwa segmentasi yang dilakukan Warung Jadah Tempe Mbah 

Carik secara signifikan tidak ada kriteria khusus dalam mencari konsumen, 

serta tidak ada targeting khusus di Warung Jadah Tempe Mbah Carik, dan 

positioning yang ada pada trategi pemasaran Warung Jadah Tempe Mbah 

Carik adalah hanya mengandalkan dari mulut ke mulut dan tak jarang 

setiap 1bulan sekali mengikuti UMKM. Untuk itu strategi yang yang dapat 

digunakan warung jadah tempe mbah carik adalah Strategi S-O dengan 

mempertahankan cita rasa jadah tempe mbah carik agar lebih banyak 

dikenal masyarakat luas, Merenovasi outlet menjadi lebih bagus untuk 

menarik pelanggan denngan memanfaatkan lokasi warung jadah tempe 

mbah carik yang strategis dan mudah dijangkau, Mempertahankan harga 

agar tetap masuk disemua kalangan tanpa mengurangi kualitas produk, 

Menggencarkan promosi melalui media dengan memanfaatkan influencer 

yang datang ke jadah tempe mbah carik. Strategi W-O dengan membuat 

kemasan vacum agar produk dapat bertahan lebih lama dan bisa dijadikan 

jajanan oleh-oleh luar kota, Membuka cabang ditempat strategis seperti 

pusat oleh-oleh yang banyak dikunjungi wisatawan, Memberikan harga 
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tertentu pada produk yang sesuai dengan kualitas, Melakukan promosi 

dengan mengundang influencer dan melakukan promosi melalui media 

sosial maupun media cetak. Strategi S-T mempertahankan cita rasa jadah 

tempe mbah carik sebagai pembeda jadah tempe mbah carik dengan jadah 

tempe lainnya, Mendaftarkan nama jadah tempe mbah carik sebagai hak 

paten sebagai pembeda antara jadah tempe mbah carik dengan jadah tempe 

lainnya, Mempertahankan harga jual tanpa menurunkan kualitas produk 

walaupun harga bahan baku tidak stabil, Mempromosikan nama jadah 

tempe mbah carik ke sosial media agar semakin dikenal masyarakat luar 

daerah. Strategi W-T dengan membuat kemasan vacum agar jadah tempe 

mbah carik tahan lebih lama, Melakukan renovasi warung agar terlihat 

lebih menarik perhatian pelanggan, seperti warung atau toko oleh-oleh 

yang kekinian, Melakukan promosi baik melalui media sosial maupun 

secara langsung, seperti mengadakan promo-promo produk atau 

mengundang influenser untuk datang ke warung jadah tempe mbah carik, 

Melakukan penambahan karyawan di outlet warung jadah tempe mbah 

carik, Memberikan pemahaman kepada karyawan mengenai SOP yang 

baik dan benar, Dengan membuat SOP dalam pembuatan produk agar 

tercipta konsistensi rasa yang tidak berubah-ubah, Dengan merapikan dan 

menata konsep Warung Jadah Tempe Mbah Carik supaya terlihat rapi dan 

bersih. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, terdapat 

beberapa rekomendasi sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan 

kebijakan strategi pemasaran yang diambil untuk menghadapi persaingan 

pasar maka peneliti mengampaikan beberapa rekomendasi sebagai berikut: 

1. Menginovasi menu-menu baru dengan bahan baku yang sama 

2. Dengan membuka cabang di daerah yang ramai wisatawan dan belum 

ada pesaing 

3. Dengan mempertahankan kualitas dan harga yang stabil agar 

pelanggan tidak berpaling ke pesaing 

4. Melaksanakan promosi di  media sosial dan media cetak agar mampu 

memenangkan pasar 
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Lampiran 3. Wawancara bersama ibu Tanti pengelola Warung Jadah Tempe 
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