
PEMANFAATAN APLIKASI TIKTOK  
SEBAGAI MEDIA BRANDING PEMASARAN KAMBING PE  

DI MAHAJAYA 99 FARM KABUPATEN PROBOLINGGO  
JAWA TIMUR 

 
 
 
 
 
 

TUGAS AKHIR 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Oleh: 
 
 
 

MUHAMMAD ILHAM ALI TUASIKAL 
04.09.21.887 

 
 
 
 
 
 

 
 

PROGRAM STUDI AGRIBISNIS PETERNAKAN 
POLITEKNIK PEMANGUNAN PERTANIAN MALANG 

BADAN PENYULUHAN DAN PENGEMBANGAN SDM PERTANIAN 
KEMENTRIAN PERTANIAN 

2025 

PEMANFAATAN APLIKASI TIKTOK SEBAGAI MEDIA BRANDING 
PEMASARAN KAMBING PE DI MAHAJAYA 99 FARM KABUPATEN 

PROBOLINGGO  



JAWA TIMUR 
 

 
 
 
 

Tugas Akhir sebagai syarat untuk memperoleh 
gelar Sarjana Terapan Peternakan (S. Tr.Pt) pada 

Politeknik Pembangunan Pertanian Malang 
 
 
 
 
 
 

Dipertahankan di hadapan 
Dewan Penguji Program Diploma IV 
Program Studi Agribisnis Peternakan 

Politeknik Pembangunan Pertanian Malang 
 
 
 
 
 

Pada tanggal 20 Juni 2025 
 
 
 
 
 

Oleh: 
 

MUHAMMAD ILHAM ALI TUASIKAL 
04.09.21.887 

 
 
 
 
 
 

Lahir: 
Jakarta, 07 April 2002 

 
 

 
 
 

HALAMAN PERUNTUKAN 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

Karya tulis ini saya persembahkan kepada orang yang paling berpengaruh dalam 

hidup saya terkhusus kedua orang tua,  

Ayahanda Buche Tuasikal  dan Ibunda Sriwiji 

 Makasih banyak ya Mah Pah, gak nyangka anakmu sudah sejauh ini 

 

 

Saya ucapkan beribu teriamakasih kepada dosen pembimbing saya ibu  

Ir. Luki Amar H., S.Pt, M.Sc., IPM dan Bapak Muhammad Saikhu, SP, M.Agr yang telah 

meluangkan waktunya untuk membimbing saya dengan penuh kesabaran. 

 
 

Saya ucapkan terimakasih kepada Azzahra Aulia Mahardhi yang selalu menemani 

saya dan memberikan semangat dari awal hingga tugas akhir ini terselesaikan 

 
 

And the last, thank you for FC BARCELONA, “The Blaugrana” yang telah menjadi  

salah satu sumber kekuatan di hari-hari terberat saya.  

“Mes Que Un Club” 

#The Blaugrana_Cinta Yang Tidak Akan Pernah Menjadi Mantan 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 



i 

 

KATA PENGANTAR 

Puji iSyukur iatas ikehadirat iAllah iSWT iyang itelah imemberikan rahmat, 

hidayah idan iinayah-Nya, sehingga ipenulis idapat imenyusun iLaporan Hasil 

Penelitian iTugas iAkhir idengan iJudul i“Pemanfaatan iAplikasi iTikTok Sebagai 

Media iBranding iPemasaran iKambing iPE Di Mahajaya i99 iFarm Kabupaten 

Probolinggo iJawa iTimur”. Adapun tujuan dari penulisan tugas akhir ini adalah 

sebagai syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Terapan Peternakan (S.Tr.Pt) 

pada Politeknik Pembangunan Pertanian Malang. 

Tugas Akhir ini dapat terselesaikan atas bantuan dan bimbingan dari semua 

pihak. Untuk itu penulis mengucapkan terima kasih kepada dosen pembimbing 

dan semua pihak yang ikut membantu, serta telah memberikan dukungan dan 

kepercayaan yang begitu besar sehingga laporan ini dapat terselesaikan dengan 

baik dan tepat waktu. Terutama kepada: 

1. Dr. Ir. Setya Budhi Udrayana, S.Pt., M.Si., IPM selaku Direktur Politeknik 

Pembangunan Pertanian Malang. 

2. Dr. Wahyu Windari, S.Pt, M.Sc Selaku ketua Jurusan Peternakan. 

3. Ir. Luki Amar H., S.Pt., M.Sc., IPM selaku dosen pembimbing I. 

4. M. Saikhu, SP, M.Agr selaku dosen pembimbing II. 

5. drh. Nurdianti, MSi selaku dosen penguji internal. 

6. Cak Imron selaku manajer CV. Mahajaya 99 Farm Probolinggo yang telah 

memberi izin untuk melaksanakan kajian penelitian. 

7. Serta semua pihak yang terlibat dalam penyusunan laporan tugas akhir ini. 

Semoga Tugas Akhir ini dapat bermanfaat bagi penulis maupun bagi 

pembaca sebagai sarana evaluasi maupun acuan dalam mengembangkan terkait 

proses produksi budidaya ayam pejantan. Penulis menyadari bahwa dalam 

penyusunan Tugas Akhir ini masih banyak kesalahan. Oleh sebab itu penulis 

mengharapkan kritik dan saran yang membangun untuk perbaikan dimasa yang 

akan mendatang. 

Wassalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 

  Malang, 20 Juni 2025      

  Mahasiswa  

 

 

     Muhammad Ilham Ali Tuasikal 



ii 

 

PEMANFAATAN APLIKASI TIKTOK SEBAGAI MEDIA BRANDING 

PEMASARAN KAMBING PE DI MAHAJAYA 99 FARM KABUPATEN 

PROBOLINGGO JAWA TIMUR 

INTISARI 

 

MUHAMMAD ILHAM ALI TUASIKAL 

04.09.21.887 

 

Unsur promosi memegang peranan yang sangat penting di dalam rangkaian 

pemasaran barang. TikTok merupakan sosial media berupa jejaring sosial, tidak 

berbayar dan memiliki banyak penggemar, TikTok juga menjadi wadah bagi para 

pengusaha atau peternak dalam mempromosikan produknya melalui platform 

TikTok. Pemanfaatan platform TikTok sebagai sarana pemasaran, analisis usaha, 

serta implementasi business plan berdasarkan hasil rekomendasi penelitian 

berperan penting dalam pengembangan usaha peternakan kambing PE di 

Mahajaya 99 Farm. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pemanfaatan aplikasi TikTok 

sebagai media Branding dalam pemasaran kambing PE di Mahajaya 99 Farm, 

Kabupaten Probolinggo. Platform TikTok dipilih karena memiliki potensi besar 

dalam menjangkau audiens secara luas melalui konten video pendek yang kreatif 

dan menarik. Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif 

dengan pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Analisis dilakukan terhadap efektivitas konten, Engagement pengguna, serta 

dampaknya terhadap peningkatan Omzet penjualan.  

Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan bahwa dari hasil analisis data 

Insight akun TikTok Mahajaya Channel mengalami peningkatan pada tahun 2025 

pada periode 2 bulan penelitian bulan januari dan februari yaitu mendapatkan 1,1 

juta penayangan, 2.184 pengikut, 22,9 ribu suka dengan total 93 postingan video. 

Hasil analisis kelayakan usaha Peternakan Mahajaya 99 Farm dapat dikatakan 

layak, hasil dari BEP Produksi 79 ekor dengan penjualan di lapangan sebesar 147 

ekor, BEP Harga Rp. 47.685/kg dengan harga jual di lapangan sebesar Rp. 

75.000/kg. R/C Ratio 1,49, dan ROI 32,21%. 

 

Keywords: TikTok, Branding, Marketing, Kambing PE, Sosial Media. 
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UTILIZATION OF THE TIKTOK APPLICATION AS A BRANDING MEDIUM FOR 

PE GOAT MARKETING AT MAHAJAYA 99 FARM, PROBOLINGGO REGENCY, 

EAST JAVA 

ABSTRAK 

 

MUHAMMAD ILHAM ALI TUASIKAL 

04.09.21.887 

 

The promotional aspect plays a crucial role in the overall marketing process. 

TikTok is a social media platform that functions as a free-to-use social network with 

a large user base. It has also become a valuable platform for entrepreneurs and 

livestock farmers to promote their products through TikTok. The utilization of the 

TikTok platform as a marketing tool, business analysis, and the implementation of a 

business plan based on research recommendations play a crucial role in the 

development of the PE goat farming business at Mahajaya 99 Farm. 

This study aims to analyze the utilization of the TikTok application as a branding 

medium for marketing PE goats at Mahajaya 99 Farm, Probolinggo Regency. TikTok 

was chosen due to its vast potential in reaching a broad audience through engaging 

and creative short video content. The research method used is descriptive 

quantitative, with data collection techniques including observation, interviews, and 

documentation. The analysis focuses on content effectiveness, user engagement, 

and its impact on sales revenue growth. 

Based on the research results, the analysis of TikTok Insight data for the 

Mahajaya Channel shows an increase in 2025 during the two-month research period 

(January and February), achieving 1.1 million views, 2,184 followers, 22.9 thousand 

likes, and a total of 93 video posts. The feasibility analysis of Mahajaya 99 Farm 

indicates that the business is viable, with a BEP production of 79 goats and actual 

sales of 147 goats. The BEP price is Rp. 47,685/kg, while the market selling price is 

Rp. 75,000/kg. The R/C ratio is 1.49, and the ROI is 32.21%. 

Keywords: TikTok, Branding, Marketing, PE Goats, Social Media. 
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RINGKASAN 

 

Muhammad Ilham Ali Tuasikal, NIM. 04.09.21.887. Pemanfaatan Aplikasi 

TikTok Sebagai Media Branding Pemasaran Kambing Pe Di Mahajaya 99 

Farm Kabupaten Probolinggo Jawa Timur (Ir. Luki Amar H., S.Pt., M.Sc., IPM 

dan . M. Saikhu, SP, M.Agr) 

 

Dalam sebuah kegiatan pemasaran selain memperhatikan kualitas produk, 

penentuan harga, dan pendistribusian barang, unsur promosi memegang peranan 

yang sangat penting di dalam rangkaian pemasaran barang. TikTok merupakan 

sosial mediaiiyangiiberupaiijejaringiisosial, tidakiiiberbayariidaniimemilikiiibanyak 

penggemar, dimanaiimelaluiiiTikTokiiparaiipenggunaiisesekaliiidapatiimenonton 

konteniivideoiiyangiitepatiidaniisesuaiiidenganiikriteriaiiyangiidicari, makaiidari itu 

TikTokiiijugaiimenjadiiiiiwadahiiiibagiiiiiparaiiiipengusahaiiiiatauiiiipeternak dalam 

mempromosikaniiproduknyaiimelaluiiiplatformiiTikTokiiini. Penggunaan platform 

TikTok sebagai media pemasaran, disertai dengan analisis usaha dan penerapan 

business plan berdasarkan rekomendasi penelitian, memiliki peran strategis dalam 

mendukung perkembangan usaha peternakan kambing PE di Mahajaya 99 Farm.  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pemanfaatan aplikasi TikTok 

sebagai media Branding dalam pemasaran kambing PE di Mahajaya 99 Farm, 

Kabupaten Probolinggo. Platform TikTok dipilih karena memiliki potensi besar 

dalam menjangkau audiens secara luas melalui konten video pendek yang kreatif 

dan menarik. 

Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan 

pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisis 

dilakukan terhadap efektivitas konten, Engagement pengguna, serta dampaknya 

terhadap peningkatan Omzet penjualan.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengelolaan akun TikTok yang 

konsisten dengan konten informatif dan mengikuti tren mampu meningkatkan 

interaksi pengguna secara signifikan. Adanya peningkatan jumlah followers dan 

Insight positif menunjukkan bahwa strategi Branding melalui TikTok berhasil 

meningkatkan visibilitas dan penjualan produk kambing PE. Dari hasil analisis data 

Insight akun TikTok Mahajaya Channel mengalami peningkatan pada tahun 2025 

pada periode 2 bulan penelitian bulan januari dan februari yaitu mendapatkan 1,1 

juta penayangan, 2.184 pengikut, 22,9 ribu suka dengan total 93 postingan video. 

Hasil analisis kelayakan usaha Peternakan Mahajaya 99 Farm dapat dikatakan 

layak, hasil dari BEP Produksi 79 ekor dengan penjualan di lapangan sebesar 147 

ekor, BEP Harga Rp. 47.685/kg dengan harga jual di lapangan sebesar Rp. 

75.000/kg. R/C Ratio 1,49, dan ROI 32,21%. Promosi penjualan kambing PE perlu 

dimaksimalkan dan diperluas untuk meningkatkan penjualan, dengan harapan 

penelitian ini membantu mengembangkan strategi promosi efektif melalui media 

sosial. 
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SUMMARY 

 

Muhammad Ilham Ali Tuasikal, NIM. 04.09.21.887. Utilization of the TikTok 

Application as a Branding Medium for PE Goat Marketing at Mahajaya 99 

Farm, Probolinggo Regency, East Java. (Ir. Luki Amar H., S.Pt., M.Sc., IPM 

dan . M. Saikhu, SP, M.Agr) 

 

In marketing activities, besides considering product quality, pricing, and 

product distribution, the promotional aspect plays a crucial role in the overall 

marketing process. TikTok is a social media platform that functions as a free-to-

use social network with a large user base. Through TikTok, users can occasionally 

watch video content that matches their preferences, making it a valuable platform 

for entrepreneurs and livestock farmers to promote their products.The use of the 

TikTok platform as a marketing medium, accompanied by business analysis and 

the implementation of a business plan based on research recommendations, plays 

a strategic role in supporting the development of the PE goat farming business at 

Mahajaya 99 Farm. 

This study aims to analyze the utilization of the TikTok application as a 

branding medium for marketing PE goats at Mahajaya 99 Farm, Probolinggo 

Regency. TikTok was chosen due to its vast potential in reaching a broad audience 

through engaging and creative short video content. 

The research method used is descriptive quantitative, with data collection 

techniques including observation, interviews, and documentation. The analysis 

focuses on content effectiveness, user engagement, and its impact on sales 

revenue growth. 

The research results show that consistent management of the TikTok 

account with informative content and trend-following strategies significantly 

enhances user engagement. The increase in followers and positive insights 

indicates that branding strategies through TikTok have successfully improved the 

visibility and sales of PE goats. The analysis of TikTok Insight data for the Mahajaya 

Channel in 2025, during the two-month research period (January and February), 

recorded 1.1 million views, 2,184 followers, 22.9 thousand likes, and a total of 93 

video posts. The feasibility analysis of Mahajaya 99 Farm confirms its viability, with 

a BEP production of 79 goats and actual sales of 147 goats. The BEP price is Rp. 

47,685/kg, while the market selling price is Rp. 75,000/kg. The R/C ratio is 1.49, 

and the ROI is 32.21%. The promotion of PE goat sales should be optimized and 

expanded to increase sales, with the expectation that this research will help 

develop effective promotional strategies through social media. 
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BAB I. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

StrategiiiiiBrandingiiiiprodukiisangatiiiipentingiiiidalamiiiindustriiiibisnis untuk 

memberikaniicitraiyangiibaikiidalamiihubunganyaiidengan konsumen (Novita et 

al., 2022). Strategi Branding adalah cara untuk mengungkapkan atau memahami 

seperti apa brand produk anda kemudian mengkomunikasikanya kepada 

konsumen. Kefektifan suatu Branding akan ditentukan dengan fluktuatif hasil 

penjualan barang dan Engagement pengguna sosial media TikTok. Dengan hasil 

penjualan sebagai indikator yang akan mempermudah suatu industri dalam 

melihat statistik efektivitas Branding yang telah dilaksanakan.Sebenarnya 

Masyarakat telah menyadari pesatnya perkembangan digital, bahwa Platform 

yang beragam ini tidak hanya untuk sarana komunikasi, informasi, dan hiburan, 

akan tetapi juga berfungsi untuk expansi bisnis, (Zarkasyi, 2021). 

 Platform sosial media seperti facebook misalnya, yang dimana terdapat 

beberapa fitur yang dapat mempermudah konsumen dalam mencari informasi 

seperti nomor telpon, foto atau video produk yang akan di pasarkan, lokasi, dan 

juga spesifikasi produk. Melalui fitur di atas, menandakan bahwa peran sosial 

media sangat besar dalam kegiatan industri pemasaran, expansi pasar dan 

pengembangan bisnis. Dikutip dari koran.tempo.co (2023) Zhang Yiming 

merupakan tokoh yang mendirikan Platform TikTok pada tahun 2016. Dilansir dari 

dataindonesia.id (2024) jumlah pengguna Platform TikTok di Indonesia mencapai 

126,83 Juta orang pada januari 2024. Platform TikTok banyak dimanfaatkan 

sebagai sarana Branding atau promosi secara online dalam bentuk foto dan video. 

TikTok juga menjadi sarana hiburan dan edukasi, yang dikemas dalam bentuk 

konten kreatif untuk menarik daya tonton pengguna. TikTok adalah salah satu 

media sosial, tidakiiberbayariiidaniimemilikiiibanyakiipenggemar, dimanaiimelalui 

TikTokiipenggunaiidapatiimenontoniikonteniivideoiiyangiitepatiidaniisesuai kriteria 

yangiidicari, tentunya hal sangat efektif dalam strategi pemasaran khususnya 

content Branding dan juga menjadi wadah bagi para pengusaha khususnya 

peternak dalam mempromosikan produk hewan ternaknya melalui Platform TikTok 

ini, & tentunya memudahkan interaksi antara penjual dan konsumen secara online 

agar dapat mengetahui permintaan konsumen dalam pemilihan produk yang 

sesuai dengan kebutuhan dan spesifikasi yang menyebabkan timbulnya puas 

ataupun tidak puas terhadap produk ternak yang di promosikan. 
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Usaha kambing PE CV Mahajaya 99 Farm ini merupakan usaha yang 

bergerak di bidang peternakan kambing PE yang berlokasi di desa brabe 

kecamatan maron kabupaten probolinggo yang berdiri pada tahun 2016 dengan 

populasi kambing sekitar kurang lebih 1000 ekor. Mahajaya mempelajari dunia 

Branding dan pemasaran melalui media sosial yang masih aktif sampai saat ini, 

dengan jumlah followers di masing-masing akun sosial media yang terdiri dari 

18,400 (TikTok), 309 (Instagram), 80 (Facebook), 62 (TikTok). Berdasarkan jumlah 

followers akun media sosial tersebut, TikTok memiliki followers yang relatif sedikit 

dibandingkan akun sosial media mahajaya yang lainya. Kurangnya pengelolaan 

akun TikTok dapat menyebabkan penurunan interaksi audiens, kurangnya 

konsistensi konten, dan kesulitan dalam membangun kesadaran merek secara 

efektif pada Platform yang sangat kompetitif ini. Tidak adanya admin yang 

mengelola akun TikTok secara teratur dapat menyebabkan akun menjadi tidak 

aktif, kehilangan daya tarik bagi pengikut, serta menghambat pertumbuhan dan 

keterlibatan atau interaksi yang seharusnya dapat dicapai dengan pengelolaan 

konten yang konsisten. Salah satu kelebihan utama TikTok adalah kemampuannya 

untuk memfasilitasi pertumbuhan organik dengan mudah. Dibandingkan dengan 

platform lain seperti Instagram, TikTok memberikan kesempatan bagi kreator 

konten untuk mendapatkan visibilitas tinggi tanpa harus memiliki banyak pengikut, 

terutama melalui algoritma "For You Page" yang memperkenalkan konten baru 

kepada audiens yang lebih luas, sedangkan dilansir dari fastcompany.com (2024) 

potensi algoritma FYP (For You Page) konten di Platform TikTok antara 30% dan 

50% video yang di rekomendasikan kepada pengguna berdasarkan interaksi 

sebelumnya, konten relevan, dan menarik bagi audiens. Hal ini menandakan 

bahwa konten-konten pada Platform TikTok Mahajaya tidak menutup 

kemungkinan dapat ditemukan oleh pengguna yang lebih luas dan beragam. 

Pesatnya perkembangan teknologi tentunya menjadi tuntutan bagi para 

pengusaha khususnya peternak kambing PE untuk dapat mempromosikanya 

ternaknya menjangkau pasar dan minat konsumen yang lebih luas lagi tentunya 

dengan content Branding di Platform TikTok. KambingiiEtawaiiatauiidiiiIndonesia 

lebihiidikenaliisebagaiiiiPeranakaniiEtawaiimemilikiiitempatiitersendiri dikalangan 

peternak. Kambing peranakan etawa (PE) merupakan hasil persilangan antara 

kambing etawa dari India dengan kambing kacang dengan 50% lebih tinggi 
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kambing etawa. Kambing PE cukup potensial dikembangkan sebagai penyedia 

daging dan susu (Widodo et al., 2012). Menurut Wasiati & Faizal (2018), beberapa 

karakter penting dari peranakan etawa anatara lain, bentuk muka cembung, telinga 

relative panjang (18-30 cm) dan terkulai. Jantan dan betina bertanduk pendek. 

Warna bulu tebal dan lebih panjang daripada bagian lainya. Warna bulu bervariasi 

dari cream sampai hitam. Bulu pada bagian paha belakang, leher dan pundak lebih 

tebal dan lebih panjang dari pada bagian lainnya. Warna putih dengan belang 

hitam atau belang coklat cukup dominan. Tinggi badan untuk jantan  70-100 cm, 

dengan berat badan dewasa mencapai 40-80 kg untuk jantan dan 30-50 kg untuk 

betina (Ade Andrean & Media Agus Kurniawan, 2024) dalam (Sudrajatiet al., 2021) 

perubahan sosial masyarakatibergeser, yangitadinyaibelanjaimelaluiipasar-pasar 

konvensionalikiniiberalihikeipasaridigital. Diantaranyaiadalah, idapatidilakukan 

pemasaranitanpaiterbatasidenganilokasiidaniwaktu, idapatimenjangkauitarget 

konsumenilebihiluas. Selainiituiuntukikepentinganiusahaidanibisnisipemasaran 

melaluiisosialimediaijugailebihiefektifidaniefisien. 

Pentingnya menentukan kegiatan promosi yang tepat diharapkan dapat 

menekanibiayaiyangiserendah-rendahnyaisertaimampuimenggunakan beberapa 

alternatifipromosiidalamirangkaimengenalkaniproduk serta manfaatnya kepada 

peternak disamping peningkatan penjualan dalam pencapaian laba yang 

maksimal (Togodly et.al., 2018). Setiapiusahaijugaimemerlukanipemahamanilayak 

atauitidakinyaiusahaitersebutiuntukidiibangun. Salahisatuiparameter yang dapat 

di gunakaniuntukimengukurikeberhasilanisuatuiusahaiyaituidengan menganalisis 

kelayakan usaha menggunakan beberapa aspek yakni biaya produksi, 

penyusutanipendapatan, keuntungan, revenue cost ratio (R/C), break event point 

(BEP), dan return on investment (ROI). Usahaipeternakanidapatibertahan jika 

keuntunganiyangidiperolehilebihibesaridaripadaibiaya-biaya yang di keluarkan, 

sehinggaidapatidikatakanilayak (Sajari et al., 2017). 

Bedasarkan uraian diatas, penulis melakukan penelitian dengan judul 

“PemanfaataniAplikasiiTikTokiSebagaiiMediaiBrandingiPemasaran Kambing 

PE DiiiMahajayaiii99iiiFarmiiiDesaiiBrabeiiiKecamataniiiMaron Kabupaten 

ProbolinggoiJawaiTimur” 
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1.2 RumusaniMasalah 

1. Bagaimanaiipemanfaatan Platform TikTok sebagaiisarana pemasaranikambing 

PEiipadaiiusahaiipeternakaniiMahajayaii99iiFarm? 

2. Bagaimana analisa usaha pada usaha peternakan kambing PE pada usaha 

peternakan Mahajaya 99 Farm? 

3. Bagaimana implementasi business plan dari hasil rekomendasi penelitian pada 

usaha peternakan Mahajaya 99 Farm? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui manfaat Platform TikTok sebagai sarana pemasaran kambing PE 

pada usaha peternakan Mahajaya 99 Farm. 

2. Mengetahui analisa usaha peternakan kambing PE pada usaha peternakan 

Mahajaya 99 Farm. 

3. Mengetahui implementasi business plan dari hasil rekomendasi pada usaha 

peternakan Mahajaya 99 Farm. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini antara lain sebagai berikut: 

 1.4.1 Manfaat Teoritis 

1.  Menambah pengetahuan dan pemahaman terkait Media Branding kambing PE 

pada platform TikTok. 

2. Menambah wawasan dan pengetahuan bagi para peternak, khususnya 

peternak kambing PE. 

3. Meningkatkan kemampuan analisis dan kritis terkait pemecahan masalah. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

1. Membantu mengembangkan produk, daya saing, dan pertumbuhan bisnis di 

sektor peternakan. 

2. Meningkatkan keterampilan penelitian mencakup proses penelitian, 

perancangan penelitian, pengumpulan data, analisis data, dan 

mempresentasikan temuan ilmiah. 

3. Memudahkan dalam pengambilan Keputusan dengan informasi yang lebih 

valid dilengkapi data/ angka. 
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BAB II. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1  Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 Tabel Penelitian Terdahulu 

No. Nama, Tahun, 

Judul Penelitian 

Hasil Penelitian Perbandingan 

Persamaan Perbedaan 

1. Fawahan, 

Marianingsih 

(2022) 

Membangun 

Branding 

Produk UMKM 

Melalui Media 

Sosial TikTok 

 

Hasil penelitian menunjukan bahwa 

agar para pelaku produk 

UMKM mampu bersaing baik 

di dalam maupun luar negeri harus 

mempunyai brand image yang 

baik, dan dengan brand image 

tersebut para pelakuBUMKM 

mempunyai tanggung 

jawab untuk meningkatkan produknya. 

Audiens atau konsumen juga akan mudah 

mengingat produk dan 

merek akan membantu memudahkan 

dalam penyajian produk. 

Pemangku kepentingan UMKM khususnya pihak 

swasta memegang 

peranan penting dalam pembuatan program dan 

pengenalan produk UMKM. 

1. Menggunakan 

Platform 

Branding 

TikTok 

2. Membangun 

Branding 

1.Target 

Branding pelaku 

UMKM 

 

2. 

 

(Novita et al. 

2022) Strategi 

Digital 

Branding Yang 

Efektif Untuk 

UMKM 

Menggunakan 

TikTok 

 

Penelitian menunjukan bahwa idengan 

menciptakanimerekiyangikuatiuntukibisnisiiakses 

yangiiilebihiiibesariiikeiiikonsumeniiikarenaiiijika 

konsumeniimemilikiiipersepsiiiyangibaik terhadap 

produk, makaiikonsumeniiakaniiloyaliiiterhadap 

UMKMiitersebut 

 

1. Menggunakan 

Uji T 

2. Menggunakan 

Platform 

Branding 

TikTok 

 

1.Target 

Branding pelaku 

UMKM 

 

3. 

 

(Andrean et 

al. 2024) 

Analisis 

Pendapatan 

Peternak 

Kambing PE 

Di Kecamatan 

Beringin 

Kabupaten 

Deli Serdang 

 

Hasiliiiipenelitianiiiimenunjukaniiiibahwa kelima 

peternakaniidiiiiKecamataniiiBeringin Kabupaten 

DeliiiSerdangiiyangiimenjadiisumberidataipeneliti 

mempunyaiiianalisaiiusahaiidanianalisaiiinvestasi 

yangibaikidanidinilaiilayakidenganipayback 

period yang dihasilkan lebih kecil dari economic 

periodiofitheireturn. aktivitasiyaitui5itahun(1), nilai 

sekarangiibersihiilebihiibesariidariiinol (> 0) dan 

tingkatiipengembalianiiiinternaliiilebihiibesar dari 

tingkatiibungaiiatauiidiskoniyangitelahiiditentukan 

yaitui13%ii(> 13%.) 

 

1. Kambing 

Etawa 

2. Metode 

Analisis Data 

dengan 

menggunakan 

R/C Ratio 

 

1.Tidak 

menggunakan 

Platform 

Branding 
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Fawahan, Marianingsih (2022) “Membangun Branding Produk UMKM 

Melalui Media Sosial TikTok”. Salahiisatuiilangkahiipalingiimudahiimembangun 

brandiimelaluiiimediaiisosialiiTikTok. Padaiitahuni2020, jumlahiunduhan sebanyak 

63,3iijutaiibaikiidiiAppleiiStoreiimaupuniiPlayiiStore. Indonesiaiiadalah pengunduh 

aplikasiiteratas, terhitungi11% dariiseluruhiunduhaniaplikasiiTikTok. Melaluiimedia 

sosialiiTikTok, UMKMiiidapatiimengembangkan merekiiproduknya karena tidak 

memerlukaniiibanyakiiibiayaiiidaniiitenaga. Potensiiiipasariiiyangiiilebihiiiluas dan 

kelangsunganiibisnisiikeiidepanijugaimenjadiiipertimbangan, karenaiimedia sosial 

TikTokiibanyakiidigunakaniiolehiigenerasiiimilenialiiyangiimemilikiiidayaibeli tinggi. 

Dalamiiipenelitianiiiniiimetodeiiyangiidigunakaniiadalahiikualitatifiidengan metode 

deskriptif. Metodeiideskriptifiiberisiiipembahasaniisetiapiilangkahiiyang dilakukan 

tanpaiiiipembuktianiiiiteori. MembanguniiiBrandingiiimembutuhkaniiiwaktu, serta 

konsistensiiidaniistrategi. Salahiisatuiihaliiyangiipalingiimudahiidaniimurah untuk 

dilakukaniadalahidenganimenciptakanibrandimelaluiimediaisosialiTikTok. Aplikasi 

TikTokiyangimemilikiipenggunaiyangiisangatiicepatimembuktikaniadanya peluang 

besariuntukiidijadikaniialatidalamiiprosesiipromosiiidaniipenciptaaniibrand. Ketika 

suatuiiprodukiUMKMiviralidiimediaisosialiTikTok, membukaipeluang bagi produk 

 

 

4. 

 

(Purwaamijaya 

et al. 2022) 

Pelatihan 

Optimalisasi 

Pemasaran 

Produk UMKM 

Melalui Sosial 

Media TikTok, 

 

 

Hasil penelitian menunjukan bahwa salah satu 

jejaring sosial yang mengalami tren yang sedang 

berkembang adalah aplikasi TikTok.Dalam 

pengabdian masyarakat ini akan diberikan 

pelatihan cara menggunakan aplikasi TikTok 

untuk pemasaran produk. Ada tips bagi UMKM 

dalam memanfaatkan TikTok sebagai media 

sosial pemasaran. 

 

1. Menggunakan 

Platform 

Branding 

TikTok 

2. Membangun 

Branding 

 

1. Target 

Branding 

pelaku 

UMKM 

 

5. 

 

(Kusumawati et 

al. 2023) 

Pelatihan 

Optimalisasi 

Sosial Media 

Dan Google 

Bussines 

Sebagai Media 

Pemasaran Di 

Sektor 

Peternakan 

Telur Bebek. 

 

 

Hasil pengayaan soft skill menunjukkan adanya 

peningkatan pemahaman peserta sebesar 

66%. Selain itu, hasil penelusuran menunjukkan 

jumlah pelanggan mengalami peningkatan dari 

waktu ke waktu, namun interaksi yang terjadi 

masih tergolong rendah.. 

 

1. Sosial Media 

sebagai media 

Pemasaran 

 

1. Sektor 

peternakan 

Telur Bebek  

 

2. Pelatihan 

Optimalisasi 

Sosial 

media  
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tersebut untuk dikenal masyarakat. Popularitas tersebut akan membawa produk 

UMKM ke pasar yang lebih luas. Oleh karena itu, brand image yang terbentuk dan 

pasar yang besar diharapkan dapat mendorong UMKM Indonesia menuju 

internasionalisasi. 

 Novita et al., 2022 “Strategi Digital Branding Yang Efektif Untuk UMKM 

Menggunakan TikTok”. Penelitian ini menggambarkan bagaimana 

menggunakan strategi untuk meningkatkan product Engagement. Bagaimana 

agar produk kita dikenal masyarakat luas melalui jejaring sosial dan bagaimana 

memilih jejaring sosial yang paling efektif untuk memasarkan produk tersebut. 

Branding merupakan salah satu caraiuntukimengekspresikaniidentitasibrand anda 

agariilebihiimemahami dan juga mengingat konsumen. Iniimencakupiaspek-aspek 

sepertiiinamaiimerek, bentukiidaniiwarnaiilogo, tagline, ikon, dutaiimerek, dan 

suara/laguiimerek. Semuaiiaspekiitersebutiiharusidipertimbangkanisecara matang 

sebagaiibentukiibisnisiagaribrandiAndaidapatitumbuhiidaniiberkembang sehingga 

menguntungkanibisnisidalamijangkaipanjang. Pendekataniyangidiigunakaniidisini 

adalahiipendekataniideskriptifiianalitis. Kamiiimendapatkaniisemuaiisumberiidata 

melaluiiiinternetiidaniikursusiipelatihan TikTokiiiyangiiidijalankaniiiolehiiTikTokiiiitu 

sendiri. Denganiimenciptakanimerekiyangikuatiuntukibisnis. Aksesiyangilebih baik 

kepadaiiikonsumeniiikarenaiiiimempunyaiiiiiinilaiiiiitambahiiiidiiiibenak konsumen. 

PerusahaaniyangiiakaniditujuiidalamiipenelitianiiiniiiadalahiiUsahaiiiMikro, Kecil 

daniiiMenengahii(MPME). Jikaiikonsumeniimemilikiiipersepsiiiyangiibaikiiterhadap 

produk, imakaiiKonsumeniiakaniiloyaliiterhadapiiUKMiitersebut. 

Andrean et al. 2024 “AnalisisiiPendapataniiPeternakiiKambingiiPEiiDi 

KecamataniiiBeringiniiiKabupateniiiDeliiiiSerdang”. KambingiiEtawaiiiatau di 

IndonesiaiiilebihiidikenaliidenganiinamaiiiKambingiiiEtawaiiPelayaraniimempunyai 

tempatiiitersendiriiiidikalanganiiiparaiiiipeternak. Perkembanganiiidaniiminat para 

peternakiidalamiibeternakiikambingiietawaiisemakiniberkembangipesatidari tahun 

keiitahun. Beberapaiiciriiipentingiikambingiipersilanganiietawaiiantaraiilain bentuk 

mukaiicembung, relatifiipanjang (18-30 cm) daniitelingaiiterkulai. Baik jantan 

maupuniibetinaiimemilikiiitandukiiyangiipendek. Warnaiikulitiibervariasiiidari krem 

hinggaiihitam. Rambutiidiiibagianiibelakangiipaha, leher, daniibahuiilebihitebal dan 

panjangiidibandingkaniibagianiilainnya. Warnaiputihidenganigarisihitamiatau garis 

coklaticukupidominan. Ukuran tubuh jantannya 70-100 cm, dengan bobot tubuh 

dewasa mencapai 40-80 kg untuk jantan dan 30-50 kg untuk betina. Penelitian 

dilakukanBdenganBmenggunakanBmetode campuran, dimanaBpenelitianBini  
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merupakan gabunganGantaraBpenelitianBkualitatifBdanBkuantitatif. Dengan 

demikian diperolehGdataGyangGlebih lengkap, valid, reliabel dan obyektif. Teori 

Iniiiimenjadiiiipedomaniiiiagariiiipenelitianiiiikonsisteniiidenganiiifakta dilapangan. 

Penelitianiiidilakukaniidenganiiimenggunakaniiimetodeiisurveyidimana penentuan 

wilayahiiiipenelitianiiiidilakukaniiiisecaraiiiisengajaii (pertimbanganiitertentu) untuk 

mengumpulkaniiiisejumlahiiiidataiiiitertentuiiiidaniiiimengumpulkaniiiinformasi dari 

respondeniidenganimenggunakanikuesioneridaniwawancaraisepertiidan referensi 

dalamiipengumpulaniidata. Hasiliiyangiidiperolehiibertujuaniiuntukiimengevaluasi 

apakahiiipendapataniiidaniiiinvestasiiiiipemeliharaaniiikambingiiiperanakan etawa 

sebagaiiipenghasilisusuidanibakalanicukupilayakiuntukidilanjutkan, dalamianalisis 

paybackiiperiod, rasioiB/C, netipresentivaluedaniinternal. Tingkatiipengembalian 

Sebagaiidasarikelayakanisuatuiinvestasiiterutamaidipengaruhiiolehibanyak faktor 

antaraiilainiiiketersediaaniiidanaiiiiuntukiiiimembiayaiiiisuatuiiinvestasi, sedangkan 

menganalisisiikelayakaniiinvestasiiipadaiipeternakaniikambing peranakaniietawa 

sebagaiipenghasilisusuidanipakaniternakiyangimenjadiifaktoripenilaian kelayakan 

suatuiusaha, yaituiwaktuiipengembalian modal, perbandinganiipendapataniidan 

biaya, selisihiipendapataniiidaniiibiayaiiisertaiiipersentaseiipengembalianiiimodal 

perusahaan. 

Purwaamijaya et al. 2022 “Pelatihan Optimalisasi Pemasaran Produk 

UMKM Melalui Sosial Media TikTok”. Pemasaraniidigitaliitidakiibisaiilepas dari 

teknologiiiinternet. Karenaiipadaiiintinya, pemasaraniiidigitaliiadalahiipemasaran 

internet. Diiisisiiilain, penggunaiiinternetiiIndonesiaiiberdasarkaniidataiiEssential 

DigitaliiHeadlinesiiFebruariii2022iimencapaiii73,7% dari totalipopulasi. Sedangkan 

penggunaiaktifiijejaringiisosialiimencapaiii68,9%. Selainiiitu, rata-rataiiwaktu yang 

dihabiskaniimasyarakatiiIndonesiaiidalamiimenggunakaniInternetiadalahi8ijam 36 

menit. Denganiilebihiidariii3iijamiiaktivitasiidiiijejaringiisosial. Berdasarkan data 

tersebutiiterlihatiibahwaiipemasaraniionlineiidaniimediaisosialimempunyai potensi 

yangisangatipositifiidalamiimenarikiikonsumen. Salahisatuijenisipemasaran digital 

yang saat ini sedang menjadi tren adalah pemasaraniidiiisosialiimedia. Sangat 

banyakiisosialiimediaiyangiidapatiidimanfaatkaniiuntukipemasaran. Salahisatunya 

adalahisosialimediaiTikTok. Menurutii(Nasem, Iskandar, & Kusmiati, 2022) TikTok 

merupakaniisosialiiimediaiiiyangiiimemungkinkaniiipenggunanyaiiuntuk membuat 

video-videoiipendekiiyangidilengkapiiidenganispecialiefek. Berbagaiikonten dapat 

dibuatidiiivideoiiTikTok. Selainiitu, saatiiniiidiiTikTokijugaisudahiidilengkapiidengan 

TikTokiShop. Fitur ini membuat pengguna dapat melakukan jual beli di dalam 
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aplikasi. Sebanyak 65% pengguna social media di Indonesia adalah pengguna 

aplikasi TikTok. Sehingga ini menjadi peluang bisnis yang menjanjikan untuk 

melakukaniipemasaraniiidiiiiaplikasiiiitersebut. Berdasarkaniiihasiliikegiatan yang 

dilakukaniipadaiipengabdianiimasyarakatiini, dapatiidisimpulkaniibahwaiUMKM di 

Tasikmalayaisudahimemilikiiproduk-produkipremium, sangat cocok untukbersaing 

diiipasariilokaliibahkaniiglobal. Olehiiikarenaiiitu, kegiatan pelatihan iniiiisangat 

membantu paraipelakuiekonomiitersebutiagarisiapibersaing.Denganipelatihaniini, 

perusahaaniiidapatiiimemulaiiiiipemasaraniiglobaliiimelaluiiiimediaiiisosial karena 

jangkauannyailebihiluas. 

 Kusumawati et al., 2023 “PelatihaniiOptimalisasiiiSosialiiMedia Dan 

GoogleiiiBussinesiiiSebagaiiiiMediaiiPemasaraniiiDiiiiSektoriPeternakaniTelur 

Bebek”. UMKMiimempunyaiiiperananiyangisangatipentingiidalam menggerakkan 

perekonomianiiiiiIndonesia. NamuniiiiiUMKMiiiiiisaatiiviniiiiimempunyaiiiiiberbagai 

kekurangan, salahiisatunyaiadalahiikurangnyaikeahlianimanajerialidanikurangnya 

kepekaaniUMKMiiterhadapiperubahanitindakan. Pengabdianikepadaimasyarakat 

iniiibertujuaniuntukiimeningkatkanisoftiskillidalamipemanfaataniidan pemanfaatan 

teknologiiiinformasiiiiuntukiiimenunjangikegiataniipemasaraniionlineiipada UMKM 

peternakaniiiiteluriiiibebekiiiiyangiiiiberlokasiiiiidiiiiiSidoarjo. Mitraiiipada kegiatan 

pengabdianiikepadaiimasyarakat iniiadalahiUMKMiiPeternakaniTeluriiBebek yang 

berlokasiiidiiiDs. Jenggot 02/01 Kec. Krembung, Kab. Sidoarjo. Pesertaipelatihan 

terdiriidariisatuipemilikidaniduaiorangikaryawan. Berdasarkan hasil Monitoring dan 

Evaluasi Media Sosial UMKM dan Google Business.Mitra UMKM dapat membuat 

dan mengembangkan jaringan sosial daniibisnis bersama Google dengan 

mengikutiimateriipelatihaniisebelumnya. Hasiliipengayaaniisoftiiskill menunjukkan 

terjadiiiiipeningkataniiiipemahamaniiiipesertaiiiisebesariiii66%. Selainiiiiitu, hasil 

penelusuraniimenunjukkanijumlahipelangganimengalamiipeningkataniidari waktu 

ke waktu, namuniiinteraksiiiyangiiterjadiiimasihiitergolongiirendah. 

2.2 Tinjauan Teori 

2.2.1  Branding 

Branding merupakan serangkaian strategi atau metode yang digunakan 

perusahaan untuk menciptakan suatu merek dan menciptakan citra positif di mata 

konsumen. Branding memudahkan Perusahaan dalam menciptakan identitas 

merek, mendefinisikan nilai dan misi perusahaan,serta mengembangkan pesan 

dan pesan yang konsisten dengan merek. Perkembangan teknologi digital saat ini 
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memudahkan individu untuk membangun personal Branding melalui media sosial 

dengan tujuan membentuk identitas diri secara menyeluruh atau komprehensif  

simultan  dalam  ruang  virtual  dan  realitas  masyarakat  umum (Maharani, 2023) 

dalam (Anggarini,  2021). Penelitian menunjukkan bahwa emosi memainkan peran 

besar dalam keputusan pembelian. Merek yang berhasil menghubungkan dengan 

emosi konsumen cenderung memiliki loyalitas yang lebih tinggi (Ade Andrean et 

al. 2024) dalam (Thomson et al, 2020). 

Berikut adalah beberapa strategi Branding yang efektif 

untuk menciptakan dan mempertahankan identitas merek yang kuat: 

1. Positioning Yang Jelas: Tentukan dengan jelas tempat merek Anda di pasar. 

Identifikasi audiens target Anda dan posisikan merek secara unik dalam 

persaingan. 

2. Kembangkan Identitas Merek: Buat elemen visual yang konsisten seperti logo, 

palet warna, dan font. Pastikan semua elemen ini mencerminkan nilai dan 

kepribadian merek anda. 

3. Kisah Merek: Ciptakan kisah yang menarik untuk merek Anda. Konten autentik 

dapat menciptakan hubungan emosional dengan pelanggan dan meningkatkan 

loyalitas.  

4. Pengalaman pelanggan yang konsisten: Pastikan pengalaman pelanggan yang 

konsisten, mulai dari situs web hingga layanan pelanggan. 

5. Aktivasi Media Sosial: Gunakan media sosial untuk berkomunikasi langsung 

dengan audiens. Konten yang menarik dan bermakna dapat meningkatkan 

visibilitas dan keterlibatan merek.  

6. Ekuitas Merek: Fokus pada membangun ekuitas merek melalui kualitas produk, 

inovasi dan reputasi. Merek yang kuat lebih menarik dan dapat memberikan 

harga yang lebih tinggi. 

7.  Keterlibatan Masyarakat: Partisipasi dalam kegiatan sosial dan 

kemasyarakatan. Merek yang menunjukkan tanggung jawab sosial dapat 

meningkatkan citra positifnya di mata konsumen. 

8. Strategi Konten: Buat konten informatif dan menghibur tentang merek Anda. 

Konten yang berkualitas dapat meningkatkan kepercayaan dan positioning 

merek di pasar. 



11 

 

 

 

9. Ulasan dan Rekomendasi: Gunakan ulasan dan rekomendasi pelanggan untuk 

membangun kepercayaan. Konsumen lebih cenderung memilih merek yang 

mempunyai jejak sosial yang kuat. 

10. Inovasi berkelanjutan: Inovasi berkelanjutan dalam produk dan layanan. 

Menanggapi tren pasar dan kebutuhan konsumen membuat merek tetap 

relevan. 

Melalui penerapan strategi ini, peternak dapat menciptakan merek yang tidak 

hanya dikenali, tetapi juga disukai pelanggan. 

2.2.2 Kambing PE 

Kambing PE atau Peranakan Etawah merupakan salah satu jenis kambing 

unggulan yang diperoleh dari hasil persilangan antara kambing asli Etawah 

dengan kambing Indonesia. Kambing ini terkenal dengan produksi susunya yang 

tinggi dan nafsu makannya yang baik. Kambing PE memiliki ciri fisik yang unik 

seperti ukuran, telinga panjang, dan bulu pendek. Bobot badan kambing PE 

dewasa mencapai 50-70 kg untuk jantan dan 35-50 kg untuk betina.  Daging 

kambing pememiliki tekstur yang baik dan rasa yang lezat, menjadikannya pilihan 

yang baik dalam peternakan. Kambing PE memiliki daya adaptasi yang baik 

terhadap berbagai kondisi lingkungan di Indonesia. Penelitian menunjukkan 

bahwa kambing PE memiliki variasi genetik yang baik, yang memungkinkan 

pengembangan dan seleksi untuk meningkatkan produktivitas (Iskandar et al., 

2020).  

Kambing PE memerlukan perhatian khusus dalam hal pakan, kandang, dan 

kesehatan. Pakan yang bergizi seperti hijauan, konsentrat, dan mineral sangat 

penting untuk mendukung pertumbuhan dan produksi. Pemberian pakan yang 

berkualitas tinggi dan seimbang sangat penting untuk mendukung pertumbuhan 

dan produksi susu. Penggunaan hijauan segar dan konsentrat memberikan hasil 

yang optimal (Suwardi et al., 2021). Beberapa penelitian menunjukkan bahwa 

peningkatan manajemen pemeliharaan dapat meningkatkan produktivitas 

kambing PE secara signifikan. Pengembangan genetik melalui seleksi dan 

perkawinan yang tepat dapat meningkatkan kualitas dan kuantitas produksi 

kambing PE. Penelitian tentang pengaruh genetik terhadap produktivitas juga 

semakin berkembang. 
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Kambing PE memberikan nilai ekonomi yang signifikan, baik dari penjualan 

susu, daging, maupun anakan. Analisis biaya dan pendapatan menunjukkan 

bahwa beternak kambing PE dapat menjadi sumber penghasilan yang 

menguntungkan (Ruspitasari et al., 2021). Menciptakan merek yang kuat dan 

dapat dikenali, termasuk merek dan konten yang menarik, akan membantu 

membedakan produk Kambing PE dari pesaing. Pemanfaatan teknologi informasi 

(Digital Marketing) khususnya pada Platform TikTok sangat berguna untuk 

memasarkan produk-produk eye catching seperti Kambing PE. Konten yang 

menarik dan kreatif akan cepat menarik perhatian penontonnya 

2.2.3 Digital Marketing 

Digital Marketing dapat didefinisikan sebagai suatu pemasaran yang 

dilakukan melalui Platform digital dan teknologi internet. Ini mencakup strategi, 

metode, dan alat yang digunakan untuk menjangkau pelanggan online, 

membangun hubungan dengan mereka, dan memasarkan produk dan layanan. 

Digital Marketing adalah serangkaian strategi dan teknik yang digunakan untuk 

mempromosikan produk atau layanan melalui media digital. Ini mencakup 

berbagai saluran seperti mediaosial, email, mesin pencari, dan situs web. Tujuan 

utama dari Digital Marketing adalah untuk menjangkau audiens yang lebih luas, 

meningkatkan visibilitas merek, dan mendorong konversi, Platform seperti 

Facebook, Instagram, Twitter, dan TikTok memungkinkan interaksi langsung dan 

promosi produk.  

Menurut Constantinides et al., (2020), disebutkan bahwa Digital Marketing 

memungkinkan interaksi langsung antara brand dan konsumen, serta memberikan 

peluang untuk personalisasi pesan pemasaran berdasarkan data yang 

dikumpulkan dari aktivitas online konsumen. Mengukur kinerja kampanye secara 

real time adalah bagian penting dari pemasaran digital. Pemasaran digital 

memungkinkan adanya analisis mendalam terhadap perilaku konsumen yang 

dapat digunakan untuk mengoptimalkan strategi pemasaran. 

Digital Marketing mencakup berbagai jenis strategi yang digunakan untuk 

mempromosikan produk atau jasa secara online. Berikut adalah beberapa jenis 

utama Digital Marketing: 
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1. Search Engine Optimization (SEO) 

• Definisi: Proses mengoptimalkan konten, struktur situs, dan aspek teknis 

lainnya agar situs web muncul lebih tinggi di hasil pencarian organik mesin 

pencari seperti Google. 

• Tujuan: Meningkatkan visibilitas dan traffic situs web secara organik tanpa 

membayar iklan. 

• Elemen Penting: Riset kata kunci, pengoptimalan on-page (konten, meta tag, 

URL), pengoptimalan off-page (backlink), dan teknis SEO (kecepatan situs, 

mobile-friendliness). 

2. Search Engine Marketing (SEM) / Pay-Per-Click (PPC) 

• Definisi: Metode pemasaran yang melibatkan pembayaran untuk menampilkan 

iklan di halaman hasil mesin pencari (misalnya Google Ads) berdasarkan kata 

kunci tertentu. 

• Tujuan: Mendapatkan posisi iklan yang baik di hasil pencarian untuk 

meningkatkan klik dan konversi. 

• Contoh: Iklan berbayar Google Ads yang tampil di bagian atas hasil pencarian. 

3. Content Marketing 

• Definisi: Strategi pemasaran yang berfokus pada pembuatan dan distribusi 

konten yang relevan, bernilai, dan konsisten untuk menarik dan 

mempertahankan audiens. 

• Tujuan: Meningkatkan keterlibatan dan membangun hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan. 

• Contoh: Blog, artikel, video, podcast, infografis, dan e-book. 

4. Social Media Marketing 

• Definisi: Promosi produk atau layanan melalui Platform media sosial seperti 

Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, dan TikTok. 

• Tujuan: Meningkatkan brand awareness, keterlibatan dengan audiens, serta 

mempromosikan konten atau produk. 

• Elemen Penting: Organik dan berbayar, iklan di Platform, konten visual, 

Influencer Marketing. 

5. Email Marketing 

• Definisi: Penggunaan email untuk berkomunikasi langsung dengan audiens 

atau pelanggan, biasanya melalui kampanye email tersegmentasi. 
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• Tujuan: Membangun hubungan dengan pelanggan, mempromosikan produk 

atau layanan, dan mendorong konversi. 

• Contoh: Newsletter, email promosi, penawaran khusus, atau kampanye 

pemasaran. 

6. Affiliate Marketing 

• Definisi: Program kemitraan di mana individu atau perusahaan (afiliasi) 

mempromosikan produk dari perusahaan lain dan mendapatkan komisi dari 

penjualan yang dihasilkan melalui tautan afiliasi. 

• Tujuan: Meningkatkan penjualan dan visibilitas melalui rekomendasi pihak 

ketiga. 

• Contoh: Influencer atau blogger yang mempromosikan produk dengan kode 

afiliasi. 

7. Influencer Marketing 

• Definisi: Melibatkan kolaborasi dengan influencer atau orang yang memiliki 

pengaruh besar di Platform digital untuk mempromosikan produk atau layanan. 

• Tujuan: Memanfaatkan audiens influencer untuk meningkatkan kesadaran 

merek dan penjualan. 

• Contoh: Endorsement di media sosial, video unboxing, atau ulasan produk dari 

influencer. 

8. Display Advertising 

• Definisi: Iklan visual berupa banner, gambar, atau video yang muncul di situs 

web atau Platform digital lainnya. 

• Tujuan: Meningkatkan brand awareness atau mengarahkan traffic ke situs web. 

• Contoh: Banner ads di website, iklan video di TikTok. 

9. Video Marketing 

• Definisi: Penggunaan video untuk mempromosikan produk atau jasa di 

berbagai Platform, termasuk TikTok, media sosial, atau di situs web. 

• Tujuan: Meningkatkan Engagement dan menyampaikan pesan pemasaran 

secara menarik. 

• Contoh: Tutorial produk, video explainer, testimonial pelanggan. 
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10. Mobile Marketing 

• Definisi: Strategi pemasaran yang menargetkan konsumen melalui perangkat 

seluler seperti ponsel pintar dan tablet. 

• Tujuan: Menjangkau konsumen melalui aplikasi, iklan mobile, atau pesan SMS. 

• Contoh: Iklan dalam aplikasi, pemasaran SMS, atau kampanye berbasis lokasi. 

11. Remarketing / Retargeting 

• Definisi: Strategi yang menargetkan kembali pengguna yang pernah 

mengunjungi situs web atau berinteraksi dengan konten, tetapi belum 

melakukan pembelian atau konversi. 

• Tujuan: Mendorong pengguna yang pernah tertarik untuk kembali dan 

melakukan pembelian. 

• Contoh: Iklan yang muncul kembali di situs lain setelah pengguna 

meninggalkan keranjang belanja di situs e-commerce. 

12. Marketing Automation 

• Definisi: Penggunaan perangkat lunak untuk mengotomatiskan aktivitas 

pemasaran, seperti pengiriman email, posting di media sosial, dan kampanye 

PPC. 

• Tujuan: Mengurangi pekerjaan manual dan memberikan pengalaman yang 

lebih dipersonalisasi. 

• Contoh: CRM (Customer Relationship Management) yang mengotomatiskan 

email follow-up dan kampanye nurturing. 

13. Viral Marketing 

• Definisi: Kampanye pemasaran yang dirancang untuk cepat menyebar melalui 

internet melalui media sosial, blog, atau Platform lainnya. 

• Tujuan: Meningkatkan kesadaran merek dengan cepat melalui penyebaran 

konten yang menarik perhatian. 

• Contoh: Video viral, tantangan di media sosial, atau konten yang mendorong 

audiens untuk berbagi. 
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2.2.4 Pemasaran 

Pemasaran adalah proses holistik yang berfokus pada pemahaman dan 

pemenuhan kebutuhan serta keinginan konsumen dengan tujuan menciptakan 

nilai yang berkelanjutan bagi pelanggan dan organisasi. Pemasaran bertujuan 

untuk menciptakan dan menyampaikan nilai yang relevan kepada konsumen. Nilai 

ini bisa dalam bentuk produk atau layanan yang memenuhi kebutuhan atau 

memecahkan masalah pelanggan, dengan harga yang sesuai dan kualitas yang 

diharapkan. Melalui riset pasar, organisasi mengidentifikasi tren, perilaku, dan 

preferensi konsumen untuk Proses pemasaran melibatkan perancangan dan 

pengembangan produk atau layanan yang sesuai dengan kebutuhan pasar. Ini 

mencakup dari tahap konseptualisasi hingga peluncuran produk ke pasar, serta 

perbaikan berkelanjutan berdasarkan umpan balik konsumen.merancang produk 

atau layanan yang sesuai dengan apa yang mereka inginkan. Pemasaran adalah 

penggunaan teknologi untuk menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan, 

dan meningkatkan nilai sepanjang perjalanan pelanggan (Kotler et al., 2020). 

Dalam pemasaran modern, ada fokus yang lebih besar pada membangun 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan, yang dikenal sebagai pemasaran 

berbasis hubungan (relationship marketing). Hal ini bertujuan untuk menciptakan 

loyalitas pelanggan dengan memberikan pengalaman yang konsisten dan 

berharga dari waktu ke waktu. Pemasaran juga melibatkan komunikasi strategis 

untuk mempromosikan produk atau layanan kepada konsumen. Ini termasuk 

penggunaan berbagai saluran seperti iklan, media sosial, public relations, konten, 

dan lainnya untuk menjangkau dan mempengaruhi audiens target. Penggunaan 

saluran digital yang terintegrasi untuk menciptakan dan menyampaikan nilai 

kepada konsumen dengan cara yang terukur dan berorientasi pada hasil (Chaffey 

& Ellis-Chadwick, 2019). 

2.2.5 Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah rencana jangka panjang yang dirancang oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran mereka dengan cara yang efektif 

dan efisien. Strategi ini mencakup pengambilan keputusan tentang target pasar, 

penentuan posisi produk, serta pemilihan bauran pemasaran (4P: Produk, Harga, 

Promosi, dan Tempat) yang tepat untuk menarik dan mempertahankan konsumen. 

Strategi pemasaran modern sangat dipengaruhi oleh data dan analitik untuk 

mengidentifikasi peluang pasar, memahami perilaku konsumen, serta merancang 
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pendekatan yang personal dan relevan (Hoekstra & Leeflang, 2020). Strategi 

pemasaran berfokus pada pencapaian tujuan jangka panjang yang telah 

ditetapkan oleh perusahaan, seperti meningkatkan pangsa pasar, membangun 

kesadaran merek, atau meningkatkan loyalitas pelanggan. Tujuan ini biasanya 

diukur melalui indikator kinerja tertentu, seperti penjualan, profitabilitas, atau 

kepuasan pelanggan. 

Strategi pemasaran melibatkan pengelolaan bauran pemasaran atau 4P, 

yang terdiri dari: 

• Produk (Product): Produk atau layanan yang ditawarkan harus memenuhi 

kebutuhan atau keinginan target pasar. 

• Harga (Price): Strategi penetapan harga yang tepat harus mempertimbangkan 

nilai yang dirasakan oleh konsumen dan daya saing di pasar. 

• Tempat/Distribusi (Place): Distribusi atau ketersediaan produk harus 

memastikan konsumen bisa dengan mudah mengakses produk. 

• Promosi (Promotion): Aktivitas promosi seperti iklan, pemasaran digital, 

hubungan masyarakat, atau promosi penjualan yang bertujuan untuk 

mengkomunikasikan nilai produk kepada konsumen dan meningkatkan 

penjualan. 

2.2.6 Omzet Penjualan 

Pendapatan penjualan mengacu pada total pendapatan atau nilai 

penjualan kotor yang diterima dari penjualan produk atau jasa selama periode 

tertentu, tanpa dikurangi biaya terkait, dalam pengeluaran seperti biaya produksi, 

pemasaran atau distribusi. Istilah ini digunakan untuk mengukur kinerja bisnis 

berdasarkan kemampuan menghasilkan pendapatan dari aktivitas inti 

perusahaan, penjualan. Penjualan adalah kegiatan manusia yang mengarahkan 

untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran (Assauri. 2004) dalam (Retnowati & Istanti, 2022). 

Secara umum, Omzet mengacu pada total pendapatan dari penjualan 

suatu produk atau jasa sebelum dikurangi biaya administrasi seperti pajak, 

produksi, distribusi, atau biaya lainnya. Perubahan tersebut memberikan 

gambaran berapa penghasilan bisnis dalam jangka waktu tertentu, misalnya 

harian, bulanan, atau tahunan. Ini merupakan indikator penting untuk menilai 
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kinerja penjualan suatu perusahaan yang telah mencapai ukuran pasar dan skala 

usaha, meskipun berbeda dengan laba bersih yang memperhitungkan seluruh 

biaya dan pengeluaran. Seorang pengusaha selalu dituntut untuk meningkatkan 

Omzetnya dari hari ke hari, minggu ke minggu, bulan ke bulan, dan tahun ke tahun. 

Untuk itu diperlukan kemampuan mengelola modal khususnya modal kerja 

untuk menjamin kelangsungan kegiatan operasional perusahaan.  

Variabel dependeniYi (Omzetipenjualan) imempunyaiiindikator:  

1. Hargaijual  

2. Produki 

Perananistrategiipromosiisangatipentingidalamiupayaimeningkatkan omset, 

danihaliiniiidianggapiisebagaiiiprosesiyangiiiberkesinambunganiikarena promosi 

dapat mendorong aktivitas bisnis. Pendapatan dapat dihitung dengan 

menggunakanirumusisederhana: 

Omzet Penjualan = Harga Satuan x Jumlah Unit Terjual 

Keterangan:  

Harga satuan: harga untuk setiap unit produk atau jasa yang di jual  

Jumlah Unit Terjual: Total unit produk atau jasa yang terjual selama periode 

tertentu 

Omzet ini bahkan belum memperhitungkan biaya operasional maupun biaya 

produksi. Omzet adalah pendapatan kotor sebelum dikurangi biaya-biaya terkait. 

Mengukur turnover sangat penting untuk mengevaluasi kinerja perusahaan. 

2.2.7 Media Sosial 

Pengertian media sosial dapat dilihat dari banyak sudut, namun secara 

umum media sosial merupakan sebuah Platform digital yang memungkinkan 

penggunanya untuk berbagi, berinteraksi, dan terhubung dengan orang lain secara 

online. Seiring  perkembangan  teknologi  informasi  dan  komunikasi  di  era  global  

saat  ini,  internet  dijadikan sebagai  salah  satu  alat  komunikasi  bagi  

masyarakat.  Dimana  masyarakat  dapat  mengakses  internet  dengan mudah 

dan berinterkasi dengan berbagai situs media sosial seperti TikTok, Instagram, 

Facebook, Twitter dan TikTok serta situs media sosial lainnya. Media sosial 
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sebagai suatu aplikasi yang memungkinkan pengguna dapatberbagi  secara  

online,berdiskusi,  melakukan  senasasi,  melakukan  kreativitas  serta 

berpartisipasi  dalam  segala macam bentuk  interaksi  sosiallainnya (Fitriani, 2021) 

Popularitas media sosial semakin meningkat dan seiring berjalannya 

waktu, masyarakat dapat menciptakan jejaring sosial digital untuk berinteraksi dan 

berbagi informasi, informasi, dan ide secara efektif dan efisien. Media sosial hadir 

sebagai perpaduan arus komunikasi dengan perkembangan teknologi. Media 

sosial adalah Platform online yang digunakan orang untuk membangun jejaring 

sosial atau hubungan sosial dengan orang lain yang memiliki minat, aktivitas 

kelompok, atau aktivitas pribadi atau interaksi pada karir yang sama. (Ayub, 

Farzanah, 2022) dalam (Akram & Kumar, 2017). Media sosial adalah suatu aplikasi 

Internet atau web berbasis teknologi Web 2.0 yang memungkinkan berbagi dan 

membuat konten buatan pengguna, atau dengan kata lain merupakan alat 

komunikasi online melalui Internet yang memungkinkan pencarian informasi dalam 

wilayah yang tidak terbatas. waktu jalan antara pengguna dan media sosial 

lainnya. 

Terdapat 4-C dalam penggunaan media sosial yaitu:  

1. Context:“Howiweiframeiouristories.”, merupakanicaraimerumuskan suatu pesan 

(informasi) idenganimemperhatikanipenggunaanibahasaiidaniiisi pesan yang 

inginiidisampaikan. 

2. Communication:“Theipracticeiofisharingiiouriisharingiistoryiiasiiwelliasilistening, 

responding, andiigrowing.”, iniiiadalahiicaraiiAndaiiberbagiiipesan (informasi) 

seperti mendengarkan, merespons, dan meningkatkannyaiidenganiicara yang 

berbedaisehinggaipenggunaimerasainyamanidanipesaniterkirimidengan baik.  

3. Collaboration:“Workingiitogetheriitoiimakeiithingsiibetteriiandiimore efficient and 

effective.”, Inilahiiicaraiiikeduaiiibelahiiipihakiiibekerjaiiisamaiiiuntuk membuat 

segalanyaiiilebihiiibaik. Kolaborasiiiantaraiiakuniiatauiibisnisidengan pengguna 

mediaisosialnyaiuntukimenjadikanisegalanyailebihiefisienidaniefektif. 

 4. Connection:“Theiiirelationshipsiiiweiiiforgeiiiandiiimaintain.”, tahuiiibagaimana 

menjagaiihubunganiyangiitelahidibangun. Andaidapatimelakukanisesuatu yang 

berkelanjutaniiiiiuntukiiiimembuatiiiipenggunaiiiimerasaiiiilebihiiidekat dengan 

perusahaaniidenganiimenggunakaniimediaiisosial. 
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2.2.8 TikTok 

TikTokiiiiimerupakaniiiPlatformiiiimusikiiiivideoiiidaniiiimediaiiiisosial yang 

memfasilitasiiiiipenggunanyaiiiiuntukiiiimembuatiiiimusikiiiivideoiiipendek dengan 

backgroundimusikiyangidapatidipilihisendiri. PenggunaiTikTokiijugaidapat melihat 

videoiimusikaliidariiiyangiilainiidaniimemberikaniiefekiipadaiklipiyangidibuat, serta 

mengikutiieventiyangidiselenggarakaniolehikomunitasiTikTok  (Uddin et al., 2024) 

HalamaniiFYPiiatauiiForiiYouiiPageiimerupakaniitabiiyangiiberisiiikumpulan video 

pendekiiberdurasii15idetikihinggaitigaimenitiiyangiimunculiidiitimelineiTikTok. Bisa 

dibilangiiiiFYPiiiiadalahiiisitusiiiutamaiiijejaringiiisosialiiiini. Sepertiiikolom Explore 

Instagram, kontenivideoiTikTokiiyangiditampilkanidiiFYPijugaidisesuaikanidengan 

preferensiiiiipribadiiiimasing-masingiiipenguna. Namuniiimengikutiiiitren tersebut 

memberikanikesenanganitersendiriibagiiparaipenggunaijejaringisosial, khususnya 

aplikasiiTikTok. DiiTikTok, sejumlahitrenitertentuitidakihanyaidisukaiioleh mereka 

yangimengikutinya, tetapiiiiterkadangiiidapatiiimenarikiiibanyakiiipenonton, atau 

bahkanipengikut. 

TikTok pertama kali diluncurkan di Tiongkok pada September 2016 dengan 

nama Douyin, oleh perusahaan teknologi ByteDance. Pada tahun 2017, 

ByteDance memperluas aplikasi ini ke pasar internasional dengan nama TikTok. 

Pada tahun 2018, ByteDance mengakuisisi aplikasi video pendek Musical.ly dan 

menggabungkannya dengan TikTok, sehingga secara signifikan memperluas 

basis pengguna globalnya. TikTok dengan cepat menjadi salah satu Platform 

media sosial terbesar, yang dikenal dengan konten video pendek dan interaktif 

serta fitur kreatif seperti musik latar, filter, dan tantangan viral yang menarik bagi 

generasi muda. 

TikTok memiliki lebih dari 1 miliar pengguna aktif bulanan di seluruh dunia 

pada tahun 2021. Sebagian besar penggunanya berasal dari generasi muda, 

terutama Gen Z (16-24 tahun), yang menggunakan Platform tersebut untuk 

membuat dan menonton konten video pendek. TikTok mendapatkan perhatian 

karena tantangan viral, tren musik, tarian, dan kreativitas visualnya yang mudah 

diproduksi dan dibagikan. Negara dengan pengguna terbanyak adalah Amerika 

Serikat, Indonesia dan Brazil, menjadikan TikTok sebagai salah satu aplikasi 

media sosial terbesar di dunia. 

TikTok memainkan peran penting dalam Branding produk dengan 

memanfaatkan kekuatan video pendek yang kreatif dan viral. Melalui fitur seperti 
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tantangan Hashtag, merek dapat mendorong partisipasi pengguna dalam 

membuat konten yang mempromosikan produk mereka. Ini meningkatkan 

kesadaran merek secara organik. TikTok juga menawarkan opsi iklan berbayar 

seperti Iklan In-Feed dan Efek Merek, yang memungkinkan merek menjangkau 

khalayak yang lebih luas dan terlibat secara interaktif. Selain itu, kolaborasi 

dengan influencer di Platform ini membantu membangun kredibilitas dan 

memperluas jangkauan produk. Peluang untuk menggunakan TikTok ini telah 

menciptakan metode baru bagi pengusaha kecil dan menengah (UKM) dan 

perusahaan untuk mengirimkan informasi tentang organisasi mereka, untuk 

mengelola hubungan pribadi dan profesional dan, tentu saja, mempopulerkan 

merek produk. TikTok dianggap mampu membantu para pengusaha dan 

perusahaan dalam melakukan proses promosi, menumbuhkan kesadaran merek 

produk, periklanan, kolaborasi usaha dan detail informasi produk, SI WU (2006) 

didalam (Auliasari et al., 2022).  

2.2.9 Engagement 

Engagement pada umumnya mengacu pada tingkat keterlibatan, 

partisipasi, atau interaksi antara individu atau kelompok dengan konten, merek, 

atau komunitas. Dalam konteks media sosial dan pemasaran, keterlibatan 

mencakup tindakan seperti menyukai, berkomentar, berbagi, dan berinteraksi 

dengan konten. Ada parameter lain yang penting dan mungkin lebih perlu 

diperhatikan selain pertumbuhan pengikut; yakni tingkat interaksi dengan konten 

media sosial yang kita kelola. Nama sehari-harinya adalah Berat Engagement. 

Adanya hubungan yang saling menguntungkan dalam interaksi keterlibatan antara 

pelanggan dengan perusahaan mampu merangsang rasa saling percaya diantara 

keduanya, interaksi ini melampaui aktivitas pembelian (Rahmawati & Sanaji, 2015) 

dalam (Sashi, 2012). Dalam pemasaran bisnis, keterlibatan itu penting karena 

keterlibatan dan keterlibatan pelanggan sangat penting bagi Platform media sosial 

mana pun untuk menciptakan pengalaman merek yang positif. Tidak hanya itu, 

bisnis perlu mengembangkan hubungan bisnis yang bermakna dengan pelanggan 

dan prospek baru (Syahtiti, 2024) 

Fitur interaksi di media sosial umumnya dapat dibagi menjadi beberapa 

kategori utama: 

1. Like atau Reaksi: Pengguna dapat menunjukkan apresiasi atau reaksinya 

terhadap konten dengan memberikan tanda “Suka” atau menggunakan 

reaksi emosional (misalnya hati, tawa, sedih). 
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2. Komentar: Pengguna dapat menuliskan jawaban, pendapat, atau diskusi 

terhadap konten yang diunggah, sehingga tercipta dialog antara pembuat 

konten dan penonton. 

3. Bagikan (Share): Fitur ini memungkinkan pengguna untuk berbagi konten 

dengan jaringannya, sehingga memperluas jangkauan konten secara viral. 

4. Pesan Langsung (Direct Messages): Pengguna dapat mengirim pesan 

pribadi antar individu atau grup, dan mengirim pesan pribadi di luar domain 

publik. 

5. Fitur Live Streaming: Pemutar video dan dapat mengirimkan komentar atau 

reaksi secara real time.engguna dapat berinteraksi langsung dengan 

penonton. 

6. Hashtag dan Tagging: Fitur ini memungkinkan pengguna mengelompokkan 

konten atau menautkan ke orang lain, sehingga lebih mudah menemukan 

konten dan berinteraksi dengan pengguna lain. 

7. Voting atau Polling: Pengguna dapat berpartisipasi dalam jajak pendapat 

atau polling untuk memberikan pendapat dan preferensi mereka terhadap 

topik tertentu. 

8. Duet atau Remix (khusus Platform seperti TikTok): Pengguna dapat 

berkolaborasi dengan konten orang lain atau membuat remix dari konten 

asli. 

Sedangkanimenurutii(Devita Syahtiti et al. 2024), Adai3iJenisiinteraksiiyang 

termasukidalamiEngagementidiimediaisosial. Berikutiiadalahiipenjelasannya:  

1. Percakapan: Percakapaniiyangiiterjadiiisetelahiikamuiimengunggahiikonten 

termasukiiikeiiidalamiiiiEngagement. Biasanyaiipercakapaniiiniiiterjadiiiidiiiiikolom 

komentariimaupuniiDirectiiMessageii(DM).  

2. Amplifikasi: MembagikaniiiatauiiimenyebarkaniiikonteniiimelaluiiiiTikTok story 

maupuniimediaiisosialiilainnyaiijugaiitermasukiidalamiikategoriiiEngagement.  

3. Reaksi: Reaksiiiyangiidiberikaniuntukikonteniyangikamuipostibaikidalam bentuk 

like, comment, responsiemojiijugaitermasukidalamikategoriiEngagement. 
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Tabel 2.2 Cara Mengukur Engagement 

  

TikTok 

 

 

Facebook 

 

TikTok 

 

Instagram 

 

Percakapan 

 

 

Comments 

,Direct Message, 

Reply 

 

Comments & 

Direct Message 

 

Comments 

 

Comments 

,Direct 

Message, 

Reply 

 

Amplifikasi 

 

 

Share & Reply 

 

Share 

 

Share 

 

Share & Reply 

 

Applause 

 

Like 

 

 

Like 

 

Like 

 

Like 

Mengukur ketiga elemen di atas akan menjadi dasar untuk mengukur 

tingkat keterlibatan di media sosial, yang lebih penting dari pada memantau 

pertumbuhan pengikut. Bagaimana cara mengukurnya ?         

Contoh perhitungan untuk mengukur Engagement di media sosial: 

Perumpamaan, Dalam jangka waktu 1 bulan, akun TikTok Mahajaya 99 Farm 

mengunggah 12 konten, dengan mengasilkan 5000 reach organic/ view. Dan dari 

12 konten tersebut mendapatkan Insight: 

1. 200 Komentar (Comments) 

2. 90 Bagikan (Share) 

3. 500 Menyukai (Like) 

4. 50 Tampilan Profil (Spectate) 

Total Responder = 840 

 

Untuk mengetahui Engagement Ratio pada konten media sosial dalam kurun 

waktu 1 bulan adalah: 

(Total aktivitas respon: reach/ views) x 100 

(840: 5000) x 100 = 16,8 

Hal inilah yang menjadi dasar untuk mengukur Engagement atau rasio 

keterlibatan terhadap konten di media sosial. Dari sana, Anda harus menargetkan 
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persentase partisipasi yang akan meningkat seiring berjalannya waktu. Karena 

konten yang dilihat dan ditanggapi dengan kuat oleh 1.000 orang lebih baik dari 

pada 100.000 orang yang melihat tetapi tidak pernah menanggapi konten Anda. 

Meskipun itu tergantung pada tujuannya, tujuannya telah ditetapkan. 

2.2.10 Analisa Usaha 

Analisa usaha adalah proses mengevaluasi secara menyeluruh berbagai 

aspek operasional, keuangan, dan pasar suatu bisnis. Hal ini bertujuan untuk 

Menganalisis apakah usaha tersebut layak dijalankan berdasarkan aspek 

finansial, pasar, operasional, dan strategi. Ini membantu menentukan apakah 

bisnis akan menguntungkan dalam jangka pendek dan panjang, identifikasi 

potensi risiko, baik internal (seperti masalah pengelolaan) maupun eksternal 

(seperti kondisi pasar atau peraturan), sehingga tindakan mitigasi dapat diambil. 

memberikan wawasan berbasis data kepada pemilik bisnis atau investor untuk 

membuat keputusan strategis, termasuk ekspansi, diversifikasi, atau keluar, 

identifikasi area yang memerlukan perbaikan dalam pengadaan, produksi atau 

distribusi, yang dapat membantu meningkatkan efisiensi dan mengurangi biaya 

operasional, memberikan panduan pertumbuhan bisnis dengan menganalisis tren 

pasar, peluang ekspansi, dan potensi investasi masa depan, dan analisis arus kas, 

laba dan rugi, serta prakiraan keuangan untuk memastikan bisnis beroperasi 

secara berkelanjutan tanpa menghadapi kemunduran keuangan yang besar. 

Analisis juga digunakan untuk membuat keputusan terkait bisnis. 

Keputusan ini didasarkan pada hasil analisis dan data yang menunjukkan risiko 

yang akan muncul di masa mendatang. Berikut rumus menganalisis suatu bisnis: 

1. Biaya Produksi  

Menurut (Aisah & Susetyo, 2021) dalam Syahrul & Nizar (2015:256), Biaya 

produksi adalah biaya – biaya yang berkaitan dengan kegiatan – kegiatan 

administratif dan penjualan dari suatu perusahaan. Disebut juga non 

manufacturing expense. Merupakan biaya periode – periode yang berkaitan 

dengan waktu, bukan dengan produk. 

Rumus: TC = TFC + TVC  

Keterangan: TC = Total Biaya Usaha  

TFC = Total Biaya Tetap Usaha  

TVC = Total Biaya Variabel Usaha 

2. Penyusutan 
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Menurut PSAK No. 17 istilah penyusutan berarti pengalokasian jumlah suatu aset 

yang dapat disusutkan sepanjang masa manfaat yang diestimasi. 

 

Penyusutan = harga perolehan – nilai residu  

                                   Umur ekonomis 

3. Pendapatan 

 Menurut (Lestari, 2021) dalamiiiHarnantoiii(2019:102) iimenuliskan 

bahwaipendapataniiadalah “kenaikaniiatauiibertambahnyaiiiasetiiidan penurunan 

atauiiiberkurangnyaiiiliabilitasiiperusahaaniiyangiimerupakaniiakibatiidari aktivitas 

operasiiiatauiiipengadaaniibarangiidaniijasaiikepadaiimasyarakatiiatau konsumen 

padaiikhususnya. MenurutiSochibiiii(2018:47) pendapataniiimerupakan aliran 

masukiaktivasiyangitimbulidariipenyerahanibarang/jasaiyangidilakukanioleh suatu 

unitiusahaiselamaiperiodeitertentu. 

 

TR = P X Q  

Keterangan:   TR = Total Pendapatan Usaha  

   P  = Harga Produk Dari Usaha 

   Q  = Total Penjualan Usaha 

4. Keuntungan 

 Laba atau keuntungan merupakan selisih positif antara pendapatan dalam 

suatu periode dan biayayang dikeluarkan untuk mendatangkan laba.  

Keuntungani=iTRi–iTC  

Keterangan: TR = TotaliPendapataniUsaha 

  TC = TotaliBiayaiUsaha 

 

5. BreakiEventiPointi (BEP) 

Menurut (Nadia et al., 2022) dalam Harahap (2004), break event point 

berarti suatu keadaan ketika perusahaan tidak mengalami laba dan tidak 

mengalami, artinya seluruh biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan produksi ini 

ditutupi oleh penghasilan penjualan 

BEP Produksi (Kg) = TotaliBiayai (Rp) 
   HargaiJualiRp) 
 
 

SementaraiuntukiBEPiHargaikriteriannyaiadalahisebagaiiberikut:  
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a. JikaiBEPiHargai<iHargaiJual, imakaiusahaiberadaipadaiposisiiyang 

menguntungkan. i 

b. JikaiBEPiHargai=iHargaiJual, imakaiusahaiberadaipadaiposisiititikiimpasiatau 

tidakilaba/tidakirugi.  

c. JikaiBEPiHargai>iHargaiJual, imaka usahaiberadaipadaiposisiiyangitidak 

menguntungkan. 

6. RevenueiCostiRatio 

R/Ciratioiadalahibesaraninilaiiyangimenunjukaniperbandinganiantara 

Penerimaaniusaha (Revenue = R) idenganiTotaliBiayai (Cost = C). iDalam 

batasanibesaraninilaiiR/Cidapatidiketahuiiapakahisuatuiusaha  

menguntungkaniatauitidakimenguntungkan. 

R/Ci=iPenerimaani/iTotaliBiaya  

=iTR  

   TC  

     JikaiR/CiRatioi>i1, imakaiusahaiyangidijalankanimengalami keuntungan atau 

layakiuntukidikembangkan. iJikaiR/CiRatio < 1, imakaiusahaitersebutimengalami 

kerugianiatauitidakilayakiuntukidikembangkan. iSelanjutnyaijikaiR/CiRatioi=i1, 

makaiusahaiberadaidiititikiimpasi (Break Event Point). 

7. ROI atau Return On Invesment 

Return on Investment (ROI) adalah ukuran kinerja yang digunakan untuk 

mengevaluasi efisiensi atau profitabilitas suatu investasi, atau untuk 

membandingkan efisiensi beberapa investasi yang berbeda. Menurut jurnal 

ilmiah, ROI adalah rasio antara laba bersih yang diperoleh dari investasi dengan 

biaya investasi itu sendiri. 

 

Rumus: iROI    = LabaiUsahai (Rp)   x 100%  

          ModaliUsahai (Rp) 

2.3 KerangkaiAluriPikiriPenelitian 

  Kerangkaipikiridalamipemecahanimasalahidengan “PemanfaataniAplikasi 

TikTokiSebagaiiMediaiBrandingiPemasaraniKambingiPe Di Mahajaya 99 Farm 

DesaiBrabeiKecamataniMaron Kabupaten Probolinggo Jawa TimuriUntukilebih 

jelasnyaidapatidilihatidalamiskemaiberikut: 
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BAB III METODE PELAKSANAAN 

 

3.1 WaktuidaniTempatiPelaksanaan 

3.1.1 Waktu 

Jangkaiwaktuipengerjaanipenelitianitugasiakhiri (TA) iskripsi ini adalah 

padaibulaniJanuarii2025isampaiidenganibulan Februari 2025. Jangka waktu 

tersebutidinilaiisejalanidenganijadwalipenulisiuntuk melakukan penelitian tugas 

akhiri (TA) idiiMahajayai99iFarm, iKabupateniProbolinggo, iJawaiTimur.  

3.1.2 Tempat Pelaksanaan 

Penelitian pemanfaatan media sosial TikTok sebagai sarana promosi 

kambing di peternakan CV Mahajaya 99 dilakukan pada Platform TikTok: 

 

Gambar 3.1 Tampilan Akun TikTok Mahajaya 99 Fam 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: dokumentasi pribadi (2025) 
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3.2 JenisidaniSumberiData 

3.2.1 JenisiData 

Dataiadalahisekumpulan fakta, angka, informasi atau elemen yang 

dikumpulkanidanidigunakaniuntukianalisisidanipengolahanidata. Jenisipenelitian 

yangidilakukanipenelitiiadalahipenelitian deskriptif kuantitatif yang melaporkan 

secaraiangkaiatauinumerik. 

3.2.2 Sumber Data 

Sumber data secara luas adalah asal atau tempat di mana data 

dikumpulkan atau diperoleh untuk tujuan analisis, riset, atau pengambilan 

keputusan. Sumber data penting untuk acuan dikarenakan menentukan kualitas, 

validitas, dan relevansi dari data yang dikumpulkan. Setidaknya ada dua kategori 

sumber data secara luas:  

1. Data Primer 

Sumber data primer Sumber data primer adalah data langsung dikumpulkan 

oleh peneliti atau individu dari sumbernya sesungguhnya, untuk spesifik tujuan 

tertentu. Data dalam kategori ini biasa nya lebih tepat, spesifik, sesuai, dan akurat 

pada kebutuhan riset atau proyek. 

Contoh Data Primer: 

• Survei: Pengumpulan data melalui kuesioner responden atau wawancara 

langsung dengan responden. 

• Eksperimen: Data hidup dari pengujian atau percobaan ilmiah yang dirancang. 

• Observasi: Data yang dikumpulkan melalui pengamatan langsung dari objek 

atau fenomena yng diteliti. 

• Wawancara dengan: Pengumpulan data dari individu atau kelompok yang 

ditanyai. 

2. Data Sekunder 

Ini adalah data yang sudah dihimpun dan dipublikasikan oleh pihak lain, bukan 

oleh peneliti. Data sekunder biasanya berasal dari dokumen, publikasi, atau 

catatan yang ada. 

Contoh Data Sekunder: 

• Laporan pemerintah: seperti laporan statistik, data ekonomi atau statistik 

kependudukan. 
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• Dokumen bisnis: data dari laporan tahunan perusahaan, catatan keuangan, 

atau riset pasar. 

• Artikel dan jurnal ilmiah: data yang diperoleh dari studi akademis yang 

diterbitkan sebelumnya. 

• Buku dan ensiklopedia: sumber rujukan data relevan hasil penelitian terdahulu. 

• Basis data online: misalnya, data Google Cendekia, Bank Dunia, dan Platform 

lain yang menawarkan kumpulan data terorganisir. 

3.3 Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan guna memperoleh informasi yang diperlukan 

untuk mencapai tujuan penelitian. Proses pengumpulan data meliputi hal-hal 

berikut: 

1. Observasi 

Observasi adalah suatu teknik pengumpulan data dimana peneliti dan 

individu secara langsung mengamati dan mencatat perilaku, peristiwa, dan situasi 

di dunia nyata tanpa mengganggu objek yang diamati. Observasi sering digunakan 

dalam berbagai disiplin ilmu seperti ilmu sosial, sains, psikologi dan bisnis untuk 

mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam tentang suatu topik atau situasi. 

Metode penyaringan yang digunakan penulis untuk memperoleh data primer. Data 

primer yang diambil dalam penelitian ini langsung menuju ke pelaku usaha 

peternakanikambingiPEi “Mahajayai99iFarm” untuk menyelidiki langsung usaha 

peternakanikambingiPE tersebut sehingga diperoleh data daniinformasiiyang 

akuratidanibermakna. 

2. Wawancara 

Pengumpulan data dengan metode wawancara merupakan suatu metode 

dimana peneliti atau pengumpul data bekerja langsung dengan responden untuk 

mendapatkan informasi mendalam mengenai topik yang diteliti. Wawancara 

dilakukan dengan mewawancarai individu atau kelompok, baik secara tatap muka, 

melalui telepon, maupun secara online. Teknik ini sering digunakan dalam 

penelitian kualitatif untuk mendapatkan pemahaman lebih dalam tentang 

pengalaman, pemikiran, atau sudut pandang subjek. 
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Jenis-jenis Wawancara: 

1. Wawancara Terstruktur 

Wawancara dengan format tetap, pewawancara menggunakan daftar 

pertanyaan untuk seluruh responden, dengan urutan dan cara penyampaian yang 

sama. Sering digunakan dalam penelitian kuantitatif untuk membandingkan hasil 

antar responden. 

2. Wawancara Semi-Terstruktur 

Kombinasi wawancara terstruktur dan tidak terstruktur. Pewawancara 

mempunyai daftar utama pertanyaan, namun dapat mengadaptasi atau 

memperluas pertanyaan berdasarkan jawaban yang diberikan responden. Hal ini 

memberikan fleksibilitas dan memungkinkan wawancara mengalir secara alami. 

3. Wawancara Tidak Terstruktur 

Wawancara yang sangat fleksibel dimana pewawancara mempunyai sedikit 

atau tidak ada pertanyaan yang disiapkan. Pertanyaan dikembangkan selama 

wawancara berdasarkan jawaban dan interaksi dengan responden. Metode ini 

cocok untuk penelitian eksploratif. 

4. Wawancara Mendalam (In-dept Interview) 

Wawancara biasanya panjang dan mendalam untuk menggali secara rinci 

pendapat, pengalaman atau persepsi seseorang. Metode ini sering digunakan 

dalam penelitian kualitatif untuk menemukan informasi lebih mendalam mengenai 

suatu topik. 

3. Dokumentasi 

Sebagai bagian dari penelitian, dilakukan dokumentasi di Mahajaya 99 

Farm, seperti catatan harian, laporan berkala, jadwal kegiatan, ianggaranidasar, 

suratiresmiidanifotoiuntukimendapatkanidataiyangimendukungipenelitian. 

3.4 VariabeliPengamatan 

3.4.1. Penggunaan Platform TikTok sebagai Media Branding 

Indikator Branding: 

1. Atribut Produk 

2. Manfaat Konsumen 

3. Citra produk 
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3.4.2. Pengelolaan akun di Platform TikTok 

1. Target Audiens 

2. Konten  Relevan 

3. Jadwal Posting/ mengunggah 

4. Frekuensi Algoritma 

5. Tren Focus 

6. Originalitas Karya 

7. Hashtag 

8. Lagu dan Soundtrack Populer 

9. Interaksi 

10. Kolaborasi 

11. Pesan 

3.4.3. Engagement 

1. Conversation 

Interaksi langsung jumlah suka, komentar, dan berbagi menunjukkan seberapa 

terlibatnya audiens dengan konten anda dan menanggapi komentar atau pesan 

(Direct Message) dari audiens anda dengan cepat meningkatkan keterlibatan. 

2. Amplification 

Amplifikasi dalam konteks media sosial, pemasaran dan komunikasi mengacu 

pada proses perluasan jangkauan atau dampak suatu pesan, konten atau 

informasi untuk menjangkau khalayak yang lebih luas. Amplifikasi dapat terjadi 

secara organik melalui perilaku pengguna atau melalui strategi terencana seperti 

iklan berbayar atau kolaborasi influencer. 

3. Applause 

Applause mengacu pada bentuk apresiasi atau dukungan yang diberikan 

pengguna terhadap konten tertentu. Hal ini biasanya mengacu pada tindakan 

keterlibatan positif seperti suka, menyukai, atau reaksi serupa yang menunjukkan 

bahwa pengguna menyukai atau menghargai konten tersebut. Applause juga 

merupakan metrik penting dalam analisis media sosial, karena dapat membantu 

mengukur respons emosional penonton dan tingkat keterlibatan dengan konten. 

4. Karakteristik Postingan 

Karakteristik Postingan media sosial mengacu pada ciri-ciri atau elemen 

yang menentukan bagaimana konten atau postingan di Platform media sosial 
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diproduksi, didistribusikan, dan diterima oleh khalayak. Karakteristik Postingan 

juga berupa kinerja video yang kita buat berupa (Tampilan, Waktu tonton, 

Pelanggan, iDurasiiPenayanganiRata-rata, iUsiaidaniJenisiKelamin). 

3.4.4. Peningkatan Omzet Penjualan Sebelum dan Sesudah 

Peningkatan Omzet sebelum dan sesudah tindakan atau perubahan dapat 

diukur dengan membandingkan angka penjualan periode sebelum dan sesudah 

tindakan. Misalnya, jika sebuah perusahaan menerapkan strategi Branding 

pemasaran baru. Peningkatan trafik ini dicapai melalui pemanfaatan jejaring sosial 

TikTok sebagai sarana promosi kambing PE. Dengan fitur-fitur TikTok yang ada 

didalamnya, kita bisa memanfaatkannya sebagai salah satu cara untuk melihat 

apakah konten atau postingan kita efektif dan efisien dalam meningkatkan Omzet 

kambing PE pada peternakan Mahajaya Farm 99. Dengan cara ini kita bisa melihat 

adanya peningkatan Traffic akun dan data sebelum menggunakan media sosial 

TikTok dan setelah menggunakan media sosial TikTok sebagai alat promosi 

kambing PE di Mahajaya Farm 99 . 

3.5 Metode Analisis Data 

3.5.1. Analisis Deskriptif Kuantitatif 

Analisis deskriptif yang digunakan dalam penelitian ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi dampak pemasaran sebelum dan sesudah penggunaan jejaring 

sosial TikTok terhadap traffic. Data diperoleh dari data primer meliputi observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Pada saat wawancara terstruktur diperoleh hasil 

wawancara kepada peternak dengan menggunakan kuisioner yang dilakukan, 

dalam dokumentasi diperoleh foto atau gambar kegiatan pemeliharaan dan 

pemasaran serta data kegiatan pemasaran dan penjualan PE Mahajaya 99 Farm. 

 

3.6 Analisa Usaha 

a. Analisis Pendapatan 

Adalahikeuntunganiyangiditerimaiuntukimengetahuiibesarnya pendapatan 

yangiditerimaiiolehisetelahiimelakukaniiusahaiyangidikelolahiimakaiipenting untuk 

melakukanianalisisipendapatan (Sari, 2019). 
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1. BiayaiiProduksi  

Menuruti(Aisah & Susetyo, 2021) dalamiSyahrul & Nizar (2015:256), Biaya 

produksiiiadalahiiibiaya – biayaiiiyangiiiberkaitaniiidenganiiikegiatan – kegiatan 

administratifiiiidaniiiipenjualaniiiidariiiiisuatuiiiperusahaan. Disebutiiiijuga non 

manufacturingiiiiexpense. Merupakaniibiayaiiiperiode – periodeiiyang berkaitan 

denganiiwaktu, bukaniidenganiiproduk. 

Rumus: TC = TFC = TVC  

Keterangan: TC = TotaliiBiayaiiUsaha  

TFC = TotaliiBiayaiiTetapiiUsaha  

TVC = TotaliiBiayaiiVariabeliiUsaha 

2. Penyusutan 

Menurut PSAK No. 17 istilah penyusutan berarti pengalokasian jumlah 

suatu aset yang dapat disusutkan sepanjang masa manfaat yang diestimasi. 

Penyusutan = harga perolehan – nilai residu  

Umur ekonomis 

3. Pendapatan 

            Menurut (Lestari, 2021) dalam Harnantoii(2019:102) menuliskanibahwa 

pendapataniiiadalahii “kenaikaniiiatauiiibertambahnyaiiasetiidaniipenurunan atau 

berkurangnyaiiliabilitasiiperusahaaniiyangiimerupakaniakibatidariiaktivitas operasi 

atauiipengadaaniibarangiidaniiijasaiiikepadaiiimasyarakatiiiatauiiikonsumen pada 

khususnya. MenurutiSochib (2018:47) pendapatanimerupakanialiranimasuk 

aktivasiyangitimbuliidariiipenyerahaniibarang/jasaiiyangiidilakukaniiolehisuatu unit 

usahaiselamaiperiodeitertentu 

TR = P X Q  

Keterangan: TR = Total Pendapatan Usaha  

  P  = Harga Produk Dari Usaha 

  Q  = Total Penjualan Usaha 

 

4. Keuntungan 

         Laba atau keuntungan merupakan selisih positif antara pendapatan dalam 

suatu periode dan biayayang dikeluarkan untuk mendatangkan laba.  

Keuntungan = TR – TC  

Keterangan: TR  = Total Pendapatan Usaha 

  TC  = Total Biaya Usaha 
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b. Analisis Kelayakan Finansials 

Analisis kelayakan finansial berperan sebagai pedoman bagi para 

pengusaha khususnya industri lokal Alfaria dalam merencanakan pengembangan 

usahanya ke depan, berdasarkan kondisi sebelumnya, dan juga sebagai acuan 

dalam pengelolaan usahanya serta meminimalisir risiko-risiko yang ada. terjadi 

pada periode sebelumnya. Evaluasi keuangan juga berguna untuk memastikan 

investasi lebih optimal (Aprianus Tasik et al., 2020) (Mulyani, dkk 2016). 

1. Break Event Point (BEP) 

 Menurut (Nadia et al., 2022) dalam Harahap (2004), break event point berarti 

suatu keadaan ketika perusahaan tidak mengalami laba dan tidak mengalami, 

artinya seluruh biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan produksi ini ditutupi oleh 

penghasilan penjualan 

 

BEP Produksi (Kg) = TotaliBiayai (Rp) 

    HargaiJuali (Rp) 

SementaraiuntukiBEPiHargaikriteriannyaiadalahisebagaiiberikut:  

a. JikaiBEPiHargai<iHargaiJual, imakaiusahaiberadaipadaiposisiiyang 

menguntungkan.  

b. JikaiBEPiHargai=iHargaiJual, imakaiusahaiberadaipadaiposisiititikiimpasiatau 

tidakilaba/tidakirugi.  

c. JikaiBEPiHargai>iHargaiJual, imakaiusahaiberadaipadaiposisiiyangitidak 

menguntungkan. 

 

2. RevenueiCostiRatio 

R/C ratio adalah besaran nilai yang menunjukan perbandingan antara Penerimaan 

usaha (Revenue = R) dengan Total Biaya (Cost = C). Dalam batasan besaran nilai 

R/C dapat diketahui apakah suatu usaha menguntungkan atau tidak 

menguntungkan. 

R/C=iiPenerimaani/iTotaliBiaya  

=iTR/TC  

     JikaiR/CiRatioi>i1, imakaiusahaiyangidijalankanimengalamiikeuntungan 

atauilayakiuntukidikembangkan. JikaiR/CiRatioi<i1, imakaiusahaitersebut 

mengalamiikerugianiatauitidakilayakiuntukidikembangkan. iSelanjutnyaijikaiR/C 

Ratioi=i1, imakaiusahaiberadaidiititikiimpasi (BreakiEventiPoint). 
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3. ROIiatauiReturniOniInvesment 

ReturnioniInvestmenti (ROI) iadalahiukuranikinerjaiyangidigunakaniuntuk 

mengevaluasi efisiensi atau profitabilitas suatu investasi, atau untuk 

membandingkan efisiensi beberapa investasi yang berbeda. Menurut jurnal ilmiah, 

ROI adalah rasio antara laba bersih yang diperoleh dari investasi dengan biaya 

investasi itu sendiri. 

 

Rumus: ROI  = LabaiUsahai (Rp)   x 100%  

      ModaliUsahai (Rp) 

3.7   Definisi Operasional 

1. Branding merupakan serangkaian strategi atau metode yang digunakan 

perusahaan untuk menciptakan suatu merek dan menciptakan citra positif di mata 

konsumen. Branding memudahkan Perusahaan dalam menciptakan identitas 

merek, mendefinisikan nilai dan misi perusahaan,serta mengembangkan pesan 

dan pesan yang konsisten dengan merek. 

2. Kambing PE atau Peranakan Etawah merupakan salah satu jenis kambing 

unggulan yang diperoleh dari hasil persilangan antara kambing asli Etawah 

dengan kambing Indonesia.  

3. Digital Marketing dapat didefinisikan sebagai suatu pemasaran yang dilakukan 

melalui Platform digital dan teknologi internet.  

4. Pemasaran adalah proses holistik yang berfokus pada pemahaman dan 

pemenuhan kebutuhan serta keinginan konsumen dengan tujuan menciptakan 

nilai yang berkelanjutan bagi pelanggan dan organisasi. 

5. Strategi pemasaran adalah rencana jangka panjang yang dirancang oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran mereka dengan cara yang efektif 

dan efisien.  

6. Pendapatan penjualan mengacu pada total pendapatan atau nilai penjualan 

kotor yang diterima dari penjualan produk atau jasa selama periode tertentu, tanpa 

dikurangi biaya terkait, dalam pengeluaran seperti biaya produksi, pemasaran atau 

distribusi.  

7. Pengertian media sosial dapat dilihat dari banyak sudut, namun secara umum 

media sosial merupakan sebuah Platform digital yang memungkinkan 

penggunanya untuk berbagi, berinteraksi, dan terhubung dengan orang lain secara 

online. 
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8. TikTok adalah Platform video sosial yang memungkinkan siapa saja 

memposting, melihat, merespons, dan juga bertindak sebagai alat pemasaran 

produk di TikTok. 

9. Engagement pada umumnya mengacu pada tingkat keterlibatan, partisipasi, 

atau interaksi antara individu atau kelompok dengan konten, merek, atau 

komunitas. 

10. Analisa usaha adalah proses mengevaluasi secara menyeluruh berbagai 

aspek operasional, keuangan, dan pasar suatu bisnis. 

3.8 Business Plan 

Penulis membuat rancangan bisnis yang akan dilaksanakan setelah lulus 

dari Politeknik Pembangunan Pertanian Melang. Business Plan merupakan 

rencana strategis yang akan dilakukan untuk bisa mencapai target. Kemampuan 

dalam membuat sebuah business plan yang baik dan sesuai latar belakang yang 

nyata, bisa dijadikan tolak ukur bagaimana kesiapan terjun kedunia bisnis untuk 

siap menghadapi persaingan usaha yang ketat dan penuh resiko (Munjiati 

Munawaroh et al., 2016). Penulis membuat rencana bisnis dengan menggunakan 

metode Business Model Canvas. 

Menurut Hariani, (2020) Pola bisnis kanvas terdiri  dari  4  aspek  yaitu produk 

pelanggan komersial, prasarana, Kelayakan finansial yang mana dibagi menjadi 9 

blok bagian diantaranya (1) pelanggan Segmen. (2) nilai propotion, (3) Channel, 

(4)Hubungan Pelanggan, (5) aliran pendapatan, (6) Sumber Daya Utama,  (7) 

Kegiatan utama,  (8) Kemitraan utamadan  (9) Struktur Biaya yang mana 

memberikan  kerangka  model  menentukan  strategi  dan  inovasi  dalambisnisnya. 

Business Model Canvas atau BMC ini dibagi menjadi sembilan model utama 

(Pramularso et al., 2022). 

1) CustomeriSegmentiimenggambarkanisekelompokiiorangiiatauiiorganisasi yang 

menjadiitargetiyangidijangkauiatauiyangidilayani. 

2) Channelsiadalahicaraiperusahaaniuntukimenjangkauikonsumen. 

3) CustomeriiRelationshipiiyaituiisuatuiicaraiiiyangiiidilakukaniiperusahaan untuk 

membangunisuatuihubunganidenganikonsumen. 

4) ValueiiPropositioniimerupakaniidayaiitarikiibagiiipembeliiiyangiiditawarkan oleh 

perusahaanisehinggaimemenuhiikepuasanikonsumen. 

5) KeyiiResourceiiadalahiisumberiidayaiiutamaiiyangiidimilikiiiperusahaan dalam 

membanguniibisnisnya. 



38 

 

 

 

6) KeyiiPartnershipiyaituimitraikerjaiyangidilakukaniolehiperusahaan khususnya. 

7) RevenueiiStreamiimerupakaniiisumberiiiipemasukaniiiibagiiiiperusahan yang 

didapatkanidariidayaitarikiyangiidiciptakaniperusahaaniuntukikonsumen supplier. 

8) CostiiiStructureiiiyaituiiibiaya-biayaiiiyangiiidikeluarkaniiolehiiperusahaan untuk 

mendukungisemuaiaktivitas-aktivitas. 

9) KeyiActivitiesiyaituiaktivitasiutamaiyangiterkaitidenganiproduksiidiiperusahaan. 
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Tabel 2.3 Bussines Model Canvas (BMC) 

 Nama NIRM Kelas Absen 

G.O.A.T FARM M Ilham Ali Tuasikal 04.09,21.887 Agribisnis Peternak 7B 18 

     

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments 

 

• Pedagang kambing di 

pasar  

• Petani yang 

memanfaatkan limbah 

peternakan 

• Pemilik restaurant/ 

rumah makan  

• Pemilik usaha sate 

kambing 

 

• Menjaga kualitas pakan 

kambing  

• Memberi pakan dan minum 

sesuai dengan kebutuhan 

kambing  

• Memberi vitamin dan jamu 

tradisional kepada kambing  

• Menjaga kebersihan area 

kandang dan sekitarnya  

 

• Free ongkir untuk area 

Lampung 

• Harga terjangkau karena 

masih belom masuk harga 

pasaran  

• Ada diskon apabila membeli 

dengan jumlah yang banyak  

• Kambing yang dijual sudah 

dijamin kesehatannya 

 

• Free ongkir  

• Diskon untuk yang sudah 

berlangganan  

• Mengutamakan pelayanan tanpa 

megabaikan kualitas kambing  

• Mempromosikan melalui media 

sosial dan secara langsung agar 

lebih mudah mendekat dengan 

konsumen 

 

• Pengurus lembaga takmir 

masjid (untuk qurban)  

• Pengusaha catering  

• Pasar hewan  

• Orang yang memiliki 

hajatan (seperti aqiqah, dll)  

• Pasar qurban  

• Rumah makan atau 

restaurant 

 Key Resources  Channels  

 • Tempat untuk lahan 

peternakan kambing  

• Uang untuk modal membuat 

kandang, membeli 

perlengkapan kadang dan 

bibit kambing  

• Sumber daya manusia untuk 

merawat dan menjaga 

peternakan 

 

  

• Datang kelokasi peternakan 

• Mempromosikan dari mulut ke 

mulut atau word of mouth 

marketing  

• Media sosial 
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Cost Structure 

 

Revenue Stream 

 

• Biaya tenaga kerja  

• Biaya listrik  

• Biaya air  

• Biaya perawatan kandang  

• Biaya trasportasi  

• Biaya vitamin dan jamu ternak  

• Biaya pakan tambahan (dedak, limbah ampas tahu, tetes tebu) 

 

 

• Penjualan kambing  

• Mengemas pupuk kering untuk dijual  

• Membuat pupuk organik cair dari air kencing domba  

• Menanam rerumputan di sekitar kandang 
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BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

4.1. PemanfaataniPlatformiTiktokiSebagaiiSaranaiPemasaraniKambingiPE 

PadaiUsahaiPeternakaniMahajayai99iFarm 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Dokumentasi pribadi (2025) 

Mahajayai99iFarmimemanfaatkan sebuah kemudahan teknologi dalam 

mempromosikaniprodukipadaiplatform TikTok saatiini. Prosesipromosiiyang 

dilakukanipeternakaniMahajayai99iFarmiiniitidakijauh berbeda dengan pelaku 

bisnisilainnya. PeternakaniMahajayai99iFarmidalamimempromosikaniproduknya 

menggunakanilatformiTikTok iberupaivideoirandomiprodukiyangimasihibelumibisa 

dikatakanimenjangkauiterlaluibanyakiaudien.  olehipelakuibisnisisebagai Dalam 

promosiiproduknyaiMahajaya 99 Farm juga masih minim dalam penyusunan 

konsepivideo. iAkuniTikTokipeternakanimahajayai99iFarm juga terbilang masih 

baruiidaniikurang konsisteniidalamiimempostingiifoto, videoiiiataupun kegiatan 

seputariterbaikinyaidiiplatformiTikTokisehinggaikegiatanipromosiinyaiberkurang. 

Frekuensiipostinganimerupakanisuatuitolakiukuriatauijumlahiidalamisebuah 

postinganipadaimediaisosialikita. Frekuensiipadaipostinganidapatimempengaruhi 

banyaknyaiijumlahiiorangiiyangiibisaiikita jangkau dan seberapaiiseringiimereka 

melihatipostinganiiyangiikitaiibuat. Penegasanitersebutididukungimenuruti i (Rana 

Kamillah, 2023) idimanaifrekuensiipostinganijugaidapatimempengaruhiiefektivitas 

konten, tingkatiinteraksiidaniketerlibatanipengguna. Frekuensiipostingani5ibulan 

terakhirimengalamiikenaikaniyangikurangisignifikan yakni pada bulan agustus- 

desember 2024 dimana penayangan hanya sebesar 34 ribu, 832 suka, 183 

bagikan, 41 komentar, 130 pengikut dengan total 8 postingan video saja yang ada 

pada tabel berikut: 
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Tabel 4.4 Analisis insight sebelum di lakukan branding TikTok 

Data Analisis 2024 

14 agustus-31desember 

2025 

1-4 Januari 

Penayangan 

Suka 

Komentar 

Bagikan 

Pengikut 

Konten 

Jenis konten 

34.000 tayangan 

832 suka 

40 komentar 

183 

126 

33 video  

Random vlog 

369 tayangan 

1 suka 

1 komentar 

0 bagikan 

4 pengikut 

0 video 

Random vlog 

Sumber: Data primer diolah oleh penulis (2025)   

 

Gambar 4.2 Tampilan Beranda TikTok Sebelum Pengembangan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Dokumentasi pribadi (2025) 
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Dari tabel  dan gambar diatas, merupakan tabel dimana berisikan tentang 

data analisis akun TikTok Mahajaya 99 Farm dari awal dibuat sampai dengan saat 

ini 14 agustus 2024-4 januari 2025. Dapat di ihat Konten pada akun TikTok ini 

terkesan kurang relevan dan tidak konsisten, karena tema dan gaya postingan 

yang disajikan sering kali berubah-ubah tanpa kaitan yang jelas antar satu video 

dengan video lainnya. Beberapa video tampaknya tidak sesuai dengan niche atau 

audiens yang ingin dijangkau, membuatnya sulit untuk membangun keterikatan 

yang kuat dengan pengikut. Selain itu, variasi dalam kualitas dan topik konten yang 

tidak teratur dapat membingungkan audiens dan menurunkan daya tarik akun 

secara keseluruhan. Keteraturan dan relevansi konten yang lebih baik diperlukan 

agar akun ini bisa lebih efektif dalam menarik dan mempertahankan perhatian 

pengikut. 

VolumeiipenjualanikambingiPEidiipeternakaniMahajaya 99 Farm sebelum 

pengembanganiakunimelaluiimediaipromosi TikTok pada bulan Agustus 2024 

sampai dengan bulan Desember 2024 adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.5 Volume Penjualan Kambing 
No Bulan Tahun Penjualan (ekor) 

1 

2 

3 

4 

5 

Total 

Agustus 

September 

Oktober 

November 

Desember 

2024 

2024 

2024 

2024 

2024 

2 

0 

1 

0 

0 

3 

Sumber: data primer diolah oleh penulis (2025)    

 

Pada tabel volume penjualanikambingiPEidiipeternakaniMahajayai99iFarm 

sebelumipemanfaatanimediaipromosi TikTok pada bulaniAgustusi2024 sampai 

denganiDesemberi2024ihanyaiterjualisebanyaki3iekor. 
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4.1.1 Desain Pengembangan Akun 

Desain pengembangan akun yang mengandalkan konten yang kurang 

konsisten dan relevan cenderung menghadirkan tantangan besar dalam 

membangun audiens yang setia dan terlibat. Ketika konten yang diposting tidak 

terfokus pada tema atau topik tertentu, hal ini menyebabkan ketidakjelasan dalam 

identitas akun tersebut (Hariyanti, 2022). Untuk pengembangan akun yang lebih 

efektif, dibutuhkan konten yang lebih terarah dan relevan dengan audiens target 

agar bisa membangun brand yang solid dan menarik perhatian secara 

berkelanjutan. Untukiituiperluiadanyaifrekuensiipostinganiyangilebihibanyakilagi 

agaridapatimenaikkaniInsightidariiakuniTikTokiMahajayai99iFarm. Haliperluikita 

perhatikaniuntukidapatimeningkatkaniInsightidari sebuah akun Mahajaya 99 

Farm kembali yakni: 

 1. Frekuensi Postingan menjadi salah satu faktor utama yang mampu membuat 

Insight akun TikTok dapat meningkat.  

2. Ideikontenimenjadiisalahisatuihalipentingiuntukibisaimembuatisebuahikonten 

yangimenarikidanidiminatiiolehiparaipenggunaiakuniTikTok.  

3. Judulipostinganiiniimenjadiifaktoripenting, karenaijudulimenjadiipoiniutama 

padaiisetiapiipostinganiisupayaiibisaiimasukiipadaiisearchiiengineiiatauimesin 

pencaharianiyangiadaidiiTikTok.  

4. ThumbnailiatauiCover postinganiiniimenjadiiihaliiutamaiiuntukiimenarikiipara 

audienceiiatauiipenggunaiiakuniiTikTok. Denganiidesainiyangiunikidanirelevan 

denganiiisiiikonteniiyangiiadaiipadaiipostinganiidapatiimenjadiidayaitarikiuntuk 

audienceimengeklikipostinganiyangikitaibuat.   

5. WaktuivUploadiijugaiimenjadiiihaliiyangiiperluiidiperhatikaniiuntukiiidapat 

meningkatkanisuatuiInsight. Untukiiituiikitaiiperluiiadanyaiianalisisiidataiiuntuk 

mengetahuiiseberapaibanyakiorangiyangimenyukaiikonteniatauipostinganiyang 

kitaibuat. iHaliiniimenjadiibahaniperbaikanipadaiakuniTikTokiMahajayai99iFarm 

agaridapatiberkembangidenganibaikidanipesat. i 

4.1.2 FrekuensiiPostingan 

Frekuensiipostinganimerupakanisuatuitolakiukuriatauijumlahidalamisebuah 

postinganipadaimediaisosialikita. Frekuensiipostinganiyangimeningkatijugaidapat 

mempengaruhiijumlahisubscriberiyangikitaiperolehi (Rana Kamilah Arif, 2020). 

DariihalitersebutitentunyaipengikutiakuniMahajayai99iFarmidapatidiiketahui 



43 

 

 

 

secaraigarisibesarisesuaiidenganitargetiyakniipenontoniyangimenyukaiikonten 

peternakan, sehingga lebih mudahiuntukiberinteraksiiterhadapiparaiaudienceidi 

TikTokidanimampuimeningkatkanitargetipenjualanikambingiPEisertaijangkauan 

pelangganiatauikonsumeniyangilebihibanyakidaniluas. Berikutijadwaliuploadiyang 

sudahidibuatiuntukimeningkatkanifrekuensiipostingan: 

Tabel 4.6 Jadwal Upload Bulan Januari dan Februari 2025 

Minggu Jam 
Januari 2025  

Senin Selasa Rabu Kamis Jumat Sabtu Minggu 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

11.30 

1730 

11.30 

17.30 

11.30 

17.30 

11.30 

17.30 

 

 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

 

 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

 

 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

 

 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

 

 

R 

E 

T 

E 

T 

E 

 

 

K 

E 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

K 

E 

T 

E 

T 

E 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025) 
 

Minggu Jam 
Februari 2025  

Senin Selasa Rabu Kamis Jumat Sabtu Minggu 

1 

 

 

11.30 

1730 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

T 

E 

 

 

 

 

 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025) 

Keterangan; 

T: Konten Trending atau hiburan 

E: Konten Edukasi 

R: Konten Review Ternak 

K: Konten Edisi Khusus Kambing Kontes 

Jadwal upload di bulan januari dan februari seperti tabel di atas. untuk jadwal 

upload sendiri di mulai pada minggu ke 2 bulan januari diawali dengan video 

pertama kali yang kita up adalah video Trending dan untuk jumlah konten yang di 

upload itu sendiri 2 konten perhari. Mengunggah video TikTok dua kali sehari bisa 

menjadi strategi yang efektif untuk meningkatkan visibilitas dan keterlibatan 

audiens. Dengan frekuensi upload yang lebih tinggi, akun memiliki peluang lebih 
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besar untuk muncul di halaman For You Page dan menjangkau lebih banyak 

pengguna. Dua kali sehari juga memberi kesempatan untuk menampilkan 

berbagai jenis konten, dari tren terbaru hingga ide kreatif yang berbeda, sehingga 

audiens tetap tertarik dan tidak merasa bosan. Konsistensi dalam mengupload 

video di TikTok sangat penting untuk membangun dan mempertahankan audiens 

yang setia. Dengan mengunggah konten secara rutin, pengikut dapat lebih mudah 

mengenali pola dan gaya dari akun tersebut, yang pada gilirannya menciptakan 

harapan dan keterikatan yang lebih kuat. Konsistensi juga membantu 

meningkatkan algoritma TikTok, yang cenderung mempromosikan akun yang aktif 

dan teratur dalam mengunggah konten. Selain itu, dengan tetap konsisten, 

pembuat konten dapat terus mengasah keterampilan kreatif dan memperbaiki 

kualitas videonya seiring waktu, sambil menjaga audiens tetap terhibur dan 

terinformasi. Hal ini akan berdampak langsung pada pertumbuhan akun dan 

membangun kredibilitas di platform. 

4.1.3 Ide Konten 

Konten postingan merupakan suatu informasi yang berkaitan dengan konten 

dan produk. Dalam mempromosikan sebuah produk akun TikTok Mahajaya 99 

Farm memiliki strategi promosi melalui konten postingan video yang berupa konten 

edukasi, konten review dan konten hiburan.  

 Hal ini sejalan dengan Santoso, (2017) didalam (Dimayanti, 2018) dimana 

konten post merupakan informasi yang tersedia melalui media berupa kata, 

gambar, atau video yang diunggah ke halaman website/media sosial. Konten 

postingan merupakan salah satu unsur dalam komunikasi berupa pesan yang 

disampaikan melalui media. Konsumen berpotensi dapat mengavaluasi nilai 

sebuah merek melalui pengalaman virtualnya ketika membaca dan melihat isi 

sebuah postingan media sosial.  

Akun TikTok Mahajaya 99 Farm membuat beberapa ide konten yang cukup 

relevan dengan tema yang diusung dari akun Mahajaya 99 Farm yakni dunia 

peternakan seperti aktifitas sehari-hari yang dilakukan oleh peternak saat merawat 

dan memilihara ternak dari proses pembelian di pasar hingga pemasaran. Akun 

Mahajaya 99 Farm memiliki jumlah postingan sebanyak 60 postingan yang terdiri 

23 konten Trending atau  hiburan, 26 konten edukasi, 3 konten review, 2 konten 

edisi khusus kambing kontes yang terlampir pada tabel dibawah ini. 
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Tabel 4.7 Postingan Konten TikTok Mahajaya 99 Farm 

Akun TikTok Mahajaya 99 Farm 

Hari Trending / Hiburan Edukasi Review Edisi Kontes 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

21 

22 

23 

24 

25 

26 

 

Total 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

 

 

 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

 

23 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 

 

26 

 

 

 

 

 

√√√ 
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√ 

√ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025) 
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Berdasarkan tabel jenisikonteniakuniMahajayai99iFarmiyangiterdiriidari:  

1. Empatikontenihiburaniiiyangi berisiiitentangiivideoiiseputariimahajayaiihingga 

prosesiipengirimaniikambingiiPE.  

2. Duaikonteniedukasiiyangiberisi tentangivideoiiseputaripengetahuaniikambing 

PE, dan halihal yangiwajibidiketahuiiolehiparaipeternak kambing pe yang 

inginimemulaiibeternakikambing. i  

3. Limaikontenireviewiyang berisiiitentangiivideoiseputariinformasiiikambing pe 

yang inginidijualisertaispesifikasiidariibentukitelinga, itinggi, ibobotiikambing 

danihargaijualikambing.  

Menuruti (Dimayanti, 2018) penjualiatauipemasaridapatimenyampaikaninilai 

merekimerekaimelalui kontenipostingan. Konteniipostinganiidalamiimediaiisosial 

TikTokiiidapatiiidiaksesiiikapanpuniidaniiidimanapuniiioleh konsumen potensial 

sehinggaiipemasaraniikontenimenjadiistrategiiiyangitepatidalamimembangunicitra 

merekiatauiBranding. 

4.1.4 Hooki (Pancingan) 

HookiidiiTikTokiisangatiipentingiiuntukiimenarikiiperhatianiipengguna dalam 

beberapa detik pertama, karena platform ini menawarkan konten yang sangat 

cepat dan beragam. Hook yang efektif dapat membuat audiens berhenti menggulir 

dan memusatkan perhatian pada video yang sedang diputar (Bisnis, 2024). Hook 

bisa berupa kalimat pembuka yang menarik, visual yang mencolok, atau 

pertanyaan yang memicu rasa penasaran. Tujuan utama Hook adalah membuat 

penonton ingin tahu lebih banyak dan terus menonton video hingga akhir. Dengan 

Hook yang kuat, konten memiliki peluang lebih besar untuk mendapatkan 

Engagement, seperti like, komentar, dan share, yang pada gilirannya 

meningkatkan jangkauan dan visibilitas video di TikTok.  
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Gambar 4.3 Contoh Hook pada postingan TikTok Mahajaya 99 Farm 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

 Hook dan judul postingan atau caption di TikTok sangat penting untuk 

menciptakan daya tarik yang maksimal pada audiens. Hook berfungsi sebagai 

pemicu pertama untuk menarik perhatian pengguna dalam beberapa detik 

pertama, sementara judul atau caption memberikan konteks lebih lanjut yang 

dapat memperjelas atau memperkuat pesan video. Caption yang tepat dapat 

melengkapi Hook dengan menambahkan elemen penasaran, humor, atau 

informasi yang relevan, sehingga menstimulasi keinginan penonton untuk terus 

menonton dan berinteraksi. Ketika keduanya, Hook dan caption, bekerja bersama 

dengan baik, mereka menciptakan narasi yang lebih kohesif dan menarik, yang 

dapat meningkatkan Engagement dan memperbesar peluang video untuk tampil 

di halaman For You Page. 

 Hook dan ludul postingan TikTok memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

peningkatan Insight. Insight yang meningkat itu dipengaruhi oleh beberapa faktor 

khususnya judul postingan yang menjadi salah satu faktor Insight akun dapat 

meningkat. Insight dalam konteksiiiniiiimengacuiiipadaiiiberbagaiiiimetrikiiiyang 

menunjukkaniiperformaiivideoiiTikTok, iseperti :  

• Jumlah tayangan: Berapaikaliivideoiditonton.  

• Like: Berapaibanyakipenggunaiyangimenyukaiivideo.  

• Komentar: Jumlahikomentariyangiditinggalkanipenggunaipadaivideo. 
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• Share: Jumlahipenontoniyangimembagikanivideo. 

• Followers: Berapa banyak pengguna yang mengikuti akun TikTok setelah 

menontonivideo 

Gambar 4.4 ContohijudulipadaiakuniTikTokiMahajayai99iFarm 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasiipribadii (2025) 

 

Judul yangiiimenarikiiiidaniiiinformatifiiidapatiiimeningkatkaniiiiInsight dan 

mendorongiipenggunaiiuntukiimenontoniivideo. Juduliiyangiiijelasiiidan deskriptif 

dapatiimembantuiipenggunaiimemhamiiiisiiidariiivideoiidaniiimenentukan apakah 

merekaiiinginimenontonnya (Asnan et al., 2024). Juduliiyangiimenarikiiperhatian 

daniimembangkitkaniirasaiiinginiitahuiijugaiidapatimeningkatkanijumlah tayangan. 

Berikut beberapa tips untuk membuat judul TikTok yang menarik dan 

meningkatkaniInsight:  

• Gunakaniikataiikunciiiyangiirelevan: sertakaniikataiikunciiiyangiidicari pengguna 

dalam judulivideoipengguna. PenggunaidapatimenggunakanialatisepertiiiGoogle 

KeywordiiiiPlanneriiuntukiimenemukaniikataiikunciiiyang relevaniiidengan niche 

pengguna.  

• Buatiijuduliyangisingkatidaniipadat: ijuduliyangiterlaluipanjangiakaniterpotong di 

hasiliipencarian. Sebaiknyaibuatijuduliyangitidakilebihidarii60ikarakter.  

• Gunakaniiikata-kataiiiyangiiimenarikiiperhatian: gunakaniiikata-kataiiiiseperti 

“spill”,”banyakiiyangiibelumiitahu”, iataui “rahasia!!” untukiimenarikiiiperhatian 

pengguna. i  
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• Berikaniipertanyaan: ijuduliyangiberupaipertanyaaniidapatimembuatiipengguna 

penasaranidaniinginimengetahuiijawabannyaidalamivideo. 

• Sertakaniangka: juduliyangimenyertakaniangka, sepertii “5 tips”, “3 cara”, atau 

“10ifakta” dapatimenarikiperhatianipengguna.  

• Gunakanikataikerjaiyangikuat: gunakanikataikerjaiyangikuatiuntuk menunjukkan 

apaiyangiakanidibahasidalamivideo.  

• Buatiiijuduliiiyangiiiisesuaiiidenganiiitargetiiiaudien: pertimbangkaniiiiminatiiiiidan 

kebutuhaniitargetiiaudieniipenggunaiisaatiimembuatiijudul.  

Selainitipsidiatas, pentingiijugaiuntukiimelakukaniiA/Biitestingiiuntukimelihat 

juduliiimanaiiiyangiiiipalingiiiiefektifiiiiuntuk videoiiipengguna. Penggunaiiiiidapat 

menggunakaniiTikTokiiiAnalyticsiiiuntuk melacakiiperformaiivideoiiipengguna dan 

melihatiijuduliimana yangiimenghasilkaniiInsightiiterbaik. Denganiimembuatiijudul 

yangiiimenarikiiidaniiiinformatif, penggunaiidapatiimeningkatkaniiiperforma video 

TikTokiidaniimenjangkauiilebihiibanyakiiaudience.  

4.1.5 CoveriiatauiiThumbnail 

CoveriiatauiiThumbnailiiTikTokiimemilikiiipengaruhiiyangisignifikan terhadap 

peningkataniiInsight. Insightiiyangiimeningkatiituidipengaruhiiolehibeberapaifaktor 

khususnyaiijuduliipostinganiiyangiimenjadiiisalahiisatuiifaktor Insightiiakuniidapat 

meningkat. Insightiiidalamiiikonteksiiiniiimengacuiiipadaiiiberbagaiiiimetrik yang 

menunjukkaniiperformaiivideoiiTikTok, seperti: i 

• Jumlahitayangan : Berapaikaliivideoiditonton. 

• Click-throughiratei (CTR) : Presentaseipenggunaiyangimelhatithumbnailivideo 

danikemudianimengklikiuntukimenontonnya.  

• Averageiiviewiidurationi i (AVD) : Rata-rataidurasiiwaktuipenggunaimenonton 

video. i  

• Likeidanidislike : Berapaibanyakipenggunaiyangimenyukaiiatauitidakimenyukai 

video. i 

• Komentar : Jumlahikomentariyangiditinggalkanipenggunaipadaivideo.  

• Subscribe : BerapaiibanyakiipenggunaiiiyangiiiberlanggananiichanneliiTikTok 

setelahimenontonivideo. 

 



50 

 

 

 

Gambar 4.5 Contoh Cover atau thumbnail TikTok Mahajaya 99 Farm 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasiipribadi (2025) 

ThumbnailiiyangiimenarikiidaniiiinformatifiiidapatiiimeningkatkaniiiCTR dan 

mendorongiipenggunaiuntuk menonton video. Thumbnailiyangijelasidanideskriptif 

dapatimembantuipenggunaimemahamiiisiivideoidanimenentukaniiapakah mereka 

inginiimenontonnya (Hayes et al., 2020). Thumbnailiyangimenarikiperhatianidan 

membangkitkaniiirasaiiiinginiiitahuiiijugaiiidapatiiimeningkatkaniijumlah tayangan. 

BerikutiiibeberapaiiitipsiiiuntukiiimembuatiiithumbnailiiiTikTokiiiyangiiimenarik dan 

meningkatkaniiInsight: 

• Gunakaniigambariiyangiimenarik: pilihiigambariiyangiimenarikiiperhatian dan 

relevaniidenganiisiivideo. Gunakanigambariyangiberkualitasi tinggiiidan jelas. 

• Gunakaniiteksiiyangiimudaiidibaca: gunakaniiteksiiyangiimudahiidibacaiiiidan 

dipahami. Gunakaniifontiiyangiibesariidaniijelas.  

• Sertakanielemeniigrafis: gunakanielemenigrafisisepertiipanah, lingkaran, atau 

kotakiuntukimenarikiperhatianipengguna.  

• Gunakaniiwarnaiiyangiimenarik: gunakaniiwarnaiiyangiimenarikiidan kontras. 

Hindariiimenggunakaniiwarnaiiyangiiterlaluiigelapiiatauiiterang.  

• Buatiithumbnailiiyangiiunit: buat thumbnail yang unik dan berbeda dari 

thumbnailiivideoiiyangiilainiidiiiTikTok. i  
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• Gunakaniwajah: gunakaniiwajahiiorangiidiiithumbnailiuntukimenarikiperhatian 

pengguna. i  

• Sertakaniiangka: sertakaniiangkaiidiiithumbnailiiuntukimenunjukkan apaiyang 

akanidibahasidalamivideo. 

• Gunakanikata-kataiiyangimenarik: gunakanikata-kataiyangimenarikiperhatian 

diithumbnailipengguna.  

• Buatiithumbnailiiyangiisesuaiiidenganiitargetiiaudience: pertimbangkaniiminat 

daniikebutuhan target audience pengguna saat membuat thumbnail. Dengan 

membuat thumbnail yang menarik dan informatif, pengguna dapat 

meningkatkan performa video TikTok dan menjangkau banyak audience. 

4.1.6 Backsound  

Pemilihan Backsound dalam TikTok sangat penting karena dapat 

meningkatkan daya tarik dan mempengaruhi suasana hati penonton. Musik yang 

tepat tidak hanya memperkuat pesan atau tema yang ingin disampaikan, tetapi 

juga dapat memperbesar peluang video untuk muncul di halaman FYP (For You 

Page) dengan menggunakan lagu yang sedang tren (Pokhrel, 2024). Selain itu, 

Backsound yang sesuai dapat membangun koneksi emosional dengan audiens, 

meningkatkan interaksi, dan menciptakan identitas unik bagi konten kreator.  

 

Gambar 4.6 Beranda pencarian music trending TikTok 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 
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Gambar 4.7 Insight postingan yang meggunakan Backsound trend 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

Pemilihan Backsound atau musik dalam video TikTok memiliki peranan yang 

sangat penting, baik dari segi estetika maupun dampaknya terhadap audiens. 

Menurut Nizar Alwi (2024) 6 point utama mengapa pemilihan Backsound dalam 

TikTok itu penting: 

 

1. Meningkatkan Daya Tarik Visual dan Emosional 

Musik atau Backsound dapat meningkatkan suasana dan emosi dalam 

video. Misalnya, musik yang ceria bisa membuat video lebih enerjik, sementara 

lagu yang lebih lembut atau melankolis bisa memberi nuansa yang lebih dramatis. 

Pemilihan yang tepat akan membuat video lebih memikat dan mempengaruhi cara 

penonton merespons. 

2. Memperkuat Pesan atau Tema 

Backsound yang tepat bisa membantu memperkuat pesan atau tema yang 

ingin disampaikan dalam video. Jika konten yang dibagikan bersifat humor, 

Backsound yang lucu atau ringan akan menambah kesan yang diinginkan. Begitu 

juga dengan konten edukatif, yang bisa menggunakan musik latar yang lebih 

tenang atau fokus. 

3. Meningkatkan Keterlibatan Pengguna 

Musik adalah bagian besar dari pengalaman TikTok, dan sering kali 

pengguna merasa lebih terhubung dengan video yang memiliki Backsound populer 
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atau tren musik tertentu. Menggunakan lagu yang sedang viral atau sedang tren 

bisa membuat video lebih mudah ditemukan oleh audiens yang lebih luas, 

meningkatkan peluang untuk mendapatkan lebih banyak tayangan dan interaksi. 

4. Membantu Video Menonjol di FYP (For You Page) 

Menggunakan Backsound yang sedang tren atau populer di TikTok dapat 

membantu video muncul di halaman FYP, yang akan memperluas jangkauan dan 

meningkatkan kesempatan viral. TikTok sering kali mempromosikan konten 

dengan musik yang sedang hits, sehingga memilih lagu yang tepat dapat membuat 

video lebih mudah dilihat oleh banyak orang. 

5. Menciptakan Identitas atau Branding 

Banyak konten kreator atau brand menggunakan Backsound tertentu untuk 

menciptakan identitas yang konsisten. Musik yang selalu digunakan dalam video 

bisa menjadi ciri khas dan membangun asosiasi audiens dengan konten tersebut. 

Ini dapat membantu audiens mengenali video lebih cepat dan meningkatkan 

loyalitas pengikut. 

6. Meningkatkan Daya Ingat (Memorabilitas) 

Musik memiliki kemampuan untuk meningkatkan daya ingat. Pengguna 

TikTok cenderung mengingat video yang menggunakan lagu yang menarik atau 

memiliki melodi yang mudah diingat. Ini penting untuk membangun pengaruh 

jangka panjang di platform. 

Secara keseluruhan, pemilihan Backsound dalam TikTok bukan hanya 

tentang mendukung visual, tetapi juga tentang menciptakan pengalaman yang 

lebih kaya dan menarik bagi penonton, serta meningkatkan kemungkinan video 

untuk mendapatkan lebih banyak interaksi dan visibilitas. 

4.1.7 Hashtag (Tagar) 

Hashtag merupakan istilah yang digunakan untuk menamai fitur dalam sosial 

media yang ditandai dengan tanda pagar yang diikuti dengan kata kunci (Cindy Sri 

Hayati & Ratih Hasanah Sudradjat,  2022). Hashtag yang tepat membantu 

algoritma TikTok untuk mengkategorikan video dan menampilkannya kepada 

pengguna yang memiliki minat atau preferensi serupa. Hal ini meningkatkan 

kemungkinan video kita muncul di halaman For You (FYP), yang merupakan salah 



54 

 

 

 

satu cara utama untuk mendapatkan lebih banyak tampilan dan interaksi. Selain 

itu, penggunaan Hashtag yang relevan juga membantu video untuk tetap 

terhubung dengan tren atau tema yang sedang populer, sehingga memperbesar 

peluang konten kita ditemukan oleh audiens yang aktif mencari informasi atau 

hiburan terkait topik tersebut. Dengan memilih Hashtag yang sesuai, kita dapat 

mengoptimalkan potensi viralitas dan memperluas audiens di platform TikTok. 

Berikut adalah beberapa poin penting mengenai penggunaan Hashtag yang 

relevan pada postingan TikTok: 

1. Meningkatkan Jangkauan: Hashtag yang tepat membantu konten 

ditemukan oleh audiens yang tertarik dengan topik serupa, memperluas 

jangkauan video. 

2. Mempermudah Algoritma TikTok: Algoritma TikTok mengandalkan 

Hashtag untuk mengkategorikan konten dan menampilkan video kepada 

pengguna yang relevan, meningkatkan peluang muncul di For You Page 

(FYP). 

3. Mengikuti Tren: Menggunakan Hashtag yang sedang tren membantu video 

tetap relevan dengan tema yang populer, meningkatkan eksposur. 

4. Meningkatkan Interaksi: Hashtag yang relevan menarik perhatian audiens 

yang lebih tertarget, yang berpotensi meningkatkan jumlah interaksi seperti 

like, komentar, dan berbagi. 

5. Memperluas Audiens: Dengan memilih Hashtag yang sesuai, konten dapat 

dijangkau oleh audiens yang lebih spesifik dan tertarik pada niche tertentu. 

6. Optimasi Konten: Hashtag yang tepat menyampaikan pesan video dengan 

lebih jelas, memastikan bahwa konten yang dibagikan sesuai dengan minat 

pengguna TikTok. 
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Gambar 4.8 Contoh penggunaan Hashtag TikTok Mahajaya 99 Farm 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

 

4.1.8 Join Trend 

Mengikuti tren yang sedang trending di TikTok memiliki berbagai 

keuntungan, terutama bagi para kreator konten dan bisnis. Pertama, tren yang 

populer sering kali memiliki jangkauan yang luas, memungkinkan video atau 

konten yang mengikuti tren tersebut untuk lebih mudah dilihat oleh audiens global. 

Dengan bergabung dalam tren yang sedang viral, kreator bisa meningkatkan 

visibilitas mereka, menarik lebih banyak pengikut, dan memperluas jaringan sosial 

mereka. Selain itu, mengikuti tren memungkinkan para pengguna untuk tetap 

relevan dan terhubung dengan perkembangan budaya digital yang sedang 

berlangsung. Bagi bisnis, memanfaatkan tren ini dapat meningkatkan brand 

awareness, memperkenalkan produk atau layanan dengan cara yang lebih 

menarik dan interaktif, serta menggaet audiens yang lebih muda yang sering 

menjadi penggerak tren di platform tersebut. Secara keseluruhan, mengikuti tren 

di TikTok dapat menjadi strategi efektif untuk mencapai pertumbuhan online yang 
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cepat dan relevansi dalam dunia media sosial yang selalu berubah. Berikut adalah 

beberapa poin pentingnya mengikuti tren yang sedang trending di TikTok: 

1. Meningkatkan Visibilitas: Mengikuti tren yang viral dapat membuat konten 

Anda lebih mudah ditemukan oleh banyak orang, meningkatkan jangkauan 

dan eksposur. 

2. Menarik Pengikut Baru: Konten yang relevan dengan tren cenderung 

menarik lebih banyak perhatian, membantu Anda mendapatkan pengikut 

baru. 

3. Tetap Relevan: Mengikuti tren memastikan bahwa Anda tetap terkini dengan 

perkembangan budaya digital, menjaga konten tetap segar dan menarik. 

4. Peluang Kolaborasi: Ikut serta dalam tren yang populer membuka peluang 

untuk berkolaborasi dengan kreator lain, memperluas jaringan dan 

meningkatkan interaksi. 

5. Meningkatkan Keterlibatan: Konten yang mengikuti tren lebih cenderung 

mendapatkan lebih banyak like, komentar, dan shares, yang meningkatkan 

interaksi. 

6. Strategi Pemasaran untuk Bisnis: Bisnis bisa memanfaatkan tren untuk 

memperkenalkan produk atau layanan mereka dengan cara yang lebih 

kreatif dan menarik bagi audiens muda. 

7. Meningkatkan Brand Awareness: Konten yang berhubungan dengan tren 

populer dapat meningkatkan kesadaran merek dan memperkenalkan brand 

kepada audiens yang lebih luas. 

Gambar 4.9 Insight konten yang mengikuti Trend TikTok 
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Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

 

4.1.9 Waktu Upload 

Waktu upload pada TikTok dapatiberpengaruhiipadaiipeningkataniiInsight, 

namuniiefeknyaiitidakiisignifikaniidibandingkaniiidenganiifaktoriilainiiiseperti judul 

thubnail yang menarik, serta konten video yang berkualitas tinggi (Nurhayati & 

Islampo, 2022). Meskipun demikian, memilih waktu upload yang tepat dapat 

membantu pengguna menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan 

peluangiivideoiiipenggunaiiiuntukiiiditonton. Berikutiiibeberapaiifaktoriiiyangiiperlu 

dipertimbangkanisaatiimemilihiiwaktuiiuploadiiTikTok:  

• Zonaiwaktuiaudiensipengguna: pertimbangkaniaudiensitinggalidanijamiberapa 

merekaibiasanyaionline. 

• Hariidanijamisibuk: orang-orangiiumumnyaiilebihiibanyakiimenontoniiTikTokidi 

malamiihariiidaniiakhiriipekan.  

• AlgoritmaiiTikTok: algoritmaiTikTokimemprioritaskanivideoiyangiibaru diupload, 

sehinggaiiivideoviyangiiiidiuploadiiiipadaiiiiwaktuiiiiprimeiiitimeiiimungkin akan 

mendapatkaniilebihiibanyakiitayanganiidalamiiwaktuiisingkat. 

• Gayaihidupiaudiensipengguna: pertimbangkanigayaihidupiaudiensidanikapan 

merekaiikemungkinaniibesariiakaniimenontoniivideoiipengguna. 
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Gambar 4.10 Waktu upload yang baik 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasiipribadi (2025) 

 

Gambariiiidiatasiiimenunjukkaniiibahwaiiikapaniiipenggunaiiimenonton atau 

membukaTikTokidanidariihasiliyangiiadaiipadaiigambariipresentase menunjukkan 

bahwaiipenggunaiilebihiisedikitiimembukaiiTikTokiterlihatijelasipadaipukuli00.00 – 

06.00ipagiipenggunailebihijarangimembukaiiTikTok. Haliitersebutiiterlihat bahwa 

penggunaiilebihiiseringiimenontoniidaniimembukaiiTikTokiiituiipadaiipukulii11.00 - 

13.00 siang dan 18.00 – 21.00 malam karna presentase grafik lebih tinggi yang 

artinya menunjukkan bahwa pengguna atau penonton lebih sering aktif membuka 

TikTok pada rentan waktu tersebut. Sehingga pengelola akun Mahajaya 99 Farm 

dalam memposting video lebih baiknya pada pukul 18.00 – 21.00 untuk 

menjangkauipenggunaiatauipenontoniiyangiiaktif. Daniiihaliiiiiniiiiimenjadiiiifaktor 

pentingiidalamiimeningkatkaniijangkauaniiinteraksiiidaniiperformaiivideo terhadap 

penggunaiiyangiiaktifiidiiiakuniiTikTok. Pemilihan waktu unggah konten TikTok 

Mahajaya 99 Farm yakni pada pukul 11.30 WIB dan 17.30 WIB memiliki alasan 

strategis yang didasarkan pada data insight akun dan perilaku pengguna: 

 

1. Pukul 11.30 WIB adalah waktu menjelang istirahat siang. Banyak pengguna 

TikTok aktif membuka aplikasi saat jeda dari aktivitas kerja atau sekolah. 

2. Pukul 17.30 WIB merupakan waktu setelah aktivitas harian berakhir. Ini adalah 
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momen ketika pengguna cenderung bersantai dan aktif di media sosial menjelang 

malam. 

4.1.10 AnalisisiMediaiPromosiiMelaluiiTikTok 

PeternakaniiiiiMahajayaiiii99iiiiFarmiiiiimembuatiiiiiikonteniiiiiivideo dalam 

mempromosikaniiiproduknya, video singkat seputar edukasi, hiburan, ataupun 

review. Implementasi pengembangan akun berdasarkan hasil analisis media 

promosi melalui TikTok bertujuan untuk memaksimalkan jangkauan dan interaksi 

dengan audiens melalui platform ini. Berdasarkan data yang diperoleh dari analisis 

performa konten, demografi pengikut, serta tren yang sedang berkembang, 

langkah-langkah pengembangan akun dapat difokuskan pada pembuatan konten 

yang relevan dan kreatif, mengoptimalkan penggunaan fitur-fitur TikTok seperti 

Hashtag Challenge, Live Streaming, dan kolaborasi dengan influencer. Selain itu, 

analisis waktu yang tepat untuk posting dan jenis konten yang paling diminati oleh 

audiens juga penting dalam menentukan strategi pengembangan yang lebih tepat 

sasaran. Dengan mengintegrasikan analisis ini, akun dapat lebih efektif dalam 

mencapai tujuannya, baik itu untuk meningkatkan brand awareness, 

memperkenalkan produk baru, maupun memperluas jangkauan pasar. 

Gambar 4.11 Tampilan Beranda TikTok Sebelum Pengembangan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 
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PerkembanganiakunipeternakaniMahajayai99iFarmiidariisebelum dilakukan 

pengembanganiiiiidaniiiiisesudahiiiipengembanganiiiidapatiiiterlihat penambahan 

followersipadaiitampilaniidashboardiiTikTokiiMahajayai99iFarmiilebihimenarik dan 

unik. Haliiiniiidapatiimenarikiikonsumeniiataupuniipelangganiiyangiiinginiimelihat, 

membeliimaupuniberinteraksiilebihidekat. Iniimenjadiisalahisatuihalipentingidalam 

prosesipromosiisebuahiprodukiyangidilakukaniolehipeternakimelaluiiimedia sosial 

TikTok. Sebab keberhasilan dari sebuah promosi apabila telah mendapatkan 

banyak interaksi dari audiens dan pengikut yang meningkat. Hal ini juga membantu 

menaikkan traffic dari akun tersebut. Adapun juga hasil dari pengembangan yang 

dilakukan peneliti yakni seperti pada gambar berikut 

Gambar 4.12 Tampilan Beranda TikTok Setelah Pengembangan 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

 

Pada gambar diatas merupakan sebuah tampilan beranda TikTok dari 

Mahajaya 99 Farm yang mengalami pengembangan dari tampilan yang ada 

seperti gambar di atas. Tampilan yang selaras dan konsisten tentunya bisa 
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membantu dalam meningkatkan traffic pada sebuah akun. Dan pemilihan warna, 

tulisan, dan gambar yang digunakan dalam Cover, itu yang menentukan audiens 

akan tertarik atau tidak dan apakah audiens atau para pengguna akan menonton 

video yang telah di posting. Hal ini menjadi bentuk pengembangan yang digunakan 

untuk meningkat Engagement dari akun Mahajaya 99 Farm agar akun dapat terus 

konsisten meningkat. Tampilan yang elegan dan unik biasanya akan membuat 

pengguna lainnya mengklik konten. Klik yang banyak akan membuat konten video 

dapat masuk pada beranda TikTok. 

1. Analisis Engagement  

Analisis Engagement ini dilakukan untuk dapat mengetahui implementasi 

yang telah dilakukan selama ini dapat menarik para pengguna lainnya atau tidak. 

Hal ini menjadi faktor penting sebelum melihat data analisis Insight pada akun 

Mahajaya Channel. Berikut analisis Engagement yang perlu diketahui.  

1. Conversation (aktifitas percakapan pengguna berupa chat dan komentar. 

2. Amplification (aktifitas penyebar luasan berupa share atau bagikan 

postingan)  

3. Applause (aktfitas respon sigkat berupa like)  

3 hal di atas perlu di jadikan sebagai bentuk dari hasil pengembangan. Hasil 

yang baik akan terlihat pada Insight TikTok yang telah mengalami pengembangan 

seperti interaksi aktif yang terjadi pada akun TikTok Mahajaya Channel. 

2. Conversationi 

Yaituiiaktivitasiipercakapaniipenggunaiiberupaiichatiidan komentar. Dimana 

semuaiibentukiiaktivitasiipercakapaniiyangiiterjadiiiiantaraiiipemilik akun dengan 

konsumeniiyangiiiadaiiipadaiiiakuniiiMahajayaii99iiiFarm terhubungiisecara tidak 

langsungimelaluiifituriiyakniikomentariyangiadaipadaikontenivideo. Haliiniimenjadi 

sebuahiinteraksiibagiiiparaiikonsumeniiyangiiiinginiibertanyaiseputariikonten yang 

ditayangkan. Berikuticontohibentukiconversationipadaiakunimahajayaichannel: 
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Gambar 4.13 Bukti Percakapan Kolom Komentar dan Direct Message 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

Dari igambar idiatas iterlihat ibahwa iaktivitas ipercakapan iyang iterjadi 

ipada ikolom ikomentar ikonten ivideo iMahajaya i99 iFarm imemiliki irespon iyang 

ipositif idan ibaik. iHal iini imenunjukkan ipentingnya ifeedback iyang idiungkapkan 

imelalui ifitur ikomentar iini idapat imempengaruhi iatau imengikat ikonsumen 

iuntuk idapat imembeli isebuah iproduk. iTentunya ibisa imenjadi ihal ipenting 

iuntuk imenjaga ihubungan iyang ibaik iantara ipelanggan idan ipemasar. iBerikut 

ipula ibukti ichat isetelah ikonsumen imenonton ivideo ipada iakun iMahajaya i99 

iFarm i: 

Gambar 4.14 Bukti Chat Whatsapp 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 
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Konsumeniiyangiitelahiiberinteraksiiiipadaiikolomiikomentar akan beranjak 

padachatiiWhatsapp. Haliiiniiidikarenakaniikonsumen merasa penasaran terhadap 

produkiyangiditayangkanipadaivideoipromosiimelaluiiiTikTokiiyangiimenjadi dasar 

terjadinyaiitransaksiiiijualiiibeliiiipadaiiimediaiiisosialiiiWhatsapp. Informasi yang 

ditayangkaniipadaiivideoiijugaiisudahiicukupiilengkap, dariiicontactiiperson, bobot 

ternak, kualifikasiiiiternak, daniiihargaiiiternakiiiyangiiidijual. Denganiiidemikian 

konsumeniiataupuniipelangganiilebihiimudahiidalamiimelakukaniiitransaksi yang 

dilakukaniipadaiimediaiisosialiiWhatsapp. 

3. Amplification 

Yaituiiiaktivitasiiipenyebaraniiiatauiiiperluasaniiiberupaiiishareiiatau bagikan 

postingan. aktivitasiiiiiniiiiidilakukaniiiiuntukiiiimembantuiiiidalamiiiimeningkatkan 

EngagementiiiakuniiiMahajayaiiiChannel. Penyebaraniiiatauiiiekspansiiiiiniiiidapat 

menjangkauiibanyakikonsumeniiuntukiihadirisertaimenontonitayanganivideo yang 

telahidiuploadiipadaiimediaisosialiiTikTok. interaksiiidaniiresponiiyangibanyak dari 

paraiiikonsumeniiiataupuniiipelangganiiidapatiiiberpengaruhiiidiiidayaiiminat untuk 

membeliiisebuahiiprodukiiyangiidipasarkaniipadaiitayanganiivideoiTikTok. 

Gambar 4.15 Penyebaran dan Perluasan berupa aktifitas share 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 



64 

 

 

 

Dalam dalam kurun waktu 4 Januari sampai 5 Februari, konten TikTok 

Mahajaya 99 Farm  berhasil mendapatkan 2.629 kali dibagikan, menandakan daya 

tarik yang tinggi pada kalangan pengguna. Jumlah share yang signifikan ini 

menunjukkan bahwa konten tersebut memiliki nilai yang relatif kuat untuk 

mendorong audiens membagikannya kepada orang lain, baik sebab faktor 

hiburan, edukasi, maupun relevansi dengan tren yang sedang berkembang. 

Tingginya angka share juga menandakan potensi viralitas, yang dapat menaikkan 

jangkauan organik serta memperluas basis audiens. Selain itu, keterlibatan yang 

tinggi ini dapat menjadi peluang untuk meningkatkan jumlah followers dan  

memperkuat strategi konten ke depannya. dengan menganalisis elemen-elemen 

yang membuat konten ini sukses, seperti penggunaan tren, gaya penyampaian, 

atau jenis pesan yang disampaikan, strategi serupa bisa diterapkan untuk 

membangun lebih banyak video yang menarik dan  berpotensi viral. 

4. Applause 

Yaituiiaktivitasiiresponiisingkatiilewatiifituriiseperti like. aktivitasiiniidilakukan 

untukiiiimembantuiiiidalamiiiimeningkatkaniiiiEngagementiiiipadaiiiakun Mahajaya 

Channel. Responiiyangiidiberikaniiolehiiparaiiaudienceiisangatiberpengaruh pada 

kenaikaniitrafficiivideoiidiiilamaniiberandaiiTikTok. Haliiniidapatimenjadi salah  satu 

caraiiuntukiimenghasilkaniivideoiiyangiidiuploadiidapatiiramai penonton. Tentunya 

menggunakaniifituriilikeiiiniiiakaniimemberikaniimotivasiiterhadapipembuat konten 

agaridapatimenghasilkanikonteniyangiberkualitasiyangidiminatiiidaniidisukai oleh 

paraiipenggunaiplatform. 

Gambar 4.16 Aktivitas like para pengguna platform 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 
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Dalam periode 4 Januari hingga 5 Februari, akun TikTok Mahajaya 99 Farm 

berhasil meraih 24.000 like, menunjukkan tingkat Engagement yang tinggi dari 

audiens. Jumlah like yang besar ini menandakan bahwa konten yang dibagikan 

mampu menarik perhatian dan mendapatkan respons positif dari pengguna 

TikTok. Peningkatan ini dapat disebabkan oleh berbagai faktor, seperti kualitas 

video, penggunaan tren yang relevan, serta daya tarik visual yang kuat terkait 

dengan niche pertanian atau peternakan. Selain itu, banyaknya like juga 

berpotensi meningkatkan jangkauan organik akun, karena algoritma TikTok 

cenderung mempromosikan konten yang memiliki interaksi tinggi. Fiturilikeiini juga 

memiliki beberapaiimanfaatiiyangiisangatiibaikiuntukiperkembanganisebuahiakun 

mediaiisosial. Karnaiibisaiidipergunakaniiuntukiimemberikaniirasaiisuka bagiiipara 

penonton, memberikaniiumpaniibalik atauiiifeedbackiiiibagiiipemilikiiakuniiTikTok, 

sampaiiiidenganiiimeningkatkaniiiEngagementiiidariiiisebuahiiiakuniimedia sosial.  

4.1.11 Evaluasi Hasil Pengembangan Akun Melalui Media Promosi TikTok 

Evaluasi ini dilakukan untuk mengetahui seberapa pengaruh hasil 

pengembangan yang dilakukan terhadap akun Mahajaya 99 Farm untuk dapat 

meningkatkan traffic Insight yang ada pada akun TikTok Mahajaya Channel. 

Berikut hasil analisis Insight nya. 

1. Analisis Insight 

TikTok Insight adalah alat analitik yang memungkinkan kreator dan bisnis 

untuk memahami performa konten mereka di platform TikTok. Melalui fitur ini, 

pengguna dapat menganalisis berbagai metrik seperti jumlah tayangan, interaksi 

(like, komentar, dan share), tingkat retensi penonton, serta demografi audiens. 

Dengan menganalisis data ini, kreator dapat mengidentifikasi tren yang sedang 

berkembang, mengetahui jenis konten yang paling menarik bagi pengikut mereka, 

serta mengoptimalkan strategi pemasaran agar lebih efektif. Selain itu, 

pemahaman yang mendalam terhadap TikTok Insight dapat membantu 

meningkatkan Engagement dan memperluas jangkauan konten secara lebih 

strategis. 
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Gambar 4.17 Data Analisis Bulan Januari - Februari 2025 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Dokumentasi pribadi (2025) 

 

Tabel 4.8 Data Analisis Bulan Januari - Februari 2025 

Tayangan 

Postingan 

Suka Komentar Bagikan Tampilan 

Profil 

Reward 

1.100.000 

 

24.025 2.460 2.629 7.946 $2.76 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025)  

 

Video TikTok dari Mahajaya 99 Farm dalam periode 4 Januari hingga 5 

Februari berhasil meraih 1,1 juta tayangan dengan 24.000 like, 2.460 komentar, 

dan 2.696 kali dibagikan. Selain itu, video ini juga mendorong 7.946 kunjungan ke 

profil, menunjukkan daya tarik yang kuat terhadap audiens yang ingin mengetahui 

lebih lanjut tentang akun tersebut. Dengan performa ini, tingkat keterlibatan 

(Engagement) cukup tinggi, mencerminkan antusiasme penonton terhadap konten 

yang disajikan. Dari sisi monetisasi, video ini menghasilkan pendapatan sebesar 

$2,76, yang menunjukkan potensi cuan dari TikTok Creator Fund meskipun masih 

dalam jumlah terbatas. Data ini mengindikasikan bahwa strategi konten Mahajaya 
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99 Farm cukup efektif dalam menjangkau dan melibatkan audiens, serta memiliki 

peluang untuk lebih dimaksimalkan guna meningkatkan interaksi dan pendapatan. 

2. Penayangan 

Penayanagan atau tayangan di TikTok adalah metrik yang mengukur jumlah 

total kali sebuah video ditonton oleh pengguna di platform. Setiap kali video 

diputar, baik secara penuh maupun sebagian, akan dihitung sebagai satu 

tayangan. Metrik ini menjadi indikator utama dalam menilai jangkauan dan 

popularitas sebuah konten. Semakin tinggi jumlah tayangan, semakin luas pula 

audiens yang berhasil dijangkau. Namun, tayangan saja tidak selalu 

mencerminkan tingkat keterlibatan pengguna, sehingga perlu dianalisis bersama 

metrik lain seperti like, komentar, dan bagikan untuk memahami efektivitas konten 

secara keseluruhan. 

Gambar 4.18 Traffic Penayangan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025)  
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Tabel 4.9 Traffic Penayangan 

Tayangan Postingan Total Penonton Penonton Baru 

1.100.000 

 

554.056 533.015 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025)  

 

Video TikTok dari Mahajaya 99 Farm dalam periode tertentu berhasil meraih 

1,1 juta tayangan dengan jumlah penonton unik sebesar 554.000, sementara 

533.000 di antaranya adalah penonton yang kembali atau menonton lebih dari satu 

kali. Data ini menunjukkan bahwa hampir setengah dari total tayangan berasal dari 

penonton yang menonton ulang atau menonton beberapa kali, menandakan 

bahwa konten memiliki daya tarik yang kuat dan mendorong audiens untuk 

kembali. Angka ini juga mengindikasikan potensi retensi penonton yang baik, yang 

dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan Engagement lebih lanjut melalui strategi 

konten yang lebih interaktif dan menarik. 

3. Waktu Tonton 

Waktu tonton di TikTok adalah metrik yang mengukur total durasi video yang 

ditonton oleh pengguna dalam satu periode tertentu. Metrik ini penting karena 

menunjukkan seberapa lama audiens bertahan menonton suatu konten, yang 

berpengaruh langsung terhadap algoritma TikTok dalam merekomendasikan 

video. Semakin tinggi waktu tonton, semakin besar kemungkinan video tersebut 

untuk muncul di halaman For You Page dan menjangkau lebih banyak penonton. 

Selain itu, waktu tonton juga dapat digunakan untuk menganalisis efektivitas 

konten, jika penonton meninggalkan video terlalu cepat, kreator dapat 

menyesuaikan strategi dengan membuat pembukaan yang lebih menarik atau 

menyajikan informasi yang lebih engaging agar audiens tetap menonton hingga 

akhir. 
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Gambar 4.19 Waktu Penayangan 3 postingan teratas 
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Sumber :iDokumentasiipribadii(2025) 

Videoiidenganiiwaktuiitontoniyangitinggiimenunjukkanibahwaipenonton itu 

tertarikiidenganikonteniyangikitaiibuatiidaniibetahimenontonnya. Pada gambar di 

atas, tiga postingan TikTok teratas dari akun Mahajaya 99 Farm menunjukkan 

performa yang signifikan dalam hal waktu penayangan. Postingan pertama 

mencatat total waktu tonton selama 622 jam 11 menit 25 detik, diikuti oleh 

postingan kedua dengan 450 jam 15 menit 43 detik, dan postingan ketiga 

mencapai 342 jam 50 menit 8 detik. Data ini menunjukkan bahwa setiap video 

mampu mempertahankan perhatian audiens dalam durasi yang cukup lama, yang 

berkontribusi pada peningkatan visibilitas dan rekomendasi oleh algoritma TikTok. 

Dengan waktu tonton yang tinggi, strategi konten Mahajaya 99 Farm terbukti cukup 

efektif dalam menarik dan mempertahankan minat penonton, sehingga dapat terus 

dioptimalkan untuk meningkatkan Engagement serta jangkauan yang lebih luas. 

4. Followers i 

Followers atau Pengikut  memiliki peran penting dalam kesuksesan seorang 

kreator di platform tersebut. Dengan banyaknya pengikut, konten yang diunggah 

dapat menjangkau lebih banyak orang, meningkatkan peluang viral, dan 

membangun komunitas yang aktif. Selain itu, jumlah pengikut yang tinggi juga 

dapat membuka peluang kerja sama dengan brand, yang bisa menjadi sumber 
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pendapatan bagi kreator. Pengikut yang setia tidak hanya memberikan dukungan 

melalui like dan komentar, tetapi juga membantu menyebarkan konten ke lebih 

banyak pengguna. Oleh karena itu, membangun dan mempertahankan pengikut 

dengan konsisten mengunggah konten berkualitas sangat penting bagi 

perkembangan akun TikTok. 

Gambar 4.20 Insight Followers/ Pengikut 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

 

Mahajaya 99 Farm mengalami pertumbuhan signifikan dalam jumlah 

pengikut TikTok, meningkat dari 146 menjadi 2.184 dalam periode tertentu. 

Mayoritas pengikutnya adalah pria (74%), sementara perempuan mencakup 26% 
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dari total audiens. Dari segi usia, kelompok terbesar berada di rentang 25-34 tahun 

(45,4%), diikuti oleh usia 18-24 tahun (25,7%), 35-44 tahun (19,1%), 45-54 tahun 

(7,2%), dan 55 tahun ke atas (2,6%). Secara geografis, mayoritas pengikut berasal 

dari Indonesia (78%), disusul oleh Malaysia (2,3%) dan negara lainnya (17,1%). 

Di Indonesia sendiri, pengikut terbanyak berasal dari Surabaya (31,6%), diikuti 

oleh Jakarta (17%), sedangkan kota lainnya menyumbang 50,8% dari total 

pengikut. Dengan pertumbuhan pesat dalam jumlah pengikut, Mahajaya 99 Farm 

menunjukkan potensi besar dalam menjangkau audiens yang lebih luas di TikTok. 

Mayoritas pengikutnya adalah pria berusia 25-34 tahun dan berbasis di Indonesia, 

terutama di Surabaya dan Jakarta. Data ini dapat menjadi dasar strategi konten 

yang lebih efektif, menargetkan demografi utama dan memperkuat interaksi 

dengan audiens yang sudah ada untuk meningkatkan keterlibatan serta potensi 

monetisasi. 

5. Usia 

DalamiTikTokianalisisiusiaimengacuiipadaiidemografiipenontonivideo yang 

kita buat berdasarkan rentang usia. Data ini dapat membantu kita dalam 

memahamiisiapaiyangimenontoniivideoikitaiidaniidalamiimembuatiikonten yang 

lebih relevan dengan audience channel TikTok kita. Data usia juga dapat 

membantu kita memahami siapa yang menonton video kita. Apakah video kita 

ditonton oleh anak-anak, remaja, dewasa muda, atau orang tua. Dan konten 

seperti apa yang paling menarik bagi kelompok usia yang berbeda. Jenis konten 

apa yang paling disukai oleh anak-anak, remaja, dewasa muda, atau orang tua. 

Tentunya dari hal tersebut kita dapat menyesuaikan konten seperti apa yang akan 

kita buat untuk kelompok usia tertentu tersebut. 
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Gambar 4.21 Grafik Usia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

 

Terlihat jelas pada gambar diatas bahwa penonton yang menonton video 

konten TikTok Mahajaya 99 Farm yakni usia 25-34 untuk penonton paling tinggi. 

Namun terlihat dari hasil analisis terbukti usia 35-44 yang menjadi target pasar 

paling relevan dengan konten dari Mahajaya Channel. Sebab usia 35-44 ini adalah 

usia orang dewasa sampai orang tua yang paling sering menonton TikTok. Hal ini 

juga menjadi sebuah kebiasaan bahwa usia 35-44 orang yang lebih aktif dan kritis 

dalam menonton sebuah tontonan terlebih pada media sosial TikTok. Sehingga 

usia 35-44 ini menjadi usia paling dominan dan relevan. 

6. Jenis Kelamin 

DalamiTikTokianalisisiijenisiikelaminiiniimengacuiipadaidemografi penonton 

video yangiikitaiuntukiiberdasarkanigender. Dataiiniidapatimembantuimemahami 

siapaiyangiimenontonivideoiyangikitaiiuntukiidan  membantu dalammenghasilkan 

konteniyangirelevan denganiaudience. Haliiniijugaidapatimeningkatkaniperforma 

channel TikTok yang dijalankan. 
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Gambar 4.22 Grafik Jenis Kelamin 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

Dariiihasiliigambariidiatasiimenunjukkanibahwaipenontoniberdasarkan jenis 

kelaminiiidisiniiiimasihiiilebihiiimendominasiiiipadaiilaki-lakiiisehinggaiuntuk target 

audienceiiiyangiiiiinginiiidicapaiiiisudahiiitepat. Karnaiiiuntukiiikonteniiivideo yang 

membahasiiiseputariiiduniaiiipeternakaniiiiniiiimemangiiilebihiiimenargetkan pada 

penontoniiidenganiiijenisiiikelaminiiilaki-laki. 

7. Sumber Lalu Lintas 

Metrik TikTok untuk akun Mahajaya 99 Farm menunjukkan bahwa sebagian 

besar lalu lintas berasal dari halaman Untukmu (FYP), yaitu sebesar 86,9%. Ini 

menandakan bahwa konten akun ini sangat didorong oleh algoritma TikTok dan 

berhasil menjangkau audiens yang lebih luas di luar pengikutnya. Sementara itu, 

10,5% lalu lintas berasal dari kunjungan profil pribadi, yang mengindikasikan 

adanya minat pengguna untuk mengetahui lebih lanjut tentang akun ini setelah 

melihat kontennya. Lalu lintas dari fitur pencarian sebesar 2,1% menunjukkan 

bahwa beberapa pengguna secara aktif mencari akun atau konten terkait, 

sedangkan hanya 0,5% yang berasal dari tab Mengikuti, yang berarti sebagian 

besar pemirsa berasal dari rekomendasi TikTok, bukan dari basis pengikut tetap. 
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Gambar 4.23 Grafik Sumber Lalu Lintas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumentasi pribadi (2025) 

Metrik TikTok untuk akun Mahajaya 99 Farm menunjukkan bahwa sebagian 

besar lalu lintas berasal dari halaman Untukmu (FYP), yaitu sebesar 86,9%. Ini 

menandakan bahwa konten akun ini sangat didorong oleh algoritma TikTok dan 

berhasil menjangkau audiens yang lebih luas di luar pengikutnya. Sementara itu, 

10,5% lalu lintas berasal dari kunjungan profil pribadi, yang mengindikasikan 

adanya minat pengguna untuk mengetahui lebih lanjut tentang akun ini setelah 

melihat kontennya. Lalu lintas dari fitur pencarian sebesar 2,1% menunjukkan 

bahwa beberapa pengguna secara aktif mencari akun atau konten terkait, 

sedangkan hanya 0,5% yang berasal dari tab Mengikuti, yang berarti sebagian 

besar pemirsa berasal dari rekomendasi TikTok, bukan dari basis pengikut tetap. 

Dengan dominasi lalu lintas dari FYP, Mahajaya 99 Farm memiliki konten yang 

efektif dalam menarik perhatian pengguna baru. Namun, untuk meningkatkan 

interaksi jangka panjang, akun ini dapat mempertimbangkan strategi yang 

mendorong lebih banyak pengguna untuk mengikuti akun mereka atau mencari 

konten mereka secara langsung. Optimalisasi profil dan ajakan untuk mengikuti 

bisa menjadi langkah penting dalam memperkuat komunitas dan meningkatkan 

keterlibatan audiens secara berkelanjutan. 
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Dari hasil data analisis dapat dihasilkan volume penjualan kambing PE di 

peternakan Mahajaya 99 Farm setelah pengembangan akun melalui media sosial 

TikTok pada bulan Januari 2024 sampai dengan bulan Februari 2024 adalah 

sebagai berikut : 

Tabel 4.10 Volume Penjualan Kambing 

No Bulan Tahun Penjualan (Ekor) 

 

1 

 

2 

 

Total 

 

Januari 

 

Februari 

 

2025 

 

2025 

 

90 

 

57 

 

 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025) 

 

Pada tabel diatas volume penjualan kambing PE di peternakan Mahajaya 99 

Farm setelah pemanfaatan melalui media sosial TikTok pada bulan Januari 2024 

sampai dengan bulan Februari 2024 dapat menjualan sebanyak 30 ekor. Dari hasil 

pengembangan akun berdasarkan hasil kajian analisis melalui media sosial TikTok 

bahwa TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap hasil penjualan.  

Konten yang berisi informasi akan mendapatkan respon positif dari 

pengguna media sosial sehingga secara cepat menyebar dan mempengaruhi 

konsumen. Hal tersebut sejalan dengan ditemukan penelitian bahwa jika pengaruh 

media sosial semakin kuat, maka keputusan pembelian juga akan semakin kuat 

sehingga mengarah pada pembelian sebenarnya (Suryani et al., 2022). Pengaruh 

media sosial juga cenderung tinggi. Hal tersebut dibuktikan oleh indikator media 

sosial yang terkait dengan tingkat kepercayaan pada media sosial memiliki nilai 

rata-rata tinggi sebesar 3,91 (Suryani et al., 2022) 

4.2. Analisis Kelayakan Usaha Peternakan Kambing PE Mahajaya 99 Farm 

Penjualan kambing Peranakan Etawa (PE) di Mahajaya 99 Farm pada tahun 

2023 sebelum dilakukannya strategi branding melalui media sosial TikTok masih 

menunjukkan hasil yang kurang maksimal. Meskipun seluruh kambing yang terjual 

memiliki kriteria kualitas TB 1M, harga jual per ekor cenderung stagnan dengan 

rentang harga antara Rp4.500.000 hingga Rp7.000.000. Bahkan terdapat satu 

ekor kambing yang hanya terjual dengan harga terendah, yaitu Rp4.500.000. 

Secara keseluruhan, jumlah pendapatan dari penjualan enam ekor kambing hanya 
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mencapai Rp34.400.000. Data tersebut mencerminkan bahwa strategi pemasaran 

yang diterapkan pada saat itu belum mampu memberikan daya ungkit terhadap 

peningkatan nilai jual maupun perluasan jangkauan pasar. Data penjualan 

kambing tahun 2023 sebagai berikut: 

Tabel 4.11 Data penjualan bulan April – Mei  2023 

No. Jumlah Ekor Harga/ Ekor Keterangan Jumlah 

1. 1 Rp.5.700.000 TB 1M Rp.5.700.000 

2. 1 Rp.5.700.000 TB 1M Rp.5.700.000 

3. 1 Rp.5.800.000 TB 1M Rp.5.800.000 

4. 1 Rp.7.000.000 TB 1M Rp.7.000.000 

5. 1 Rp.5.700.000 TB 1M Rp.5.700.000 

6. 1 Rp.4.500.000 TB 1M Rp.4.500.000 

JUMLAH 6   Rp.34.400.000 

Sumber: Data primer diolah penulis (2025) 

 

 4.2.1 Biaya Produksi 

Biaya iproduksi iadalah iseluruh ibiaya iyang idikeluarkan ioleh iperusahaan 

iuntuk imenghasilkan iproduk idan ijasa. iJenis ibiaya iberdasarkan isifatnya iini 

idapat idibedakan imenjadi idua iyakni ibiaya itetap idan ibiaya ivariable. iAdapaun 

irincian ibiaya iproduksi iyang iterdapat ipada i(Lampiran iAnalisis iUsaha iCV. 

iMahajaya i99 iFarm) idan iberikut ibiaya iproduksi iusaha ipeternakan ikambing 

iPE iMahajaya i99 iFarm iselama i1 iperiode: 

 

 

 

 

Tabel 4.12 Biaya Produksi selama 1 Periode 

Uraian Biaya i(Rp) 

Investasi 251.334.667 
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Penyusutan 

Biaya iTetap 

Biaya iVariabel 

2.410.333i 

21.845.000i 

231.900.000 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

 

Biaya itetap iyang idikeluarkan ioleh iPeternakan iMahajaya i99 iFarm 

iberupa ibiaya idari iaset-aset iyang idibutuhkan iselama iproses iproduksi, iyang 

idimana ibiaya itersebut isebesar iRp. i131.945.000. ikemudian ibiaya itersebut 

imengalami ipenyusutan idalam i1 iperiode i(2 ibulan) isebesar iRp. i2.330.989. 

iDan ibiaya ivariabel iyang idikeluarkan iselama i1 iperiode idengan ipemeliharaan 

i2 ibulan isebesar iRp. i231.900.000. iBiaya iproduksi iPeternakan iMahajaya i99 

iFarm iyang iterdiri idari itotal ibiaya itetap isebesar iRp. i131.945.000 

iditambahkan idengan ibiaya ivariabel isebesar iRp. i231.900.000 iadalah iRp. 

I251.334.667.  

4.2.2 iPenerimaan 

Sumber iutama idari ipenerimaan iPeternakan iMahajaya i99 iFarm iadalah 

ihasil idari ipenjualan ikambing iPE isebanyak i147 iekor ipada ibulan ijanuari 

isampai idengan ibulan ifebruari i2025 isebesar iRp. i350.650.000, idengan irincian 

isebagai iberikut: 

Tabel 4.13 Keuntungan selama 1 iperiode (2 bulan) 
Tanggal Volume 

iPenjualan 

Bobot i 

Badan i(Kg) 

Penerimaan 

i(Rp) 

Januari 

07 iJanuari i2025 

15 iJanuari i2025 

21 iJanuari i2025 

25 iJanuari i2025 

15 iJanuari i2025 

30 iJanuari i2025 

Total 

 

Februari 

02 iFebruari i2025 

04 iFebruari i2025 

 

2 

25 

25 

10 

4 

24 

90 iekor 

 

40 

3 

10 

 

110 

825 

1.111 

567 

210 

975 

 

 

1.280 

121 

410 

 

14.000.000 

15.000.000 

75.000.000 

36.750.000 

25.800.000 

57.600.000 

Rp. i224.150.000 

 

79.500.000 

8.500.000 

26.500.000 
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15 iFebruari i2025 

20 iFebruari i2025 

Total 

 

Penerimaan iper 

i2 ibulan 

4 

57 ekor 

 

147 ekor 

180 

 

 

4.029 kg 

12.000.000 

Rp. i126.500.000 

 

Rp. i350.650.000 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

Tabel 4.14 Volume dan bobot penjualan kambing selama 1 periode 

Tanggal Spesifikasi Kuantitas Bobot (kg) 

Januari 

07 iJanuari i2025 

 

 

15 iJanuari i2025 

 

 

21 iJanuari i2025 

 

 

 

 

25 iJanuari i2025 

 

 

 

 

27 iJanuari i2025 

 

 

30 iJanuari i2025 

 

 

 

Total 

Februari 

 

Kontes  

7 Bulan  

 

5 Bulan 

TB 50 cm 

 

TB 70 

TB 75 

TB 95 Up 

Laktasi 2 

 

Bakalan 

TB  65 

TB 80 

TB 1 M 

 

Babon Super 

Jantan Super 

 

TB 65 

TB 70 

TB 80 

Jemoko 

 

 

 

1 

1 

 

15 

10 

 

10 

8 

5 

2 

 

5 

4 

4 

1 

 

2 

2 

 

10 

8 

5 

1 

90 ekor 

 

 

65 

45 

 

525 

300 

 

400 

336 

275 

100 

 

175 

152 

180 

60 

 

100 

110 

 

380 

320 

225 

50 

4.029 kg 
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02 iFebruari i2025 

 

 

04 iFebruari i2025 

 

 

 

15 iFebruari i2025 

 

 

20 iFebruari i2025 

Total 

Penerimaan iper i2 

ibulan 

TB 60 

TB 10 

 

TB 65 

Laktasi 2 

 

 

TB 70 

TB 75 

 

TB 80 

 

 

30 

10 

 

2 

1 

 

 

5 

5 

 

4 

57 ekor 

147 ekor 

1.080 

200 

 

76 

45 

 

 

200 

210 

 

180 

1.991 kg 

6.020 kg 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025)   

 

4.2.3 iKeuntungan 

Keuntungan iadalah iselisih iantara ipendapatan idan ipengeluaran isebuah 

iusaha iselama iperiode itertentu. iKeuntungan iusaha ipeternakan idipengaruhi 

ioleh ijumlah ipenerimaan idan itotal ibiaya iproduksi. iKeuntungan idiperoleh ijika 

ipenerimaan ilebih itinggi idibandingkan idengan itotal ibiaya. iSemakin ibesar 

ikeuntungan imakan iakan isemakin ilayak iusaha ipeternakan iini idikembangkan. 

 

 

 

 

Tabel 4.15 Keuntungan selama 1 periode (2 bulan) 

No Keuntungan Jumlah i(Rp) 

1 Total ipenerimaan 350.650.000 
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2 Total ibiaya iproduksi I251.334.667 

Total ikeuntungan 

Keuntungan iper iekor 

Keuntungan iper ibulan 

99.315.333 

794.522 

49.657.666 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

 

Tabel idi iatas imenunjukkan ibahwa ikeuntungan ipeternakan iMahajaya 

i99 iFarm iper iperiode i(2 ibulan) isebesar iRp.99.315.333, ikeuntungan iper iekor 

isebesar iRp. 794.522 i, idan ikeuntungan iper ibulannya isebesar iRp. 

I49.657.666. 

4.2.4 iRevenue iCost iRatio i(R/C iRatio) 

R/C iRatio i(Revenue iCost iRatio) imerupakan iperbandingan iantara 

ipenerimaan idengan ibiaya i(soekartawi i2006). i 

R/C iRatio i= iPenerimaan i: iTotal iBiaya i 

= iRp. i350.650.000 i: iRp. I251.334.667i 

= i1,39 

Pada ipeternakan iMahajaya i99 iFarm imemiliki iR/C iRatio isebesar i1,39 

iyang iartinya iR/C iRatio i> i1 imaka idapat idikatakan ibahwa iusaha iPeternakan 

iKambing iPE iMahajaya i99 iFarm imenguntungkan idan ilayak iuntuk idijalankan. 

Nilai ROI sebesar 1,39 pada Mahajaya 99 Farm didukung oleh beberapa faktor 

utama, yaitu volume penjualan yang tinggi, harga jual aktual yang jauh di atas titik 

impas, serta efisiensi dalam pengelolaan biaya. Dalam satu periode usaha, jumlah 

kambing PE yang berhasil dijual mencapai 147 ekor, jauh melampaui BEP 

produksi sebesar 79 ekor, yang menandakan efisiensi dan produktivitas yang baik. 

Selain itu, harga jual kambing sebesar Rp 75.000/kg jauh lebih tinggi dibandingkan 

BEP harga sebesar Rp 47.685/kg, sehingga menghasilkan margin keuntungan 

yang signifikan. Efisiensi ini juga didukung oleh manajemen biaya produksi yang 

tertata, serta pemanfaatan media sosial TikTok sebagai strategi promosi yang 

efektif, yang turut berperan dalam meningkatkan permintaan pasar terhadap 

produk kambing PE dari Mahajaya 99 Farm. 

4.2.5 iBreak iEvent iPoint i(BEP) 

BEP imerupakan isebuah ianalisis iuntuk imengetahui ititik iimpas idalam 

isuatu iusaha, idimana isuatu ikeadaan idari ipendapatan idan ibiaya iyang 
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idikeluarkan iadalah isama isehingga iusaha itersebut itidak imendapatkan 

ikeuntungan idan ijuga itidak imengalami ikerugian. iBEP iyang idihitung iadalah 

iBEP iproduk/unit idan iBEP iharga. iBEP iproduk ididapatkan idari itotal ibiaya 

iproduksi iyang idibagi idengan iharga ijual ikambing iPE. iSedangkan iBEP iharga 

ididapatkan idari itotal ibiaya iproduksi iyang idibagi idengan ihasil iproduksi. iBEP 

iproduk/unit idan iBEP iharga ipada ipeternakan iMahajaya i99 iFarm idapat idilihat 

ipada itabel iberikut i: 

Tabel 4.16 BEP Produk/Unit dan BEP Harga Peternakan Mahajaya 99 Farm 

Uraian Perhitungan Rill 

BEP iHarga i(Rp) 47.685/kg 75.000/kg 

BEP iProduksi i(Unit) 79 iekor 147 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

Dari itabel idiatas idapat idiketahui ibahwa ititik iimpas ipenjualan idalam i1 

iperiode i(2 ibulan) inya itidak imengalami ikerugian idan itidak imengalami 

ikeuntungan ibila iternak idijual idengan iharga iRp. i47.685/kg iberat ihidup, 

isedangkan idi ilapangan i(Rill) iternak idijual idengan iharga iRp. i75.000/kg iberat 

ihidup. iBEP iproduksi idimana ipeternak imengalami ititik iimpas idengan imenjual 

i79 iekor, isedangkan ikeadaan idi ilapangan ipeternak idapat imenjual i147 iekor 

ikambing iPE. iDengan idemikian iberdasarkan inilai iBEP iproduk/unit idan iBEP 

iharga idari idua iskala iusaha itersebut imenunjukkan ibahwa iusaha ilayak iuntuk 

idijalankan idan idikembangkan 

4.2.6 iReturn iOn iInvesment i(ROI) 

Return iOn iInvesment i(ROI) imerupakan iAnalisa iyang idigunakan iuntuk 

imengukur ikemampuan isebuah iperusahaan idengan idana ikeseluruhan iyang 

iditanamkan idalam imodal iyang idigunakan iuntuk ioperasional iperusahaan 

idalam imendapatkan ikeuntungan. iROI ipada ipeternakan iMahajaya i99 iFarm 

idapat idilihat ipada itabel idibawah iini. 
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Tabel 4.17 ROI Peternakan Mahajaya 99 Farm selama 1 periode 

Ketrangan Jumlah 

1. iLaba iBersih i Rp.99.315.333 

2. iTotal iAktiva Rp. i253.745.000 

3. iReturn iOn iInvestment i(%) 39.13% 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

Berdasarkan inilai iROI iyang ididapat isebesar i39,13%, iyang iberarti 

ibahwa isetiap imodal iyang idiinvestasikan idapat imemberikan ikeuntungan. 

iJumlah ikeseluruhan imodal iusaha isetiap iperiodenya idiimbangi idengan 

ikeuntungan ibersih iyang idiperoleh isehingga idapat idiketahui ibahwa iusaha 

iyang idijalankan imemiliki ikemampuan imodal iyang icukup idalam imenghasilkan 

ikeuntungan. iSemakin itinggi inilai iROI, imaka isemakin ibaik iperputaran imodal 

iperusahaan iyang iberiringan idengan iinvestasi isuatu iperusahaan. 

 

4.3. Implementasi iBusiness iPlan iYang iDapat iDiterapkan iBerdasarkan 

iPenelitian iPada iMahajaya i99 iFarm 

4.3.1 iPendahuluan 

1. iLatar iBelakang 

Kambing imempunyai iprospek iyang isangat ibaik ikarna ikebutuhan iakan 

idaging iyang itidak ipernah isepi idari ipermintaan ipasar. iDi iwilayah 

iKabupaten iTanggamus, iLampung isudah icukup ibanyak irumah imakan 

iatau irestoran iyang idibuka idan imemasok ipersediaan idaging ikambing. 

iKebutuhan imasyarakat iTanggamus, iLampung iakan idaging ikambing 

iselain ikebutuhan ikonsumsif ijuga isengat idibutuhkan iuntuk ikebutuhan 

ilain, iseperti ikurban, iaqiqah, idan iacara ihajatan ilainnya. iBeternak 

ikambing iterbilang icukup imudah idan imurah ikarena ibahan ipakan iuntuk 

ikambing itergolong imudah iuntuk ididapatkan idan iselalu itersedia, 

idibandingkan idengan iusaha ibudidaya ilainnya iseperti iikan, iayam idan 

isebagainya. I 
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2. iVisi, iMisi, iTujuan idan iNilai iBudaya i 

• Visi i 

1. Menjadikan isebuah iusaha idi ibidang ipeternakan iyang iinovatif 

idan iinspiratif i 

• Misi i 

1. Menyediakan iproduk isusu iatau idaging iyang iberkualitas i 

2. Melayani ipelanggan idengan isepenuh ihati i 

3. Memberikan ipaket ipromo imenarik ikepada ikonsumen iatau 

ipelanggan. 

• Tujuan i 

1. Mendapatkan ikeuntungan idisetiap ipenjualan iternak iagar idapat 

imengembangkan isebuah iusaha ikambingnya. i 

2. Menyediakan ikebutuhan iakan idaging ikambing iuntuk imasyarakat 

isekitar. i 

3. Menyediakan isumber iprotein ihewani iyang ilezat idan idigemari 

ibanyak iorang. 

4.3.2 iGambaran iUsaha 

Usaha ipeternakan ikambing imemiliki ipotensi iyang ibesar iuntuk 

idijalankan idan idikembangkan ikarena ikebutuhan iakan idaging ikambing idi 

ipasar isemakin imeningkat, iselain ipeternakan ikambing idijadikan itabungan 

ipeternakan ikambing ijuga ibisa idijadikan iusaha iyang isangat imenguntungkan. 

iPada ipeternakan ikambing iini imemiliki isebuah inama iusaha i“G.O.A.T iFarm” 

idengan inama itersebut iberharap ikonsumen idan ipara ipeternak ilebih imudah 

idalam imengingatnya. i“G.O.A.T iFarm” imemiliki itujuan iuntuk imengembangkan 

iusaha idibidang ipeternakan ikambing idan idapat imemenuhi ikebutuhan iakan 

idaging ikambing ikhususnya ipada imasyarakat iKabupaten iTanggamus. iSelain 

iitu iG.O.A.T iFarm ijuga imenyediakan ijasa ipengiriman ikambing ike ilokasi 

ipembeli iataupun ikonsumen. iPerternakan iini ijuga idapat i63 iberinteraksi 

idengan iberbagai imedia isosial iseperti iWhatsapp, iInstagram, iTikTok, ifacebook 

imaupun iTikTok. iDengan imemanfaat imedia isosial itarget imarketing idari 

iG.O.A.T iFarm ibukan ihanya iKawasan ikabupaten itanggamus imelainkan 

iseluruh ikawasan iProvinsi iLampung. iG.O.A.T iFarm iini imerupakan ipeternakan 

iyang imenjual iproduk ikambing ipedaging imulai idari iusia ibakalan isampai 

idengan ikambing idewasa. 
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4.3.3 iAspek iPemasaran 

 i i i i i i iA. iSegmentasi iPasar i 

Segmentasi ipasar iadalah isebuah iproses imembagi ipasar imenjadi 

ikelompok-kelompok, ikarakteristik, iatau iperilaku iyang iberbeda iyang 

imembutuhkan iproduk iatau ibauran ipemasaran iyang iberbeda. iBerikut 

isegmentasi ipasar ipada iusaha iternak ikambing iG.O.A.T iFarm. I 

• Segmentasi idemografis i 

1. iUsia   i: iMinimal iberusia i18 itahun 

2. iJenis iKelamin i  i: iLaki-laki idan iPerempuan 

3. iTingkat iekonomi : iTidak iada ibatas i 

• Segmentasi ipsikografis 

1. iKebiasaan imasyarakat imengkonsumsi idaging ikambing i 

2. Kebutuhan iacara ikhusus iseperti iaqiqah, ikurban idan iacara 

ihajatan ilainnya. i 

• Segmentasi igeografis i 

1. iGeografis iyang idituju iadalah imasyarakat iKabupaten iTanggamus 

idan ipeternak ikambing idiseluruh iProvinsi iLampung. 
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4.3.4 iAspek iOrganisasi iDan iManajemen 

Gambar i21. iStruktur iOrganisasi iG.O.A.T iFarm 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan: i 

1. Pemilik iUsaha: isebagai ipenanggung ijawab isegala ibentuk ikegiatan 

iyang iada idi ipeternakan idan ibertugas iuntuk imengembangkan 

iusahanya. 

2. Bendahara: imengordinasikan isegala iaktivitas ikeuangan iyang iada idi 

ipeternakan ikepada ipemilik ipeternakan idan imemfasilitasi ikebutuhan 

ipembiayaan iselama iproses iproduksi iberlangsung. i 

3. Anak iBuah iKandang i(ABK): ibertanggung ijawab iatas ipekerjaan iyang 

iada idi idalam isebuah ikendang idari iproses iperawatan ikambing, 

ipemberian ipakan, iserta imenjaga ilingkungan ikendang itetap ibersih, 

isehat, iaman idan inyaman. i 

4. Distribusi idan iMarketing: ibertugas idan iberkewajiban idalam 

imempromosikan iserta imemasarkan iusaha iternak ikambing idan 

imendistribusikan ikambing ikepada ipara ikonsumen.  

 

 

PEMILIK USAHA 

BENDAHARA 

ANAK BUAH 

KADANG (ABK) 
DISTRIBUSI DAN 

MARKETING 
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4.3.5 iAspek iProduk 

Gambar i4.24 iLayout iKandang iG.O.A.T iFarm 

 

 

   

 

 

  

 

 

 

 

 

 

Sumber i: iDokumentasi ipribadi i(2025) 

 

 

 

 

 

 

 

Secara iumum imanajemen iperkandangan isangatlah ipenting isebab 

ikendang iberfungsi isebagai itempat imelindungi iternak idari icuaca iekstreme 

iseperti iangin ikencang, ihujan, ipanas imatahari isecara ilangsung, 

imempermudah idalam ipengelolaan idan ipengawasan iterhadap iternak idari 

ipenggunaan ipakan, ipertumbuhan iternak, idan isegala ibentuk ipenyakit, 

imenjaga ikehangatan iternak isaat imalam ihari idari isuhu idingin, iserta imenjaga 

iternak idari igangguan ihewan ibuas idan ipencuri. 

Peternakan iG.O.A.T iFarm imenggunakan isistem iperkandangan iyang 

iintensif ikarena idi ipeternakan iini ilebih ifokus ikepada iproses ipenggemukan 
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2 1 

10 6 5 

3 

4 

111 
12 

Keterangan : 

1. Pintu masuk peternakan 

2. Pintu masuk kendang 

3. Kantor 

4. Gudang OVK dan peralatan 

5. Pos penjagaan dan           

Biosecurity 

6, Gudang pakan 

7. Kandang karantina 

8. Kandang kambing dewasa 

9. Kandang kambing bakalan 

10. Parkiran 

11. Kamar ABK 

12. Kamar mandi/WC 
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ikambing iatau ifattening, idan idipeternakan iini imenggunakan ikandang 

ipanggung iyang itujuannya iagar idapat imempermudah ipeternak idalam 

imembersihkan ikotoran idan iurin ikambing. i 

Alat iproduksi ipada ipeternakan iberguna iuntuk imembantu ipeternak 

idalam imenjalankan ipekerjaannya isehingga ilebih imudah idan icepat, idi 

ipeternakan iG.O.A.T iFarm iada ibeberapa ialat iproduksi iseperti icangkul, isabit, 

isapu idan igerobak iuntuk ikegiatan isanitasi ikendang iseperti ipembersihan 

ikendang idan ipembersihan ikotoran iternak. iTong iatau isilo iyang iberfungsi 

isebagai itempat iuntuk imenampung ipakan idan iuntuk ipembuatan isilase, 

isedangkan imesin ipencacah irumput iberguna iuntuk imencacah irumput 

isebelum idiberikan ike iternak iataupun isebelum idi iproses iuntuk ipembuatan 

isilase. 

Tabel 4.18 Jumlah alat produksi di Peternakan G.O.A.T Farm 

No Alat iProduksi iPeternakan Jumlah 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

Cangkul i 

Sabit i 

Sapu 

Karung i 

Artco i 

Timbangan i 

Mesin iPencacah iRumput i 

Tong/silo 

2 

4 

4 

12 

2 

1 

1 

5 

Sumber i: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

 

4.3.6 iAspek iKeuangan 

Tabel 4.19 Biaya Investasi 
No Keterangan Jumlah i(Rp) Umur 

iEkonomis 

1 

2 

3 

4 

Izin iPendirian iUsaha 

iPembangunan iKandang 

iPeralatan iProduksi iBakalan 

iKambing i(100 iekor) i 

3.000.000 

30.000.000 

10.000.000 

150.000.000 i 

- 

5 

3 

- 

Total iKebutuhan iInvestasi i= iRp. i193.000.000 

Sumber i: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 
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Tabel 4.20 Biaya Tetap 
No. Keterangan Jumlah Total/Bulan 

1 

2 

3 

Kandang i 

Alat iProduksi i 

Biaya iKaryawan i 

30.000.000 

10.000.000 

1.500.000/pegawaii 

500.000 

277.777 

6.000.000 

Total iKebutuhan iInvestasi i= iRp. i6.777.777 

Sumber i: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

 

Tabel 4.21 Biaya Variabel 
No. Keterangan Jumlah Total/Bulan 

1 

2 

 

3 

 

4 

5 

OVK i(vitamin idan iobat iternak) 

iPakan iHijauan i(100 ekorix 3kg 

xiRp. 800) i 

 iPakan iKonsentrat i(100 ekor x 

1kg x Rp.1000) i 

Pembelian iBibit iKambing i 

Air idan iListrik i 

500.000 

240.000/hari 

 

100.000/hari 

 

1.500.000 

200.000 

500.000 

7.200.000 

 

3.000.000 

 

150.000.000 

200.000 

Total iKebutuhan iInvestasi i= iRp. i160.900.000 

Sumber i: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

 

Biaya iProduksi i= iBiaya iTetap i+ iBiaya iVariabel i 

= iRp. i6.777.777 i+ iRp. i160.900.000 i 

= iRp. i167.677.777 i 

Biaya iproduksi iadalah ijumlah ibiaya iyang idikeluarkan idalam isuatu 

iusaha iuntuk imemperoleh isebuah iproduk. iBiaya iproduksi idiperoleh idari ibiaya 

itetap iditambah idengan ibiaya itidak itetap iatau ibiaya ivariabel. iBiaya iproduksi 

ipada ipeternakan iG.O.A.T iFarm isebesar iRp. i167.677.777 

Tabel 4.22 Penerimaan 

No Uraian Jumlah/Ekor Harga/Kg Total 

1 Penjualan Kambing 

 

100 Rp. i65.000 Rp. i260.000.000 

Total Rp. i260.000.000 

Sumber i: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 
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Penerimaan iusaha iternak ikambing imerupakan itotal ihasil iyang idiperoleh 

ipeternak idalam imasa ipemeliharaan. iPenerimaan itersebut idapat idiperoleh 

idari iberbagai isumber ipada iusaha ipeternakan ikambing iyang idijalankan. iPada 

ipeternakan iG.O.A.T iFarm ipenerimaan ididapat idari ipenjualan ikambing 

idimana i1 ibulan idapat imenjual i100 iekor idengan ibobot ipanen i40kg/ekor 

imaka iharga i iekornya iyaitu iRp. i2.600.000. 

Tabel 4.23 Pendapatan 

No Uraian Jumlah i(Rp) 

1 

2 

Penerimaan 

Biaya iProduksi 

260.000.000 

167.677.777 

Total 92.222.223 

Sumber i: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

Pendapatan iadalah iselisih iantara ipenerimaan idengan itotal ibiaya 

iproduksi iyang iakan idikeluarkan ipeternak. iPenerimaan ipada ipeternakan 

iG.O.A.T iFarm isebesar iRp. i260.000.000 iyang idikurangi idengan ibiaya 

iproduksi iRp. i167.677.777 isehingga idiperoleh ipendapatan isebesar iRp. 

i92.222.223 

4.3.7 iRevenue iCost iRatio i(R/C iRatio) 

R/C iRatio imerupakan isingakatan idari iRevenue iCost iRatio iatau ilebih 

idikenal isebagai iperbandingan ianatara ipenerimaan idan ibiaya. iSemakin itinggi 

inilai iR/C imaka isemakin ibesar iperusahaan imenghasilkan ikeuntungan. i 

R/C iRatio i= iPenerimaan i: iTotal iBiaya 

 i= iRp. i260.000.000 i: iRp. i167.677.777 i 

 i= i1,55 i 

Dari ihasil iR/C iratio idiatas iditemukan isebesar i1,54 ilebih ibesar idari i1, 

imaka idapat idikatakan ibahwa ipeternakan iG.O.A.T iFarm imenguntungkan idan 

ilayak iuntuk idikembangkan. 

4.3.8 iBreak iEvent iPoint i(BEP) 

a. iBEP iHarga ii= iTotal iBiaya i: iJumlah iProduksi i 

= iRp. i167.677.777 i: i4.000kg 

= iRp. i41.919 i 
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b. iBEP iProduksi i= iTotal iBiaya i: iHarga iJual i 

= iRp. i167.677.777 i: iRp. i2.600.000 i 

= i64,49 iunit i 

= i65 iunit i 

4.3.9 iReturn iOn iInvestment i(ROI) 

Ketrangan Jumlah 

1. iLaba iBersih i Rp. i92.222.223 

2. iTotal iAktiva Rp. i193.000.000 

3. iReturn iOn iInvestment i(%) 47,78% 

Sumber: iData iprimer idiolah ipenulis i(2025) 

 

Dari idata idiatas idapat idiketahui ibahwa ititik iimpas iatau iBEP ipenjualan 

idalam i1 iperiode idimana itidak imengalami ikerugian idan itidak imengalami 

ikeuntungan ibila iternak idijual idengan iharga iRp. i41.919/kg iberat ihidup, 

isedangkan ihasil idilapangan iternak idijual idengan iharga iRp. i65.000/kg iberat 

ihidup. iBEP iproduksi idimana imengalami ititip iimpas idengan imenjual i65 iekor, 

isedangkan ikeadaan idilapangan ipeternak idapat imenual isebanyak i100 iekor. 

iDengan idemikian iberdasarkan inilai iBEP iharga idan iBEP iproduksi itersebut 

imenunjukkan iusaha ilayak idijalankan idan idikembangkan. 
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4.3.9 Business Model Canvas (BMC) 

 Nama NIRM Kelas Absen 

G.O.A.T FARM M Ilham Ali Tuasikal 04.09,21.887 Agribisnis Peternak 7B 18 

     

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments 

 

• Pedagang kambing di 

pasar  

• Petani yang 

memanfaatkan limbah 

peternakan 

• Pemilik restaurant/ 

rumah makan  

• Pemilik usaha sate 

kambing 

 

• Menjaga kualitas pakan 

kambing  

• Memberi pakan dan minum 

sesuai dengan kebutuhan 

kambing  

• Memberi vitamin dan jamu 

tradisional kepada kambing  

• Menjaga kebersihan area 

kandang dan sekitarnya  

 

• Free ongkir untuk area 

Lampung 

• Harga terjangkau karena 

masih belom masuk harga 

pasaran  

• Ada diskon apabila membeli 

dengan jumlah yang banyak  

• Kambing yang dijual sudah 

dijamin kesehatannya 

 

• Free ongkir  

• Diskon untuk yang sudah 

berlangganan  

• Mengutamakan pelayanan tanpa 

megabaikan kualitas kambing  

• Mempromosikan melalui media 

sosial dan secara langsung agar 

lebih mudah mendekat dengan 

konsumen 

 

• Pengurus lembaga takmir 

masjid (untuk qurban)  

• Pengusaha catering  

• Pasar hewan  

• Orang yang memiliki 

hajatan (seperti aqiqah, dll)  

• Pasar qurban  

• Rumah makan atau 

restaurant 

 Key Resources  Channels  

 • Tempat untuk lahan 

peternakan kambing  

• Uang untuk modal membuat 

kandang, membeli 

perlengkapan kadang dan 

bibit kambing  

• Sumber daya manusia untuk 

merawat dan menjaga 

peternakan 

 

  

• Datang kelokasi peternakan 

• Mempromosikan dari mulut ke 

mulut atau word of mouth 

marketing  

• Media sosial 
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Cost Structure 

 

Revenue Stream 

 

• Biaya tenaga kerja  

• Biaya listrik  

• Biaya air  

• Biaya perawatan kandang  

• Biaya trasportasi  

• Biaya vitamin dan jamu ternak  

• Biaya pakan tambahan (dedak, limbah ampas tahu, tetes tebu) 

 

 

• Penjualan kambing  

• Mengemas pupuk kering untuk dijual  

• Membuat pupuk organik cair dari air kencing domba  

• Menanam rerumputan di sekitar kandang 
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BAB V. PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasaan yang telah dilaksanakan 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:  

1. Pemanfaatan platform TikTok sebagai sarana pemasaran di usaha 

peternakan Mahajaya 99 Farm terbukti efektif dalam meningkatkan 

jangkauan pasar dan menarik minat konsumen terhadap kambing PE. 

Selain frekuensiiipostinganiiyangiiperluiikitaiitingkatkaniseperti, ide konten, 

freuensiiipostingan, juduliivideo, Cover atauithumbnail, hashtagidan waktu 

upload. Hasilidariipengembanganiiakunididapatkaniisebuahiianalisisiidata 

yangiiterjadiiiselamaiiperiodeii1 Januari – 29iiFebruariii2025iiyangiidimana 

menunjukkaniijumlahiipenayanganiisebesar 1,1 juta, 2.184 pengikut, 22,9 

ribu suka dengan total 93 postingan video. hal ini berhasil menaikkan 

tingkat Engagement akun dari Mahajaya Channel. Dan hasil 

pengembangan akun didapatkan bahwa TikTok berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap hasil penjualan. Konten yang berisi informasi akan 

mendapatkan respon positif dari pengguna media sosial sehingga secara 

cepat menyebar dan mempengaruhi konsumen.  

2. Berdasarkan hasil analisis kelayakan usaha selama satu periode (dua 

bulan), Peternakan Mahajaya 99 Farm dinyatakan layak, sebagaimana 

ditunjukkan oleh perhitungan BEP produksi yang di tetapkan sebesar 79 

ekor, sedangkan realisasi BEP produksi mencapai 147 ekor; BEP harga 

per kilogram berdasarkan perhitungan adalah Rp. 47.685, sementara 

harga jual aktual mencapai Rp. 75.000/kg; nilai rasio R/Ciisebesar 1,49 

yangiartinyaiR/CiRatio > 1 makaidapatidikatakanibahwaiusahaiPeternakan 

KambingiiiiPEiiiMahajayaiiii99iiiiFarmiiimenguntungkaniiidaniiilayak untuk 

dijalankan, sertaiiiReturniiioniiiInvestmentii(ROI) imencapaiii32,21% yang 

berartiiiibahwaiiisetiapiiiimodaliiiyangiiiidiinvestasikaniiidapat memberikan 

keuntungan. ii 
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3. Proyeksi analisis menunjukkan usaha ini layak dikembangkan dengan 

strategi pemasaran berbasis segmentasi demografi, psikografi, dan 

geografis. Perhitungan bisnis per dua bulan mencatat BEP harga Rp. 

41.919/kg dan BEP produksi 65 unit. Rasio R/C 1,55 serta ROI 47,78% 

mengindikasikan potensi keuntungan tinggi, menjadikan bisnis ini 

prospektif untuk dikembangkan. 

5.2 Saran  

Berdasarkanihasilipembahasaniidaniikesimpulaniadaibeberapaiisaran yang 

ditujukaniiuntukiipenulisiisebagaiiiberikut :  

1. Sebaiknyaidalamimelakukanisebuahipromosiiprodukipenjualan khususnya 

padaiihewaniiiatauiiiternakiiikambingiiiPEiiilebihiiidimaksimalkaniiilagi dan 

tentunyaiidiperluasiilagiiitujuannyaiiuntukiibisaiimemikatibanyak konsumen 

yangitertarikipadaiiprodukiikambingiiPEiiini. Dariiihaliiiniiidapat berdampak 

padaiipeningkataniipenjualaniikambingiidiiiPeternakaniMahajaya 99 Farm.  

2. Daniiidiharapkaniiidenganiiiadanyaiipenelitianiiiiniiidapatimengembangkan 

sebuahisistemipromosiiiyangiibaikidaniirelevaniimelaluiimediaiisosial guna 

dapatiimeningkatkaniipenjualaniisebuahiiprodukiiyangiidijalankan.
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1. Konten Plan 

1. Minggu ke-1 (6 - 12 Januari 2025) 

Hari Siang (11.30 WIB) Sore (17.30 WIB) 

Senin Trending (Aktivitas lucu) Edukasi (Tips Pakan) 

Selasa Trending (Vlog 

Peternak) 

Edukasi (Cara 

Grooming) 

Rabu Trending (Musik viral + 

kambing) 

Edukasi (Perawatan 

Kesehatan) 

Kamis Trending (POV 

Kambing) 

Edukasi (Kualitas 

ternak) 

Jumat Kontes (Kambing Juara) Review (Testimoni 

Pembeli) 

Sabtu Kontes (Proses 

Pemilihan Juara) 

Review (Kondisi 

Kandang) 

Minggu Kontes (Narasi Juara 

PE) 

Review (Pakan & 

Kesehatan) 

 

2. Minggu ke-2 (13 - 19 Januari 2025) 

Hari Siang (11.30 WIB) Sore (17.30 WIB) 

Senin Trending (Story konten 

lucu) 

Edukasi (Tips 

Perawatan) 

Selasa Trending (Musik Viral) Edukasi (Tips Usaha 

Ternak) 

Rabu Trending (Daily Vlog) Edukasi (Review Pakan) 

Kamis Trending (Slowmotion 

kambing lucu) 

Edukasi (Strategi 

Penjualan) 

Jumat Trending (Komedi 

ringan) 

Edukasi (Kualitas PE) 

Sabtu Trending (Dance + 

hewan) 

Edukasi (Jual Beli 

Online) 

Minggu Trending (POV suara 

kambing) 

Edukasi (Manajemen 

Kandang) 
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3. Minggu ke-3 (20 - 26 Januari 2025) 

Hari Siang (11.30 WIB) Sore (17.30 WIB) 

Senin Trending (Bangun pagi 

POV) 

Edukasi (Indukan 

unggul) 

Selasa Trending (Adu suara 

kambing) 

Edukasi (Kambing siap 

jual) 

Rabu Trending (Filter lucu 

kambing) 

Edukasi (Hitung HPP) 

Kamis Trending (Kambing 

curhat) 

Edukasi (Jantan vs 

Betina) 

Jumat Trending (Ngobrol 

dengan kambing) 

Edukasi (Ternak minim 

modal) 

Sabtu Trending (Sound viral + 

hewan) 

Edukasi (Musim ramai 

jual) 

Minggu Trending (Transformasi 

kambing) 

Edukasi (Kambing 

kontes) 

 

4. Minggu ke-4 (27 Januari - 02 Februari 2025) 

Hari Siang (11.30 WIB) Sore (11.30 WIB) 

Senin Trending (POV kambing 

juara) 

Edukasi (Perawatan 

jelang Idul Adha) 

Selasa Trending (Storytime 

lucu) 

Edukasi (Strategi 

branding) 

Rabu Trending (Dance lucu 

kambing) 

Edukasi (Harga jual 

wajar) 

Kamis Trending (Filter suara 

kambing) 

Edukasi (Pakan per 

musim) 

Jumat Trending (Obrolan 

kambing) 

Edukasi (Catat 

penjualan) 

Sabtu Trending (Kompilasi 

lucu) 

Edukasi (Alur jual beli) 

Minggu Trending (Kambing ikut 

tren) 

Edukasi (Maksimalkan 

insight) 
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Lampiran 2. Analisis Usaha CV Mahajaya 99 Farm 

1. Biaya Produksi 

 

Biaya Tetap 

 

No 

 

Uraian 

 

Jml 

Harga 

Satuan 

(Rp 

 

Total Harga 

(Rp) 

 

Masa 

Usang 

(Thn) 

 

Nilai 

Residu 

(Rp) 

 

Penyusutan 

(Prd) (Rp) 

1 

2 

 

 

3 

4 

5 

6 

  

Kandang 

Mesin 

Pencacah 

Rumput 

Kompor 

Gerobak 

Arko 

Box 

Container 

1 

 

1 

 

1 

1 

3 

50 

120.000.000 

 

7.000.000 

 

320.000 

150.000 

300.000 

54.000 

120.000.000 

 

7.000.000 

 

320.000 

150.000 

900.000 

2.700.000 

10 

  

4 

  

4 

3 

3 

5 

0 

 

40.000 

 

0 

0 

30.000 

0 

2.000.000 

 

290.000 

 

13.500 

8.500 

48.333 

50.000 

Total 

1 Periode (2 Bulan) 

131.070.000 

21.845.000 

14.461.998 

2.410.333 
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Biaya Variabel Jumlah Satuan 

Biaya pembelian ternak 200.000.000 Rupiah 

Harga beli per ekor (125 x Rp 1.600.000) 200.000.000 Rupiah 

Biaya pakan hijauan 18.000.000 Rupiah 

Hijauan/kg 800 Rupiah 

Pemberian hijauan/ekor/hari 3 Kg 

Biaya selama 2 bulan sebanyak 100 ekor 18.000.000 Kg 

(125 ekor x 3 kg x 60 hari x Rp 800)   

Biaya pakan konsentrat 7.500.000 Rupiah 

Ampas tahu/kg 1.000 Rupiah 

Pemberian konsentrat/ekor/hari 1 Kg 

Biaya selama 2 bulan sebanyak 100 ekor 7.500.000 Rupiah 

(125 ekor x 1 kg x 60 hari x Rp 1.000)   

Listrik 400.000 Rupiah 

Biaya listrik/bulan 200.000 Rupiah 

Biaya yang dikeluarkan selama 2 bulan 400.000 Rupiah 

(Rp 200.000 x 2 bulan)   

Biaya Tenaga Kerja 6.000.000 Rupiah 

Anak Buah Kandang 4 orang 1.500.000 Rupiah 

Subtotal 231.900.000 Rupiah 

 

Total Biaya = Biaya tetap + Biaya Variabel 

= Rp. 21.845.000 + Rp. 231.900.000 

= Rp. 253.745.000 
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Total Investasi        = Rp. 362.970.000 – 14.461.998 

      = Rp. 348.508.002 

 

2. Penerimaan 

Tanggal Volume 

Penjualan 

Bobot  

Badan (Kg) 

Penerimaan (Rp) 

Januari 

07 Januari 2025 

15 Januari 2025 

21 Januari 2025 

25 Januari 2025 

15 Januari 2025 

30 Januari 2025 

Total 

Februari 

02 Februari 2025 

04 Februari 2025 

15 Februari 2025 

20 Februari 2025 

Total 

Penerimaan per 

2 bulan 

 

2 

25 

25 

10 

4 

24 

90 ekor 

 

40 

3 

10 

4 

57 

 

147 

 

136 

400 

1.143 

440 

268 

960 

 

 

1.070 

110 

425 

200 

 

14.000.000 

15.000.000 

75.000.000 

36.750.000 

25.800.000 

57.600.000 

Rp. 224.150.000 

 

79.500.000 

8.500.000 

26.500.000 

12.000.000 

Rp. 126.500.000 

 

Rp. 350.650.000 
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3. Keuntungan 

No Keuntungan Jumlah i(Rp) 

1 

2 

Total ipenerimaan 

Total ibiaya iproduksi 

350.650.000 

I251.334.667 

Total ikeuntungan 

Keuntungan iper iekor 

Keuntungan iper ibulan 

99.315.333 

794.522 

49.657.666 

 

4. Revenue Cost Ratio (R/C Ratio) 

R/C iRatio i= iPenerimaan i: iTotal iBiaya i 

= iRp. i350.650.000 i: iRp. I251.334.667i 

= i1,39 

5. Break Event Point (BEP) 

Uraian Perhitungan Rill 

BEP Harga (Rp) 47.685/kg 75.000/kg 

BEP Produksi (Unit) 79 ekor 147 

 

6. Return On Investment 

Ketrangan Jumlah 

1. iLaba iBersih i Rp. i92.222.223 

2. iTotal iAktiva Rp. i193.000.000 

3. iReturn iOn iInvestment i(%) 47,78% 
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Lampiran 3.  Bukti Nota Pembayaran  
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Lampiran 4. Dokumentasi Promosi Media Sosial TikTok 

Gambar Tampilan Beranda Sebelum Pengembangan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar Tampilan Beranda Sesudah Pengembangan 
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Gambar Contoh Postingan Yang Megandung Hook (Pancingan) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar Pembuatan Judul 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar Insight Postingan 
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Gambar Waktu Upload Yang Baik 
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Gambar Aktivitas Like Dan Share 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar Data Analisis Akun 
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Gambar Traffic Penayangan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar Insight Pengikut 
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Gambar Insight Usia, Jenis Kelamin, Sumber Lalu Lintas 

 

 

 


