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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Kesimpulan dalam penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan matriks Internal Eksternal, didapatkan hasil bahwa dengan 

nilai IFAS 3,61 dan EFAS 2,42 didapatkan perpotongan kedua nilai 

tersebut berada pada kuadran IV yaitu dengan menggunakan strategi 

tumbuh dan membangun dan pemilihan penggunaan strategi intensif. 

2. Perumusan alternatif strategi Distributor bawang merah Bapak Simon 

Djoko dengan analisis SWOT adalah sebagai berikut : 

a. Kontrak jangka panjang langsung dengan pabrik yang 

membutuhkan bahan baku bawang merah (Strategi S-O1) 

b. Penjualan bawang merah premium dengan grade A (Strategi S-O2) 

c. Penjualan bawang merah dalam bentuk retail packaging (Strategi 

S-O3) 

d. Melakukan promosi penjualan melalui media sosial (Strategi W-

O1) 

e. Penambahan modal usaha melalui kredit modal kerja (Strategi W-

O2) 

f. Pemilihan supplier tengkulak yang dapat memberikan supply 

secara konsisten (Strategi S-T1) 

g. Kerja sama langsung dengan petani (Strategi S-T2) 
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h. Kerja sama dengan Dinas Pertanian untuk pelatihan bagi karyawan 

dan distribusi bawang merah (Strategi W-T1) 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan, maka direkomendasikan beberapa saran yang 

dapat berguna bagi Bapak Simon Djoko untuk penmgembangan bisnis distribusi 

bawang merahnya di masa yang akan datang adalah sebagai berikut : 

1. Bapak Simon Djoko perlu untuk mencoba menawarkan kerjasama dengan 

kontrak jangka panjang kepada pabrik yang membutuhkan bawang merah 

seperti Indofood atau Wings sehingga memastikan adanya order dari 

pembeli dalam jangka waktu yang sudah dapat dipastikan. Caranya adalah 

dengan membuat penawaran secara langsung kepada Purchasing Manager 

Intifood. Indofood di Semarang diwakili oleh perusahaan anak Intifood 

untuk pengolahan bawang goreng dan bumbu-bumbu, sehingga penawaran 

ditujukan kepada Intifood. Jika bawang merah yang dikirimkan memenuhi 

grade yang ditetapkan, maka Intifood akan menerbitkan purchase order 

(PO) untuk pembelian dengan jadwal tertentu. 

2. Bapak Simon Djoko perlu untuk memberikan pelatihan kepada 

karyawannya untuk dapat melakukan sortir yang lebih baik untuk 

mendapatkan bawang merah premium grade A yang akan dijual melalui 

media online shop. 

3. Bapak Simon Djoko perlu untuk mempertimbangkan untuk mengolah 

bawang merahnya menjadi produk yang siap untuk langsung dikonsumsi 
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yaitu membuat bawang merah goreng dalam kemasan dan dijual secara 

retail. Penjualan retail dapat dilakukan dengan masuk ke berbagai 

swalayan seperti Toko Ada dan Superindo yang mendukung penjualan 

produk dari UMKM local. 

4. Bapak Simon Djoko perlu untuk membuat akun Tokopedia, shopee untuk 

melakukan penjualan produknya melalui online shop, dan juga Bapak 

Simon Djoko sebaiknya menggunakan media Instagram dan Whatsapp 

untuk dapat mempromosikan produk bawang merahnya. 

5. Bapak Simon Djoko dapat mengambil KUR dengan bekerja sama dengan 

BRI sehingga dapat meningkatkan modal usahanya. 

6. Bapak Simon Djoko dapat memperluas jaringannya dengan mengenal 

tengkulak dari berbagai daerah di Jawa Tengah dengan cara memperkuat 

jaringannya dengan pembudidaya bawang merah dan mengetahui orang 

yang memiliki Gudang dan stok dengan jumlah besar. 

7. Bapak Simon Djoko perlu untuk memperkuat jaringannya kepada 

Klompencapir sehingga dapat mengenal petani secara langsung dan dapat 

mengambil langsung bawang merah ke petani. 

8. Bapak Simon Djoko dapat bekerja sama dengan Dinas Pertanian yaitu 

dengan menemui perwakilan Dinas Pertanian untuk dapat melakukan 

pelatihan kepada karyawan dan juga mengetahui distribusi dari bawang 

merah sehingga dapat menjangkau pasar lebih luas. 


