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Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pesatnya perkembangan teknologi digital
yang telah mengubah pola pemasaran dalam dunia bisnis, khususnya pada sektor
usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Media sosial tidak lagi hanya
berfungsi sebagai sarana komunikasi, tetapi juga menjadi alat strategis dalam
meningkatkan penjualan. Salah satu platform yang berkembang pesat adalah
TikTok dengan fitur TikTok Live yang memungkinkan interaksi secara real-time
antara pelaku usaha dan konsumen. Mono Stiker Kediri sebagai salah satu UMKM
di bidang percetakan memanfaatkan TikTok Live sebagai media promosi, edukasi,
dan konsultasi produk guna menarik minat konsumen serta meningkatkan omzet
penjualan.

Fokus penelitian ini meliputi: (1) apa yang menjadi latar belakang media
sosial TikTok dijadikan sebagai media pemasaran digital oleh Mono Stiker Kediri,
(2) bagaimana strategi pemasaran digital melalui TikTok yang diterapkan oleh
Mono Stiker Kediri, dan (3) bagaimana peningkatan omzet penjualan setelah
penerapan strategi pemasaran digital melalui TikTok pada Mono Stiker Kediri.
Adapun tujuan penelitian ini adalah: (1) untuk mengetahui latar belakang pemilihan
media sosial TikTok sebagai media pemasaran digital oleh Mono Stiker Kediri, (2)
untuk mengetahui strategi pemasaran digital melalui TikTok yang diterapkan oleh
Mono Stiker Kediri, dan (3) untuk mengetahui peningkatan omzet penjualan setelah
penerapan strategi pemasaran digital melalui TikTok pada Mono Stiker Kediri.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif dengan
pendekatan studi kasus. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi
langsung, wawancara dengan pemilik dan pengelola TikTok Live Mono Stiker,
serta dokumentasi pendukung. Analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi
data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan, dengan keabsahan data diuji
melalui triangulasi sumber, metode, dan teori.

Hasil penelitan menunjukkan bahwa TikTok dipilih sebagai media
pemasaran karena jangkauannya luas, biaya rendah, dan efektif menjangkau target
pasar. Strategi yang diterapkan melalui TikTok Live bersifat edukatif dan
konsultatif, dengan menampilkan penjelasan produk, demonstrasi, serta interaksi
langsung untuk membangun kepercayaan konsumen. Strategi ini dipadukan dengan
layanan offline sehingga membentuk pemasaran hybrid. Penerapan strategi tersebut
terbukti meningkatkan omzet penjualan, ditandai dengan naiknya jumlah transaksi,
kunjungan pelanggan, dan minat pada layanan.
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This research is motivated by the rapid development of digital technology
which has transformed marketing patterns in the business world, especially in the
micro, small, and medium enterprises (MSMEs) sector. Social media is no longer
only a communication tool but has become a strategic instrument in increasing
sales. One of the rapidly growing platforms is TikTok with its TikTok Live feature,
which allows real-time interaction between business actors and consumers. Mono

Stiker Kediri, as one of the MSMEs in the printing sector, utilizes TikTok Live as a

medium for promotion, education, and product consultation to attract consumers

and increase sales turnover.

The focus of this research includes: (1) what factors underlie the selection
of TikTok as a digital marketing medium by Mono Stiker Kediri, (2) how the digital
marketing strategy through TikTok is implemented, and (3) how the increase in
sales turnover occurs after the implementation of the digital marketing strategy
through TikTok. The objectives of this study are: (1) to identify the background of
choosing TikTok as a digital marketing medium, (2) to analyze the digital marketing
strategy implemented through TikTok, and (3) to analyze the increase in sales
turnover after the implementation of the strategy.

This research uses a qualitative method with a case study approach. Data
collection techniques include direct observation, interviews with the owner and
TikTok Live manager of Mono Stiker, and supporting documentation. Data analysis
is carried out through data reduction, data presentation, and conclusion drawing,
while data validity is tested using source, method, and theory triangulation.

The results show that TikTok was chosen as a marketing medium due to its
wide reach, low cost, and effectiveness in targeting the market. The strategy
implemented through TikTok Live emphasizes an educational and consultative
approach by providing product explanations, demonstrations, and direct interaction
to build consumer trust. This strategy is combined with offline services, forming a
hybrid marketing model. The implementation of this strategy has proven to increase
sales turnover, as indicated by the rise in transactions, customer visits, and interest
in premium services.
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