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5.1 Keslmpulan

Berdasarkan hasil penelition dan perencanaan bisnis CNL Scent, berikut adalah
kesimpulan dan Pengembangan Usaha CNL Scent:

1.

]

Permasalahan utama konsumen yang dizmbil dan survei adalah daya tahan
aroma {lomgevity) yang singkal, aroma pasaran yang menyvengal (tidak
calming), serta minimnya opsi isi vlang (reflf) vang menyebabkan
penumpukan limbah botol kacag Pﬁﬂuﬂlahnn ini valid dirasakan oleh
target pasar_mahasiswa vang menginginkan-produk pengharum ruangan
yﬂngﬂkﬂmﬁﬂmmm
Sﬂﬁj‘mg duawarknn dari ENL Scent sendini- %anembnngun
formulos) fragremee oif dengan racikon kmqﬁ&i {iwell-plended) vang

“memiliki daya !ﬂlpr groma optimal l-h:l ﬁﬂ‘.lmi lama. CNL Scent
‘menyediakan inovasi kemasan refill (isi ulang) untuk menekan biaya beli
‘ulang konsumen sekaligus mengurangi limbah.

3 Mﬁ:mm B2C {Businexs fo Consumer) yang djglmnl:mm:ﬂ'm

dun profitable untuk skala usaha rmtisan dengan target pasar usia 15.25

%_jﬂm Z). Model ini didukung oleh kinerja finansial m “sehat,

dibuktikan dengan pencapaian Laba Bersih positif dan volume penjualan

 ying. telah melampaui titik impas (Break Even Painr) pada periode akhir
7 Wﬁmm diterapkan mencakup pm.bampanasamn TP
(Product, Price. Place. Promotion. People, Process, Physical Evidence)

vang disesuaikan der:rgm'l‘pm‘taku I:nnmut ﬁﬂlL Strategi i meliputi
penetapan harga psikologis yang tefjanglau, jﬂmanfnamn media sosial

untuk storvieffing.

. Analisis SWOT dan rencana pengembangan disusun untuk menetapkan

arah strategi usaha ke depan, baik jangka pendek melalui optimalisasi

produk musiman maupun jangka panjang melalul ekspansi jangkouan pasar
yang lebih luas.
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5.1 Saran

a. Saran Bagi Pemilik Usaha
Pemilik usaha CNL Scent disarankan untuk mempertimbangkan perluasan pasar
secara bertahap, baik dari sisi geoprafis maupun demografis, agar jangkauan
konsumen semakin luas, dan pengembangan varian aroma dan imovasi produk
seperti refill perlu terus ditingkatkan guna menyesuaikan dengan preferensi
konsumen dan memperkuat daya saing. dengan upaya menjalin kerja sama atau
kolaborasi dengan mitra lokal juga dapat menjadi strategi untuk memperkuat
brand awareness serta meningkatkan volume penjualan.

b. SamnB;glKumumenCNLEm
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