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ABSTRAK

SEPTIANA NUR SALAMAH. Pengaruh Strategi Penjualan Online melalui TikTok
dan Penjualan Offline terhadap Peningkatan Penjualan di Toko XYZ.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi penjualan online melalui
TikTok dan penjualan offlinesterhadap peningkatan'penjualan di Toko XYZ,baik
secara parsial maupun simultan. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif
dengan imetode survei. Populasi penclitian adalah seluruh konsumen Toko XYZ,
dengan sampel sebanyak 371 responden yang ditentukan menggunakan teknik simple
random sampling. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dan dianalisis
menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS. Hasil analisis
deskriptif menunjukkan bahwa strategi penjualan online melalui TikTok berada pada
kategori tinggi sebesar 45,0%, penjualan oftline-berada pada kategori tinggi sebesar
45,8%, dan peningkatan penjualan berada pada kategori tinggi sebesar 80,9%. Hasil uji
regresi menunjukkan bahwa strategi penjualan online melalui TikTok berpengaruh
positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan (B = 0,462; p =0,486;t=11,317;
p = 0,000). Penjualan offline juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
peningkatan penjualan (B = 055115 '= 0,553; t= 13,2015 p = 0,000). Hasil uji simultan
menunjukkan bahwa strategi penjualan online melalui TikTok dan penjualan offline
secara bersama-sama berpengaruh.signifikan terhadap peningkatan penjualan (F =
829,451; p = 0,000). Nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0,819 menunjukkan
bahwa 81,9% wvariasi peningkatan penjualan dapat dijelaskan oleh kedua variabel
independen, sedangkan 18,1% dipengaruhi.oleh faktor lain di luar penelitian. Penjualan
offline merupakan wvariabel yang memberikan pengaruh relatif lebih besar
dibandingkan strategi penjualan online melalui TikTok. Toko XYZ disarankan untuk
mengoptimalkan strategipemasaran digital melalui TikTok dengan konten yang kreatif
dan interaktif serta mempertahankan kualitas pelayanan dan pengalaman berbelanja
secara offline agar mampu meningkatkan penjualan secara berkelanjutan.

Kata kunci: strategi penjualan online, TikTok, penjualan offline, peningkatan
penjualan, regresi linear berganda.
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ABSTRACT

SEPTIANA NUR SALAMAH. The dnfluence of Online SalesStrategy through TikTok
and Offline Sales on Sales Improvement at XYZ Store.

This study aims to analyze the influence of online sales strategies via TikTokand offline
sales on sales growth at Toko XYZ, both partially.and simultaneously. A quantitative
approach using a survey method was employed. The study population consisted of all
Toko XYZ customers, with a sample of 371 respondents selected via simple random
sampling. Data were collected through questionnaires and analyzed using multiple
linear regression with SPSS software._Descriptive analysis results indicate that the
online sales strategy via TikTok fell into the high category (45.0%), offline sales fell
into the high category (45.8%), and sales growth fell into the high category (80.9%).
Regression test results show that the online sales strategyvia TikTok had a positive
and significant effect on sales growth (B = 0.462; p = 0.486, ¢+ = 11.317; p = 0.000).
Offline sales also had a positive and significant effect on sales growth (B = 0.511; =
0.553; £ =13.201; p = 0.000): Simultaneous testresults indicate that the online sales
strategy via TikTok and offline sales-collectively had a significant effect on sales
growth (F.= 829.451; p = 0.000). The coefficient of determination (R°) of 0.819
indicates that 81.9% of the variation in sales growth can be explained by the two
independent variables, while 18.1% is influenced by factors outside the scope of this
study. Offline sales. was the variable that exerted a relatively greater: influence
compared to the online sales strategyvia LikTok. Toko XYZ is advised to optimize its
digital marketing strategy on TikTok through creative and interactive content while
maintaining service quality and the offline shopping experience to achieve sustainable

sales growth.

Keywords: online sales strategy, TikTok, offline sales, sales improvement, multiple
linear regression.
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1.

2.
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itu, pada kesempatan ini penulis ingin mengucapkan terimakasih kepada :

Dr. Syamsurizal, S.E5M.M selaku Direktur Politek Negeri Jakarta.
Dr." Wahyudi Utomo, S.Sos., M.Si selaku Ketua Jurusan Administrasi Niaga

Politeknik Negeri Jakarta.

. Yanita Ella Nilla Chandra, S.AB: M.Si selaku Koordinator Program Studi

Administrasi Bisnis Terapan Negeri Jakarta.

Restu Jati Saputro, S.S1., M.Se: Selakurdosen pembimbing materisyang telah
meluangkan waktu untuk membimbing, memeriksa, memberikan saran serta
konseptual dan teoritis dalam penyusun skripsi ini.

Erlyn Rosalina, S.Hum., M.Pd. Selaku dosen pembimbing teknis yang telah

meluangkan waktu untuk membimbing proses teknis penulisan, memberikan



VLIHWAVE
1¥393N
MINX3LNOd

eyieyer 1aba Niuya3ijod uizi eduey

2
bl
(]
=]
Q
[
=
T
o
=
B
Q.
]
=
3
[}
=
c
=
=
Q
=
=
[}
T
(]
>
=
=
Q
[
=
<
o
=
Q
s
Q
N
[
=
v
OF
=
(1)
=
=
=
2
(1]
Q
(]
=
-
o
=
[}
=
-
o

N
=~
=93
Q >
= Q
Qe s
253
285
e
322
c o
f=
235
Q c
=2 =~
~
R
= T
()
3 E]
o =3
>
338
B %5
=% T
T
5332
sS2eg
T< B
) )
T
9 QB
Q =
99 2
S =
.Q_J' o
8 37
< °
(7] ()
m oS
£ 5 <
c H]
= >
383
- g,
< <
Q V)
= =
€93
= 5
225
3. T
o
o 2
Q —
3 8
5 &
T
z 3
8
~ E
S T
IS
L~ =)
€ =
=} m
o
=
~
=
=
~
Q
-+
Q
{ =
(=4
=)
=)
Q
c
o
=
w
<
)
-,
=
3
Q
w
o
8
7

(e

masukan praktis, serta membantu penulis Menyusun skripsi ini secara

I
m
=
o
T
-+
Y

I
Y
=
o]
©
-+
Y
S
=
o)
g
-
0]
=
E.
=
=
D
«Q
[}
=
S
Y
=
Y
*
~*
v

sistematis dan testruktur
6. Arizal Putra Pratama, B:O.,,M.A.B dan Ratri Kurniasari;. S.E., M.AK. seclaku
dosen pengujisyang telah memberikan masukan, arahan, sertaskritik yang
membangun dalam penyusunan skripsi ini
7. Orang Tua, Kakak serta Adik penulis yang selalu mendoakan,dan memberikan
dukungan kepada penulis baik dukungan moril maupun material.
8. Aisyah Putri Salsabila, Kathrine; Sofia Rayhannisa selaku teman penulis yang
senantiasa mendukung dan memberikan semangat selama pengerjaan skripsi ini
Dan semua pihak yang telah membantu penyelesaian Laporan Tugas Akhir ini,
semoga Tuhan Yang Maha Esa berkenan membalas kebaikan kita semua dan

skripsi/karya tulis ilmiah ini dapatbermanfaat:bagi-pengembangan ilmu.

Depok, Februari 2026

Penulis

-
9
o
=
o
>
Q
3
(]
>
Q
c
=
T
w
(]
o
Q
=
Q
=
Q
-+
Q
[=
w
L,
c
=
c
=
=
Q
-
<
Q
-
<
=
=
-,
Q
=
T
Q
3
(]
=
n
Q
=
-
(=
3
=
Q
=
o
o
=
3
(]
=
<
()
o
(=
-
=
o
=
(%]
c
3
o
(]
]

Septiana Nur Salamah

NIM. 2105421032



eyieyer 1aba Niuya3ijod uizi eduey

undede y}njuaq wejep 1ui sijn} efie) yninjas neje ueibeqss yelueqsadwsw uep ueywnwnbusw buele|iq ‘¢
eyeyjer L3bBa Yiuye3ijod Jefem buek uebunuaday uexibniaw yepn uediznbuad °q

‘yejesew njens uenefui} neje i1y uesijnuad ‘uesode] uesijnuad ‘yelw|i eA1ey uesiinuad ‘ uepipuad ‘ueyipipuad uebupuaday ynjun efuey uediynbuad ‘e

(e

:eydid e

ey er HaBaN IUaH[od Hijiw eydid seH )

: 1aquins ueyingakusw uep ueywniueduaw eduey juj sijn} eA1ey Yyninjas neje ueibeqas diynbusw Buese(iq L

DAFTARISI
ABSTRAK .ottt it e easione e Siime e easnacnesscassscnesscnssssnennee i
2V AY U L L O S R S e SNt ii
LEMBAR PERSETUJUAN ..t ititiiiiiiiiiiiiiiieiiieieeieeeieabin. dhnescncencnensne iii
LEMBAR PENGESAHAN......cioiiiiiiiiitiiniiiiiiiiiiiiiinecneneciabiae dineencens iv
PERNYATAAN ORISINALITAS. .....cccoitttiitteiiieriniiieiieieiieieieeecasie o, \%
KATA PENGANTAR....oottttttiittiniiiiiiiteniitnteitteisteneiboriiacecsececnscacecnss vi
1D VN 2 0.0 2 30 ) e SR S S Pt viii
DAFTAR TABEL..cutiuiiiiiiiiiiiiniiiiiiitaniniiintieiiionieecatscinsntcecnnscencecnnes X
DAFTAR GAMBARL.....ctiiimeeseitseeaeeeeecesionececioneeiessnneceionsecensnceececscens xi
DAFTAR LAMPIRAN. .o tuttiiitiiiiiiiieeiiieisihianneinestonceisanneecstsnneececnncens xii
BAB I PENDAHULUAN. . ...ciuitiitiitiiiiineiinineastoneeeieestoneecieiossasnccacicesenns 1
1.1 " Latar Belakang Masalah.......... ... i e, 1
1.2° Tdentifikasi masalah....... .o i, 2
1.3 YP@mbatasan MEEEEh .V oY B b od =l .4 QT RV 4. . .......... 3
1.4 Rumusan Masalah. ... .. it ommmon s oo s immm e s bnese s e i e S e aeane e eeeaenes 3
1.5 Tujuan Penelitlan. ... ... oo e e e e e e ane e ane e ane e e et eeeenee e don 4
1.6 Manfaat Penelitian ... ... ek 4
BAB II LANDASAN TEORI . ccu.c.oiteie ittt iineneencesasacsncnnssenecsoneion 6
2.1 Kerangka Teort.. ... 6
2.1.1 Stategi Penjualan.............cooviiiiiiiiiiiiii e e 6
2.1.2  Penj gl e « & s I e 8
2.1.3 Tiktok Sebagai Media Pemasaran ..................ccoeiiiiiiiiininnnn. 13
2.1.4 Penjualan Offline ..........oooiiiiiiiii e 15
2.1.5 Peningkatan Penjualan ... 19
2.2 Hasil Penelitian Yang Relevan..............coooiiiiiiiiiiiiie, 21
2.3 Perumusan Hipotesa.........c.oiuiiiuiiiiiii e 23
2.4  Deskripsi Konseptual...........ooiiiiiii e 24



eyieyer 1aba Niuya3ijod uizi eduey

undede y}njuaq wejep 1ui sijn} efie) yninjas neje ueibeqss yelueqsadwsw uep ueywnwnbusw buele|iq ‘¢
eyeyjer L3bBa Yiuye3ijod Jefem buek uebunuaday uexibniaw yepn uediznbuad °q

Vi

N\ ©
= o
= )
=
N
i
pZx 9
¥¥Nn 3
S35 =
- ; BABIII METODE PENELITIAN....cciiittiiiiniiinncicsnarcsenns
53 - »
§ o g a.  Waktu dan Tempat Penelitian.......... .comeeecoeeeenennen...
>Q ——
55 = b. Kerangka Penelitian ........... .o o
ST ()
g § S c  Metode Penelitian..... .t it
E:%, ; d. Populasi dan Sampelai.... ...
[1°]
§ ; 3 e Jenis dan SumberData.................oc i S
=%
2 L f. TeknikPengumpulan Data.... 5. ...........co i i
[ o S
-;D ] ; g Instrumen Penelitian. ... e
< =
% z o h. #Teknik Analisi Data.......00 e e
= 2 P
§_§ 2  BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN I . ....otttteetiten it 00
§ ;T 4.1 Hasil Rekapitulasi Data.............o0teoii e denn i deeniinnn,
o2l
§§ 4.1.1 Hasil Penyebaran Kuesioner...st.........éueee .o iene....
Q
:: = 4.1.2 Hasil Uji Instrumen Penelitian....ooti..oo ..t .0
(2T}
é% 4.2 "Hasil Analis Data.........coooii il
%;_5 4.2.1 Hasil Karakteristik Responden.... oo
=
% § 4.2.2 Hasil Rekapitulasi Data Responden........................
55 423 Hasil Analisis Uji ASumsi Klasik 2. 75, o hee.
Q
Sy 424 Hasil AnalisisUji HipOesis:. fu. .t .. 0. it 00
("]
g% 4.3 Pembahasan.......c...u i mmiee e s e e e e et e,
&3
5% BAB V KESIMPULAN DAN SARAN......ccoitetmiitatnuestananenenes
SRe
g ;;é 5.1 Kesimplllan ... BV ¥ . ¥ AV .. V.U IV . U
o
:2 2 RS T2 T2 ¢ 1 o B
[1°]
23 DAFTAR PUSTAKA ......v.veveveeeeeeeeesesesesesesesssesesssenssenenenns
g LAMPIRAN ....... 5eeeeeeeess s Dol isssssnsnsnenenenennssssssssssdsioiis
~
;
!
e
S
2
E
=
£
3
o
s
o
=7



vii

LiTEKNIK
RTA

DAFTAR TABEL

F
J

orelasi Secara Parsial

Jperasio
Penyebaran

Hasil Uji

=
®)
E
<
=
5
=%
8
=
A
-
—
2
<
=

Tabel 2.1 Jurnal Penel
Tabel 3.1 De
Tabel 4.

Tab

T

Tabe

Tab

Tabel 4

Tabel 4.9

Tabel 4.10 Ha
Tabel 2.11 Hasi
Tabel 4.12 Hasil Uj

© Hak Cipta milik Politeknil
Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta

POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA



eyieyer 1aba Niuya3ijod uizi eduey

undede y}njuaq wejep 1ui sijn} efie) yninjas neje ueibeqss yelueqsadwsw uep ueywnwnbusw buele|iq ‘¢
eyeyjer L3bBa Yiuye3ijod Jefem buek uebunuaday uexibniaw yepn uediznbuad °q

‘yejesew njens uenefui} neje i1y uesijnuad ‘uesode] uesijnuad ‘yelw|i eA1ey uesiinuad ‘ uepipuad ‘ueyipipuad uebupuaday ynjun efuey uediynbuad ‘e

(e

:eydid e

ey er HaBaN IUaH[od Hijiw eydid seH )

: 1aquins ueyingakusw uep ueywniueduaw eduey juj sijn} eA1ey Yyninjas neje ueibeqas diynbusw Buese(iq L

DAFTAR GAMBAR
Gambar 2.1 Kerngka Konseptual .o .. . o B 25
Gambar 3.1 KerangkaPenelitian ............c...ooooiiii i i e 28
Gambar 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin............... 00 ... 51
Gambar 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia ..........0.. 0.l 51
Gambar 4.3 Jumlah Responden Yang Pernah Membeli Produk di Toko XYZ......... 51

Gambar 4.4 Distribusi Responden Berdasarkan Pengalaman Melihat Promosi Tiktok

TOKO XY Z. ..o e il 53
Gambar 4.5 Distribusi Strategi Penjualan Online (Tiktok) di Toko XYZ............... 53
Gambar 4.6 Distribusi Frekuensi Penjualan Offline di Toko XYZ........................ 54

Gambar 4.7 Distribusi Responden Berdasarkan Peningkatan Penjualan di Toko XYZ

.................................................................................................... 55
Gambar 4.8 Hasil Uji Normalitas Grafik Histogram ... e 58
Gambar 4.9 Hasil Uji Normalitas Grafik P-Plot.......c.cioie il 59
Gambar 4.10 Hasil Heteroskedatisitas .............cooovieiiiniiiniiiiniiiiiin e e 61

viii



POLITEKNIK
NEGERI
JAKARTA

DAFTAR LAMPIRAN

POLITEKNIK

NEGERI
JAKARTA

5
o
m

(5]

=

[
=N

-

Q

=
2

72}

3
N
—

g
B=

=

g

<
—

Kampiran 3 Infor

Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta

ix
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BABI1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi'digital telah membawa perubahan besar.dalam berbagai
aspek kehidupan, termasuk dalam dunia bisnis dan perdagangan. Kemajuan internet,
penggunaan smartphone, serta_perkembangan media‘sosial telah menciptakanipola
pemasaran baru yang lebih cepat, interaktif, dan memiliki jangkauan yang luas. Pelaku
usaha saatini tidak hanya mengandalkan metode pemasaran konvensional, tetapi juga
memanfaatkan platform digital ~sebagai sarana promesi dan penjualan untuk
meningkatkan daya saing usaha. Transformasi digital tersebut menjadikan media sosial
sebagai salah satu media pemasaran yang ecfektif karena mampu menjangkau
konsumen secara real-time serta membangun hubungan langsung dengan pelanggan.
Menurut laporan We Are Social dan Hootsuite (2024), jumlah pengguna media sosial
di Indonesia mencapai lebih dari 139 juta pengguna aktif atau sekitar 49,9% dari total
populasi. Tingginya penggunaan media sosial tersebut membuka peluang besar bagi
pelaku usaha dalam mengembangkan strategi pemasaran digital.

Salah satu platform media sosial yang-mengalami perkembangan sangat pesat
adalah TikTok. Awalnya TikTok dikenal sebagai aplikasi hiburan berbasis video
pendek, namun saat ini berkembang menjadi media pemasaran digital yang banyak
digunakan oleh pelaku usaha, baik usaha kecil maupun usaha besar. TikTok
menyediakan berbagai fitur pendukung bisnis seperti TikTok Shop, live streaming,
affiliate marketing,~dan__fitur iklan digital..yang.-memungkinkan pelaku usaha
mempromosikan produk secara lebih menarik dan interaktif. Konten visual yang kreatif
serta algoritma TikTok yang mampu menjangkau audiens secara luas menjadikan
platform 1ini efektif dalam meningkatkan awareness dan penjualan produk.
Berdasarkan data Data Reportal (2024), Indonesia merupakan salah satu negara dengan

jumlah pengguna TikTok terbesar di dunia dengan jumlah pengguna dewasa mencapai
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126,8 juta pengguna. Besarnya jumlah pengguna tersebut menunjukkan bahwa
TiksTok memiliki potensi besar sebagai media pemasaran digital dalam mendukung
peningkatan penjualan usaha.

Perkembangan teknologi digital juga.imenyebabkanperubahan perilaku konsumen
dalam melakukan pembelian produk: Konsumen modern cenderung memilih proses
pembelian yang cepat, praktis, dan dapat dilakukan kapan saja melalui perangkat
digital. Kebiasaan masyarakat yang sebelumnya,lebih banyak melakukan pembelian
secara langsung di toko fisik.mulai‘bergeser ke platform online melalui media sosial
maupun marketplace. Perubahan perilaku tersebut dipengaruhi oleh kemudahan akses
informasi produk, kemudahan transaksi, serta banyaknya promosi yang ditawarkan
melalui media digital. Menurut Kotler dan Keller (2018), perkembangan teknologi
informasi telah mengubah perilaku konsumen.menjadi lebih aktif dalam mencari
informasi produk dan melakukan transaksi secara online sebelum memutuskan
pembelian. Kondisi tersebut menuntut pelaku usaha untuk mampu beradaptasi dengan
perubahan perilaku konsumen agar tetap mampu bersaing di pasar:

Meskipun penjualan onl/ine mengalami peningkatan. yang signifikan, keberadaan
penjualan offline tetap memiliki peranan penting dalam dunia bisnis. Penjualan offline
memungkinkan konsumen melihat produk secara langsung, memperoleh pelayanan
tatap muka, serta meningkatkan kepercayaan. terhadap kualitas produk yang dijual.
Oleh karena itu, kombinasi strategi penjualan_online dan offline menjadi langkah
penting untuk meningkatkan penjualan secara optimal. Strategi online dapat digunakan
untuk menjangkau pasar yang lebih luas, sedangkan strategi offline dapat memperkuat
pengalaman dan loyalitas pelanggan. Menurut Chaffey dan Ellis-Chadwick (2019),
integrasi antara pemasaran digital.dan pemasaran konvensional. mampu meningkatkan
efektivitas promosi dan memberikan pengalaman konsumen yang lebih baik.

Toko XYZ sebagai salah satu usaha yang bergerak di bidang perdagangan juga
menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat. Dalam menjalankan usahanya,
Toko XYZ tidak hanya melakukan penjualan secara langsung di toko, tetapi juga mulai

memanfaatkan media sosial TikTok sebagai sarana promosi dan penjualan online.



eyieyer L1aba NiuyeMjod uizi eduey

VLEVAVE
[CEGEL]
MINY3LO0d

g
)
(]
=
Q
<
=
T
Q9
>
=6
o
Q
=
3
(]
-
<
=
=
Q
=
=
(]
T
(]
=]
=
=
Q
Q
=]
<
o
>
Q
g
Q
N
Q
-
O
L
=
()
=
=
=
=
(]
Q
(]
=
S
Q
=
Q
=
-+
Q

N
Oow
o o
- ()
Q =
=] Q
Qe s
35S
=1 =
P
323
c Q
{=
235
Q <
= =
~
)
5 T
()
3 ]
o =
>
338
B e 5
= T
T
5332
S8sg
T< b
1) 2
(o3
s e P
Q =
59 0
S =
;l_l._ ()
8 D7
< o
(7] ()
o oS
R
c ]
= >
3873
- -
<03
o =
= =
€93
=
o8 e
3, °
o
o 2
[ —
3 £
5 &
T
z
Q
~ >
5
WO
° =2
€ £
= ©n
Q
=2
=
)
=
~
Q
-,
Q9
(=
o
=]
N
[V
=
Q
=
w
(=
Q9
-+
<
3
Q
w
o
Q
=

W

-
m
=
2
)
-+
8

25
m
.
8]
©
~*
Y
=
=
-
o
-
®
L
E'
=
2
D
Q
D
=
b
o
B
3
*
-+
Y

-
=
o
=
Q
=

Q
3
(1]
=]

Q
c
=

T
w
()
o
Q

=
Q
=)
Q
-
Q
(=
("
L
(=
=
(=
=2
~
Q
-

<
Q
-
=
=
3
-
Q
=]

i)
Q
3
(]
>
n
Q
=
-~
(=
3
=
Q
=
Q.
Q
=
=l
(]
=

<
()
(on
c
-
=
Q
>
(%]
[=
3
o
(]
=

Penggunaan TikTok dilakukan melalui pembuatan konten produk, video promosi, serta
aktivitas live streaming untuk menarik perhatian konsumen dan meningkatkan
penjualan produk.

Toko XYZ merupakan salah satu usaha'yang menerapkan strategi penjualan secara
online melalui TikTok dan penjualan secara offline melalui, toko fisik. Dalam
pelaksanaannya, kedua strategi tersebut memberikan kontribusi terhadap peningkatan
penjualan, namun_hasil penjualan yang diperoleh masih mengalami fluktuasi dari
waktu ke waktu. Berikut datapenjualan toko XYZ pada tahun 2025.

Tabel 1. 1 Data Penjualan Offline dan Online Toko XYZ Tahun 2025

Bulan Pen ua(l;rll))Ofﬂ y Penjlll‘?llszk()(ilz{;;e N Total Penjualan (Rp)
Januari 15.000.000 5.000.000 20.000.000
Februari 14.000.000 6.000.000 20.000.000

Maret 13.500.000 7.000.000 20.500.000

April 14.500.000 8.000.000 22.500.000

Mei 15.000:000 8.500.000 23.500.000
Juni 16.000.000 9.000.000 25.000.000
Juli 15.500.000 9.500.000 25.000.000
Agustus 16.500.000 10.000.000 26.500.000
September 16.000.000 10.500.000 26.500.000
Oktober 17.000.000 11.000.000 27.000.000
November 17:500.000 11.500.000 29.000.000
Desember 18.000.000 12.000.000 30.000.000

Sumber : Data Penjualan XYZ Tahun 2025

Berdasarkan Tabel 1.1 terlihat bahwa penjualan Toko XYZ mengalami perubahan
dari bulan ke bulan. Penjualan on/ine melalui TikTok menunjukkan tren peningkatan
yang cukup signifikan, sedangkan penjualan offline mengalami fluktuasi pada beberapa
periode tertentu. Kondisi tersebut.menunjukkan bahwa._strategi”pemasaran yang
diterapkan memiliki pengaruh terhadap pencapaian penjualan, namun efektivitas

masing-masing strategi masih perlu dikaji lebih lanjut.
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Penelitian terdahulu lebih banyak membahas pengaruh pemasaran digital atau
penjualan offline secara terpisah terhadap keputusan pembelian maupun peningkatan
penjualan. Sementara itu, penelitian yang-mengkaji.pengaruh strategi penjualan online
melalui TikTok dan penjualan offfine secara simultan terhadap peningkatan penjualan
masih relatif terbatas. Oleh karena itu, diperlukan penelitian untuk. mengetahui
pengaruh strategi penjualan online melalui TikTok dan penjualan offline terhadap
peningkatan penjualan di Toko XYZ.

Berdasarkan uraian tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul “Pengaruh Strategi Penjualan Online Melalui TikTok dan Penjualan Offline
terhadap Peningkatan Penjualan di Toko XYZ Tahun 2026.”

1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang penclitian yang telah diuraikan, maka identifikasi
masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Bagaimana gambaran strategi penjualan online melalui TikTok berdasarkan
konten promosi, intensitas posting, interaksi pelanggan, live selling, dan affiliate
marketing di Toko XYZ Tahun 2026?

b. Bagaimana gambaran penjualan offline berdasarkan pelayanan, ketersediaan
produk; lokasi toko, harga, dan kenyamanan konsumen di Toko XYZ Tahun 20267

c. Apakah terdapat pengaruh strategic penjualan online melalui TikTok terhadap
peningkatan penjualan di Toko XYZ Tahun 2026?

d. Apakah terdapat pengaruh penjualan offline terhadap peningkatan penjualan di
Toko XYZ Tahun 20262

1.3 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas dan untuk memperjelas arah penelitian,
maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :
a. Apakah Strategi penjualan on/ine melalui tiktok berpengaruh terhadap peningkatan
penjualan di Toko XYZ?
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b.

Apakah penjualan offline berpengaruh terhadap peningkatan penjualan di Toko
XYZ?

1.4 Tujuan Penelitian

Penelitian ini disusun untuk menganalisis. permasalahan yang terjadi dan

menciptakan Solusi untuk memecahkan masalah tersebut./Adapun tujuanya adalah

sebagai berikut:

®

b.

e

Menganalisis _pengaruh strategi penjualan, online melalui TikTok ‘terhadap
peningkatan penjualan.

Menganalisis pengaruh penjualan offline terhadap peningkatan penjualan.
Menganalisis pengaruh strategi penjualan online melalui TikTok dan penjualan

offline secara simultan terhadap peningkatan penjualan.

1.5 Manfaat Penelitian

1.5.1 Manfaat Teoritis

Penelitian = ini  diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam
pengembangan ilmu pengetahuan khususnya di bidang manajemen pemasaran dan
pemasaran digital terkait pengaruh strategi penjualan.online melalui TikTok dan
penjualan offline terhadap:peningkatan penjualan. Selain itu, penelitian ini juga
diharapkan dapat menjadi referensi ilmiah bagi penelitian selanjutnya yang
berkaitan dengan penggunaan media sosial sebagai sarana pemasaran dan strategi
integrasi penjualan online maupun offline dalam meningkatkan daya saing usaha di

era digital.

1.5.2 Manfaat Praktis
a. Bagi Toko XYZ, Penelitian ini ditharapkan dapat memberikan informasi dan
masukan kepada Toko XYZ mengenai efektivitas strategi penjualan online
melalui TikTok serta penjualan offline dalam meningkatkan penjualan. Hasil
penelitian ini juga dapat digunakan sebagai bahan evaluasi dan pertimbangan

dalam menentukan strategi pemasaran yang lebih tepat, efektif, dan sesuai
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dengan kebutuhan konsumen sehingga mampu meningkatkan volume
penjualan dan daya saing usaha.

Bagi Peneliti, Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan,
pengetahuan, dan pengalaman_pencliti-dalam menerapkan teori manajemen
pemasaran dan pemasaran-digital ke dalam penelitian, ilmiah. Selain itu,
penelitian ini jugasmenjadi sarana untuk mengembangkan, kemampuan
analisis peneliti dalam mengidentifikasi pengaruh strategi penjualan online
dan offline terhadap peningkatan penjualan pada suatu usaha.

Bagi Akademisi, Penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan referensi
dan bahan kajian ilmiah bagi akademisi, mahasiswa, maupun peneliti lain
yang tertarik pada bidang pemasaran digital, perilaku konsumen, dan strategi
penjualan. Hasil penelitian ini juga dapat digunakan sebagai bahan
pembelajaran serta pengembangan penelitian selanjutnya yang berkaitan
dengan penggunaan media sosial TikTok sebagai media pemasaran bisnis.
Bagi Pelaku UMKM, Penelitian ini diharapkan-dapat memberikan gambaran
kepada pelaku UMKM mengenai pentingnya.pemanfaatan media sosial,
Khususnya TikTok, sebagai sarana pemasaran dan penjualan produk. Selain
itu, penelitian ini juga dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pelaku usaha
dalam mengombinasikan strategi penjualan online dan offline agar mampu
meningkatkan penjualan, memperluas jangkauan pasar, dan mempertahankan

loyalitas konsumen di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat.



eyieyer L1aba NiuyeMjod uizi eduey

undede )njuaq wejep 1ul sijn} eAiey ynin|as neje ueibeqas yelueqiadwaw uep uejwnwnbusw Hueie|iq 'z

[CEGEL]

VLEVAVE
MINY3LO0d

ejieyjer LB3 Yiuyeaijod Jefem buek uebunuaday ueyibniaw yepn uedianbuad °q

‘yejesew njens uenefun neje y1iiy uesijnuad ‘ueiode] uesinuad ‘Yejwj eA1ey uesinuad ‘ ueniPuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedipnbusd ‘e

:eydid yeH

eyieyjer MabaN yiuxaujod yijiw exdid yeH S

: Jaquins ueyngakuaw uep uexywnjuedusw eduey jui sijn} eAiey yninjas neje ueibeqas diynbuaw buesejiq L

BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

1.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai Pengaruh Strategi
Penjualan Online melalui TikTok dan Penjualan Offline terhadap., Peningkatan
Penjualan di Toko.XYZ, serta berdasarkan hasil analisis data menggunakan, regresi
linear berganda dengan bantuan program SPSS terhadap 371 responden, maka dapat

ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

a. Strategi penjualan online melalui TikTok berpengaruh positif dan signifikan

terhadap peningkatan penjualan di Toko XYZ.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi penjualan online melalui TikTok mampu
memberikan kontribusi nyata dalam meningkatkan penjualan’ Toko' XYZ. Hal ini
dibuktikan melalui hasil uji parsial (uji t) yang menunjukkan nilai signifikansi sebesar
0,000, yang berarti lebih kecil dari 0,05, sehingga hipotesis.yang menyatakan bahwa
strategi penjualan online melalui TikTok berpengaruh terhadap peningkatan penjualan

dapat diterima.

Pengaruh ‘positif tersebut menunjukkan bahwa. semakin baik penerapan strategi
pemasaran melalui TikTok, maka semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang
diperoleh Toko XYZ. Strategi tersebut diwujudkan melalui penyajian konten promosi
yang menarik, konsistensi dalam mengunggah konten, interaksi aktif dengan pelanggan
melalui komentar maupun pesan, pelaksanaan live selling, serta pemanfaatan affiliate
marketing. Berbagai aktivitas tersebut..mampu meningkatkan-jangkauan promosi,
membangun kepercayaan konsumen, meningkatkan minat beli, hingga mendorong

terjadinya keputusan pembelian.

Temuan ini juga menunjukkan bahwa TikTok tidak hanya berfungsi sebagai media

hiburan, tetapi telah berkembang menjadi media pemasaran digital yang efektif dalam
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mendukung aktivitas penjualan. Oleh karena itu, pemanfaatan TikTok sebagai salah
satu strategi pemasaran digital terbukti mampu memberikan kontribusi positif terhadap

peningkatan penjualan di Toko XYZ.

b. Penjualan offline berpengaruh.positif dan signifikan _terhadap peningkatan

penjualan di Toko XYZ.

Berdasarkan hasil analisis uji parsial (uji t), diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000,
sehingga dapat.disimpulkan bahwa,penjualan offline juga memiliki pengaruh positif

dan signifikanterhadap peningkatan penjualan di Toko XY Z.

Hasil /penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan yang baik, ketersediaan
produk yang lengkap, lokasi toko yang mudah dijangkau, harga yang kompetitif, serta
kenyamanan konsumen saat berbelanja merupakan faktor-faktor yang mampu

meningkatkan kepuasan pelanggan sehingga mendorong terjadinya pembelian.

Selain itu, nilai koefisien regresi dan koefisien beta menunjukkan bahwa variabel
penjualan offline memiliki pengaruh yang relatif lebih besar.dibandingkan strategi
penjualan online melalui TikTok. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun pemasaran
digital berkembang sangat pesat, keberadaan toko fisik masih menjadi faktor penting
dalam meningkatkan penjualan karena konsumen tetap membutuhkan pengalaman
melihat produk secara langsung, memperoleh pelayanan tatap muka, serta

mendapatkan rasa aman sebelum melakukan pembelian.

Dengan demikian, peningkatan kualitas pelayanan dan pengalaman berbelanja secara
langsung tetap menjadi.aspek yang harus dipertahankan oleh Toko XYZ agar mampu

meningkatkan loyalitas pelanggan sekaligus mempertahankan pertumbuhan penjualan.
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c. Strategi penjualan online melalui TikTok dan penjualan offline secara
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan

di Toko XYZ.

Berdasarkan hasil uji simultan (ujisF), diperolch milai signifikansi sebesar 0,000,
sehingga dapat disimpulkan<bahwa strategi penjualan onl/ine.melalui TikTok dan
penjualan offline secarabersama-sama memberikan pengaruh yang signifikan terhadap

peningkatan penjualan di Toko XYZ.

Hasil koefisien determinasi (R?) sebesar 0,819 menunjukkan bahwa sebesar 81,9%
variasipeningkatan penjualan dapat dijelaskan oleh kedua variabel independen, yaitu
strategi penjualan online melalui TikTok dan penjualan offline. Sementara itu, sisanya
sebesar 18,1% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar penelitian, seperti kualitas
produk, citra merek, kepuasan pelanggan; promosi lainnya, kondisi ekonomi, maupun

faktor eksternal lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Temuan tersebut menunjukkan bahwa penerapan strategic pemasaran yang
mengintegrasikan pemasaran digital melalui TikTok dengan penjualan secara langsung
di toko fisik mampu menghasilkan kinerja penjualan yang lebih optimal dibandingkan
apabila hanya mengandalkan salah satu strategi saja. Strategi online berperan dalam
memperluas jangkauan pasar, meningkatkan brand awareness, serta menarik calon
konsumen baru, sedangkan strategi offline berperan dalam meningkatkan kepercayaan
pelanggan, memberikan pengalaman - berbelanja « yang lebith baik, @ serta

mempertahankan loyalitas konsumen.

Secara keseluruhan, hasil penelitianiini membuktikan bahwa strategi penjualan online
melalui TikTok dan penjualan offline merupakan dua strategi yang saling melengkapi
dalam meningkatkan penjualan Toko XYZ. Oleh karena itu, Toko XYZ perlu terus
mengembangkan strategi pemasaran digital melalui konten yang kreatif, informatif,
dan interaktif di TikTok, sekaligus mempertahankan kualitas pelayanan, kenyamanan

toko, serta pengalaman berbelanja secara langsung. Dengan mengoptimalkan kedua
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strategi tersebut secara berkelanjutan, Toko XYZ diharapkan mampu meningkatkan

daya saing, memperluas pangsa pasar, serta mencapai pertumbuhan penjualan yang

berkelanjutan di tengah perkembangan bisnis digital yang semakin kompetitif.

1.2 Saran

a.

C.

Bagi Toko XYZ
Toko XYZ disarankan untuk terus mengoptimalkan strategi. penjualan
online melalut TikTok dengan meningkatkan kualitas konten promosi,
konsistensi dalam mengunggah konten, memanfaatkan fitur 7ikTok Live, serta
bekerja sama dengan affiliate atau content creator yang sesuai dengan target
pasar. Selain itu, penjualan offline juga perlu terus ditingkatkan melalui
peningkatan kualitas pelayanan, ketersediaan produk, penataan toko yang lebih
menarik, serta pemberian program promosi yang dapat meningkatkan kepuasan
dan loyalitas pelanggan. Sinergi antara strategi penjualan on/ine dan offline
diharapkan mampu meningkatkan penjualan secara berkelanjutan.
Bagi Pelaku Usaha
Pelaku usaha dapat menjadikan hasil penelitian ini sebagai referensi
dalam menyusun strategi pemasaran yang.mengintegrasikan penjualan digital
dan ‘penjualan konvensional. Pemanfaatan media sosial, khususnya TikTok,
sebaiknya tidak menggantikan penjualan. offline, tetapi digunakan scbagai
sarana untuk memperluas jangkauan pasar dan menarik calon pelanggan agar
melakukan pembelian baik secara onl/ine maupun langsung di toko.
Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian selanjutnya. disarankan untuk menambahkan variabel lain
yang diduga memengaruhi peningkatan-penjualan, seperti kualitas produk,
harga, kualitas pelayanan, kepuasan pelanggan, loyalitas pelanggan, promosi
digital, electronic word of mouth (e-WOM), atau citra merek. Selain itu,
penelitian dapat dilakukan pada objek usaha yang lebih beragam dengan jumlah

responden yang lebih besar agar hasil penelitian memiliki tingkat generalisasi



, juga

dapat dipertimbangkan untuk memperoleh gambaran hubungan antarvariabel

POLITEKNIK

NEGERI
JAKARTA

yang lebih luas. Penggunaan metode analisis yang lebih komprehensif, seperti
analisis jalur (path analysis) atau Structural Equation Modeling (SEM)

yang lebih mendalam.

O Hak Cipta milik Politeknik Negeri Jal

Hak Cipta:

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian , penulisan karya ilmiah, penulisan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar Politeknik Negeri Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin Politeknik Negeri Jakarta

POLITEKNIK
NEGERI
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‘ Wongkitrungrueng, A., Dehouche, N. & Assarut, N., 2020. Live Streaming Commerce
from the Sellers' Perspective: Implications for Online Relationship Marketing.

Journal of Marketing Management, 36(5-6), pp.488-518.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 Kuesioner Penelitian

Yth. Saudara/l Responden,

Dengan hormat,

Perkenalkan, saya Septiana Nur' Salamah, “mahasiswa Program Studi
Administrasi Bisnis Terapan, Jurusan Administrasi Niaga, Politeknik Negeri Jakarta,
yang sedang melaksanakan penelitian dalam rangka penyusunan skripsi dengan judul:
"Pengaruh Strategi Penjualan Online melalui TikTok dan Penjualan Offline
terhadap Peningkatan Penjualan di Toko XYZ."

Sehubungan dengan penelitian tersebut, saya memohon kesediaan
Bapak/Ibu/Saudara/l untuk meluangkan waktu mengisi kuesioner ini. Seluruh
informasi ‘yang diberikan akan' dijaga kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk
kepentingan akademik serta penelitian. Tidak ada jawaban yang benar atau salah; oleh
karena itu, mohon mengisi setiap pertanyaan sesuai dengan pengalaman dan pendapat

yang sebenarnya.

Atas kesediaan dan partisipasi Bapak/Ibu/Saudara/I dalam mengisi kuesioner ini, saya

mengucapkan terima kasih.

Hormat saya,

Septiana Nur Salamah
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