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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti maka dapat 

kita simpulkan  

1. Ada beberapa macam produk-produk yang dimiliki CV. Tri Utami Jaya 

adalah seperti Teh Celup Moringa KIDOM, Teh Celup Morikai, Teh 

Bubuk Moringa SaSaMbodoM, Beauty Moringa SaSaMbodoM/masker 

wajah, Kapsul Moringa SaSaMbodoM dan yang terakhir Kopi kelor 

KINDOM . 

2. Strategi yang diterapkan oleh CV.Tri Utami Jaya untuk meningkat 

penjualan dan menembus pasar internasional yaitu strategi pemasaran 

atau bauran (Marketing Mix) yaitu dimana didalamnya ada 4 macam 

aspek yaitu:1) Strategi produk ,2) strategi harga 3) strategi distribusi dan 

tempat dan 4) strategi promosi pada setiap produk yang mereka miliki. 

3. Strategi produk yang berbeda seperti 1) Teh daun kelor dengan 

melakukan: (1) meningkatan kualitas kemasan; (2) menambahkan 

keistimewaan produk baru; (3) menambah model-model baru 2) Beauty 

Moringa SaSaMbodoM/masker wajah dengan melakukan:(1) 

Memodifikasi kemasan; (2) meningkatan kualitas (3) dan menambahkan 

salah satu varian bahan baku yang bermanfaat secara alami, yaitu daun 

mint dan rumput laut, 3) Kapsul Moringa SaSaMbodoM dengan 

melakukan : (1) Memodifikasi produk untuk meningkakan kualitas 



62 
 

produk dengan cara menambahkan salah satu varian jenis 2 warna dan 

ukuran kapsul berukuran 0 (nol) menggunakan warna hijau putih. (2) 

agar ketika di minum tidak merasakan pahit. 4) kopi kelor KINDOM 

yaitu dengan melakukan : (1) Memodifikasi kemasan (2) meningkat 

kuliatas (3) menggunakan bahan baku yang berkualitas (4) 

menambahkan salah satu varian bahan baku yang bermanfaat secara 

alami, seperti penambahan bubuk kopi roastbean asli dan berkualitas 

dan yang terakhir 5). Daun kelor kering dan bubuk kelor , dimana bahan 

baku pilihan sudah pasti baik dan berkualitas . 

4. Untuk strategi harga yaitu mereka meggunaka strategi yang sama pada 

setiap produknya yaitu seperti memberikan potongan harga mulai dari 

30% samapi dengan 40% untuk pembelian tertentu, dan juga 

menggunakan harga paketan dimana harganya lebih murah. 

5. Utntuk strategi distribusipun mereka menggunkan strategi yang sama 

yaitu dengan mereka bekerja sama dengan PT. POS Mataram, garuda 

dan ekspedisi swasta lainnya agar barang yang dikirm sampai dengan 

aman.  

6. Dan yang terakhir strategi promosi disini mereka lebih dominan 

menggunkan straegi pemasaran yaitu melalui internet dimana media 

sosial seperti, facebook , instagram. Bukalapak, toko pedia, shopee dan 

lainya untuk menyampaikan produk yang mereka miliki. 

7. Kendala usaha produk berbahan baku kelor pada CV. Tri Utami Jaya 

yaitu, tingginya biaya kemasan pada masing-masing produk, biaya 
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distribusi bahan produksi, kurangnya pengawasan dalam penggunaan 

mesin, kendala sosial, kebijakan pemerintah dan segmen pasar yang 

masih terbagi-bagi.  

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan 

diatas maka dapat diajukan saran-saran sebagai berikut: 

1. Bagi pemerintah 

Mendukung segala upaya inovasi UMKM NTB mulai dari 

kerjasama dalam pemasaran, legalitas produk hingga persyaratan ekspor 

dipermudah dan saling menguntungkan 

2. Bagi instansi CV. Tri Utami Jaya 

a. Diharapkan kepada CV. Tri Utami Jaya agar mengecek, merawat 

dan mengawasi penggunaan mesin produksi untuk meminimalisir 

kerusakan dalam proses pembungkusan produk. 

b. Diharapkan tidak hanya menggunakan media sosial dalam 

memperomosikan prosuk tetapi juga dengan pendekatan kepada 

masyarakat secara langsung.  

c. Diharapkan untuk produk kelor kering dan bubuk kelornya juga 

menggunakan promosi yang sama agar sama dengan produk lainnya 

yang sudah diketahui oleh banyak orang  

d. Diharapkan untuk meminimalis harga agar masyarakat kalangan 

bawah juga bisa menikmati produk daun kelor. 
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1. Diharapkan kepada pemerintah, instansi, perusahaan/toko dan retail 

terkait untuk mendukung segala upaya inovasi UMKM NTB mulai dari 

kerjasama dalam pemasaran, legalitas produk hingga persyaratan ekspor 

dipermudah dan saling menguntungkan 
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