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ABSTRAK 

 

Nama : Anisa Isnaini 

Program Studi : Ilmu Komunikasi / Hubungan Masyarakat 

Judul : Analisa Pemanfaatan Social Media Tiktok Dalam 

Penjualan Produk Oriflame 

 

Kata Kunci 
 

Social media, 

Penjualan, 

Produk, 
Oriflame 

Penelitian ini berfokus pada bagaimana penjualan 

produk Oriflame setelah adanya promosi produk 

melalui tiktok. Penelitian ini dilakukan pada bulan 

November. Hal ini dilatar belakangi oleh social 

media tiktok yang digunakaan serta dimanfaatkan 

sebagai media promosi dan penjualan produk 

Oriflame. Social media tiktok sebagai alat 

penjualan atau promosi yang diterapkan oleh 

Oriflame guna mempromosikan serta menjual 

produk Oriflame. Untuk melakukan penjualan 

melalui social media perlu adanya komunikasi 

pemasaran agar efektif. Pada penelitian ini penulis 

menggunakan teori komunikasi pemasaran serta 

teori uses and gratifications sebagai landasan dari 

penelitian dan analisis data. Pada umumnya tujuan 

komunikasi pemasaran yang pertama ialah 

membantu kesadaran akan informasi tertentu, 

selanjutnya memberikan pengaruh untuk 

melakukan sesuatu serta mendorong sikap positif 

dan mempengaruhi niat membeli disetiap pemasar 

wajib menciptakan nama baik produk mereka dan 

dapat memfasilitasi pembelian pemasar dituntut 

kreatif agar memberikan solusi atas persoalan yang 

timbul seperti produk, harga dan distribusi. 

Komunikasi Pemasaran bisa akan begitu powerful 

jika dipadukan dengan komunikasi yang efektif dan 

efisien. Analisis data dilakukan dengan metode 

analisis interaktif. Data penelitian diperoleh penulis 

melalui wawancara dan observasi. Adapun, 

informan yang ditentukan penulis untuk memenuhi 

kriteria wawancara penelitian ini sebanyak 4 orang. 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi, 

penulis menemukan adanya kenaikan penjualan 

produk usai dilakukan promosi menggunakan 

media sosial tiktok. Maka dapat disimpulkan, 

memanfaatkan tiktok sebagai media promosi 
adalah efektif bagi penjualan produk Oriflame. 

Pembimbing Dr. Nurhasanah Haspiaini, M.Si 
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ABSTRACT 

 
 

Name : Anisa Isnaini 

Study Program : Communications / Public Relations 

Judul : Analysis Of The Utilization Of Social Media Tiktok In 

Selling Oriflame Product 

 

Keywords 
 

Social Media, 

Sales, 
Product, 

Oriflame 

Research focuses on how sales of Oriflame 

products are after product promotion Tiktok. This 

research was conducted in November. As well as 

in this study the authors used marketing 

communication theory and the uses and 

gratifications theory as the basis of research and 

data analysis. In general, the purpose of the first 

marketing communication is to help awareness of 

certain information, then to give influence to do 

something where the hope is to make a purchase 

and the last is to shape the pattern of the audience 

into further behavior, the expected behavior is 

repurchasing. As well as encouraging a positive 

attitude and influencing purchase intentions, every 

marketer must create a good name for their product 

and can facilitate purchases, marketers are 

required to be creative in order to provide solutions 

to problems that arise such as product, price and 

distribution. Marketing Communications can be so 

powerful if combined with effective and efficient 

communication. How to attract consumers or 

audiences to become aware, familiar and willing to 

buy a product or service through communication 

channels is not something easy. Data analysis was 

carried out using interactive analysis methods. 

Research data obtained by the author through 

interviews and observation. Meanwhile, the 

informants determined by the author to meet the 

interview criteria for this study were four people. 

Based on the results of interviews and 

observations, the authors found an increase in sales 

product after promotion using social media tiktok. 

So it can be concluded, using tiktok as promotional 
medium is effective for selling Oriflame products. 

Advisor Dr. Nurhasanah Haspiaini, M.Si 
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