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Abstract

	Di era digital yang terus berkembang pesat, kehadiran platform online memainkan peran penting dalam mempromosikan produk dan layanan bagi perusahaan. TikTok, sebuah platform media sosial yang populer, telah muncul sebagai alat pemasaran potensial bagi bisnis, terutama dengan diperkenalkannya TikTok Shop. Namun, mengubah minat pengguna TikTok menjadi transaksi aktual dalam e-commerce masih menjadi tantangan. Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi yang digunakan oleh spesialis media sosial, yang diwakili oleh Vera Vebriyanti, dalam menguasai e-commerce di platform TikTok Shop.
	 Pendekatan kualitatif digunakan dengan menggabungkan data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui wawancara mendalam dengan pakar media sosial yang berpengalaman dalam mengelola akun TikTok Shop. Selain itu, observasi langsung terhadap praktik dan interaksi mereka dalam mengelola konten juga dilakukan. Data sekunder diperoleh dari studi literatur dan analisis isi yang relevan dengan topik penelitian ini. Temuan utama menekankan pentingnya analisis data, pembuatan konten yang kreatif dan relevan, interaksi aktif dengan pengguna, strategi konten yang dipersonalisasi, dan konsistensi merek dalam pemasaran TikTok Shop. 
	Dengan memahami dan menerapkan strategi-strategi ini, perusahaan dapat mengoptimalkan potensi TikTok Shop sebagai saluran pemasaran yang kuat untuk mengubah pengguna menjadi pembeli aktif dalam lanskap e-commerce. 
Kata Kunci: TikTok Shop, Spesialis Media Sosial, Konversi E-Commerce

Abstrak

	In the digital era which continues to develop rapidly, the presence of online platforms plays an important role in promoting products and services for companies. TikTok, a popular social media platform, has emerged as a potential marketing tool for businesses, especially with the introduction of TikTok Shop. However, converting TikTok user interest into actual transactions in e-commerce is still a challenge. This research aims to explore the strategies used by social media experts represented by Vera Vebriyanti in mastering e-commerce on the TikTok Shop platform. A qualitative approach is used by combining primary data and secondary data. Primary data was obtained through in-depth interviews with social media experts who are experienced in managing TikTok Shop accounts. 
	In addition, direct observations of their practices and interactions in managing content were also carried out. Secondary data was obtained from literature studies and content analysis relevant to this research topic. Key findings emphasize the importance of data analysis, creative and relevant content creation, active interaction with users, personalized content strategy, and brand consistency in TikTok Shop marketing. 
	By understanding and implementing these strategies, companies can optimize TikTok Shop's potential as a powerful marketing channel to convert users into active buyers in the e-commerce landscape. 
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PENDAHULUAN 
Dalam era digital yang semakin berkembang pesat, kehadiran online merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dalam mempromosikan produk dan layanan mereka. Perusahaan LUXEE, yang dikenal sebagai produsen berbagai macam bahan pembersih, memahami betul pentingnya memanfaatkan platform media sosial untuk mencapai audiens yang lebih luas. Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah paradigma bisnis secara mendasar, khususnya di bidang e-commerce. Internet dan media sosial menjadi salah satu faktor utama yang mempengaruhi perilaku konsumen dan strategi pemasaran perusahaan. Dalam beberapa tahun terakhir, popularitas TikTok sebagai platform media sosial meroket, menarik jutaan pengguna aktif setiap hari dari segala usia dan latar belakang. Dengan dukungan fitur kreatifnya, TikTok memberikan pengalaman interaksi yang unik dan menarik bagi penggunanya. Di balik aspek hiburan dan kreativitasnya, TikTok juga mulai menarik perhatian para pebisnis sebagai salah satu alat pemasaran yang potensial. Dengan tambahan fitur TikTok Shop, platform ini menjadi semakin populer di kalangan bisnis e-commerce yang ingin menjangkau audiens baru dan meningkatkan penjualan mereka. Namun, mengubah minat pengguna TikTok menjadi transaksi aktual di platform e-commerce masih menjadi sebuah tantangan.
Sebagai salah satu pemain di industri pembersih, LUXEE telah mengakui potensi TikTok Shop sebagai salah satu saluran pemasaran yang kuat. Dalam upaya untuk memaksimalkan kehadiran online mereka, perusahaan ini merekrut Vera sebagai magang kerja dalam peran sebagai Sosial Media Specialist. Dalam perannya, Vera ditugaskan untuk mengelola toko online LUXEE di platform TikTok Shop. Tidak hanya itu, Vera juga memiliki tanggung jawab untuk menciptakan konten yang menarik dan relevan yang dapat menarik minat calon pembeli dan mengubah mereka menjadi pelanggan setia. Dalam menghadapi tantangan untuk mengubah minat pengguna TikTok menjadi transaksi aktual di platform e-commerce, peran Spesialis Media Sosial menjadi sangat penting. Mereka memiliki peran penting dalam mengembangkan strategi efektif untuk meningkatkan konversi dari 'suka' menjadi pembeli aktif. Dalam penelitian ini, kami akan mengeksplorasi berbagai strategi yang digunakan oleh para pakar media sosial, termasuk Vera sebagai contoh praktisnya, untuk menguasai e-commerce di platform TikTok Shop. Pendekatan kualitatif digunakan untuk mendapatkan pemahaman mendalam tentang praktik terbaik dalam mengelola akun TikTok Shop dan meningkatkan konversi e-commerce.
	Data primer diperoleh melalui wawancara mendalam dengan pakar media sosial yang berpengalaman dalam mengelola akun TikTok Shop (Priyono & Sari, 2023). Pengamatan langsung terhadap praktik dan interaksi mereka dalam mengelola konten juga dilakukan untuk mendapatkan wawasan yang lebih komprehensif. Sedangkan data sekunder diperoleh dari studi literatur dan analisis isi yang relevan dengan topik penelitian (Yulianti et al., 2022; Nurhayati et al., 2022; Chen et al., 2023a; Zhang et al., 2023a; Yang et al., 2023). Dengan menggabungkan data primer dan sekunder, kami akan menganalisis pola tematik dan strategi yang muncul untuk memberikan wawasan komprehensif mengenai praktik terbaik dan strategi efektif dalam menguasai e-commerce di platform TikTok Shop. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap pemahaman bagaimana memanfaatkan potensi TikTok Shop sebagai sarana peningkatan penjualan pada platform e-commerce dan memberikan panduan praktis bagi para praktisi dan peneliti di bidang tersebut. Lebih lanjut, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif dalam menghadapi tantangan yang ada di era digital saat ini.
Dalam konteks ini, penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi yang digunakan oleh para pakar media sosial, termasuk Vera sebagai contoh praktisnya, untuk menguasai e-commerce di platform TikTok Shop. Rumusan masalah yang akan dijawab adalah bagaimana para pakar media sosial menggunakan strategi untuk mengubah minat pengguna. Penelitian ini berlandaskan pada beberapa studi terdahulu yang membahas strategi e-commerce di TikTok Shop.  Lidya Rian Ferdiana (2022) menemukan pengaruh positif fitur TikTok Shop terhadap minat beli mahasiswa, menunjukkan potensi platform ini untuk menjangkau konsumen muda. Tusan putri dan Amron (2021) mengungkapkan bahwa kualitas produk dan kecepatan pengiriman barang menjadi faktor utama yang dipertimbangkan konsumen dalam berbelanja di TikTok Shop. Hal ini menunjukkan pentingnya fokus pada kualitas produk dan layanan pelanggan bagi penjual di platform ini. Tusanputri dan Amron (2021) mengungkapkan bahwa kualitas produk dan kecepatan pengiriman barang menjadi faktor utama yang dipertimbangkan konsumen dalam berbelanja di TikTok Shop. Hal ini menunjukkan pentingnya fokus pada kualitas produk dan layanan pelanggan bagi penjual di platform ini. Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sidoarjo (2021) mengidentifikasi harga murah dan voucher gratis ongkos kirim sebagai alasan utama mahasiswa menggunakan TikTok Shop. Hal ini menunjukkan bahwa strategi harga yang kompetitif dan promosi menarik dapat menarik minat konsumen di platform ini.
 Dengan demikian, penelitian ini akan membahas berbagai strategi yang digunakan untuk meningkatkan konversi dari minat menjadi pembeli aktif di TikTok Shop, identifikasi jenis konten yang paling efektif dalam menarik perhatian pengguna TikTok, serta menganalisis penerapan strategi personalisasi dan segmentasi untuk meningkatkan relevansi konten dan menargetkan audiens yang tepat. Selain itu, penelitian ini juga akan menyelidiki metode efektif untuk mengukur dan menganalisis kinerja kampanye pemasaran di TikTok Shop, serta cara mengintegrasikan strategi pemasaran TikTok Shop dengan saluran pemasaran lainnya untuk menciptakan kampanye pemasaran holistik.

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini akan mengadopsi pendekatan kualitatif dengan menggunakan studi literatur terdahulu untuk secara mendalam untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam tentang praktik terbaik dan strategi efektif dalam menguasai e-commerce di platform TikTok Shop. Tujuan dari penelitian kualitatif adalah untuk memaham kondisi suatu konteks dengan mengarahkan pada pendeskripsian secara rinci dan mendalam mengenai potret kondisi dalam suatu konteks yang alami (natural setting), tentang apa yang sebenarnya terjadi menurut apa adanya yang di lapangan studi (Fadli, 2021). Metodologi penelitian kualitatif ini mengacu pada berbagai sumber studi literatur terdahulu akan dilakukan secara sistematis dengan mengidentifikasi, menemukan, dan meninjau berbagai literatur ilmiah, artikel, dan penelitian terdahulu yang relevan dengan topik penelitian ini. Pencarian literatur akan melibatkan eksplorasi basis data akademik yang kredibel dan terpercaya, termasuk PubMed, Google Scholar, serta jurnal-jurnal ilmiah terkemuka dalam bidang sosial media specialist

Data Primer: 
a. Wawancara Mendalam: Wawancara mendalam akan dilakukan dengan para pakar media sosial untuk mendapatkan wawasan tentang strategi, pengalaman, dan praktik terbaik dalam mengelola akun TikTok Shop. Wawancara akan direkam untuk memungkinkan analisis yang lebih mendalam. Pertanyaan wawancara akan difokuskan pada strategi konversi, jenis konten yang efektif, personalisasi dan segmentasi, analisis kinerja, dan integrasi dengan strategi pemasaran lainnya.
b. Observasi Langsung: Pengamatan langsung akan dilakukan terhadap praktik dan interaksi para pakar media sosial dalam mengelola konten di TikTok Shop. Observasi ini akan memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang implementasi strategi dan taktik yang digunakan dalam situasi nyata.

Data Sekunder: 
a. Studi Literatur: Data sekunder akan diperoleh melalui studi literatur tentang e-commerce, media sosial, pemasaran digital, dan penggunaan TikTok Shop sebagai alat pemasaran. Analisis literatur akan dilakukan untuk mendapatkan pemahaman tentang kerangka konseptual yang relevan dan temuan penelitian terdahulu.

Analisis Data 
Analisis data akan dilakukan dengan pendekatan induktif. Data dari wawancara, observasi, dan studi literatur akan dianalisis untuk mengidentifikasi pola tematik dan strategis yang muncul. Peneliti akan mencari keterkaitan antara temuan dari data primer dan sekunder untuk memberikan wawasan yang komprehensif tentang praktik terbaik dalam menguasai e-commerce di platform TikTok Shop. Untuk memastikan kredibilitas dan validitas penelitian, langkah-langkah berikut akan diambil:
a. Triangulasi data: Menggabungkan data dari berbagai sumber (wawancara, observasi, studi literatur) untuk mendapatkan pemahaman yang lebih lengkap.
b. Reflexivitas: Peneliti akan merefleksikan posisi dan pengaruhnya dalam proses penelitian untuk mengurangi bias.
c. Peer debriefing: Diskusi dengan rekan peneliti untuk memvalidasi temuan dan interpretasi.
d. Member checking: Meminta subjek penelitian untuk memverifikasi temuan dan interpretasi.
Dengan menggunakan metodologi ini, diharapkan penelitian ini dapat memberikan pemahaman yang mendalam tentang strategi efektif dalam menguasai e-commerce di platform TikTok Shop dan memberikan kontribusi bagi perkembangan bidang digital marketing dan e-commerce secara keseluruhan.

Populasi & Sampel
Sampel penelitian ini terdiri dari tiga informan yang dipilih secara purposif, yang kemudian akan diberikan 15 indikator untuk sisi wawancara, yang kemudian di evaluasi menjadi narasi di bagian pembahasan dan hasil, berikut 3 kriteria informan yang akan di mintai pendapat dan jawaban terkait indikator yang di ajukan sebagai bahan pertimbangan:

Tabel Karakteristik 3 Responden:
	Partisipan
	Profesi
	Pengalaman
	Keahlian
	Peran dalam Penelitian

	Vera Vebriyanti
	Sosial Media Specialist
	Bertanggung jawab atas pengelolaan toko online LUXEE di platform TikTok Shop
	Merancang dan melaksanakan strategi pemasaran di TikTok Shop, menciptakan konten yang menarik
	Memberikan wawasan langsung tentang praktik terbaik dalam mengelola akun TikTok Shop 

	Putri Pratiwi
	Digital Marketer Freelance
	Memiliki pengalaman dalam mengelola akun TikTok Shop untuk berbagai klien di berbagai industri
	Memahami algoritma TikTok, menciptakan konten yang viral untuk meningkatkan konversi di platform e-commerce
	Berbagi pengalaman dan strategi yang efektif dalam menguasai e-commerce di TikTok Shop 

	Vivian Tan
	Influencer
	Berhasil bekerja sama dengan beberapa merek dalam kampanye pemasaran di TikTok Shop
	Memahami preferensi pengguna TikTok, memanfaatkannya untuk mendorong penjualan produk
	Memberikan perspektif seorang influencer tentang jenis konten yang efektif dan strategi pengaruh .



HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil
Di era digital yang serba cepat ini, platform online seperti TikTok Shop telah menjadi primadona baru dalam dunia e-commerce. Para pebisnis berlomba-lomba memanfaatkan platform ini untuk menjangkau konsumen dan meningkatkan penjualan. Namun, mengubah minat pengguna menjadi pembeli aktif di TikTok Shop bukanlah hal yang mudah. Di sinilah peran spesialis media sosial menjadi sangat penting. Salah satu contohnya adalah Vera Vebriyanti, seorang spesialis media sosial yang berpengalaman, yang berhasil mengubah minat pengguna menjadi pembeli aktif di TikTok Shop LUXEE, salah satu produsen bahan pembersih ternama. Vera mengungkapkan bahwa kunci utama untuk mencapai hal ini adalah dengan memahami perilaku pengguna, membuat konten yang kreatif dan relevan, membangun interaksi yang aktif, menerapkan strategi personalisasi, menjaga konsistensi merek, dan mengintegrasikan TikTok Shop dengan saluran pemasaran lainnya. Dengan menerapkan strategi yang tepat, Vera Vebriyanti menunjukkan bahwa spesialis media sosial dapat memainkan peran penting dalam membantu para pebisnis memanfaatkan platform TikTok Shop secara maksimal untuk meningkatkan penjualan dan mencapai tujuan bisnis mereka.
Melalui hasil observasi wawancara dengan para pakar media sosial dan tinjauan pustaka, dapat ditemukan keselarasan antara praktik yang dilakukan oleh para pakar dengan temuan yang telah dikemukakan dalam penelitian sebelumnya.

Pembahasan
Analisis Literatur
Dalam era digital yang berkembang pesat, platform seperti TikTok Shop menjadi alat penting bagi bisnis untuk menjangkau konsumen dan meningkatkan penjualan. Penelitian menunjukkan potensi besar TikTok Shop sebagai alat pemasaran, terutama bagi UMKM. Priyono dan Sari (2023) menyoroti bahwa TikTok Shop meningkatkan visibilitas dan daya tarik produk UMKM, membantu mereka menjangkau audiens lebih luas dan meningkatkan penjualan. Interaksi tinggi di platform ini mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara signifikan. Yulianti et al. (2022) menemukan bahwa strategi pemasaran digital efektif melalui TikTok Shop, termasuk konten kreatif, pemanfaatan tren, dan kolaborasi dengan influencer lokal, dapat secara substansial meningkatkan penjualan produk UMKM di Surabaya. Nurhayati et al. (2022) menekankan bahwa kualitas produk, kecepatan pengiriman, harga kompetitif, dan navigasi platform yang mudah mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Chen et al. (2023) menemukan bahwa konten video yang menarik di TikTok Shop meningkatkan niat beli konsumen di China dan Amerika Serikat. Zhang et al. (2023) menyoroti pentingnya keterlibatan melalui live streaming, yang membangun kepercayaan dan meningkatkan niat beli. Yang et al. (2023) menunjukkan bahwa influencer dengan basis pengikut besar dapat membantu merek mencapai audiens yang lebih luas dan membangun kepercayaan konsumen. Penelitian ini menunjukkan bahwa memahami dan menerapkan praktik terbaik dari para ahli media sosial dapat membantu perusahaan memaksimalkan potensi TikTok Shop sebagai saluran pemasaran yang efektif.

Naracisme Hasil Wawancara
Pertama, penggunaan analisis data dan tren untuk memahami preferensi dan perilaku pengguna TikTok telah ditemukan dalam kedua sumber. Para pakar media sosial secara konsisten mengacu pada analisis data sebagai landasan untuk merancang strategi pemasaran yang efektif, sebuah pendekatan yang juga ditekankan dalam penelitian Intan Nurhayati, et al. (2022). AA, interview by Vera, salah satu responden, vera saya sendiri menyatakan, "Kami 	menganalisis data dan tren yang relevan," Personal Interview, May 06, 2024. Hal tersebut menegaskan pentingnya pendekatan yang terarah dan terukur dalam mengenali kebutuhan pengguna. Dalam pembahasan, kaitan antara analisis data dan strategi pemasaran dapat diperkuat. 
Kedua, fokus pada konten yang kreatif dan relevan juga merupakan kesamaan antara praktik yang dilakukan oleh para pakar dan temuan dari studi literatur. Para pakar secara aktif menekankan pentingnya konten yang menarik untuk menarik perhatian pengguna, sebuah pendekatan yang telah didukung oleh penelitian Zhang, et al. (2023). AA, interview by Vera, Putri, salah satu responden, menyatakan, "Kami berfokus pada 	konten yang kreatif dan relevan," Personal Interview, May 06, 2024. Hal serupa menunjukkan kesadaran akan pentingnya strategi konten yang menarik untuk memikat pengguna. Dalam pembahasan, hal ini menggarisbawahi bahwa konten yang kreatif dan relevan merupakan elemen kunci dalam strategi pemasaran di TikTok Shop. 
Ketiga, interaksi aktif dan responsif dengan pengguna TikTok juga dipertahankan baik dalam hasil observasi maupun dalam literatur. Para pakar mengakui pentingnya terlibat secara langsung dengan pengguna dan merespons umpan balik mereka dengan cepat, sebuah strategi yang juga ditekankan oleh penelitian Yang, et al. (2023).  AA, interview by Vera, Vivian, salah satu responden, menyatakan, "Kami berinteraksi 	secara aktif dan merespons umpan balik pengguna," Personal Interview, May 06, 2024.  Menegaskan komitmen para pakar dalam membangun keterlibatan yang tinggi dengan pengguna TikTok. Dalam pembahasan, hal ini menekankan bahwa interaksi aktif dengan pengguna adalah kunci untuk membangun hubungan yang kuat dan memperkuat kepercayaan dengan audiens.
Keempat, personalisasi konten sesuai dengan tahapan perjalanan pembelian pengguna dianggap penting oleh kedua sumber. Para pakar menegaskan pentingnya konten yang disesuaikan dengan tahapan pembelian untuk memengaruhi keputusan pembelian pengguna, sebuah strategi yang juga ditekankan dalam penelitian Chen, et al. (2023). AA, interview by Vera, salah satu responden, vera saya sendiri menyatakan, "Kami menggunakan konten yang disesuaikan dengan tahap perjalanan pembelian," Personal 	Interview, May 06, 2024.  Hal ini menegaskan bahwa para pakar memperhatikan tahapan pembelian pengguna dalam merancang strategi konten. Dalam pembahasan, hal ini menyoroti bahwa personalisasi konten dapat meningkatkan relevansi dan efektivitas pesan pemasaran. 
Kelima, konsistensi merek dalam konten TikTok Shop juga diakui sebagai faktor kunci baik oleh para pakar maupun dalam literatur. Para pakar menekankan pentingnya menggunakan elemen merek yang konsisten dalam konten mereka untuk membangun identitas merek yang kuat, sebuah pendekatan yang juga didukung oleh penelitian Priyono & Sari (2023). AA, interview by Vera, Putri, salah satu responden, menyatakan, "Kami fokus pada 	penggunaan elemen merek yang konsisten," Personal Interview, May 06, 2024.   Menunjukkan komitmen para pakar dalam membangun identitas merek yang kuat di platform TikTok Shop. Dalam pembahasan, hal ini menegaskan bahwa konsistensi merek merupakan elemen fundamental dalam membangun citra merek yang kuat dan meningkatkan kesadaran merek di antara pengguna.
Dengan demikian, hasil observasi dari wawancara dengan para pakar media sosial memberikan bukti tambahan yang mendukung temuan dari tinjauan pustaka. Hal ini menunjukkan bahwa praktik-praktik yang dilakukan oleh para pakar sesuai dengan rekomendasi dan praktik terbaik yang telah diidentifikasi dalam penelitian sebelumnya. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa kaitan antara hasil observasi dan tinjauan pustaka memperkuat kesimpulan bahwa strategi-strategi yang digunakan oleh para pakar tersebut dapat diandalkan dalam mengoptimalkan penggunaan TikTok Shop sebagai platform e-commerce yang efektif.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil wawancara dengan para pakar media sosial dan tinjauan pustaka, dapat disimpulkan bahwa strategi penggunaan TikTok Shop dalam menguasai e-commerce membutuhkan pendekatan yang terarah dan terukur. Analisis data dan tren menjadi landasan utama dalam merancang strategi pemasaran yang efektif, sementara konten kreatif dan relevan menjadi kunci untuk menarik perhatian pengguna. Interaksi aktif dan responsif dengan pengguna TikTok membantu membangun hubungan yang kuat, sedangkan personalisasi konten sesuai dengan tahapan perjalanan pembelian pengguna menjadi strategi yang efektif dalam memengaruhi keputusan pembelian. Konsistensi merek dalam konten TikTok Shop juga memainkan peran penting dalam memperkuat identitas merek dan meningkatkan kesadaran merek di antara pengguna. Dengan mengimplementasikan strategi-strategi ini, perusahaan dapat mengoptimalkan potensi TikTok Shop sebagai salah satu saluran pemasaran yang efektif dalam mencapai konversi pengguna menjadi pembeli aktif di platform e-commerce. Secara keseluruhan, penggunaan strategi yang efektif dan terukur dalam mengelola akun TikTok Shop dapat membantu perusahaan meningkatkan konversi pengguna menjadi pembeli aktif. Dengan memahami kebutuhan pengguna, merancang konten yang menarik, berinteraksi secara aktif, personalisasi konten, dan menjaga konsistensi merek, perusahaan dapat berhasil mengoptimalkan potensi TikTok Shop sebagai salah satu saluran pemasaran yang kuat dalam e-commerce. Untuk optimalisasi, perusahaan harus terus berinvestasi dalam alat analisis data untuk memahami tren dan perilaku pengguna, memastikan kreativitas dalam pembuatan konten, dan berinovasi sesuai tren terkini. Interaksi aktif dengan pengguna, merespons komentar dan umpan balik dengan cepat, membangun loyalitas dan kepercayaan. Personalisasi konten sesuai dengan tahapan pembelian pengguna harus menjadi prioritas, meningkatkan kemungkinan konversi dari minat menjadi pembelian. Penggunaan elemen merek yang konsisten sangat penting untuk membangun dan memperkuat identitas merek, meningkatkan kesadaran dan pengenalan merek di antara pengguna. Menggandeng influencer yang sesuai dengan citra merek dapat membantu menjangkau audiens yang lebih luas dan membangun kepercayaan konsumen. Integrasikan strategi TikTok Shop dengan saluran pemasaran lainnya untuk menciptakan kampanye pemasaran yang holistik dan menyeluruh. Dengan mengikuti saran-saran ini, perusahaan dapat lebih efektif dalam mengelola akun TikTok Shop mereka dan meningkatkan konversi e-commerce, sehingga mencapai tujuan bisnis yang diinginkan.
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