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ABSTRAK

MbakSa Mete merupakan UMKM pengolahan kacang mete di Kecamatan
Jatisrono, Kabupaten Wonogiri, yang memasarkan produknya melalui marketplace
TikTok Shop. Pada Januari 2026, toko tersebut memperoleh 13.900 pengunjung
produk tetapi hanya menghasilkan 165 pembeli dengan GMV Rp20,7 juta, sehingga
rasio konversi pengunjung menjadi pembeli hanya sekitar 1,2%. Penelitian ini
bertujuan mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan
penjualan produk kacang mete melalui TikTok Shop, menentukan faktor yang
paling dominan, serta menyusun, menerapkan, dan mengevaluasi dampak strategi
peningkatan penjualan berdasarkan temuan tersebut. Penelitian menggunakan
pendekatan kuantitatif aplikatif dengan data dari 100 responden yang diperoleh
melalui purposive sampling menggunakan kuesioner 108 butir, kemudian dianalisis
dengan metode Partial Least Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM)
pada SmartPLS 4 melalui evaluasi model pengukuran, evaluasi model struktural,
dan bootstrapping 5.000 subsampel. Hasil penelitian menunjukkan enam dari
delapan faktor berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan,
yaitu layanan dan pengiriman ( = 0,358) sebagai faktor paling dominan, diikuti
visibilitas produk (B = 0,307), branding produk (8 = 0,240), kualitas konten (§ =
0,238), kualitas produk ( = 0,196), dan kepercayaan konsumen (3 = 0,159), dengan
R2 sebesar 0,780 (kategori kuat). Sedangkan live streaming serta harga dan promosi
tidak berpengaruh signifikan. Penerapan strategi yang memprioritaskan faktor
dominan terbukti meningkatkan GMV dari Rp20,7 juta menjadi Rp93,1 juta dan
rasio konversi dari 1,2% menjadi 5,1% dalam empat bulan, yang menegaskan
keandalan layanan purnaklik sebagai penggerak utama penjualan UMKM pada
social commerce.

Kata kunci: peningkatan penjualan, PLS-SEM, social commerce, TikTok Shop,
UMKM kacang mete



ABSTRACT

MbakSa Mete is a cashew-processing MSME in Jatisrono District, Wonogiri
Regency, that markets its products through the TikTok Shop marketplace. In
January 2026, the store attracted 13,900 product visitors but generated only 165
buyers with a GMV of IDR 20.7 million, resulting in a visitor-to-buyer conversion
rate of only about 1.2%. This study aims to identify the factors influencing cashew
product sales improvement on TikTok Shop, determine the most dominant factor,
and formulate, implement, and evaluate the impact of sales improvement strategies
based on these findings. This applied quantitative research collected data from 100
respondents through purposive sampling using a 108-item questionnaire, analyzed
with Partial Least Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM) in SmartPLS
4 through measurement model evaluation, structural model evaluation, and
bootstrapping with 5,000 subsamples. The results show that six of the eight factors
have a positive and significant effect on sales improvement, namely service and
delivery (B = 0.358) as the most dominant factor, followed by product visibility (f =
0.307), product branding (8 = 0.240), content quality ( = 0.238), product quality
(B = 0.196), and consumer trust (§ = 0.159), with an R? of 0.780 (strong category);
meanwhile, live streaming and price-promotion have no significant effect. The
implementation of strategies prioritizing the dominant factors increased GMV from
IDR 20.7 million to IDR 93.1 million and the conversion rate from 1.2% to 5.1%
within four months, confirming post-click service reliability as the main driver of
MSME sales in social commerce.

Keywords: cashew MSME, PLS-SEM, sales improvement, social commerce,
TikTok Shop
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