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abstrak

bisnis elektronik ( e-business ) atau perdagangan elektronik ( e-commerce ), ini adalah cara inovatif bagi
bisnis untuk memasuki pasar di dunia maya. Penelitian ini bertujuan untuk mencari data dan informasi
yang relevan secara empiris mengenai dampak promosi media sosial Tiktok terhadap pertumbuhan
penjualan Bloommeflorist. Masa penelitian satu bulan yaitu Agustus 2024. Jenis penelitian yang
digunakan adalah metode campuran , yaitu penelitian yang memadukan pendekatan kualitatif dan
kuantitatif dengan desain tertentu untuk menjawab tujuan penelitian. Survei ini menyasar pimpinan dan
karyawan Bloom Florist. Di sisi lain, tujuan penelitian ini adalah untuk memprediksi peningkatan
penjualan karangan bunga. Investigasi ini mencakup segala sesuatu yang berkaitan dengan bisnis Blom
Florist yang menjadi subjek penyidikan. Teknik pengumpulan data diperoleh melalui observasi,
wawancara, skala likert, angket, dan dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan analisis data
kualitatif yang dilakukan secara interaktif. Promosi melalui media sosial TikTok menghasilkan
peningkatan penjualan karangan bunga di Bloomme Florist yang signifikan, menjangkau khalayak yang
lebih luas dan sangat efektif dalam menjaring minat konsumen. Oleh karena itu, dapat disimpulkan
bahwa strategi promosi ini tidak hanya meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produk tetapi juga
memperkuat posisi Bloomy Florist di pasar lokal.

Kata Kunci: pengaruh, promosi, media sosial Tiktok, peningkatan penjualan,
penjual Bloommeflorist
Abstract

Business activities using internet technology are an innovative way of carrying out company activities to
enter the virtual world market which is called electronic business (e-business) and electronic commerce
(e-commerce). This study aims to empirically determine data and information about the effect of Tiktok
social media promotion on increasing sales at Bloommeflorist . The research period is 1 months that is
August 2024. This type of research is Mix Method, which is research that combines qualitative and
guantitative approaches with a specific design to answer research objectives. The subjects of this study
are the Leaders and Employees of Bloommeflorist . While the object of this research is for the Flower
Bouquet Prospect material in increasing sales. The object in this study is everything about the
Blommeflorist business that will be investigated in the study. Data collection techniques are obtained by
observation, interviews, Likert scales , questionnaires and documentation. Data analysis techniques
using qualitative data analysis are carried out interactively. The results of promotions through TikTok
social media significantly increase bouquet sales at Bloomme Florist with high effectiveness in reaching
a wider audience and attracting consumer interest. So it can be concluded that this promotional strategy
not only increases consumer awareness of the product, but also strengthens Bloomme Florist's position
in the local market.
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1. Pendahuluan

Di era digital, media sosial telah menjadi tren
dalam komunikasi pemasaran. Media sosial
adalah platform online yang memungkinkan
pengguna membuat, berbagi, dan berinteraksi
dengan konten digital. Platform ini mencakup
berbagai jenis layanan, seperti jejaring sosial,
blog, mikroblog, forum diskusi, dan layanan
berbagi media. Contoh media sosial yang
populer antara lain Facebook, Instagram,
WhatsApp, dan TikTok. (Kaplan dan Hahnlein,
2010)

Penggunaan media sosial di Indonesia
berkembang sangat pesat. Menurut studi
Nielsen, tingkat pertumbuhan penggunaan
internet  di  Indonesia mencapai  26%.
Masyarakat Indonesia menghabiskan 1,5 jam
per hari di internet. Menurut ICT Watch,
Indonesia saat ini memiliki 180 juta pengguna
ponsel dari 220 juta penduduk. Menurut siaran
pers CNN Indonesia (Lesmana, 2012),
pengguna Instagram di Indonesia telah
mencapai 22 juta pengguna aktif.

Media sosial digunakan untuk berbagai
tujuan, termasuk mempromosikan bisnis. Dalam
hal ini, promosi dapat dipahami sebagai upaya
perusahaan untuk meningkatkan kesadaran,
minat, dan penjualan produk dan layanannya
melalui berbagai strategi dan media. Promosi
meliputi periklanan, penawaran khusus, acara,
pemasaran digital, dan aktivitas lain yang
dirancang untuk menarik perhatian calon
pelanggan. Studinya, “Penggunaan Media Sosial
dan Isolasi Sosial di Kalangan Remaja di
Amerika Serikat,” menemukan hubungan yang
signifikan antara isolasi sosial dan waktu yang
dihabiskan di media sosial. (Brian A. Primack,
2017)

Periklanan adalah aliran informasi atau
persuasi yang tidak diminta yang dimaksudkan
untuk membujuk individu atau organisasi agar
mengambil tindakan yang menciptakan interaksi
pemasaran. Pentingnya promosi bagi dunia
usaha adalah dapat meningkatkan awareness
terhadap  produk dan jasa  sehingga
meningkatkan penjualan dan keuntungan. Tanpa
periklanan yang efektif, produk dan layanan
Anda tidak akan dikenal lebih banyak orang dan
sulit mencapai pertumbuhan bisnis yang
diinginkan. Promosi juga dapat membantu Anda
membedakan diri  Anda dari  pesaing,
membangun hubungan dengan pelanggan, dan
membangun loyalitas merek. Dengan strategi

periklanan yang tepat , bisnis dapat menjangkau
target pasar yang lebih luas, menarik pelanggan
baru, dan mempertahankan pelanggan yang
sudah ada, sehingga mendorong pertumbuhan
berkelanjutan (Swastha dan Irawan, 2005).

2. Metode penelitian N

Jenis penelitian yang dilakukan adalah
penelitian metode campuran. Menggabungkan
pendekatan kualitatif dan kuantitatif dengan
desain  spesifik untuk mencapai tujuan
penelitian. Metode ini digunakan ketika peneliti
mempunyai pertanyaan yang perlu diuji
mengenai hasil dan proses, dan penelitiannya
memerlukan kombinasi metode kuantitatif dan
kualitatif. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk  mengukur pertumbuhan penjualan
Bloommeflorist Kota Padangsidimpuan.
(Sugiyono, 2013)

Lokasi dan waktu penelitian

Penelitian ini dilakukan oleh JI. 1b Ina
Sahara Harahap, Permata Indah Batunadua Je
Padangsidimpuan yang dipimpin oleh S.Keb .
Periode penelitian dimulai pada bulan Agustus.

Populasi penelitian dan sampel

Populasi penelitian berjumlah 120 orang
dan sampel yang digunakan dalam penelitian ini
berjumlah 45 orang.

3.Hasil
3.1.1 Deskripsi data kuantitatif hasil
penelitian

Hal ini berdasarkan data survei yang
diperoleh dari hasil kuesioner terhadap 45
orang . Oleh karena itu kami memberikan nilai
skor pada hasil perhitungan pada Bloomee
Florist , namun dibawah ini adalah data
perhitungan Bloomee Florist menggunakan
media sosial TikTok tanpa menggunakan
promosi media sosial Tiktok . Oleh karena itu,
data yang dihitung dari penelitian ini dapat
diberikan nilai skor sebagai berikut:



Tabel 4.1

Bloomee Florist “tanpa dan dengan”

Menghitung .

Respon skor hasil tes QQSP%ZQ?Ei

den rnenggunakan tanpa media

p
media sosial sosial Tiktok
Tiktok

1 65 60
2 70 65
3 80 80
4 85 85
5 85 85
6 85 80
7 75 75
8 60 55
9 75 60
10 75 65
11 70 70
12 55 65
13 65 60
14 70 70
15 50 45
16 85 80
17 90 80
18 75 70
19 65 60
20 55 50
21 70 65
22 70 65
23 75 80
24 75 70
25 70 65
26 55 50
27 75 70
28 90 85
29 65 60
30 60 80
31 70 65
32 70 65
33 60 55
34 60 55
35 65 60
36 70 65
37 60 55
38 65 60
39 65 65
40 90 70
41 90 70
42 70 65
43 60 60
44 55 55
45 65 65

jumlah 3155 2980
rata- 70,11 66, 22
rata

Dari tabel diatas terlihat responden
Bloomee Florist berjumlah 45 orang baik
yang menggunakan promosi media sosial
Tiktok maupun yang tidak menggunakan
promosi media sosial Tiktok. Skor rata-rata
hitung yang diperoleh tanpa menggunakan
promosi media sosial Tiktok adalah 66,22
dan dengan promosi media sosial Tiktok
adalah 70,11. Artinya, sebelum promosi
dengan promosi khusus di media sosial
Tiktok, penjualan Bloomee Florist sudah
masuk dalam kategori cukup baik. Sementara
itu, Tiktok keluar dari kategori bagus setelah
melakukan promosi khusus di media sosial.

3.1.2 Dampak promosi menggunakan media
sosial Tiktok terhadap peningkatan
penjualan toko bunga Bloomee

Uji t dilakukan untuk mengetahui
apakah hal tersebut berdampak terhadap
peningkatan penjualan Bloomee Florist .
Penjelasan uji-t yang dimaksud adalah
sebagai berikut:

t = M1 -M 2
SEv1m2
Di mana,
X
M1 = Z ! = @:70'11
N 45
X
SD ;= X = 3411:5 = 4/70.11=8.37
SD,, 8.37 8.37
SE m1 = = = =
JN-1 44 6.63
1,26
X
M2 = Z 2 = @Zee,zz
N 45

IS x
SD ,= ZN 2 = 2220 = 66.22 =8.13

SDy, _813_813_,
JN-1 44 663

SE m1-m2= \/(SEI\M)2 + (SEM 2 )2

SE m2=




= J(L.26) + (1.22)?
=\1.58+1.48
=+/3.06

=1,74

Mengetahui masing-masing skor dari
rumus di atas, maka perhitungan uji-tnya adalah
sebagai berikut:

t = Ml -M 2
SEmim2
. 70.11-66.22
1.74
(38
1.74
t=2.23

Terlihat nilai t-hitungnya adalah 2,26 .
Selanjutnya jika kita bandingkan masing-
masing nilai tersebut pada taraf signifikansi
5% (df =(N1+N,-2)=45+45-2=288),
diperoleh nilai pada tabel t adalah 1,99. .
Sebaliknya jika nilai t hitung lebih besar dari
nilai t tabel maka dapat dipastikan terdapat
pengaruh. Dengan kata lain dari hasil
perhitungan tersebut dapat dikatakan bahwa
promosi menggunakan media sosial Tiktok
mempunyai pengaruh yang besar terhadap
peningkatan penjualan Boomee Florist .

3.1.3 Deskripsi data kualitatif hasil penelitian
Hasil penelitian ini diperoleh dengan
menganalisis data yang diperoleh di lapangan.
Dalam hal ini bisa dikatakan Bloomme Florist
merupakan salah satu perusahaan karangan
bunga yang ada di Kota Padangsidingpuan. Dan
iklan media sosial TikTok terbukti memberikan
dampak positif yang signifikan terhadap
peningkatan  penjualan  rangkaian  bunga
Bloomme Florist. Dampak dari tindakan ini
dirinci di bawah ini.
a. Peningkatan penjualan.
Penggunaan  TikTok sebagai platform
promosi tergolong efektif dalam
meningkatkan penjualan produk karangan
bunga di Bloomme Florist. Hal ini
menunjukkan  bahwa promosi  melalui
TikTok efektif menjangkau khalayak yang
lebih luas dan memotivasi konsumen untuk
melakukan pembelian.
b. Kesadaran konsumen.
TikTok  juga  membantu  konsumen
mempelajari produk buket yang ditawarkan

Bloomme Florist. Video yang menarik dan
informatif  di  TikTok  memudahkan
konsumen mempelajari jenis karangan bunga
yang tersedia sehingga berkontribusi
terhadap peningkatan penjualan.

. Hubungan dengan konsumen.

Meskipun TikTok sangat efektif dalam
memperkuat hubungan antara konsumen dan
bisnis, terdapat ruang untuk meningkatkan
interaksi pribadi dan memperkuat
keterlibatan melalui konten yang lebih
interaktif dan responsif.

. Informasi produk

Informasi  produk yang disampaikan
langsung melalui akun Bloomme Florist
TikTok juga tergolong baik. Artinya,
perusahaan telah mampu
mengkomunikasikan detail produk secara
efektif dan konsumen kini dapat melakukan
pembelian dengan lebih percaya diri.

e. harga dan kualitas.

Harga produk yang ditawarkan melalui
TikTok sesuai dengan kualitas yang
diharapkan konsumen dan juga tergolong
baik. Kesesuaian ini penting untuk menjaga
kepuasan pelanggan dan  mendorong
pembelian berulang.

. Dampak positif dan signifikan.

Secara keseluruhan penggunaan TikTok
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
peningkatan penjualan. Hal ini menunjukkan
bahwa TikTok merupakan alat promosi yang
ampuh bagi Bloomme Florist.

. Itu informasi yang sangat bagus.

Para pelaku bisnis sangat berhasil dalam
memberikan informasi kepada konsumen
melalui TikTok, yang berarti komunikasi
produk terjadi dengan lancar dan efektif.

. Pengembangan produk.

Para  pelaku usaha juga  Dberhasil
mengembangkan berbagai variasi produk dan
berhasil  menawarkannya di  TikTok,
menunjukkan inovasinya dalam memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen.

Bukti promosi menggunakan media
sosial  TikTok  berdampak  terhadap
peningkatan  penjualan  Bloommeflorist
adalah sebagai berikut.
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Berdasarkan penjelasan hasil analisis
data penelitian terlihat bahwa promosi melalui
media sosial TikTok terbukti memberikan
dampak positif yang signifikan terhadap
peningkatan  penjualan  karangan  bunga
Bloomme Florist. Penggunaan TikTok dalam
mempromosikan  produk karangan bunga
tergolong sangat baik, menunjukkan bahwa
platform ini efektif menjangkau khalayak yang
lebih luas dan menarik minat beli konsumen.

Informasi yang jelas dan menarik
disajikan melalui konten di TikTok sehingga
memudahkan konsumen dalam mengenali dan
memahami produk buket yang ditawarkan.
Meski hubungan badan usaha dan konsumen
melalui TikTok masih dalam kategori sedang,
namun platform ini tetap bisa membangun
interaksi positif.

Selain  itu, harga produk yang
dipromosikan melalui TikTok dinilai sepadan

dengan kualitas yang ditawarkan, hal ini penting
untuk menjaga kepuasan pelanggan dan
mendorong pembelian berulang. Selain itu,
inovasi yang dilakukan pelaku usaha dengan
mengembangkan varian produk yang berbeda
dan berkomunikasi melalui TikTok
menunjukkan bahwa bisnis ini terus beradaptasi
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Secara keseluruhan, strategi promosi melalui
TikTok tidak hanya meningkatkan awareness
konsumen terhadap produk buket bunga, namun
juga berhasil memperkuat posisi Bloomme
Florist di pasar lokal dengan peningkatan
penjualan yang signifikan.

Oleh karena itu, promosi melalui media
sosial  TikTok sangat  efektif  dalam
meningkatkan penjualan karangan bunga di
Bloomme Florist secara signifikan, menjangkau
khalayak yang lebih luas, dan menarik perhatian
konsumen. Meski interaksi antara pebisnis dan
konsumen masuk dalam kategori sedang, namun
TikTok berhasil membangun hubungan yang
positif. Selain itu, kami mengedepankan
kepuasan pelanggan dan pembelian berulang
dengan melakukan inovasi harga produk dan
variasi produk yang sepadan dengan kualitas.
Strategi promosi ini tidak hanya meningkatkan
awareness konsumen terhadap produk, namun
juga memperkuat posisi Bloomy Florist di pasar
lokal.

4. diskusi

Promosi TikTok melalui media sosial terbukti
memberikan dampak positif yang signifikan
terhadap peningkatan penjualan karangan bunga
di Bloomy Florist Kota Padangsidingpuan. Hal
ini sejalan dengan temuan Ngalemisa, Monika,
dan Purnami (2021). Dengan kata lain promosi
menggunakan media sosial Tiktok mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian Kosmetik MS Glow oleh pelajar di
Kota Medan .

Sebagai platform media sosial yang
berkembang pesat, TikTok menawarkan fitur-
fitur yang mendukung promosi produk yang
kreatif dan interaktif, memungkinkan Anda
menjangkau khalayak yang lebih luas dan
memiliki potensi besar untuk meningkatkan
penjualan. Sepanjang penelitian ini, aspek yang
menjadi perhatian meliputi penggunaan media
sosial Tiktok, promosi, dan penjualan. Berikut
rangkuman ulasan/pembahasan terkait aspek-
aspek tersebut.

4.1 Penggunaan Media Sosial TikTok dalam



Promosi Produk
TikTok adalah platform media sosial
dengan algoritma yang sangat canggih yang
dapat mengidentifikasi dan  menganalisis
preferensi pengguna secara akurat. Algoritme
ini  memastikan konten promosi buatan
pengguna, seperti Bloomme Florist, menyebar
dengan cepat dan luas serta ditampilkan kepada
audiens yang tepat berdasarkan demografi dan
minat. Fitur ini memungkinkan Bloomme
Florist memaksimalkan eksposur produknya
kepada calon konsumen yang memiliki minat
khusus terhadap produk bunga dan karangan
bunga, sehingga memungkinkan  TikTok
membuat promosi yang menarik dan relevan
dengan mudah membuat dan mendistribusikan
video. Bloomme Florist dapat dengan mudah
memanfaatkan fitur edit video TikTok untuk
membuat konten yang kreatif dan menarik.
4.2 Kepuasan pelanggan dan dampaknya
terhadap penjualan
Kepuasan pelanggan merupakan faktor
kunci dalam menentukan keberhasilan penjualan
karangan bunga Anda di Bloomme Florist.
Pelanggan yang puas dengan produk dan
layanan yang diterimanya kemungkinan besar
akan memberikan ulasan dan testimoni positif.
Ulasan ini tidak hanya memperkuat citra
produk, tetapi juga berfungsi sebagai jaminan
kualitas yang dapat meningkatkan kepercayaan
konsumen lain untuk mempertimbangkan
pembelian.
4.3 Tantangan dan strategi promosi di
TikTok
Meski TikTok menawarkan banyak
keuntungan dalam hal promosi, Bloomme
Florist juga menghadapi tantangan besar dalam
memaksimalkan potensi platformnya. Salah satu
tantangan  utamanya adalah  perubahan
mendadak pada algoritme TikTok, yang dapat
memengaruhi jangkauan dan visibilitas konten
yang dipromosikan. Fakta bahwa algoritme
tidak selalu konsisten berarti strategi pemasaran
harus lebih fleksibel dan mudah beradaptasi.
Selain itu, persaingan yang ketat dengan brand
lain yang juga menggunakan TikTok sebagai
alat promosi, sehingga Bloomme Florist harus
terus berinovasi agar bisa menonjol di antara
para pesaingnya.

5. dan rekomendasiN

Meski terdapat tantangan seperti perubahan
algoritma dan persaingan yang ketat, Bloomme
Florist mampu mengatasi kendala tersebut

dengan strategi yang tepat seperti unggahan
konten yang konsisten, kolaborasi dengan
influencer lokal, dan harga produk Masu yang
kompetitif. TikTok tidak hanya berfungsi
sebagai platform promosi tetapi juga alat
pemasaran yang kuat yang didukung oleh
konten organik dari pelanggan yang puas.
Dengan  memanfaatkan  TikTok  secara
maksimal, Bloomme Florist mampu
meningkatkan brand awareness, memperluas
jangkauan  pasar, dan pada akhirnya
meningkatkan penjualan.
saran

Bloomme Florist mendorong Anda untuk
terus berinovasi dalam pembuatan konten Anda.
Menyajikan beragam konten seperti tutorial, di
balik layar, dan Kkisah pelanggan dapat
memperluas jangkauan audiens Anda sekaligus
menjaga konten Anda tetap segar dan menarik.

Bloomme Florist ~ didorong untuk
memperluas dan memperkuat kemitraan dengan
influencer yang lebih relevan. Memilih
influencer dengan basis pengikut yang sesuai
dengan target pasar Anda akan meningkatkan
efektivitas promosi Anda dan memperluas
jangkauan Anda ke pasar yang lebih spesifik.

Bloomme Florist dapat mempertimbangkan
untuk mengembangkan program khusus yang
mendorong pelanggan membuat konten ulasan.
Misalnya, menawarkan insentif atau kontes
untuk ulasan video terbaik akan meningkatkan
partisipasi pelanggan, yang pada gilirannya
memperkuat promosi organik dan meningkatkan
kredibilitas merek.
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