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 Abstract: 𝘛𝘶𝘫𝘶𝘢𝘯 𝘱𝘦𝘯𝘦𝘭𝘪𝘵𝘪𝘢𝘯 𝘪𝘯𝘪 𝘶𝘯𝘵𝘶𝘬 𝘮𝘦𝘯𝘨𝘦𝘵𝘢𝘩𝘶𝘪 
𝘴𝘵𝘳𝘢𝘵𝘦𝘨𝘪 𝘥𝘪𝘨𝘪𝘵𝘢𝘭 𝘮𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘪𝘯𝘨 𝘥𝘢𝘭𝘢𝘮 𝘱𝘦𝘯𝘪𝘯𝘨𝘬𝘢𝘵𝘢𝘯 

𝘱𝘦𝘯𝘫𝘶𝘢𝘭𝘢𝘯 𝘱𝘢𝘥𝘢 𝘉𝘦𝘦_𝘚𝘵𝘰𝘳𝘦_𝘖𝘰𝘴𝘪 𝘫𝘦𝘯𝘪𝘴 𝘱𝘦𝘯𝘦𝘭𝘪𝘵𝘪𝘢𝘯 

𝘪𝘯𝘪 𝘢𝘥𝘢𝘭𝘢𝘩 𝘬𝘶𝘢𝘭𝘪𝘵𝘢𝘵𝘪𝘧 𝘥𝘦𝘯𝘨𝘢𝘯 𝘮𝘦𝘯𝘨𝘨𝘶𝘯𝘢𝘬𝘢𝘯 

𝘵𝘦𝘬𝘯𝘪𝘬 𝘰𝘣𝘴𝘦𝘳𝘷𝘢𝘴𝘪. 𝘜𝘯𝘵𝘶𝘬 𝘮𝘦𝘯𝘪𝘯𝘨𝘬𝘢𝘵𝘬𝘢𝘯 

𝘱𝘦𝘯𝘫𝘶𝘢𝘭𝘢𝘯 𝘱𝘦𝘭𝘢𝘬𝘶 𝘶𝘴𝘢𝘩𝘢 𝘮𝘦𝘯𝘦𝘳𝘢𝘱𝘬𝘢𝘯 𝘴𝘵𝘳𝘢𝘵𝘦𝘨𝘪 
𝘥𝘪𝘨𝘪𝘵𝘢𝘭 𝘮𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘪𝘯𝘨. 𝘗𝘳𝘰𝘥𝘶𝘬 𝘱𝘳𝘰𝘥𝘶𝘬 𝘺𝘢𝘯𝘨 

𝘥𝘪𝘱𝘢𝘴𝘢𝘳𝘬𝘢𝘯 𝘰𝘭𝘦𝘩 𝘱𝘦𝘭𝘢𝘬𝘶 𝘶𝘴𝘢𝘩𝘢 𝘢𝘥𝘢𝘭𝘢𝘩 𝘣𝘦𝘳𝘣𝘢𝘨𝘢𝘪 
𝘫𝘦𝘯𝘪𝘴 𝘩𝘢𝘯𝘥𝘱𝘩𝘰𝘯𝘦 𝘢𝘯𝘥𝘳𝘰𝘪𝘥 𝘥𝘢𝘯 𝘫𝘶𝘨𝘢 𝘪𝘱𝘩𝘰𝘯𝘦, 𝘢𝘥𝘢 

𝘫𝘶𝘨𝘢 𝘣𝘦𝘳𝘣𝘢𝘨𝘢𝘪 𝘬𝘦𝘣𝘶𝘵𝘶𝘩𝘢𝘯 𝘺𝘢𝘯𝘨 𝘣𝘦𝘳𝘬𝘢𝘪𝘵𝘢𝘯 

𝘥𝘦𝘯𝘨𝘢𝘯 𝘨𝘢𝘥𝘨𝘦𝘵 𝘴𝘦𝘱𝘦𝘳𝘵𝘪 𝘦𝘢𝘳𝘱𝘩𝘰𝘯𝘦, 𝘥𝘢𝘯 𝘴𝘮𝘢𝘳𝘵 
𝘸𝘢𝘵𝘤𝘩. 𝘗𝘦𝘭𝘢𝘬𝘶 𝘶𝘴𝘢𝘩𝘢 𝘥𝘪𝘵𝘶𝘯𝘵𝘶𝘵 𝘶𝘯𝘵𝘶𝘬 𝘭𝘦𝘣𝘪𝘩 

𝘮𝘦𝘯𝘨𝘰𝘱𝘵𝘪𝘮𝘢𝘭𝘬𝘢𝘯 𝘮𝘦𝘥𝘪𝘢 𝘴𝘰𝘴𝘪𝘢𝘭 𝘺𝘢𝘪𝘵𝘶 𝘥𝘦𝘯𝘨𝘢𝘯 

𝘮𝘦𝘮𝘣𝘶𝘢𝘵 𝘬𝘰𝘯𝘵𝘦𝘯 𝘺𝘢𝘯𝘨 𝘮𝘦𝘯𝘢𝘳𝘪𝘬 𝘣𝘢𝘪𝘬 𝘥𝘢𝘳𝘪 𝘴𝘪𝘴𝘪 
𝘷𝘪𝘴𝘶𝘢𝘭 𝘢𝘵𝘢𝘶𝘱𝘶𝘯 𝘤𝘢𝘱𝘵𝘪𝘰𝘯 𝘺𝘢𝘯𝘨 𝘳𝘦𝘭𝘦𝘷𝘢𝘯, 

𝘮𝘦𝘮𝘢𝘯𝘧𝘢𝘢𝘵𝘬𝘢𝘯 𝘸𝘦𝘣𝘴𝘪𝘵𝘦 𝘶𝘯𝘵𝘶𝘬 𝘮𝘦𝘮𝘱𝘦𝘳𝘬𝘦𝘯𝘢𝘭𝘬𝘢𝘯 

𝘪𝘯𝘧𝘰𝘳𝘮𝘢𝘴𝘪 𝘶𝘴𝘢𝘩𝘢 𝘭𝘦𝘣𝘪𝘩 𝘥𝘦𝘵𝘢𝘪𝘭, 𝘮𝘦𝘮𝘢𝘬𝘴𝘪𝘮𝘢𝘭𝘬𝘢𝘯 

𝘱𝘦𝘯𝘫𝘶𝘢𝘭𝘢𝘯 𝘮𝘦𝘭𝘢𝘭𝘶𝘪 𝘮𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘱𝘭𝘢𝘤𝘦 𝘥𝘢𝘯 𝘦-𝘤𝘰𝘮𝘮𝘦𝘳𝘤𝘦 

𝘶𝘯𝘵𝘶𝘬 pasar yang lebih luas, 𝘥𝘢𝘯 𝘮𝘦𝘮𝘣𝘢𝘯𝘨𝘶𝘯 

𝘦𝘮𝘰𝘵𝘪𝘰𝘯𝘢𝘭 𝘦𝘯𝘨𝘢𝘨𝘦𝘮𝘦𝘯𝘵, 𝘶𝘯𝘵𝘶𝘬 𝘮𝘦𝘸𝘶𝘫𝘶𝘥𝘬𝘢𝘯 

𝘬𝘰𝘯𝘴𝘶𝘮𝘦𝘯 𝘺𝘢𝘯𝘨 𝘭𝘰𝘺𝘢𝘭 

Keywords: srategi, digital 

marketing, tokopedia, sosial 

media. 

 

PENDAHULUAN  
 Periode baru promosi lanjutan telah memasuki budaya masa kini. Sektor bisnis baru dan 

pembuat baru telah dibuat menggunakan web. Pemanfaatan web membuat jaringan area lokal 

dunia tergabung dalam apa yang disebut dengan satu kota dunia. Dengan klien yang semakin tak 

terelakkan dan mendunia yang mencakup berbagai negara di seluruh dunia, setiap masyarakat 

umum telah menjadi objek pasar bagi pembuat serta seperti anggota pasar itu sendiri. 

Menurut Otoritas Administrasi Moneter, spekulasi nilai uang tunai di wilayah 

Tulungagung akan terus meningkat. Peningkatan ini diikuti dengan peningkatan efisiensi 

penghuninya dalam kegiatan keuangan. Latihan keuangan di daerah Tulungagung dilakukan 

secara tradisional maupun dengan gadget masa kini seperti web. Dalam menampilkan, misalnya, 

Bee_Store_Oosi telah melibatkan web sebagai basis teknik. Kecakapan inovasi data yang tinggi 

memungkinkan mereka untuk mengetahui semua tentang komputerisasi sebagai instrumen bisnis. 

Mereka juga menyadari bahwa pintu terbuka dan kesulitan di bidang bisnis telah melalui 

perubahan sentral, sehingga reaksi yang tepat dan tepat harus disiapkan. 

Di desa Pakisaji, Kecamatan Kalidawir, Kabupaten Tulungagung, ada seorang pemuda 

yang membuka toko di salah satu panggung 𝘮a𝘳𝘬𝘦𝘵𝘱𝘭a𝘤𝘦, pastinya di Tokopedia. Toko tersebut 
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lebih banyak menjual barang elektronik seperti berbagai jenis handphone Android dan iPhone 

lengkap dengan aksesorisnya. Tidak hanya itu, Bee_Store_Oosi juga menjual kebutuhan yang 

berhubungan dengan hardware gadget lainnya hingga jam tangan mewah. Semuanya bermula 

dari pedagang yang senang mengganti baju setiap kali ada pengiriman lagi, sehingga lambat laun 

dia mengetahui spesifikasi baju yang dipakainya. Pemilik Bee_Store_Oosi juga mengatakan 

bahwa dia sering didekati untuk membantu teman-temannya menemukan 𝘥𝘱𝘩𝘰𝘯𝘦 dan tentunya 

dengan harga yang sesuai permintaan.  

Setelah beberapa lama, pemilik mulai mempertimbangkan untuk menjual produk melalui 

tangannya sendiri. Mulai mencari-cari saham yang masuk akal di pasar maju saat itu dan 

kemudian mencoba membukanya di Tokopedia. Berfokus pada berbagai jenis alat kini telah 

berevolusi dengan menjual kebutuhan yang berbeda. Dengan kemajuan zaman yang serba 

modern ini, semakin banyak orang yang membutuhkan hal-hal tersebut untuk menunjang 

kehidupannya, baik mulai dari gaya hidup hingga pekerjaan. Apalagi selama dua tahun terakhir 

saat pandemi melanda, wajar bagi orang untuk berbelanja online. 

Efek bagi organisasi adalah berkurangnya kesepakatan dan SDM yang tidak berdaya 

terkait dengan inovasi. Penghibur bisnis harus maju dalam memberikan barang dagangan sesuai 

kebutuhan pasar dan dapat mengembangkan ide baru dan ide bisnis baru. Sehubungan dengan 

perbincangan masalah dengan metodologi yang telah dilakukan, penelitian terkait dengan 

Metodologi Periklanan Komputerisasi dalam Memperluas Deals di BEE_STORE_OOSI di 

Pakisaji, Kalidawir, Tulungagung. Merampingkan penggunaan promosi terkomputerisasi secara 

tegas memengaruhi penghibur bisnis untuk koherensi bisnis. 

 

LANDASAN TEORI 

          Istilah Teknik (𝘴𝘵𝘳an𝘵𝘦𝘨𝘺), dicirikan oleh penyelia sebagai rencana ruang lingkup besar 

dengan arah yang ditarik untuk bekerja sama dengan iklim kejam untuk mencapai tujuan 

organisasi. Sistem adalah strategi yang akan diselesaikan oleh organisasi. Prosedur 

mencerminkan keakraban organisasi dengan bagaimana, kapan, dan di mana organisasi bersaing; 

melawan siapa di oposisi; dan untuk alasan apa organisasi bersaing. Teknik dapat dicirikan dari 

suatu tempat di sekitar dua sudut pandang alternatif: menurut sudut pandang tentang apa yang 

akan dilakukan oleh sebuah asosiasi, dan selanjutnya menurut sudut pandang tentang apa yang 

akhirnya dilakukan oleh sebuah asosiasi, terlepas dari apakah kegiatannya awalnya diatur. 

Adapun para ahli yang mengemukakan pemikiran metodologi antara lain : 

• Steiner dan Milner menetapkan prosedur adalah jaminan misi perusahaan, 

mengedepankan tujuan hierarkis dengan memperluas kekuatan luar dan dalam, 

merencanakan pengaturan dan melaksanakannya dengan tepat sehingga tujuan dan target 

utama asosiasi akan tercapai. 

• Hamdun Hanafi adalah penjaminan tujuan jangka panjang yang esensial dari suatu 

asosiasi dan penentuan kegiatan elektif dan distribusi aset yang diharapkan untuk 

mencapai tujuan tersebut. 

• Johnson dan Scholes apa yang tersirat dari prosedur adalah judul dan jangkauan asosiasi 

atau pendirian dalam jangka panjang, yang menghasilkan keuntungan melalui pengaturan 

aset dalam iklim yang sulit, untuk mengatasi masalah pasar dan premi. 

 Iklan terkomputerisasi adalah tindakan individu yang menggunakan komunitas informal 

media elektronik yang berbeda untuk mencapai tujuan pemasaran serta upaya untuk membuat 

atau mengubah ide periklanan, untuk dapat menyampaikan pada tingkat internasional, dan 
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memengaruhi cara organisasi bekerja dengan klien ( Sanjaya dan Tarigan, 2009; Ali, 2013). 

Pekerjaan teknik promosi terkomputerisasi sangat penting dalam mengikuti peningkatan inovasi 

canggih dan membuat rencana untuk menarik pembeli dan mengarahkan mereka ke perpaduan 

korespondensi elektronik dan konvensional (Chaffey, Chadwick, Mayer, dan Johnston, 2009). 

Pameran terkomputerisasi adalah upaya promosi yang menggunakan gadget elektronik dengan 

berbagai strategi promosi dan media terkomputerisasi untuk berbicara dengan calon klien. 

Dengan tampilan canggih, organisasi dapat memberikan data yang terkait dengan produk yang 

mereka hasilkan, dapat melakukan pertukaran kapan saja, kemudahan permintaan dan 

kemampuan pembeli untuk membandingkan satu produk dengan produk lainnya (Kotler dan 

Armstrong, 2008). Dengan memanfaatkan 𝘴𝘰𝘤𝘪𝘢𝘭 𝘮𝘦𝘥𝘪𝘢, 𝘴𝘰𝘤𝘪𝘢𝘭 𝘤𝘩𝘢𝘵𝘵𝘪𝘯𝘨, 𝘮𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘱𝘭𝘢𝘤𝘦 dan 

pemanfaatan berbagai tahap, penghibur bisnis semuanya lebih efektif dan berkolaborasi langsung 

dengan pembeli. 

Santoso (2020) mengungkapkan bahwa pelaku bisnis harus berani mencoba hal-hal baru seperti 

pemasaran digital untuk mengembangkan bisnis mereka dengan membuat akun hiburan online 

dan menyelesaikan kemajuan atau bekerja sama dengan mereka sehingga mereka dapat keluar 

dari pengembangan dan promosi produk imajinasi. Pemanfaatan 𝘮𝘳𝘬𝘦𝘵𝘱𝘭a𝘤𝘦 untuk tujuan 

penjualan barang adalah pekerjaan untuk mengimbangi dan meningkatkan omzet transaksi. 

Pemasaran adalah sebuah siklus yang menyebabkan orang atau perkumpulan mendapatkan apa 

yang mereka butuhkan dan butuhkan dengan cara membuat, menawarkan dan memperdagangkan 
hasil yang bernilai signifikan kepada perkumpulan yang berbeda (Saifuddin, 2013). Penghibur 

bisnis harus memiliki prosedur promosi yang layak untuk meningkatkan penjualan. Prosedur 

pemasaran adalah cara untuk menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai yang merata, 

menetapkan biaya yang menarik, menyebarkan produk atau layanan secara efektif, memajukan 

dengan sukses dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada sambil tetap berpegang pada 

standar loyalitas pelanggan (Kotler dan Armstrong; 2013). Cravens (1999) beralasan bahwa 

sistem promosi adalah interaksi untuk mendapatkan keunggulan, yang membutuhkan dukungan 

dinamis dari semua kemampuan bisnis yang signifikan di dalam asosiasi. Salah satu jenis 

promosi saat ini dan harapan lain serta lompatan ke depan untuk para visioner bisnis mini adalah 

pemajangan tingkat lanjut. 

Pelaku bisnis dapat menjalankan prosedur periklanan yang sesuai, misalnya kualitas barang dan 

biaya untuk memenangkan persaingan (Maskarto, 2021). Metodologi menampilkan secara 

terkomputerisasi bagi UMKM dalam memanfaatkan hiburan online meliputi 4 (empat) hal 

berikut: 

1) Substansi yang intuitif dan menarik, substansi yang cerdas adalah pilar bagi merek untuk 

menyambut masyarakat umum agar terhubung dan sukses dalam mendidik calon pembeli. 

Validitas data dan konten dapat berdampak pada pemanfaatan iklan serbaguna (Haghirian 

dan Inoue, 2007, Okazaki, 2007). Saraswati (2018) mengemukakan bahwa 

mempromosikan korespondensi merupakan salah satu energi yang dilakukan oleh asosiasi 

untuk berinteraksi dengan kliennya. Beberapa jenis substansi cerdas, termasuk tes, 

persaingan, survei, dan infografis, dapat membuat merek membangun komitmen dan 

khalayak ramai tidak tenggelam dengan beragam konten yang ditampilkan (Pandrianto, 

2018). Hal ini mendorong pelanggan untuk membeli barang yang ditawarkan untuk 

membantu kesepakatan dan kenaikan gaji.  

2) 𝘔𝘰𝘣𝘪𝘭𝘦 𝘔𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘪𝘯𝘨 𝘔𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘪𝘯𝘨 𝘔𝘢𝘳𝘬𝘦𝘵𝘪𝘯𝘨, atau promosi sel adalah teknik menampilkan 

terkomputerisasi multi-channel yang menunjuk untuk tiba di pelanggan target melalui 

𝘴𝘮𝘢𝘳𝘵𝘱𝘩𝘰𝘯𝘦, tablet, dan ponsel lainnya, seperti lokal 𝘸𝘦𝘣, 𝘦𝘮𝘢𝘪𝘭, 𝘚𝘔𝘚 𝘥𝘢𝘯 𝘔𝘔𝘚, 
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hiburan virtual, dan aplikasi. Menampilkan membuatnya lebih mudah bagi organisasi 

untuk memberikan data dan berhubungan langsung dengan pembeli, menumbuhkan 

bagian dari kue, meningkatkan rencana pengeluaran, dan meningkatkan kesepakatan 

(Yousif, 2012). Portable adalah salah satu media yang paling signifikan dan kuat untuk 

publikasi, asosiasi klien dan produktivitas fungsional, apalagi mungkin membangun 

kelangsungan hidup dan efektivitas pengecer (Kumar dan Zahn, 2003). data berharga.  

3) Kombinasi tampilan terkomputerisasi. Mempromosikan korespondensi memainkan peran 

penting dalam sebuah organisasi, Prisgunanto (2006) mengungkapkan bahwa 

menampilkan korespondensi terletak pada campuran korespondensi relasional dan 

korespondensi hirarkis. Dalam menampilkan korespondensi, metodologi dan strategi 

pesan sangat ampuh dalam menyampaikan pesan korespondensi promosi untuk membuat 

𝘤𝘶𝘴𝘵𝘰𝘮𝘦𝘳𝘴 𝘥dan𝘯 𝘣𝘳an𝘯𝘥 𝘦𝘲𝘶𝘪𝘵𝘺 dan mengawasi asosiasi jangka panjang yang 

bermanfaat dengan klien. 

4) Promosi Berkelanjutan (Sustainable Marketing) menonjolkan aktivitas pertunjukan yang 

sadar secara sosial dan ekologis, yang dapat mengatasi masalah pelanggan dan penghibur 

bisnis secara bersamaan sambil mengikuti dan meningkatkan kapasitas orang di masa 

depan untuk dapat mengatasi masalah tersebut (Kotler dan Armstrong , 2012). 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan teknik subjektif. Eksplorasi subyektif semacam ini dipilih 

karena objek yang diteliti adalah analisis kontekstual Bee_Store_Oosi, salah satu 𝘮𝘳𝘬𝘦𝘵𝘱𝘭a𝘤𝘦 di 

Tokopedia dalam menggunakan promosi terkomputerisasi sebagai prosedur pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan. Spesialis akan menyelidiki melalui prosedur persepsi di lapangan 

tentang penggunaan pemaparan lanjutan sebagai teknik promosi yang berhasil untuk memperluas 

penawaran.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

The Bee_Store_Oosi yang menjadi objek eksplorasi terletak di kota Pakisaji, kecamatan 

Kalidawir, lokal Tulungagung. ditata sebagai toko berbasis internet dengan ide Palugada. 

Bee_Store_Oosi menjual berbagai macam produk mulai dari berbagai jenis handphone hingga 
kebutuhan keluarga lainnya. Dilihat dari persepsi para ahli, ditemukan bahwa pelaku bisnis 

memasarkan barangnya melalui panggung Tokopedia. Produk yang diiklankan oleh pelaku bisnis 

adalah berbagai jenis pengguna android dan iphone, ada juga kebutuhan lain yang berhubungan 

dengan gadget seperti android dan iphone. 

Tokopedia adalah toko utama di 𝘸𝘦𝘣𝘴𝘪𝘵𝘦 di Indonesia yang memberikan 𝘰𝘯𝘭𝘪𝘯𝘦 bisnis 

pintu terbuka yang luar biasa. 𝘞𝘦𝘣𝘴𝘪𝘵𝘦 memberikan peluang bisnis yang berharga untuk barang 

yang berbeda dan dilengkapi dengan perayap web (𝘴𝘦a𝘳𝘤𝘩 𝘦𝘯𝘨𝘪𝘯𝘦) yang memudahkan untuk 

menemukan barang dan termasuk registri yang digunakan sebagai inventaris belanja. Keuntungan 

pembeli adalah cicilan dan pemeriksaan yang luar biasa sehingga dealer mendapatkan pesanan 

lebih cepat dan barang muncul lebih cepat di tangan pembeli. Manfaat vendor adalah perluasan 

pasar bagi klien yang perlu membeli di 𝘮𝘦𝘳𝘤𝘩 Tokopedia. Tokopedia adalah 𝘸𝘦𝘣𝘴𝘪𝘵𝘦 dengan 

peluang bisnis yang berharga untuk penawaran barang dan menampilkan peningkatan bisnis 

melalui penawaran harga yang lebih masuk akal dibandingkan dengan toko secara keseluruhan. 
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Menawarkan jenis bantuan untuk 𝘵𝘰𝘱𝘱𝘦𝘳𝘴 (klien Tokopedia) untuk berbagi pertemuan atau 

keluhan di toko, dan toko barang akan ditangani oleh 𝘤𝘶𝘴𝘵𝘰𝘮𝘦𝘳 Tokopedia sesuai pengaturan. 

Untuk memiliki opsi untuk mengetahui penawaran dan membeli pertukaran di Tokopedia. 

Hasil dari informasi lapangan, diperoleh data bahwa latihan waktu terbatas di 

Bee_Store_Oosi telah melakukan prosedur pemasaran tingkat lanjut untuk mengiklankan produk 

mereka. Platform media yang digunakan untuk menampilkan produk merupakan platform yang 

sangat familiar bagi pelaku bisnis seperti Facebook, Instagram, dan Whatsapp, dan web untuk 

bertukar pesan, promosi, dan transaksi, serta menggunakan transaksi elektronik untuk melakukan 

pembayaran. Sesuai dengan apa yang diungkapkan oleh Haghirian dan Inoue, meningkatkan 

hiburan virtual adalah dengan membuat substansi yang menarik baik tentang visual dan subtitle 

terkait, menggunakan situs untuk menyajikan data bisnis yang lebih pasti, memperkuat 

kesepakatan melalui 𝘮ang𝘳𝘬𝘦𝘵𝘱𝘭𝘤𝘦 dan 𝘦-𝘤𝘰𝘮𝘮𝘦𝘳𝘤𝘦 dan 𝘦 𝘦𝘮𝘰𝘵𝘪𝘰𝘯𝘭 𝘦𝘯𝘨 𝘦𝘯𝘨 𝘦𝘯𝘨 , untuk 

membuat pelanggan setia. Prosedur pemaparan lanjutan dilakukan dengan berfokus pada bagian 

terdekat dari pembeli dan merek mitra sehingga mereka dapat menjadi area kekuatan untuk 

membentuk dan membuat interaksi khusus dengan pelanggan. Tokopedia juga memberikan 

highlight 𝘳a𝘵𝘪𝘯𝘨 dan 𝘳𝘦𝘷𝘪𝘦 untuk melihat loyalitas konsumen. Sehingga klien dapat mengevaluasi 

produk yang telah dibeli dengan asumsi shopper. Dari fitur ini pembeli lain juga bisa melihat 

gambar awal barang yang akan dibeli, pembeli juga bisa meninggalkan komentar pada fitur ini. 

Sejalan dengan itu, hal ini menunjukkan bahwa Bee_Store_Oosi mendapatkan penawaran yang 

lebih besar dari pelanggan yang telah menggunakan hiburan berbasis web. Selain itu 

korespondensi yang sukses dan produktif dapat terjadi. Maka dari itu, Bee_Store_oosi dapat 

mengembangkan tokonya lebih besar karena dapat dijalankan dengan mudah dan pembayaran 

juga dapat dipindahkan, selain dapat menjadi bisnisnya. Jadi lebih baik. Kemudian, efek dari 

hiburan virtual telah menyebabkan peningkatan penjualan karena peningkatan volume penjualan 

ditentukan oleh berapa banyak pendapatan berdasarkan hasil yang dihitung pada akhir bulan. 

KESIMPULAN  

Dari gambaran di atas serta menjawab pertanyaan eksplorasi, hingga penawaran 

tambahan, pelaku bisnis melakukan sistem pemasaran yang canggih. Barang-barang yang 

dipamerkan oleh pelaku bisnis adalah berbagai jenis orang seperti android dan iphone, ada juga 

kebutuhan lain yang berhubungan dengan orang-orang seperti orang-orang yang tak terbatas. 

Manajer keuangan memilih Tokopedia 𝘸𝘦𝘣𝘴𝘪𝘵𝘦 dengan peluang bisnis yang luar biasa untuk 

menjual dan mengiklankan barang-barang dalam kemajuan bisnis melalui penawaran biaya yang 

lebih masuk akal daripada toko secara keseluruhan. Didukung oleh platform media yang 

digunakan untuk mengiklankan barang, ini adalah platform yang akrab bagi para pelaku bisnis 

seperti Facebook, Instagram dan Whatsapp, dan web untuk bertukar pesan, promosi dan 

pertukaran, serta menggunakan pertukaran elektronik untuk melakukan pembayaran. 
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