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Pendahuluan
Di era konvergensi teknologi komunikasi, banyak perusahaan yang

memanfaatkan aplikasi TikTok sebagai media pemasaran dalam melakukan bisnis
online, promosi produk dan jasa. TikTok sebagai media sosial berbasis video
singkat dilengkapi dengan fitur TikTok Shop dan TikTok Live Streaming. Para pelaku
bisnis memanfaatkan fitur TikTok Live Streaming sebagai alternatif untuk
melakukan pendekatan kepada calon konsumen melalui pemasaran yang
dikenal sebagai pemasaran digital. Para pelaku bisnis memanfaatkan media
sosial TikTok menjadi pemasaran digital untuk bersaing melalui influencer. Suatu
bisnis dapat berjalan sesuai apa yang direncanakan apabila memiliki strategi,
strategi dalam suatu bisnis berperan penting hal ini dikarenakan terdapat proses
penyaluran informasi dan pesan melalui platform digital serta komunikasi yang
efektif sebagai proses penyampaian pesan. Dengan menciptakan strategi
komunikasi pemasaran digital, seorang influencer dapat memasarkan produknya
dan mencapai audience yang lebih luas serta efisien.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Bagaimanakah strategi 

komunikasi pemasaran digital 

yang dilakukan influencer melalui

TikTok Live Streaming?

Rumusan Masalah
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Metode

01

02

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif

Wawancara dilakukan melalui aplikasi Zoom 

03

Kriteria informan yaitu informan yang memiliki lebih dari 10.000 

followers serta aktif melakukan Tiktok Live Streaming setiap hari
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Metode

Subjek penelitian berjumlah 5 

orang, diantaranya : @rinkart, 

@dinariaprizani_, @zyeran27, 

@itatitoo7 , dan@cindessert

Subjek Penelitian

Objek penelitian berfokus pada 

strategi komunikasi pemasaran

digital yang dilakukan influencer 

melalui TikTok Live Streaming

Objek Penelitian
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Metode

Teknik keabsahan data yang digunakan dalam penelitian adalah

triangulasi sumber

Teknik 

Keabsahan data

Data penelitian dianalisis dengan menggunakan model interactive

yang dikembangkan oleh Miles dan Hubberman, yakni : Data

Reduction (Reduksi Data), Data Display (Penyajian Data), dan

Conclusion Drawing (Verification)

Teknik

Analisis Data

Teknik 

Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu dengan

wawancara mendalam (in-depth interview) dan observasi kepada

key informan. Data juga akan didukung dengan dokumentasi

berupa rekaman dan bentuk dokumentasi pendukung lain
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Hasil
1. Analysis Situation (Analisis situasi)

Dalam menganalisis situasi menggunakan analisis SWOT dapat diketahui bahwa setiap individu memiliki kelebihan,
seperti kemampuan komunikasi yang efektif. Kelebihan ini dapat menjadi keunggulan kompetitif dalam industri
pemasaran. Kemudian, ditemukan beberapa kelemahan seperti tampilan visual yang kurang menarik. Selain itu, ada
peluang besar dengan berinteraksi dengan penonton. Namun, terdapat ancaman yang harus dihadapi seperti
persaingan yang tinggi. Dengan memahami analisis SWOT ini, kelima informan dapat mengoptimalkan kekuatan,
memperbaiki kelemahan, memanfaatkan peluang, dan menghadapi ancaman untuk mencapai kesuksesan dalam
dunia live streaming.

2. Objectives (Tujuan)

Dalam pemanfaatan TikTok Live Streaming sebagai media pemasaran digital oleh influencer, objective dalam Model
SOSTAC memainkan peran penting sebagai langkah awal yang memberikan arah. Influencer dapat mengembangkan
strategi yang tepat untuk memanfaatkan TikTok Live Streaming dengan merumuskan tujuan spesifik dan terukur.

3. Strategy (Strategi)

Dengan menggunakan fitur TikTok Live Streaming, influencer dapat menjangkau audiens yang lebih luas serta
membantu meningkatkan efektivitas promosi mereka. Melalui promosi yang efektif dan terarah, influencer dapat
memberikan nilai tambah kepada konsumen dan menciptakan hubungan yang lebih baik dengan mereka. Konsumen
akan merasa puas dengan informasi yang disampaikan oleh influencer melalui TikTok Live Streaming, sehingga
berpotensi meningkatkan loyalitas dan kepercayaan mereka terhadap merek atau produk yang dipromosikan.
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Hasil
4. Tactics (Taktik)

Taktik yang unik, menarik, dan berbeda dapat membantu untuk membedakan diri dari pesaing serta menarik perhatian
konsumen. Dengan keselarasan antara tujuan, strategi, dan taktik dalam Model SOSTAC, influencer dapat
memaksimalkan potensi pemasaran, memperoleh keunggulan kompetitif, dan mencapai kesuksesan jangka panjang.
Keberhasilan jangka panjang dalam pemasaran influencer dapat dicapai dengan menjaga konsistensi, mengukur dan
mengevaluasi hasil.

5. Action (Aksi)

Dalam aksi ini melibatkan sejumlah langkah konkret yang mencakup pelaksanaan kegiatan pemasaran, promosi, dan
segala upaya lain yang diperlukan untuk mencapai hasil yang diharapkan. Tanpa aksi yang tepat, seluruh proses
perencanaan dalam Model SOSTAC tidak dapat berjalan dengan baik. Oleh karena itu, penting bagi para influencer
untuk melaksanakan tindakan dengan tekun, konsisten, dan melibatkan tim yang kompeten untuk memastikan
keberhasilan strategi yang telah disusun.

6. Control (Kontrol)

Pada tahap kontrol, evaluasi dan pemantauan terhadap kinerja strategi dilakukan untuk mengukur sejauh mana tujuan
telah tercapai dan apakah ada perubahan yang perlu dilakukan. Kontrol memungkinkan untuk mengidentifikasi
keberhasilan, kegagalan, dan peluang yang muncul selama pelaksanaan strategi. Kontrol menjadi landasan untuk terus
memperbaiki dan meningkatkan kinerja bisnis, sehingga dapat mencapai kesuksesan yang berkelanjutan di pasar yang
berubah dengan cepat.
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Pembahasan
• Influencer memiliki peran penting dalam Tiktok Live Streaming. Peran pentingnya terkait

dengan perilaku konsumen, keputusan pembelian, dan minat beli. Hal ini dibuktikan

dengan influencer yang berhasil menjual ribuan produk.

• Produk dengan kualitas baik dan promosi yang tepat melalui media sosial akan

membuat produk tersebut dikenal audiens.

• Penggunaan influencer dianggap lebih kredibel, dapat dipercaya, dan

berpengetahuan karena keramahan mereka dalam membangun hubungan dengan

konsumen, sementara penggunaan media sosial memainkan peran dalam mendorong

keterlibatan produk dan loyalitas merek.

• Kesuksesan penjualan melalui TikTok Live Streaming ini terkait dengan strategi komunikasi

pemasaran digital yang digunakan oleh influencer.
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Temuan Penting Penelitian
• Fitur TikTok Live Streaming dimanfaatkan sebagai media komunikasi pemasaran

digital, konsumen dengan mudah mendapatkan informasi produk yang ingin
dibeli.

• Influencer menggunakan komunikasi pemasaran dengan media digital sebagai
wadah dalam melakukan aktifitas penjualan.

• Penggunaan influencer dalam strategi komunikasi pemasaran ini dimanfaatkan
pebisnis dalam menjangkau dan menarik konsumen untuk mendapat informasi
dan meningkatkan penjualan. Keberhasilan kegiatan komunikasi ditentukan oleh
penentuan strategi komunikasi yang dirancang.



11

Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian adalah untuk meningkatkan wawasan dan ilmu

pengetahuan yang lebih terhadap topik yang diangkat mengenai TikTok

Live Streaming sebagai media komunikasi pemasaran digital melalui

influencer. Influencer dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi upaya

pemasaran melalui TikTok Live Streaming sebagai media komunikasi

pemasaran digital dengan menganalisis situasi, menentukan tujuan,

merumuskan strategi, mengidentifikasi taktik yang efektif, mengambil

tindakan yang relevan, dan melakukan kontrol dan evaluasi secara teratur

sehingga dapat memaksimalkan peluang pasar dan menjaga keunggulan

kompetitif dalam era pemasaran digital.
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