BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas, maka dapat
ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Hasil analisis data nilai faktor internal yaitu sebesar 2,705 didapat dari total
penjumlahan rating faktor kekuatan dan kelemahan PT.Wings Surya
Atambua. Nilai 2,705 memiliki arti bahwa nilai tersebut cukup tinggi
dengan penilaian skala likert. Nilai indikator kekuatan paling tinggi terdapat
pada poin “PT. Wings Surya memiliki produk sabun mandi berkualitas
dengan harga yang terjangkau” dengan bobot sebesar 3,50 dan bobot item
sebesar 0,176. Hal ini menunjukkan bahwa PT. Wings memiliki produk
sabun mandi yang berkualitas dengan harga yang terjangkau. Sedangkan
nilai indikator kelemahan paling tinggi terdapat pada poin “PT. Wings Surya
memiliki struktur biaya tinggi” dengan bobot sebesar 3,20 dan bobot item
sebesar 0,161. Hal ini menunjukkan bahwa PT. Wings Surya Atambua
memiliki biaya produksi yang tinggi.

2. Berdasarkan hasil analisis data nilai faktor eksternal yaitu sebesar 3,277
didapat dari total penjumlahan rating faktor peluang dan ancaman PT.
Wings Surya Atambua. Nilai 3,277 ini memiliki arti bahwa nilai tersebut
tinggi dengan penilaian skala likert. Nilai indikator peluang paling tinggi
terdapat pada poin “PT. Wings Surya memiliki jaminan produk sabun mandi

yang berkualittas” dengan bobot 3,43 dan bobot item 0,133. Hal ini
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menunjukkan bahwa PT. Wings Surya Atambua memiliki jaminan produk
yang berkualitas. Selanjutnya nilai indikator ancaman paling tinggi terdapat
pada poin “Peraturan baru / diperkenakannya pajak tambahan” dengan
bobot 3,29 dan bobot item 0,128. hal ini menunjukkan bahwa PT. Wings
mendapatkan ancaman berupa pengenaan pajak tambahan.

3. Hasil analisis data mengenai posisi PT. Wings Surya Atambua dengan
menggunakan analisis Diagram dan Matriks SWOT menunjukkan bahwa
PT. Wings Surya berada dalam fase pertumbuhan yang stabil. Dengan nilai
faktor internal 2,705 dan nilai faktor eksternal sebesar 3,277. Strategi
pengembangan yang cocok diterapkan pada PT. Wings Surya Atambua
dalam meningkatakan volume penjualan produk sabun mandi adalah Strategi
ST ( Strength dan Threaths). Posisi ini menandakan bahwa PT. Wings
Surya Atambua menggunakan kekuatan untuk menghindari atau mengurangi
dampak ancaman eksternal. Hal ini bukan berarti bahwa PT. Wings Surya
Atambua yang kuat harus selalu menghadapi ancaman secara langsung
didalam lingkungan eksternal.

4. Dari hasil analisis diagram SWOT kuantitatif maka dapat dijelaskan
bahwa PT. Wings Surya Atambua berada pada Kuadran Il (Positif-minus).
Posisi ini menandakan PT. Wings Surya Atambua berada pada posisi yang
kuat namun memiliki tantangan yang cukup besar. Rekomendasi strategi
yang diberikan adalah Diversifikasi Strategi, artinya perusahaan dalam

kondisi mantap namun menghadapi sejumlah tantangan berat sehingga
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diperkirakan roda perusahaan akan mengalami kesulitan untuk terus

berputar bila hanya bertumpu pada strategi sebelumnya.

5.1. Saran
Saran — saran yang diberikan peneliti dalam penelitian ini
khususnya bagi PT. Wings Surya Atambua dalam meningkatkan volume
penjualan produk sabun mandi antara lain :

1. Perusahaan perlu untuk meminimalisir biaya produksi sehingga tidak
berdampak pada harga produk yang tinggi sehingga bisa mampu
bersaing dengan perusahaan lain dalam penentuan harga produk.

2. Perusahaan perlu untuk memproduksi produk dengan ciri khas tertentu
sehingga bisa membuat konsumen memiliki daya tarik akan produk

yang diproduksi oleh PT. Wings Surya Atambua.
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