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Abstrak
Received: 05 September 2025  Pemasaran digital tumbuh dengan cepat dengan menggunakan teknologi
Revised: 17 September 2025 dan media sosial sebagai strategi utama untuk meningkatkan penjualan.
Accepted: 28 September 2025 Zolaris.Official telah menggunakan media sosial, terutama Tiktok, tetapi

masih menghadapi tantangan dalam mengoptimalkan interaksi dengan
audiens. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis marketing mix digital
Tiktok yang diterapkan oleh Zolaris.Official, mengidentifikasi implementasi
strategi pemasaran digital yang efektif, dan mengevaluasi aspek
keberhasilan strategi tersebut. Dengan menggunakan metode kualitatif
deskriptif melalui triangulasi data yang terdiri dari wawancara, observasi,
dan dokumentasi menggunakan metode marketing mix 7P, ditemukan bahwa
implementasi strategi marketing mix 7P masih belum optimal. Oleh karena
itu, Zolaris.Official perlu meningkatkan strategi konten, optimalisasi iklan,
live streaming, pengembangan SDM, dan evaluasi berkelanjutan.
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PENDAHULUAN

Seiring dengan kemajuan teknologi dan popularitas media sosial, pemasaran digital turut
mengalami pertumbuhan yang signifikan. Dalam upaya meningkatkan angka penjualan,
dibutuhkan pendekatan pemasaran yang tepat dan efisien. Salah satu strategi yang dapat
diterapkan adalah dengan mengoptimalkan penggunaan media sosial sebagai sarana promosi (
larasati & hegiarto , 2024). Tiktok telah menjadi salah satu platform pemasaran yang efektif
untuk meningkatkan penjualan suatu brand. Hal ini dapat dibuktikan melalui berbagai
penelitian sebelumnya yang telah dilakukan oleh para peneliti. Salah satunya, dalam
penelitiannya mengenai “Strategi Pemasaran Digital Handy Craft Askara Dalam Upaya
Meningkatkan Penjualan Di Desa Lamajang” menunjukkan bahwa penerapan strategi
pemasaran digital dapat memberikan kontribusi positif dalam meningkatkan penjualan produk
(Hegiarto, S. & Abadi, 2024). Selain itu, penelitian lainnya yaitu (Hegiarto & Ristiani,
PENERAPAN STRATEGI MARKETING MIX DALAM MENINGKATKAN
KEPUASANPELANGGAN KAFE DI SUKANAGARA - CIANJUR(Studi kasus pada Haku
Kafe), 2024) mengenai “Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Kepuasan
Pelanggan Kafe Di Sukanagara-Cianjur (Studi Kasus Pada Haku Caf¢)” juga menunjukkan
bahwa penerapan strategi pemasaran yang efektif dapat meningkatkan kepuasan pelanggan,
yang pada gilirannya berkontribusi pada peningkatan penjualan.

Zolaris.Official sebagai brand fashion sporty wanita memanfaatkan Tiktok sebagai
media pemasaran, namun Zolaris.Official sendiri masih menghadapi berbagai tantangan seperti
rendahnya interaksi audiens dan kurang optimalnya penerapan strategi marketing mix dalam
proses pemasarannya.
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Sumber: ZOLARIS.OFFICIAL (2024).
Gambar 1. Penjualan Produk Zolaris.Official Tahun 2024

Berdasarkan data penjualan Zolaris.Official pada tahun 2024, terlihat adanya fluktuasi
yang cukup signifikan. Hal ini menunjukkan adanya masalah dalam penerapan strategi
marketing mix. Penurunan serta ketidakstabilan penjualan yang cukup mencolok menjadi
indikator bahwa beberapa elemen dalam strategi pemasaran belum diterapkan secara optimal
(Hegiarto & Putri, 2021). Oleh karena itu, penelitian ini difokuskan pada studi kasus
Zolaris.Official untuk menelaah sejauh mana peran strategi marketing mix dalam
meningkatkan penjualan. Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini berjudul “Strategi
Marketing Mix Pada Tiktok Dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus Zolaris.Official)”.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kontribusi dan peran dari strategi marketing mix
pada peningkatan penjualan melalui media sosial Tiktok, khususnya dalam upaya
meningkatkan penjualan Zolaris.Official.
Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut serta penelitian sebelumnya mengenai strategi
marketing mix pada platform Tiktok dalam meningkatkan penjualan (studi kasus
Zolaris.Official), maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana penerapan
strategi marketing mix pada platform Tiktok berperan dalam meningkatkan penjualan
Zolaris.Official.
Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah diuraikan, tujuan dari
penelitian ini adalah untuk menganalisis dan mengetahui bagaimana strategi marketing mix
yang diterapkan Zolaris.Official melalui platform Tiktok dalam meningkatkan penjualannya.
Penelitian ini juga bertujuan agar strategi tersebut dapat dioptimalkan sehingga lebih efektif
dan memberikan dampak positif pada perkembangan brand Zolaris.Official,

KAJIAN TEORITIS
Strategi Pemasaran
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Kotler (Putri, 2024) menyatakan bahwa pemasaran merupakan proses sosial yang
melibatkan individu atau kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Proses
ini, mencakup penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk bernilai antara pihak-pihak yang
terlibat. Strategi pemasaran melibatkan pemanfaatan kreativitas, keterampilan, dan sumber
daya yang ada untuk memperoleh hasil optimal secara efisien. Oleh karena itu, untuk setiap
individu atau organisasi baik organisasi kecil atau besar, penting untuk mengurangi risiko
kegagalan dan membuka kesuksesan. Di era yang terus berkembang dan penuh persaingan ini,
strategi pemasaran yang efektif menjadi faktor utama dalam meraih keunggulan kompetitif
serta membangun hubungan yang kokoh dengan pelanggan (Mustafa, S.E., M.Si, et al., 2024).
Aspek Strategi Pemasaran

Aspek strategi pemasaran melibatkan berbagai komponen penting yang memiliki peran
dalam memberikan peluang keberhasilan dalam suatu perusahaan. Diantaranya segmentasi
pasar, analisis kondisi pasar, analisis pesaing, strategi promosi, spesifikasi produk dan
diferensiasi produk, serta memberikan pengaruh positif bagi konsumen. Dengan
menggabungkan semua aspek tersebut perusahaan dapat mengembangkan strategi pemasaran
yang menyeluruh dan sukses (Qiscus, 2024).

Marketing Mix 7p

Dalam dunia pemasaran, konsep marketing mix 7P yang dikembangkan oleh Booms dan
Bitner (Toyibah, 2024) menjadi strategi yang banyak diterapkan oleh bisnis, terutama dalam
era digital. Model ini memperluas konsep tradisional marketing mix 4P menjadi 7P. Strategi
pemasaran 7P merupakan pengembangan dari model dasar marketing mix 4P yang meliputi
produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan distribusi atau tempat (place).
Dengan penambahan tiga elemen baru, yaitu sumber daya manusia (people), bukti fisik
(physical evidence), serta proses (process) (Parantika, 2024). Ketujuh elemen ini saling
berkaitan dan digunakan sebagai dasar dalam menyusun strategi pemasaran yang efektif.
Media Sosial

Media Sosial merupakan platform berbasis internet yang memungkinkan penggunanya
untuk berinteraksi, saling bertukar informasi, dan menjalin koneksi secara digital. Platform ini
mencakup berbagai bentuk komunikasi seperti teks, gambar, video, dan audio. Media sosial
tidak hanya menjadi sarana interaksi, tetapi juga berfungsi sebagai media promosi dan
informasi yang sangat penting dalam strategi pemasaran modern. (Fadilah, 2024).

Tiktok

Tiktok adalah platform media sosial yang berfokus pada video musik berdurasi pendek,
berasal dari Tiongkok, dan diperkenalkan pada September 2016. Aplikasi ini memungkinkan
pengguna membuat serta membagikan video pendek secara kreatif (Putri Naning Rahmana,
2022). Seiring waktu, Tiktok berkembang pesat dan kini menjadi salah satu media sosial yang
paling populer digunakan dalam aktivitas pemasaran digital.

Penjualan

Menurut artikel dari mekari.com (Mesak, 2024) dengan judul “Pengertian Penjualan,
Tujuan dan Bentuknya dalam perusahaan”, penjualan secara umum merupakan aktivitas
pertukaran barang atau produk antara dua pihak atau lebih yang dilakukan secara sah dengan
tujuan memperoleh keuntungan. Proses ini melibatkan transaksi menggunakan alat
pembayaran yang diakui. Fokus utama dari kegiatan penjualan adalah memperoleh laba dari
produk yang dijual. Untuk menjalankan proses penjualan dengan baik, dibutuhkan kerjasama
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antara berbagai pihak, seperti pedagang, agen, serta tenaga pemasaran. Terdapat beberapa jenis

penjualan, antara lain :

1. Trade Selling, terjadi ketika produsen dan pedagang memberikan keleluasaan kepada
pengecer untuk meningkatkan distribusi produk mereka.

2. Missionary Selling, berfokus pada upaya mendorong konsumen agar membeli produk dari
perusahaan tertentu, meskipun tenaga penjual tidak langsung melakukan penjualan.

3. Technical Selling, penjualan yang menitikberatkan pada pemberian solusi kepada
pelanggan berdasarkan kebutuhan mereka. Biasanya dilakukan oleh tenaga penjual yang
berperan sebagai konsultan.

4. New Business Selling, jenis penjualan ini bertujuan untuk menciptakan transaksi baru
dengan calon pelanggan dan mengubah mereka menjadi pelanggan tetap. Umumnya
digunakan dalam industri asuransi.

5. Responsive Selling, terdiri dari dua pendekatan utama, yaitu route driving dan retailing.
Dalam pendekatan ini, penjual merespons langsung permintaan konsumen, bertujuan
membangun hubungan baik dan meningkatkan loyalitas pelanggan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan studi kasus pada
brand Zolaris.Official. Tujuan dari metode ini adalah untuk menganalisis, menemukan, dan
menjelaskan strategi marketing mix berdasarkan kajian literatur sebelumnya (Dadang &

Hegiarto , S,E.,M.M, 2024). Dalam buku “Metodologi Penelitian Kualitatif”, dijelaskan bahwa

pendekatan ini dilakukan secara mendalam melalui interpretasi terhadap partisipasi subjek

penelitian. Fokus utama penelitian ini adalah mengungkap fenomena sosial yang kompleks.

Pendekatan ini memantfaatkan berbagai disiplin ilmu seperti antropologi, sosiologi, psikologi,

serta pendidikan (Dr.Agus Salam, 2023). Adapun Teknik pengumpulan data dalam penelitian

ini meliputi :

1. Wawancara mengacu pada buku “Metodologi Penelitian Kuantitatif Pendidikan Kejuruan®,
teknik ini dilakukan melalui interaksi langsung antara peneliti dan informan
(Prof.Dr.Fahmi Rizal, 2023).

2. Observasi, teknik ini dilakukan melalui pengamatan langsung terhadap objek dan aktivitas
dalam penelitian yang sedang berlangsung (Prof.Dr.Fahmi Rizal, 2023).

3. Dokumentasi, merupakan metode penting yang meliputi pengumpulan berbagai jenis
dokumen seperti catatan, transkrip, buku, artikel, majalah, arsip, dan media lainnya yang
dianggap sebagai sumber data sekunder yang berharga (Prof.Dr.Fahmi Rizal, 2023).

Dalam analisis data, penelitian ini menggunakan teknik triangulasi untuk menjamin
validitas data. Triangulasi digunakan untuk memastikan keakuratan informasi melalui
pemeriksaan ulang terhadap data yang diperoleh guna menjamin kebenarannya. Data yang
tidak valid dapat mengarah pada kesimpulan yang keliru, sehingga dibutuhkan pendekatan
triangulasi sebagai langkah memastikan bahwa data yang digunakan dapat dipercaya dan

benar-benar merepresentasikan kenyataan (Prof. Dr. Sapto Haryoko, 2020).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Berdasarkan wawancara dan observasi yang telah dilakukan, peneliti memperoleh
informasi penting terkait srategi marketing mix yang diterapkan Zolaris.Official melalui
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platform Tiktok untuk meningkatkan penjualan. Penelitian ini dilakukan di Perumahan
Linggahara Estate, Soreang, Kabupaten Bandung, Jawa Barat. Melalui wawancara dengan
pihak internal Zolaris.Official, diketahui bahwa strategi pemasaran difokuskan pada
peningkatan interaksi dengan konsumen melalui konten Tiktok seperti live streaming dan video
promosi langsung dari akun Tiktok Zolaris.Official.

Hasil penelitian ini berupa implementasi marketing mix 7P di Zolaris.Official. Namun,
pelaksanaan strategi marketing mix 7P ini menghadapi beberapa tantangan yang memerlukan
evauasi ulang. Efektivitas Tiktok sebagai media pemasaran masih belum maksimal karena
konversi penjualan masih rendah dan interaksi dengan pengguna masih belum optimal
sehingga dampak strategi Tiktok dalam aspek penjualan pun perlu diperhatikan lebih dalam.

Secara keseluruhan, strategi pemasaran merupakan bentuk perencanaan yang terorganisir
dan disusun secara sistematis oleh perusahaan guna mencapai tujuan dalam memasarakan
produk maupun jasa. Strategi ini mencakup berbagai aspek yang terangkum dalam konsep
marketing mix 7P, yakni : produk, harga, tempat, promosi, sumber daya manusia, proses dan
bukti fisik. Implementasi strategi ini sangat membantu dalam meningkatkan penjualan
sekaligus memperkuat posisi di bisnis pasar. Strategi pemasaran ini menjadi acuan dalam
menentukan metode promosi serta penawaran, termasuk di dalamnya pemanfaatan platform
digital.

Selain itu, strategi marketing mix 7P yang telah diterapkan diperoleh dari hasil
wawancara, observasi, dan dokumentasi yang dilakukan peneliti pada Zolaris.Official.
Wawancara tersebut menghasilkan informasi yang relatif sama dari keseluruhan informan yang
menyebutkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan di Zolaris ini berfokus pada
pemasaran digital yang menggunakan platform dan media sosial sebagai media pemasarannya
dengan memanfaatkan fitur iklan berbayar, live streaming dan fitur promosi seperti voucher
diskon atau potongan harga pada momen-momen tertentu. Namun, strategi pemasaran yang
diterapkan di Zolaris ini masih belum terstruktur dan dalam tahap pengembangan yang harus
dioptimalkan. Selain itu, mengenai marketing mix 7P. berdasarkan informasi yang didapat
melalui wawancara, bahwa Zolaris official ini telah menerapkan strategi tersebut yang
mencakup variasi produk yang dijual, penentuan harga produk sesuai dengan kualitas,
penentuan tempat atau kantor yang dijadikan sebagai tempat proses pemasaran yang berada di
Perumahan Linggahara 2 blok b no 07, Soreang, Kec.Soreang, Kab. Bandung, Jawa Barat.

-203 -



Mustika, D., & Hegiarto, A. / Jurnal llmiah Wahana Pendidikan 11 (9.4), 199-207

Sumber: TIKTOK ZOLARIS.OFFICIAL (2024).
Gambar 2. Promosi Produk pada Akun Tiktok Zolaris.Official Tahun 2024

Mengenai promosi, dari Zolaris sendiri juga sudah memiliki akun pribadi di berbagai
media sosial dan platform dimana, pada aspek ini Zolaris telah menerapkan strategi marketing
mix dengan memanfaatkan fitur fitur yang ada, membuat konten menarik, memberikan free gift
dengan ketentuan belanja minimal tiga ratus lima puluh ribu akan mendapatkan satu kaos,
melakukan /ive streaming sebagai bentuk komunikasi langsung dengan calon pelanggan, serta
memberikan diskon produk agar menarik calon konsumen.

Mengenai SDM, sebenarnya sudah sesuai dengan kebutuhan, namun dalam hal ini masih
terdapat kekurangan orang atau pegawai terutama pada bagian host live sehingga untuk proses
live streaming di Tiktok masih belum optimal. Mengenai proses yang diantaranya ada (1)
pengembangan produk Zolaris yang sudah diterapkan melalui banyaknya jenis produk pakaian
wanita terutama di bidang olahraga, (2) mengenai produksi, Zolaris masih perlu dioptimalkan
karena salah satu kendala dari bagian produksi ini ialah kehabisan bahan baku sehingga
diterapkan sistem pre-order dan mencari bahan di toko lain, (3) mengenai distribusi dari
Zolaris sudah bisa melalui regular, instan maupun express. (4) mengenai pelayanan dari Zolaris
sendiri sudah cukup baik dan mengutamakan kenyamanan pelanggan sehingga dalam
merespon chat pelanggan juga cepat tanggap baik dalam pengelolaan pesanan maupun
merespon keluhan pelanggan. Terutama jika ada calon konsumen yang ingin memesan pada
saat /ive streaming akan diarahkan ke admin oleh /ost live nya melalui chat. (5) mengenai bukti
fisik, dari Zolaris sendiri memiliki kantor untuk melakukan proses pemasaran yang berfokus
pada pemasaran digital, dikarenakan Zolaris sendiri tidak memiliki offline store.
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Sumber: ZOLARIS.OFFICIAL (2024).
Gambar 3. Rumah Produksi Zolaris.Official Tahun 2024

Produk Zolaris sendiri bervariasi, berdasarkan hasil wawancara dengan para informan.
Bahwa, produk Zolaris berfokus pada fashion wanita terutama pakaian olahraga dengan variasi
model, seperti amora, atlana, layla, adhisti, ambar, moana, bella, ayumi, dan lainnya. dari
berbagai produk yang dijual, atlana dan amora menjadi produk Zolaris yang best seller
dikarenakan warna dan model yang paling banyak dicari oleh calon konsumen.

Zolaris. Official juga mengukur keberhasilan strateginya pada aspek penjualan melalui
beberapa indikator utama. Diantaranya, omset harian dan bulanan serta jumlah produk yang
terjual baik melalui /ive streaming maupun keranjang kuning di setiap konten pemasaran yang
telah diupload. Serta, keberhasilan strategi pada aspek brand awareness produknya dapat
dilihat dari performa konten, seperti jumlah likes, viewers, komen dan share konten. Dengan
pendekatan tersebut Zolaris juga bisa mengevaluasi efektivitas dari strategi digital yang
diterapkannya agar bisa lebih optimal.

Namun, Zolaris juga memiliki tantangan dan kendala tersendiri diantaranya, keterbatasan
SDM terutama pada host live, kesulitan mengikuti trend pasar yang sering berubah, rendahnya
jumlah penonton saat live streaming, persaingan brand besar yang memiliki produk dan strategi
pemasaran yang lebih kuat, dan kurangnya promosi produk secara konsisten. Oleh karena itu,
Zolaris memperkuat strategi pemasaran dan lebih memperhatikan brand awareness produknya
sendiri agar bisa lebih berkembang dan mampu bersaing di pasar yang lebih luas.

PENUTUP
Kesimpulan dan Saran

Selama penelitian berlangsung, peneliti mewawancarai enam orang tim Zolaris.official
sebagai bentuk untuk mengumpulkan informasi dan data yang diperlukan selama penelitian ini
berlangsung. Berdasarkan hasil wawancara dengan ke-enam informan, dapat disimpulkan
bahwa strategi pemasaran Zolaris.Official yang diterapkan telah berfokus pada pemasaran
digital melalui berbagai platform seperti di Tiktok. Strategi utama yang diterapkan mencakup
iklan berbayar, live streaming, serta promosi seperti diskon pada momen tertentu. Namun,
strategi ini masih belum terstruktur sepenuhnya dan masih berfokus pada live streaming serta
iklan tanpa didukung oleh konten sosial media yang konsisten.

Dalam penerapan strategi marketing mix 7P, Zolaris telah mengimplementasikan aspek
penting seperti variasi produk, harga kompetitif, distribusi melalui online store, serta promosi
digital. Produk yang ditawarkan berfokus pada fashion olahraga wanita, dengan Atlana dan
Amora sebagai produk best seller Zolaris.Strategi marketing mix di Tiktok memiliki dampak
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positif pada penjualan terutama ketika konten berhasil masuk FYP (For You Page). Namun,
penjualan masih fluktuaktif akibat kurangnya konsistensi dalam pembuatan konten dan
tantangan dalam memahami algoritma Tiktok. Beberapa kendala yang dihadapi Zolaris
meliputi keterbatasan SDM untuk /ive streaming, kesulitan dalam mengikuti trend pasar, serta
persaingan dengan brand besar.

Dalam membangun hubungan dengan konsumen, Zolaris mengandalkan live streaming
dan konten yang mengikuti tren viral, tetapi perlu meningkatkan konsistensinya. Secara
keseluruhan, strategi marketing mix di Tiktok cukup berdampak pada pertumbuhan Zolaris,
tetapi masih memerlukan optimasi dalam konten dan pengelolaan akun agar lebih efektif dalam
meningkatkan penjualan produk Zolaris.Official.
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