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Along with the times, the internet is growing so that humans are increasingly familiar
with the world of technology. One of the impacts of technological development is the
development of marketing communications which are now carried out digitally. During
the development of the digital era, it is also faced with competitors around the world
because the digital era allows people to establish communication without any regional
and time restrictions. Therefore, to be able to compete business needs the right digital
promotion strategy. This study aims to determine the digital promotion strategy of
@klinbos through Tiktok. Data collection techniques to be carried out using in-depth
interviews, observation, and documents. The subjects of this research are the owner of
CV Jatimas Inovasi, Tiktok account manager @klinbos, and consumers on Tiktok. The
research object in this study is all digital promotion activities carried out by CV Jatimas
Inovasi for Klinbos Indonesia through Tiktok. This type of research uses descriptive
qualitative methods. The results of this study indicate that several promotional
strategies have been optimized such as duration videos, Tiktok Affiliate, and Tiktok
Shop. Meanwhile features that are still not optimal such as Tiktok Ads and Tiktok
Stories.
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Seiring dengan perkembangan zaman membuat internet semakin berkembang
sehingga manusia semakin akrab dengan dunia teknologi. Salah satu dampak
perkembangan teknologi ialah berkembangnya komunikasi pemasaran yang Kkini
dilakukan secara digital. Ditengah perkembangan era digital juga dihadapkan pada
kompetitor di seluruh dunia karena era digital memungkinkan masyarakat menjalin
komunikasi tanpa adanya batasan wilayah dan waktu. Maka untuk dapat bersaing
suatu bisnis memerlukan strategi promosi digital yang tepat. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui strategi promosi digital @Kklinbos melalui Tiktok. Teknik
pengumpulan data yang akan dilakukan menggunakan wawancara mendalam,
observasi, dan dokumen. Subyek penelitian ini adalah pemilik CV Jatimas Inovasi,
pengelola akun Tiktok @klinbos, dan konsumen di Tiktok. Obyek penelitian dalam
penelitian ini adalah segala kegiatan promosi digital yang dilakukan CV Jatimas Inovasi
terhadap Klinbos Indonesia melalui Tiktok. Jenis penelitian ini menggunakan metode
kualitatif deskriptif. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat beberapa
strategi promosi yang sudah optimal seperti video berdurasi, Tiktok Affiliate, dan
Tiktok Shop. Sementara fitur yang masih kurang optimal seperti Tiktok Ads dan Tiktok
Stories.

I. PENDAHULUAN

tahunnya  semakin  bertambah. Menurut

Seiring dengan perkembangan teknologi yang
kian melesat setiap tahun membuat masyarakat
semakin dekat dan bergantung oleh teknologi.
Selain membuat segalanya menjadi lebih mudah,
teknologi dapat membantu masyarakat untuk
menjalankan aktivitas dengan lebih cepat dan
efisien. Teknologi telah membuat masyarakat
beralih ke era digital dengan menggunakan
internet karena dapat digunakan untuk menjalin
interaksi dan berbagi informasi dengan sesama
dengan mudah. Pengguna internet di Indonesia
berasal dari berbagai kalangan umur mulai dari
anak kecil hingga orang dewasa yang setiap

Datareportal.com (2022), Indonesia memiliki
jumlah pengguna internet yang semakin ber-
kembang hingga 213 miliar pengguna internet.
Angka tersebut sangat berbanding terbalik dari
data jumlah pengguna internet tahun 2013.
Meningkatnya jumlah pengguna internet juga
meningkatkan jumlah pengguna media sosial
saat ini. Sebelumnya media sosial kerap kali
digunakan sebagai alat untuk mengekspresikan
diri bagi penggunanya dengan memberikan
pendapat serta berbagi informasi melalui media
sosial. Menurut James dan Levin (2015) pada era
digital media sosial telah menjadi bagian krusial
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dalam kehidupan bermasyarakat karena sudah
tidak dapat dihilangkan. Dengan demikian media
sosial saat ini telah membenuk cara interaksi
yang baru bagi berbagai sisi kehidupan
masyarakat. Berdasarkan data yang diperoleh
dari Datareportal.com (2023) sejumlah 60.6
persen alasan utama menggunakan media sosial
di Indonesia adalah sebagai perantara untuk
menjalin hubungan dengan teman serta saudara
meski tidak bertatap muka. Media sosial menurut
Siddiqui & Singh (dalam Rustiana, 2018)
memiliki peran yang sangat mendasar dalam
perubahan gaya hidup seseorang, terutama
dalam menjalin interaksi dan menjalankan
kehidupan demokrasi seperti berdiskusi, ber-
tukar pikiran, hingga berbagi informasi melalui
media sosial.

Dilansir dari Datareportal.com (2023),
masyarakat Indonesia memiliki media sosial
yang paling favorit yaitu WhatsApp kemudian
disusul oleh Instagram dan Tiktok yang
menempati urutan ketiga. Menurut Kemp (2023)
berdasarkan data yang diperoleh dari Data
Reportal terlihat bahwa TIktok di awal tahun
2023 memiliki pengguna sejumlah 109.9 juta
pengguna dengan kisaran umur 18 tahun keatas.
Pada awalnya Tiktok memiliki sebutan nama
Douyin dan cukup terkemuka di Tiongkok.
Kemudian pada tahun 2016 Douyin melakukan
ekspansi ke berbagai negara hingga memiliki
nama baru yang saat ini dikenal dengan sebutan
Tiktok. Aplikasi Tiktok mampu membuat
penggunanya menciptakan berbagai konten
dengan mudah karena pengguna dapat membuat
dan berbagi video, memberikan special effect
hingga mencipakan sound effect.

Seiring berjalannya waktu fungsi Tiktok juga
mengalami perubahan yang membuat pengguna
saat ini tidak hanya dapat mengakses video
sebagai hiburan, melainkan dapat mengakses
marketplace yang menjual berbagai produk
tanpa harus berpindah ke aplikasi lain.
Marketplace yang berada didalam aplikasi Tiktok
dikenal dengan sebutan Tiktok Shop yang saat ini
semakin dikenal oleh masyarakat luas dan
menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat
untuk melakukan transaksi jual beli secara
digital. Keberadaan Tiktok Shop mulai diman-
faatkan oleh berbagai pengguna Tiktok untuk
membuka bisnis secara online dan telah menjadi
trend baru di kalangan masyarakat karena
dianggap lebih efektif menjangkau konsumen
tanpa adanya batasan ruang dan waktu. Dalam
memasarkan produk secara online diperlukan
adanya strategi promosi yang tepat agar dapat

menerapkan komunikasi
tepat sasaran.

Menurut Mulyadi & Zuhri (2020) pada era
digital ini internet berperan sangat besar di
berbagai kalangan mulai dari instansi
pemerintahan, perusahan, hingga para pelaku
usaha yang memanfaatkan media sosial untuk
menyampaikan informasi terkait produk maupun
layanan yang ditawarkan guna menarik per-
hatian khalayak sehingga dapat memunculkan
perasaan Khalayak untuk tertarik dan melakukan
kegiatan pembelian. Banyaknya pengguna
internet selain membuka peluang besar untuk
mendapatkan  konsumen juga  membuat
persaingan semakin ketat. Maka dari itu dalam
menjalankan strategi promosi digital melalui
media sosial, pengguna dapat memanfaatkan
berbagai macam fitur yang telah disediakan oleh
media sosial tersebut. Kusuma & Sugandi (2018)
mengatakan bahwa kegiatan promosi maupun
pemasaran secara digital dapat dilakukan dengan
memberikan berbagai konten yang dibuat secara
beragam jenis. Konten tidak hanya dapat
diciptakan dalam bentuk teks, melainkan juga
bisa dibentuk menggunakan audio, visual, dan
audio visual. Dengan persaingan yang semakin
ketat menuntut pelaku usaha untuk dapat peka
dan melakukan inovasi terhadap segala jenis
perubahan pola dan perilaku masyarakat yang
akan membentuk trend mengenai hal baru yang
akan berkaitan dengan komunikasi pemasaran
yang dilakukan di media sosial.

Menurut Ruth (2021) komunikasi pemasaran
akan memegang peranan paling mendasar bagi
pemasar karena tanpa adanya komunikasi maka
konsumen tidak akan pernah mengetahui
keberadaan sutau produk di pasar. Pelaku usaha
CV Jatimas Inovasi menjadi salah satu
perusahaan yang menggunakan  strategi
pemasaran digital melalui media sosial Tiktok.
Perusahaan ini produk Klinbos Indonesia yang
berupa pembersih kerak porselen atau pem-
bersih kerak kamar mandi secara konvensional
dengan cara dititipkan pada toko bangunan dan
toko retail. Seiring berjalannya waktu penjualan
secara konvensional tidak maksimal karena toko
konvensional = hanya  dapat menjangkau
konsumen yang berada di wilayah sekitarnya.
Kemudian dengan adanya perubahan gaya
berbelanja masyarakat yang mulai beralih ke
dunia digital membuat perusahaan CV Jatimas
Inovasi beralih menjual Klinbos Indonesia
menggunakan salah satu media sosial yang
memiliki jumlah pengguna terbanyak yaitu
Tiktok.

pemasaran dengan
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Sebelum  beralih menggunakan  Tiktok
perusahaan CV Jatimas Inovasi juga meng-
gunakan salah satu marketplace Shopee. Tetapi
dengan memanfaatkan media sosial penjualan
Klinbos Indonesia meningkat dua kali lipat
dibanding secara konvensional maupun melalui
e-commerce. Meski Klinbos Indonesia baru saja
bergabung menggunakan media sosial Tiktok,
terdapat salah satu video konten yang berhasil
direkomendasikan oleh Tiktok hingga muncul di
beranda utama atau FYP (For Your Page) hingga
memiliki jutaan penonton. Berdasarkan hasil
engagement konten tersebut terlihat bahwa
apabila pengguna berhasil membuat konten yang
menarik, maka Tiktok mampu membuat suatu
produk menjadi viral dengan sangat mudah
sehingga hal tersebut juga dapat mempengaruhi
tingkat penjualan.

Terkait hal yang telah dijabarkan diatas,
penulis tertarik untuk melakukan penelitian ini
karena melihat adanya perubahan cara
berbelanja ditengah masyarakat yang beralih ke
era digital sehingga para pelaku usaha harus
melakukan berbagai strategi promosi digital agar
tetap mampu bersaing ditengah perkembangan
era digital. Dengan demikian penulis ingin
melakukan penelitian guna mengkaji strategi
promosi yang dilakukan CV Jatimas Inovasi
dpada Klinbos Indonesia melalui media sosial
Tiktok.

II. METODE PENELITIAN

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian
ini adalah pendekatan kualitatif. Penelitian
kualitatif merupakan penelitian yang dilakukan
agar dapat menemukan berbagai macam
fenomena yang terjadi dan dialami oleh subjek
penelitian baik berupa persepsi, motivasi, dan
perilaku yang akan diteliti secara holistic
menggunakan rangkaian kata dan bahasa.
Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif
karena pendekatan kualitatif sangat relevan
untuk digunakan dalam penelitian agar mampu
mengetahui bagaimana strategi promosi CV
Jatimas Inovasi pada Klinbos Indonesia melalui
Tiktok. Pada penelitian ini data yang didapatkan
berasal dari hasil wawancara mendalam,
observasi, serta dokumen yang mendukung teori
seperti jurnal dan buku yang berkaitan dengan
pembahasan. Subjek penelitian yang dipilih
adalah pemilik perusahaan CV Jatimas Inovasi,
pengelola akun Tikok @klinbos dan beberapa
konsumen. Sedangkan objek penelitian ini adalah
segala kegiatan yang dilakukan oleh CV Jatimas
Inovasi dalam  mempromosikan  Klinbos
Indonesia melalui media sosial Tiktok.

III. HASIL DAN PEMBAHASAN

Klinbos Indonesia merupakan suatu merek
dari perusahaan yang bernama CV Jatimas
Inovasi yang menciptakan produk pembersih alat
rumah tangga, khususnya pembersih kerak
kamar mandi atau porselen. Kegiatan pemasaran
awalnya dilakukan oleh perusahaan ini secara
konvensional dengan cara door to door yaitu
menitipkan produk pada toko bangunan maupun
toko retail. Namun kegiatan pemasaran tidak
berjalan efektif apabila dilakukan secara
konvensional karena produk hanya diletakkan di
etalase sehingga tidak dapat memberikan
informasi produk secara maksimal terhadap
calon konusmen. Selain itu, kegiatan pemasaran
yang dilakukan secara konvensional hanya akan
menjangkau konsumen di sekitar wilayah
tersebut yang mengakibatkan peluang muncul-
nya konsumen baru semakin sedikit.

Dengan adanya tantangan tersebut, pemilik
CV Jatimas Inovasi melakukan inovasi dengan
memasarkan produk Klinbos Indonesia melalui
media sosial Tiktok. Hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa akun @Kklinbos
menerapkan teori AISAS pada strategi promosi
yang dilakukan di media sosial Tiktok.
Berdasarkan teori AISAS, strategi promosi di
media sosial diawali dengan attention yaitu
usaha dalam mencuri perhatian khalayak
maupun calon konsumen. Perhatian bisa
didapatkan apabila akun @klinbos mampu
menciptakan berbagai konten yang memiliki
konsep menarik sehingga dapat membuat
khalayak menyadari adanya akun @klinbos di
Tiktok. Dengan menarik perhatian Kkhalayak,
secara tidak langsung dapat membantu agar
khalayak memiliki keinginan lebih untuk mencari
informasi lebih jauh tentang berbagai informasi
produk yang ditawarkan di Tiktok.

Berdasarkan hasil wawancara yang telah
dilakukan bersama pemilik CV Jatimas Inovasi
dan  pengelola akun  Tiktok  @klinbos
memberikan informasi bahwa target pasar yang
dituju adalah seseorang yang aktif menggunakan
Tiktok dengan jenis kelamin perempuan berusia
20-40 tahun yang biasanya bekerja sebagai ibu
rumah tangga maupun pekerja yang tidak
memiliki banyak waktu untuk membersihkan
rumah sehingga membutuhkan solusi instan
untuk membersihkan rumah agar dapat
menghemat waktu. Selain itu, pemilihan target
usia tersebut dikarenakan masih aktif dalam
menggunakan media sosial Tiktok.

Setelah attention, elemen kedua dari teori
AISAS adalah interest. Pada elemen ini pelaku
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usaha diharapkan mampu menarik perhatian
lebih dari sekedar mengetahui adanya akun atau
produk, tetapi lebih memunculkan ketertarikan
khalayak atau calon konsumen pada produk yang
ditawarkan. Pada tahap ini dibutuhkan inovasi
dari pelaku usaha agar memiliki hal yang unik
dan dapat diunggulkan agar mampu bersaing
dengan competitor. Berdasarkan hasil
wawancara yang diperoleh, pengelola akun
Tiktok @klinbos melakukan beberapa cara untuk
menarik minat calon konsumen dengan mem-
buat konsep menarik di setiap video berdurasi,
bekerja sama dengan para affiliator sehingga
video yang disajikan lebih beragam dan dinamis,
serta mengadakan berbagai promo menarik di
Tiktok Shop sehingga membuat calon konsumen
tertarik untuk mengetahui lebih lanjut terhadap
produk yang ditawarkan.

Noda Membandel
Langsung Rontok ®

Gambar 1. Cuplikan Video FYP Berdurasi
Klinbos Indonesia

Elemen berikutnya dalam teori AISAS adalah
search. Pada tahapan search, dalam mempro-
mosikan produk maka pelaku usaha harus dapat
membuat khalayak ingin menegtahui lebih dalam
terkait produk yang ditawarkan. Setelah calon
konsumen merasa sadar akan adanya produk
kemudian calon konsumen akan merasa tertarik
untuk mengetahui berbagai informasi mengenai
produk, sehingga pada tahap ini pelaku usaha
dapat mencantumkan berbagai informasi produk
yang ditawarkan. Dengan demikian, peneliti
mengetahui berbagai cara yang dilakukan pelaku
usaha melalui wawancara yang dilakukan
dengan pemilik CV Jatimas Inovasi sekaligus
pengelola akun media sosial Tiktok. Cara yang
dilakukan ialah dengan membagikan deskripsi
produk selengkap mungkin melalui kolom
deskripsi di Tiktok Shop, membantu menjawab
pertanyaan konsumen melalui fitur komentar,
serta menggunakan jasa influencer yang
tergabung dalam program affiliate untuk

membantu menjawab pertanyaan konsumen
seputar produk yang ditawarkan.

Berikutnya terdapat tahapan action dalam
teori AISAS. Setelah calon konsumen tertarik
untuk mencari berbagai informasi terkait produk
dan telah mendapatkan informasi tersebut, maka
hal tersebut yang akan menentukan keputusan
pembelian. Pelaku usaha pada tahapan ini
diharapkan mampu untuk membuat konsumen
memiliki keinginan untuk melakukan pembelian
produk. Berdasarkan hasil wawancara yang telah
dilakukan bersama beberapa konsumen terdapat
konsumen yang cenderung tertarik untuk
membeli produk Klinbos Indonesia setelah
melihat video berdurasi yang memiliki
penjelasan terkait perbedaan penggunaan antara
sebelum dan sesudah pemakaian produk karena
menganggap bahwa video denagn konsep
tersebut mampu meningkatkan keyakinan calon
konsumen terhadap kualitas produk yang
ditawarkan. Sementara konsumen lain juga ada
yang merasa tertarik membeli produk setelah
melihat berbagai konten yang disajikan oleh
influencer Tiktok yang tergabung bersama
program affiliate karena memiliki konsep yang
unik dan mampu memberikan kalimat persuasif
yang dapat menarik minat beli. Tidak hanya itu,
para konsumen juga merasa tertarik untuk
melakukan pembelian Klinbos setelah melihat
berbagai komentar dan ulasan positif yang telah
dibagikan oleh sesama pengguna Tiktok
sebelumnya.

Gambar 2. Cuplikan Video Influencer yang
menjadi Affiliator Klinbos Indonesia

Kemudian setelah melakukan tindakan
pembelian, tahapan akhir yang dilakukan pada
teori AISAS adalah tahap share. Pada tahap ini
konsumen yang telah melakukan kegiatan
pembelian biasanya akan membagikan baik opini
yang berupa pujian, kritik, hingga saran melalui
kolom komentar dan ulasan yang telah disedia-
kan oleh Tiktok. Berdasarkan hasil wawancara
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yang telah dilakukan oleh pemilik CV Jatimas
Inovasi dan pengelola akun, Klinbos Indonesia
cukup banyak mendapatkan respon positif dari
konsumen. Hal tersebut dapat terlihat dari
jumlah ulasan positif yang lebih banyak daripada
ulasan negative di kolom ulasan Tiktok Shop.
Sementara berdasarkan hasil wawancara yang
dilakukan oleh para konsumen mengatakan
bahwa konsumen cenderung merasa puas
terhadap kualitas produk, pengiriman yang cepat
serta respon penjual yang cepat. Dengan
demikian, para konsumen yang telah diwawan-
cari juga mengaku bahwa setelah melakukan
pembelian produk mereka turut serta mem-
berikan ulasan positif pada kolom ulasan.

- Ulasan (14K} ® R

Gambar 3. Tampilan kolom ulasan Tiktok Shop
Klinbos Indonesia

Di sisi lain, terdapat beberapa fitur yang masih
kurang maksimal penggunaannya dalam meng-
optimalkan strategi promosi yang dilakukan
melalui Tiktok @klinbos. Beberapa fitur tersebut
adalah Tiktok Ads dan Tiktok Stories.
Berdasarkan hasil wawancara, pengelola akun
mengaku pernah menggunakan Kkedua fitur
tersebut, hanya saja penggunaannya masih
belum optimal karena masih mempelajari peng-
gunaan fitur-fitur tersebut. Kurang optimalnya
penggunaan fitur tersebut juga membuat
beberapa konsumen tidak mengetahui bahwa
akun Tiktok @klinbos pernah menggunakan
kedua fitur tersebut untuk melakukan kegiatan
promosi.

IV. SIMPULAN DAN SARAN
A. Simpulan

Simpulan Berdasarkan hasul analisa data
dan pembahasan hasil penelitian yang telah
dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa CV
Jatimas Inovasi menerapkan teori AISAS
dalam strategi promosi yang dilakukan pada
Klinbos Indonesia melalui media sosial Tiktok
dengan akun @Klinbos. Terdapat beberapa

strategi promosi yang sudah cukup optimal
seperti penggunaan fitur video berdurasi,
Tiktok Shop, dan Tiktok Affilate. Sementara
fitur yang kurang optimal penggunaannya
sebagai alat promosi adalah fitur Tiktok Ads
dan Tiktok Stories.

B. Saran
Adapun beberapa saran terhadap CV
Jatimas Inovasi dalam mengelola akun

@klinbos agar lebih memaksimalkan bebe-
rapa fitur yang digunakan sebagai strategi
promosi seperti Tiktok Ads dan Tiktok Stories
agar dapat lebih banyak menarik perhatian
konsumen serta meningkatkan  minat
pembelian. Selain itu akun @klinbos juga
perlu tetap mempertahankan beberapa fitur
yang telah optimal dan terus melakukan
inovasi agar tetap dapat bersaing ditengah
perkembangan zaman.
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