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ABSTRAK 

 

Perkembangan media sosial salah satunya TikTok membuat banyak 

pengusaha bisnis online yang merambah menggunakan aplikasi ini. Selain 

TikTok bisa digunakan sebagai media hiburan dan menumbuhkan ajang 

kreatif sesorang tetapi, TikTok juga bisa digunakan sebagai media promosi 

baik promosi makanan maupun promosi bisnis seperti online shop. 

Penelitian ini difokuskan pada media sosial TikTok yang kini banyak 

digunakan oleh pelaku bisnis dalam mempromosikan produknya, salah 

satunya online shop Levisya Fashion yang telah menggunakan TikTok 

sebagai media dalam mempromosikan produknya agar lebih dikenal luas 

oleh masyarakat.  

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif yang bersifat 

deskriptif. Teknik pengumpulan data adalah observasi, dokumentasi dan 

wawancara. Teknik analisis data menggunakan reduksi data, penarikan data 

dan penarikan kesimpulan. Untuk menguji keabsahan data menggunakan 

triangulasi sumber yaitu menggunakan narasumber ahli.  

Dalam proses pemanfaatan TikTok sebagai media promosi, fitur 

TikTok yang digunakan @levisya_fashion telah memenuhi kriteria yang 

terkandung dalam elemen bauran pemasaran. Sehingga penggunaan TikTok 

berdasarkan fitur Unggahan Video, Caption, Komentar, Hashtag, Like, 

FYP, Geotagging dan Live TikTok telah mendukung proses promosi dengan 

baik.  Penelitian ini mengulas bagaimana TikTok digunakan sebagai strategi 

media promosi yang terkait dengan bentuk promosi sesuai dengan bauran 

promosi termasuk diantaranya periklanan (advertising), penjualan tatap 

muka (personal selling), promosi penjualan (seles promotion), hubungan 

masyarakat dan publisitas, serta pemasaran langsung pada akun 

@levisya_fashion. 

 

Kata Kunci : Promosi, Media Sosial, TikTok, 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

 

Zaman sekarang era teknologi informasi dan komunikasi 

berkembang sangat pesat. Banyak teknologi yang berinovasi dan berlomba-

lomba memunculkan media sosial dengan versi-versi dan juga fungsi yang 

berbeda-beda. Masyarakat sekarang penasaran dan ingin mencoba berbagai 

macam media sosial tersebut. Dimana media sosial sangat bermanfaat untuk 

melakukan komunikasi, edukasi, rekreasi, promosi, berbagi dan juga 

berinterkasi dengan orang lain. Seiring berkembangnya teknologi yang 

mulai berinovasi tadi (media sosial) telah bertransformasi sebagai salah satu 

sumber informasi dan hiburan yang akrab dengan masyarakat (Widiastuti, 

2018, hal. 1–3). 

Dengan adanya internet, media sosial menjadi sangatlah efisien jika 

digunakan untuk lebih dekat dengan pelanggan dalam suatu bisnis. Disini 

kita bisa berkomunikasi dua arah secara lebih personal dan hemat biaya. 

Media sosial tidak hanya digunakan sebagai alat untuk berkomunikasi dan 

berinteraksi saja, tetapi juga sebagai alat untuk mengekspresikan diri. Iklan 

yang dulunya hanya kita lihat di media konvensional seperti televisi, radio, 

surat kabar atau majalah sekarang telah menyebar ke dunia media sosial (M. 

Anang Firmansyah, 2020, hal. 47). 

Internet menjadi salah satu dari adanya kemajuan teknologi saat ini, 

dimana internet kini telah menjadi kebutuhan seluruh masyarakat. Hal ini 

bisa dilihat mulai dari anak-anak, remaja bahkan sampai orang tua sudah 

menjadi pengguna internet. Dimana internet telah benar-benar menjadi 

kebutuhan yang sangat penting. Internet sendiri telah memasuki dunia bisnis 

yang kemudian telah membuat pergeseran baru salah satunya yaitu strategi 

pemasaran. Strategi pemasaran terbaru yang sekarang digunakan oleh 

masyarakat adalah digital konten yang kemudian disebarkan di media 
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sosial. Mengingat bahwa sekarang pengguna media sosial sudah sangat 

pesat (Hilal Ramadhan et al., 2021, hal. 50). 

Beberapa contoh media sosial yang banyak digunakan adalah 

YouTube, Facebook, Blog, Tweeter, Instagram dan lain-lain. Selain itu 

salah satu media sosial yang sangat pesat pertumbuhannya di dunia dan 

merupakan hal paling penting bagi masyarakat adalah TikTok. Tiktok 

merupakan platform sosial video pendek yang didukung dengan 

music.  TikTok diluncurkan oleh Byteance pada bulan September 2016. 

Dan sejak peluncurannya, TikTok telah mengungguli aplikasi WeChat 

super dari Tencent dan telah menjadi aplikasi gratis yang paling banyak 

diunduh di iOS Apple Store di China (Geovanka, 2021, hal. 2). 

Tiktok pernah mengalami pemblokiran 3 Juli 2018 yang lalu, 

Aplikasi ini diblokir di Indonesia karena dinilai negatif untuk anak-anak. 

Kominfo melakukan pemblokiran didasari hasil pemantau tim AIS 

Kominfo, pelaporan dari Kementerian Pemberdayaan Perempuan dan Anak 

(Kemen PPA), Komisi Perlindungan Anak Indonesia (KPAI), serta 

masyarakat luas. Dan tetapi TikTok berhasil dibuka setelah pembersihan 

konten negative dihilangkan. Aplikasi yang ada di jejaring sosial yang 

berfokus pada video pendek ini ternyata bisa lebih menarik perhatian 

pengguna, karena pengguna bisa dengan langsung mengidentifikasi konten 

pilihan mereka (Kompas.com, 2018).  

Aplikasi ini adalah aplikasi yang digunakan oleh pengguna untuk 

mengunggah video mereka sendiri yang kemudian dibagikan kepada 

pengguna aplikasi tiktok lainnya melalui akun sendiri.  Selain itu kita dapat 

menggunakan beragam special effect, dan juga musik background dari 

berbagai artis terkenal.  Juga dapat digunakan secara instan, sehingga dapat 

membuat video tersebut menarik serta memiliki alunan lagu yang 

disesuaikan dengan situasi di video tersebut. Video-video pendek yang 

dihasilkan secara cepat dan mudah ini dapat dibagikan oleh pengguna ke 

sesama pengguna media sosial lainnya seperti Instagram. 
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Banyaknya pengguna TikTok membuat pengusaha bisnis online 

yang merambah menggunakan aplikasi ini. Selain TikTok bisa digunakan 

sebagai media hiburan dan menumbuhkan ajang kreatif sesorang tetapi, 

TikTok juga bisa digunakan sebagai media promosi. baik promosi makanan 

maupu promosi bisnis seperti online shop. Berkaitan dengan penggunaan 

TikTok ini dalam hal berbisnis dapat memberikan kemudahan bagi para 

pelaku bisnis dalam memasarkan produknya.  

Data Sensor Tower Store Intelligence mengungkap, TikTok Douyin 

versi iOS Tiongkok adalah aplikasi non-game yang paling banyak diunduh 

di dunia. Aplikasi video pendek ini juga tercatat sebagai aplikasi dengan 

penghasilan tertinggi secara global pada paruh pertama 2021 dan ada 383 

juta pengguna menginstal TikTok untuk pertama kalinya. Setelah itu, angka 

unduhan pertama kali TikTok naik sebesar 16 persen dari kuartal pertama 

2021 ke kuartal kedua 2021 hingga 205,4 juta kali download (Damar, 2021, 

hal. 3) 

Menurut Influencer Marketing Hub, TikTok memiliki 500 juta 

pengguna di seluruh dunia, dan itu adalah aplikasi yang paling banyak 

diunduh. Tentu saja, TikTok bukan platform yang tepat untuk semua jenis 

bisnis. Buat yang tertatik, inilah cara memanfaatkan TikTok sebagai media 

berjualan atau beriklan (Santia, 2020, hal. 2).  

Seiring dengan dengan maraknya penggunaan TikTok dikalangan 

anak remaja bahkan pembisnis online, membuat persaingan bisnis menjadi 

sangat ketat. Persaingan bisnis ini membuat masyarakat berlomba-lomba 

dalam memasarkan produknya. Para pembisnis harus lebih kreatif dan 

selalu mengikuti perkembangan zaman dalam melakukan promosi agar 

bisnisnya dapat dikenal masyarakat luas. Karena pada era sekarang orang 

melakukan promosi tidak hanya sekedar menggunakan media cetak seperti 

selebaran, billboard tetapi harus sudah merambah menggunakan platform 

digital lainnya seperti TikTok. Promosi sendiri merupakan bagian dari 

bauran pemasaran yang berfungsi memberitahu pelanggan bahwa 

produk/jasa yang tepat telah tersedia pada tempat yang tepat dengan harga 

https://www.liputan6.com/disabilitas/read/4279223/berbagi-edukasi-ichthyosis-via-tik-tok-koko-merah-curi-perhatian-warganet
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yang sesuai. Promosi dan membangun brand tidak harus melalui media 

yang mahal karena promosi yang efektif dan efisien dapat meningkatkan 

daya saing produk dan usaha(Widiastuti, 2017, hal. 111). 

Gambar 1.1: Akun TikTok Rubbilicious 

My rubilicious merupakan contoh bisnis fashion yang menjual 

bebagai pakaian kekinian. Rubbilicious saat ini juga menggunakan TikTok 

sebagai media promosi selain Instagram untuk mengikuti perkembangan 

zaman untuk strategi promosinya. Dalam akun Tiktok Rubbilicious 

@myrubbylicious.official sudah memiliki followers mencapai 28.1k atau 

28.100 pengikut. Untuk jumlah likenya mencapai 483.0k (Rubylicious, 

2022).  

Bisnis fashion lain yang saat ini juga merambah menggunakan 

TikTok dalam pemasarannya yaitu Levisya Fashion. Levisya Fashion 

merupakan toko online shop yang menjual fashion wanita kekinian seperti 

fashion korea yang saat ini sedang digandrungi oleh semua orang khususnya 

remaja. Dengan harga jual yang cukup terjangkau atau bisa dibilang murah 

tentu saja agar konsumen tertarik untuk membelinya. Fashion Korea yang 

dijual oleh online shop ini adalah salah satu hal kreatif karena saat ini 

fashion Korea sangat digemari dan diburu oleh para remaja bahkan anak-

anak. Selain itu talent yang dipakai dalam promosinya menggunakan owner 

Sumber : Akun TikTok 

@myrubbylicious.official 
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dari online shop itu sendiri yang sedang mengenakan outfit tujuannya agar 

konsumen percaya bahwa fashion yang dijual benar-benar real dengan 

aslinya. Selain itu pemilihan owner sebagai talent bisa menghemat biaya 

penggunaaan model tetapi tetap memiliki konten yang menarik tidak kalah 

dengan model-model fashion lainnya.   

Berkaitan dengan penggunaan sosial media TikTok dalam 

memasarkan produknya, Levisya Fashion ini tidak lepas dari pemanfaatan 

media sosial TikTok sebagai alat promosi dengan strategi promosi yang 

menarik. Sehingga produk fashion ini memiliki nilai jual yang tinggi serta 

mampu bersaing dalam bisnis di bidang yang sama. Allah SWT pun 

menghalalkan adanya perniagaan atau jual beli, hal ini diterangkan dalam 

Al Quran surah An Nisa ayat 29 yang berbunyi :  

 

ٰٓايَُّهَا  مَنوُْا الَّذِيْنََ ي  ا لََ ا  َٰٓ بِالْبَاطِلَِ بيَْنَكُمَْ الكَُمَْامَْوََ تأَكُْلوُْٰٓ َ عَنَْ تِجَارَة َ تكَُوْنََ انََْ الَِّ نْكُمَْ ترََاض  وَلََ َۗم ِ  

ا ا بكُِمَْ كَانََ اٰللََّ اِنََّ َۗانَْفسَُكُمَْ تقَْتلُوُْٰٓ رَحِيْم  .  

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali 

dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang 

kepadamu (Al Hira, 2017, hal. 83).  

 Ayat diatas menjelaskan bahwasannya proses jual beli merupakan 

sesuatu yang halal dan diperbolehkan dalam Islam. Proses jual beli yang 

diperolehkan adalah tentunya dengan berlaku adil dan jujur, serta atas dasar 

suka sama suka dan tidak ada unsur paksaan dalam jual beli. Dari ayat 

tersebut Allah menyukai perilaku jual beli yang baik, inilah yang wajib 

dicontoh oleh para pelaku bisnis online, bagaimana mekakukan proses jual 

beli yang baik ditambah ditengah maraknya berkembangan teknologi yang 

sangat mendukung proses jual beli melalui strategi promosi yang menarik 

7dengan memanfaatkan teknologi saat ini.  
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Gambar 1.2 : Akun TikTok Levisya Fashion 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Seperti yang tertera pada gambar diatas, Levisya Fashion juga 

menggunakan aplikasi TikTok dengan nama akun @Levisya_Fashion untuk 

memasarkan produknya dengan mengikuti trend yang sedang berkembang. 

Alasan menggunakan TikTok sebagai media promosi karena Levisya 

Fashion merasa menggunakan Instagram sebagai media promosi masih 

kurang efektif yang membuat orderan semakin hari semakin menurun. 

Orderan yang didapatkan hanya sekitar 100 paket sehari baik secara offline 

maupun dari marketplace shopee. Kemudian Levisya Fashion membuat 

video promosi yang menarik melalui fitur-fitur yang ada di aplikasi TikTok 

yang membuat pengikutnya memberi respon seperti dengan komentar atau 

like. Hal tersebut membuat followers pada akun TikTok itu semakin 

bertambah setiap harinya.   

Dalam akun TikTok Levisya Fashion itu sendiri yaitu 

@levisya_fashion telah memiliki followers yang mencapai 30.9k atau 

30.900 pengikut, tentu memberi kemudahan bagi owner Levisya Fashion 

dalam mempromosikan produknya tersebut dan melancarkan proses jual 

beli produk fashion ini (Fashion, 2021). Sehingga menarik penelitian untuk 

  (Sumber : Tiktok @levisya_fashion) 
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meneliti bagaimana aplikasi TikTok digunakan sebagai strategi media 

promosi online shop Levisya Fashion untuk meningkatkan penjualan.  

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, rumusan masalah yang 

peneliti kaji adalah : 

BagaimanaَAplikasiَ “TikTok”َDigunakanَ sebagaiَStrategiَMediaَ

Promosi Online Shop Levisya Fashion untuk meningkatkan penjualan?  

C. Tujuan Penelitian 

  Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

BagaimanaَAplikasiَ“TikTok”َDigunakanَsebagaiَStrategiَMediaَPromosiَ

Online Shop Levisya Fashion untuk meingkatkan penjualan.  

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat teoritis  

Manfaat dalam penelitian ini adalah menfaat bersifat teoritis yaitu 

menambah wawasan Ilmu Komunikasi dalam konsep teori-teori 

komunikasi terutama di bidang audio visual tentang bagaimana aplikasi 

“TikTok”َ digunakanَ sebagaiَ strategiَ mediaَ promosi online shop 

levisya fashion untuk meingkatkan penjualan.  

2. Manfaat praktis 

Bagi peneliti  

Menambahَwawasanَpenelitiَmengenaiَbagaimanaَaplikasiَ“TikTok”َ

digunakan sebagai strategi media promosi online shop levisya fashion 

untuk meningkatkan penjualan.  

Bagi masyarakat 

Sebagai bahan yang bisa digunakan masyarakat untuk bisa 

memanfaatkan aplikasi tersebut dengan baik dalam mengembangkan 

bisnisnya.  

E. Tinjauan Pustaka 

Tinjauan pustaka dalam penelitian sangat penting dilakukan untuk 

meninjau penelitian-penelitian serupa yang dilakuakan sebelumnya, 

sehingga peneliti dapat membandingkan dan membedakan dengan 
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penelitian-penelitian tersebut. Beberapa penelitian terdahulu yang 

membahas mengenai penggunaan TikTok sebagai promosi adalah :  

1. Jurnalَ berjudulَ “Strategi Promosi dengan Memanfaatkan Media 

Sosial TikTok dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus pada 

TN Official Store)”َ yangَ ditulisَ olehَ Hayatunَ Nufusَ Trisniَ

Handayani, Umaimah Wahid Fakultas Ilmu Komunikasi, 

Universitas Muhammadiyah Prof.Dr.Hamka (UHAMKA) 2022.  

Fokus dalam penelitian ini membahas mengenai Strategi Promosi 

dengan Memanfaatkan Media Sosial TikTok dalam Meningkatkan 

Penjualan (Studi Kasus pada TN Official Store).  Persamaan 

penelitian ini dengan peneliti adalah terletak pada aspek yang 

diteliti, yaitu media sosial. Persamaan kedua terdapat pada metode 

penelitiannya, yaitu deskriptif dengan pendekatan kualitatif.  

Perbedaan dalam peneliti ini ada pada unit analisisnya. Unit 

analisisnya Hayatun Nufusm Trisni Handayani adalah pada 

analisisnya yaitu pada TN Official Store sedangkan peniliti pada 

Onlie Shop Leviysa Fashion.  

2. Jurnalَ berjudulَ “Pemanfaatanَ Aplikasiَ Tiktokَ Sebagaiَ Personalَ

Branding Di Instagram (Studi Deskriptif Kualitatif Pada Akun 

@bowo_allpennliebe)”َ yangَ ditulisَ olehَ Susilowati Akademi 

Komunikasi BSI Jakarta 2018 

Fokus penelitian ini membahas mengenai pemanfaatan aplikasi 

Tiktok sebagai personal branding Di Instagram 

@bowo_allpennliebe. Persamaan penelitian ini adalah pada aspek 

yang diteliti yaitu media sosial TikTok. Persamaan kedua terletak 

pada metode penelitian yang digunakan yaitu metode penelitian 

kualitatif.  

Perbedaan dalam peneliti ini pada analisisnya. Saudara Susilowati 

berfokus pada pemanfaatan media dalam personal branding. Dan 

peneliti berfokus pada TikTok sebagai strategi media promosi 

online shop yang saat ini sedang marak digunakan.  
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3. Jurnalَberjudulَ“Strategi Digital Marketing Untuk Meningkatkan 

Penjualan Bisnis Online Melalui Aplikasi Tiktok Tugas Eas 

TechnonopreneurshipَDigitalَContentَ(A)” 

Fokus penelitian ini mengenai strategi digital marketing untuk 

meningkatkan penjualan bisnis online melalui aplikasi tiktok tugas 

eas technonopreneurship digital content (a). Persamaan penelitian 

ini adalah aspek yang diteliti yaitu TikTok. Persamaan kedua 

terletak pada metode penelitian yang digunakan yaitu metode 

penelitian kualitatif.  

Perbedaan dalam penelitian ini terletak pada fokus analisisnya, 

peneliti lebih fokus pada strateginya.  

4. Jurnalَ berjudulَ “Pemanfaatanَ Mediaَ Sosialَ Tiktokَ Terhadapَ

Promosi Kesehatan di Lingkup Fakultas Kesehatan Masyarakat 

universitasَMuhammadiyahَPalu” 

Fokus penelitian ini mengenai pemanfaatan media sosial tiktok 

terhadap promosi Kesehatan di lingkup fakultas kesehatan 

masyarakat universitas muhammadiyah palu. Persamaan penelitian 

ini adalah aspek yang diteliti yaitu TikTok. Persamaan kedua 

terletak pada metode penelitian yang digunakan yaitu metode 

penelitian kualitatif.  

Perbedaan dalam penelitian ini terletak pada fokus analisisnya, 

penelitimeneliti mengenai penggunaan TikTok sebagai promosi 

kesehatan.  
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Table 1.1 Penelitian Terdahulu 

 

N

o. 
Nama Judul Peneltian Hasil Persamaan Perbedaan 

1 Hayatu

n 

Nufus 

Trisni 

Handa

yani 

Strategi 

Promosi 

dengan 

Memanfaatkan 

Media Sosial 

TikTok dalam 

Meningkatkan 

Penjualan 

(Studi Kasus 

pada TN 

Official Store) 

Penelitian ini 

membahas 

tentang 

bagaimana 

Strategi 

Promosi 

dengan 

Memanfaatkan 

Media Sosial 

TikTok dalam 

Meningkatkan 

Penjualan pada 

TN Official 

Store 

1. aspek 

yang 

diteliti, 

yaitu 

media 

sosial 

tiktok 

2. Metode 

penelitia

n 

menggu

nakan 

metode 

penelitia

n 

kualitatif 

Unit 

analisisny

a yang 

saudara 

Hayatun 

Nufusm 

Trisni 

Handayani 

adalah 

pada 

analisisny

a yaitu 

pada TN 

Official 

Store 

2 Susilo

wati 

Pemanfaatan 

Aplikasi Tiktok 

Sebagai 

Personal 

Branding Di 

Instagram 

(Studi 

Deskriptif 

Kualitatif Pada 

Akun 

@bowo_allpen

nliebe) 

Penelitian ini 

membahas 

tentang 

bagaimana 

pemanfaatan 

aplikasi Tiktok 

sebagai 

personal 

branding Di 

Instagram 

@bowo_allpe

nnliebe  

1. aspek 

yang 

diteliti 

yaitu 

media 

sosial 

TikTok 

2. Metode 

penelitia

n 

menggun

akan 

metode 

penelitia

n 

kualitatif 

 

Fokus 

analisis 

Saudara 

Susilowati 

berfokus 

pada 

pemanfaat

an media 

dalam 

personal 

branding. 

Dan 

peneliti 

berfokus 

pada 

TikTok 

sebagai 

strategi 

media 

promosi 

online 

shop yang 

saat ini 
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sedang 

marak 

digunakan 
 

3 Cyptan

ing 

Ajie 

Nusant

ara 

Strategi Digital 

Marketing 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan 

Bisnis Online 

Melalui 

Aplikasi Tiktok 

Tugas Eas 

Technonoprene

urship Digital 

Content (A) 

Penelitian ini 

membahas 

tentang 

strategi digital 

marketing 

untuk 

meningkatkan 

penjualan 

bisnis online 

melalui 

aplikasi tiktok 

tugas eas 

technonoprene

urship digital 

content (a) 

1. aspek 

yang 

diteliti 

yaitu 

TikTok 

sebagai 

media 

promosi 

2. Metode 

penelitia

n 

menggun

akan 

metode 

penelitia

n 

kualitatif 

 

fokus 

analisis 

peneliti 

lebih 

fokus pada 

srtateginya 

4.   Nurani

sa 

Pemanfaatan 

Media Sosial 

Tiktok 

Terhadap 

Promosi 

Kesehatan di 

Lingkup 

Fakultas 

Kesehatan 

Masyarakat 

universitas 

Muhammadiya

h Palu 

Penelitian ini 

mengenai 

pemanfaatan 

media sosial 

tiktok 

terhadap 

promosi 

Kesehatan di 

lingkup 

fakultas 

kesehatan 

masyarakat 

universitas 

muhammadiya

h palu. 

1. Aspek 

yang 

diteliti 

yaitu 

TikTok. 

2. Metode 

penelitian 

yang 

digunakan 

yaitu 

metode 

penelitian 

kualitatif.  

 

Fokus 

analisisny

a, 

penelitime

neliti 

mengenai 

penggunaa

n tiktok 

sebagai 

promosi 

kesehatan. 
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F. Landasan Teori 

Landasan teori secara umum merupakan sebuah sistem konsep 

abstrak yang mengindikasikan adanya hubungan diantara konsep-konsep 

tersebut yang membantu dalam memahami sebuah fenomena (Hardani. 

Ustiawaty, 2017, hal. 315).  

Peneliti akan menggunakan teori-teori yang relevan dengan judul 

penelitian yang berkaitan dengan penggunaan aplikasi TikTok sebagai 

strategi media promosi suatu barang di online shop. Adapun penjelasan 

terkait teori-teori yang digunakan adalah sebagai berikut :  

1. Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi Pemasaran memiliki dua unsur pokok, yaitu: 

Komunikasi dan Pemasaran. Komunikasi adalah proses dimana 

pemikiran dan pemahaman disampaikan antar individu, atau antar 

organisasi dengan individu. Komunikasi sebagai proses penyampaian 

pesan yang merupakan gagasan atau informasi pengirim melalui suatu 

media kepada penerima agar mampu memahami maksud pengirim. 

Sedangkan pemasaran adalah sekumpulan kegiatan dimana perusahaan 

atau organisasi lainnya mentransfer nilai-nilai (pertukaran) tentang 

informasi produk, jasa dan ide antara mereka dengan pelanggannya. 

Pemasaran adalah segala usaha yang dilakukan dalam menyediakan 

barang untuk pasar, mulai dari merumuskan produk hingga 

mempromosikan produk tersebut ke masyarakat (M. Anang Firmansyah, 

2020, hal. 2). 

Maka dapat disimpulkan, komunikasi pemasaran (bahasa Inggris: 

marketing communication / marcomm) adalah sarana di mana 

perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan 

merek yang dijual. Komunikasi merupakan proses dimana pemikiran dan 

pemahaman disampaikan antar individu, atau antara perusahaan dan 

individu. Komunikasi dalam kegiatan pemasaran bersifat kompleks, 

tidak sesederhana seperti berbincang-bincang dengan teman atau 
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keluarga. Bentuk komunikasi yang lebih rumit akan mendorong 

penyampaian pesan oleh komunikator pada komunikan, melalui strategi 

komunikasi yang tepat dengan proses perencanaan yang matang (M. 

Anang Firmansyah, 2020, hal. 4–5). Salah satu kegiatan komunikasi 

pemasaran yaitu promosi.  

2. Promosi  

a. Pengertian Promosi 

Promosi sendiri adalah upaya memperkenalkan produk dan jasa 

agar bisa dikenal dan diterima publik. Promosi juga merupakan salah 

satu variabel penting dalam marketing mix. Promosi merupakan 

salah satu cara perusahaan melakukan komunikasi melalui pesan-

pesan yang didesain untuk menstimulasi terjadinya kesadaran 

(awareness), ketertarikan (interest), dan berakhir dengan tindakan 

pembelian (puchase) yang dilakukan oleh pelanggan terhadap 

produk atau jasa perusahaan (M. Anang Firmansyah, 2020, hal. 7) 

Tujuan promosi sebagai berikut :  

a. Untuk mempengaruhi perilaku  

Mengubah atau memelihara perilaku tertentu konsumen yang 

berkaitan denga produk atau merek.  

b. Untuk membujuk  

Mengubah kepercayaan, perilaku dan keinginan konsumen 

terhadap produk atau merek.  

c. Untuk mentransformasikan tanggapan afeksi 

Memodifikasi citra, perasaan dan emosi yang diaktifkan ketika 

konsumen mempertimbangkan produk atau merek.  

d. Untuk mengingatkan 

Mengingatkan potensi aktivitas dari nama merek atau beberapa 

makna produk lainnya.  
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e. Untuk memberi informasi 

Menciptakan pengetahuan, makna atau kepercayaan baru 

tentang produk atau merek dalam ingatan konsumen. Pikiran 

konsumen (kognitif) diberikan informasi keunggulan produk 

b. Strategi promosi  

Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia (stratos = 

militer; dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk 

menjadi seorang jenderal. Rivai dan Prawironegoro (2015) 

mengatakan strategi adalah cara dan alat yang digunakan untuk 

mencapai tujuan akhir (sasaran atau objective). Dari deskripsi 

konseptual strategi berdasarkan para pakar, maka sintesis merupakan 

rencana jangka panjang yang disusun oleh suatu perusahaan dengan 

memaksimalkan sumber daya agar tercapainya tujuan akhir 

perusahaan. Suatu organisasi atau perusahaan perlu menyusun 

strategi untuk pengembangan perusahaannya agar mampu terus 

bertahan dan berkembang dimasa yang akan datang. Strategi 

diperlukan untuk berfikir bagaimana nanti bukan nanti bagaimana, 

apa yang harus dilakukan oleh perusahaan untuk jangka panjang 

(Onny. Fitriana Sitorus, 2017, hal. 4–7) 

Strategi promosi dalam pemasaran berguna untuk: 

memberikan informasi tentang merek produk/jasa perusahaan, 

menarik minat konsumen, memberikan nilai lebih perusahaan, 

meningkatkan penjualan produk/jasa. Strategi Promosi merupakan 

usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik terutama 

konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar. Konsep 

yang umum sering digunakan untuk menyampaikan pesan adalah 

apa yang disebut sebagai bauran promosi (promotional mix) (M. 

Anang Firmansyah, 2020, hal. 228). 

Menurut Kotler dan Armstrong dalam (Widiastuti, 2017, hal. 

110) berpendapat bahwa bauran pemasaran (promotion mix) adalah 

kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 
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perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar 

sasaran.  

Jenis promosi (bauran promosi) yaitu iklan (advertising), 

penjualan tatap muka (personal selling), promosi penjualan (sales 

promotion), hubungan masyarakat dan publisitas (publicity and 

public relation), serta pemasaran langsung (direct marketing). 

Promotion mix atau bauran promosi adalah kombinasi strategi yang 

paling baik dari unsur-unsur promosi yang digunakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan. Unsur- unsur tersebut merupakan alat 

dari komunikator pemasaran (perusahaan) dalam berkomunikasi 

dengan pelanggan. Lima unsur yang membentuk komunikasi 

pemasaran disebut bauran komunikasi pemasaran atau bauran 

promosi, karena merupakan peralatan dari promosi (Widiastuti, 

2017, hal. 110). 

1. Advertising (Iklan)  

Penyajian informasi non personal tentang suatu produk, 

merk, perusahaan, atau toko yang dilakukan dengan bayaran 

tertentu. Maksudَ kataَ ‘nonpersonal’َ berartiَ suatuَ iklanَ

melibatkan media massa yang dapat mengirimkan pesan kepada 

sejumlah besar kelompok individu pada saat bersamaan. Bentuk 

promosi non personal ini dengan menggunakan berbagai media 

yang ditujukan untuk merangsang pembelian .  

Beberapa tujuan periklanan yaitu : 

a) Iklan yang bersifat memberikan informasi yaitu untuk 

menciptakan kesadaran dan menambah pengetahuan 

konsumen akan merek baru, manfaat merek, serta 

memfasilitasi penciptaan citra merek yang positif. 

b) Iklan membujuk yaitu kegiatan yang efektif yang akan 

mampu mempengaruhi pelanggan untuk mencoba 

produk/jasa yang diiklankan, membentuk citra merek, 

mendorong pengalihan ke merek yang dipromosikan dan 
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mengubah persepsi pembeli mengenai atribut produk/jasa, 

serta membujuk pembeli untuk segera melakukan pembelian.  

c) Iklan pengingat yaitu menjaga agar merek tetap segar dalam 

ingatan konsumen). Pilihan media yang dapat digunakan 

untuk melakukan pengiklanan seperti Surat Kabar, Majalah, 

Radio, Papan Reklame, Direct Mail 

(Widiastuti, 2017). 

2. Penjualan Personal (Personal Selling) 

Personal selling (penjualan personal) adalah presentasi 

pribadi oleh wiraniaga perusahaan untuk tujuan menghasilkan 

penjualan dan membangun hubungan. Penjualan personal dapat 

berfungsi sebagai jembatan anatar perusahaan dan 

pelanggannya. Penjualan personal mempelajari kebutuhan 

pelanggan dan bekerja dengan orang-orang pemasaran dan 

nonpemasaran lainnya di dalam perusahaan untuk mencipatakan 

nilai pelanggan yang lebih besar lagi (Widiastuti, 2017, hal. 

293).  

Ciri utama dari strategi penjualan personal ini adalah 

terjadinya interaksi langsung antara wiraniaga dengan calon 

konsumen, hadir dan langsung mengetahui tentang kelebihan 

dan karakteristik produk yang dipasarkan ke calon konsumen 

(Widiastuti, 2017, hal. 275).  

3. Sales Promotions (Promosi Penjualan) 

Sales promotion (promosi penjualan) adalah insentif jangka 

pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk/jasa. 

Promosi penjualan memiliki karakteristik, yaitu merupakan 

insentif yang diberikan perusahaan berjangka waktu pendek, 

dirancang untuk menciptakan dan meningkatkan jumlah 

pembeli. Promosi penjualan sangat efektif dalam hal 

menciptakan tanggapan yang lebih kuat dan lebih cepat, 

mendramatisasi penawaran produk dan mendorong penjualan 
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yang lesu, pengaruhnya bersifat jangka pendek, dan tidak efektif 

dalam membangun preferensi merek jangka panjang 

(Widiastuti, 2017, hal. 245).  

Banyaknya jenis promosi penjualan, termasuk di dalamnya 

penurunan harga, pemberian diskon melalui kupon, rabat, kontes 

dan undian, prangko dagang, pameran dagang dan eksebisi, 

contoh gratis, serta hadiah membuat promosi penjualan 

mempengaruhi konsumen (Widiastuti, 2017, hal. 257). 

4. Hubungan Masyarakat dan Publisitas 

PR ialah membangun hubungan baik dengan berbagai 

kalangan untk mendapatkan publisitas yang diinginkan, 

membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani atau 

menghadapi rumor, berita, dan kejadian tidak menyenangkan 

(Widiastuti, 2017, hal. 306). 

Salah satu kegiatan yang dilakukan bagian hubungan 

masyarakat/humas adalah publisitas yakni kegiatan suatu 

kegiatan organisasi yang berupaya agar kegiatannya diberitakan 

di media massa. Kata publisitas berasal dari bahasa Inggris 

publicity yang memiliki pengertian informasi yang berasal dari 

sumber luar yang digunakan media massa karena informasi itu 

memiliki nilai berita. Jika suatu organisasi merencanakan dan 

mendistribusikan informasi secara sistematis dalam upaya untuk 

mengontrol dan mengelola citra serta publisitas yang 

diterimanya, maka perusahaan itu tengah melakukan tugas 

hubungan masyarakat (Widiastuti, 2017, hal. 137). 

5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Direct marketing (pemasaran langsung) adalah hubungan 

langsung dengan konsumen individual yang ditargetkan secara 

cermat untuk memperoleh respons langsung dan membangun 

hubungan pelanggan yang langgeng menggunakan berbagai alat 
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dan media untuk berkomunikasi secara langsung dengan 

konsumen tertentu (Widiastuti, 2017, hal. 339). 

Direct marketing merupakan sistem pemasaran interaktif 

yang menggunakan satu atau lebih media iklan untuk 

menghasilkan berbagai tanggapan dan transaksi yang dapat di 

ukur pada suatu lokasi. Penggunaan alat penghubung non 

personal untuk komunikasi bisnis secara langsung, seperti e-mail 

marketing, telemarketing, internet marketing, fax dan lainnya 

untuk mendapatkan tanggapan dari pelanggan tertentu atau 

calon pelanggan.  

Adapun karateristik direct marketing adalah sebagai berikut 

(Widiastuti, 2017, hal. 339):  

1. Nonpublic: pesan yang disampaikan ditujukan kepada 

pelanggan atau calon pelanggan tertentu.  

2. Custimized: pesan yang disiapkan disesuaikan untuk 

menarik pelanggan atau calon pelanggan tertentu.  

3. Up-to-date: pesan disiapkan dengan sangat cepat untuk 

diberikan kepada pelanggan atau calon pelanggan tertentu.  

4. Interactive: pesan dapat diubah tergantung tanggapan calon 

pelanggan atau pelanggan. 

Pemasaran langsung juga menghasilkan banyak manfaat 

bagi para penjual, yaitu Pembentukan Hubungan dengan 

Konsumen. Serta pemasaran langsung memberi manfaat kepada 

pembeli yaitu para pelanggan sering dapat berinteraksi dengan 

situs penjual untuk menciptakan dengan tepat konfigurasi 

informasi, produk, atau layanan yang mereka inginkan, 

kemudian memesan atau men-download informasi tersebut 

secara seketika (M. Anang Firmansyah, 2020, hal. 306).  

Strategi promosi bauran promosi ini dapat digunakan 

berbagai media komunikasi guna menyampaikan pesan 
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komunikasi pemasaran salah satunya melalui media baru yang 

saat ini sedang berkembang. 

3. New media  

Media adalah segala sesuatu yang dapat menyalurkan informasi dari 

sumber informasi kepada penerima informasi. Manfaat media adalah 

memudahkan seseorang untuk memperoleh sesuatu yang di cari 

(Widiastuti, 2017, hal. 21)  

New media adalah istilah yang dimaksudkan untuk mencakup 

kemunculan digital, komputer, atau jaringan teknologi informasi dan 

komunikasi di akhirabad ke-20. Sebagian besar teknologi yang 

digambarkanَ sebagaiَ “newَmedia”َ adalahَ digital,َ seringkaliَmemilikiَ

karakteristik dapat dimanipulasi, bersifat jaringan, padat, mampat, 

interaktif dan tidak memihak. Beberapa contoh dapat Internet, website, 

komputer multimedia, permainan komputer, CD-ROMS, dan DVD (M. 

Anang Firmansyah, 2020, hal. 46).  

Berikut adalah contoh-contoh media baru:  

1. Internet  

2. Televisi digital  

3. Digital Cinema  

4. Komputer (PC)  

5. DVD / CD  

6. MP3 Player  

7. Telepon selluler  

8. Video game,dll 

Kekuatan new media adalah teknologi komunikasi yang melibatkan 

komputer, agar mempermudah dan mempercepat mendapatkan informasi 

dari internet serta karakteristiknya yang mudah di akses yaitu mudah di 

gunakan dimana saja tanpa melalui komputer namun melalui handphone 

smartphone, android, tablet (Setiawan, 2013, hal. 362).  
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Manfaat New Media 

New media memiliki beberapa manfaat sebagai berikut :  

1. Arus informasi yang dapat dengan mudah dan cepat diakses dimana 

saja dan kapan saja. 

2. Sebagai Media transaksi jual beli. 

3. Sebagai media hiburan contohnya game online, jejaring social, 

streaming video, dll. 

4. Sebagai media komunikasi yang efisien. Kita dapat berkomunikasi 

dengan orang yang berada jauh sekalipun, bahkan bertatap muka 

dengan video conference  

Salah satu new media yang lebih sering disebut sebagai media 

konvergensi adalah media sosial yang dimana keberadaan media sosial 

merupakan pendatang baru dalam ranah media. 

4. Media Sosial  

a. Definisi Media Sosial 

Media sosial adalah laman atau aplikasi yang 

memungkinkan pengguna dapat membuat dan berbagi isi atau 

terlibat dalam jaringan sosial. Gohar F. Khan dalam bukunya Social 

Media for Government menyatakan bahwa secara sederhana, media 

sosial adalah sebuah platform berbasis internet yang mudah 

digunakan sehingga memungkinkan para pengguna untuk membuat 

dan berbagi konten (informasi, opini, dan minat) dalam konteks 

yang beragam (Informatif, Edukatif, Sindiran, Kritik dan 

sebagainya) kepada khalayak yang lebih banyak lagi. Oleh karena 

itu, media sosial mempunyai efek berantai sehingga proses transmisi 

yang terjadi tidak berhenti pada satu audiens pokok saja (multiplier 

effect) (Widiastuti, 2018, hal. 4–5).  

b. Karakteristik Media Sosial  

Karakteristik utama yang harus dimiliki sebuah platform media 

sosial antara lain:  

a) Bersifat sangat interaktif 
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Intensitas interaksi yang terjadi dalam sebuah konten akan 

dibahas dalam bagian indikator penilaian keberhasilan suatu 

konten. 

b) Pengguna merupakan pembuat konten 

Sebagai platform yang berbasis pengguna, konten yang 

terkandung di dalam suatu platform media sosial pun 

sepenuhnya berada dalam kendali masing-masing pengguna. 

Hanya saja, jenis konten (tulisan, gambar, video, atau audio) 

yang dapat dipasang di masing-masing platform memang 

berbeda-beda.  

c) Bergantung pada hubungan antar pengguna hingga komunitas 

yang terbentuk 

Semakin banyak hubungan yang terjalin antar pengguna 

sebuah platform media sosial, semakin besar pula kemungkinan 

interaksi yang akan terjadi, dan semakin banyak pula 

komunitas-komunitas yang terbentuk atas kesamaan minat yang 

dibagikan oleh masingmasing pengguna. 

d) Memberikan peluang koneksi yang nyaris tak terbatas 

Media sosial memungkinkan pengguna terhubung dengan 

siapa pun, di mana pun, dan kapan pun. Siapa pun dapat 

terhubung dengan siapa saja selama terhubung dengan internet.  

       (Widiastuti, 2018, hal. 5–7) 

5. TikTok  

Tik Tok merupakan media sosial baru yang memberi wadah kepada 

para penggunanya untuk dapat berekspresi mengasah bakat melalui 

konten video. Tik Tok menjadikan ponsel pengguna sebagai studio 

berjalan. Berdurasi kurang lebih 15-60 detik, aplikasi ini menghadirkan 

special effects yang menarik dan mudah digunakan sehingga semua 

orang bisa menciptakan sebuah video yang keren dengan mudah. 

Didalamnya terdapat Special effect ts seperti efek shaking and shivering 
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pada video dengan electronic music, merubah warna rambut, 3D stickers, 

dan properti lainnya (Geovanka, 2021, hal. 2) 

TikTok juga merupakan platform sosial video pendek yang 

dipadukan dengan musik. Musik untuk tarian, gaya kreatif, ataupun 

unjuk bakat, para pengguna didorong untuk berimajinasi sebebas-

bebasnya dan meluapkan ekspresi mereka dengan bebas. Dirancang 

untuk generasi kekinian. Dan untuk mendapatkan aplikasi TikTok 

sangat mudah yaitu hanya dengan mendownload di GooglePlayStore 

(Priambodo, 2018, hal. 29–30).  

TikTok berawal dikenal dengan nama Douyin Yang mana fungsinya 

hampir sama dengan TikTok yaitu pengguna atau users bisa 

membagikan video pendek berdurasi sekitar 15-60 detik kepada sesama 

pengguna Douyin. Tak disangka aplikasi Douyin disambut hangat olah 

masyarakat China ini bisa dibuktikan dengan pengguna yang sudah 

mencapai 100 juta lebih hanya dalam waktu yang relatif singkat kurang 

dari setahun. Melihat keberhasilan di China pemilik aplikasi Douyin 

yaitu perusahaan ByteDance mempunyai ide untuk mencaplok pasar 

global. Meraka ingin aplikasi ini digunakan di seluruh dunia bukan 

hanya di china saja. Namun ada satu masalah jika mereka ingin 

mencaplok pangsa global yaitu nama Douyin kurang familiar di negara 

luar. Oleh karena itu mereka membeli aplikasi buatan amerika yang 

bernama musically. Dari Sinilah nama TikTok mulai terdengar 

keseluruh belahan dunia, termasuk Indonesia (Geovanka, 2021, hal. 2–

3).  

Adapun fitur yang tersedia di TikTok adalah:  

a. Unggahan video  

Fitur unggahan video memungkinkan pengguna untuk 

mengunggah video yang kemudian akan muncul di halaman 

utama. Pengguna dapat mengunggah video yang memiliki durasi 

15-60 detik.  
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b. Caption 

Caption adalah tulisan atau keterangan yang berkaitan dengan 

video yang diunggah. Jika pengguna menulis keterangan yang 

menarik dapat menarik minat followers untuk membaca 

keseluruhan isi keterangan atau caption tersebut (Firmansyah, 

2020) 

c. Komentar  

Media TikTok mendukung yang namanya frequent user 

engagement. Komentar yang baik akan menarik minat follower untuk 

mengikuti akun tersebut  

d. Hashtag  

Hashtag yang digunakan harus relevan dengan konten video 

yang ditampilkan. Menurut Neil Patel dalam 

menggunakan hashtag di TikTok adalah gunakan setidaknya dua 

atau tiga hashtag dalam konten. Hashtag adalah penggunaan kata 

denganَdiawaliَtandaَpagarَ“#”.َHashtag juga bisa menjadi sebuah 

kata kunci juga bagi konten di akun TikTok (Audina Chairun Nisa, 

2020).  

e. Like  

Apabila pengguna TikTok menyukai atau merasa tertarik 

dengan unggahan video dari akun pengguna lain maka dapat 

memberi like atau suka dengan menekan emotikon berbentul love 

di bagian kanan video tersebut.  

f. FYP atau for your page  

Arti FYP di TikTok ini berasal dari kalimat For Your Page, yang 

merujukَpadaَkolomَ“ForَYou”َdiَBerandaَTikTok.َSaatَ pertamaَ

kali membuka aplikasi, biasanya akan disajikan dengan video-video 

yang berada pada kolom FYP (Firstmedia.com, 2020) 

 

 

 

https://neilpatel.com/blog/tiktok-marketing/
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g. Geotagging (Tag lokasi)  

Geotagging adalah memasukkan lokasi video yang akan 

diunggah. Sehingga video tersebut dapat dikenal dan dicari 

menggunakan lokasi tersebut.  

h. Live TikTok  

Fitur yang dirilis pada 2019 ini memungkinkan bagi mereka 

pembuat konten dapat melakukan siaran langsung (live streaming) 

dan dapat terhubung secara real-time dengan para pengikutnya. 

Namun, untuk mendapatkan fitur live streaming TikTok, pengguna 

harus memenuhi beberapa syarat (Nasucha, 2020).  

Manfaat Menggunakan tiktok Bagi Bisnis :  

1) Media promosi yang gratis 

TikTok merupakan media social yang bisa digunakan secara 

gratis ini sangatlah menguntungkan terlebih jika mempunyai suatu 

usaha namun bingung dalam urusan marketing. Ini bisa 

memanfaatkan platfrom gratis satu ini untuk mulai menarik customer 

mengenal brand setelah itu rubah jadi pembeli.  

2) Audience yang besar 

TikTok sangat digemari oleh orang banyak terutama kaum 

millennial. Dengan audience yang sangat besar. Tentu bisa 

memanfaatkan platfrom yang satu ini untuk Bisnis.  

3) Lebih dekat dengan Customer 

Dengan menggunakan TikTok bisa lebih dekat dengan 

customer, ini bisa mengupload video setiap hari tentang brand agar 

penonton lebih aware dan percaya. Setelah viewers semakin 

menikmati content yang disajikan, mereka akan lebih memilih 

produk dibandingkan dengan produk competitor. 

(Geovanka, 2021, hal. 3–4) 

G. Kerangka Pemikiran  

Kerangka penelitian nantinya adalah, peneliti ingin mengetahui 

bagaimanaَ “TikTok”َ digunakanَ sebagaiَ strategiَ mediaَ promosiَ yangَ

https://www.tribunnews.com/tag/tiktok
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dilakukan oleh Levisya Fashion untuk meningkatkan penjualan. Peneliti 

akan menggunakan alat-alat bauran promosi yang dikemukakan oleh Kotler 

dan Gary Armstrong dalam (Widiastuti, 2017, hal. 110) yaitu advertising, 

sales promotion, public relations, personal selling, dan direct selling.  

Peneliti akan menganalisis kelima bauran promosi tersebut. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        Sumber : Olahan data peneliti 

 

 

Aplikasi tiktok sebagai media promosi yang 

mengakibatkan persaingan pembisnis online shop 

Levisya fashion melakukan strategi promosi yang 

lebih menarik ditengah menurunnya orderan agar 

mampu bersaing dan memiliki nilai jual yang tinggi 

Bauran Promosi 

(Kotler dan Gary Armstrong) 

1. Periklanan 

2. Promosi Penjualan 

3. Hubungan masyarakat 

dan Publisitas 

4. Penjualan personal 

5. Penjualan langsung  

Fitur TikTok  

1. Unggahan 

video 

2. Caption 

3. Komentar 

4. Hashtag 

5. Like  

6. FYP 

7. Geotagging 

8. Live TikTok 

 

 

 

 

Tiktok Mampu Membuat Online Shop Levisya 

Fashion Menjadi Lebih Maju 
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H. Metode Penelitian 

1. Jenis penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

kualitatif. Penelitian kualitatif adalah suatu penelitian yang pada 

dasarnya menggunakan pendekatan deduktif-induktif. Metode penelitian 

kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat, yang 

digunakan untuk meneliti pada kondisi ilmiah (eksperimen) dimana 

peneliti sebagai instrumen, teknik pengumpulan data dan di analisis yang 

bersifat kualitatif lebih menekan pada makna. Metodelogi penelitian 

kualitatif bertujuan untuk menganalisis dan mendeskripsikan fenomena 

atau obyek penelitian melalui aktivitas sosial, sikap dan persepsi orang 

secara individu atau kelompok (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 154).  

2. Subjek dan Objek Penelitian 

a. Subjek 

Subjek adalah informan atau narasumber yang menjadi sumber riset. 

Subjek dalam penelitian ini adalah owner atau pemilik dari online 

shop Levisya Fashion dan tiga orang karyawan dari online shop 

Levisya Fashion. 

b. Objek  

Objek merupakan topik permasalahan yang dikaji dalam penelitian. 

Adapun yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah akun TikTok 

@levisya_fashion yang digunakan sebagai strategi media promosi.  

3. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah 

mendapatkan data. Pengumpulan data dapat diperoleh dari sumber 

primer, dan sumber sekunder (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 121). 

1. Sumber Data Primer   

Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan 

data kepada pengumpul data. Data primer dalam suatu penelitian 

diperoleh langsung dari sumbernya dengan melakukan pekukuran, 
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menghitung sendiri dalam bentuk angket, observasi,wawancara, 

maupun dokumentasi.  (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 121). Adapun 

sumber data primer antara lain :  

a. Observasi  

Observasi adalah pengamatan dengan pencatatan yang 

sistematis terhadap gejala-gejala yang diteliti. Selain itu 

observasi adalah suatu teknik atau cara mengumpulkan data 

yang sistematis terhadap obyek penelitian baik secara langsung 

maupun tidak langsung. Observasi menjadi salah satu teknik 

pengumpulan data apabila sesuai dengan tujuan penelitian, 

direncanakan dan dicatat secara sistematis, dan dapat dikontrol 

keadaannya (reliabilitasnya) dan kesahihannya (validitasnya). 

(Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 123).  

Adapun observasi yang dilakukan yaitu pengamatan dan 

pencatatan terhadap video yang dinggah melalui akun TikTok 

dari Levisya_Fashion serta fitur-fitur yang digunakan. 

Observasi ini dilakukan selama penelitian berlangsung.  

b. Wawancara 

Wawancara adalah tanya jawab lisan antara dua orang 

atau lebih secara langsung atau percakapan dengan maksud 

tertentu. Menurut Nazir pengertian wawancara adalah proses 

memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara 

tanya jawab dengan bertatap muka antara penanya atau 

pewawancara dengan penjawab atau responden dengan 

menggunakan alat yang dinamakan interview guide (panduan 

wawancara). Wawancara merupakan suatu proses pengumpulan 

data untuk suatu penelitian. (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 

137–138).  

Dalam pengumpulan data yang diperlukan pada penelitian 

yang berkaitan dengan TikTok sebagai strategi promosi, peneliti 

melakukan wawancara dengan narasumber yang relevan yaitu 
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owner atau pemilik online shop Levisya Fashion dan tiga 

followers TikTok Levisya Fashion.  

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung atau 

melalui perantara dalam memberikan data kepada pengumpul data 

seperti melalui dokumentasi (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 121). 

Dokumentasi berasal dari kata dokumen, yang artinya barang-

barang tertulis. Metode dokumentasi berarti cara mengumpulkan 

data dengan mencatat data-data yang sudah ada. Teknik 

pengumpulan data dengan dokumentasi ialah pengambilan data 

yang diperoleh melalui dokumen-dokumen. Keuntungan 

menggunakan dokumentasi ialah biayanya relative murah, waktu 

dan tenaga lebih efisien. Dokumentasi bisa berbentuk tulisan, 

gambar, atau karya-karya monumental dari seseorang (Hardani. 

Ustiawaty, 2017, hal. 149–150).  

Berkaitan dengan data yang diperlukan pada penelitian, peneliti 

mencari dan mengumpulkan data dalam bentuk gambar yang 

berhubungan dengan fokus permasalahan. Adapun data yang akan 

dikumpulkan adalah berasal dari screenshoot video yang diunggah 

pada akun TikTok @levisya_fashion serta fitur-fitur yang 

digunakan.  

4. Metode Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan 

sehingga dapat mudah dipahami, dan temuannya dapat 

diinformasikan kepada orang lain. Analisis data dilakukan dengan 

mengorganisasikan data, menjabarkannya ke dalam unit-unit, 

melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang 

penting dan yang akan dipelajari, dan membuat simpulan yang dapat 

diceriterakan kepada orang lain (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 162) 
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Analisis menurut Miles dan Huberman (1992) dibagi dalam tiga 

alur kegiatan yang terjadi secara bersamaan. Ketiga alur tersebut 

adalah reduksi data, penyajian data dan penarikan simpulan (Hardani. 

Ustiawaty, 2017, hal. 163)  

a. Reduksi Data 

Reduksi data merupakan bagian dari analisis yang menajamkan, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu, dan 

mengorganisasi data dengan cara sedemikian rupa hingga simpulan-

simpulan akhirnya dapat ditarik dan diverifikasi. Menurut Riyanto 

(2003) menyatakan bahwa reduksi data (data reduction) artinya, data 

harus dirampingkan, dipilih mana yang penting, disederhanakan, dan 

diabstraksikan (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 164–165). 

Dalam mereduksi data, peneliti menyederhanakan data yang 

sudah didapatkan dari hasil observasi, wawancara dan dokumentasi 

dengan membuang data yang tidak diperlukan sehingga terpilih data 

yang penting.  

b. Penyajian Data 

Penyajian merupakan sekumpulan informasi tersusun yang 

memberi kemungkinan adanya penarikan simpulan dan 

pengambilan tindakan. Penyajian data bisa dilakukan dalam 

bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowcard 

dan sejenisnya. Dengan menyajikan data, maka akan 

memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan 

kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami tersebut 

(Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 167–168). 

Peneliti menyajikan data penting yang sudah disederhanakan 

sebelumnya kemudian dibuat dalam uraian singkat berkaitan 

dengan penelitian yang sudah ditetapkan.   

c. Penarikan Simpulan dan Verifikasi 

Menurut Miles dan Huberman simpulan adalah intisari dari 

temuan penelitian yang menggambarkan pendapat-pendapat 

terakhir yang berdasarkan pada uraian-uraian sebelumnya atau, 
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keputusan yang diperoleh berdasarkan metode berpikir induktif 

atau deduktif. Simpulan yang dibuat harus relevan dengan fokus 

penelitian, tujuan penelitian dan temuan penelitian yang sudah 

dilakukaninterpretasi dan pembahasan. Ingat simpulan penelitian 

bukan ringkasan penelitian (Hardani. Ustiawaty, 2017, hal. 171) 

Peneliti membuat ringkasan penelitian yang berkaitan 

dengan rumusan masalah yang sudah ditetapkan diawal agar 

memperoleh tujuan dari penelitian yang diharapkan.  

5. Triangulasi  

Triangulasi adalah teknik pengumpulan data yang bersifat 

menggabungkan dari berbagai teknik pengumpulan data dan sumber 

data yang telah ada. Nilai dari teknik pengumpulan data dengan 

triangulasi adalah untuk mengetahui data yang diperoleh convergent 

(meluas), tidak konsisten atau kontradiksi. Dengan triangulasi akan 

lebih meningkatkan kekuatan data, bila dibandingkan dengan satu 

pendekatan. Dengan triangulasi akan lebih meningkatkan kekuatan 

data, bila dibandingkan dengan satu pendekatan (Hardani. 

Ustiawaty, 2017, hal. 154–157).  

Peneliti menggunakan triangulasi sumber yaitu memakai 

beragam sumber data yang relevan. Nantinya peneliti akan menguji 

data yang didapatkan selama penelitian ini berlangsung. Adapun 

yang dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh 

melalui narasumber ahli yang memiliki kapabilitas yang mumpuni 

untuk dapat mendapatkan keabsahan data yang benar. Narasumber 

ahli peneliti adalah Mufid Salim S.I.Kom., M.B.A, merupakan 

Dosen di Universitas Ahmad Dahlan.  
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BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis peneliti tentang Aplikasi 

TikTok sebagai strategi media promosi untuk meningkatkan penjualan 

yang dilakukan oleh Levisya Fashion maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut:  

Levisya Fashion melakukan strategi promosi melalui alat bauran 

promosi diantaranya periklanan seperti mengunggah video yang 

menarik dengan menggunakan lagu yang sedang viral dan caption yang 

mempengaruhi minat followers, serta menyelipkan alamat untuk 

memudahkan mengetahui informasi toko. Selain itu Levisya Fashion 

juga menggunakan hashtag yang mendukung agar video yang 

dipromosikan mampu masuk pada halaman FYP yang berpotensi 

membuat jumlah like meningkat sehingga dapat digunakan sebagai 

ajang promosi dalam meningkatkan kepercayaan followers. Saat live 

TikTok juga disampaikan menganai detail produk serta keunggunalan 

produk secara langsung. Hal tersebut juga bertujuan untuk menarik 

kepercayaan followers.   

Seles promotion atau promosi penjualan yaitu Levisya Fashion 

selalu memberikan promo-promo giveaway, voucher, diskon yang 

ungkapkan melalui unggahan video dan caption atau disampaikan saat 

sesi live. Hal ini mampu mempengaruhi dan membuat followers tertarik 

hingga akhirnya memutuskan untuk membeli produk yang 

dipromosikan. Kemudian ada hubungan masyarakat, dimana Levisya 

Fashion selalu memberikan respon dan tanggapan dengan ramah kepada 

followers melalui fitur komentar dan saat live TikTok selalu menyapa 

followers serta memberikan respon yang baik untuk membangun citra 

yang baik. Selain itu Levisya Fashion juga selalu mempublikasikan 

produknya melalui unggahan video dan fitur hashtag yaitu dengan 

menggunakan hashtag produk.  



81 
 

Strategi promosi yang dilakukan Levisya Fashion tidak memiliki 

keterkaitan dengan bauran promosi penjualan personal. Karena TikTok 

sendiri merupakan bentuk dari sosial media yang hanya dapat 

berinteraksi secara online saja, sementara penjualan personal sifatya 

lebih kepada penjualan tatap muka atau penjualan langsung. Kemudian 

ada penjualan langsung yaitu Levisya Fashion membalas pesan secara 

langsung dengan memanfaatkan fitur balas yang ada pada kolom 

komentar kepada followers tertentu yang bertanya terkait harga salah 

satu produk untuk mendukung promosi. Melalui komentar tersebut 

followers juga bisa langsung memberi tanggapan atau respon melalui 

fitur balas.   

Berdasarkan strategi promosi yang dilakukan, penjualan online shop 

Levisya Fashion mengalami kenaikan yang lebih tinggi ketika 

menggunakan TikTok sebagai media promosi. Hal tersebut 

membuktikan bahwasannya TikTok mampu membuat Online Shop 

Levisya Fashion menjadi lebih maju dan TikTok merupakan media 

sosial yang tepat digunakan dalam melakukan kegiatan promosi.  

B. Saran  

Adapun saran-saran yang diberikan oleh peneliti adalah sebagai berikut: 

1.  Levisya Fashion lebih memaksimalkan lagi dalam penggunaan 

fitur-fitur TikTok seperti geotagging yang dapat memudahkan 

followers dalam mengakses informasi alamat, dan caption yang 

dapat digunakan sebagai media periklanan untuk menginformasikan 

kepada followers mengenai produk, karena fitur-fitur tersebut dapat 

menunjang kegiatan promosi yang dilakukan melalui TikTok.  

2. Hendaknya Levisya Fashion memiliki admin khusus yang bertugas 

mengelola akun TikTok sehingga penggunaannya akan lebih 

maksimal dan untuk mengunggah video setiap harinya dapat lebih 

dari satu.  

3. Dalam menjalankan promosi melalui TikTok, Levisya Fashion lebih 

rajin lagi dalam mengunggah vieo menarik seperti membuat video 
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packing pesanan saat mendapat pesanan banyak untuk menarik 

pembeli.  
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