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BAB V 

PENUTUP 

A Kesimpulan 

Dari hasil analisis dan pembahasan tentang Strategi Pemasaran 

Perusahaan Jasa dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen YMTM, penulis 

dapat mengambil kesimpulan sebagai berikut:  

1. Yayasan Mitra Tani Mandiri dalam melakukan strategi pengembangan 

kemitraan usaha melalui beberapa langkah tahapan sebagai berikut:  

a. Tahapan Analisis Lingkungan Organisasi  

Pada tahapan ini YMTM menggunakan analisis SWOT. Strategi 

yang dilakukan oleh YMTM adalah Strategi SO (Strength-

Opportunity), Strategi WO (Weaknes-Opportunity), dan Strategi 

(Strength-Threath YMTM memaksimalkan kekutan internal untuk 

mengatasi kelemahan internal. YMTM memanfaatkan peluang untuk 

menghindari ancaman eksternal perusahaan.).  

b. Tahap Formulasi Strategi  

Pada tahapan ini YMTM mengutamakan strategi pelayanan. Hal ini 

dikarenakan sesuatu yang paling berkesan pada YMTM adalah 

saatmemberikan pelayanan kepada mitra. Oleh Karena itu YMTM 

selalu mengutamakan untuk membangun mitra yang kuat di NTT 

untuk kenyamanan dalam pelayanan terhadap mitra kerja. 
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c. Tahap Implementasi Strategi  

Pada tahapan ini YMTM memaksimalkan kekuatan pada pimpinan 

yayasan untuk mengatasi kekurangan pada karyawan. Prosedur 

dalam perusahaan masih banyak berfokus pada keputusan pimpinan. 

Dengan memberikan pelayanan yang terbaik kepada mitra 

merupakan komitmen YMTM. Oleh karena itu dalam hal ini YMTM 

banyak membangun hubungan kemitraan yang berkaitan dengan 

pelayanan.  

d. Tahap Pengendalian Strategi  

Pada tahapan ini YMTM melakukan pengevaluasian langsung saat 

proses kemitraan telah dilaksanakan. Penilaian kinerja kepada 

karyawan atau mitra dilakukan oleh pimpinan langsung, sehingga 

pimpinan akan langsung mengambil tindakan tegas apabila 

ditemukan penyelewengan kinerja pada mitra kerja. Hal ini 

dilakukan untuk menjaga loyalitas mitra usaha.  
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B Saran dan Rekomendasi 

 Penulis mencoba memberikan saran-saran dan rekomendasi berdasakan 

analisis yang telah dilakukan sebelumnya. Hal ini diharapkan bisa menjadi 

masukan Yayasan Mitra Tani Mandiri Kefamenanu, yaitu; 

1. Terus meningkatkan dan memperbaiki strategi pemasaran yang sudah 

dilakukan selama ini dan tetaplah bersaing secara sehat agar bisa terus 

meningkatkan jumlah mitra dan dapat memenangkan persaingan pasar. 

2. Masing-masing elemen yang ada di YMTM baik pusat maupun cabang 

harus sadar akan tugas dan tanggung jawab. Lebih menekankan pada 

kinerja karyawan yang masih belum optimal, karena bisa menjadi kendala 

bagi perusahaan. Karyawan masih dinilai belum mampu dalam mengatasi 

beberapa persoalan yang berkaitan dengan pemasaran maupun proses 

pengembangan hubungan kemitraan. 

3. Skripsi ini setidaknya dapat dijadikan bahan evaluasi dan pertimbangan 

dalam menentukan kebijakan dan strategi pemasaran YMTM. Selain itu 

juga dapat meningkatkan pelayanan terhadap mitra dan terus menciptakan 

produk dan pelayanan yang berkualitas dam memiliki ciri khas tersendiri 

dibandingkan dengan pesaing. 
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