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ABSTRACT

Promotion via social media is a form of digital marketing. Examples of social media
that are often used are Instagram, YouTube, Whatsapp, Facebook, X, and Tik Tok.
CV Rumah Mesin is one of the companies currently using TikTok for marketing. This
company focuses on the production and distribution of machinery and equipment for
plantations, agriculture and fisheries, which includes pre- and post-harvest stages, as
well as laboratory and food processing equipment located in Yogyakarta. This
research aims to understand and analyze how the TikTok application is used as an
online promotional strategy by CV Rumah Mesin to increase sales. This research
uses a qualitative method, namely by using descriptive data in the form of words. The
data sources in this research were carried out by means of observation, interviews
with CV Rumah Machines and consumers, and documentation. The phenomenon in
this research was analyzed using a marketing communication mix strategy, namely
advertising, personal selling, sales promotion, direct marketing and public relations
via the Tik Tok platform. The research results show that the Tik Tok application as an
online promotional strategy for CV Rumah Mesin to increase sales was successful
and had an impact on increasing product sales at CV Rumah Machines. With the
resulting data, namely advertising strategies, personal selling, sales promotions,
publicity and direct sales carried out on the Tik Tok platform, they can achieve the
targets they want. Advertising is one of the main strategies used by CV Rumah Mesin
on their Tik Tok account. Content pillars about products, consistency, posting hours,
use of hashtags, captions, and most importantly quality video uploads, meaning
informative, educative and persuasive as their targets can be carried out well. Then
personal selling was carried out with maximum use of the Whatsapp platform which
was the key for them, which is still relevant today. Sales promotion, through
promotional strategies on certain days by holding flash sales, price cuts or discounts.
Regarding public relations through Tik Tok, CV Rumah Mesin carries out calls to
action by directing and establishing relationships with potential consumers. When
selling directly via WhatsApp, the key is fast response and good product knowledge.

Keywords: CV Rumah Mesin, Tik Tok, Promotional Strategy, Advertising, Personal
Selling, Sales Promotions, Public Relations, Direct Marketing
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BAB IV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis peneliti tentang aplikasi Tik
Tok digunakan sebagai strategi promosi online oleh CVV Rumah Mesin dalam
penjualan produk maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

CV Rumah Mesin melakukan strategi promosi di platform Tik Tok
melalui bauran promosi yakni strategi iklan, personal selling, promosi
penjualan, publisitas dan penjualan langsung.

Iklan menjadi salah satu strategi utama yang digunakan oleh CV
Rumah Mesin di akun Tik Tok mereka. Content pillar tentang produk,
konsistensi, jam posting, penggunaan hashtag, caption,geotagging dan yang
paling penting unggahan video yang berkualitas, artinya informatif, edukatif
dan persuasif sebagai target mereka dapat dilakukan dengan baik oleh tim
social media specialist yang mereka miliki. Ditambah dengan beberapa
strategi promosi dan call to action agar calon konsumen lebih tertarik dan
melakukan pembelian, mereka berhasil mencapai target mereka, yakni
menjangkau pasar seluas-luasnya melalui platform Tik Tok, komunikasi
dengan calon konsumen dan bonus jikalau ada yang menjadi konsumen..

Kemudian personal selling, pemanfaatan platform Whatsapp menjadi
kunci bagi mereka, tentunya dengan standar yang mereka miliki sehingga
Whatsapp dapat dimaksimalkan dengan baik yang nantinya berujung menjadi

personal selling.

74



B.

Promosi penjualan, melalui strategi promosi pada hari tertentu dengan
diadakannya flash sale untuk potongan harga ataupun diskon membantu
menarik calon konsumen untuk membeli barang pada hari itu juga, selain itu
mereka berhasil menambah value produk melalui kontennya sehingga seolah-
olah pelanggan merasa wort it ketika membeli produk dari CV Rumah Mesin.

Terkait publisitas, platform Tik Tok CV Rumah Mesin tidak
melakukannya, mereka melakukan beberapa hal terkait publisitas di platform
lain seperti Instagram. Akan tetapi melalui Tik Tok mereka melakukan call to
action dengan mengarahkan dan menjalin hubungan dengan calon konsumen
ataupun konsumen yang diarahkan ke Whatsapp CV Rumah Mesin. Disana
hubungan dengan konsumen terjalin secara personal dan lebih intim.

Pada penjualan langsung melalui Whatsapp kuncinya ialah fast
response dan produk knowledge yang baik. Jikalau memiliki ini pelanggan
akan merasa nyaman dan merasa masalah mereka teratasi dengan baik, yang
nantinya mereka akan percaya karena masalah mereka ataupun produk yang

mereka butuhkan sesuai dengan mereka.

Saran

Dari hasil penelitian dan kesimpulan, memang strategi promosi
melalui platform Tik Tok dapat dikatakan berhasil, akan tetapi setuju dengan
penuturan triangulasi sumber, untuk saat ini Tik Tok dapat lebih

dimaksimalkan dengan fitur-fitur terbarunya. Jadi, nantinya tidak kalah
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dengan kompetitor. Kemudian menurut saya tambahkan satu content pillar
agar lebih menarik, ataupun beberapa informasi produksi dapat dikemas
dengan cara lain, tidak hanya informatif tetapi dapat ditambahkan dengan
unsur entertain. Jikalau kedua hal tersebut dapat dikemas dengan baik, saya
rasa jangkauan ataupun traffic di Tik Tok dan viewers ataupun likesnya akan
lebih banyak. Kemudian terkait beberapa konten, ditambah dengan call to
action agar calon konsumen lebih tertarik, bahkan dapat menjadi konsumen.
hal ini menjadi penting agar pelanggan lebih mudah mengetahui tentang
perusahaan dan mengetahui langkah-langkah selanjutnya ketika memang

ingin membeli produk.
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