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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 

strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh PT. WB Houseware melalui 

fitur live streaming di platform e-commerce Shopee telah berhasil meningkatkan 

penjualan produk secara signifikan. Beberapa poin penting yang dapat disimpulkan 

adalah sebagai berikut: 

1. Strategi Komunikasi Pemasaran: PT. WB Houseware memanfaatkan strategi 

komunikasi pemasaran yang efektif, seperti public relations melalui media 

sosial Instagram dan advertising melalui fitur Shopee Ads. Hal ini membantu 

dalam membangun kesadaran merek dan kepercayaan konsumen. 

2. Bauran Pemasaran 4P: Penerapan bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, 

Promotion) secara terintegrasi telah memberikan dampak positif terhadap 

penjualan. Produk-produk yang ditawarkan memiliki kualitas tinggi, harga 

yang kompetitif, dan promosi yang menarik melalui live streaming Shopee. 

Selain itu, pemilihan platform Shopee sebagai tempat penjualan utama juga 

membantu menjangkau audiens yang lebih luas. 

3. Peran Live Streaming: Fitur live streaming Shopee menjadi kunci utama dalam 

meningkatkan interaksi langsung dengan konsumen. Melalui live streaming, 

PT. WB Houseware dapat memberikan penjelasan detail tentang produk, 

menjawab pertanyaan konsumen secara real-time, dan menawarkan promo 

khusus yang menarik. Hal ini menciptakan pengalaman belanja yang lebih 

personal dan interaktif, sehingga meningkatkan minat beli konsumen. 

4. Peningkatan Penjualan: Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 

komunikasi pemasaran dan penggunaan live streaming Shopee telah 

memberikan dampak signifikan terhadap peningkatan penjualan. Terjadi 

lonjakan penjualan selama sesi live streaming, terutama saat ada event besar 

seperti Gajian Sale atau promo tanggal kembar (contoh: 12.12). 
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5. Kepuasan Konsumen: Testimoni dari konsumen menunjukkan tingkat 

kepuasan yang tinggi terhadap produk dan layanan yang diberikan oleh PT. 

WB Houseware. Hal ini juga berkontribusi pada loyalitas pelanggan dan repeat 

order. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, berikut adalah beberapa saran yang dapat 

dipertimbangkan oleh PT. WB Houseware untuk lebih mengoptimalkan strategi 

komunikasi  pemasaran  dan  meningkatkan  penjualan  melalui live 

streaming Shopee: 

5.2.1. Saran Akademis 

1. Penelitian Lanjutan 

Penelitian ini dapat menjadi dasar untuk penelitian lanjutan yang lebih 

mendalam mengenai efektivitas live streaming sebagai strategi 

komunikasi pemasaran di platform e-commerce. Penelitian selanjutnya 

dapat mencakup analisis kuantitatif untuk mengukur dampak 

langsung live streaming terhadap penjualan dengan menggunakan 

metode statistik yang lebih kompleks 

2. Studi Komparatif 

Peneliti selanjutnya dapat melakukan studi komparatif antara 

penggunaan live streaming di berbagai platform e-commerce (seperti 

Shopee, Tokopedia, dan Lazada) untuk melihat perbedaan 

efektivitasnya dalam meningkatkan penjualan 

3. Eksplorasi Teori Komunikasi Pemasaran 

Penelitian ini dapat dikembangkan dengan mengintegrasikan teori-teori 

komunikasi pemasaran yang lebih baru, seperti customer 

journey atau omnichannel marketing, untuk memahami bagaimana 

konsumen berinteraksi dengan merek melalui berbagai saluran 

komunikasi 

4. Analisis Perilaku Konsumen 

Penelitian selanjutnya dapat fokus pada analisis perilaku konsumen 

selama sesi live streaming, seperti faktor-faktor yang memengaruhi 
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keputusan pembelian, tingkat engagement, dan preferensi konsumen 

terhadap jenis konten yang ditampilkan 

5. Pengaruh Teknologi Terbaru 

Penelitian  dapat  mengkaji  pengaruh  teknologi  terbaru 

seperti augmented reality (AR) atau virtual reality (VR) dalam 

meningkatkan pengalaman belanja melalui live streaming 
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LAMPIRAN 

PANDUAN PERTANYAAN WAWANCARA 

 

 

1. Sejak kapan WB Houseware melakukan Penjualan di E-Commerce Shopee? 

2. Apakah ada strategi Komunikasi Pemasaran (Advertising, Public Relationsdll 

) yang dilakukan WB Houseware? 

3. Apa keunggulan produk WB Houseware dibandingkan kompetitor di Shopee? 

4. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Promotions di Shopee LIve? 

5. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Product di Shopee LIve? 

6. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Price /di Shopee Live? 

7. Bagaimana WB Houseware men elemen Place /tempat di Shopee Live? 

8. Apakah ada perubahan signifikan dalam penjualan setelah menerapkan strategi 

4P di Shopee? 

 

 

Daftar Pertanyaan Wawancara Host Live Shopee 

 

 

 

1. Sejak kapan Anda bergabung di WB Houseware sebagai Host Live? 

2. Apa job descriptions Anda sebagai host live Shopee WB Houseware? 

3. Promosi apa saja yang Anda lakukan selama berjualan live Shopee untuk 

menarit minat customers? 

4. Berapa kali dalam seminggu Anda berjualan live Shopee WB Houseware? 

5. Produk apa saja yang biasanya paling laris selama live Shopee WB 

Houseware? 

6. Apakah ada peningkatan penjualan selama dan setelah sesi live streaming 

Shopee WB Houseware? 



 

 

TRANSKRIP HASIL WAWANCARA 

 

 

Narasumber 1 (Informan Utama) 

Nama : Tedi 

Jabatan : Owner 

Tanggal Wawancara : 13 Desember 2024 

Proses : Tatap Muka 

 

1. Sejak kapan WB Houseware melakukan Penjualan di E-Commerce 

Shopee? 

Narasumber : “WB Houseware mulai melakukan penjualan di Shopee sejak 

[tahun/bulan tertentu, tergantung situasi perusahaan]. Kami melihat Shopee 

sebagai platform strategis untuk menjangkau lebih banyak konsumen 

dengan kemudahan akses dan fitur yang menarik.” 

2. Apakah ada strategi Komunikasi Pemasaran (Advertising, Public 

Relations, dll.) yang dilakukan WB Houseware? 

Narasumber : “Tentu saja. WB Houseware fokus pada strategi advertising 

melalui iklan Shopee Ads dan media sosial seperti Instagram dan TikTok. 

Kami juga aktif melakukan kampanye diskon, giveaway, dan kolaborasi 

dengan influencer untuk meningkatkan kesadaran merek. Public Relations 

kami melibatkan ulasan produk dari konsumen untuk membangun 

kepercayaan.” 

3. Apa keunggulan produk WB Houseware dibandingkan kompetitor di 

Shopee? 

Narasumber : “Keunggulan kami adalah kualitas produk yang unggul, 

desain yang modern dan ergonomis, serta harga yang kompetitif. Kami juga 

menawarkan garansi produk dan layanan purna jual yang responsif. Selain 

itu, ulasan pelanggan menunjukkan tingkat kepuasan yang tinggi terhadap 

produk kami.” 

4. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Promotions di Shopee 

Live? 



 

 

Narasumber : “Kami menggunakan data penjualan untuk menentukan 

promosi yang relevan, seperti flash sale, diskon terbatas waktu, dan 

bundling produk. Selain itu, kami memberikan voucher eksklusif bagi 

pembeli yang menonton Shopee Live, sehingga mereka merasa lebih 

dihargai.” 

5. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Product di Shopee 

Live? 

Narasumber : “Kami memilih produk unggulan yang sedang tren atau 

memiliki penjualan tinggi. Produk yang ditampilkan biasanya memiliki 

nilai tambah seperti fitur unik atau diskon spesial selama Shopee Live 

berlangsung.” 

6. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Price di Shopee Live? 

Narasumber : “Harga yang ditawarkan selama Shopee Live dirancang 

kompetitif dan menarik, dengan tambahan diskon atau voucher eksklusif 

untuk pembeli. Kami juga sering mengadakan promo spesial, seperti harga 

serendah Rp1 untuk produk tertentu.” 

7. Bagaimana WB Houseware menentukan elemen Place (tempat) di 

Shopee Live? 

Narasumber : “Shopee Live memungkinkan kami menjangkau audiens 

secara langsung di platform Shopee. Kami memastikan waktu siaran 

berlangsung pada jam-jam dengan lalu lintas tinggi, seperti malam hari atau 

akhir pekan. Selain itu, kami memanfaatkan fitur notifikasi Shopee untuk 

mengingatkan pembeli.” 

8. Apakah ada perubahan signifikan dalam penjualan setelah 

menerapkan strategi 4P di Shopee? 

Narasumber : “Ya, kami melihat peningkatan signifikan dalam penjualan 

setelah menerapkan strategi 4P di Shopee. Pendekatan ini membantu 

meningkatkan jumlah pelanggan baru, mempertahankan pelanggan lama, 

dan menciptakan kesadaran merek yang lebih baik. Strategi promosi di 

Shopee Live secara khusus memberikan lonjakan penjualan yang besar 

dalam waktu singkat.” 

Narasumber 2 (Informan Utama) 



 

 

Nama : Regi 

Jabatan : Karyawan 

Tanggal Wawancara : 14 Desember 2024 

Proses : Tatap Muka 

 

1. Sejak kapan Anda bergabung di WB Houseware sebagai Host Live? 

Narasumber : “Saya bergabung di WB Houseware sebagai host live sejak 

awal tahun 2022. Waktu itu, konsep live shopping di Shopee mulai 

booming, dan saya merasa ini adalah peluang menarik untuk belajar dan 

berkembang.” 

2. Apa job descriptions Anda sebagai host live Shopee WB Houseware? 

Narasumber : “Job saya mencakup memandu sesi live, memperkenalkan 

produk dengan detail, menjawab pertanyaan pelanggan secara langsung, 

dan menciptakan suasana interaktif agar audiens merasa nyaman. Saya juga 

bertugas mengatur ritme promosi selama live berlangsung.” 

3. Promosi apa saja yang Anda lakukan selama berjualan live Shopee 

untuk menarik minat customers? 

Narasumber : “Kami sering memberikan promo eksklusif seperti diskon 

besar, flash sale, dan voucher tambahan khusus penonton live. Saya juga 

memanfaatkan fitur "Lucky Draw" dan permainan interaktif untuk 

melibatkan audiens.” 

4. Berapa kali dalam seminggu Anda berjualan live Shopee WB 

Houseware? 

Narasumber : “Saya biasanya live 4-5 kali seminggu, terutama pada jam- 

jam sibuk seperti sore dan malam hari.” 

5. Produk apa saja yang biasanya paling laris selama live Shopee WB 

Houseware? 

Narasumber : “Produk rumah tangga multifungsi seperti rak organizer, alat 

dapur inovatif, dan perlengkapan dekorasi rumah biasanya paling laris. 

Terutama jika kami menawarkan promo bundling.” 

6. Apakah ada peningkatan penjualan selama dan setelah sesi live 

streaming Shopee WB Houseware? 



 

 

Narasumber : “Iya, pastinya! Selama live, kami sering melihat lonjakan 

penjualan hingga ratusan produk dalam waktu singkat. Setelah live selesai, 

biasanya efek promosi masih terasa beberapa jam karena pelanggan tetap 

membeli melalui keranjang mereka.” 

 

 

 

 

Narasumber 3 (Informan Utama) 

Nama : Jovan lie 

Jabatan : Karyawan 

Tanggal Wawancara : 14 Desember 2024 

Proses : Tatap Muka 

 

1. Sejak kapan Anda bergabung di WB Houseware sebagai Host Live? 

Narasumber : “Saya mulai bergabung sekitar pertengahan tahun 2021. Saat 

itu, WB Houseware sedang mencari host dengan gaya santai tapi informatif, 

dan saya merasa cocok dengan konsep mereka.” 

2. Apa job descriptions Anda sebagai host live Shopee WB Houseware? 

Narasumber : “Tugas saya adalah menyampaikan informasi produk secara 

detail tapi tetap santai. Saya juga mengatur interaksi dengan penonton, 

memastikan semua pertanyaan terjawab, dan membuat sesi live terasa 

menyenangkan serta informatif.” 

3. Promosi apa saja yang Anda lakukan selama berjualan live Shopee 

untuk menarik minat customers? 

Narasumber : “Selain diskon besar, saya sering membuat demo produk 

langsung agar penonton benar-benar melihat keunggulan produk. Kami juga 

menawarkan hadiah khusus, seperti voucher belanja atau pengiriman gratis 

untuk pembelian selama live.” 

4. Berapa kali dalam seminggu Anda berjualan live Shopee WB 

Houseware? 



 

 

Narasumber : “Biasanya saya live 3-4 kali seminggu, bergantian dengan 

Regi. Tapi saat campaign besar seperti Shopee 11.11 atau 12.12, kami live 

hampir setiap hari.” 

5. Produk apa saja yang biasanya paling laris selama live Shopee WB 

Houseware? 

Narasumber : “Alat dapur seperti pengupas buah, blender portabel, hingga 

rak penyimpanan sangat diminati. Produk yang praktis dan inovatif selalu 

jadi favorit.” 

6. Apakah ada peningkatan penjualan selama dan setelah sesi live 

streaming Shopee WB Houseware? 

Narasumber : “Tentu ada! Saat live, kami sering melihat produk tertentu 

habis terjual dalam beberapa menit. Selain itu, banyak pelanggan juga 

membeli setelah menonton siaran ulang, terutama jika mereka butuh waktu 

untuk mempertimbangkan pembelian.” 
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