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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas konten
TikTok dan strategi Social Media Marketing dalam meningkatkan
penjualan UMKM Sate Alhamdulillah. Penelitian dilatarbelakangi
oleh perkembangan media sosial yang semakin dimanfaatkan sebagai
sarana pemasaran digital untuk memperluas jangkauan pasar dan
meningkatkan interaksi dengan konsumen. Metode yang digunakan
adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Data
dikumpulkan melalui observasi, wawancara mendalam, dan
dokumentasi terhadap pemilik, karyawan, dan pelanggan UMKM Sate
Alhamdulillah. Analisis data dilakukan melalui reduksi data, penyajian
data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
konten TikTok yang kreatif, informatif, dan konsisten mampu menarik
perhatian konsumen, meningkatkan engagement, serta memperluas
jangkauan promosi melalui fitur For You Page (FYP). Strategi Social
Media Marketing yang diterapkan meliputi pembuatan konten yang
menarik, interaksi aktif dengan pelanggan, pemanfaatan tren, dan
penjadwalan unggahan yang konsisten. Implementasi strategi tersebut
berdampak pada peningkatan jumlah pelanggan dan omzet penjualan.
Data menunjukkan omzet meningkat dari Rp90.000.000 pada tahun
2023 menjadi Rp180.000.000 pada tahun 2024 dan mencapai
Rp216.000.000 pada tahun 2025. Dengan demikian, TikTok terbukti
menjadi media pemasaran digital yang efektif dalam meningkatkan
penjualan dan memperkuat loyalitas pelanggan pada UMKM Sate
Alhamdulillah.

Kata Kunci: UMKM Sate Alhamdulillah, TikTok Marketing, Social
Media Marketing, Perilaku Konsumen, Peningkatan
Penjualan, Pemasaran Digital

ABSTRACT

This study aims to analyze the role of TikTok content in
increasing sales at Sate Alhamdulillah MSME through the
implementation of Social Media Marketing strategies. The rapid
development of digital technology has encouraged Micro, Small, and
Medium Enterprises (MSMEs) to utilize social media platforms as
effective marketing tools. TikTok has become one of the most popular
platforms due to its ability to create engaging content and reach a
wider audience. This research employed a qualitative method with a
case study approach. Data were collected through observation, in-
depth interviews, and documentation involving the owner, employees,
and customers of Sate Alhamdulillah MSME. The data were analyzed
using data reduction, data display, and conclusion drawing
techniques. The findings reveal that TikTok content plays a significant
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role in attracting consumer attention, increasing engagement,
expanding market reach, and strengthening customer loyalty. The
Social Media Marketing strategy implemented by Sate Alhamdulillah
MSME includes creative content creation, active interaction with
customers, consistency in content uploads, and the utilization of
trending features and hashtags. These strategies have contributed to a
substantial increase in sales performance. Sales revenue increased
from IDR 90,000,000 in 2023 to IDR 180,000,000 in 2024 and reached
IDR 216,000,000 in 2025. Furthermore, the number of new customers
continued to grow as a result of wider exposure through TikTok's For
You Page (FYP) feature.The study concludes that TikTok content and
Social Media Marketing are effective digital marketing strategies for
improving sales performance and supporting the business growth of
Sate Alhamdulillah MSME.

Keywords: Sate Alhamdulillah MSME, TikTok Content, Social Media
Marketing, Sales Growth, Digital Marketing
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah membawa perubahan signifikan dalam
berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam bidang pemasaran. Kehadiran media sosial sebagai sarana
komunikasi digital telah menciptakan peluang baru bagi pelaku usaha untuk mempromosikan produk
dan menjangkau konsumen secara lebih luas. Salah satu platform media sosial yang mengalami
perkembangan pesat adalah TikTok. Platform ini tidak hanya digunakan sebagai media hiburan, tetapi
juga telah berkembang menjadi media pemasaran digital yang efektif bagi berbagai jenis usaha,

termasuk Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM).

UMKM memiliki peran penting dalam perekonomian Indonesia karena berkontribusi terhadap
penciptaan lapangan kerja, peningkatan pendapatan masyarakat, serta pertumbuhan ekonomi nasional.
Namun, dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat, pelaku UMKM dituntut untuk
mampu beradaptasi dengan perkembangan teknologi digital. Salah satu upaya yang dapat dilakukan
adalah memanfaatkan media sosial sebagai sarana pemasaran yang mampu meningkatkan visibilitas

produk dan memperluas jangkauan pasar.

Berdasarkan data penjualan, omzet UMKM Sate Alhamdulillah mengalami peningkatan dari
Rp90.000.000 pada tahun 2023 menjadi Rp180.000.000 pada tahun 2024 dan mencapai Rp216.000.000

pada tahun 2025. Peningkatan tersebut menunjukkan adanya hubungan antara pemanfaatan konten
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TikTok dan strategi Social Media Marketing dengan perkembangan penjualan usaha. Fenomena ini
menarik untuk diteliti lebih lanjut guna mengetahui bagaimana karakteristik konten TikTok yang
digunakan, strategi Social Media Marketing yang diterapkan, serta dampaknya terhadap peningkatan
penjualan UMKM.

Dalam kegiatan promosi membutuhkan sebuah konsep yang dapat membantu pelaku usaha dalam
mencapai tujuan yang diharapkan, salah satunya dengan menggunakan elemen Social Media Marketing
telah terbukti memiliki dampak yang cukup besar untuk mendapatkan pemahaman yang menyeluruh
mengenai strategi Social Media Marketing melalui dukungan teknologi informasi yang digunakan oleh
UMKM Sate Alhamdullilah. Penelitian kualitatif ini menggunakan desain penelitian eksplorasi
kualitatif. (Harto, Pramuditha, Rukmana, & Sofyan, 2023). Dengan melakukan eksplorasi perspektif,
pengalaman, dan sudut pandang UMKM Sate Alhamdullilah, berkaitan dengan penggunaan Social
Media Marketing dengan dukungan teknologi informasi, penelitian kualitatif ini sangat membantu
dalam penelitian. Penelitian ini berfokus untuk menguraikan faktor konten tiktok di Social Media
Marketing yang dilakukan dengan fasilitas teknologi informasi saat ini, dilakukan melalui wawancara

yang mendalam dengan para narasumber yaitu pemilik usaha UMKM Sate Alhamdullilah.

Menurut (Bila, Meilani, & Solihat, 2025), media sosial telah menjadi bagian yang tidak
terpisahkan dari kehidupan masyarakat dan memberikan perubahan signifikan dalam pola komunikasi,
baik komunikasi interpersonal, komunikasi massa, maupun komunikasi strategis. Hal ini menunjukkan
bahwa media sosial memiliki peran penting dalam membentuk perilaku konsumen serta mempengaruhi
keputusan pembelian. Selain itu, media sosial juga memberikan peluang bagi pelaku usaha, khususnya
UMKM, untuk memasarkan produk secara lebih luas dan efektif. Dalam konteks komunikasi
pemasaran, media sosial memungkinkan terjadinya interaksi dua arah antara pelaku usaha dan
konsumen, sehingga dapat meningkatkan keterlibatan (engagement) serta membangun hubungan yang
lebih kuat dengan pelanggan. Salah satu bentuk pemanfaatan media sosial dalam pemasaran digital
adalah melalui platform TikTok yang mengandalkan konten video kreatif sebagai media komunikasi.
(Aisyah et al., 2025) menunjukkan bahwa konten TikTok memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada UMKM. Meskipun demikian, penelitian ini hanya berfokus pada
variabel keputusan pembelian, bukan pada peningkatan penjualan secara langsung, sehingga masih
terdapat kesenjangan dalam menghubungkan antara keputusan pembelian dengan realisasi peningkatan

penjualan.
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Berdasarkan uraian di atas, penelitian ini bertujuan untuk mengukur secara kualitatif seberapa
besar pengaruh konten di TikTok terhadap peningkatan penjualan. Dengan adanya penelitian ini, bisa
lebih jelas terlihat apakah konten yang dibuat benar-benar berdampak ke penjualan atau tidak,
khususnya pada UMKM Sate Alhamdulillah, sekaligus jadi bahan evaluasi untuk memperbaiki strategi
pemasaran ke depannya. Sehingga penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul *“ Analisis
Pengaruh Konten Tiktok Terhadap Peningkatan Penjualan UMKM Sate Alhamdullilah” sekaligus
memberikan kontribusi praktis bagi pelaku usaha dalam mengembangkan strategi pemasaran digital

yang efektif dan berdaya saing.
METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus.
Pendekatan ini dipilih untuk memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai bagaimana konten
TikTok dimanfaatkan sebagai strategi Social Media Marketing dalam meningkatkan penjualan UMKM
Sate Alhamdulillah. Penelitian dilakukan secara langsung pada UMKM Sate Alhamdulillah dengan

fokus pada aktivitas promosi melalui platform TikTok.

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas data primer dan data sekunder. Data
primer diperoleh melalui observasi, wawancara mendalam, dan dokumentasi. Wawancara dilakukan
dengan pemilik UMKM Sate Alhamdulillah sebagai informan utama untuk memperoleh informasi
mengenai karakteristik konten TikTok, strategi pemasaran yang diterapkan, serta dampaknya terhadap
peningkatan penjualan. Sementara itu, data sekunder diperoleh dari jurnal ilmiah, buku, artikel, dan

dokumen pendukung yang relevan dengan penelitian.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui tiga tahap. Pertama, observasi terhadap aktivitas
akun TikTok UMKM Sate Alhamdulillah untuk mengidentifikasi jenis konten, pola unggahan, serta
interaksi yang terjadi dengan audiens. Kedua, wawancara mendalam dengan pemilik usaha untuk
memperoleh informasi mengenai pengalaman penggunaan TikTok sebagai media promosi. Ketiga,
dokumentasi berupa pengumpulan data konten TikTok, tangkapan layar (screenshot), data penjualan,

dan dokumen lain yang berkaitan dengan penelitian.

Analisis data dilakukan menggunakan model analisis Miles dan Huberman yang meliputi tiga
tahapan, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Reduksi data dilakukan dengan
memilih dan memfokuskan data yang relevan dengan tujuan penelitian. Selanjutnya, data disajikan
dalam bentuk narasi deskriptif untuk memudahkan pemahaman terhadap fenomena yang diteliti. Tahap
terakhir adalah penarikan kesimpulan berdasarkan hasil analisis data yang telah diperoleh. Untuk
menjaga keabsahan data, penelitian ini menggunakan teknik triangulasi sumber dan triangulasi teknik

dengan membandingkan hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi.
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Penelitian ini menggunakan teori Social Media Marketing sebagai alat analisis yang meliputi
aspek content creation, content sharing, connecting, dan community building. Keempat aspek tersebut
digunakan untuk menganalisis bagaimana konten TikTok berperan dalam menarik perhatian konsumen,

meningkatkan interaksi, dan mendorong peningkatan penjualan pada UMKM Sate Alhamdulillah.
HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis bagaimana konten TikTok yang digunakan oleh
UMKM Sate Alhamdulillah dapat mempengaruhi peningkatan penjualan melalui penerapan strategi
Social Media Marketing. Data diperoleh melalui observasi terhadap akun TikTok UMKM Sate
Alhamdulillah, wawancara dengan pemilik usaha, serta dokumentasi aktivitas promosi yang dilakukan
melalui platform TikTok. UMKM Sate Alhamdullilah merupakan sebuah usaha kecil menengah (UKM)
UMKM Sate Alhamdulillah merupakan usaha kuliner yang bergerak di bidang penjualan sate. Pada
awalnya, pemasaran dilakukan secara langsung dari mulut ke mulut dan penjualan di lokasi usaha.
Seiring berkembangnya teknologi digital dan media sosial, UMKM Sate Alhamdulillah mulai meman-
faatkan platform TikTok sebagai media promosi untuk memperluas jangkauan pemasaran. Melalui
konten video pendek yang kreatif dan menarik, UMKM ini berhasil menarik perhatian konsumen serta
meningkatkan minat beli masyarakat terhadap produk yang ditawarkan. Selain itu, penggunaan TikTok

juga membantu UMKM dalam membangun interaksi yang lebih dekat dengan konsumen.

Pemanfaatan TikTok Sebagai Media Social Media Marketing

Berdasarkan hasil penelitian, UMKM Sate Alhamdulillah telah memanfaatkan TikTok sebagai
media pemasaran digital untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat. Konten yang diunggah
meliputi video proses pembakaran sate, penyajian makanan, promosi produk, testimoni pelanggan, serta
konten yang mengikuti tren TikTok. Pemanfaatan TikTok memberikan kemudahan bagi UMKM dalam
menjangkau konsumen yang lebih luas dibandingkan metode pemasaran konvensional. Selain itu, biaya

promosi yang relatif rendah menjadikan TikTok sebagai media yang efektif bagi pelaku UMKM.
Efektivitas Konten Tiktok sebagai Media Promosi

Dalam dunia pemasaran digital modern, media sosial tidak hanya berfungsi sebagai alat komuni-
kasi, tetapi telah berevolusi menjadi saluran promosi yang sangat efektif. Salah satu fitur yang menonjol
dan dimanfaatkan secara optimal oleh pelaku usaha adalah Konten Tintok. Berdasarkan hasil wawan-
cara dengan pemilik dan karyawan UMKM Sate Alhamdullilah Konten Tiktok ini efektif banget buat
ningkatin penjualan. Kontennya bikin orang tertarik, cara penyajian menghidangkan sate membuat
orang tertarik untuk membeli Sate Alhamdullilah. Strategi ini membantu meningkatkan loyalitas

pelanggan. Mereka lebih sering Kembali membeli setelah mengetahui Konten TikTok, karena merasa
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puas dengan pengalaman membeli Sate Alhamdullilah, fitur ini dinilai sangat efektif dalam menjangkau
konsumen secara langsung dan membangun komunikasi dua arah yang interaktif. Dalam setiap Konten
Tiktok, Owner menampilkan produk secara detail, mulai dari berbagai macam pilihan sate yang ada
seperti sate daging, sate ayam, sate hati, sate rempelo,dan sate telur puyu. Konsumen pun dapat lang-
sung bertanya di kolom komentar, dan Owner akan membalas kolom komentar dengan baik. Interaksi
ini menciptakan kedekatan emosional antara penjual dan pembeli, yang tidak ditemukan dalam bentuk

promosi konvensional seperti brosur atau katalog.
Analisis Strategi Social Media Marketing (SMM) di TikTok

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, UMKM Sate Alhamdulillah menerapkan pilar-pilar
Social Media Marketing sebagai berikut: Content Creation (Pembuatan Konten): UMKM ini fokus pada
visualisasi sate yang sedang dibakar (efek smoky) dan proses penyajian. Konten bersifat edukatif (cara
memilih daging) dan hiburan (behind the scene), Customer Engagement (Interaksi): Adanya interaksi
aktif di kolom komentar dan penggunaan fitur repost pada video review dari pelanggan (User Generated
Content), Consistency (Konsistensi): Jadwal unggahan dilakukan pada jam-jam produktif kuliner (jam

makan siang atau malam) untuk memicu rasa lapar (food craving) audiens.

Penerapan Social Media Marketing (SMM) pada UMKM Sate Alhamdulillah di platform TikTok
tidak hanya sekadar mengunggah video, namun melibatkan strategi terpadu yang mencakup konten,
interaksi, dan pemanfaatan fitur algoritma. Aspek interaksi sosial (Social Interactive) menjadi kunci
berikutnya dalam memperkuat keberadaan UMKM ini di ranah digital. Sate Alhamdulillah membangun
komunikasi dua arah yang aktif dengan memanfaatkan fitur fast response di kolom komentar serta
penggunaan fitur Reply with Video. Setiap pertanyaan konsumen mengenai lokasi, harga, maupun jam
operasional dijawab dengan gaya bahasa yang akrab dan personal, sehingga menghilangkan jarak antara
penjual dan pembeli. Selain itu, strategi kolaborasi dilakukan secara organik melalui pemanfaatan User
Generated Content (UGC), di mana video ulasan dari pelanggan diunggah kembali sebagai bentuk
testimoni nyata. Pola komunikasi yang interaktif ini tidak hanya meningkatkan keterlibatan (engage-
ment), tetapi juga menciptakan loyalitas komunitas yang merasa didengarkan dan dihargai oleh pihak

pengelola.
Dampak Konten Tiktok dan Social Media Marketing terhadap Peningkatan Penjualan

Strategi gabungan antara telah memberikan da Konten Tiktok dan Social Media Marketing dampak
nyata terhadap kinerja penjualan UMKM Sate Alhamdullilah Berdasarkan data yang diperoleh dari
toko, terjadi peningkatan Omset yang signifikan sejak strategi ini mulai diterapkan secara aktif pada
pertengahan tahun 2022. Pada triwulan pertama tahun 2023, terlihat tren pertumbuhan penjualan yang

konsisten. Omset pada tahun 2023 tercatat sebesar Rp90.000.000 dengan total 6.000 bungkus terjual,
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meningkat menjadi Rp180.000.000 pada tahun 2024 dengan 12.000 bungkus terjual, dan melonjak
tajam menjadi Rp216.000.000 pada tahun 2025 dengan 14.400 bungkus terjual. Kenaikan ini menunjuk-
kan bahwa strategi Konten Tiktok tidak hanya menciptakan efek promosi sesaat, tetapi juga mampu

mendorong pertumbuhan Omset secara berkelanjutan.

Penelitian oleh Avifa, at al, (2025) menyebutkan bahwa Konten Tiktokefektif dalam memba-
ngun kepercayaan dan loyalitas pelanggan melalui interaksi langsung yang tidak bisa dicapai oleh
promosi statis. Dari perspektif manajerial, strategi ini juga relatif efisien. Pemilik umkm menyatakan
bahwa dengan pemostingan konten yang teratur dan pembagian tugas yang jelas, Konten Tiktok tidak
menambah beban kerja secara signifikan. Sebaliknya, strategi ini justru membantu mempercepat
mendapatkan konsumen dari berbagai daerah dan mempercepat orang-orang untuk mengetahui UMKM

Sate Alhamdullilah dan lebih ekonomis dibandingkan promosi konvensional.

PEMBAHASAN

Strategi pemasaran sangat berperan penting untuk keberhasilan dalam mencapai tujuan pemasa-
ran suatu UMKM pembahasan dalam penelitian ini bertujuan untuk menginterpretasikan dan menjelas-
kan hasil penelitian mengenai pengaruh Social Media Marketing dan konten TikTok terhadap pening-
katan penjualan UMKM Sate Alhamdulillah. Hasil penelitian yang diperoleh melalui observasi,
wawancara, dan dokumentasi dianalisis berdasarkan teori Social Media Marketing serta didukung oleh
penelitian terdahulu yang relevan. Pembahasan ini difokuskan pada bagaimana penerapan strategi
pemasaran melalui TikTok, karakteristik konten yang digunakan, tingkat keterlibatan (engagement)
audiens, serta dampaknya terhadap peningkatan penjualan UMKM Sate Alhamdulillah. Dengan demi-
kian, pembahasan ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai peran

TikTok sebagai media pemasaran digital dalam mendukung perkembangan UMKM di era digital.
Pengaruh Social Media Marketing terhadap Peningkatan Penjualan UMKM Sate Alhamdulillah

Berdasarkan hasil penelitian, penggunaan Social Media Marketing melalui platform TikTok
memberikan dampak positif terhadap peningkatan penjualan UMKM Sate Alhamdulillah. Hal ini
terlihat dari meningkatnya jumlah konsumen yang mengetahui produk melalui media sosial serta
bertambahnya jumlah pesanan setelah UMKM aktif melakukan promosi melalui TikTok. Media sosial
memungkinkan UMKM untuk menjangkau pasar yang lebih luas dibandingkan pemasaran konvensio-

nal yang sebelumnya hanya mengandalkan promosi dari mulut ke mulut.

Temuan penelitian ini sejalan dengan teori Social Media Marketing yang dikemukakan oleh
Gunelius (2011), yang menyatakan bahwa media sosial dapat digunakan sebagai alat pemasaran untuk

membangun hubungan dengan konsumen, meningkatkan kesadaran merek (brand awareness), serta
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mendorong terjadinya transaksi pembelian. Dalam penelitian ini, TikTok tidak hanya berfungsi sebagai
media promosi, tetapi juga menjadi sarana komunikasi antara UMKM dan pelanggan melalui fitur

komentar, pesan langsung, dan live streaming.

Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian yang dilakukan oleh Nesva dan Sakir yang
menyatakan bahwa TikTok berperan penting dalam meningkatkan brand awareness UMKM. Semakin
sering konsumen melihat konten yang diunggah oleh UMKM Sate Alhamdulillah, maka semakin tinggi
tingkat pengenalan mereka terhadap produk yang ditawarkan. Kondisi tersebut memberikan peluang

yang lebih besar bagi konsumen untuk melakukan pembelian.
Analisis Karakteristik Konten TikTok pada UMKM Sate Alhamdulillah

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara, karakteristik konten TikTok yang digunakan oleh
UMKM Sate Alhamdulillah didominasi oleh konten promosi produk, proses pembuatan sate, penyajian
makanan, dan testimoni pelanggan. Konten-konten tersebut dibuat dengan menampilkan visual yang

menarik sehingga mampu menarik perhatian pengguna TikTok.

Konten yang menampilkan proses pembakaran sate dan penyajian makanan memperoleh
respons yang lebih tinggi dibandingkan konten promosi biasa. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen
lebih tertarik pada konten yang mampu memberikan pengalaman visual secara langsung. Temuan ini
menunjukkan bahwa aspek kreativitas dan kualitas visual merupakan faktor penting dalam keberhasilan

pemasaran melalui TikTok.

Dalam perspektif Social Media Marketing, konten merupakan elemen utama yang menentukan
keberhasilan komunikasi pemasaran. Konten yang menarik akan meningkatkan peluang audiens untuk
memberikan respons berupa like, komentar, maupun share. Dengan demikian, semakin menarik konten
yang dibuat, maka semakin besar pula peluang konten tersebut menjangkau lebih banyak pengguna

TikTok.
Dampak Konten TikTok terhadap Peningkatan Penjualan

Peningkatan aktivitas pemasaran melalui TikTok terbukti memberikan dampak nyata terhadap
pertumbuhan penjualan UMKM Sate Alhamdulillah. Berdasarkan data yang diperoleh, omzet usaha
mengalami peningkatan dari Rp90.000.000 pada tahun 2023 menjadi Rp180.000.000 pada tahun 2024
dan meningkat kembali menjadi Rp216.000.000 pada tahun 2025. Peningkatan tersebut menunjukkan

adanya hubungan yang kuat antara pemanfaatan konten TikTok dengan perkembangan penjualan usaha.

Selain meningkatkan omzet, penggunaan TikTok juga membantu memperluas jangkauan pasar,
meningkatkan jumlah pelanggan baru, serta memperkuat loyalitas pelanggan lama. Konten yang

menarik dan konsisten mampu membangun kepercayaan konsumen sehingga mendorong keputusan
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pembelian. Dengan demikian, TikTok dapat dianggap sebagai media pemasaran digital yang efektif
bagi UMKM Sate Alhamdulillah dalam meningkatkan daya saing usaha di era digital.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa konten TikTok
memiliki peran yang signifikan dalam meningkatkan penjualan UMKM Sate Alhamdulillah. Konten
yang dibuat secara kreatif, informatif, dan konsisten mampu menarik perhatian audiens, meningkatkan
jangkauan promosi, serta memperkenalkan produk kepada konsumen yang lebih luas. Pemanfaatan
fitur-fitur TikTok seperti For You Page (FYP), penggunaan tren, musik populer, dan hashtag yang
relevan turut mendukung efektivitas promosi yang dilakukan oleh UMKM Sate Alhamdulillah.
Karakteristik konten TikTok yang paling efektif dalam menarik minat konsumen adalah konten yang
menampilkan proses pembakaran sate, penyajian makanan, promosi produk, serta testimoni pelanggan.
Konten-konten tersebut mampu menciptakan pengalaman visual yang menarik sehingga meningkatkan
keterlibatan (engagement) audiens berupa jumlah tayangan (views), like, komentar, dan share.
Tingginya tingkat interaksi yang terjadi menunjukkan bahwa TikTok tidak hanya berfungsi sebagai
media promosi, tetapi juga sebagai sarana komunikasi yang efektif antara pelaku usaha dan konsumen.
Penerapan strategi Social Media Marketing yang meliputi content creation, content sharing,
connecting, dan community building terbukti mampu mendukung keberhasilan pemasaran digital
UMKM Sate Alhamdulillah. Interaksi yang aktif dengan pelanggan, konsistensi dalam mengunggah
konten, serta pemanfaatan konten yang mengikuti tren berhasil membangun hubungan yang baik

dengan konsumen dan meningkatkan loyalitas pelanggan terhadap produk yang ditawarkan.
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