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Abstract.. Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi dan mengetahui strategi konten pemasaran dari brand skincare Camille Beauty di TikTok. Strategi
pemasaran di era sekarang ini memiliki jangkauan yang sangat luas. Berbagai macam kebutuhan dalam hal pemasaran kini dapat terpenuhi karena
perkembangan yang sangat pesat. Sebagai platform digital yang menjadi wadah bagi para pelaku bisnis untuk mengenalkan produk dan brand mereka
serta konten-konten digital yang kreatif dan inovatif, yang bertujuan untuk menarik minat masyarakat dan meningkatkan penjualan. Camille Beauty,
Brand yang memasarkan produknya melalui platform Tiktok ini telah menjadi merek skincare dan masker organik terdepan di Indonesia pada tahun
2021. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif deskriptif dengan_mengumpulkan data wawancara dan studi kasus
terhadap objek penelitian. Kesimpulan dari penelitian ini adalah strategi pemasaran dalam konten TikTok @camillebeauty_official untuk mempromosikan
produk menggunakan model SOSTAC, Strategi pemasaran melalui akun TikTok @camillebeauty_official cukup efektif dan dapat meningkatkan penjualan
skincare Camille. Konten akun TikTok @camillebeauty_official bermanfaat bagi khalayak karena menarik, informatif dan kreatif. yang terdiri dari analisis

situasi, tujuan, strategi, taktik, tindakan, dan kontrol. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi inspirasi bagi brand lain dalam memasarkan produk.
Keywords - Strategi, TikTok, Pemasaran,Konten.

1. I. Pendahuluan

Salah satu media sosial yang paling banyak digunakan saat ini, terutama di kalangan anak muda, adalah TikTok. Dengan berbagai fitur menarik dan
konten yang beragam, TikTok menjadi tempat yang ideal bagi merek untuk memasarkan produk dan layanan mereka. Menurut [1] TikTok dengan cepat
muncul sebagai aplikasi yang sangat diperlukan. Aplikasi ini memiliki sesuatu untuk semua orang dengan trennya yang menawan dan sejumlah besar
sandiwara komik kecil. Dunia telah jatuh cinta padanya dan dengan cepat membicarakannya.

TikTok adalah platform jejaring sosial baru yang memungkinkan pengguna membuat film pendek, yang durasinya sering kali antara 15 hingga 60 detik,
dan mempostingnya ke komunitas TikTok [2]. Salah satu merek yang telah berhasil memanfaatkan TikTok sebagai platform pemasaran adalah merek
perawatan kulit @camillebeauty_official. Pada penelitian ini, penulis akan menganalisis konten pemasaran yang digunakan oleh brand skincare ini di
TikTok, serta studi kasus terhadap brand skincare ini. Pembahasan akan meliputi strategi konten yang digunakan oleh @camillebeauty_official, dampak
dari konten tersebut terhadap penjualan produk, serta faktor-faktor lain yang membuat brand ini berhasil dalam memanfaatkan platform TikTok sebagai
alat pemasaran.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memberikan informasi lebih rinci tentang penggunaan TikTok sebagai alat pemasaran baru di Indonesia.
Diharapkan penelitian ini akan menjelaskan dampak materi pemasaran produk yang efektif. @camillebeauty_official adalah merek perawatan kulit yang
berfokus pada produk perawatan kulit ramah lingkungan yang terbuat dari bahan-bahan alami. Dengan menjual produk perawatan kulit yang berkualitas
dan aman digunakan, mereka telah berhasil menarik minat banyak pengguna TikTok, terutama di kalangan generasi muda yang peduli terhadap
kelestarian lingkungan. Dalam upaya memasarkan produknya, @camillebeauty_official menggunakan berbagai jenis konten yang menarik, informatif,
dan interaktif.

Selain itu, @camillebeauty_official juga sering berkolaborasi dengan pengguna TikTok lain yang memiliki banyak pengikut, sebagai salah satu cara untuk
memperluas jangkauan konten mereka. Kolaborasi dengan pengguna terkenal di TikTok membantu @camillebeauty_official untuk mendapatkan lebih
banyak eksposur dan menarik lebih banyak pengikut baru, seperti bekerja sama dengan influencer atau content creator terkenal di TikTok. Mereka akan
meminta para influencer ini untuk membuat konten yang mempromosikan produk mereka, baik melalui ulasan, tutorial penggunaan, atau sekadar
dukungan.

Pertama-tama, @camillebeauty_official menggunakan konten video untuk memperkenalkan produk mereka. Mereka sering mengunggah video yang
menampilkan produk terbaru mereka, baik dalam bentuk ulasan, tutorial penggunaan, atau testimoni dari pelanggan yang puas. Dengan cara ini, mereka
tidak hanya memperkenalkan produk mereka kepada pengguna, tetapi juga memberikan informasi yang berguna tentang cara penggunaan dan manfaat
produk. Video-video tersebut juga sering diiringi dengan musik yang menarik dan visual yang menarik, sehingga berhasil menarik perhatian pengguna
TikTok yang sedang menelusuri feed mereka.

Selain konten video, @camillebeauty_official juga memanfaatkan fitur TikTok lainnya seperti live streaming dan challenge untuk memasarkan produk
mereka. Mereka sering mengadakan live streaming di TikTok untuk berinteraksi langsung dengan konsumen, menjawab pertanyaan seputar produk
mereka, atau bahkan memberikan tips seputar perawatan kulit. Selain itu, mereka juga sering membuat tantangan di TikTok yang berhubungan dengan
produk mereka, seperti tantangan untuk membuat riasan kulit dengan menggunakan produk @camillebeauty_official. Dengan cara ini, mereka berhasil
membuat konten yang interaktif dan mengundang partisipasi dari para pengguna TikTok.

Tidak hanya menggunakan konten promosi, @camillebeauty_official juga sering memberikan konten edukatif kepada pengguna TikTok tentang
perawatan kulit. Mereka sering membagikan informasi tentang cara merawat kulit dengan benar, jenis-jenis kulit, dan bahan-bahan yang perlu dihindari
dalam produk skincare. Dengan memberikan konten edukatif ini, mereka tidak hanya membangun hubungan yang lebih baik dengan konsumen, tetapi
juga meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek mereka. Konten edukatif ini juga membantu meningkatkan awareness konsumen tentang
pentingnya merawat kulit dengan benar, sehingga dapat membantu meningkatkan penjualan produk-produk @camillebeauty_official.

Dari analisis konten pemasaran yang digunakan oleh @camillebeauty_official di TikTok, dapat disimpulkan bahwa mereka telah sukses memanfaatkan
platform ini sebagai sarana promosi untuk produk skincare mereka. Dengan menyajikan konten-konten yang menarik, informatif, dan edukatif, mereka
berhasil menarik perhatian pengguna TikTok dan meningkatkan awareness tentang merek mereka. Dampak dari strategi konten yang digunakan oleh
@camillebeauty_official juga terlihat dalam peningkatan penjualan produk mereka. @camillebeauty_official telah menarik minat pelanggan dan
menggugah rasa ingin tahu mereka untuk mencoba produk perawatan kulit mereka dengan menyediakan konten yang informatif dan menghibur. Selain
itu, bekerja sama dengan pengguna TikTok lainnya membantu perusahaan dalam menjangkau audiens target yang lebih besar dan memperluas
jangkauan pasar mereka.

Selain konten yang kreatif dan kerja sama dengan pengguna lain, faktor lain yang membuat @camillebeauty_official sukses dalam memanfaatkan
platform TikTok adalah konsistensi. Merek ini terus menerus menghasilkan konten berkualitas secara rutin, sehingga mempertahankan minat pengikut
mereka dan membangun hubungan yang kuat dengan mereka. Mereka juga selalu responsif terhadap komentar dan masukan dari pengikut mereka,
yang membantu menciptakan komunitas yang aktif dan terlibat.

Kesimpulannya, @camillebeauty_official adalah salah satu contoh sukses dari merek skincare yang memanfaatkan platform TikTok dalam strategi
pemasaran mereka. Dengan konten yang kreatif, informatif, dan interaktif, serta kerja sama dengan pengguna TikTok lain, mereka berhasil menarik
perhatian konsumen dan meningkatkan penjualan produk mereka. Konsistensi dalam menghasilkan konten juga menjadi salah satu faktor kunci
keberhasilan merek ini di TikTok. Dengan terus mengikuti tren dan berinteraksi dengan pengikut mereka, @camillebeauty_official membangun hubungan
yang kuat dengan konsumen mereka dan memperluas jangkauan pasar mereka.

Media sosial diciptakan dengan tujuan untuk memfasilitasi interaksi sosial dan komunikasi seseorang. Melalui platform ini, pengguna dapat dengan
mudabh terlibat, berbagi, serta menciptakan beragam konten menarik seperti pengetahuan, berita, video kreatif, dan lainnya. Munir [3] memaparkan



bahwa internet adalah sebuah jaringan luas yang terdiri dari berbagai jaringan yang membentuk sebuah kerangka kerja untuk pendidikan, penelitian, dan

menghubungkan jutaan komputer yang tersebar di dalamnya. Menurut [3], keuntungan pemanfaatan internet dalam mendukung kegiatan pendidikan

mencakup akses terhadap berbagai informasi, penyebaran informasi, konsultasi dengan tutor, perpustakaan elektronik, serta pembelajaran online.

Sebagai contoh, manfaat Informasi dan Teknologi Komunikasi dalam pendidikan _adalah Cyberspace._

_Dengan__1,09 miliar pengguna di seluruh dunia per April 2023, TikTok menjadi salah satu situs media sosial yang paling banyak digunakan oleh

pengguna internet di seluruh dunia, menurut survei We Are Social. Di seluruh dunia, jumlah pengguna TikTok tumbuh sebesar 3,9% per kuartal dan

12,6% per tahun. Dalam hal pengguna TikTok, Amerika Serikat terus memimpin dengan 116,49 juta, diikuti oleh Indonesia dengan 112,97 juta. Dengan

masing-masing 84,13 juta dan 62,44 juta pengguna, Brasil dan Meksiko juga cukup populer, meskipun Arab Saudi dan Turki masing-masing memiliki

31,03 juta dan 28,37 juta pengguna.

Gambar dibawah ini menunjukkan bahwa TikTok menduduki peringkat yang cukup tinggi di berbagai negara, seperti yang terlihat dalam Gambar 1.
Gambar 1. Data Penggunaan Aplikasi TikTok

Sumber: https://wearesocial.com/uk/blog/2023/04/the-global-state-of-digital-in-april-2023/ diakses oleh Lembaga We Are Social, rilis 27 April 2023 di

Wilayah Indonesia, Periode survei April 2023)

Laporan tersebut juga menunjukkan bahwa pengguna TikTok didominasi oleh perempuan di semua kelompok umur, terutama pada kelompok usia 18-

24 tahun, dengan proporsi_perempuan_sebesar 20,9%_ dan laki-laki_sebesar 17,5%. Salah satu aplikasi yang paling banyak digunakan di

Indonesia dalam kurun waktu yang sangat singkat adalah TikTok. Perangkat lunak ini menawarkan layanan berbagi video pendek yang sangat menarik
dan ramah pengguna. Dengan menghasilkan konten yang menarik untuk barang yang mereka tawarkan, pengecer dapat memperoleh keuntungan dari
popularitas aplikasi TikTok.

TikTok adalah platform media sosial untuk mengunggah video berdurasi sekitar 15 hingga 60 detik. Video-video ini biasanya berisi musik dan dialog.
Awalnya merupakan aplikasi berbagi video, TikTok sekarang digunakan untuk mempromosikan produk dan layanan. TikTok yang awalnya merupakan
aplikasi berbagi video, kini digunakan untuk mempromosikan produk dan layanan. Banyak orang melakukan bisnis online. Bagi pembuat konten untuk
memastikan bahwa pesan mereka berharga bagi konsumen, pemasaran konten adalah langkah pertama yang penting [4].

Salah satu kemungkinannya adalah aplikasi TikTok seperti penjualan makanan, pakaian, perawatan kulit, dan produk kecantikan. Akibat merebaknya
pandemi corona virus COVID-19) di Indonesia pada tahun 2019, masyarakat cenderung mengubah gaya hidup menjadi lebih sehat, dan saat ini Camille
Beauty sedang memperkenalkan produknya kepada konsumen. Peluang pemasaran produk semakin meningkat.

Camille Beauty menggunakan pemasaran digital sebagai platform pemasaran online yaitu TikTok dalam memasarkan produknya. Generasi milenial
merupakan mayoritas pengguna aplikasi TikTok di Indonesia. Melalui akun TikToknya @camillebeauty_official, Camille Beauty menggunakan platform
tersebut sebagai alat pemasaran dengan memposting video menarik yang memungkinkan pengguna TikTok mempelajari lebih lanjut tentang produk-
produk Camille Beauty.

Namun, sebagian besar tren media sosial TikTok bersifat dinamis, sehingga bisnis perlu bersiap, merespons perubahan, dan melakukan evaluasi untuk
mencapai efektivitas pemasaran. Camille Beauty adalah sebuah perusahaan startup yang fokus pada produk-produk kecantikan. Didirikan pada tahun
2018 oleh Nadya Shavira, perusahaan ini memulai debutnya dengan meluncurkan produk masker organik yang telah disertifikasi oleh BPOM.

Namun sekarang sudah berkembang dengan perilisan produk baru mereka yaitu skincare seperti facemist, moisturizer, serum, facial wash dan toner.
Camille beauty memanfaatkan digital marketing seperti aplikasi Tiktok dalam memaksimalkan pemasaran dan mengembangkan usahanya. TikTok dapat
menjadi saluran branding untuk membangun dan meningkatkan brand awareness.

Salah satu komponen strategis penting dari transformasi _digital adalah pemasaran digital. Karena_berlandaskan pada teknologi baru,
komunikasi pemasaran yang responsif dan_terukur, serta_strategi multisaluran yang memungkinkan orkestrasi_perangkat digital berbasis data,

pemasaran digital sangat berbeda dari pemasaran tradisional [5]. Menggunakan alat pemasaran digital adalah salah satu cara terbaik _untuk
melibatkan klien dan _mendapatkan perhatian mereka [6]. Digital marketing adalah teknologi media berbasis internet yang mendukung kegiatan

pemasaran yang bertujuan untuk menyesuaikan diri dengan kebutuhan konsumen dan memperluas pengetahuan konsumen [7].
Dalam membangun strategi pemasaran yang komprehensif dan terpadu atau terintegrasi, Sistem perencanaan SOSTAC yang merupakan singkatan dari
analisis situasi, tujuan, strategi, taktik, tindakan, dan pengendalian harus digunakan. Salah satu kerangka kerja yang telah menunjukkan hasil yang
menjanjikan dalam perencanaan pemasaran strategis adalah model SOSTAC. [8] SOSTAC adalah strategi atau alat yang mudah digunakan untuk
perencanaan strategis yang dapat digunakan untuk menentukan komponen penting dari perencanaan perusahaan dan analisis pemasaran yang harus
dipertimbangkan untuk memenuhi tujuan [9].
Salah satu metode untuk memahami konteks di mana suatu bisnis beroperasi adalah analisis situasi. Analisis situasi meneliti lingkungan bisnis masa
lalu, masa kini, dan masa depan untuk mencapai tujuannya. Untuk analisis skenario, analisis SWOT merupakan alat yang berguna. Pendekatan analisis
SWOT mengevaluasi peluang dan ancaman eksternal suatu organisasi serta kekuatan dan kelemahan internalnya. Kekuatan dan kelemahan merupakan
faktor internal, sedangkan peluang dan bahaya terkait dengan_sumber eksternal. Memanfaatkan kekuatan _internal,_ mengatasi kelemahan,
menghadapi ancaman, dan memanfaatkan peluang adalah cara-cara yang membantu bisnis dalam mengembangkan strategi. [10].
Perusahaan menggunakan tujuannya untuk memutuskan apa yang ingin dicapai. 5S biasanya digunakan untuk menggambarkan tujuan: jual, layani,
sajikan, sapa, simpan, dan sisipkan. Alasan mengapa bagian ini sangat penting adalah karena strategi sangat penting untuk mencapai hasil yang
diinginkan. Strategi yang disusun dengan baik akan memfasilitasi pencapaian tujuan. Strategi adalah fondasi untuk taktik organisasi, yang merupakan
tindakan yang akan diambil perusahaan untuk membangun sistem dan taktik. Tindakan perusahaan adalah langkah nyata yang diambil setelah
memutuskan strategi dan teknik yang akan digunakan. Untuk memaksimalkan hasil, kontrol memerlukan penilaian dan verifikasi bahwa tindakan yang
dilakukan efektif dan konsisten dengan tujuan [11].
Menurut bagian pertama yang pertama mencakup analisis situasi, yang menjawab situasional
_menjelaskan _
yang sedang dianalisis. Menurut [12] sebuah perusahaan didirikan untuk menyediakan sesuatu, dan sesuatu tersebut harus dideskripsikan dengan jelas.
Jika sebuah maka perusahaan tidak dapat menentukan apa yang akan dilakukannya.
Pemasaran digital membutuhkan strategi yang baik untuk mengetahui caranya. Bagaimana tujuan dapat dicapai. Menurut [12] Pendekatan ini
memberikan gambaran umum tentang bisnis dalam hal konsumen yang mereka layani dan bagaimana mereka dapat menciptakan nilai bagi para
konsumen tersebut. Perusahaan harus membuat taktik yang menjelaskan apa yang harus dilakukan untuk membuat strategi. Taktik ini memberikan arah
yang lebih jelas tentang apa yang harus dilakukan perusahaan untuk membuat pemasaran digital yang luar biasa.
Dengan menggunakan pengukuran kinerja, sistem monitoring atau kontrol yang melaporkan terlebih dahulu apa yang dilakukan perusahaan dapat
membantu menyempurnakan strategi dan taktik yang diperlukan untuk mengurangi kerugian. TikTok menawarkan banyak fitur menarik. Dengan
membuat video asli, pemasar dapat memanfaatkan platform tersebut untuk membuat iklan barang atau jasa yang ingin mereka jual. Sebagai hasil dari



fenomena ini, aplikasi TikTok telah berkembang menjadi platform yang tersebar luas yang dapat digunakan oleh pemilik bisnis untuk merebut pangsa
pasar.

Sektor perawatan kulit untuk pria dan wanita merupakan salah satu yang paling terdampak. Para pelaku bisnis semakin banyak berinovasi untuk
meningkatkan keunggulan perusahaan mereka seiring dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi. Mereka mulai menggunakan media sosial dan
platform internet lainnya untuk pemasaran. Jejaring sosial TikTok membantu pemilik Camille untuk sukses dengan berinteraksi dengan para
penggemarnya.

Saat ini akun TikTok Camille @camillebeauty_official diikuti oleh 360.0k pengikut dan tagar #camillebeauty yang sudah mencapai lebih dari 2,7 juta
penonton di TikTok. Dalam menjalankan sebuah bisnis dan produk yang dijual haruslah berkualitas dan setara dengan harga yang ditawarkan. Ketika
memilih produk, konsumen mencari manfaat dari nilai kegunaan produk tersebut.

Pelaku usaha harus menawarkan produk dengan kualitas terbaik yang diinginkan oleh konsumen agar tidak dikalahkan oleh pesaing bisnis. Peneliti
melakukan penelitian mengenai respon konsumen terhadap pemasaran melalui media sosial TikTok pada produk skincare Camille. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh konten pemasaran TikTok terhadap pembelian masker dan produk skincare dari merek skincare
populer Camille, peneliti tertarik untuk mendalami keberhasilan pemilik Camille dalam memasarkan produk skincare melalui TikTok, serta faktor-faktor
apa saja yang mempengaruhi konsumen dalam membeli produk skincare dari merek Camille Beauty. Penelitian ini berjudul “Analisis Strategi
Pemasaran”

dalam Konten TikTok: Studi Kasus Merek Perawatan Kulit @camillebeauty_official.” Terkait dengan perdebatan yang akan peneliti tulis, terdapat studi
terdahulu yaitu:

1) Menggunakan Pemasaran untuk Meningkatkan Pengenalan Merek untuk Produk Kecantikan Camille Erwin Permana, Syafira Ahyani, Diah
Ramadhanti, dan Diva Ananda 2023, "Melalui Platform Tiktok". Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dan datanya berasal dari data
sekunder. Penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran dalam membangun brand awareness produk Camille Beauty melalui platform tiktok. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa ada beberapa strategi pemasaran yang digunakan untuk meningkatkan brand awareness Camille Beauty melalui
platform TikTok, Khususnya, Camille Beauty menghasilkan konten yang imajinatif dan memikat; kedua, mereka menggunakan tagar yang relevan
dengan produk mereka dan industri kecantikan secara keseluruhan; ketiga, mereka menggunakan fitur langsung TikTok, yang sangat berguna untuk
mempromosikan produk mereka secara langsung secara daring; dan keempat, mereka menawarkan diskon. Para peneliti percaya bahwa Camille Beauty
harus bekerja sama dengan para influencer dan produsen konten di TikTok dan platform lain untuk meningkatkan pendekatan pemasarannya. Hasilnya,
pelanggan akan semakin menyukai produk Camille Beauty.

2) Yupitriani dan Asmarandani Heryadi Putri 2023 melakukan studi konten mengenai teknik komunikasi pemasaran pada aplikasi TikTok (Studi Kasus
Akun TikTok @Dompetkeluarga). Teknik dari analisis konten digunakan dalam pendekatan penelitian kualitatif ini. Menganalisis dan memahami sinyal
simbolik dalam berbagai media, termasuk data tidak terstruktur, merupakan tujuan dari penelitian ini. Akun TikTok Dompet Keluarga memiliki konten
iklan, cerita, pembelajaran, promosi, testimoni, dan tanya jawab, sesuai dengan debat jurnal tersebut. Konten akun Dompet Keluarga pada aplikasi
TikTok ini menggunakan prinsip pemasaran AIDA (Awareness, Interests, Desire, Action). Dengan memberikan jawaban melalui produk Dompet Keluarga,
pesan pemasaran ini bertujuan untuk meningkatkan pemahaman tentang pengelolaan keuangan.

3) Penelitian yang dilakukan Devi Elyana Febriyanti dan Syamsul Arifin pada tahun 2023 ini mengkaji pengaruh taktik pemasaran TikTok dan Instagram
terhadap volume penjualan produk perawatan kulit Justmine Beauty di agen Yuyun di Lamongan. Penelitian ini menggunakan data primer dari
wawancara langsung dengan agen Yuyun Justmine Beauty dan pendekatan kualitatif. Penelitian ini mengkaji penggunaan strategi pemasaran internet
Justmine Beauty oleh agen Yuyun dan dampaknya terhadap pemasaran. Dengan menerapkan rencana pemasaran yang efisien, temuan penelitian ini,
agen Yuyun meningkatkan penjualan Justmine Beauty, terutama di kalangan remaja yang sering menggunakan produk perawatan kulit. Strategi ini
meningkatkan minat pelanggan untuk menggunakan produk Justmine Beauty.

Dari ketiga penelitian terdahulu di atas, terdapat perbedaan dengan jurnal yang peneliti lakukan saat ini, yaitu dari segi fokus merek dan produk yang
dianalisis, metode yang diambil, dan studi kasus yang menjadi objek penelitian, namun diantara jurnal-jurnal penelitian terdahulu tersebut terdapat
beberapa persamaan dari platform yang digunakan, metode yang diambil, dan kasus yang diambil.

Strategi pemasaran adalah serangkaian langkah khusus yang digunakan untuk mengiklankan produk atau layanan dengan tujuan meningkatkan
penjualan. Karena bisnis hanya dapat menawarkan proposal kepada mereka yang mengetahuinya, serangkaian tindakan tersebut sangat penting untuk
mencapai tujuan tertentu. Selain itu, melalui harga dan dampaknya terhadap produksi dan konsumsi, metode pemasaran secara langsung memengaruhi
nilai ekonomi perusahaan. Dengan cara ini, pemasaran bertindak sebagai penghubung antara produksi dan konsumsi dan, dengan menetapkan tolok
ukur keberhasilan, menjamin mutu dan efisiensi tenaga kerja. (Marissa Grace Haque-Fawzi et al., n.d.).

Strategi pemasaran adalah rencana yang terpadu dan menyeluruh yang memberikan arahan pada suatu kegiatan yang akan dilakukan untuk memenuhi
tujuan pemasaran suatu lembaga. Pedoman atau strategi yang dibuat untuk suatu organisasi yang ingin menjalankan operasi pemasarannya dengan
cara yang tepat sasaran dapat diringkas sebagai strategi pemasaran. [14]. Oleh karena itu, strategi pemasaran konten sangat penting dalam sebuah
perusahaan. Kualitas konten, jenis konten yang digunakan, dukungan sosial, dan strategi pemasaran konten merupakan faktor-faktor yang perlu
dipertimbangkan untuk mencapai tujuan pemasaran yang ditetapkan secara efisien.

Mayoritas metode perusahaan yang digunakan sekarang, berbeda dengan inisiatif pemasaran sebelumnya, memanfaatkan pemasaran digital dan
teknologi untuk menarik klien ke barang dan jasa [15] Konten menjadi hal yang penting di era digital saat ini, terutama dalam konteks pemasaran digital.
Dalam upaya menarik perhatian konsumen, konten yang baik dan relevan merupakan salah satu kunci utama kesuksesan pemasaran digital.

Sebuah studi yang dilakukan oleh [16] menunjukkan bahwa jenis konten yang berbeda memiliki pengaruh yang berbeda terhadap keterlibatan
pengguna. Misalnya, video cenderung mendapatkan lebih banyak komentar daripada teks atau gambar, sementara gambar lebih efektif dalam
menciptakan interaksi langsung. Studi dari [17] disebutkan bahwa strategi konten brand e-commerce terdiri dari konten kontekstual, yang berfungsi untuk
meningkatkan informasi dan pengalaman pengguna, dan konten sosial, yaitu konten yang dirancang untuk shareability dan engagement seperti meme
atau konten yang menghibur dan menarik audiens.

Konten membuktikan bahwa perusahaan harus memperhatikan karakteristik konten yang sukses, jenis konten yang digunakan, penggunaan emosi,
strategi konten untuk merek e-commerce, dan evaluasi konten. Dengan berfokus pada konten yang baik dan relevan untuk target konsumen,
perusahaan akan mendapatkan keuntungan seperti keterlibatan konsumen yang lebih baik, peningkatan penjualan, dan peningkatan kepercayaan
merek. Tingkat kepercayaan yang tinggi akan membantu mereka membangun hubungan e-retensi jangka panjang dengan klien mereka [18].

Suara yang lebih kuat daripada pemasaran tradisional ditawarkan oleh pemasaran media sosial, sebuah taktik untuk mempromosikan perusahaan dan
barang melalui media internet. [19]. Menurut [20] Promosi, diskon, iklan, tagar, dan promosi merupakan contoh strategi pemasaran. Pemasaran media
sosial bertujuan untuk membantu bisnis mengembangkan basis klien dan nilai merek mereka dengan membuat konten yang akan dibagikan oleh



pengguna media sosial. Metode komunikasi lain yang mendorong komersialisasi produk yang cepat dan ekonomis melalui penjualan pasar langsung
adalah pemasaran media sosial. [21].

Kemajuan teknologi internet telah memengaruhi banyak aspek kehidupan, termasuk pemasaran. Aktivitas di pasar daring dapat dilakukan sepanjang
waktu menggunakan komputer dan ponsel, dan memenuhi hampir semua permintaan setiap orang. Pemasaran media sosial adalah pendekatan
pemasaran yang memanfaatkan jaringan sosial untuk mengekspos dan menjual barang kepada khalayak yang lebih luas, menurut berbagai sudut
pandang yang disajikan di atas. Konsistensi, keunikan, relevansi, penggunaan gambar, dan penempatan sosial adalah ciri-ciri materi pemasaran digital
yang efektif.

Mengembangkan rencana pemasaran online juga menguraikan tujuan dan indikator kinerja yang tepat; untuk memenuhi hal ini, diperlukan rencana
tindakan yang tepat. Pemasaran internet adalah alat yang dapat digunakan oleh bisnis untuk memperkuat posisi mereka dan menangkis ancaman.
Pemasaran elektronik berfokus pada strategi yang digunakan bisnis untuk meluncurkan merek mereka di platform digital dan internet untuk memenuhi
tujuan pemasaran yang telah ditetapkan sebelumnya [22].

Jenis konten yang berbeda memiliki dampak yang berbeda terhadap keterlibatan pengguna, dengan video cenderung menerima lebih banyak komentar
daripada teks atau gambar. Emosi yang ditimbulkan oleh konten juga dapat memengaruhi keberhasilan pemasaran digital, di mana konten yang
membangkitkan emosi positif akan lebih efektif dalam memengaruhi konsumen. Strategi konten untuk merek e-commerce terdiri dari konten kontekstual
dan konten sosial, yang berfungsi untuk meningkatkan informasi, pengalaman pengguna, kemampuan berbagi, dan keterlibatan. Evaluasi konten juga
sangat penting dalam pemasaran digital, dengan fokus pada aspek-aspek seperti keaslian, relevansi, konsistensi, dan kontribusi terhadap kebutuhan
pengguna serta konversi penjualan.

Camille Beauty menciptakan konten yang kreatif dan menarik menggunakan produknya. Salah satu contohnya adalah konten yang diproduksi oleh kru
Camille Beauty di TikTok, yang menampilkan penggunaan masker wajahnya dalam berbagai varian dengan tujuan membangun daya tarik konsumen.
Jadi, pelanggan menonton video tutorial perawatan kulit Camille Beauty sampai habis dan menjadi sangat tertarik dengan produknya. Film ini juga
membahas beberapa masker yang ditawarkan oleh Camille Beauty, yang masing-masing memiliki keunggulan khusus, termasuk membersihkan jerawat
dan mencerahkan kulit. Pelanggan dapat memilih opsi berdasarkan kebutuhan kulit unik mereka karena informasi edukasi Camille Beauty membantu
mereka dalam membuat keputusan terbaik.

Dengan menggunakan strategi seperti tagar, promosi, diskon, iklan, dan penawaran, pemasaran media sosial merupakan pendekatan pemasaran yang
sukses. Meningkatkan nilai merek dan basis konsumen melalui konten yang dibagikan pengguna merupakan tujuan pemasaran media sosial. Melalui
penjualan pasar langsung, pemasaran media sosial juga berfungsi sebagai jalur komunikasi yang efektif dan ekonomis. Untuk meningkatkan keterlibatan
pelanggan, meningkatkan penjualan, dan membangun kepercayaan merek, bisnis harus fokus pada pembuatan konten berkualitas tinggi dan relevan
bagi audiens target mereka sebagai bagian dari rencana pemasaran digital mereka.

2. Il. Metode

Melalui penggunaan kata-kata dan terminologi ilmiah, teknik penelitian kualitatif berupaya memahami kejadian-kejadian yang dialami oleh partisipan
penelitian, termasuk perilaku, persepsi, tindakan, dan lain-lain. Penelitian kualitatif bersifat analitis dan deskriptif. Dalam penelitian kualitatif, "deskripsi"
mengacu pada penjelasan dan catatan tentang kejadian, peristiwa, atau keadaan sosial yang diteliti.

Pada metode penelitian kualitatif ini mengutamakan kedalaman data, dengan melakukan observasi pada akun TikTok @camilebeauty_official dan
mendeskripsikan isi dari akun media sosial TikTok @camilebeauty_official sehingga kualitatif merupakan langkah yang sesuai untuk penelitian ini,
penelitian ini mengambil subjek dalam akun TikTok @camilebeauty_official. Informan penelitian ditentukan secara purposive sampling menurut [23],
Pengambilan sampel secara sengaja merupakan suatu metode yang melibatkan individu-individu yang telah melalui suatu prosedur seleksi berdasarkan
kriteria yang telah ditetapkan oleh peneliti.

Peneliti menentukan informan berdasarkan beberapa kriteria yang telah ditentukan, informan pertama adalah seseorang yang sedang atau pernah
menggunakan camille skincare, informan kedua diambil dari seseorang yang mengikuti akun TikTok @camillebeauty_official, ketiga orang yang
mereview produk camille skincare, sehingga pada penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan adalah teknik pengumpulan data dengan
melakukan observasi atau pengamatan terhadap akun TikTok @camillebeauty_official dan wawancara mendalam terhadap informan.

Pelanggan Camille Beauty diwawancarai dan konten akun TikTok @camillebeauty_official diamati menggunakan model SOSTAC (Analisis Situasi,
Tujuan, Strategi, Taktik, Tindakan, dan Kontrol). Peneliti akan meneliti kondisi pasar akun TikTok @camilleneauty_official menggunakan analisis SWOT
(Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Ancaman) pada bagian analisis skenario. Peneliti akan meneliti tujuan akun TikTok @camillebeauty_official pada
bagian tujuan. Metode 58S sell (meningkatkan pemasaran), serve (memberikan nilai), speak (minat pengguna), save (memotong biaya), dan sizzle
(meningkatkan branding ) diterapkan dalam tujuan ini.

Strategi adalah langkah-langkah dan metode yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pasar. Dalam strategi ini digunakan metode STP, dengan
segmentasi yang melibatkan pembagian kelompok konsumen berdasarkan karakteristik, demografi, psikografi, dan geografi. Targeting mengacu pada
pengelompokan konsumen ke dalam segmen-segmen, dan positioning adalah posisi merek di benak konsumen [24].Taktik adalah tahap lanjutan yang
terperinci dari strategi. Untuk menentukan taktik ini, digunakan 4P. (Product, Price, Place, Promotion).

Setelah tujuan ditentukan, kembangkan strategi pemasaran digital yang terperinci untuk menguraikan bagaimana tujuan tersebut akan dicapai [25]
Action, pada tahap ini merupakan implementasi dari rencana atau taktik yang sudah ditetapkan pada tahap eksekusi. Control, yaitu memonitor dan
mengevaluasi apakah strategi dan rencana yang dijalankan sudah baik atau belum. Menurut Bogdan and Taylor [26] ) penelitian kualitatif adalah
pendekatan yang menghasilkan deskripsi data dalam bentuk narasi tertulis dan lisan yang berasal dari pengamatan masyarakat dan perilaku yang
diamati. Selain itu, [27] mendefinisikan penelitian kualitatif sebagai proses untuk mempelajari kasus-kasus sosial dan isu-isu kemanusiaan.

Analisis berarti menafsirkan dan membandingkan data penelitian. Dalam penelitian ini, penggunaan dan penyajian makna, pemahaman, konsep,
karakteristik, fenomena, simbol, dan deskripsi kasus terlibat dalam beberapa metode yang terfokus, alami, dan holistik, dengan menekankan kualitas dan
penjelasan berbagai metode. Penelitian dilakukan melalui observasi mendetail dengan mengakses akun media sosial yang dimiliki oleh Camille Beauty,
seperti situs web resmi, dan TikTok dengan nama pengguna @camillebeauty_official. Karena subjek penelitian ini bersifat daring, Penulis mengumpulkan
data menggunakan metode observasi dan wawancara. Metode ini memungkinkan pengamatan langsung dan pemahaman yang lebih mendalam tentang
masalah yang dianalisis.

11l. Hasil dan Pembahasan

Penelitian ini akan membahas strategi yang digunakan dalam akun TikTok Camille Beauty. Didirikan oleh Nadya Shavira pada tahun 2018, Camille
Beauty adalah merek lokal yang bertujuan untuk mendorong konsumennya merawat diri menggunakan bahan-bahan alami. Awalnya, Camille Beauty
hanya menjual scrub, face mist, dan masker wajah dalam berbagai varian. Seiring berjalannya waktu, Camille Beauty akan merilis produk perawatan kulit
terbarunya pada tahun 2022, seperti pelembap, krim siang, krim malam, serum, pelembap, dan toner esensi. Baik secara online maupun offline, produk-



produk mereka laku keras.

Membangun hubungan yang memuaskan dan jangka panjang dengan distributor, pemasok, dan konsumen adalah tujuan pemasaran untuk
memenangkan bisnis dan preferensi mereka yang berkelanjutan. [28]. Konsep strategi pemasaran adalah dasar dari disiplin pemasaran strategis dan
membentuk dasar praktik pemasaran [29] Sebuah analisis konten di akun TikTok @calmillebeauty_official oleh para peneliti menemukan beberapa
strategi penipuan yang digunakan dalam 15 dari postingannya. Sistem perencanaan SOSTAC (Analisis Situasi, Tujuan, Strategi, Taktik, Tindakan, dan
Kontrol) yang telah diterapkan oleh akun TikTok @camillebeauty_official melibatkan pemahaman kondisi pasar, pesaing, dan audiens target yang ada di
platform TikTok. SOSTAC adalah model kerangka perencanaan yang mudah diikuti yang dapat mengidentifikasi semua tugas penting yang diperlukan
untuk mencapai tujuan [7]

Untuk meningkatkan posisi perusahaan di masyarakat atau menghadapi persaingan dari pengembang lain, perencanaan menggunakan metode
SOSTAC diharapkan dapat meningkatkan kesadaran publik terhadap merek produk yang dijual. Ini, pada gilirannya, akan berdampak tidak langsung
pada kedatangan pelanggan potensial dan meningkatkan jumlah penjualan produk yang diperlukan untuk memenuhi target. Mereka mengamati
bagaimana akun TikTok merek tersebut berkembang, mencari berbagai strategi untuk meningkatkan penjualan produk. Mereka juga menargetkan
pelanggan sesuai dengan kebutuhan mereka dengan menawarkan produk yang relevan yang efektif dalam membantu mengurangi munculnya jerawat.
Berikut adalah sebuah postingan dari akun TikTok @camillebeauty_official.

Figure 2. Informasi Live

Diskon

Diskon tersebut dapat meningkatkan pembelian minimum produk perawatan kulit Calmille Beauty. Pada 26 Juni 2023, Camille Beauty mengadakan
penjualan booth offline di Jakarta dan menawarkan diskon kepada pengunjung hingga 50.000 IDR. Produk yang didiskon termasuk masker organik (65g,
semua varian) dari 40.000 IDR menjadi 34.000 IDR, face mist dari 40.000 IDR menjadi 34.000 IDR, body scrub (250g) dari 75.000 IDR menjadi 66.000
IDR, dan masker (25g) dari 25.000 IDR menjadi 22.000 IDR.

Figure 3. Diskon

Testimony
1. Tindakan berbagi pengalaman berfungsi sebagai sarana untuk memberikan kontribusi yang dapat meningkatkan reputasi sebuah merek. Dalam
konten video di akun Camille Beauty tanggal 30 Mei 2023, terdapat keterangan yang berbunyi, "Karena saya rutin menggunakan masker ini, ketika saya
pergi ke klinik, staf terkejut karena wajah saya begitu bersih sehingga mereka bingung harus membersihkan apa." Ini disertai dengan penggunaan
masker Camille.
2.
3.
4. Figure 4. Testimony
5.
6.
7.
Advertisment
1. Penggunaan bahasa persuasif dalam konten TikTok dari 19 Juni 2023, dengan keterangan "kaget sama hasilnya" sambil menggunakan produk dan
mempromosikan produk perawatan kulit Camille, termasuk manfaat "bonusnya adalah membuat kulitmu bersinar" dan teksturnya yang watery, juga
terlihat pada akun @camillebeauty_official dalam mengelola pemasaran digitalnya. Pemiliknya menggunakan produk tersebut secara pribadi, dan
kontennya menampilkan wajah yang lebih cerah dan bersinar yang dihasilkan dari penggunaan produk perawatan kulit Camille.
2.
3.
4. Figure 5. Konten iklan
Hastag

Penggunaan hashtag untuk menandai konten guna mempromosikan produk. Analisis selanjutnya mengungkapkan bahwa tujuan dari strategi
pemasaran digital berbasis hashtag yang diterapkan oleh akun @camillebeauty_official adalah untuk memperluas audiens akun tersebut. Pembeli atau
penonton yang mencari video terkait topik tersebut mungkin akan lebih mudah menggunakan hashtag. Contoh konten video TikTok dari 12 Juni 2023, di
akun @camillebeauty_official, yang menggunakan hashtag #skincare, #camillebynadshavv, dan #camillebeauty.
1.
Promo
Camille Beauty juga menawarkan promosi bundling perawatan kulit khusus di toko offline mereka. Selain itu, Camille juga menawarkan promosi bundling
perawatan kulit dalam edisi Ramadan, mengurangi harga dari 450.000 menjadi 435.000, dan bundling 3 masker dari 120.000 menjadi 100.000.
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1.

2. Figure 6. Bundling Promotion

3.

Situation Analysis

1. Adalah tahap di mana seseorang mengamati dan menganalisis kondisi pasar untuk objek penelitian (Sugianto et al., 2023). Tujuan dari investigasi ini
adalah untuk mengidentifikasi dan memetakan kondisi pasar dari akun TikTok @camillebeauty_official. Ini didasarkan pada analisis pasar dari akun



TikTok @camillebeauty_official menggunakan analisis SWOT. (Kelemahan, Peluang, Ancaman, dan Kekuatan). Analisis SWOT membantu bisnis dalam
menentukan elemen eksternal dan internal yang akan memengaruhi keberhasilan mereka di masa mendatang. Bisnis dapat menggunakan penelitian ini
untuk menentukan peluang, ancaman, kerentanan, dan kekuatan mereka [30].

2. Tabel 1. SWOT Analysis

No SWOT Criteria Indicators

1 Strenghts Konsisten dalam membuat konten yang bervariasi dan informatif di TikTok serta mengadakan sesi Live di TikTok sesuai dengan jadwal
yang telah ditentukan.

Mampu beradaptasi dengan perkembangan yang dinamis.

Pemilik, admin, dan tim responsif Camille Beauty.

Memiliki banyak pengikut memudahkan untuk menjangkau banyak pelanggan.

2  Weakness Harganya masih relatif tinggi untuk merek lokal

3 Opportunity  Menjual paket bundel perawatan kulit membuat harga jual lebih terjangkau.

Meluncurkan produk baru seperti lip tint.

Selain memasarkan melalui TikTok, Camille Beauty juga memanfaatkan fitur TikTok Shop dan live untuk meningkatkan penjualan. Selain itu, Camille
Beauty juga memiliki akun di Instagram dan Shopee.

Menawarkan promosi flash sale dengan harga yang lebih terjangkau melalui penjualan siaran langsung.

4  Threats Ada banyak pesaing dalam memasarkan produk di TikTok.

Kalah oleh merek yang lebih terkenal yang menawarkan harga lebih terjangkau dan memiliki berbagai pilihan warna.

Ancaman penangguhan akun jika pelanggaran terjadi yang tidak mematuhi aturan TikTok.

Munculnya produk palsu atau tiruan Camille.

3.

4. Dari hasil analisis SWOT dalam tabel di atas, akun TikTok @camillebeauty_official memiliki banyak kekuatan dalam memasarkan produk mereknya,
seperti konsisten dalam membuat konten yang menarik, informatif, dan tidak monoton. Ini mendukung pernyataan yang dibuat oleh [31] bahwa konten
materi yang menarik dan edukatif diperlukan untuk meningkatkan perhatian pembaca dan pendapatan. Untuk menjaga konsistensi dalam bisnis kami,
kami perlu mampu meyakinkan pelanggan dengan manfaat dari hal-hal yang kami tawarkan.

5. Ini akan memastikan bahwa pelanggan tidak hanya datang untuk satu kali pembelian, tetapi akan kembali berulang kali karena mereka percaya pada
kami dan penawaran kami. pembelian, tetapi fakta bahwa mereka sudah percaya pada kami dan barang-barang yang kami tawarkan akan menarik
mereka untuk kembali membelinya. Kelemahan dari akun TikTok Camille Beauty termasuk harga yang masih dianggap tinggi untuk merek lokal. Camille
Beauty juga memiliki banyak peluang untuk memasarkan produknya, dan ancaman termasuk kebutuhan untuk menemukan cara mencegah produknya
disalin oleh individu yang tidak bertanggung jawab, serta berhati-hati dalam pemasaran untuk menghindari pelanggaran.

6.

Objective

1. Berdasarkan analisis situasi menggunakan kerangka 5S (sell, serve, speak, save, and sizzle) kerangka, sebuah penilaian objektif dibuat [32].

2.

3. Tabel 2. 5S Analysis

No 58S Criteria Indicators

1 Sell Tingkatkan potensi pemasaran dengan berkolaborasi dengan pembuat konten dan secara konsisten memposting konten serta melakukan
siaran langsung.

Tingkatkan penjualan dengan membuat konten yang informatif dan menarik yang tidak monoton.

2 Serve Berikan layanan yang baik dan ramah kepada pelanggan.
3 Speak Aktif berinteraksi dengan followers
4 5 Save Sizzle Memanfaatkan pemasaran digital untuk mempromosikan produk. Meningkatkan

citra merek Camille Beauty melalui platform TikTok.

4,
5. Dari analisis tabel di atas menggunakan metode 5S, akun TikTok @camillebeauty_official memiliki peluang untuk meningkatkan pemasaran melalui
platform TikTok dengan membuat konten yang informatif dan bervariasi, responsif, ramah konsumen, dan aktif berinteraksi dengan pengikut.
6.
7. Figure 7. Konsisten posting konten video
8.
9.
10.
1.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18. Figure 8. Layanan yang baik dan berinteraksi dengan pengikut
19.
20. Figure 9. Tingkatan pengikut pada September 2024
21. Source https://exolyt.com/user/tiktok/camillebeauty_official
22.
Strategy
Strategi ini menggunakan metode STP (segmentasi, penargetan, dan posisi). Dalam segmentasi, dibagi menjadi kelompok geografis, demografis, dan



psikografis. Rencana e-pemasaran adalah tahap jangka panjang yang menguraikan kemajuan yang diperlukan untuk mencapai tujuan yang disebutkan
[33].
1.
2. Tabel 3. STP Analisis Metode
3.
No STP Analysis Criteria  Indikator

1 Segmentation Geografis: Camille Beauty menjangkau seluruh populasi Indonesia untuk memasarkan produknya melalui TikTok.
Demografi: kelompok usia target adalah remaja perempuan berusia 13-35 tahun, karena desain dan warna disesuaikan dengan apa yang disukai wanita.
Psikografis: konsumen yang lebih memilih produk yang terbuat dari bahan alami, konsumen yang mengalami FOMO atau penasaran, dan konsumen
yang mengikuti produk viral yang sedang tren.

2 Targeting Siswi sekolah, mahasiswa, dan ibu rumah tangga.
3 Positioning Camille Beauty memposisikan mereknya sebagai produk perawatan kulit yang terbuat dari bahan-bahan alami yang aman untuk
wanita hamil dan menyusui serta terdaftar di Badan Pengawas Obat dan Makanan.

4.

5. Dari analisis tabel di atas, dapat dilihat bahwa Camille Beauty memiliki segmentasi geografis yang mencakup semua wilayah Indonesia, segmentasi
demografis yang menargetkan remaja, dan segmentasi psikografis untuk konsumen yang lebih suka bahan perawatan kulit alami, konsumen yang
penasaran, serta konsumen yang mengikuti tren viral terkini.

6.

Tactic

1. Setelah pengembangan strategi sebagai bagian dari proses perencanaan e-pemasaran, taktik harus digunakan untuk melaksanakan strategi-strategi
ini. Menggunakan 4 metode yang terdiri dari produk, promosi, harga, dan tempat.

2. Tabel 4. Methods

No Methods Criteria  Indikator

1 Product Memasarkan berbagai produk perawatan kulit seperti masker, face mist, pelembap, toner esens, serum, krim siang, krim malam, scrub
tubuh, dan produk lip tint baru.

2 Promotion Mempromosikan produk melalui TikTok dengan secara aktif membuat konten yang informatif dan kreatif, serta berinteraksi
dengan pengikut melalui sesi Live. Selain itu, Camille sering menawarkan promosi bundling dan diskon selama penjualan langsung untuk menarik
konsumen agar menonton acara langsung tersebut dan meningkatkan penjualan.

3 Price Menawarkan harga standar untuk kelas menengah ke bawah.
4 Place Memiliki platform digital selain TikTok, seperti Instagram, Shopee, dan TikTok Shop, untuk menjangkau lebih banyak pembeli.

3.

Berdasarkan tabel di atas, Camille Beauty memiliki 4 taktik dalam faktor produk. Camille menawarkan berbagai macam produk perawatan kulit, dan
mereka juga memiliki promosi yang informatif dan kreatif. Dalam hal harga, Camille menyediakan harga standar untuk kelas menengah ke bawah, dan
Camille memiliki kehadiran yang cukup besar di berbagai platform online.

1.

Action

1. Langkah selanjutnya adalah tindakan dari akun @camillebeauty_official untuk memasarkan produknya melalui TikTok. Pendekatan yang diambil oleh
Camille adalah memasarkan produk yang sesuai dengan ulasan konten yang dia buat, secara konsisten memproduksi konten TikTok yang kreatif dan
informatif, serta aktif berinteraksi dengan melakukan sesi langsung. Camille Beauty juga mengambil tindakan dengan membuat konten yang menarik dan
relevan untuk audiens targetnya, seperti iklan, testimoni, diskon, penggunaan produk, dan promosi.

2. Gambar 10. Informatif Konten

3.

4. Saudari Rani Sucita

5. "Saya pikir produk perawatan kulit Camille Beauty sangat efektif dalam menjaga kesehatan kulit, terutama produk maskernya, dan saya pikir
penghapusan masker Camille Beauty sangat efektif untuk membantu mengurangi munculnya jerawat di wajah." Masker kecantikan Camille sangat efektif
dalam meredakan jerawat dewasa dan dapat menghilangkan bekas jerawat, masker Camille ini lebih efektif daripada produk masker lainnya seperti
masker tanah liat. Konten yang ditawarkan juga sangat menarik dan informatif sehingga saya tertarik untuk membeli produk Camille Beauty.

6.

7. Saudari M

8. Informan "Camille Beauty" menggunakan TikTok sebagai salah satu platform untuk memperkenalkan produk perawatan kulit mereka. Mereka
membuat konten yang menarik dan kreatif, seperti tutorial perawatan kulit, ulasan produk, dan tips perawatan kulit. Produk perawatan kulit Camille
Beauty sangat efektif bagi saya untuk menjaga kesehatan kulit, saya rasa produk masker sedikit membantu mengurangi tanda-tanda penuaan pada kulit
dan sedikit membantu mengurangi munculnya jerawat di wajah, penggunaan masker Camille dapat membantu jerawat yang matang menjadi kering
dengan menggunakan masker 2-3 kali seminggu.

9. Saudari Nazlah

10. Menurut saudari Nazlah, konten TikTok yang dibuat oleh akun @camillebeauty_official sangat menarik karena mereka sering mengadakan promosi
besar-besaran. Selain itu, konten yang mereka buat juga relevan dan banyak ulasan baik dari pengguna produk perawatan kulit Camille.

11. Saudari S

“Menurut pendapat pribadi saya, masker dan perawatan kulit dari camille sangat efektif untuk wajah sensitif saya, saya menggunakan masker camille
setiap hari karena masker camille diperbolehkan digunakan setiap hari. Ada 6 varian masker Camille yang dapat digunakan sesuai dengan jenis kulit dan
masalah pada wajah yang sedang dialami. Pemasaran Camille kepada audiens yang lebih muda dan lebih terlibat di TikTok adalah tujuan dari Strategi
Pemasaran Camille Beauty. Mereka juga berkolaborasi dengan pengguna TikTok atau influencer yang banyak diikuti untuk membantu mempromosikan
produk mereka.”

1.

Dari wawancara di atas, terdapat perbedaan pendapat tentang produk perawatan kulit Calmille Beauty. Rani Sucita mengatakan bahwa produk ini sangat



efektif dalam menjaga kesehatan wajah dan mengurangi jerawat, serta lebih efektif dibandingkan merek lain seperti clay mask. Namun, pendapat M
mengatakan bahwa produk ini kurang efektif dalam menjaga kesehatan wajah, meskipun sedikit membantu mengurangi jerawat. Sementara itu, menurut
Nazlah, produk Calmille Beauty dapat menghilangkan bekas jerawat dan memberikan efek cepat, serta mendapatkan banyak ulasan baik dari pengguna
produk tersebut.

Control

Pada bagian ini digunakan untuk mengevaluasi kinerja akun TikTok @camillebeauty_official melalui strategi yangtelah direncanakan sebelumnya. Tujuan
dari kontrol adalah untuk memantau efektivitas konsep yang direncanakan, untuk mengevaluasi pekerjaan yang telah diselesaikan. [34] Analisis
dilakukan dengan memeriksa peningkatan jumlah pengikut, total penjualan yang dicapai, dan tingkat toko.

1.

2. Gambar 11. Total Penjualan

3. Gambar 12. Rating Toko

4. Gambar 13. Total Pengikut

5. Dalam analisis keseluruhan strategi pemasaran konten @camillebeauty_official di TikTok dengan model SOSTAC terdapat analisis situasi,
tujuan, strategi, taktik, tindakan, dan kontrol. Dapat dilihat bahwa mereka telah berhasil mengoptimalkan berbagai strategi pemasaran digital untuk
mempromosikan produk perawatan kulit mereka. Studi ini menggunakan model SOSTAC yang menghasilkan bahwa @camillebeauty_official telah
berhasil memasarkan produk merek mereka melalui media sosial TikTok.

6.

7. Analisis konten pada akun TikTok @camillebeauty_official menemukan beberapa tindakan pemasaran yang digunakan seperti membuat konten
informatif dan variabel dengan adanya iklan, testimoni, diskon, penggunaan hashtag, dan promosi. lklan digunakan sebagai cara untuk mengelola
pemasaran digital, menggunakan teknik persuasif seperti menunjukkan produk secara langsung oleh pemilik akun. Testimoni dari pelanggan juga
memberikan kontribusi penting dalam membangun reputasi merek.

8.

9. Selain itu, memberikan diskon dianggap penting karena dapat mempengaruhi minat beli konsumen. Hashtag digunakan untuk memperluas
jangkauan pengguna dan memudahkan pencarian konten. Promo bundling juga digunakan sebagai strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan
penjualan. Selain itu, pemasaran melalui pendekatan personal menggunakan testimoni dari pengguna produk juga efektif dalam membangun
kepercayaan konsumen terhadap merek. Diharapkan studi kasus ini dapat menginspirasi merek lain untuk memanfaatkan potensi pemasaran di platform
TikTok guna meningkatkan kesadaran merek dan penjualan produk mereka.

6. VII. Simpulan

Berdasarkan penelitian di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran dalam konten TikTok @camillebeauty_official untuk mempromosikan
produk menggunakan model SOSTAC, yang terdiri dari analisis situasi, tujuan, strategi, taktik, tindakan, dan kontrol. Dengan menerapkan strategi
pemasaran yang tepat di platform TikTok, akun @camillebeauty_official dapat memperoleh keuntungan yang signifikan dan memperluas pangsa pasar
mereka di kalangan pengguna TikTok. Strategi pemasaran melalui akun TikTok @camillebeauty_official cukup efektif dan dapat meningkatkan penjualan
produk perawatan kulit Camille. Konten dari akun TikTok @camillebeauty_official berguna bagi audiens karena menarik, informatif, dan kreatif. Selain itu,
harganya cukup terjangkau karena ada diskon harga. Analisis strategi juga menemukan beberapa teknik pemasaran yang digunakan, yaitu iklan,
testimoni, penggunaan hashtag, dan promosi produk dalam bentuk "bundling".

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa strategi yang digunakan oleh akun @camillebeauty_official memiliki strategi pemasaran yang cukup
efektif, sehingga terkait dengan hal ini ada implikasi praktis. Dari hasil penelitian di atas, para informan berpendapat bahwa Camille Beauty menawarkan
konten yang menarik, informatif, dan kreatif. Konten yang ditawarkan oleh Camille cukup berguna di mata audiensnya. Jadi, untuk menjaga kualitas
strategi pemasaran yang baik, perlu untuk secara berkala mengevaluasi konten yang akan dibuat, agar dapat mempertahankan kualitas yang telah
dimiliki, akun @camillebeauty_official perlu terus memproses dengan menyesuaikan diri dengan keadaan yang dinamis.

Saran yang dapat diberikan oleh para peneliti dari penelitian ini adalah @camillebeauty_official dapat memanfaatkan influencer terkenal untuk
memperluas jangkauan merek dan meningkatkan kesadaran merek, membuat konten edukatif tentang bahan-bahan yang digunakan dalam perawatan
kulit camille, membuat konten yang menarik dan relevan bagi audiens TikTok untuk meningkatkan interaksi dan keterlibatan, membuat konten yang
sedang tren untuk memperluas jaringan dan menciptakan konten yang lebih bervariasi, menerapkan strategi pemasaran yang berbeda dengan platform
media sosial lainnya untuk meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek, dan memantau serta menganalisis kinerja konten secara teratur
untuk menyesuaikan strategi pemasaran yang lebih efektif.
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