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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil Analsiis, maka Peneliti menyimpulkan beberapa 

hal sebagai berikut : 

1. Berdasarkan analisis Model Bisnis Kanvas berikut sebagai berikut : 

Tabel 6.1 Model Bisnis Kanvas 

 

  

Key Partners 

 

o Acquisition 

of particular 

resources 

and 

activities 

Key Activities 

 

o Problem 

solving 

o Networking 

Value Proposition 

 

o Accessibility 

o Convenience/Usability 

 

Customer 

Relationship 

 

o Personal 

assistance   

o Communities  

Customer 

Segments 

o Segmented 

Market 

Key Resources 

o Intellectual 

o Human 

o Financial 

 

Channels 

o Purchase 

Cost Structure 

o Value driven 

Revenue 

Streams 

o Tidak 

memungut 

biya dari 

kelas, segala 

pembiayaan 

berasal dari 

kantor pusat 
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2. Berdasarkan wawancara dnegan Vidya Citra selaku City Partner 

Performance Tokopedia Bandung dengan mengajukan 10 Pertanyaan, 

Dalam lingkungan Internal Tokopedia Bandung memiliki Kekuatan dan 

Kelemahan sebagai berikut : 

a. Kekuatan (Strenght) 

 Program kerja dari pusat yang sudah teruji dari Tim Survey 

 Sumber database akun Toko dan pembeli yang bisa menjadi 

referensi target kerja 

 Lokasi strategis 

 Intensive class group new seller selama 1 bulan 

 Pengadaan kumpul komunitas keluarga Tokopedia per kategori  

b. Kelemahan (Weakness) 

 Keterbatasan man power 

 Prosedur birokrasi yang panjang 

 Manajemen job description 

 Keterbatasan sumber informasi dan tidak memiliki tim survey 

 Keterbatasan tempat edukasi yang tidak bisa semua hadir ke 

tempat 

Selain lingkungan internal, berikut merupakan hasil analisis eksternal 

sebagai berikut : 

a. Peluang (Opportunity ) 

 Kesempatan dan permintaan kerja sama antara perusahaan 

ecommerce dan instansi pendidikan perguruan tinggi yang besar 
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 Membuka layanan edukasi untuk penjual di pusat perbelanjaan 

karena mudah diakses dan dikelilingi oleh entitas perekonomian 

 Bandung memiliki masyarakat yang mayoritas membuka usaha 

penjualan sendiri secara offline.  

 Membuka kolaborasi kerja sama di Jawa Barat dan bisa 

menjangkau kota kecil disekitarnya 

 Permintaan konsultasi bisnis di Bandung yang tinggi 

b. Ancaman (Threat) 

 Bukan satu – satunya ecommerce di Bandung, ada pesaing 

Bukalapak dan Blibli 

 Program pelatihan untuk seller yang serupa dengan pesaing 

 Masih ada seller yang menjalankan website penjualan sendiri 

 Rumor perpajakan usaha online bagi pengguna Tokopedia 

 Sulit untuk akuisisi new buyer karena sebagai pembeli mereka 

sudah melek teknologi 
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 Competitive Profile Matrix 

Tabel 6.2 Matriks Profil Kompetitif 

 
Tokopedia 

Bandung 

Bukalapak 

Bandung 

Critical Success Factors Weight Rating Score Rating Score 

Program kelas edukasi 0,20 4 0,8 2 0,4 

Biaya untuk mendapatkan 

kelas edukasi 

0,10 2 0,2 1 0,1 

Lokasi  0,20 4 0,8 3 0,6 

Iklan pemasaran di 

Bandung 

0,10 2 0,2 4 0,4 

Mentor pengajar dikelas 0,10 3 0,3 1 0,3 

Proses pembelajaran di 

kelas 

0,10 3 0,3 2 0,2 

Self-experience saat 

akuisisi 

0,20 4 0,8 3 0,6 

TOTAL 1,0  3,4  2,6 

 

Hasil dari matriks profil kompeititif menunjukan bahwa secara 

keseluruhan Tokopedia lebih unggul daripada Bukalapak. Meingat 

Bukalapak merupakan perusahaan ecommerce yang terkaenal sudah 

emmbuka cabangnya di kota Bandung. 
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3. Peneliti melakukan analisis dan Matriks untuk mengetahui posisi dan 

strategi yang tepat bagi Tokopedia Bandung. Berikut merupakan 

rangkuman dari hasil setiap analisis matriks sebagai berikut : 

a. Hasil pada The Internal – External Matrix Tokopedia Bandung berada 

pada posisi kuadran V maka Tokopedia Bandung dianggap sebagai 

perusahaan yang tumbuh dan membangun (Hold and Maintain ). 

Maka strategi yang cocok untuk sel ini adalah staretegi intensif yaitu 

penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk. 

b. Berdasarkan strategi alternatif diatas pada matriks Grand Strategy, 

dapat disimpulkan Tokopedia Bandung berada dalam Quadran 1. Saat 

ini posisi perusahaan berada dalam posisi yang strategis karena berada 

dalam pasar yang memiliki persaingan yang kuat dan cepat 

pertumbuhannya. 

c. Pada matriks QSPM, strategi yang memiliki skor tertinggi adalah 

strategi penetrasi pasar, disusul dengan pengembangan pasar dan 

pengembangan produk. 

 
6.2 Saran 

Saran bagi perusahaan yaitu : 

1. Strategi Weakness - Opportunity  

Kegiatan survey bisa memaksimalkan hubungan tanya jawab 

dengan peserta kelas maupun dengan komunitas untuk memudahkan 

mengidentifikasi cara terbaik untuk karakteristik masyarakat 

Bandung. Hal ini dapat silakukan dengan cara membagikan 
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kuisioner setelah pelajaran selesai untuk mengetahui apakah metode 

pembelajaran dan menilai apakah nilai yang ingin disampaikan 

Tokopedia sudah tercapai atau belum 

2. Strategi Strenghts- Threat 

Memaksimalkan word of mouth dimana kantor Tokopedia 

Bandung berada dengan penjual sehingga mereka tidak sungkan dan 

merasa di sapa dengan hangat untuk datang dan mengunjungi kantor 

Tokopedia Bandung. 

Penetrasi pasar dengan underground movement seperti 

mengajak kerja sama dengan komunitas UMKM dan institusi 

perguruan tinggi untuk memperkuat jaringan informasi dan sumber 

daya manusia. Selain itu yang terakhir adalah membuat promo di 

social media untuk aktivasi di lapangan untuk memudahkan akuisisi 

new buyer area Bandung 

3. Strategi Weakness – Threat 

Strategi pengembangan pasar dengan cara dengan 

memperluas jaringan kerja sama kota kecil diluar Bandung. 

Membuat kelas edukasi dan akusisi new buyer di pusat komunal 

masyarakat kota kecil tersebut. Mendatangkan kelas ke tempat 

dimana banyak peserta melakukan kegiatan contohnya membuat 

kelas di pusat perbelanjaan. Seperti pop-up class, Tokopedia 

Centre, dan Tokopedia Corner untuk pusat komunal instansi 

perguruan tinggi. 
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4. Strategi Strenghts – Opportunity 

Sumber data informasi bisa menjadi referensi target kerja 

Divisi RGX untuk melakukan kolaborasi Tokopedia Class atau 

Tokopedia Corner dengan pihak instansi perguruan tinggi maupun 

komunitas di Bandung dan sekitarnya . 

Strategi pengembangan produk dengan menjadi konsultan 

bisnis yang menganalisis penjualan penjual di Tokopedia 

berdasarkan sumber informasi dari database kantor pusat. Dengam 

membuat kelas intensif satu bulan sekali dnegan pemateri yang 

berpengalaman. Selain membuat acara yang edukatif, bisa menjadi 

ajang penjual saling bersosialisasi. 
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