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ABSTRAK

PENGGUNAAN LIVE STREAMING TIKTOK DALAM 
MENINGKATKAN PENJUALAN AGLONEMA DI KECAMATAN 

BATANGHARI LAMPUNG TIMUR

Oleh :

YULITA PUTRIANI
NPM. 2103011097

Strategi pemasaran adalah upaya yang terencana dan terukur untuk 
meningkatkan pengetahuan masyarakat tentang produk perusahaan. Ini 
melibatkan serangkaian langkah-langkah bisnis yang dirancang untuk 
memperkenalkan produk kepada konsumen dan mendorong mereka untuk 
membelinya. Digital marketing merupakan suatu upaya utuk melaksanakan 
pemasaran suatu brand atau produk berbasis dunia digital atau internet, tujuanya 
untuk menjangkau customer atau calon customer secara efektif dan efisien. secara 
sederhana dapat dipahami bahwa digital marketing adalah suatu upaya yang 
bertujuan untuk mempromosikan produk atau jasa melalui media internet seperti 
iklan di Facebook, Youtube dan media sosial sejenisnya. Live streaming adalah 
salah satu media interaktif dan menarik yang tujuannya berfokus pada 
penggunanya dengan menawarkan interaksi real-time antara pelanggan dan 
penjual Live streaming menjadi saluran utama bagi penjual untuk menjual 
produknya.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui penggunaan live 
streaming tiktok dalam meningkatkan penjualan aglonema di Kecamatan 
Batanghari Lampung Timur. Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field  
research). Penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder, Sedangkan  sifat 
penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data 
menggunakan metode wawancara dan dokumentasi dalam pengambilan sample 
menggunakan Teknik sampling  yaitu Purporsive Sampling.

Bedasarkan hasil  penelitian yang dilakukan di ketiga pelaku usaha 
aglonema di kecamatan Batanghari Lampung Timur. dapat dipahami bahwa  
penggunaan live streaming sangat efektif karena dapat menambah kepercayaan 
konsumen dengan cara konsumen bisa melihat langsung apa yang dijual secara 
real time dan jangkauan pasar lebih luas. Ketiga pelaku usaha memanfaatkan fitur 
live Streaming guna meningkatkan penjualan aglonema.
Kata Kunci :Live Streaming Tiktok, Meningkatkan Penjualan
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MOTTO

 “Barang siapa menempuh jalan untuk mencari ilmu, Allah mudahkan baginya 
jalan menuju surga”
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah

Digital marketing adalah sarana untuk mencapai tujuan periklanan 

yang memiliki dampak yang signifikan terhadap masyarakat meskipun tidak 

terjadi secara langsung. Teknologi sekarang memungkinkan kita mendapatkan 

informasi dengan cepat. Ini juga memungkinkan manusia untuk menjadi 

kreatif dalam pemasaran dan penjualan. 

Dengan menggunakan teknologi terbaru, pemasaran produk 

meningkat. Manusia dapat menyelesaikan tugas lebih cepat. Marketing sangat 

penting dalam dunia bisnis. Setiap bisnis harus memiliki strategi yang tepat 

dan efektif untuk merebut pasar seluas mungkin dan juga harus 

mengembangkan strategi sebagai kerangka acuan untuk mengembangkan 

usahanya. Penggunaan internet dan media digital lainnya serta teknologi yang 

mendukung marketing modern telah menghasilkan banyak jargon dan label. 

seperti pemasaran digital, pemasaran internet, dan pemasaran menggunakan 

web.1

Digital marketing adalah upaya untuk mempromosikan produk atau 

jasa melalui media internet seperti Facebook, YouTube, dan media sosial 

lainnya dengan tujuan menjangkau pelanggan atau calon pelanggan secara 

efektif dan efisien.

1 Ivonne Ayesha, d k k, Digital  Mar keting (Tinjauan  Konseptual), Pt. Global E kse kutif 
Te knologi, (2022)16-17.
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 Pemasaran berbasis online (digital marketing) merupakan salah satu 

media yang sangat disoroti oleh masyarakat serta sebagai pendukung dalam 

kegiatan bisnis sehari-hari. Pengaplikasian digital marketing menunjukan 

adanya kemudahan dalam melakukan promosi, transaksi, pengurangan beban 

biaya, dan proses transaksi Artinya, pemasaran berbasis digital memberikan 

kemudahan untuk para wirausaha pemula dalam mengembangkan bisnisnya 

serta menekan pembiayaan-pembiayaan yang seharusnya dikeluarkan saat 

menggunakan media promosi.2

Pemasaran yang menggunakan media sosial dapat meningkatkan 

pengetahuan konsumen tentang perilaku pelanggan karena hasil penjualan 

yang lebih baik dapat dihasilkan melalui penggunaan media sosial. 

Pemanfaatan media sosial memiliki potensi yang sangat besar sebagai alat 

untuk mempromosikan produk. Dengan menggunakan media sosial, kita dapat 

mengetahui bahwa target pemasaran kita tidak hanya di lingkungan kita saja, 

tetapi juga di seluruh dunia, bahkan di luar negeri.3

Salah satu aplikasi yang menyediakan digital marketing adalah 

TikTok. TikTok yang baru-baru ini mendapatkan banyak sekali perhatian dari 

pengguna sosial media memberikan dampak serta pengaruh yang besar pada 

bidang kewirausahaan. Dengan hadirnya Tiktok sebagai aplikasi yang 

digandrungi berbagai kaula, hadir pula ide-ide kreatif untuk memanfaatkan 

aplikasi tersebut untuk berniaga. Tiktok hadir dengan memberikan ruang 

2 Edi Setiawan, d k k,  Modul Strategi Digital  Mar keting Dala m Penge mbangan U M K M 
Lo kal, CV. Se mesta Irfani  Mandiri, (2023) 12.

3 Ira Yanti, d k k, “Analisis Per ke mbangan E-Bussiness Dala m Pe manfaatan  Media Sosial 
Ti kto k Shop,”Jurnal E kono mi Dan Bisnis Digital” Vol 01, No.02 (2023) 186.
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kepada penggunanya untuk unjuk gigi dan berekspresi melalui konten-konten 

video. Tiktok memungkinkan pengguna membuat video berdurasi 15 detik 

dengan musik, filter, dan berbagai fitur kreatif lainnya.4

Streaming live video adalah salah satu layanan baru, jenis hiburan baru 

yang dengan cepat menjadi populer, terutama di kalangan remaja. Live 

streaming menunjukkan proses pembuatan dan penggunaan produk, 

memberikan perspektif yang berbeda tentang produk, menjawab pertanyaan 

pelanggan secara real time, dan mengadakan promosi langsung yang 

menghibur pelanggan dan mendorong mereka untuk membeli. Karena 

kegiatan live streaming dilakukan secara langsung, konten yang dibagikan 

tidak perlu diedit. Tiktok live memungkinkan operasi e-commerce seperti 

penjualan langsung atau live streaming.5

Ekonomi Bisnis Islam dalam praktiknya sangat berkaitan erat dengan 

akidah dan syariah islam sehingga seseorang tidak akan memahami 

pandangan Islam tentang ekonomi dan bisnis tanpa memahami dengan baik 

akidah dan syariah Islam. Pada penelitian yang dilakukan di dalam etika bisnis 

islam dalam jual beli online. Jual beli berarti penukaran secara mutlak atau 

segalanya. Secara terminologis, jual beli dengan saling tukar menukar harta 

dengan harta dalam bentuk pemindahan milik dan pemiliki.6

4 Anna Nurhasanah, d k k “ Media Sosial Ti kto k Sebagai  Media Penjualan Digital Secara 
Live Di  Kalangan  Mahasiswa Universitas Ah mad Dahlan,” JSSH Vol 7, no.2 Septe mber  (2023) 
69–74.

5 Alivia  Monicha, Firda Sania, dan Poppy Febriana, “Live Strea ming Ti kTo k 
 Mening kat kan Penjualan Dan  Keterlibatan  Mere k Di Indonesia,”  Journal Co m muation Science  
Vol 1, No. 2 (2024) 37-40.

6 Lailatul Fitriani, d k k “I mple mentasi  Konsep Eti ka Bisnis Isla m Dala m Jual Beli 
Online,” Al- Maqashid: Journal of Econo mics and Isla mic Business Vol 1, No. 2 (2021) 14.
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Eti ka bisnis didefinisi kan sebagai seperang kat nilai tentang bai k, 

buruk, benar, dan salah dala m dunia bisnis berdasar kan pada prinsip-prinsip 

 moralitas. Dala m arti lain eti ka bisnis berarti seperang kat prinsip dan nor ma 

dimana para pela ku bisnis  ko mit dala m bertransa ksi, berperila ku, dan 

berelasi guna  mencapai daratan atau tujuan-tujuan bisnisnya dengan sela mat. 

Secara sederhana  me mpelajari eti ka dala m bisnis berarti  me mpelajari tentang 

 mana yang bai k dan buru k, benar/salah dala m dunia bisnis berdasar kan 

 kepada prinsip-prinsip isla m.

Dala m e kono mi Isla m perdagangan sangat penting, Rasulullah sangat 

 menghargai transa ksi perdagangan di pasar sela ma adil. Oleh  karena itu isla m 

 menekan kan  moralitas seperti persaingan yang sehat,  kejujuran,  keterbu kaan, 

dan  keadilan. Semua orang yang beraga ma Isla m harus  menerap kan nilai-

nilai  moralitas ini dala m perdagangan ini adalah hasil dari i man  mere ka 

 kepada Allah dan Rasulullah sendiri bertinda k sebagai  muhtasib dala m proses 

perdagangan di pasar. Dia secara langsung  menegur transa ksi perdagangan 

yang  mengabai kan prinsip  moral. Dan Rasulullah  mencipta kan prinsip-

prinsip  moral, yang tentunya juga didorong oleh wahyu, seperti dala m fir man 

Allah.7

Fir man Allah SWT dala m surah An- Nisa ayat 29 

    
   
    
      
     

      

7  Malahayatie,  Konsep Eti ka Bisnis Isla m (Suatu Pengantar),(Lho kseu mawe CV. Sefa 
Bu mi Bersada), 2022. 20-21.
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Artinya: Wahai orang-orang yang beri man, janagnlah  kalian 

 me ma kan harta-harta  kalian di antara  kalian dengan cara yang batil,  kecuali 

dengan perdagangan yang  kalian saling ridha. Dan janganlah  kalian 

 me mbunuh diri-diri  kalian, sesungguhnya Allah itu  Maha  Kasih Sayang 

 kepada  kalian. (Q.S An-Nisa’-29).

Jelas bahwa dasar perniagaan adalah  meridhai antara pe mbeli dan 

penjual. Penipuan, dan pendustaan serta pe malsuan adalah hal-hal yang 

dihara m kan. Jadi ayat tersebut  me mberi kan penjelasan bahwa jual beli atau 

perniagaan tida k dapat dilepas kan dari unsur  keridhaan atau saling su ka dan 

rela antara piha k penjual dan pe mbeli. Dala m  konte ks  maqashid, prinsip 

dala m perdagangan harus dila ku kan atas dasar su ka sa ma su ka ( kerelaan). 

Prinsip ini  me mili ki i mpli kasi yang luas  karena perdagangan  melibat kan 

lebih dari satu piha k, sehingga  kegiatan jual beli harus dila ku kan secara 

su karela, tanpa pa ksaan. Hal ini  menunju kan bahwa jual beli yang tida k 

diiringi dengan  kerelaan dilarang Allah Swt.8

Indonesia  merupa kan negara dengan i kli m tropis dan  me mili ki tanah 

yang subur. Hal ini tentu saja di manfaat kan oleh beberapa pendudu k untu k 

bercoco k tana m. Bah kan tida k dapat dipung kiri bahwa sebagian besar 

 masyara kat  menggantung kan hidupnya pada pertanian sebagai su mber 

penghidupan. Salah satu  ko moditi pertanian yang coco k di ke mbang kan 

8 E ka Sri Wahyuni, “Trend Jual Beli Online  Melalui Situs Res mi  Menurut Tinjauan Eti ka 
Bisnis Isla m,” Jurnal BAABU AL-IL MI: E kono mi Dan Perban kan Syariah Vol 4, No. 2 (2019) 
186.
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dengan siste m agribisnis yaitu  ko moditas horti kultura seperti tanaman buah-

buahan, sayuran dan tana man hias.9

Tana man hias  merupa kan tana man yang  me mili ki nilai  keindahan 

dan daya tari k tertentu. Di sa mping itu juga  me mpunyai nilai e kono mis 

untu k  keperluan hiasan di dala m dan di luar ruangan.  Karena  mengandung 

arti e kono mi, tana man hiaspun dapat diusaha kan  menjadi suatu bisnis yang 

 menjanji kan  keuntungan besar.  Kebutuhan a kan tana man hias  me mang 

 merupa kan  kebutuhan se kunder, tetapi telah  me masyara kat.10

Se ktor pertanian  khususnya pada tana man hias  mengala mi 

pening katan per mintaan, hal tersebut disebab kan oleh trend ber keban yang 

dila ku kan oleh  masyara kat sela ma pande mi. Pening katan tersebut 

berda mpa k  kepada produ ksi yang harus dila ku kan oleh petani. Salah satu 

tana man hias yang dige mari  masyara kat adalah tana man Aglaone ma. 

Aglaone ma ini  me mili ki na ma lain yaitu Sri Reje ki. Tana man Aglaone ma 

atau Sri Reje ki  merupa kan tana man hias daun yang dapat hidup pada wilayah 

beri kli m tropis, hal tersebut  menyebab kan tana man ini tida k asing bagi 

 masyara kat Indonesia.

Tana man hias Aglaone ma  me mili ki se kitar 30 jenis di Indonesia, 

salah satu varian hasil persilangan Greg Ha mbali yang ter kenal di mili ki oleh 

Indonesia adalah varian Pride of Su matera yang  merupa kan peraih juara II 

pada  kategori tana man hias indoor dala m ajang Floriade di Belanda . 

9 Za meda Igga,  Mohd Harisudin, dan  Mei Tri Sundari, “Analisis Pendapatan Usaha 
Penjualan Tana man Hias Di  Kota Sura karta,” Agrista, Vol 7, No. 1,  Maret (2019), 23.

10 Haryati La ka misi, “Prospe k Agribisnis Tana man Hias Dala m Pot (POTPLANT),” 
Agri kan Vol 3, no. 2 (2010) 55.
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Tana man ini  me mili ki ciri  khas pada daunnya yang besar, bentu k bervariasi, 

serta cora k warna yang juga bervariasi,  karena ciri  khas tersebut tida k heran 

ji ka tana man ini  menjadi pri madona bagi para pedagang tana man hias dan 

nursery. Tingginya per mintaan pasar  me mpengaruhi produ ksi budidaya dari 

tana man aglaone ma sehingga  me mbuat adanya  ke mung kinan pe manfaatan 

tana man aglaone ma secara luas lagi.11

 Usaha yang bergera k dala m bidang tana man hias di keca matan 

Batanghari adalah Rif ky Aglone ma Official, RG Gallery Shop, Nanang 

Florist Aglone ma  merupa kan usaha tanaman hias yang cu kup lama bertahan 

di  keca matan Batanghari La mpung Ti mur.  Keberhasilan bertahan dala m 

usaha tanaman hias yang tergantung pada trend ialah  mengguna kan strategi 

pe masaran Live Strea ming guna  mening kat kan penjualannya. 

Bisnis tana man aglone ma  merupa kan bisnis ru mahan tana man hias 

yang didiri kan oleh para petani aglone ma pada  tahun 2020 di  keca matan 

Batanghari La mpung Ti mur. Pada awalnya beliau  menjual produ knya 

 melalui  media sosial  mili knya yaitu Faceboo k,Whatsapp dan Youtube dan 

juga penjualan offline  ke reseller  maupun antar petani. Na mun seiring 

berjalannya wa ktu se ma kin banya k ber munculan Aglone ma di Batanghari 

sehingga supplay tana man hias di Batanghari  mening kat. Para petani 

 merasa kan da mpa k tersebut, Yang sebelu mnya penjualan offline  ke resseler 

dan antar petani cu kup banya k Se karang  menurun. Selain itu juga untu k 

beberapa jenis aglone ma sulit dibudidaya kan sehingga ada perubahan strategi 

11 Ali A kbar, “Penggunaan Dan Nilai E kono mi Dari Tana man Aglaone ma Sp. Di 
 Kalangan Pedagang Tana man Hias Se kitar Ceng kareng Dan Pulo Gadung,” Jurnal Bios Logos 
Vol. 11, no. 2 Agustus 2021, 123–124.
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penjualan. untu k  mening kat kan pejualan para petani beralih  ke apli kasi 

Ti kto k.  di apli kasi tersebut beliau  mencoba ber konten dan live strea ming 

agar penjualan dapat rutin dan tida k hanya  men gandal kan  offline dan  antar 

petani.12

Pe laku usaha aglone ma  mengata kan awalnya  keiginan  me mbu ka 

usaha yang  me mi ki suatu strategi yang bai k oleh  karena itu,  karena adanya 

banya k pesaing dala m berjualan tana man secara offline  maupun online. Serta 

 mela ku kan live strea ming dapat  me mbantu  mening kat kan  kepercayaan 

pe mbeli,  mengingat  mara knya penipuan di  mar ketplace barang tida k sesuai 

dengan ga mbar. Dengan  mela ku kan live strea ming  pe mbeli dapat  melihat 

secara langsung produ k yang a kan dibeli.

Pada tahun 2020 Rifky Aglonema Official awal  mula  menjual di 

sos med Faceboo k dan Youtube dan offline antar reseller yaitu sebesar Rp.48 

000.000 dan   mengala mi pening katan  penjualan  pada tahun  2024 yaitu 

sebesar Rp.336 000.000. Pening katan  pendapatannya  tersebut disebab kan  

 karna tren tana man  hias dan  penggunaan  Live Strea ming Ti kTo k.

Tabel 1.1 
O mset Penjualan di Rif ky Aglone ma Official tahun 2020-2024

No Tahun O mset

1 2020 Rp. 48.000.000

2 2021 Rp. 72.000.000

3 2022 Rp. 196.000.000

4 2023 Rp. 312.000.000

12 Wawancara dengan Rif ky Safrizal, 18  Mei 2025.
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5 2024 Rp. 336.000.000
      Su mber : Rif ky Safrizal, Wawancara dengan pe mili k Rif ky Aglone ma official, 18  Mei 2025

Bedasar kan hasil survey dan wawancara terhadap beberapa pe mili k 

usaha aglone ma, bapa k Regal Setiawan  mengata kan bahwa penggunaan live 

strea ming sangat berpengaruh terhadap pening katan penjualan  mili knya yang 

pada tahun 2021 sebesar Rp. 80.000.000 dan pada tahun 2024  mengala mi 

pening katan  mencapai Rp.352.000.000.  yang biasanya beliau hanya  menjual 

 melalui Faceboo k, Whatsapp dan Ti kto k  mili knya dan antar petani   karena 

persaingan di  keca matan Batanghari se ma kin  ketat beliau  me mpuyai strategi 

pe masaran dengan cara  me mperbanya k jenis tana man aglone ma yang lang ka 

yang sulit dicari, Supaya  konsu men lebih percaya dengan barang yang a kan 

dibeli beliau  mela ku kan live strea ming dan beliau  measa kan pening katan 

penjualan setelah live strea ming.13 

Tabel 1.2
O mset Penjualan di RG Gallery Shop tahun 2021-2024

No Tahun O mset

1 2021 80.000.000

2 2022 128.000.000

3 2023 216.000.000

4 2024 352.000.000

Su mber : Regal Setiawan, Wawancara dengan pe mili k RG Gallery Shop, 19  Mei 2025

Sedangkan bapa k Nanang  ber kata yang  mula beliau berjualan  melalui 

offline dan a kun  media sosial  mili knya seperti Faceboo k, WhatsApp, 

Youtube dan Ti kto k. Pada tahun 2021 beliau  mencapai pendapatan sebesar 

13 Wawancara dengan Regal Setiawan, 19  Mei 2025.
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Rp.100.000.000 beliau  merasa se ma kin banya k pesaing antar petani 

aglone ma di keca matan Batanghari dan beliau  mencari cara supaya pejualan 

 mening kat yaitu dengan cara live strea ming Ti kTo k dan pada tahun 2024 

 mengala mi pening katan  mencapai Rp.872.000.000 di karena kan trend dan 

live strea ming.14 

Tabel 1.3
O mset  Penjualan di Nanang Florist Aglone ma tahun 2020-2024

No TAHUN O MSET
1 2020 100.000.000
2 2021 128.000.000
3 2022 288.000.000
4 2023 432.000.000
5 2024 872.000.000

       Su mber : Nanang, Wawancara dengan pe mili k Nanang Florist Aglone ma, 19  Mei 2025

Berdasar kan feno mena yang diurai kan,  ma ka topi k ini  menjadi 

 menari k untu k diteliti. Oleh  karena itu, peneliti tertari k untu k  mela ku kan 

penelitian yang berjudul “ PENGGUNAAN LIVE STREA MING TI KTO K 

DALA M  MENING KAT KAN PENJUALAN AGLONE MA DI  KECA MATAN 

BATANGHARI LA MPUNGTI MUR”

B.  Pertanyaan Penelitian

Bedasar kan latar bela kang  masalah diatas  ma ka pertanyaan penelitian 

yang ti mbul adalah Bagai mana penggunan live streaming dalam 

meningkatkan penjualan aglonema di  keca matan Batanghari Lampung 

Timur?

14 Wawancara dengan Bapak Nanang, 19  Mei 2025.



11

C.  Tujuan Dan  Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Bedasar kan pertanyaan penelitian  ma ka tujuan penelitian ini adalah untu k  

 mengetahui bagai mana strategi pe masaran  petani aglone ma di 

 Keca matan Batanghari La mpung Ti mur

2.  Manfaat Penelitian

a. Secara Teoretis

Untu k  menambah pengetahuan peneliti terhadap penggunaan   media 

sosial  dala m  mening kat kan penjualan dan  memberi kan pe maha man 

yang lebih tentang live strea ming ti kto k.

b. Secara Pra ktis

Penelitian diharap kan dapat  menjadi bahan  masu kan bagi pela ku 

usaha tana man hias untu k lebih dapat  menge mbang kan usaha dan 

juga  mening kat kan penjualan  mengguna kan  media sosial dan 

 me mberi kan re ko mandasi bagi pela ku usaha tana man hias dala m 

 mengguna kan live Strea ming.

D. Penelitian Relevan  

Penelitian relevan yang dicantu m kan oleh peneliti  merupa kan upaya 

pencarian perbandingan antara penelitian yang terdahulu dengan penelitian 

yang dila ku kan oleh peneliti, selain itu penelitian relevan  me mbantu 

penelitian yang dila ku kan. Adapun beberapa hasil penelitian yang dila ku kan 

antara lain:
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1. S kripsi yang ditulis oleh Nurul Fadillah, “Strategi Digital  Mar keting 

Dala m  Mening kat kan Penjualan (Studi  Kasus U M K M Lapangan 

Pancasila  Kota Palopo”. S kripsi ini  menjelas kan bahwa usaha U M K M di 

lapangan Pancasila  menjalan kan usahanya dengan  mengguana kan strategi 

digital  mar keting  karena adanya daya saing yang  ketat di  kota palopo. 

 Media yang diguna kan  sebagai  media pe masaran ialah Faceboo k, 

Intagra m dan WhatsApp. Persa maan dala m penelitian ini adalah 

 me mbahas  mengenai Digital  Mar keting dan sa ma-sa ma pende katan 

 kualitatif dala m  mencari dan  mengu mpul kan data. Perbedaan penelitian 

ini dengan peneliti adalah obje k penelitian fokus pembahasan yaitu 

penelitian ini fokus tentang pembahasan live streaming, Penelitian ini 

dila ku kan di  Keca matan Batanghari tentang penjualan aglone ma 

sedang kan penelitian peniliti di U M K M lapangan Pancasila  Kota 

Palopo.15

2. S kripsi yang ditulis oleh Ha mriani, “Stategi Digital  Mar keting Sablon 

Baju The Bejos Dala m  Mening kat kan Penjualan” S kripsi  menjelas kan 

bahwa digital  mar keting  menjadi strategi penjualan di usaha sablon  kaos 

atau baju di kota Palopo yaitu the bejos. Yang  mulanya pro mosi dari 

 mulut  ke  mulut dan beralih  ke sosial  media Intagra m dan Faceboo k 

untu k   mening kat kan penjualan. Persa maan penelitian ini adalah sa ma-

sa ma  me mbahas tentang digital  Mar keting dan sa ma-sa ma pende katan 

 kualitatif dala m  mencari dan  mengu mpul kan data. Perbedaan dala m 

15 Nur Fadillah, “STRATEGI DIGITAL  MAR KETING DALA M  MENING KAT KAN 
PENJUALAN (Studi  Kasus U M K M Lapangan Pancasila  Kota Palopo),”(S kripsi Uneversitas 
Isla m Negri Palop,2023).
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penilitian ini adalah obje k penelitian, penelitian ini dila ku kan di  kota 

palopo di usaha Sablo The Bejos sedang kan peneliti di  Keca matan 

Batanghari La mpung Ti mur diusaha Aglone ma.16

3. Jurnal ini disusun oleh Alivia Salsabila dan Dewi Novaria  Misidawati 

2024, UIN  K.H Abdurrah man Pe kalongan. Yang berjudul “Pe manfaatan 

Ti kto k live Sebagai Sarana Strategi Pe masaran Dala m  Mening kat kan 

Penjualan Pada U M K M Galaxy Picture” Jurnal ini  meng kaji tentang 

pe manfaatan fitur Ti kto k Live sebagai strategi pe masaran dala m 

 mening kat kan penjualan pada U M K M Galaxy Picture. Hasil penelitian 

 menuju k kan bahwa penggunan live Ti kto k live oleh Galaxy Picture 

dala m wa ktu tiga bulan  mengala mi pening katan hingga 96%. Persa maan 

penelitian ini dengan penelitian peneliti yaitu  me mpunyai topi k yang 

sa ma dala m  mening kat kan penjualan Dan sa ma-sa ma  mengguna kan 

pende katan  kualitatif dala m  mencari dan  mengu mpul kan data. Perbedaan 

penelitian dila ku kan di  Keca matan Batanghari La mpung Ti mur 

sedang kan penelitian peneliti di U M K M Galaxy Picture.17

16 Ha mriani, “Strategi Digital  Mar keting Sablon Baju The Bejos Dala m  Mening kat 
Penjualan”(S kripsi Universitas Isla m Negri Palopo, 2023).

17 Alifia Salsabila dan Dwi Novaria  Misidawati, “Pe manfaatan Ti kto k Live Sebagai Sarana 
Strategi Pe masaran Dala m  Mening kat kan Penjualan Pada U M K M Galaxy Picture,” Jurnal 
Sa miyya’' Vol 3, no. 1 (2024).



BAB II

LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran terdiri dari dua kata yaitu strategi dan 

pemasaran. Strategi adalah rencana permainan untuk mencapainya. 

Setiap bisnis harus merancang strategi untuk mencapai tujuannya, 

yang terdiri dari strategi pemasaran, strategi teknologi dan strategi 

penetapan sumber yang cocok. Sedangkan Pemasaran adalah kegiatan 

manusia yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

manusia melalui proses pertukaran atau proses sosial dan manajerial 

yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan hal-hal yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan 

secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak 

lain.1

Strategi  pemasaran  pada  dasarnya merupakan sebuah rencana 

yang menyeluruh   dan   terpadu,   menyatu   di bidang  pemasaran  

yang  menyampaikan arahan   mengenai   kegiatan   yang   akan 

dijalankan  agar  dapat  mencapai  tujuan pemasaran.   Dengan   kata   

lain   strategi pemasaran   artinya   serangkaian   tujuan dan  target  

kebijakan  serta  hukum  yang memberi   arah   pada   usaha   

1 Kotler dan Kevin Line Killer, Manajemen Pemasaran, cet. ke-2 (Jakarta: Erlangga, 2008), 
12
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pemasaran perusahaan  dari  waktu  ke  waktu  pada masing-masing    

tingkatan    acuan    dan alokasinya.2

Strategi   pemasaran   adalah   satu-satunya cara    paling    efektif    

untuk    mengurangi perilaku  menghindari  risiko.  Tujuan  dari 

strategi pemasaran  adalah untuk mencapai hasil akhir yang diinginkan 

dengan memenuhi kebutuhan pelanggan dan harapan konsumen,   

memperoleh   barang dan jasa, menetapkan harga, mempromosikan    

produk tertentu dan mendistribusikan produk tersebut ke lokasi 

konsumen.3

2. Fungsi Strategi Pemasaran

Fungsi strategi pemasaran adalah sebuah kegiatan- kegiatan yang 

dilakukan dalam bisnis, yang terlibat dalam pergerakan produk dan 

jasa dari produsen sampai ke tangan konsumen. Fungsi strategi 

pemasaran sebagai berikut :4

a. Mengumpulkan informasi mengenai pelanggan, pesaing serta 

pelaku dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun potensial dalam 

lingkungan.

b. Mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasive untuk 

merangsang pembelian.

2 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, cet. ke-13 (Jakarta: PT Raja Grafindo 
Persada, 2014), 168.

3 H.S Sa’diyah dan R.A. Pangestu, “ Implementasi Etika Bisnis Islam dalam Pemasaran 
Produk UMKM Follow Us”, Jurnal Syarikah, Vol. 4, No. 1 (2018), 337-338.

4 Sabar Napitupulu, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis dengan Teori Para Ahli, 
(Jakarta : PT. Atalya Rileni Sudeco, 2021), 10.
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c. Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain 

sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.

d. Menanggung resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi 

saluran pemasaran.

e. Mengatur kesinambungan penyimpangan dan pergerakan produk 

sampai ke pelanggan.

3. Bauran Promosi

Dalam menetapkan strategi promosi terlebih dahulu kita membagi 

promosi berdasarkan baurannya. Bauran Promosi atau yang biasa 

disebut dengan Promotional Mix dibagi menjadi 4 bauran diantaranya : 

Periklanan, Promosi Penjualan, Penjualan Personal , Pemasaran 

langsung/Direct selling, dan Hubungan masyarakat:5

a. Periklanan

Periklanan merupakan bagian untuk memenuhi fungsi pemsaran di 

mana periklanan tidak sekedar memberikan informasi kepada 

khalayak tetapi juga ditujukan untuk memengaruhi perasaan, 

pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap dan citra konsumen yang 

berkaitan dengan suatu produk atau merek.

b. Sales Promption (Promosi Penjualan)

Promosi penjualan (sales promotion) adalah bentuk persuasi 

langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur 

5 Ahmad Syarif Iskandar, dkk, Strategi Pemasaran, Cet-2 (Banten: Pascal Books, 2021) 49-
61
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untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau 

meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.

c. Direct Marketing (Pemasaran Langsung)

penjualan langsung merupakan komunikasi langsung dengan 

pelanggan individu yang dibidik secara seksama baik untuk 

memperoleh tanggapan segera maupun membina hubungan 

pelanggan yang berlangsung lama.

d. Public Relation (Humas)

Perusahaan – perusahaan mencoba untuk mengembangkan 

hubungan masyarakat yang baik melalui komunikasi dengan 

masyarakat umum, termasuk calon pelanggan serta dengan 61 cara 

meningkatkan citra dari suatu produk atau perusahaan itu sendiri.

B. Digital Marketing

1. Pengertian Digital Marketing

Digital marketing adalah upaya untuk mempromosikan produk atau 

jasa melalui media internet seperti Facebook, YouTube, dan media sosial 

lainnya dengan tujuan menjangkau pelanggan atau calon pelanggan secara 

efektif dan efisien. 

Pemasaran berbasis online atau digital marketing adalah salah satu 

media yang paling disukai oleh masyarakat dan digunakan dalam bisnis 

sehari-hari karena memungkinkan promosi, transaksi, pengurangan biaya, 

dan proses transaksi yang mudah. Dengan kata lain, pemasaran berbasis 
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digital memungkinkan para pengusaha pemula untuk mengembangkan 

bisnis mereka sambil mengurangi biaya yang seharusnya mereka miliki.6

Pemasaran digital mencakup pembuatan dan penyebaran konten 

bernilai tambah melalui pemasaran langsung digital atau media sosial yang 

ditargetkan untuk mencapai khalayak global yang ditargetkan, 

meningkatkan kesadaran merek, dan mencapai tujuannya. Untuk 

meningkatkan kesadaran merek, pemasaran digital menggunakan mesin 

telusur, email, media sosial, dan metode digital lainnya.

Loyalitas merek, lalu lintas masuk, dan pendapatan. Dan sebagai 

konsekuensi dari cepatnya pengembangan internet akan meningkatkan 

penggunaan pemasaran digital yang dianggap strategis tujuan dari 

perusahaan mana pun.

Digital marketing mencakup seluruh proses, mulai dari 

perencanaan, ide, penentuan harga, promosi, dan distribusi ide, barang, 

dan jasa yang memberikan kepuasan kepada khalayak tertentu. Dengan 

kata lain, marketing adalah bagaimana menempatkan suatu barang atau 

jasa di pasar untuk mendapatkan pembeli dan menghasilkan keuntungan. 

Financial Times memberikan definisi singkat tentang pemasaran digital 

sebagai "pemasaran produk atau jasa yang telah menggunakan saluran 

digital untuk menjangkau suatu konsumen. Tujuan utamanya yaitu untuk 

mempromosikan merek melalui berbagai bentuk media digital. Pemasaran 

6 Edi Setiawan, dkk  Modul Strategi Digital  Mar keting Dala m Penge mbangan U M K M 
Lo kal. CV. Semesta Irfani Mandiri, Depok 1 Maret 2023, 10.
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digital melampaui pemasaran internet untuk memasukkan saluran yang 

tidak memerlukan penggunaan internet."7

2. Jenis-Jenis Digital Marketing

Pemasaran produk dan jasa saat ini berjuang untuk menjadi yang 

terbaik dan nomor satu dalam memenuhi keinginan pelanggan. Mereka 

juga ingin agar produk atau jasa yang mereka hasilkan memenuhi 

kepentingan dan kebutuhan konsumen, dengan produk mereka menempati 

posisi pertama dalam hal pangsa pasar dan permintaan pelanggan. Oleh 

karena itu, untuk mempertahankan kepercayaan pelanggan dan bersaing 

dengan pesaing, sebuah perusahaan harus memiliki strategi bisnis yang 

tepat.

Dengan adanya sebuah teknologi informasi memberikan peranan yang 

besar dalam aspek pengelolaan bisnis. Menjadi perhatian bahwa salah satu 

teknologi informasi yang digunakan sampai saat ini telah digunakan 

banyak kebutuhan untuk masyarakat dunia adalah internet. Kita tahu 

bahwa internet memiliki peranan yang sangat besar dalam dunia 

pemasaran, tanpa adanya internet pemasaran hanya biasa saja. Pengaruh 

perkembangan teknologi tersebut menyebabkan dunia pemasaran untuk 

selalu menawarkan dan membuat sebuah konsep pemasaran baru melalui 

intenet, melalui konsep baru ini pemasaran dapat dilakukan dengan lebih 

7 Nadila  Kania, “Digital  Mar keting ( Mar keting Strategic In Digital Area),” Progra m Studi 
Vo kasi Hu mas UI, Ja karta, 2020, 1–5.
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cepat dan akurat dan para pemasar dapat menjangkau daerah pemasaran 

hingga keseluruh dunia.

Digital  Mar keting sangat  me mbutuh kan strategi untu k pencapaiannya 

 menjadi su kses. Dala m lautan persaingan yang sangat besar, tentunya 

harus  menerap kan strategistrategi yang di mana untu k  mencapai 

 kesu ksesan suatu perusahaan. Untungnya, sebagian besar perusahaan 

hanya perlu  menerap kan beberapa strategi pe masaran untu k  melihat 

hasilnya.  Media sosial adalah  media untu k berintera ksi  kepada audience 

yang ada, de mi  mendapat kan u mpan bali k dari  mere ka dan 

 mengguna kan infor masi ini untu k  mening kat kan layanan dan 

 me mecah kan per masalahan. Di za man  modern, pe masaran ber ke mbang 

pesat dia kibat kan te knologi terbaru untu k tetap efe ktif. Beri kut jenis-jenis 

strategi digital  mar keting

a) Situs Web

Situs web bisnis. Situs web Anda adalah "ru mah" digital bisnis 

tersendiri dan  merupa kan satu-satunya te mpat online di  mana 

sepenuhnya  mengendali kan pesan. Situs web tida k harus  mewah, 

tetapi harus ra mah seluler.

b) SEO

SEO  Mesin pencari seperti Google,  menjadi  media online yang paling 

paling banya k diguna kan orang  mencari infor masi. SEO  me mili ki 

goals untu k  mening kat kan pering kat website perusahaan di Google. 

 Mengguna kan berbagai pende katan untu k  mengopti mal kan pering kat 
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di  mesin pencarian, orang ini  mung kin be kerja secara langsung 

dengan pe mbuat  konten untu k  me masti kan  konten yang  mere ka 

hasil kan ber kinerja dengan bai k di Google, bah kan ji ka perusahaan 

juga  mengupload  konten ini di  media sosial.  Mendorong penggunaan 

video dala m penjualan dan  me mbantu  mengopti mal kan video 

tersebut untu k  kesu ksesan SEO. Pe mbeli  menghabis kan banya k 

wa ktu untu k  melihat penjualan secara online, dan ji ka tida k ada 

pengga mbaran  kualitas seperti contoh properti atau ru mah

c) Video

Video adalah alat yang a mpuh saat  menjual berbagai  maca m produ k 

dan harus diserta kan dala m SEO dan strategi pe masaran.  Me mbuat 

banya k content yang diopti masi SEO untu k  mendapat kan banya k 

pengunjung website yang bisa  menjadi peluang sebagai calon 

custo mer.

d) Pe masaran e mail

Pe masaran E- mail pe masaran  menjadi sangat penting, E- mail 

 menawar kan  manfaat yang lebih pra ktis serta dibutuh kan biaya yang 

lebih he mat untu k  mengiri m kan lebih banya k dan ini dapat 

 me mbantu perusahaan untu k  mencapai tujuan. E- mail dapat 

diguna kan untu k  mengiri m pengingat tentang pro mosi suatu 

penjualan atau pesan tentang tawaran  kepada pelanggan.
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e) Pe masaran  Media Sosial

Pe masaran  Media Sosial  Menurut Ad min  Media sosial itu sendiri 

adalah strategi pe masaran yang paling popular di era saat ini. 

Untu k itu berda mpa k pada cara  ko muni kasi bai k bagi perusahaan 

 maupun pelanggan dengan  menawar kan platfor m yang  mudah 

dia kses oleh se mua orang  melalui Internet. Dengan  mengguna kan 

platfor m ini, seseorang dapat ber ko muni kasi dan berintera ksi satu 

sa ma lain, serta dapat berbagi infor masi, dan juga  me mberi kan 

pada  kese mpatan yang lebih luas bagi perusahaan untu k 

 menjang kau pelanggan dan  me mbangun  mere k suatu perusahaan

f) Pe masaran  Konten

Dengan pe masaran ini  me mpengaruhi pe mbuatan  konten 

diantaranya yaitu seperti Blog, Infografis, Video, dan lain-lain. 

Yang dibagi kan secara digital bertujuan untu k  menari k pengguna 

 melihat  konten dan  menga mbil tinda kan yang diingin kan.8

3. Tujuan Digital  Mar keting

Digital  mar keting  me mpunyai tujuan yang bervariasi tergantung 

pada  kebutuhan dan strategi bisnis yang berbeda. Na mun, ada 

beberapa tujuan u mu m yang sering di kejar oleh organisasi dala m 

i mple mentasi digital  mar keting. 

8 Ibid, Nadila  Kania, “Digital  Mar keting ( Mar keting Strategic In Digital Area) 13-14.
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a.  Mening kat kan Brand Awareness 

Digital  mar keting diguna kan dala m  mening kat kan  kesadaran 

terhadap  mere k dan  me mper kenal kan bisnis  kepada audiens yang

lebih luas. Tujuannya adalah untu k  me mbuat  konsu men 

 mengenali  mere k, produ k (barang/jasa) yang dipasar kan oleh 

pela ku usaha/bisnis.

b.  Mening kat kan Website Traffic

Digital  mar keting dapat  mening kat kan ju mlah  kunjungan  ke 

website bisnis. Dengan  mengopti mal kan SEO,  mengguna kan 

i klan

berbayar dan strategi pe masaran  konten yang efe ktif, digital 

 mar keting dapat  me mbantu  menari k lebih banya k pengunjung  ke 

website dan  mening kat kan lalu lintas organi k.

c.  Menghasil kan Prospe k dan Pelanggan

Digital  mar keting bertujuan untu k  menghasil kan prospe k dan 

 mengonversi  mere ka  menjadi pelanggan. Dengan  mengguna kan

strategi pe masaran e mail, pengopti malan landing page , dan ta kti k

pe masaran lainnya, digital  mar keting  me mbantu dala m 

 me mbangun hubungan dengan prospe k dan  mendorong  mere ka

untu k  mela ku kan pe mbelian atau  menga mbil tinda kan yang 

diingin kan.
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d.  Mening kat kan Engage ment dan Intera ksi

Digital  mar keting bertujuan untu k  mening kat kan  keterlibatan 

dengan audiens dan  me mbangun intera ksi yang lebih  kuat. 

 Melalui  media sosial,  konten yang  menari k, dan  ka mpanye 

intera ktif, digital  mar keting  me mung kin kan bisnis untu k 

ber ko muni kasi dengan audiens,  me mbangun hubungan yang lebih 

dala m, dan  mendapat kan u mpan bali k yang berharga

e.  Mening kat kan  Konversi dan Penjualan

Digital  mar keting dapat  mening kat kan ting kat  konversi dan 

penjualan produ k atau layanan  melalui ta kti k seperti retargeting, 

 ka mpanye i klan yang efe ktif, personalisasi pesan pe masaran, dan 

strategi  konversi lainnya, digital  mar keting  me mbantu bisnis 

dala m  mengubah prospe k  menjadi pelanggan yang  me mbayar

f.  Mening kat kan Custo mer Retention

Digital  mar keting bertujuan untu k  mening kat kan retensi 

pelanggan dan  me mpertahan kan hubungan yang bai k dengan 

pelanggan yang sudah ada,  misalnya dengan pe masaran e mail, 

progra m loyalitas, dan  ko muni kasi terus- menerus, digital 

 mar keting  me mbantu bisnis dala m  me mpertahan kan pelanggan 

yang ada dan  me mperpanjang  masa hidup pelanggan.9

9 Erwin, d k k , Digital  Mar keting : Penerapan Digital  Mar keting Pada Era Society 5.0 - 
Google Boo ks, PT Sonpedia Publishing Indonesia, Juni 2023, 3-5.
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4. Live Strea ming

Live Strea ming  merupa kan apli kasi yang  menyedia kan fitur 

 kepada pengguna dapat  mena mpil kan a ktivitas atau  kegiatan apa saja 

 melalui video secara langsung (live) oleh pengguna lain. Live 

Strea ming adalah sebuah te knologi yang  ma mpu  meng ko mpresi atau 

 menyusut kan u kutan file audio dan video agar  mudah ditransfer 

 melalui jaringan internet, dala m proses pentransferan file audio dan 

video tersebut dila ku kan secara terus  menerus atau dapat juga 

diarti kan sebgai te knologi pengiri man file dari server  ke client 

 melalui jaringan pac ket based.

Live strea ming adalah tayangan langsung yang disiar kan 

 kepada banya k orang (viewers) dala m wa ktu bersa maan dengan 

 kejadian aslinya  melalui  media data  ko muni kasi atau jaringan. Fitur 

live strea ming sangat  me mbantu untu k  mela ku kan  ko muni kasi 

 karena didala mnya  me mung kin kan pengguna untu k chatting, 

berintera ksi satu sa ma lain bah kan dengan hostnya juga secara 

realti me.10

Fitur live video strea ming  merupa kan inovasi terbaru di  media 

sosial yang berusaha  menjawab evolusi di  media baru yang saat ini 

 mengarah pada ‘going live’. Penyebaran  konten/infor masi yang 

dila ku kan secara ‘live’  menguta ma kan unsur  kecepatan penya mpaian 

infor masi, dan real ti me. Per ke mbangan  media baru yang  mengarah 

10 Ryan Ari Setyawan dan Yu marlin  Marzu ki, “Survei Apli kasi Video Live Strea ming Dan 
Chat Di  Kalangan Peajar,” jurnal Se minar Nasional Edusainste k F MIPA UNI MUS , 2018, 187.
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pada ‘going live’ ini di du kung juga dengan per ke mbangan se ktor 

tele ko muni kasi yang  me mbuat  kecepatan internet  ma mpu 

 me mfasilitasi pendistribusian  konten secara ‘live.11

Berdasar kan beberapa pengertian di atas dapat dipaha mi 

bahwa live strea ming adalah te knologi untu k  menyiar kan a ktivitas 

atau infor masi secara langsung  melalui  internet dengan fitur intera ksi 

real ti me seperti  ko mentar. Trend ini  mendu kung  ko muni kasi cepat 

di  media sosial dan  menjadi alat pro mosi paling efe ktif dala m 

penjualan.

C. Penjualan

1. Pengertian penjualan

Dala m bu ku Practical Co m munication S kill, Philip  Kotler 

 menjelas kan penjualan sebagai suatu  kegiatan yang dituju kan untu k 

 mencari pembeli,  memengaruhi, dan  me mberi kan petunju k agar pe mbeli 

dapat  menyesuai kan  kebutuhannya dengan produ k yang ditawar kan serta 

 mencapai  kesepa katan harga yang  menguntung kan bagi  kedua belah 

piha k.12

Penjualan adalah suatu  kegiatan yang dapat dila ku kan oleh dua 

orang atau dua belah piha k dengan  mengguna kan alat pe mbayarannya 

yang sah, dan tujuan penjualan adalah untu k  me mbuat rencana bisnis 

11 Lidya Agustina, “Live Video Strea ming Sebagai Bentu k Per ke mbangan Fitur  Media 
Sosial,” Dia ko m : Jurnal  Media Dan  Ko muni kasi Vol 1, no. 1 (2018) 19.

12 Nurhaeni Si k ki, Yuyun Yuniarsih, and Anggie Sundari, “Strategi Pe masaran Digital 
Untu k  Mening kat kan Penjualan El Nuby Arabic Shop,”  Masyara kat Universitas Sahid Sura karta 
1, no. 1 (2021): 70–71.
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untu k  me menuhi  kebutuhan dan  keinginan pe mbeli atau  konsu men dan 

untu k  mendapat kan penjualan yang dapat  menghasil kan  keuntungan. Ini 

adalah proses yang rapuh, artinya dala m perjalannnya hasil yang ingin 

dicapai bisa diubah - bai k atau buru k - oleh perubahan-perubahan  kecil. 

Proses ini bah kan  mung kin  menga kibat kan  kesalah paha man ji ka Anda 

salah dala m  me milih  kata dan pernyataan.13

Penjualan adalah suatu  kegiatan yang dapat dila ku kan oleh dua 

orang atau dua belah piha k dengan  mengguna kan alat pe mbayarannya 

yang sah, dan tujuan penjualan adalah untu k  me mbuat rencana bisnis 

untu k  me menuhi  kebutuhan dan  keinginan pe mbeli atau  konsu men dan 

untu k  mendapat kan penjualan yang dapat  menghasil kan  keuntungan.14

Dari beberapa pendapat di atas, penjualan dapat didefinisi kan 

sebagai transa ksi barang atau jasa yang di mili ki oleh suatu perusahaan 

yang bernilai positif bagi laba perusahaan. Strategi penjualan adalah 

rencana yang dibuat oleh perusahaan untu k  menentukan bagai mana ia 

dapat  mendapat kan volu me penjualan produ knya dan  me menuhi dan 

 me menuhi per mintaan pelanggan.

2. Fa ktor-Fa ktor yang  me ningkatkan penjualan

a.  Kualitas Produ k

Produ k  merupa kan fa ktor uta ma dala m strategi pe masaran,  karena 

 menentu kan bagai mana strategi tersebut a kan dila ku kan. Fa ktor-

13 Agus Wibowo, “PENGANTAR  MAR KETING (Seni  Menjual Produ k Bisnis),” Penerbit 
Yayasan Pri ma Agus Te kni k, 2021, 2-5.

14 Andy Prasetyo Wati, D k k,“Digital  Mar keting”, Edulitera,  Malang 2020, hal 21.
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fa ktor seperti fungsi, ta mpilan,  kualitas, dan  ke masan produ k harus 

diperti mbang kan dengan bai k

b. Harga produ k

Harga juga  merupa kan ele men penting dala m strategi pe masaran. 

Cara penentuan harga produ k a kan  me mpengaruhi  minat  konsu men 

untu k  me mbeli.

c. Pro mosi

Pro mosi adalah a ktivitas yang dila ku kan untu k  me mper kenal kan 

bisnis  kepada banya k orang. I klan, hubungan dengan pelanggan, 

pe manfaatan te knologi atau pe masaran digital seperti pesan 

WhatsApp blast, dan sponsor adalah beberapa contoh pro mosi yang 

dapat dila ku kan.

d. Te mpat

Te mpat juga  merupa kan ele men penting dala m strategi pe masaran. 

Ini ber kaitan dengan lo kasi di  mana produ k atau jasa a kan dilihat oleh 

banya k orang, diprodu ksi, dijual, dan didistribusi kan.15

3. Tujuan Penjualan

 Ke ma mpuan perusahaan dala m  menjual produ knya  menentu kan 

 keberhasilan dala m  mencari  keuntungan, apabila perusahaan tida k 

 ma mpu  menjual produ knya  ma ka perusahaan a kan  mengala mi  kerugian. 

Setiap perusahaan  me mpunyai tujuan dibidang penjualan. Untu k 

 mencapai tujuan tersebut  ma ka perusahaan harus berusaha  me masar kan 

produ knya seluas  mung kin.  Menurut Basu Swasta dan Irawan penjualan 

15 I Made Darsana, dkk, Strategi Pemasaran, CV Intelektual Manifes Media, Agustus 2023, 
21-22.
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produ k perusahaan  me mili ki tujuan uta ma, ya kni:  mencapai ting kat 

penjualan,  mendapat kan laba tertentu, dan  menunjang pertu mbuhan 

perusahaan. Secara  keseluruhan proses terjadinya penjualan hingga 

 mencapai tujuan yaitu  menetap kan ju mlah penjualan yang sebanya k-

banya knya dengan cara paling efisien guna  mencapai profit yang 

 ma ksi mal.16

16  Kasino  Martowinangun, d k k “Pengaruh Strategi Pro mosi Terhadap Pening katan 
Penjualan Di Cv. Jaya Per kasa  Motor Rancae ke k  Kabupaten Bandung, Vol.2, no. 1 (2019) 145-
146.



BAB III

 METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian

1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dila ku kan penulis adalah penelitian lapangan 

(field research). Penelitian lapangan  merupa kan suatu penelitian yang 

dila ku kan di lapangan atau dapat disebut di lo kasi penelitian tersebut. 

Adapun tujuan dari penelitian studi  kasus dan penelitian lapangan adalah 

untu k  me mpelajari secara intensif tentang latar bela kang situasi suatu unit 

sosial saat ini dan intera ksi ling kungan.1

Pada penelitian, ini penulis a kan terjun langsung  ke lapangan 

ya kni di Rif ky Aglone ma Official, RG Gallery Shop, Nanang Florist 

Aglone ma di  keca matan Batanghari La mpung Ti mur untu k  mengetahui 

Penggunaan Live Strea ming Tito k dala m  Mening kat kan Penjualan di 

 ketiga pela ku usaha. Selain itu peneliti juga  mela ku kan wawancara serta 

do ku mentasi  ke berbagai piha k yang  mendu kung terleng kapinya 

penelitian ini.

2. Sifat Penelitian

Sifat penelitian yang diguna kan dala m penelitian ini adalah 

des kriptif  kualitatif.  Metode des kriptif  kualitatif adalah suatu penelitian 

yang ditunju k kan untu k  mendes kripsi kan,  mengga mbar kan, 

1 Sugiyono,  Metodologi Penelitian  Kualitatif. In  Metodologi Penelitian  Kualitatif, Ra ke 
Sarasin, 2020, 85.
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 menganalisis feno mena, peristiwa, a ktivitas sosial, si kap,  kepercayaan 

dan persepsi pel mil kilran orang selcara ilndilvildual  maupun  kello mpo k.2 

Berdasar kan penjelasan tersebut, peneliti  mela ku kan penelitian 

untu k  menga mati bagai mana penggunan live stre ming ti kto k dala m 

 mening kat kan penjualan aglone ma di  keca matan Batanghari La mpung 

Ti mur dan ada 50 petani di  keca matan Batanghari dan yang a kan  menjadi 

infor man ada 3 yaitu Rif ky Aglone ma Official, RG Gallery Shop dan 

Nanang Florist Aglone ma.

B. Su mber Data

Su mber data penelitian  merupa kan subje k dari  mana data diperoleh. 

Sedang kan data  merupa kan hasil pencatatan baik berupa fa kta  maupun ang ka 

yang dijadi kan bahan untu k  menyusun infor masi. Jenis penelitian yang 

diguna kan dala m penelitian ini adalah penelitian  kualitatif.3 Sedang kan 

su mber data yang diguna kan :

1. Su mber Data Pri mer 

Su mber data pri mer adalah suatu data yang adalah data yang 

langsung diperoleh dari su mber data perta ma di lo kasi penelitian atau 

obje k penelitian.4Untu k  melndapat kan data pri mer, peneliti harus 

 mengu mpul kannya secara langsung. Adapun yang  menjadi su mber data 

pri mer dala m penelitian ini adalah 3 pe mili k usaha aglone ma 

2 Abdul Fattah Nasution,  Metode Penelitian  Kualitatif. ( Medan:CV Harfa Creative 2023)
 3 Suharsi mi Ari kunto, Prosedur Penelitian Suatu Pende katan Pra kti k (Ja karta: PT. 

Rine ka Cipta,      2006), 129
4  Rah madi, Pengantar  Metodologi Penelitiaan, (Banjar masin:Antasri Press, 2011, 71.
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di keca matan Batanghari La mpung Ti mur yaitu Rif ky Aglone ma Official, 

RG Gallery Shop dan Nanang Florist Aglone ma.

Te kni k penga mbilan sa mpel yang diguna kan peneliti dala m 

penelitian ini yaitu te kni k purposive sa mpling. te kni k purposive sa mpling 

adalah te kni k penga mbilan sa mpel suatu su mber data dengan 

perti mbangan tertentu.5 Pada te kni k ini peneliti  me milih purposive 

sa mpling  dengan infor man 3 pe mili k usaha petani aglone ma di 

 keca matan Batangari  La mpung Ti mur yaitu Rif ky  Aglone ma Official, 

RG Gallery Shop dan Nanang Florist Aglone ma..

 Kriteria untu k infor man atau su mber data pri mer yaitu pe mili k 

usaha aglone ma , Usaha telah  berdiri lebih dari 3 tahun,  rutin  mela ku kan 

live strea ming di ti kto k dan  ma mpu  me mberi kan infor masi secara 

leng kap  mengenai penggunaan live strea ming.

2. Su mber Data Se kunder

Su mber data se kunder adalah su mber data  kedua yang sudah ada 

dan  me mpunyai hubungan dengan  masalah yang a kan diteliti. Data 

se kunder disebut juga sebagai peleng kap su mber data pri mer, data ini 

dapat diperoleh dari Lo kasi penelitian yang ter kait  melalui do ku mentasi 

berbentu k laporan-laporan, bu ku-bu ku, foto dan lainnya yang 

berhubungan dengan  masalah penelitian yang sedang diteliti.6 

Data se kunder pada Penelitian ini berasal dari Data se kunder 

untu k penelitian ini berasal dari bu ku, arti kel, jurnal yang se muanya 

5 Ibid 65.
6 I ma m Gunawan,  Metode Penelitian  Kualitatif Teori dan Pra kti k, (Ja karta: PT. Bu mi 

A ksara, 2013), 143.
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terhubung dengan penggunaan live strea ming dala m  mening kat kan 

penjualan.

C. Te kni k Pengu mpulan Data

Untu k  me mperoleh data yang obje ktif dan valid, yang ber kaitan dengan 

penelitian ini,  ma ka diguna kan berapa  metode il miah sebai knya landasan 

untu k  mencari pe mecahan terhadap per masalahan tersebut. Adapun te kni k 

pengu mpulan data yang diguna kan yaitu:

1. Observasi

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan yang dilakukan secara 

sistematis terhadap gejala yang tampak pada objek penelitian. Kegiatan 

observasi pada hakekatnya adalah merupakan aktivitas pengamatan 

dengan menggunakan pancaindra untuk mendapatkan informasi. 

Pengamatan dan pencatatan dilakukan terhadap objek penelitian, tentang 

perilaku alamiah, dinamika yang tampak, gambaran perilaku sesuai 

dengan situasi yang ada dan sebagainya. Peneliti telah melakukan 

pengamatan terhadap 3 petani aglonema yang ada di kecamatan 

Batanghari yaitu Rifky Aglonema Official, Regal Gallery Shop, dan 

Nanang Florist Aglonema

2. Wawancara 

Wawancara  merupa kan bentu k  ko muni kasi antara dua orang, 

 melibat kan seseorang yang ingin  me mperoleh infor masi dari seseorang 

lainnya dengan  mengaju kan pertanyaan-pertanyaan, berdasar kan tujuan 

tertentu.
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Pada penelitian ini peneliti  me milih jenis wawancara se mi 

terstru ktur yaitu wawancara yang di mulai dari isu penelitian. Setiap 

pertanyaan tida klah sa ma ada tiap narasu mber sesuai dengan jawaban dari 

narasu mber tersebut. Guna  me mperoleh data yang ada  kaitannya dengan 

penelitian ini,  ma ka peneliti  mencari infor masi  kepada piha k-piha k yang 

ber kait langsung yaitu wawancara dengan 3  pe mili k usaha aglone ma di 

 keca matan Batanghari La mpung Ti mur yaitu Rif ky Aglone ma Official, 

RG Gallery Shop dan Nanang Florist Aglone ma.

3. Do ku mentasi

Do ku mentasi sering diarti kan bahwa bentu k pengu mpulan  data 

ini sebuah foto.7 Do ku mentasi  merupa kan salah satu su mber data 

se kunder yang diperlu kan dala m sebuah penelitian. Peneliti 

 mengguna kan te kni k do ku mentasi pada pengu mpulan data dengan alasan 

bahwa dengan do ku men, data yang diperlu kan a kan lebih  mudah didapat 

dari te mpat penelitian dan infor masi  melalui wawancara a kan lebih nyata 

dibu kti kan dengan do ku mentasi. Dala m penelitian ini peneliti  menga mbil 

seju mlah do ku mentasi berupa foto dan data-data dengan piha k ter kait 

yaitu pe mili k usaha Rif ky Aglone ma official, RG Gallery Shop dan 

Nanang Florist Aglone ma.

7 Sugiyono,  Metodologi Penelitian  Kualitatif, 25. 
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D. Te kni k Penja min  Keabsahan Data

Untu k  menguji  keabsahan atau validitas data,  ma ka peneliti 

 mengguna kan penja min  keabsahan data Triangulasi. Adapun Triangulasi 

yang diguna kan peneliti yaitu: 

1. Trianggulasi Subje k atau Su mber

Yaitu  me mbanding kan hasil wawancara dan data hasil wawancara 

dengan cara  mewawancarai su mber yang berbeda atau  mengguna kan 

 mini mal tiga atau lebih infor man yaitu pe mili k usaha aglone ma 

di keca matan Batanghari La mpung Ti mur yaitu Rif ky Aglone ma Official, 

RG Gallery Shop dan Nanang Florist Aglone ma..8 

E. Te kni k Analisis Data

Analisis data adalah proses  mencari dan  menyusun secara siste matis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara dan do ku mentasi dengan cara 

 mengorganisasi kan data dala m  kategori,  menjabar kan  ke dala m unit-unit, 

 menyusun  ke dala m pola,  me milih yang  mana yang penting dan a kan 

dipelajari serta  me mbuat  kesi mpulan sehingga  mudah dipaha mi oleh diri 

sendiri dan orang lain.

Te kni k analisis data  merupa kan penelitian  kualitatif yang dila ku kan 

sepanjang proses penelitian berlangsung. Analisis data dilapangan  merupa kan 

analisis data yang banya k di la ku kan oleh peneliti  kualitatif  karena cu kup 

8 Sugiono,  Metodelogi Penelitian  Kualitatif,  61-62.
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sederhana dan  mudah. Serta  me mbuat  kesimpulan yang  me mper mudah diri 

sendiri bah kan orang lain yang a kan  me mbacanya.9

 Ke mudian untu k  menganalisis data di dala m penelitian ini peneliti 

 mengguna kan sebuah pola pi kir indu ktif. Cara berfi kir indu ktif  merupa kan 

suatu cara berfi kir yang berang kat dari fa kta-fa kta yang  khusus dan  kon krit. 

 Ke mudian dari fa kta atau peristiwa yang  khusus dan  kon krit tersebut ditari k 

secara generalisasi yang  me mpunyai sifat umum. Dala m penelitian ini proses 

data dila ku kan berdasar kan pene muan peneliti tentang Penggunaan Live 

Strea ming Ti kto k Dala m  Mening kat kan Penjualan Aglone ma di  Keca matan 

Batanghari La mpung Ti mur

9 Hardani,  Metode Penelitian  Kualitatif dan  Kuantitatif, (Ja karta: CV. Pusta ka Il mu, 
2020), 311.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PE MBAHASAN

A. Profil Usaha Aglone ma di  Keca matan Batanghari La mpung Ti mur

 Keca matan Batanghari  merupa kan salah satu  keca matan yang ada di 

 Kabupaten La mpung Ti mur, Provinsi La mpung. Di mana luas wilayahnya 

 mencapai 148,88  k m²/sq. k m, dala m hal ini berarti  Keca matan Batanghari 

hanya  menca kup 2,80% terhadap  keseluruhan luas  Kabupaten La mpung 

Ti mur ya kni sebesar 5.325,03  k m²/sq. k m. ( kabupaten la mti m dala m ang ka) 

Pertahun 2024,  Kca matan Batanghri  me mili ki total ju mlah pendudu k 

sebanya k   59.757 jiwa. Ju mlah ini  menca kup pendudu k dengan jenis 

 kela min la ki-la ki sebanya k 30.320 jiwa dan pendudu k dengan jenis  kela min 

pere mpuan sebanya k 29.437 jiwa. Dala m hal ini, berarti  Keca matan 

Batanghari  mendudu ki pering kat  ke 3 ju mlah pendudu k terbanya k dari 

 keseluruhan ju mlah pendudu k  Kabupten La mpung Ti mur ya kni sebanya k 

1.114.016 jiwa. ( kecbatanghari dl m ang ka)

Salah satu se ktor  mata pencaharian  masyara kat Batanghari  kususnya 

Desa Bu mie mas ialah usaha dagang dan budidaya tana man aglone ma. 

Berdasar kan hasil survey, ada beberapa pendudu k yang  menjadi kan usaha 

tana man hias sebagai  mata pencahariannya.  Mulai dari berjualan tana man 

aglone ma yang beli dari tempat lain, hingga berjualan tana man aglone ma 

hasil budidaya sendiri. Diantaranya ialah usaha dagang Rif ki Agone ma 

Official  mili k bapa k Rif ki Safrizal, RG Gallery Shop  mili k bapa k Regal 

Setiawan, dan Nanang Florist Aglone ma  mili k bapa k Nanang.
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1. Profil Usaha Rif ky Aglone ma Official

Usaha rif ki aglone ma official di mulai pada tahun 2020 dengan satu 

 kandang aglone ma dengan u kuran 30x6  meter  kapasitas 1000 batang. 

Bapak  Rif ky  me mulai usaha aglone ma  menjadi petani dengan s ke ma 

 me mbeli 300 batang dengan beberapa jenis aglone ma  ke mudian 

dibudidaya atau  me mperbanya k tana man  mengguna kan cara ste k batang. 

Untu k saat ini Rif ky aglone ma official  me mili ki lebih dari 4000 batang.

Seiring berjalannya wa ktu bapak Rif ky berke mbang  ke ranah penjualan 

 melalui  media sosial sperti Faceboo k, Ti kto k, Youtube hingga 

 mar ketplace Shoope, sebelu mnya bapak Rif ky hanya  mengandal kan 

penjualan hasil Bertani atau budidaya aglone ma dan penjualan dila ku kan 

 melalui agen dengan skala puluhan bah kan ratusan batang se kaligus. 

2. Profil Usaha RG Gallery Shop

Bapa k regal  me mulai usaha aglone ma ini berang kat dari 

 ketertari kan terhadap tana man hias. Usaha ini di mulai seja k tahun 2021 

sila m dengan na ma RG Gallery Shop. Pada saat itu, beliau  me mulai usaha  

di bela kang ru mahnya yang terleta k di 42B Bu mie mas  Keca matan 

Batanghari  Kabupaten La mpung Ti mur. Usaha  RG Gallery Shop diawali 

dengan bebrapa jenis tana man aglone ma yaitu jenis Big Leaf, Rinjani, Dut 

Anja mani, Big Roy, dan Sultan Brunei

Sebelu m  mengenal live strea ming ti kto k bapak Regal  menjual 

tana man aglone manya di  mar ketplace Faceboo k dan Shopee sampai pada 

a khirnya bapak Regal  mengenal ada live ti kto k dan live faceboo k untu k 
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 mening kat kan penjualan tana man aglone ma. Pada tahun 2022 pa k regal 

 me mutus kan resign dari pe kerjaan nya sebagai  karyawan Indo maret dan 

 me mantap kan diri  mene kuni usaha  RG Gallery Shop. hingga saat ini 

usaha RG Gallery Shop sudah ber ke mbang pesat dan  me mili ki banya k 

jenis variasi tana man aglone ma.

3. Profil Usaha Nanang Florist Aglone ma

Nanang Florist Aglone ma  merupa kan usaha yang bergera k dibidang 

penjualan tana man aglone ma yang berlo kasi di desa Bu mie mas 

 Keca matan Batanghari, Usaha ini berawal dari saran  kerabat de kat yang 

telah  me mulai usaha penjualan aglone ma. Awal  mula usaha bapa k 

Nanang langsung  menjadi reseller yaitu  me mbeli tana man aglone ma dari 

petani lo kal  ke mudian dijual  ke mbali  melalui  mar ketplace dan sosial 

 media. Seiring berjalannya wa ktu usaha yang dila ku kan oleh bapa k 

Nanang ber ke mbang pesat sehingga pada tahun 2025 pa k Nanang  kini 

bu kan hanya  menjadi reseller tana man aglone ma na mun ber kembang 

 mejadi pe mbudidya tana man aglone ma dan  me mii ki 2  karyawan host 

live, 1  karyawan pac king dan 1  karyawan perawatan tana man. 

Bapa k Nanang  kini  me mantap kan diri  menjadi pengusaha tanaman 

aglonema sebab bisnis ini sangat  menjanji kan, dan bapa k Nanang cu kup 

cepat beradaptasi dengan tanaman karena bapa k Nanang sebelu mnya 

berprofesi seagai petani cabai, sayuran, padi dan jagung. Salah satu 

 keunggulan Nanang Florist Aglone ma selain  me mili ki banya k variasi 

jenis tana man aglone ma yang dijual dengan harga terjang kau ya kni lo kasi 
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Nanang Florist Aglone ma yang strategis  me mberi kan  keuntungan yang 

lebih dan  me mudh kan pelanggan dala m  menga kses  ke lo kasi usaha. 

B. Penggunaan Live Strea ming Ti kto k di Usaha Aglone ma 

Live strea ming didefinisi kan sebagai platfor m yang  merupa kan 

bagian dari fitur perdagangan yang  mengintegrasi kan intera ksi sosial secara 

real ti me  ke dala m perdagangan ele ktroni k.  Konsu men dapat  me mposting 

 ko mentar  mere ka pada fitur  ko mentar, yang  me mindai layar secara real ti me 

untu k ber ko muni kasi dengan penjual.  Kegiatan ini dapat berlangsung secara 

bersamaan, saat penjual  memajang dan  me mpresentasi kan produ knya. Selain 

itu  konsu men dapat ber ko muni kasi dengan  konsu men lain untu k 

 mendapat kan infor masi yang  mere ka butuh kan tentang jenis atau  kualitas 

produ k. Dari hal tersebut dapat di kata kan live strea ming  merupa kan 

ruang/ media pro mosi yang  me mberi kan infor masi,  me mengaruhi atau 

 merayu  konsu men untu k  mengguna kan,  me mbeli dan loyal terhadap produ k 

tersebut.

Bedasar kan hasil dari wawancara  kepada pe mili k usaha aglone ma di 

 Keca matan Batanghari La mpung Ti mur, Para pela ku usha aglone ma awal 

beliau  menjual aglone ma  mili knya hanya  melalui Youtube, Faceboo k dan 

Whatsapp  mili knya na mun  karna  ma kin banya k pesaing antar petani 

aglone ma se ma kin  ketat  beliau beralih  ke ti kto k dan  mengguna kan fitur 

siaran langsung (live strea ming) untu k  mening kat kan penjualan  mili knya. 

Rif ky aglone ma official  mencari cara agar penjualanya tida k hanya 

dengan antar petani dan reseller saja,  karena se ma kin hanya k pesaing dan 
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trend juga  mulai  menurun hasil Wawancara Bersa ma bapa k Rif ky “ Dahulu 

saya hanya  menjual  melaui youtobe dengan  mengupload video dan 

 mencantu m kan no mer whatApp untu k pe mesanan dan begitu pun di 

faceboo k saya  mengupload foto aglone ma dan  mencantu m kan whatsapp. 

seiring dengan berjalanya per ke mbangan digital  mar keting saya  mencoba 

 mulai live di apli kasi ti kto k dan  mencoba live strea ming di ti kto k dan disitu 

ternyata banya k pe minat aglone ma”1  merasa kan peningatan penjulan, bapa k 

rif ki terus  konsisten   mela ku kan live strea ming di ti kto k 4 ja m per hari dan 

sisa wa ktunya diguna kan untu k pac king barang dan tantangan terbesar dalam 

usaha ini adalah harus selalu mengikuti jenis aglonema terbaru dan yang 

sedang trend.

Wawancara dengan bapa k Regal pe mili k RG Gallery Shop beliau 

ber kata “saya  merasa kan pening katan penjualan pada saat  mela ku kan live 

strea ming ti kto k yang  sebelu mnya saya hanya berjualan lewat faceboo k dan 

shopee saja,  ma ka dari itu bapa k regal  masih  mela ku kan live strea ming di 

ti kto k  guna  mening kat kan penjualan aglone ma”. Dan bapa k regal juga 

 mengung kap kan ingin terus  mening kat kan penjualan dengan cara  mena mbah 

durasi live strea ming setiap harinya dan tantangan terbesar dalam usaha ini 

adalah kesulitan modal dan harus terus megikuti perubahan trend aglonema, 

na mun bapa k regal cu kup  merasa  kesulitan  mencari host live yang sesuai 

 kriteria.2

1 Rif ky Safrizal,Wawacara dengan Pe mili k Usaha Rif ky Agloe ma Official, 13 Juni 2025
2 Regal Setiawan,Wawancara dengan Pe mili k Usaha RG Gallery Shop, 13 Juni 2025
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Wawancara Bersa ma panji sela ku host live bapa k regal beliau 

 mengata kan “ kesulitan yang dihadapi  Keti ka live adalah para  konsu men  mau 

 mengeti k deal untuk beberapa aglone ma na mun ditunggu sa mpai sehari tida k 

 mela ku kan pe mbayaran. Awal  menjadi host live beliau  merasa cu kup 

 kesulitan  menghafal jenis-jenis aglone ma”.3

Wawancara dengan bapa k nanang Pe mili k Nanang Florist Aglone ma 

beliau  mengata kan “ untu k  mening kat kan pejualan saya  mencoba strategi 

dengan  me mperluas jang kuan pe masaran di platfro m Ti kto k, dan hasilnya 

sangat signifi kan  mening kat.  Merasa kan pening katan penjualan bapa k 

nanang  mela ku kan pena mbahan host live  masing-  masing host live 2 ja m, 

saat ini bapa k nanang  ma mpu  menjual hingga 35 ala mat per hari. Dan 

tantangan terbesar dalam usaha ini yaitu kesulitan mencari stok barang 

aglonema yang sedang perfrom (bunga yang sudah yang siap jual)”.4

Wawancara Bersa ma Winda sela ku host live bapa k nanang beliau 

 mengata kan “salah satu tantangan saat  mela ku kan live adalah seorang host 

harus paha m dan hafal tentang produ k yang dijual seperti jenis, harga, dan 

na ma aglone ma. Host live juga harus tersu updet tentang trend baru di 

 konsu men dan juga update jenis aglone ma baru”.5

Ditinjau dari eti ka bisnis isla m live strea ming  menjaga  kejujuran 

dala m  menya mpai kan infor masi produ k, penya mpaian produ k secara 

langsung pada saat live dan tida k dilebih-lebih kan. Dan  menjaga a manah dan 

 kepuasan  konsu men penjual a kan  mengiri m kan produ k sesuai dengan yang 

3 Panji, Wawancara dengan pe kerja RG Gallery Shop, 13 Juni 2025
4 Nanang, Wawancara dengan Pe mili k Usaha Nanang Florist Aglone ma, 14 Juni 2025
5 Winda, Wawancara dengan Pe kerja Nanang Florist Aglone ma, 14 Juni 2025
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dijanji kan pada saat live strea ming. Tercer min dari prila ku jujur dan 

berprila ku sebai k  mung kin terhadap  konsu men.

C. Analisis Penggunaan live strea ming Ti kto k dala m  mening kat kan 

penjualan Aglone ma di  keca matan Batanghari La mpung Ti mur

Hasil penelitian dan wawancara yang telah peneliti la ku kan  kepada 

pe mili k dan pe kerja aglone ma. Peneliti  mene mu kan hasil  mengenai 

penggunaan live strea ming yang diguna kan oleh para pela ku usaha aglone ma 

yaitu dengan live strea ming para petani  merasa kan pening katan penjualan dan 

pendapatan. Selain itu juga analisis dila ku kan terhadap o mset setiap tahunnya 

terhadap para pela ku usaha aglone ma. Analisis dila ku kan pada  ketiga pela ku 

aglone ma yaitu Rif ky Aglone ma Official, RG Gallery Shop, Nanang Florist 

Aglone ma. 

1. Meningkatkan penjualan

Pelaku usaha aglonema menggunakan live streaming untuk menigkatkan 

perbulan agar bisa dijangkau konsumen yang lebih luas lagi. Bapak  Rifky 

mengatakan : ’’Setelah saya beralih meggunakan live streaming saya 

merasakan peningkatan pejualan yang mulanya saya hanya menjual antar 

petani dan reseller dan hanya promosi lewat whatsapp, dan facebook, dan 

untuk mempertahankan kestabilan penjualan agar tidak menurun saya 

selalu mencari tau jenis aglonema yang sedang dicari konsumen”.6 Berikut 

adalah table penjualan di Rifky Aglonema Official :

6 Rif ky Safrizal,Wawacara dengan Pe mili k Usaha Rif ky Agloe ma Official, 13 Juni 2025
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Table data pnjualan jumlah batng setiap bulan
Tabel 4.1

Data penjualan di Rifky Aglonema Official tahun  2020-2024

Bulan 2020 2021 2022 2023 2024
Januari 50 200 350 640 1450
Februari 0 150 250 500 455
Maret 250 80 150 200 250
April 25 170 75 210 190
Mei 25 350 50 480 925
Juni 100 175 300 570 460
Juli 300 125 275 400 520
Agustus 150 75 550 600 420
September 0 225 500 550 390
Oktober 150 50 600 700 470
November 100 100 370 670 400
Desember 50 100 450 720 790
Jumlah 1200 1800 3920 6240 6720

Hasil wawancara dengan bapak Regal mengakatakan “beliau mengalami 

peningkatan setelah melakukan live streaming dan yang  sebelumnya saya hanya 

berjualan lewat facebook dan shopee saja dan live streaming sangat membatu bagi 

saya untul penjualan aglonema ini”.7

Berikut tabel pejualan di RG Galery Shop

Tabel 4.2
Data penjualan di RG Gallery Shop tahun 2021-2024

Bulan 2021 2022 2023 2024
Januari 150 100 500 630
Februari 200 100 200 830
Maret 300 150 200 170
April 100 350 50 210
Mei 150 200 100 900
Juni 50 460 600 460
Juli 50 100 280 410
Agustus 140 250 320 630
September 100 200 170 690
Oktober 160 125 720 965
November 50 75 660 845
Desember 150 450 520 300
Jumlah 1600 2560 4320 7040

7 Regal Setiawan,Wawancara dengan Pe mili k Usaha RG Gallery Shop, 13 Juni 2025
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Ada kenaikan dan penurunan  penjualan dikarenakan adalah karena 

berbagai faktor salah satunya adalah lebaran, karena kebanyakan konsumen 

aglonema adalah ibu-ibu, beliau sibuk dengan kebutuhan lainnya

Hasil wawancara dengan bapak nanang “beliau rutin menggunakan  

live streaming pada  tahuun 2022 dan mengalami peningkatan penjualan yang 

signifikan karena live streaming, dan sangat membantu dalam meningkatkan 

penjualan”.8

Berikut tabel penjualan  Nanang Florit Aglonema

Tabel 4.3
Data penjualan di Nanang Florist Aglonema tahun 2020-2024
Bulan 2020 2021 2022 2023 2024
Januari 200 700 360 740 1056
Februari 250 200 420 900 655
Maret 175 360 580 480 500
April 250 440 345 350 750
Mei 325 225 365 270 759
Juni 400 375 770 680 1450
Juli 100 200 820 550 800
Agustus 100 125 350 655 700
September 200 150 300 815 650
Oktober 160 75 450 1256 980
November 140 200 470 824 1250
Desember 200 150 530 1120 1350
Jumlah 2500 3200 5760 8640 10900

2. Meningkatkn Pendapatan

Hasil penelitian dan wawancara yang telah peneliti la ku kan  kepada 

pe mili k dan pe kerja aglone ma. Peneliti  mene mu kan hasil  mengenai 

penggunaan live strea ming yang diguna kan oleh para pela ku usaha aglone ma 

yaitu dengan live strea ming para petani  merasa kan pening katan penjualan dan 

pendapatan. Selain itu juga analisis dila ku kan terhadap o mset setiap tahunnya 

8 Nanang, Wawancara dengan Pe mili k Usaha Nanang Florist Aglone ma, 14 Juni 2025
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terhadap para pela ku usaha aglone ma. Analisis dila ku kan pada  ketiga pela ku 

aglone ma yaitu Rif ky Aglone ma Official, RG Gallery Shop, Nanang Florist 

Aglone ma. 

Untu k rif ky aglone ma  mendapat kan hasil Analisa o mset  mening kat 

pada tahun 2022, di mana pada tahun teresbut bapa k rif ky  mulai  mela ku kan 

live strea ming. Dan pada tahun sebelu mnya yaitu tahun 2020 dan tahun 2021 

bap k rif ky hanya  mela ku kan budidaya tana man aglone ma dengan cara 

 me mperbanya k  mengguna kan Te kni k ste k batang dan penjualan di la ku kan 

 ke sesa ma pela ku usaha aglone ma dan juga reseller aglone ma. Pada tahun 

2022 bapa k rif ky  me mulai live stre ming sendiri tanpa  mengguna kan tenaga 

 kerja host dan hasil nya cu kup  me muas kan,  ma ka dari itu di tahun 2023 

bapa k rif ky  mena mbah satu orang tenaga host untu k  mening kat kan 

penjualan. Hasil penga matan pening katan o mset penjualan bapa k rif ky dapat 

dilihat pada table 4.4

Tabel 4.4

O mset Penjualan Rif ky Aglone ma Official tahun 2020-2024

No TAHUN O MSET
1 2020 Rp. 48.000.000
2 2021 Rp. 72.000.000
3 2022 Rp. 196.000.000
4 2023 Rp. 312.000.000
5 2024 Rp. 336.000.000

Awal  mela ku kan  usaha aglone ma bapa k regal belu m  mengguna kan  

 media live strea ming ti kto k pada tahun  2021 dan hanya  menjual  melalui 

faceboo k serta whatsapp, pada pertengahan 2022 bapa k regal baru  me mulai 

live stre ming sendiri di ti kto k tanpa di bantu host.  Menurut hasil penga matan 
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table o mset bapa k regal  mening kat pesat pada tahun 2023, pada saat itu 

bapa k regal se mpat  menggun kan 2 host dan  di bantu bapa k regal juga i kut 

 mela ku kan  live strea ming  Keti ka ada wa ktu luang. Pega matan o mset bapa k 

regal dapat di lihat ada table 4.5 dan untu k saat ini di tahun 2025 bapa k regal 

dibantu oleh satu orang host dan juga bapa k regal sendiri i kut jadi host secara 

bergantian. Bapa k regal  mengung kap kan  kesulitan dala m  mencari orang 

untu k  menjadi host live yang sesuai dengn  kriteria dan juga  mening katnya 

upah tarif host live di daerah tersebut 

Tabel 4.5
O mset Penjualan RG Gallery Shop Tahun 2021-2024

No Tahun O Mset
1 2021 80.000.000
2 2022 128.000.000
3 2023 216.000.000
4 2024 352.000.000

Nanang floris aglone ma  menjadi salah satu pela ku usaha dengn o mset 

yang cu kup besar di desa Bu mie mas  keca matan Batanghari. Bapa k nanang 

 memulai usahanya pada tahun 2020 dan langsung  me mili ki  kole ksi jenis 

aglone ma yang cu kup banya k, bapa k nanang tida k hanya berfo kus pada 

pejualan di sosial  media na mun juga  mela ku kan budidaya dengan cara 

 me mperbanya k aglone ma pada jenis-jenis yang sedang trend di pasar. 

 Menurut penga matan dari table 4.6 usaha bapa k nanang  mening kat pada 

tahun 2022 ber kat fo kus  mela ku kan penjualan  melalui platfo m live ti kto k. 

Pada tahun tersebut o mset bapa k nanang  mencapai Rp 872.000.000 dan terus 

 mening kat setiap tahunnya
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Tabel 4.6
O mset Penjualan Nanang Florist Aglone ma Tahun 2020-2024

NO Tahun O Mset
1 2020 100.000.000
2 2021 128.000.000
3 2022 288.000.000
4 2023 432.000.000
5 2024 872.000.000



BAB V

PENUTUP 

A.  Kesi mpulan

Bedasar kan hasil penelitian yang dila ku kan dapat disi mpul kan bahwa 

penggunaan live strea ming ti kto k dala m  mening kat kan penjualan di tiga 

pela ku usaha aglone ma, Strategi pemasaran dan promosi yang tepat 

meningkatkan penjualan. Live strea ming ti kto k terbu kti efe ktif sebagai 

strategi pe masaran digital fitur ini di  manfaat kan secara langsung oleh pela ku 

usaha untu k  me mpro mosi kan berbagai jenis tana man aglone ma  kepada 

 konsu men yang luas. Dengan penya mpaian infor masi yang intera ktif, live 

strea ming  ma mpu  menari k perhatian  konsu men secara real ti me. Dampa k 

dari live strea ming terhadap penjualan sangat signifi kan, setelah rutin 

 mela ku kan live strea ming pela ku usaha  mengala mi pening katan ju mlah 

pesanan dan perluasan jang kauan pasar, ter masu k  menjang kau di luar 

wilayah La mpung Ti mur.

Penggunaan  Digital  Mar keting dapat  menari k banya k  konsu men.Untu k 

 menari k banya k  konus men, a kun digital  mar keting perlu  menyaji kan  

 konten yang  konsisten dan  menari k  melalui ti kto k dan fitur live Strea ming . 

Pende katan ini  menjaga prinsip  keadilan,  kejujuran, dan a manah. Dengan 

transparan yang jujur  melalui live strea ming  kareana calon pe mbeli dapat 

 melihat langsung secara real ti me.
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B. Saran 

Setelah peneliti  mela ku kan penelitian dengan judul penggunaan live 

Strea ming ti kto k dala m  mening kat kan penjualan aglone ma di  keca matan 

Batanghari La mpung Ti mur, peneliti  me mberi kan saran sebagai beri kut:

1. Pela ku usaha harus  konsisten dala m  mela ku kan live strea ming setiap 

harinya untu k  me mbangun  kede katan dengan calon pe mbeli. Pe mili k 

usaha harus  menetap kan jadwal rutin live strea ming.

2. Bagi pela ku usaha aglone ma tetap terus update tentang dunia digital 

 mar keting agar tida k  ketinggalan apa yang sedang trend saat ini.
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