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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1  Kesimpulan  

  Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan, penulis dapat 

menyimpulkan beberapa hal mengenai strategi komunikasi yang digunakan 

oleh MM Elektrik Shop ini dalam meningkatkan penjualan di Shopee yaitu: 

1. MM Elektrik Shop telah menerapkan berbagai strategi komunikasi 

pemasaran yang efektif di platform Shopee. Mereka menggunakan 

kombinasi promosi diskon, voucher, dan kampanye iklan pada media 

sosial untuk menarik perhatian konsumen. Selain itu, mereka juga 

aktif dalam merespons pertanyaan dan ulasan pelanggan, serta 

menggunakan gambar produk berkualitas tinggi dan deskripsi yang 

informatif untuk menarik minat pembeli potensial. Peningkatan 

penjualan yang terjadi pada MM Elektrik Shop ini menggunakan 

beberapa strategi pemasaran yang dijalankan dan juga dibangun yaitu 

dengan menjadikan media sosial sebagai jembatan dari penjualan di 

shopee. Di mana terdapat link yang dicantumkan di instastorynya, 

menghubungkan langsung link tersebut keshopee MM Elektrik Shop 

ini. Dan juga dalam peningkatannya, MM Elektrik ini terlihat 

terjadinya peningkatan penjualan dari beberapa hal di antaranya level 

toko biasa menjadi star, pengikut yang semakin banyak, komentar 

yang bagus, dan juga adanya penonton live shopee yang semakin 

banyak. 

2. Alasan utama MM Elektrik ini dalam menggunakan Shopee yaitu dari 

penggunaannya yang sangat mudah yang memungkinkan agar semua 

orang bisa menggunakan Shopee ini. Dan juga MM Elektrik ini sadar 

akan kemajuan teknologi, yang memang proses jual beli di jaman 

sekarang memakai internet sebagai medianya. 

3. Bauran pemasaran 4P’s merupakan singkatan dari Price, place, 

Promotion, Product dimana dijelaskan arti dan cara untuk menaikan 
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penjualan untuk mencapai tujuan dari perusahaan itu sendiri. Teori 4P 

merupakan teori dasar yang biasanya di gunakan untuk melakukan 

pemasaran. Banyak Online Shop yang secara tidak sadar telah 

melakukan step-step dari teori tersebut. Selain itu MM Elektrik Shop 

ini juga menggunakan analisi SWOT dalam penjualannya. Setelah 

menerapkan teori Bauran Pemasaran 4P’s dan analisi SWOT ini dapat 

dipastikan penjualan MM Elektrik Shop terjadi peningkatan. 

5.2  Saran  

  Belanja online menawarkan berbagai kemudahan dalam 

bertransaksi. Namun, belanja online juga dapat menyebabkan kekecewaan 

apabila produk yang diterima tidak sesuai dengan harapan. Belanja online 

ini dapat menjadi pilihan untuk memenuhi kebutuhan semua pengguna, 

tetapi masyarakat harus berhati-hati dalam penggunaannya. Testimoni dari 

pengguna lain sangat penting untuk meminimalkan kejadian yang tidak 

diinginkan. Oleh karena itu, penulis menyarankan agar MM Elektrik Shop 

mempertahankan kualitas dan kenyamanan bagi para pelanggan. Testimoni 

pelanggan mencerminkan kualitas produk MM Elektrik Shop. Penulis juga 

menyarankan untuk meningkatkan pemasaran dengan menggunakan teori 

4P dan tentunya dengan menggunakan analisis SWOT untuk meningkatkan 

penjualan. 
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PEDOMAN WAWANCARA PENELITIAN SKRIPSI DENGAN JUDUL 

STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN OURLASH BEAUTY 

MELALUI SHOPEE DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN 

Nama Narasumber : Marcel Marthius 

Jenis kelamin : Laki-laki 

Status : Pemilik MM Elektrik Shop 

PERTANYAAN : 

1. Siapa yang memberikan ide untuk membuka bisnis? 

2. Bagaimana sejarah anda membangun usaha ini? 

3. Lalu bagaimana anda bisa sampai memilih nama mm elektrik shop ini 

untuk bisnis anda? 

4. Dalam usaha ini, apa yang anda jual?  

5. Selain alat perlengkapan listrik ini, apakah ada produk lain yang anda jual? 

6. Dalam melakukan bisnis ini, Strategi Pemasaran seperti apa yang 

digunakan mm elektrik ini agar bisa dikenal oleh banyak orang? 

7. Apa yang membuat anda memutuskan untuk menjual alat-alat listrik ini? 

8. Menurut anda apa kelebihan dari produk anda sendiri?  

9. Mengapa anda memilih Shopee sebagai media pemasaran dan transaksi 

anda?  

10. Bagaimana cara anda menggiring customer anda untuk melakukkan 

transaksi di Shopee?  

11. Apa yang membuat toko anda ini berbeda dengan toko lainnya? Mungkin 

dari promonya atau voucher2 lainnya? 

12. Bagaimana cara anda agar konsumen ingin belanja ditoko anda? 

13. Apakah penilaian dari customer penting bagi anda? 

14. Tempat tanggal lahir dan alamat tinggal? 

15. Apa yang anda lakukan untuk mendapatkan banyak pengikut toko ini? 

16. Cara apa atau langkah apa saja yang sudah dilakukan untuk mencapai star? 

 



 

55 
 

TRANSKRIP WAWANCARA 

Nama Narasumber : Marcel Marthius 

Jenis kelamin : Laki-laki 

Status : Pemilik MM Elektrik Shop 

PERTANYAAN : 

1. Siapa yang memberikan ide untuk membuka bisnis? 

Narasumber : Ide dari Diri sendiri 

2. Bagaimana sejarah anda membangun usaha ini? 

Narasumber : Berawal dari bisnis offline menjual ke toko-toko offline. 

Pada saat terdampak pandemi covid di tahun 2020 berusuha berpikir 

bagaimana cara untuk mendaptkan  customer tanpa harus berkunjung ke 

toko offline, lalu mendapatkan ide membuat akun online shop di 

marketplace, foto-foto produk yang akan dijual nantinya. Lalu mengikuti 

dan juga membuat promosi dari marketplace yang sudah disediakan dan 

juga mengiklankan produk dari fitur marketplace. Dan juga membuat 

konten vidio dari produk yang dijual. 

3. Lalu bagaimana anda bisa sampai memilih nama mm elektrik shop ini 

untuk bisnis anda? 

Narasumber : Untuk nama mengapa dari MM yaitu artinya dari nama 

pribadi jadi di singkat dengan MM, untuk elektrik karna kita menjual alat-

alat listrik dan maka itu jadilah nama MM ELEKTRIK SHOP. 

4. Dalam usaha ini,apa yang anda jual ? 

Narasumber : hanya menjual alat-alat lisktrik, sebagian kecil dari itu 

juga menjual elektronik dan juga alat-alat pertukangan (material).  

5. Selain alat perlengkapan listrik ini, apakah ada produk lain yang anda jual? 

Narasumber : Produk elektronik  dan barang material. 

6. Dalam melakukan bisnis ini, Strategi Pemasaran seperti apa yang 

digunakan mm elektrik ini agar bisa dikenal oleh banyak orang? 

Narasumber : Pastinya untuk strategi Pemasaran mengikuti zaman yang 

berkembang, seperti membuat konten produk dan di share ke sosial media. 
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7. Apa yang membuat anda memutuskan untuk menjual alat-alat listrik ini? 

Narasumber : Karena  basic dari awal dibidang alat listrik sehingga 

memutuskan untuk menjual alatalat listrik. 

8. Menurut anda apa kelebihan dari produk anda sendiri?  

Narasumber    : Pastinya berkualitas, dan sesuai yang di butuhkan oleh 

customer. 

9. Mengapa anda memilih Shopee sebagai media pemasaran dan transaksi 

anda? 

Narasumber   :  Karena mudah untuk digunakan dan gampang di pahami 

dari fitur yang ada, sehingga dapat mudah untuk berjualan di shopee. 

10. Bagaimana cara anda menggiring customer anda untuk melakukkan 

transaksi di Shopee?  

Narasumber   : Membuat promosi, membuat iklan produk, dan juga 

membuat konten produk. 

11. Apa yang membuat toko anda ini berbeda dengan toko lainnya? Mungkin 

dari promonya atau voucher2 lainnya? 

Narasumber   :  Mungkin dari promonya atau voucher2 lainnya? Pastinya 

untuk yang membedakan dengan toko lain yaitu menjual produk lengkap 

tidak berfokus ke alat listrik saja tapi ada produk diluar dari itu saja.  Dan 

membuat promosi yang lebih menarik. 

12. Bagaimana cara anda agar konsumen ingin belanja ditoko anda? 

Narasumber   :  pastinya Harga harus bersaing, dan juga menjalin 

hubungan dengan baik dengan konsumen, seperti membalas chat dengan 

cepat, sopan dan, ramah 

13. Apakah penilaian dari customer penting bagi anda? 

Narasumber   :  Penilaian pembeli sangat penting bagi toko kami, karena 

pasti ada rekomendasi dari mulut ke mulut. Sangatlah penting karna untuk 

membangun kepercayaan kepada customer. 

14. Tempat tanggal lahir dan alamat tinggal? 

Narasumber   :  Jakarta 7 agustus 2002. Sepatan tangerang banten. 

15. Apa yang anda lakukan untuk mendapatkan banyak pengikut toko ini? 
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Narasumber   : ya,sebenernya banyak banget cara yang bisa dilakuin sih. 

Tapi cara yang saya lakukan yaitu dengan terus konsisten dan tidak bosan 

saya melakukan promosi ke media sosial lain tentang keberadaan toko 

saya ini. Dan juga dengan terus memberikan promo-promo yang menarik 

dengan tujuan untuk membuat pelanggan bisa setia dengan toko kami, 

dengan begitu pelanggan saya ini dapat melakukan promosi mouth to 

mouth artinya dari rekomendasi 

16. Cara apa atau langkah apa saja yang sudah dilakukan untuk mencapai star? 

Narasumber  : wah kalo ditanya gimana caranya agak panjang ya 

jelasinnya. Cuma intinya itu saya dalam mendapatkan level toko star ini 

luamayan banyak lah langkah atau ketentuan dari shopeenya yang harus 

saya dicapai. Pertama, itu kita harus selalu konsisten dalam penjualan, 

kedua itu tentu aja toko harus memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya, 

ketiga itu penjualan itu harus terpenuhi dalam artian dari segi waktu 

barang sampai ke sipembelinya ini dan juga tentunya kita juga toko harus 

selalu ngikutin ketentuan yang udah ditetepin sama shopeenya ini. 

Otomatis kalo udah semuanya itu terpenuhi toko kita juga bakalan jadi 

cepet naik presentasenya juga dan itu bisa ngebuat toko kita dari yang awal 

menjadi ke level star 
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