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Abstract. . This study aims to develop a comprehensive strategy to increase brand awareness through digital marketing 

to increase sales at PT Alkahfi Supply Chain. The company focuses on imported products, including tweezers, mattresses, 

soaps, and various household appliances, targeting the local market amid increasing competition. The study emphasized 

the importance of an efficient supply chain and effective inventory management to ensure high-quality products are 

accessible to customers. By conducting a thorough market analysis and assessment, the proposal recommends leveraging 

social media platforms, particularly TikTok, to increase customer engagement and brand visibility. Findings show that 

products marketed through these digital channels can attract significant market attention, leading to positive sales trends. 

In addition, this study highlights the need to understand consumer preferences in the digital age to sustain business growth 

and increase customer satisfaction and brand loyalty. Pricing strategies and discretionary buying tactics are also 

discussed as critical components to attract customers and maintain profitability in a dynamic market environment.. 

 

Keywords: brand awareness, digital marketing, supply chain management, PT Alkahfi Supply Chain. 

 

Abstrak Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan strategi komprehensif untuk meningkatkan kesadaran merek 

melalui pemasaran digital untuk meningkatkan penjualan di PT Alkahfi Supply Chain. Perusahaan berfokus pada produk 

impor, termasuk pinset, kasur, sabun, dan berbagai peralatan rumah tangga, menargetkan pasar lokal di tengah 

meningkatnya persaingan. Studi ini menekankan pentingnya rantai pasokan yang efisien dan manajemen inventaris yang 

efektif untuk memastikan produk berkualitas tinggi dapat diakses oleh pelanggan. Dengan melakukan analisis dan 

penilaian pasar menyeluruh, proposal merekomendasikan memanfaatkan platform media sosial, khususnya TikTok, untuk 

meningkatkan keterlibatan pelanggan dan visibilitas merek. Temuan menunjukkan bahwa produk yang dipasarkan melalui 

saluran digital ini dapat menarik perhatian pasar yang signifikan, yang mengarah ke tren penjualan yang positif. Selain 

itu, penelitian ini menyoroti perlunya memahami preferensi konsumen di era digital untuk mempertahankan pertumbuhan 

bisnis dan meningkatkan kepuasan pelanggan dan loyalitas merek. Strategi penetapan harga dan taktik pembelian 

diskresioner juga dibahas sebagai komponen penting untuk menarik pelanggan dan mempertahankan profitabilitas dalam 

lingkungan pasar yang dinamis. 

 

Kata Kunci: kesadaran merek, pemasaran digital, manajemen rantai pasok, PT Alkahfi Supply Chain. 

 

I. PENDAHULUAN 

Saat ini perkembangan digital sangatlah pesat terutama di dunia media sosial. Van dijk 

menyatakan bahwa media sosial adalah platform yang berfokus pada keberadaad pengguna, 

memungkinkan mereka untuk beraktivitas dan.[1]. Kemampuan untuk memberikan berita dan 

kreativitas menggunakan cara yang menarik serta berkualitas tinggi sebagai sangat penting seiring 

perkembangan zaman di era digital yang serba cepat dan bergerak maju, ini terutama berlaku buat 

merek yang dipromosikan pada situs mirip, penulisan konten adalah salah satu komponen primer 

dalam perencanaan pengembangan produk atau merek. Konten digital merek dapat beresonansi ke 

lebih banyak lagi pengguna yang kemudian dapat diterjemahkan menjadi calon pembeli. Sasaran 

audiens pun dapat disesuaikan dengan demografi target pembeli. Resonansi konten dengan 

menggunakan layanan pengiklan pihak ketiga juga dianggap lebih terpercaya karena terlepas dari 

merek itu sendiri[2] . Penulisan  konten  yang  efektif  dapat membantu meningkatkan brand 

awareness dan target penjualan yang kita inginkan tercapai sesuai dengan permintaan. ”Content 

planning” merupakanproses yang sistematis untuk mengembangkan ide, mengatur, dan menerbitkan 

konten yangrelevan dan menarik bagi audiens targe[3]. Jika tidak ada penulisan konten atau tagline 
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suatu postingan tidak memiliki daya tarik tersendiri dan para audiens tidak tertarik untuk membagikan 

berita yang dilihat atau yang lagi tren sehingga penjualan tidak berkembang atau yidak susai target 

yang diinginkan bahkan menurun. [4]. Penulisan konten atau tagline diartikan sebuah taktik penulisan 

dalam kegiatan pemasaran agar audiens tertarik dengan produk yang kita jual atau mudah  melakukan 

transaksi [5]. 

Dengan membuat copywriting yang menarik pembaca bisa mudah tertarik. Copywriting biasanya 

lebih digunakan di media sosial salah satunya di platform tik tok dan shopee. Platfom ini digunakan 

karena banyaknya masyarakat yang bergantung pada internet pada digitalisasi. Penggunaan platform 

ini sebuah tren yang sangat berkembang pesat dalam dunia bisnis. Banyak bisnis telah memanfaatkan 

platform tik tok dan shopee ini sebagai alat untuk meningkatkan jangkauan dan efisiensi pemasaran 

mereka. Dengan penggunaan platform ecommerce para audiens menjadi mudah dalam melakukan 

transaksi online dengan membandingkan harga, review produk, dan spesifikasi mengenai produk 

secara detail[6]. 

Digital marketing dapat meningkatkan tingkat konversi dan penjualan produk atau layanan melalui 

taktik seperti retargeting, kampanye iklan yang efektif, personalisasi pesan pemasaran, dan strategi 

konversi lainnya, digital marketing membantu bisnis dalam mengubah prospek menjadi pelanggan 

yang membayar [7]. Jika sebuah start up tidak menerapkan strategi ini akan mengalami gulung tikar 

atau kebangkrutan dan jika sebuah startup memanfaatkan dengan baik maka akan  mendapatkan 

keuntungan yang lebih besar dan meningkatkan kehadiran internet mereka. Akibatnya, magang di PT 

Alkahfi Supply Chain dalam posisi Digital Marketing memberi kesempatan dalam  mempelajari dan 

menerapkan tak tik pemasaran online dengan baik dan benar dengan adanya   kesadaran merek 

melalui pengoptimalkan mesin telusur dan penggunaan sosial media.[8] 

PT Alkahfi Supply Chain adalah sebuah pabrik dalam melakukan impor barang non lartas dan 

berfokus pada peralatan dan perlengkapan listrik. Barang non , Rantai Pasokan PT Alkahfi Supply 

Chain berfungsi sebagai perantara penting dalam distribusi barang impor, terutama dengan fokus pada 

produk seperti pinset, matras, sabun, alat listrik, dan alat rumah tangga lainnya yang ditargetkan untuk 

pasar konsumen lokal. Rantai pasokan ini dirancang untuk mengawasi aliran barang dari produsen 

internasional ke peritel dan pembeli lokal dan memastikan bahwa produk-produk berkualitas tinggi 

tersedia untuk memenuhi beragam kebutuhan pelanggannya dengan memanfaatkan jaringan logistik 

yang mapan dan kemitraan strategis dengan pemasok asing. Untuk mempertahankan daya saing 

dalam lanskap pasar yang dinamis, PT Alkahfi Supply Chain  menekankan praktik manajemen 

inventaris yang kuat dan strategi layanan pelanggan yang responsif. Dengan menganalisis tren dan 

preferensi konsumen, mereka menyesuaikan penawaran produk mereka sambil memastikan bahwa 

operasi logistik tetap efisien. Fokus ini meningkatkan kepuasan pelanggan dan meningkatkan 

loyalitas merek di pasar yang terus berkembang[9]. Dalam upaya memperluas jangkauan pasar, 

optimasi mesin pencari (SEO) menjadi strategi krusial dalam digital  marketing. SEO(Search Engine 

Optimization) merupakan serangkaian strategi yang digunakan  untuk meningkatkan peringkat 

sebuah website di  hasil  pencarian[10]. Dengan adanya sistem teknologi 4.0 saat ini para pengguna 

sosial media sangat mudah dalam melakukan kegiatan transaksi dan setiap pengguna akan 

mempertimbangkannya dengan mencari data-data mengenai image produk/jasa tersebut melalui 

iklan, browsing artikel, dan lainnya[11]. Meningkatnya persaingan penjualan yang semakin ketat, 

mendorong perusahaan untuk lebih menekankan strategi pemasaran digital yang memadai sebagai 

cara dalam memperkenalkan produk kepada khayalak, istilah ini disebut dengan brand awareness atau 

kesadaran merek. 

Selama magang saya, saya ditugaskan untuk membangun dan menerapkan strategi pemasaran 

digital yang efektif untuk PT Alkahfi Supply Chain. Strategi digital marketing adalah serangkaian 

taktik yang dirancang untuk mempromosikan produk atau layanan perusahaan melalui media digital. 

Ini melibatkan jaringan sosial yang canggih [12]. Untuk memahami persaingan di industri, langkah 

pertama adalah menganalisis pesaing dan keadaan pasar. Selanjutnya, perancanga strategi penjualan 

online efektif untuk melibatkan konsumen dengan konten yang relevan dan menarik. Saya berencana 

menggunakan fitur Tiktok untuk meningkatkan kesadaran merek kami dan menarik pelanggan baru. 
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Merancang sebuah strategi yang efisien untuk penjualan, sebuah trik dibuat untuk pemasaran[13]. 

Ada bebebrapa teknik komunikasi yang harus diikuti oleh penjual dengan melakukan kampanye 

online. Periklanan digital dapat diartikan sebagai sebuah alat komunikasi online yang dapat mencapai 

tujuan suatu brand dalam sebuah usaha dan untuk memepengaruhi pengguna media dapat 

mengunjungi alamat toko dan cara bagaimana pembeli tertarik dengan produk yang kita jual lalu 

melakukan pembelian , dengan menerapkan taktik pemasaran online yang efektif hal yang perlu 

dilakukan yakkni  pentingnya dan dapat melakukan komunikasi antar penjualan dan pembeli [14] . 

Saya menggunakan data ini untuk memperbaiki strategi di masa depan dengan menghitung metrik 

seperti jumlah tampilan, klik, dan konversi. Saya akan mendapatkan pemahaman yang lebih baik 

tentang strategi digital marketing dan bagaimana mereka dapat meningkatkan kesadaran merek dan 

meningkatkan keberadaan internet perusahaan saya dengan melakukan magang di PT Alkahfi Supply 

Chain mendapatkan pengetahuan tentang bagaimana membuat dan menerapkan kampanye digital 

marketing, bagaimana melakukan analisis hasil dan bagaimana memperbaiki strategi marketing yang 

sudah ada. Penerapan pemasaran online dikatakan sebuah tren sebagai penerapan sebuah bisnis 

dimasa sekarang, inti dari hal ini dengan adanya pemasaran secara online bisnis dapat meningkatkan 

penjualan dengan mudah karena target pasar kebanyakan menggunakan media sosial terutama 

dikalangan remaja, hal ini para pelaku usaha mudah untuk menerapkan dan berfokus pada proses 

penjualan dan menerapkan sebuah model bisnis yang berkembang secara berkala [15] 

 

Rumusan Masalah  : Bagaimana cara mengukur efektivitas strategi digital marketing dalam 

meningkatkan  brand awareness dan penjualan pada PT Alkahfi Supply Chain 

 

Pertanyaan   : 

1. Apa saja elemen kunci yang harus ada dalam strategi digital marketing PT 

Alkahfi Supply Chain untuk meningkatkan brand? 

2. Bagaimana cara membangun komunitas online yang loyal untuk mendukung 

brand awareness PT Alkahfi Supply Chain? 

3. Bagaimana strategi digital marketing PT Alkahfi Supply Chain dapat 

menggunakan media sosial untuk meningkatkan kesadaran merek? 

Kategori SDGs  : Berdasarkan prolog yang telah dijelaskan dengan rumusan masalah difokuskan 

SDG 9 (Inovasi dan Infrastruktur) melalui penggunaan teknologi digital. 

 

  

 

II. METODE 

Pertanyaan penelitian yang bertujuan untuk menentukan peran digital marketing dalam 

meningkatkan kesadaran merek dijawab melalui kualitatif deskriptif. Kualitatif deskriptif  dapat 

diartikan sebagai  gambaran sebuah fenomena atau kejadian tertentu secara mendalam dan rinci 

dengan melibatkan pengumpulan data seperti wawancara dan obseravasi [16]. Dengan menggali 

informasi yang lebih banyak peneliti dapat memahami makna dan pengalaman atau kelompok[17]. 

Jenis penelitian ini menghasilkan data deskriptif yang berkaitan dengan fakta tertulis atau ucapan dari 

perilaku yang diamati secara wajar dan dalam kondisi terkendali. Metode di atas diharapkan dapat 

menjelaskan secara menyeluruh semua elemen yang ada dalam digital marketing. Data yang 

digunakan diperoleh dari kumpulan informasi, observasi, dan dokumen penelitian. Selanjutnya, data 

diolah melalui pemilihan dan pemilahan untuk memberikan penjelasan yang lebih baik tentang 

masalah yang relevan dengan tujuan penelitian. Peneliti menggunakan triangulasi sumber dan teknik. 

Triangulasi adalah teknik pengumpulan data yang menggabungkan berbagai jenis data dan sumber 

yang sama, didukung oleh dokumentasi, wawancara, dan observasi. 
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III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dengan semakin berkembangnya internet, menjadi lebih mudah bagi pengguna untuk 

mendapatkan lebih banyak informasi. Hal ini menjadi peluang besar bagi para interpreneur untuk 

menggunakannya sebagai strategi pemasaran. Bisa digunakan dengan menyebarkan informasi 

melalui berbagai media di internet. Seperti yang dilakukan PT Alkahfi Supply Chain, yang merupakan 

salah satu perusahaan non latas, menggunakan pemasaran online. melalui, toko online Shopee, dan 

akun media sosial tiktok. Faktor utama keberhasilan adalah pelanggan Meskipun ada banyak 

kemajuan dan teknologi di dunia bisnis yang kompetitif saat ini, konsentrasi inti untuk pelanggan 

tetap sama atau lebih tinggi dari sebelumnya. Perilaku konsumen, menurut (Peter and C, n.d.) adalah   

sebuah proses yang dilalui konsumen dalam membeli dan menentukan suatu produk untuk memenuhi 

kebutuhan atau keinginannya[18]. 

Produk atau merek harus menjadi perhatian utama dalam hal brand awareness. Dalam hal ini, 

memberikan pengingat kepada pelanggan yang paling sering terlintas di benak mereka saat berbicara 

tentang produk tertentu. Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, brand equitymenjadi salah 

satu aset penting bagi perusahaan untuk mempertahankan daya saing dan menarik minat konsumen 

Kesadaran merek dapat memengaruhi pemikiran dan keinginan pelanggan [19]. Slogan biasanya 

digunakan dalam promosi produk untuk penyampaian ciri khas suatu merek. KBII mengartikan 

slogan adalah sebuah kalimat dengan penulisan yang singkat,jelas, padat atau secara trennya dapat 

diartikan dengan hook, hal ini diterapkan agar konsumen mudah mengingat suatu produk sehingga 

ada rasa untuk melakukan pembelian. Pembentukan merek yang menarik dapat meningkatkan daya 

ingat yang tinggi dibenak konsumen[20] 

 

Gambar 1 akun tiktok PT Alkahfi Supply Chain 

 
  

Akun tiktok PT Alkahfi Supply Chain dapat digunakan untuk menjual barang kepada pelanggan 

dan calon pelanggan. Adanya kontak mendukungnya, Whatsapp layanan pelanggan untuk  membantu 
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dalam penyediaan informasi terkait dengan barang atau merek. Selanjutnya Selain itu, terdapat alamat 

toko PT Alkahfi Supply Chain di situs tiktok tersebut. Berdasarkan elemen-elemen yang ada PT 

Alkahfi Supply Chain di Tiktok membuat Publik umum dapat tetap terinformasi terhadap aktivitas 

apa pun, mendorong, produk dari rantai pasokan  dan dapat diubah menjadi pembeli. 

Penjual dapat menggunakan media sosial untuk membangun pesan merek mereka, menurut Kotler 

& Ketler (2012, p. 547) [21] Pemasar memiliki kemampuan untuk menyediakan pemenuhan. bentuk 

dan memberi tahu pelanggan melalui posting dan blog serta mendukung komunitas media sosial 

secara online, memberikan kesempatan kepada pelanggan untuk bergabung dengan merek mungkin 

pada level yang lebih dalam dan lebih luas daripada sebelum penjual  lakukan semua yang dapat  

dilakukan untuk menarik pelanggan mau berpartisipasi secara produktif.  

Apapun manfaatnya, media sosial tidak pernah dapat digunakan sebagai satu-satunya sumber 

pemasaran.  PT Alkahfi Supply Chain juga berfungsi untuk memberikan informasi dan berinteraksi. 

Tiktok untuk mengumpulkan berbagai informasi relevan fenomena yang terjadi secara global juga di 

Indonesia. PT Alkahfi Supply Chain mengiklankan produk dan konten iklan tiktok yang 

mengeluarkan produk baru yang dikeluarkannya. Itu menjadi daya tarik khusus bagi pengguna tiktok 

serta kandidat beli sehingga jumlah penganut tiktok PT Alkahfi Supply Chain telah berkembang, hal 

itu dapat diukur melalui tingkat keterlibatan semua item yang didapatkan  dan jumlah menjadi 

transaksi pembeli. 

Gambar 2 analisis metrik postingan tiktok 

 
 

Dari 2 Agustus hingga 30 Agustus, banyak tayangan postingan di akun, menunjukkan bahwa 

audiens melihat banyak konten namun profit akun yang dihasilkan tidaknaik dan malah menurun, 

dalam hal ini kemungkinan akan terjadi perubahan algoritma au kurangnya interaksi penonton. Data 

yang didapatkan tiktok sebanayak 145,3% untuk tanyangan dan 500 disukai audiens,menunjukkan 

bahwa konten menarik perhatian banyak orang. Sebaliknya, jumlah komentar tidak berubah. Ini 

mungkin karena jenis konten yang dibuat atau kurangnya dorongan bagi penonton untuk berkomentar. 

Selain itu, tidak ada data yang signifikan tentang fitur bagikan yang dapat menunjukkan bahwa 

penonton belum banyak membagikan konten. 

Dari segi sumber lalu lintas, kontribusi terbesar kedua berasal dari profil pribadi, setelah fitur 

"Untukmu", yang menunjukkan bahwa sebagian besar penonton adalah pengikut atau orang yang 

pernah mengunjungi profil. Fitur "Untukmu" adalah sumber utama, karena algoritma TikTok 

menunjukkan bahwa konten relevan dan menarik bagi banyak pengguna baru. Selain itu, beberapa 
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penonton menemukan konten melalui kata kunci tertentu seperti “sabun herbal” 

Hal yang bisa dilakukan untuk meningkatkan sebuah konten dengan kualitas tinggi, dengan 

memberi tanda tagar yang berkaitan dengan postingan dan memberi caption yang menarik , TikTok 

dan kurangnya interaksi dari penonton, seperti menyukai, berkomentar, atau membagikan konten, 

dapat menyebabkan penurunan tampilan profil.  

Meningkatkan interaksi dengan mendorong penonton untuk berkomentar dan membagikan konten, 

misalnya dengan mengadakan kontes atau menambahkan pertanyaan di caption. Untuk mendapatkan 

inspirasi dapat melihat fitur baru TikTok, seperti efek dan stiker, dan melihat konten kreator lain yang 

berhasil dalam topik yang sama. Secara keseluruhan, data analisis menunjukkan bahwa strategi 

konten menarik perhatian penonton dengan baik; namun, masih bisa melakukan beberapa hal yang 

lebih baik. Bereksperimenlah dengan berbagai jenis konten dan pantau metrik secara teratur untuk 

memastikan akun TikTok  tampil dengan baik. 

 

Gambar 3 marketplace shopee 

 
 Dengan menggunakan akun marketplace shopee, PT Alkahfi Supply Chain dapat menjual produk 

kepada pelanggan dan calon pelanggan layanan pelanggan untuk membantu memberikan informasi 

tentang produk atau merek. Selain itu, shopee PT Alkahfi Supply Chain memiliki alamat toko. 

Berdasarkan komponen yang ada, membuat publik umum tetap terinformasi. Jumlah penjualan 

sebakanyak 2 buah yang rendah menjadi masalah dalam pengembangan suatu merek hal ini 

mendorong PT Alkahfi Supply Chain untuk memperbaiki strategi pemasarannya dengan 

menggunakan strategi seperti iklan online yang ditargetkan dan keterlibatan media sosial. Perusahaan 

dapat meningkatkan penjualan dan visibilitas dengan memanfaatkan strategi ini. Selain itu, 

menyelaraskan diri dengan standar etika dan manfaat bagi masyarakat dapat membangun kesetiaan 

dan kepercayaan pelanggan 

 

Gambar 4 penjualan produk di shopee 
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Data menunjukkan bahwa selama 30 hari terakhir, dari 28 Agustus hingga 26 September 2024, 

toko Shopee  menghasilkan total Rp60.060 dari 2 pesanan yang berhasil diproses dan 1 pesanan yang 

dibatalkan. Dari 62 pengunjung, hanya 2 yang melakukan pembelian, dengan tingkat konversi 3,23%. 

Terlepas dari fakta bahwa jumlah pengunjung tampaknya cukup besar, jumlah penjualan yang 

dihasilkan tidak sebanding, yang menunjukkan bahwa banyak pengunjung hanya melihat produk 

tetapi tidak melakukan pembelian. 

Gambar berikut menunjukkan perubahan dalam jumlah pengunjung dan penjualan dari hari ke hari 

garis biru menunjukkan jumlah penjualan, dan garis hijau menunjukkan jumlah total pengunjung. 

Analisis sederhana menunjukkan bahwa penjualan rendah, dan elemen seperti harga produk, kualitas 

foto, dan kelengkapan informasi produk mungkin berkontribusi pada tingkat konversi yang rendah. 

Untuk meningkatkan penjualan dapat mengoptimalkan tampilan produk dengan foto dan deskripsi 

yang informatif, dan menggunakan promosi Shopee seperti diskon atau gratis ongkir. Meningkatkan 

engagement dengan pelanggan juga penting; pastikan untuk menciptakan hubungan yang baik dengan 

pelanggan dan merespons pertanyaan dengan cepat. Analisis kompetitor dapat membantu memilih 

strategi penjualan yang baik. Selain itu, membuat rencana yang lebih efektif dapat membantu dengan 

mengidentifikasi produk yang paling laris dan jam sibuk pengunjung dengan pemanfaatan tren yang 

ada disarankan untuk melakukan analisis lebih mendalam menggunakan fitur Shopee, seperti laporan 

penjualan dan analisis perilaku pelanggan, karena data yang disajikan adalah real-time dan dapat 

berubah. 

Gambar 5 Katagori produk yang laris di marketplace 

 
Gambar ini menunjukkan bahwa produk digital seperti streaming, Netflix, video game online, dan 

pulsa adalah yang paling laris di pasar. Dalam 30 hari terakhir, memiliki peringkat teratas dengan 

omset 680 jutaan. Dengan informasi ini, kita dapat memeriksa lebih lanjut tentang produk apa yang 

paling laris serta bagaimana pemilik memaksimalkan penjualan, omset pertoko, dan jumlah produk 

yang dijual oleh pemilik setiap hari. PT Alkahfi  Supply Chain ini menunjukkan bahwa produk yang 

paling laris. 

Gambar 6 produk tisu yang terlaris di market place 
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Kami memilih produk tisu dikarenakan hasil analisa melalui data pintar menunjukkan bahwa 

kinerja produk tisu masih stabil, ini dibuktikan dengan beberapa toko yang mempunnyai penjualan 

yang cukup tinggi, sebagai contoh produk disisi kiri gambar produk diupload tahun 2022 memiliki 

omset rata rata perbulan 36 juta dan dari tahun 2022-2024 memiliki omset total 841 juta dan 

kinerjanya memiliki kecenderungan tren naik, dari semua gambar yang disajikan hanya ada satu toko 

yang trennya turun. 

 

Gambar 7 produk lunch bag kuromi yang di digudang PT Alkahfi Supply Chain 

 
 

Hasil analisis untuk pemilihan produk dari sisi kiri(nomor 3) PT Alkahfi Supply Chain  berada di 

tren dengan katagori penjualan menengah dengan tren 5,44% pada tahun 2023,memiliki omset 

sebesar 262 juta dengan total penjualan bersih sebnayak  1.057 unit. 

 Pencerminan tren pasar yang lebih luas di mana produk khusus dapat berkembang melalui 

branding yang ditargetkan dan desain yang berkualitas. Karena PT Alkahfi Supply Chain terus 

berinovasi dalam segmen ini, memahami kesenangan konsumen akan sangat penting untuk 

mempertahankan pertumbuhan dan meningkatkan pangsa pasar. 

 

Gambar 8 produk yang diimpor PT Alkahfi Supply Chain 
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Data produk yang produk yang diimpor PT Alkahfi Supply Chain  pada tahun2024 menduduki 

range tertingi dari tahun sebelumnya dengan tren 73,45%, diskon 4,700% yang memiliki omset 270 

juta dengan total penjualan 570 unit, jadi kesimpulannya penjualan total sebanyak 570 unit 

menunjukkan keterlibatan pelanggan yang kuat dan strategi pemasaran yang efektif yang telah 

menarik audiens target. Insentif pembelian dengan diskon 4,700% juga diterapkan untuk 

meningkatkan perputaran uang sambil mempertahankan profitabilitas. Untuk mempertahankan 

keunggulan kompetitif dalam lingkungan pasar yang dinamis, strategi penetapan harga seperti ini 

sangat penting. 

Gambar 9 grafik engagement sosial comerce pada akun tiktok shop 

 
Data yang dikumpulkan selama dua puluh delapan hari terakhir, dari tanggal 30 Agustus hingga 

26 September 2024, memberikan gambaran yang signifikan tentang kinerja perusahaan atau platform. 

Pemberdayaan, Konten, dan Campuran adalah tiga kategori utama yang membagi data ini. Masing-

masing kategori memiliki metrik untuk memberikan hasil yang lengkap dan akurat secara 

keseluruhan. 

 Menurut kategori campuran, lima belas persen produk dan pengguna tertinggi berkontribusi 

secara signifikan terhadap kinerja keseluruhan. Gross Merchandise Value (GMV) kartu produk 

mencapai Rp 529.549, menempatkannya dalam kategori 20% teratas; GMV pencarian, di sisi lain, 

mencapai Rp 444.149, memberikan kontribusi yang signifikan, menempatkannya dalam kategori 

15% teratas. Meskipun demikian, GMV halaman toko kosong dan penerapan ide yang kurang, 

kualitas Kategori Pemberdayaan meningkat dengan kontribusi 40% teratas, sementara kategori 

konten menunjukkan tren datar dengan kinerja rendah pada 5% terbawahnya menunjukkan stabilitas 

tanpa perubahan signifikan selama waktu tertentu. 

 Informasi tambahan tentang definisi masing-masing kategori dan satuan pengukuran GMV yang 

digunakan diperlukan untuk memperdalam analisis data ini. Pertanyaan lebih lanjut dapat diarahkan 

pada faktor-faktor yang menyebabkan perbedaan kinerja antar kategori serta tujuan analisis untuk 

menentukan area mana yang memerlukan peningkatan. Rekomendasi khusus dapat dibuat untuk 
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meningkatkan kinerja umum melalui pemahaman yang lebih mendalam tentang konteks perusahaan 

dan metrik yang digunakan. 

 

IV. SIMPULAN 

Seperti yang dilakukan PT Alkahfi Supply Chain yang merupakan salah satu perusahaan non 

latas, menggunakan pemasaran online. Pelanggan adalah faktor utama yang menentukan 

keberhasilan. Produk atau merek harus menjadi perhatian utama dalam hal brand awareness. Dalam 

hal ini, memberikan pengingat kepada pelanggan yang paling sering terlintas di benak mereka saat 

berbicara tentang produk tertentu. Kebanyakan iklan atau promosi memiliki slogan dirancang untuk 

mengekspresikan citra atau ciri khas merek yang ingin disampaikan kepada sasaran yang dimaksud. 

Akun tiktok PT Alkahfi Supply Chain dapat digunakan untuk menjual barang kepada pelanggan dan 

calon pelanggan. berdasarkan elemen-elemen yang ada PT Alkahfi Supply Chain di Tiktok membuat 

publik umum dapat tetap terinformasi. Penjual dapat menggunakan media sosial untuk membangun 

pesan merek mereka, memberikan kesempatan kepada pelanggan untuk bergabung dengan merek 

memungkinkan pada level yang lebih tinggi lebih dalam dan lebih luas daripada sebelum penjual 

lakukan semua yang dapat dilakukan untuk menarik pelanggan mau berpartisipasi secara produktif. 

Data di atas menunjukkan bahwa kesempatan untuk berjualan secara online tanpa iklan masih 

terbuka, tetapi orang tetap akan memilih toko kami sebagai tempat belanja. Yang paling penting 

ketika ingin mengupload produk, harus melihat produk mana yang akan diupload, melihat apa yang 

dilakukan pesaing, dan kemudian berkonsentrasi pada konten konten berkualitas tinggi, foto produk 

yang bagus, desain toko yang ideal, dan rajin mengupload dan menganalisis produk 
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