BAB 6

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Pada bab ini penulis akan menguraikan kesimpulan serta saran dari hasil
analisis penelitian yang dilakukan pada Koperasi Telekomunikasi Selular
(Kisel). Kesimpulan serta saran ini diharapkan dapat memberikan manfaak
untuk perusahaan, pembaca, ataupun pihak lain.

Berdasarkan penelitian yang telah dilaksanakan, berikut ini adalahh
kesimpulan tentang analisis strategi bisnis dari Kisel:

1. Koperasi Telekomunikasi Selular (Kisel) merupakan dealer resmi dari
perusahaan Telkomsel, keberadaan Kisel digunakan untuk melakukan
pemasaran dari produk-produk Telkomsel selaku supplier utama. Kisel
memiliki dua (2) jalur distribusi atau biasa disebut dengan channel untuk
melakukan distribusi pulsa, paket data internet, dan kartu perdana dari
produk Telkomsel. Dua channel adalah traditional channel dan modern
channel, dimana traditional menggunakan jalur distribusi langsung
(direct) dengan memanfaatkan Sub-dealer di setiap daerah kota untuk
dilanjutkan kepada Re-seller untuk di distribusikan ke setiap penjual di
daerah tersebut. Pendistribusian produk modern channel adalah secara
tidak langsung, memanfaatkan mitra perusahaan market place Kisel

melakukan distribusi produk, dengan kekuatan Kisel memiliki jaringan
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switching sendiri membuat distribusi produk melalui modern channel
lebih cepat dan efisien. Dalam perubahan kondisi bisnis industri
telekomunikasi ini Kisel dituntut untuk tetap meningkatkan kualitas
margin perusahaan lewat dua jalur distribusi diatas.

. Sebagai dealer resmi Telkomsel, Kisel memiliki ketersediaan dan
kelengkapan produk dari Telkomel, sehingga Kisel bisa terus melakukan
strategi grow and build dengan memanfaatkan keuntungan faktor internal
dan faktor eksternal perusahaan sesuai dengan analisis Matriks IE. Kisel
juga menerapkan strategi cost leadership yang tepatnya cost efficiency
dengan melakukan cost cutting sehingga perusahaan dapat memanfaatkan
dana ke sektor yang lebih penting. Perusahaan berjalan dengan
memaksimalkan potensi karyawan yang ada dan melakukan penyisihan
karyawan yang tidak memberikan manfaat.

. Setelah ditampilkan data pertumbuhan bisnis dari distribusi traditional
channel dan modern channel sejak tahun 2015, terlihat jelas pertumbuhan
bisnis yang selalu meningkat tahun ke tahun, terutama di modern channel
yang bertumbuh secara signifikan, maka dari itu dapat disimpulkan
strategi yang dilakukan oleh Kisel cukup efektif. Walaupun di tahun 2020
pertumbuhan bisnis tradisional channel lebih kecil dari modern bisnis,
hal ini dikarenakan kondisi bisnis di tahun 2020 ini yang terdampak oleh

pandemi COVID-19.
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6.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh, berikut adalah saran yang dapat

diberikan oleh penulis:

1. Dengan memiliki jalur switching sendiri, Kisel bisa memanfaatkan hal
tersebut untuk menambah keuntungan, karena belum banyak perusahaan
e-commerce yang memiliki jalur sendiri. Dengan alasan tersebut penulis
menyarankan untuk Kisel melakukan penawaran penyewaan jalur
switching kepada perusahaan e-commerce baru atau perusahaan e-
commerce yang belum memiliki jalur sendiri.

2. Kisel sangat bergantung dan juga dibituhkan oleh Telkomsel, dengan
selalu meningkatkan kualitas dan memberikan manfaat kepada
perusahaan pemasok dan selalu konsisten dengan tujuan untuk tumbuh
dan berkembang maka Kisel akan selalu dipercaya oleh Telkomsel
sebagai dealer resmi. Namun Kisel juga harus tetap melakukan inovasi
agar mendapatkan produk yang lebih menjual dan tentunya
menguntungkan.

3. Seperti yang diketahui bahwa traditional channel mengalami penurunan
pertumbuhan bisnis, Kisel bisa melakukan penjualan ke beberapa
komunitas besar yang ada dan tersebar di Indonesia, dengan
memanfaatkan Sub-dealer yang ada di setiap daerah, Kisel bisa
memberikan pekerjaan sampingan kepada para anggota komunitas
dengan tetap mendapatkan keuntungan dan meningkatkan kualitas margin

perusahaan.
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