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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 offline terhadap peningkatan penjualan di Toko XYZ, baik 
secara parsial maupun simultan. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif 
dengan metode survei. Populasi penelitian 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 offline 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; β = 0,486; t = 11,317; 
p = 0,000). Penjualan offline juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
peningkatan penjualan (B = 0,511; β = 0,553; t = 13,201; 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 (R²) sebesar 0,819 menunjukkan 
bahwa 81,9% variasi peningkatan penjualan dapat dijelaskan oleh kedua variabel 
independen, sedangkan 18,1% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Penjualan 
offline merupakan variabel yang memberikan pengaruh relatif lebih besar 
dibandingkan strategi penjualan online melalui TikTok. Toko XYZ disarankan untuk 
mengoptimalkan strategi pemasaran 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 Influence of Online Sales Strategy through TikTok 
and Offline Sales on Sales Improvement at XYZ Store. 
 
This study aims to analyze the influence of online sales strategies via TikTok and 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 strategy via TikTok had a positive 

and significant effect on sales growth (B = 0.462; β = 0.486; t = 11.317; p = 0.000). 

Offline sales also had a positive and significant effect on sales growth (B = 0.511; β = 

0.553; t = 13.201; p = 0.000). Simultaneous test results 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 (R²) 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 strategy via TikTok. 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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BAB I 

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 menciptakan pola 

pemasaran baru yang lebih cepat, interaktif, dan memiliki jangkauan yang luas. Pelaku 

usaha saat ini tidak hanya mengandalkan metode pemasaran konvensional, tetapi juga 

memanfaatkan platform digital sebagai sarana promosi dan penjualan untuk 

meningkatkan daya saing usaha. Transformasi digital tersebut menjadikan media sosial 

sebagai salah satu media pemasaran yang efektif 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 ini 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 menyebabkan perubahan 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 online 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. 
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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 data penjualan toko XYZ pada tahun 2025. 

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

Bulan 
Penjualan Offline 

(Rp) 
Penjualan Online via 

Tiktok (Rp) 
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 online 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 offline 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 penelitian 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 2026? 

c. Apakah terdapat pengaruh strategi 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 2026? 

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 online 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: 

a. Menganalisis pengaruh strategi penjualan online melalui TikTok terhadap 

peningkatan penjualan.  

b. Menganalisis pengaruh penjualan offline terhadap peningkatan penjualan. 

c. 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 diharapkan 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. 

b. Bagi Peneliti, Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, 

pengetahuan, dan pengalaman peneliti dalam menerapkan teori manajemen 

pemasaran dan pemasaran digital ke dalam penelitian ilmiah. Selain itu, 

penelitian ini juga menjadi sarana untuk mengembangkan kemampuan 

analisis peneliti dalam mengidentifikasi pengaruh strategi penjualan online 

dan offline terhadap peningkatan penjualan pada suatu usaha. 

c.  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. 

d. 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. 



 

 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 signifikan terhadap peningkatan penjualan di Toko XYZ. 

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 (uji F), diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa strategi penjualan online melalui TikTok dan 

penjualan offline secara bersama-sama memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

peningkatan penjualan di Toko XYZ. 

Hasil koefisien determinasi (R²) sebesar 0,819 menunjukkan bahwa sebesar 81,9% 

variasi peningkatan 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 strategi 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 lebih baik, serta 

mempertahankan loyalitas konsumen. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini 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.  Bagi Toko XYZ 

Toko XYZ disarankan untuk terus mengoptimalkan strategi penjualan 

online melalui TikTok dengan meningkatkan kualitas konten promosi, 

konsistensi dalam mengunggah konten, memanfaatkan fitur TikTok 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 online dan offline 

diharapkan mampu meningkatkan penjualan secara berkelanjutan. 

b. 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 sebagai 

sarana untuk memperluas jangkauan pasar dan menarik calon pelanggan agar 

melakukan pembelian baik secara online maupun langsung di toko. 

c. 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 
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yang lebih luas. Penggunaan metode analisis yang lebih komprehensif, seperti 

analisis jalur (path analysis) atau Structural Equation Modeling (SEM), juga 

dapat dipertimbangkan untuk memperoleh gambaran hubungan antarvariabel 

yang lebih mendalam. 
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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian 

 

Yth. Saudara/I 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/I 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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