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Abstrak 

 

Kampoeng Radjoet merupakan salah satu CV yang bergerak dalam bidang industri berbahan dasar 

rajut. Kampoeng Radjoet sudah berdiri sejak tahun 2015 dan mengoptimalkan penjualannya dalam 
penjualan online. Namun, optimalisasi penggunaan e-commerce Shopee Mall Kampoeng Radjoet belum 

dilakukan secara optimal sehingga perlu dikembangkan lebih dalam lagi untuk lebih menarik perhatian 

konsumen. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui bagaimana optimalisasi penggunaa n Shopee 
Mall Kampoeng Radjoet dan strategi apa yang dibutuhkan untuk pengoptimalisasian Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet. Jenis penelitian yang digunakan yaitu deskriptif kualitatif. Analisis yang dilakukan 
yaitu dengan menggunakan teori optimalisasi yang digunakan untuk mengetahui indikator apa saja 

yang sudah optimal pada Shopee Mall Kampoeng Radjoet. Selain itu, menggunakan analisis 5 tahapan 
sukses e-commerce yang digunakan untuk mengetahui sudah sejauh mana e-commerce Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet berjalan. Berdasarkan hasil teori optimalisasi, diketahui bahwa dari 3 indikator 

yaitu komunikasi, resources dan disposisi sudah cukup memenuhi indikator meskipun indikator 
komunikasi masih perlu ditingkatkan. Analisis strategi 5 tahapan sukses e-commerce masih perlu 

diperhatikan yaitu bagaimana cara Kampoeng Radjoet memiliki ciri khas sendiri untuk Shopee Mall 
Kampoeng Radjoet, dan memperhatikan bagaimana agar  komunikasi yang dijalankan dengan 

konsumen dapat berjalan dengan efektif. Kampoeng Radjoet dapat mempertimbangkan untuk lebih 

diperhatikan kembali untuk pengoptimalisasian Shopee Mall Kampoeng Radjoet. 

Kata Kunci: Optimalisasi, Strategi, Shopee Mall, E-commerce. 

 

Optimization of Shopee Mall E-Commerce Usage Strategy at Kampeong 

Radjoet Bandung City 
 

Abstract 

 

Kampoeng Radjoet is one of the CV engaged in the knitting-based industry. Kampoeng Radjoet has been 

established since 2015 and optimizes its sales in online sales. However, the optimization of the use of Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet e-commerce has not been carried out optimally so that it needs to be developed even deeper to 

attract more consumer attention. The purpose of this research is to find out how to optimize the use of Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet and what strategies are needed to optimize Shopee Mall Kampoeng Radjoet. The type of 
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research used is descriptive qualitative research. The analysis carried out is by using the optimization theory which 

is used to determine what indicators are optimal at Shopee Mall Kampoeng Radjoet. In addition, using the analysis 

of the 5 stages of e-commerce success which is used to find out how far Shopee Mall Kampoeng Radjoet e-commerce 

has gone. Based on the results of optimization theory, it is known that of the 3 indicators, namely communication, 

resources and disposition, it is sufficient to meet the indicators even though the communication indicator sti ll 

needs to be improved. The analysis of the 5 stages of successful e-commerce strategy still has something to consider, 

namely how Kampoeng Radjoet has its own characteristics for Shopee Mall Kampoeng Radjoet, and pays attention 

to how the communication carried out with consumers can run effectively. Kampoeng Radjoet can consider paying 

more attention to optimizing Shopee Mall Kampoeng Radjoet. 

Keywords: Optimization, Strategy, Shopee Mall, E-commerce. 

 

 

A. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi saat ini sudah 
berkembang dengan pesat diseluruh penjuru 

dunia. Dengan perkembangan teknologi 
memberikan pengaruh pada penggunaan internet 

dikalangan masyarakat, khususnya masyarakat 
Indonesia. Penggunaan internet menjadi salah 

satu kebutuhan masyarakat dalam melakukan 

komunikasi,mencari informasi, dan untuk 
kelangsungan hidupnya sehari-hari tanpa adanya 

batasan dan dapat diakses kapanpun dimanapun. 
Perkembangan internet yang pesat  

mengakibatkan adanya kenaikan penggunaan 
internet terhadap masyarakat Indonesia. 

Kenaikan penggunaan internet ini terbukti  

berdasarkan hasil survey menurut We Are Social 
yang dilansir dari dataindonesia.id menyebutkan 

bahwa sebanyak 77% masyarakat Indonesia 
menggunakan internet atau sama dengan 212,9 

juta pada bulan Januari 2023. Pada tahun 2022 
penggunaan internet bulan Januari lebih rendah 

dari tahun 2023. Di tahun 2022 penggunaan 

internet sebanyak 205 juta jiwa, sehingga ada 

kenaikan sebesar 7,9 juta jiwa pada Januari 2023.  

Berdasarkan sumber lain, menurut databoks.co.id 
menyatakan bahwa di tahun 2023 dalam data 

statistik diperkirakan penggunaan internet di 
Indonesia mencapai 150 juta pengguna, 

penggunaan internet tersebut tentunya dipakai 

oleh masyarakat Indonesia untuk media sosial 
dan juga jual beli online. Dengan peningkatan 

penggunaan internet tersebut, terbukti sudah 
banyak masyarakat yang mendapatkan 

keuntungan dari penggunaan internet, salah 
satunya dengan cara berjualan secara online untuk 

meningkatkan kegiatan ekonomi masyarakat. Jual 

beli online saat ini sudah bukan menjadi hal yang 

baru dikalangan masyarakat, karena para 

pebisnis akan memanfaatkan peluang untuk 
berjualan secara online untuk memperkenalkan 

produknya kepada masyarakat. Menurut Alimin 

(2004:76) (dalam Ardhinata, 2015) mendefinisikan 
jual beli online sebagai satu set dinamis teknologi, 

aplikasi dan proses bisnis yang menghubungkan 
perusahaan, konsumen, komunitas tertentu 

melalui transaksi elektronik dan perdagangan 
barang, pelayanan dan informasi yang dilakukan 

secara elektronik. 

Semakin berkembangnya jual beli online di 
Indonesia, menciptkan banyak platform bagi 

masyarakat untuk menjual sekaligus 
memperkenalkan produknya ke masyarakat. 

Platform ini dikenal dengan sebutan e-commerce. E-
commerce merupakan suatu wadah untuk menjual 

produk secara online dan melakukan transaksi 

antara penjual dan pembeli. Terdapat beberapa e-
commerce yang banyak digunakan oleh 

masyarakat salah satunya seperti Shopee, 
Tokopedia, Lazada, Bli-Bli. Menurut survey Bank 

Indonesia, yang dilansir dari DataIndonesia.id 
memperlihatkan jumlah transaksi e-commerce  

Indonesia memiliki nilai yang sangat tinggi dan 

selalu meningkat sejak tahun 2018-2022.  

Perusahaan Shopee merupakan suatu e-commerce 

yang dijadikan wadah jual beli online oleh 
masyarakat Indonesia. Para konsumen yang 

berbelanja online sangat terbantu dengan adanya 
e-commerce shopee karena dapat membeli suatu 

produk yang diinginkan hanya dengan 
memanfaatkan internet. Selain konsumen, penjual 

terbantu dengan adanya e-commerce karena para 

penjual hanya perlu mengirimkan foto 
produknya ke dalam e-commerce dengan 

bermodalkan internet tanpa harus mengeluarkan 
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biaya lebih untuk pemasarannya, dan menunggu 

pesanan dari konsumen.  

Optimalisasi adalah suatu proses untuk 
mengerjakan suatu hal semaksimal mungkin agar 

tercipta sesuatu menjadi yang paling baik. 
Optimalisasi dapat dimaksimalkan dalam 

berbagai pekerjaan salah satunya dalam berbisnis. 
Optimalisasi dapat dilakukan dalam strategi 

penggunaan e-commerce , yang saat ini sudah 

menjadi suatu keharusan yang dipertimbangkan 
oleh para pelaku usaha agar dapat 

mempertahankan bisnisnya di era digital. 
Optimalisasi strategi yang dibuat harus memiliki 

keunikan dan juga pembeda dari para pebisnis 
yang lainnya. Optimalisasi strategi pada e-

commerce sudah banyak diterapkan oleh para 

pelaku usaha untuk memperluas jangkauan 
pasarnya, seperti dengan cara beriklan dengan 

menggunakan Google Adwords, remarketing  
kunjungan dalam e-commerce dan menjual produk 

dalam beberapa marketplace. Kampoeng Radjoet 
merupakan salah satu CV Kota Bandung yang 

bergerak pada industri fashion rajut berbahan 

dasar wool yang berlokasi di Jl Binong Jati Kota  
Bandung. Kampoeng Radjoet Kota Bandung 

sudah dikenal karena sejak tahun 1970 banyak 
masyarakat yang memiliki usaha merajut pada 

kampung tersebut. Terhitung sampai saat ini 
sudah ada 400 pengrajin dengan jumlah total 

pekerja sebanyak 4000 pekerja.  

Semakin berkembang pesatnya Kampoeng 
Radjoet dan adanya transformasi digitalisasi, 

dimaanfaatkan oleh Kampoeng Radjoet untuk 
memperkenalkan produknya kepada masyarakat 

luas. Saat ini Kampoeng Radjoet memanfaatkan e-
commerece shopee small untuk dapat 

memudahkan masyarakat membeli produk dari 

Kampoeng Radjoet secara official akun. Kampoeng 
Radjoet telah bergabung dengan shopee mall 

sejak tahun 2021 dan menggunakan media ini 
untuk menjual sekaligus memasarkan produk 

seperti baju, tas, rok, kupluk, sweater. Strategi e-
commerce sudah diterapkan oleh Kampoeng 

Radjoet dengan cara promosi voucher diskon dan 

fokus terhadap peningkatan penjualan. Dari akun 
shopee mall Kampoeng Radjoet, peneliti melihat 

bahwa Kampoeng Radjoet hanya memiliki 29 
produk yang di upload, memiliki pengikut sekitar 

800 pengikut, dan masih minimnya kegiatan 
transaksi pada akun shopee mall tersebut. Hal 

tersebut dapat terjadi dikarenakan shopee mall 

Kampoeng Radjoet masih kurang aktif dalam 
memanfaatkan fitur seperti shopee live, system 
cash on delivery (cod), cash back,voucher, flash 

sale,shopee koin, shopee pay, shopee game dan 
masih sedikit voucher diskon ataupun promo 

gratis ongkir yang diberikan.   

Meskipun Kampoeng Radjoet belum dapat 

memberikan optimalisasi yang terbaik untuk 

shopee mall Kampoeng Radjoet, tetap harus dapat 
memperhatikan bagaimana tahapan kesuksesan 

untuk e-commerce dalam pencapaian tujuan 
optimalisasi penggunaan e-commerce Kampoeng 

Radjoet. Menurut Shing 2001, menjelaskan 
terdapat 5 tahapan kesuksesan untuk e-commerce 

seperti Redefine Competitive Advantage, Rethink 
Business Strategy,Re-exmine Traditional Business and 
Traditional Revenue Model, Re-engineer The 

Corporation and Website dan Re-invent Customer 
Service. Dari tahapan sukses e-commerce tersebut 

dapat membantu Kampoeng Radjoet dalam 
melakukan optimalisasi e-commerce Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet. Maka dari itu, berdasarkan 

latar belakang di atas peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan pembahasan 

“Optimalisasi Strategi Penggunaan E-Commerce 

Shopee Mall Pada Kampoeng Radjoet Kota  
Bandung”.  
 

B. PEMBAHASAN  

Hasil penelitian ini didapatkan dari informasi 

yang bersumber informan pihak internal  
Kampoeng Radjoet yang menjelaskan bagaimana 

optimalisasi penggunaan e-commerce shopee mall 
Kampoeng Radjoet dan pihak eksternal yang 

bersumber dari konsumen Kampoeng Radjoet. 
Penelitian ini dilakukan dengan melakukan 

wawancara dan observasi dengan indikator 

terkait optimalisasi dan pertanyaan seputar 
shopee mall Kampoeng Radjoet. Dari hasil 

penelitian ini pun ada beberapa data yang diambil 
untuk dilihat sejauh mana penggunaan Shopee 

Mall Kampoeng Radjoet. 

1) Insight Pengunjung 

Pengunjung yang datang pada Shopee Mall 

mengalami kenaikan dan juga penurunan 
yang cukup signifikan, Kampoeng Radjoet 

masih harus terus melakukan riset ataupun 
analisis untuk menarik perhatian konsumen 

untuk berkunjung pada laman Shopee Mall 
Kampoeng Radjoet dan melakukan 

pembelian secara online pada Shopee Mall. 
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2) Penjualan  
Sudah ada beberapa yang menjadi produk 

unggulan seperti yang ada di kolom 
“Penjualan” terdapat 3 produk ter atas yang 

memiliki tingkat penjualan tertinggi, baik 
untuk laki-laki dan perempuan. Dari 

dokumentasi di atas, dapat diketahui bahwa 
pada Shopee Mall Kampoeng Radjoet sudah 

berhasil memiliki produk ter atas yang sesuai 

dengan selera konsumen, dengan 
memberikan harga yang terjangkau tetapi 

bahan rajut yang premium.  
3) Testimoni 

Kampoeng Radjoet pada Shopee Mallnya 
mendapatkan respon yang baik dengan 

persentase bintang sebanyak 4,8 dan selalu 

memperoleh bintang 5 dan 0 untuk bintang 1. 
Dari dokumentasi di atas dapat membuktikan 

bahwa produk yang diberikan merupakan 
produk yang premium dan original dengan 

harga yang terjangkau dan mendapatkan 
respon testimoni pembelian yang positif dari 

konsumen kepada pihak Kampoeng Radjoet.  
4) Fitur Shopee Mall 

Pada dokumentasi di atas merupakan 

beberapa fitur yang disedaikan oleh  Shopee 
untuk para pebisnis, dari beberapa fitur 

Shopee tersebut tentunya sudah ada yang 

digunakan oleh Kampoeng Radjoet seperti  
voucher,shopee koin,promo dll untuk 

optimalisasi penggunaan Shopee Mall 
Kampoeng Radjoet. Pada penelitian ini akan 

ditanyakan apakah dari seluruh fitur tersebut 
sudah teroptimalkan dengan baik atau belum, 

atau masih adakah yang belum digunakan 

untuk optimalisasi e-commerce Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, 
penelitian ini dibantu dengan menggunakan teori  

tentang Optimalisasi (Abdullah,1987) sebagai 
landasan untuk mengukur optimalisasi 

penggunaan e-commerce Shopee Mall Kampoeng 

Radjoet. Berikut adalah beberapa indikator pada 

Optimalisasi (Abdullah, 1987):  

1) Komunikasi 
E-commerce Shopee merupakan suatu media 

untuk jual beli secara online dengan 
konsumen tanpa harus melakukan 

komunikasi tatap muka secara langsung. 

Shopee dipilih oleh Kampoeng Radjoet untuk 
menjual produknya kepada masyarakat 

sekaligus melakukan komunikasi dengan 
konsumen untuk seluruh aktivitas bisnis 

Kampoeng Radjoet. Dengan adanya 
komunikasi yang baik antar tim e-commerce 

Kampoeng Radjoet dengan konsumen akan 
menciptkan hubungan yang jauh lebih 

berkualitas untuk keberlangsungan bisnis 
dari Kampoeng Radjoet. Kampoeng Radjoet 

dengan berkomunikasi secara langsung 

ataupun tidak langsung dengan 
menggunakan media Whatsapp, ataupun tim 

e-commerce Shopee Mall dengan para 
konsumen Kampoeng Radjoet dengan 

memanfaatkan fitur chat yang telah 
disediakan oleh Shopee untuk berkomunikasi 

dengan konsumen secara manual dengan 

respon yang nyata dan manual yang dibalas 
langsung oleh tim ataupun respon balasan 

chat dengan menggunakan bot sebagai 
respon awal saat konsumen bertanya. Dengan 

menggunakan fitur chat untuk komunikasi 
dengan konsumen sangat membantu 

Kampoeng Radjoet untuk mengetahui 

permasalahan apa saja yang dirasakan oleh 
konsumen terhadap produk yang dijual oleh 

Kampoeng Radjoet ataupun berkomunikasi 
untuk membalas seluruh pertanyaan yang 

ditanyakan oleh konsumen pada Kampoeng 
Radjoet terkait produk yang dijual pada akun 

Shopee Mall Kampoeng Radjoet. Meskipun 

terdapat hambatan seperti kurangnya SDM 
tim pada pengelola Shopee Mall dalam 

pelaksanaan indikator komunikasi dengan 
fitur chat Shopee Mall Kampoeng Radjoet, tim 

dari e-commerce Kampoeng Radjoet akan jauh 
lebih fokus terhadap komunikasi dengan 

konsumen dengan menganalisis seputar jenis 

pertanyaan apa saja yang sering ditanyakan 
oleh konsumen pada fitur chat akun shopee 

mall Kampoeng Radjoet untuk menciptkan 
komunikasi yang jauh lebih efektif dan efisien 

sampai kedepannya dan menghasilkan 
indikator performa chat Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet dengan rate nilai yang 

tinggi.  
2) Resources 

Sumber daya menjadi elemen yang harus 
dimiliki oleh para pebisnis untuk 

keberhasilan seluruh aktivitas-aktivitas  
bisnisnya. Pada indikator resources dapat 

dilihat dari bagaimana kinerja dan tanggung 
jawab yang dilakukan oleh pegawai tim e-
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commerce Shopee Mall Kampoeng Radjoet 
terkait penggunaan fitur Shopee Mall yang 

dijalankan oleh Kampoeng Radjoet. SDM 
menjadi pemeran penting dalam menjalankan 

optimalisasi Shopee Mall Kampoeng Radjoet 
agar dapat terlaksana dengan baik, pegawai 

Kampoeng Radjoet bahwa SDM yang ada 
sudah cukup paham terhadap fitur-fitur yang 

ada, tetapi masih dapat lebih ditingkatkan 

kembali agar mendapatkan hasil yang 
maksimal. 

Pada indikator SDM, Kampoeng Radjoet 
sudah mencoba untuk memberikan kualitas 

kinerja dan tanggung jawab pelaksanaan 
tugas yang baik sebagai pendukung untuk 

optimalisasi penggunaan Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet dan tentunya akan terus  
melakukan peningkatan agar dapat 

memberikan kualitas kinerja yang terbaik 
untuk konsumen dan Kampoeng Radjoet itu 

sendiri.  
3) Disposisi 

Disposisi yaitu pemangku kepentingan 

dalam menjalankan suatu program yang 
sedang dilaksanakan. Dengan adanya 

disposisi dalam indikator optimalisasi ini 
dapat menjadi suatu tolak ukur komitmen 

pemangku kepentingan pada Kampoeng 
Radjoet terhadap program-program yang 

akan dilaksanakan dengan penggunaan fitur-

fitur yang ada pada Shopee Mall. Tumbuhnya 
rasa komitmen akan membantu usaha 

Kampoeng Radjoet lebih berkembang dengan 
pesat, karena sudah tumbuh rasa komitmen 

dari para pelaku bisnis di dalamnya, sehingga 
pelaksanaan optimalisasi penggunaan 

Shopee Mall akan jauh lebih mudah 

dilaksanakan. Cara untuk menumbuhkan 
rasa dan sikap komitmen agar tetap dapat 

mengoptimalkan penggunaan Shopee Mall 
dengan memanfaatkan fitur-fitur shopee mall 

untuk konsumen. Pada fitur chat diperlukan 
sikap dan rasa komitmen untuk memberikan 

hasil yang optimal terhadap penggunaan 

akun Shopee Mall Kampoeng Radjoet, karena 
akan menambahkan nilai yang lebih tinggi 

untuk performa respon chat dari akun Shopee 
Mall Kampoeng Radjoet kepada para 

pelanggan yang melakukan komunikasi 
melalui kolom chat untuk seluruh pertanyaan 

yang diajukan, sehingga fitur yang digunakan 

oleh Kampoeng Radjoet dapat dikatakan 

optimal dalam penggunaan Shopee Mall nya 
dan fitur-fitur digunakan sebagaimana 

semestinya.  

Penentuan rekomendasi yang dipilih pada 

penelitian ini berdasarkan teori 5 Tahapan Sukses 
E-commerce (Shing,2001), Pada teori (Sing,2001) ini 

memberikan 5 rekomendasi bagaimana cara agar 
e-commerce yang digunakan dapat memberikan 

kesuksesan pada usaha yang sedang dijalankan 

yaitu Redefine Competitive Advantage, Rethink 
Business Strategy, Re-exmine Traditional Business 
and Revenue Model, Re-engineer The Corporation and 
Website dan Re-invent Customer Service. Berikut 

penjelasan dari teori 5 Tahapan Sukses E-commerce 

(Shing,2001) :  

1. Redefine Competitive Advantage merupakan 

suatu tahapan dalam bisnis yang 
mengharuskan suatu usaha memiliki 

perbedaan dengan pebisnis yang lainnya 
agar menjadi keunggulan dan memiliki nilai 

jual yang berbeda dari produk yang sejenis. 
Pada Kampoeng Rsdjoet perbedaan dengan 

usaha yang lain yaitu Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet memberikan harga lebih 
murah dibandingkan dengan usaha sejenis 

yang memiliki akun Shopee Mall, dan tetap 
memberikan bahan rajut yang premium, 

karena pada Shopee Mall memang 
diharuskan memberikan produk yang jauh 

lebih premium dibandingkan dengan 

Shopee yang biasa, dan juga produk kita  
bisa dijual kembali untuk reseller. 

 

2. Rethink Business Strategy  

Merupakan tahapan dimana bisnis yang 

dijalankan harus memiliki suatu strategi 
untuk produknya dan juga untuk 

konsumennya sendiri. Strategi yang 
dilakukan tetap harus memperhatikan 

kebutuhan konsumen, yaitu komunikasi 
terkhusunya bisnis dengan penggunaan e-

commerce yang dilakukan secara online. 

Dalam penggunaan e-commerce, adanya fitur 
komunikasi sangat dibutuhkan oleh penjual 

ataupun konsumen untuk saling bertukar 
informasi. Salah satu strategi yang dilakukan 

oleh Kampoeng Radjoet pada Shopee Mall 
untuk melakukan optimaliasi e-commerce 

yaitu dengan memiliki dan memanfaatkan 

fitur voucher diskon untuk pembelian 
pertama,potongan harga ataupun 



 

94 
 

memberikan paket bundling untuk produk 
Kampoeng Radjoet dan promosi melalui 

influencer dan affiliate.  
 

3. Re-exmine Traditional Business and Revenue 
Model merupakan suatu tahapan dalam 

merancang dan menciptakan nilai baik 
seperti apa yang dibuat dan diinformasikan 

kepada konsumen. Dengan memperhatikan 

tahapan ini akan dapat menciptakan bisnis 
yang harmonis serta dapat 

menginformasikan seperti apa bisnis model 
dalam penjualan e-commerce Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet. Untuk Shopee Mall 
Kampoeng Radjoet memang memiliki 

perbedaan tersendiri dibandingkan dengan 

akun Shopee Kampoeng Radjoet yang lain. 
Pada akun Shopee Mall Kampoeng Radjoet 

memang target pasarnya yaitu remaja 
sampai orang tua yang memiliki kelas 

menengah ke atas Tetapi meskipun begitu, 
pihak Kampoeng Radjoet masih terus  

melakukan riset dan analisis untuk 

rancangan model bisnis seperti apa yang 
dibutuhkan dan diingkan oleh konsumen 

dari Kampoeng Radjoet dan tetap 
menciptkan nilai baik dalam berbisnis untuk 

konsumen. 
 

4. Re-engineer The Corporation and Website 
Re-engineer The Corporation and Website ini 

merupakan suatu tahapan yang membahas 

mengenai apakah bisnis tersebut berhasil 
membentuk suatu komunitas atau tidak 

dalam wadah e-commerce tersebut. 
Kampoeng Radjoet merupakan suatu bisnis 

yang sudah sangat lama sekali berdiri dan 
merupakan bisnis yang tergolong bertahan 

sampai sekarang. Pada tahapan ini, 

Kampoeng Radjoet sudah berhasil dalam 
membentuk suatu komunitas yaitu reseller 

yang menjual produknya kembli kapada 
masyarakat. Keuntungan dari adanya 

penjualan secara online ini menguntungkan 
pihak dari Kampoeng Radjoet. 

 
5. Re-invent Customer Service 

Re-invent Customer Service merupakan 
pembahasan terkait bagaimana perusahaan 

dapat menciptkan hubungan loyalitas 
dengan pelanggan dengan cara membuat 

suatu produk yang diinginkan oleh 

konsumen, karena dari adanya pemenuhan 
kebutuhan konsumen, akan menciptakan 

hubungan loyalitas dari pelanggan kepada 
Kampoeng Radjoet dan Kampoeng Radjoet 

akan mendapatkan informasi dengan jauh 
lebih mudah. Untuk Kampoeng Radjoet 

dalam memenuhi produk yang diinginkan 
oleh konsumen sudah dapat dilakukan 

dengan baik, karena yang sudah kita ketahui 

bahwa produk dari Kampoeng Radjoet 
sudah sangat beragam dengan memiliki 

fungsinya masing-masing. 

 

C. PENUTUP DAN REKOMENDASI 

Ketiga indikator yang ada telah dikateogirkan 

cukup baik dilaksanakan, yaitu dengan 
terlaksananya indikator komunikasi, resources dan 

disposisi. Namun, pada indikator komunikasi 

yang terjadi antara penjual dan pembeli melalui 
fitur chat komunikasi Shopee Mall masih perlu 

diperhatikan kembali oleh pihak Kampoeng 
Radjoet agar komunikasi yang baik tidak hanya 

terjalin antara koordinator dan staff pengelola  
Shopee saja, tetapi hubungan komunikasi yang 

baik terjadi antara penjual dan pembeli, sehingga 

optimalisasi untuk penggunaan e-commerce  
Shopee Mall Kampoeng Radjoet dapat tercapai 

dengan baik. Dari strategi yang dijalankan oleh 
Kampoeng Radjoet pada Shopee Mall 

berdasarkan teori (Shing,2001) sudah dilakukan 
dengan beberapa strategi pada setiap 5 

tahapannya, tetapi masih belum dikatakan 

berhasil dan dapat dianalisis lebih dalam. Hanya 
terdapat satu tahapan yang berhasil dilakukan 

yaitu Re-engineer The Corporation and Website 

dengan membentuk suatu komunitas.  

Pada indikator optimalisasi komunikasi chat 
Shopee Mall Kampoeng Radjoet dapat 

dioptimalkan semaksimal mungkin dengan 
memiliki admin khusus pengelola Shopee Mall 

Kampoeng Radjoet dan memiliki list pertanyaan 

prioritas dari konsumen untuk referensi Shopee 
Mall Kampoeng Radjoet agar mengetahui 

kebutuhan konsumen seperti apa yang 
diinginkan dan menciptakan loyalitas pelanggan 

untuk kedepannya. 

Pada tahapan Redefine Competitive Advantage, 

Kampoeng Radjoet dapat memanfaatkan fitur live 

streaming dengan pembawaan host yang 
informatif, komunikatif dan memperhatikan 
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judul cover ataupun jadwal saat pelaksaan live 

streaming dengan waktu atau durasi yang efektif.  
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