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Pendahuluan

➢ TikTok telah menjadi salah satu platform digital yang banyak digunakan untuk keperluan

pemasaran, termasuk di industri kuliner. Sop Buah Irene memanfaatkan platform ini dengan strategi

komunikasi yang khas, yakni penggunaan logat dan nada bicara yang unik dalam setiap live streaming.

Strategi ini bukan hanya menarik perhatian audiens, tetapi juga membentuk identitas brand yang kuat

di tengah persaingan pasar digital.

• TikTok berkembang jadi media pemasaran digital efektif.

• Sop Buah Irene memanfaatkan TikTok Live dengan ciri khas logat "He rek, dino iki".

• Komunikasi khas menjadi daya tarik dan strategi pemasaran tersendiri.
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Latar Belakang Masalah

➢ TikTok kini menjadi platform pemasaran digital yang banyak digunakan oleh pelaku UMKM, termasuk

di industri kuliner.

➢ Sop Buah Irene memanfaatkan fitur live streaming TikTok untuk menarik pelanggan dengan gaya

komunikasi yang khas dan interaktif.

➢ Sapaan unik seperti “He rek, dino iki” menjadi ciri khas yang melekat di benak audiens dan

membangun keterlibatan emosional.

Fenomena
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Latar Belakang Masalah

➢ Penelitian sebelumnya membahas live streaming TikTok dalam konteks industri fashion, skincare, dan

produk lainnya.Namun, belum ada penelitian yang secara spesifik menyoroti peran logat dan nada

bicara khas dalam strategi komunikasi pemasaran digital, khususnya dalam industri kuliner.

➢ Penelitian ini menawarkan perspektif baru dengan fokus pada komunikasi verbal khas (logat, gaya

bicara, dan sapaan) sebagai bagian penting dari strategi pemasaran digital.

➢ Pendekatan ini belum banyak dikaji dalam literatur komunikasi pemasaran, khususnya dalam

konteks live streaming TikTok oleh pelaku UMKM kuliner.

GAP & Novelty

➢ Bagaimana strategi komunikasi pemasaran yang digunakan oleh Sop Buah Irene dalam menarik

perhatian audiens melalui live streaming TikTok?

Rumusan Masalah
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Tujuan Penelitian

➢ Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh Sop

Buah Irene di platform TikTok. Fokus utamanya adalah pada efektivitas penggunaan logat dan

nada bicara khas dalam meningkatkan interaksi dengan konsumen. Selain itu, penelitian ini juga

mengkaji dampak komunikasi pemasaran melalui live streaming TikTok terhadap peningkatan

penjualan serta membandingkan temuan yang diperoleh dengan penelitian-penelitian

sebelumnya.

Tujuan
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Metode Penelitian
Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif, yang bertujuan untuk memahami strategi komunikasi

pemasaran secara mendalam melalui proses interaksi dalam live streaming TikTok.

Sumber Data

➢ Data primer diperoleh melalui observasi non partisipatif terhadap sesi live streaming, wawancara mendalam

dengan asisten owner, serta interaksi dengan pengikut aktif.

➢ Data sekunder diperoleh melalui dokumentasi video, tangkapan layar live streaming, dan referensi literatur terkait

strategi komunikasi digital.
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Hasil dan Pembahasan
➢ Strategi komunikasi dilakukan dengan konsisten menggunakan logat khas, seperti sapaan “He Rek, Dino Iki” yang 

muncul secara spontan dan menjadi ciri khas brand.

➢ Selama live streaming, host aktif berinteraksi dan tidak membiarkan siaran dalam kondisi hening, sehingga

menciptakan suasana akrab dan menyenangkan bagi audiens.

➢ Siaran live dilakukan tanpa jadwal tetap, namun audiens tetap setia menunggu dan mengikuti setiap kali siaran

dimulai, menunjukkan loyalitas yang tinggi. 

➢ Mayoritas responden menyatakan bahwa logat khas dan gaya bicara Mbak Irine menjadi alasan utama mereka

tertarik untuk menonton live streaming secara rutin.
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Kesimpulan
Strategi komunikasi Sop Buah Irene melalui TikTok Live efektif dalam menarik

perhatian audiens, membangun loyalitas pelanggan, serta meningkatkan

brand awareness. Logat khas, interaksi aktif, dan kehadiran yang konsisten

menjadi faktor utama keberhasilan. Tantangan yang dihadapi meliputi

ketidakpastian jadwal siaran, persepsi terhadap layanan jastip, serta

keterbatasan dalam mengukur dampak jangka panjang dari strategi

komunikasi yang diterapkan.
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Temuan penting Penelitian
➢ Logat khas membentuk identitas brand

Penggunaan sapaan “He Rek, Dino Iki” yang spontan dan konsisten menjadi ciri komunikasi yang melekat di benak

audiens, sekaligus pembeda dengan brand lain.

➢ Live streaming menciptakan kebiasaan menonton

Meskipun tidak memiliki jadwal tetap, audiens tetap menantikan siaran karena sudah terbiasa dan merasa dekat

dengan host.

➢ Komunikasi membentuk komunitas loyal

Gaya bicara yang ekspresif dan interaksi langsung dalam live streaming mendorong terciptanya komunitas audiens

yang aktif dan setia mengikuti setiap konten.

➢ Peran jastip dalam memperluas distribusi

Jasa titip menjadi bagian dari strategi pemasaran, meski terdapat perbedaan persepsi terkait harga antara

pembelian langsung dan melalui jastip.

➢ Tingkat keterlibatan tidak selalu berbanding lurus dengan pembelian

Banyak penonton mengikuti live bukan hanya untuk membeli, tetapi karena merasa terhibur dan nyaman secara

emosional dengan suasana yang dibangun selama siaran.
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Manfaat Penelitian

1. Penelitian ini membantu pelaku usaha kuliner seperti Sop Buah Irene dalam meningkatkan efektivitas strategi 

komunikasi pemasaran digital melalui platform TikTok.

2. Temuan penelitian menunjukkan bahwa penggunaan logat khas dan gaya komunikasi yang konsisten dalam live 

streaming mampu membangun hubungan emosional dengan audiens serta menciptakan loyalitas pelanggan

secara organik.

3. Sop Buah Irene dapat menggunakan hasil penelitian ini sebagai panduan dalam mempertahankan gaya

komunikasi yang autentik dan terus mengembangkan interaksi langsung sebagai kekuatan utama dalam

pemasaran.

4. Penelitian ini juga bermanfaat untuk memperluas wawasan pelaku UMKM dalam mengelola konten digital yang 

tidak hanya menjual produk, tetapi juga membangun komunitas dan identitas merek yang kuat. Hasilnya dapat

menjadi dasar evaluasi untuk strategi pemasaran digital yang lebih personal, berkelanjutan, dan adaptif terhadap

tren konsumen di media sosial.
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