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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 Penelitian ini dilakukan untuk membandingkan kinerja antara dua polatform e-

commerce yang digunakan oleh flora perfume yaitu Shopee dan TikTok Shop dalam 

kurun waktu April 2024 hingga Maret 2025. Penelitian ini menggunakan data bulanan, 

analisis pertumbuhan, serta pendekatan BCG Matrix untuk menilai posisi strategis 

masing-masing platform di pasaran. Berikut ini merupakan kesimpulan yang dapat 

diambil setelah melakukan studi kasus penelitian desain dan implementasi strategi 

pemasaran berdasarkan boston matrix di flora store: 

1. Shopee dan TikTok Shop memiliki pendekatan pemasaran yang sangat 

berbeda, baik dari segi karakteristik maupun efektivitas. 

a. Shopee mengadopsi strategi pemasaran yang berbasis sistematis 

dan insentif jangka panjang, seperti gratis ongkir, voucher, flash 

sale, dan fitur algoritma penawaran produk berdasarkan minat 

pengguna. Strategi ini bertujuan untuk menciptakan ekosistem ie-

commerce iyang stabil. Hasilnya Shopee menunjukkan 

pertumbuhan penjualan yang relatif stabil, dengan rata-rata 

pertumbuhan bulanan sesesar +3,79 dan total penjualan tahunan 

yang telah mencapai 297.988 unit. Karakteristik strategi 

mencerminkan pendekatan jangka panjang yang berfokus pada 

skala efisiensi operasional.  

b. Sebaliknya TikTok Shop mengandalkan strategi pemasaran digital 

berbasis konten dan engagement tinggi. Platform ini 

mengintegrasikan aktivitas belanja dengan hiburan. Melalui fitur 

live streaming promosi flash, serta kolaborasi dengan influencer 

dan konten kreator. Strategi ini menghasilkan pertumbuhan pasar 

mencapai hinggalebih dari 160%, dan rata rata pertumbuan bulanan 

+41,40%. Namun tingginya penjualan juga mengalami penurunan 
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yang signifikan pada beberapa bulan. Menunjukkan sifat strategi 

yang oportunistik dan bergantung pada tren viral. 

2. Efektivitas platform dapat dibandingkan berdasrkan dua indikator utama, 

yaitu jumlah penjualan dan stabilitas pertumbuhan. 

a. Shopee unggul dari sisi volume penjualan total dan kestabilan 

perform. Dengan rata-rata pangsa pasar bulanan sebesar 57%, 

Shopee menjadi platform yang dominan secara konsisten. Walaupun 

pertumbuhan bulanan tidak selalu positif, fluktuasi yang terjadi 

tergolong umum dan masih dalam batas yang dapat 

dikendalikan.hal ini menunjukkan efektivitas Shopee sebagai 

platform yang dapat diandalkan untuk menjaga kelangsungan bisnis 

secara konsisten sepanjang tahun. 

b. TikTok Shop menunjukkan efektivitas dalam menciptakan ledakan 

penjualan pada periode waktu tertentu, terutama saat kampanye 

besar atau terjadi viralitas konten produk. Namun TikTok Shop 

belum mampu menjaga kestabilan penjualan dari bulan ke bulan. 

Terdapat selisih tinggi antara bulan penjualan tertinggi an terendah. 

Hal ini menggambarkan bahwa platform TikTok Shop memiliki 

potensi besar apabila pertumbuhan dapat distabilkan. 

3. Berdasarkan hasil analsisi posisi BCG Matrix dan performa data, strategi 

yang disarankan untuk masing masing platform adalah: 

1. Shopee (posisi: cash cow) 

a. Fokus strategi pada retensi pelanggan, seperti program 

loyalitas, langganan premium, dan personalisasi produk. 

b. Optimalisasi biaya operasional melalui efisiensi logistik, 

sistem pemrosesan pesanan, dan integrasi data penjual-

pembeli. 

c. Menjaga dominasi pasar dengan mempertahankan kualitas 

layanan pelanggan. 
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d. Melakukan inovasi bertahap dalam hal teknologi platform 

dan pengalaman pengguna untuk tetap relevan dan 

mencegah perpindahan pengguna ke platform lain. 

2. TikTok Shop (posisi: question marks) 

a. Stabilisasi pertumbuhan melalui penguatan sistem logistik, 

penyaringan seller yang berkualitas, dan peningkatan 

kepercayaan konsumen terhadap proses transaksi. 

b. Fokus pada segmen produk yang cocok untuk karakteristik 

TikTok, Seperti fashion, kecantikan, dan barang lifestyle. 

c. Memperluas strategi promosi berbasis konten secara lebih 

terstruktur, termasuk kemitraan dngan KOL (key opinion 

leader) dan mikro influencer. 

d. Diversifikasi kanal distribusi didalam ekosistem TikTok 

(feed, live shopping, dan ads) agar tidak bergantung pada 

viralitas semata 

 Berdasarkan strategi-strategi diatas dapat membantu perusahaan dalam 

memaksimalkan keunggulan masing masing platform secara optimal. Pemilihan 

platform tidak harus eksklusif, namun dapat mengadosi pendekatan multi-channel 

dengan menyesuaikan strategi pemasaran yang berbeda untuk masing-masing 

platform, tergantung pada karakteristik produk, sasaran pasar, dan tujuan bisnis jangka 

pendek maupun jangka panjang. 
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5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang telah dijabarkan sebelumnya, 

terdapat sejumlah saran yang penulis dapat ajukan kepada pihak terkait. Saran ini 

meningkatkan efektivitas strategi pemasaran digital serta memaksimalkan potensi 

masing-masing platform dalam konteks pemasaran dan penjualan produk. 

1. Bagi pelaku usaha 

a. Terapkan strategi multiplatform secara aktif, hal ini mengacu pada 

perbedaan karakteristik Shopee dan TikTok Shop yang bila 

dimanfaatkan secara strategis maka akan mendatangkan kestabilan 

penjualan dan membengun hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan. 

b. Sesuaikan konten promosi dengan karakteristik platform, konten 

promosi untuk Shopee dapat difokuskan pada nilai fungsional 

produk dan promo harga, sedangkan untuk TikTok Shop, Promosi 

sebaliknya dikemas dalam bentuk konten kreatif, story telling, atau 

live streaming interaktif yang sesuai dengan gaya pengguna TikTok. 

2. Bagi penelitian selanjutnya 

a. Perluasan variabel penelitian, disarankan untuk menambahkan 

variabel-variabel lain seperti biaya promosi, nilai konversi iklan, 

kepuasan pelanggan, dan loyalitas merek. 

b. Perluasan wilayah atau kategori produk. 
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