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MOTTO

“Allah memang tidak menjajikan akan sesalu mudah, tapi dua kali Allah berjanji
bahwa : Fa inna ma’al usri yusro innama’al usri yusro.”
(QS. Al-Insyirah: 6)

“Jikalau kau keluhkan Dengung sumbang yang mengganggu
Buka lagi visimu Kau tahu mana urutan satu
(33x-Perunggu)
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ABSTRAK

Fifin Kumalasari: Analisis Efektivitas Digital Marketing melalui TikTok Shop
Menggunakan Metode MOORA, Skripsi, Sistem Informasi, Fakultas Teknik dan Ilmu
Komputer, Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2026.

Kata Kunci: Digital Marketing, TikTok Shop, MOORA, Strategi Pemasaran.

Perkembangan teknologi digital telah mengubah perilaku konsumen dalam melakukan
pembelian sehingga pelaku usaha perlu menerapkan strategi pemasaran yang efektif
melalui media digital. TikTok Shop menjadi salah satu platform yang banyak digunakan
karena menggabungkan promosi dan transaksi dalam satu aplikasi. Namun, strategi
digital marketing yang diterapkan belum tentu memberikan hasil penjualan yang
optimal. Oleh karena itu, diperlukan analisis untuk mengetahui tingkat efektivitas
strategi pemasaran yang digunakan.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas digital marketing melalui TikTok
Shop serta menentukan strategi yang paling efektif menggunakan metode MOORA
(Multi-Objective Optimization on the Basis of Ratio Analysis). Penelitian menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan model pengembangan Waterfall. Penilaian dilakukan
berdasarkan empat kriteria yaitu jangkauan (reach), interaksi (engagement), konversi
penjualan, dan peningkatan penjualan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa metode MOORA mampu membantu proses
evaluasi strategi digital marketing secara objektif, sistematis, dan terukur. Berdasarkan
hasil perhitungan, strategi Flash Sale memperoleh nilai tertinggi (0,5047) sehingga
menjadi strategi paling efektif dibandingkan strategi lainnya seperti live streaming,
konten produk, influencer, dan program afiliasi.

Kesimpulan penelitian menunjukkan bahwa metode MOORA dapat digunakan sebagai
pendukung pengambilan keputusan dalam menentukan strategi digital marketing yang
efektif pada TikTok Shop. Keterbatasan penelitian ini terletak pada ruang lingkup objek
penelitian yang masih terbatas dan pengolahan data yang dilakukan secara manual.
Penelitian selanjutnya disarankan menggunakan data yang lebih luas dan integrasi
sistem yang lebih otomatis.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah secara
signifikan pola perilaku konsumen dalam melakukan kegiatan pembelian.
Perubahan ini terjadi seiring dengan meningkatnya penggunaan internet dan
perangkat digital oleh masyarakat dalam kehidupan sehari-hari. Konsumen saat ini
cenderung lebih aktif dalam mencari informasi produk melalui internet sebelum
memutuskan untuk melakukan pembelian. Konsumen tidak hanya mencari
informasi mengenai produk, tetapi juga membaca ulasan dari pengguna lain,
membandingkan harga, serta melihat rekomendasi dari berbagai sumber yang
tersedia di platform digital. Kemudahan akses terhadap berbagai platform digital
membuat konsumen dapat membandingkan produk, harga, serta kualitas layanan
dengan lebih cepat dan efisien. Kondisi tersebut mendorong pelaku usaha untuk
menyesuaikan strategi pemasaran agar dapat mengikuti perubahan perilaku
konsumen di era digital.

Dalam era digital saat ini, pemasaran tidak lagi hanya mengandalkan media
konvensional seperti televisi, radio, atau brosur, melainkan telah beralih ke strategi
digital marketing yang memanfaatkan platform online seperti media sosial, e-
commerce, serta marketplace. Perkembangan platform digital memberikan peluang
yang lebih luas bagi pelaku usaha untuk memasarkan produk kepada konsumen
tanpa dibatasi oleh jarak dan waktu. Digital marketing merupakan kegiatan
pemasaran produk atau layanan melalui saluran digital untuk menjangkau
konsumen secara lebih luas, cepat, dan terukur (Mushaddaq & Rahmi, 2025) .
Dengan memanfaatkan teknologi digital, proses penyampaian informasi produk
kepada konsumen dapat dilakukan secara lebih efektif dan efisien.

Melalui strategi digital marketing, pelaku usaha dapat memanfaatkan berbagai
fitur seperti konten visual, iklan digital, live streaming, serta kolaborasi dengan
influencer untuk meningkatkan daya tarik produk di mata konsumen. Konten yang

menarik dan informatif dapat membantu membangun citra positif terhadap suatu
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produk serta meningkatkan kepercayaan konsumen. Selain itu, digital marketing
juga memungkinkan pelaku usaha untuk melakukan analisis terhadap perilaku
konsumen melalui data yang tersedia pada platform digital. Data tersebut dapat
digunakan untuk mengetahui preferensi konsumen, pola pembelian, serta efektivitas
kampanye pemasaran yang telah dilakukan. Dengan memanfaatkan data tersebut,
pelaku usaha dapat menyusun strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran sesuai
dengan kebutuhan pasar. Dengan demikian, efektivitas strategi digital marketing
menjadi faktor penting dalam meningkatkan penjualan suatu produk, sekaligus
menjadi indikator keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan oleh suatu
perusahaan. Strategi pemasaran yang efektif tidak hanya mampu meningkatkan
jumlah konsumen, tetapi juga dapat membangun hubungan jangka panjang antara
perusahaan dan pelanggan. Oleh karena itu, pemanfaatan digital marketing secara
optimal menjadi salah satu kunci utama bagi perusahaan dalam menghadapi
persaingan bisnis yang semakin kompetitif di era digital saat ini.

Fenomena yang terjadi saat ini menunjukkan bahwa meskipun platform
TikTok Shop telah menjadi kanal penjualan yang populer di Indonesia, masih
banyak brand lokal yang belum mampu mencapai target penjualan yang diharapkan.
TikTok Shop hadir sebagai salah satu inovasi dalam dunia e-commerce yang
menggabungkan konsep media sosial dengan aktivitas perdagangan secara langsung.
Fitur seperti live shopping, video promosi, serta integrasi dengan kreator konten
membuat platform ini memiliki potensi besar dalam meningkatkan penjualan produk.
Namun demikian, tidak semua brand mampu memanfaatkan potensi tersebut secara
optimal. Salah satu contohnya adalah Barley Store sebagai brand pakaian lokal yang
telah memanfaatkan digital marketing sebagai platform penjualan dan
pemasarannya.

Berbagai strategi promosi telah dilakukan, seperti pembuatan konten kreatif,
kerja sama dengan influencer, serta promosi melalui live streaming di media sosial.
Namun, hasil penjualan yang diperoleh belum menunjukkan peningkatan yang
konsisten dari waktu ke waktu. Kondisi ini sejalan dengan penelitian (Habibi M &
Munawar F, 2025) yang menjelaskan bahwa penggunaan digital influencer, live
streaming shopping, dan social media marketing berperan dalam membangun minat

beli, tetapi efektivitasnya tetap dipengaruhi oleh keterlibatan konsumen. Selain itu,
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menunjukkan bahwa tidak semua strategi promosi digital memberikan pengaruh
signifikan terhadap keputusan belanja online.Kondisi ini menunjukkan bahwa
meskipun aktivitas digital marketing telah dilakukan secara rutin, efektivitas
strategi yang digunakan masih perlu dievaluasi secara lebih mendalam. Namun
demikian, tidak semua brand mampu memanfaatkan potensi tersebut secara optimal.
Salah satu contohnya adalah Barley Store sebagai brand pakaian lokal yang telah
memanfaatkan digital marketing sebagai platform penjualan dan pemasarannya.
Berbagai strategi promosi telah dilakukan, seperti pembuatan konten kreatif, kerja
sama dengan influencer, serta promosi melalui live streaming di media sosial. Akan
tetapi, berdasarkan penelitian sebelumnya (Sukma Irdianal, 2025) hasil penjualan
yang diperoleh belum menunjukkan peningkatan yang konsisten dari waktu ke
waktu. Kondisi ini menunjukkan bahwa meskipun aktivitas digital marketing telah
dilakukan secara rutin, efektivitas strategi yang digunakan masih perlu dievaluasi
secara lebih mendalam.

Kesenjangan tersebut menimbulkan pertanyaan mengenai sejauh mana
efektivitas strategi digital marketing yang telah diterapkan, serta bagaimana tingkat
kontribusinya terhadap peningkatan penjualan pada platform TikTok Shop.
Evaluasi terhadap strategi digital marketing menjadi penting agar pelaku usaha
dapat mengetahui faktor-faktor yang paling berpengaruh dalam menarik minat
konsumen dan meningkatkan keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan
penelitian (Miftahudin & Wahyudi, 2025) yang menunjukkan bahwa digital
marketing, influencer marketing, dan content marketing berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pengguna media sosial TikTok. Dalam konteks
penelitian ini, efektivitas digital marketing dapat diukur melalui beberapa indikator,
seperti kualitas konten promosi, interaksi dengan konsumen, frekuensi promosi,
serta tingkat konversi penjualan yang dihasilkan. Oleh karena itu, diperlukan suatu
pendekatan analisis yang objektif dan sistematis untuk mengevaluasi efektivitas
digital marketing terhadap peningkatan penjualan produk pakaian. Pendekatan
analisis ini diharapkan mampu memberikan gambaran yang jelas mengenai tingkat
keberhasilan strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh pelaku usaha. Salah satu
metode yang dapat digunakan dalam proses analisis tersebut adalah metode

MOORA (Multi-Objective Optimization on the Basis of Ratio Analysis), yang
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mampu  membantu  dalam  proses pengambilan  keputusan  dengan
mempertimbangkan berbagai kriteria secara sistematis dan terstruktur (Puspa Rani
dkk., 2019).

Metode MOORA (Multi-Objective Optimization on the Basis of Ratio Analysis)
merupakan salah satu metode pengambilan keputusan multikriteria yang banyak
digunakan dalam berbagai penelitian untuk menentukan alternatif terbaik
berdasarkan beberapa kriteria penilaian (Puspa Rani dkk., 2019) . Metode ini
memiliki keunggulan dalam proses perhitungan yang relatif sederhana namun
mampu menghasilkan keputusan yang objektif dan akurat. Dalam penelitian ini,
metode MOORA digunakan untuk menganalisis dan menentukan tingkat efektivitas
strategi digital marketing yang diterapkan melalui TikTok Shop berdasarkan
beberapa indikator yang telah ditentukan sebelumnya. Dengan menggunakan
metode MOORA (Lumbantoruan & Harianja, 2021) , penelitian ini diharapkan
dapat memberikan hasil analisis yang lebih akurat mengenai tingkat efektivitas
strategi digital marketing yang diterapkan oleh Barley Store melalui TikTok Shop.
Selain itu, hasil penelitian ini juga diharapkan mampu memberikan rekomendasi
strategi pemasaran digital yang lebih optimal untuk meningkatkan penjualan
produk pakaian. Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya memberikan
kontribusi secara teoritis terhadap pengembangan kajian di bidang digital marketing,
tetapi juga memberikan manfaat praktis bagi pelaku usaha dalam merancang
strategi pemasaran digital yang lebih efektif, efisien, dan tepat sasaran dalam

menghadapi persaingan bisnis di era digital.

B. Batasan Masalah

1. Penelitian ini hanya berfokus pada efektivitas strategi digital marketing yang
diterapkan dalam meningkatkan penjualan produk pakaian Analisis dibatasi pada
platform digital, yaitu TikTok Shop, sebagai media utama pemasaran dan
penjualan produk.

2. Penilaian efektivitas strategi digital marketing dilakukan menggunakan metode
MOORA dengan mempertimbangkan Kkriteria seperti jangkauan, interaksi,

konversi penjualan, dan peningkatan volume penjualan.



C. Rumusan Masalah
Setelah melihat latar belakang yang sudah dibahas, berikut adalah beberapa
masalah yang ditemukan:
“Bagaimana Efektivitas strategi digital marketing melalui Tiktok shop
menggunakan MOORA ?”
D. Tujuan Penelitian
Melihat dari beberapa penjelasan latar belakang serta identifikasi masalah,
penelitian ini bertujuan untuk:
1. Untuk menganalisis efektivitas strategi digital marketing yang diterapkan
dalam meningkatkan penjualan produk pakaian melalui TikTok Shop.
2. Untuk menerapkan metode MOORA (Multi-Objective Optimization on the
Basis of Ratio Analysis) dalam mengevaluasi tingkat efektivitas strategi
digital marketing berdasarkan kriteria yang telah ditentukan.

E. Manfaat Penelitian

Melalui penelitian ini harapannya mampu memberikan manfaat yang diperoleh

dari penelitian ini adalah:

a) Memberikan rekomendasi strategi pemasaran digital yang lebih efektif dan
efisien, guna meningkatkan penjualan dan memperkuat posisi brand di pasar

online.

b) Menjadi panduan bagi pelaku bisnis lokal dalam merancang strategi promosi
digital yang kreatif, tepat sasaran, dan sesuai dengan karakteristik konsumen

modern.
¢) Membantu pihak manajemen dalam mengambil keputusan berbasis data

melalui penerapan metode MOORA untuk menentukan strategi pemasaran

terbaik.
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