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ABSTRAK 

Akun @eleven02shop merupakan sebuah toko online yang menggunakan konsep 

thrifting atau baju bekas melalui platform TikTok, dengan strategi pemasaran 

utama berupa live streaming. Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk 

menganalisis strategi komunikasi pemasaran yang digunakan oleh 

@eleven02shop dalam menarik audiens, memperkuat hubungan dengan 

pelanggan, dan meningkatkan penjualan produk. Strategi komunikasi pemasaran 

berperan penting dalam mengenalkan produk kepada konsumen serta 

meningkatkan keuntungan bisnis. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif 

kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. Observasi dilakukan pada sesi live streamin g untuk menganalisis 

interaksi antara @eleven02shop dan audiens, wawancara dilakukan untuk 

menggali persepsi pelanggan, dan dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan 

data statistik pengikut, interaksi, serta penjualan. Teknik analisis data yang 

digunakan meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan 

mengacu pada konsep Marketing Mix 7P, yang meliputi product, price, place, dan 

promotion, serta tiga elemen tambahan: people, process, dan physical evidence ini 

efektif dalam meningkatkan penjualan dan memperkuat hubungan dengan 

audiens, dengan pencapaian lebih dari 18.000 pengikut dan hampir 50.000 likes. 

Setiap sesi live streaming terbukti berhasil meningkatkan penjualan secara 

signifikan, dengan penjualan yang meningkat setelah setiap sesi dilakukan, 

terutama ketika interaksi audiens lebih aktif dan promo menarik diberikan selama 

live streaming. Meskipun menghadapi tantangan dalam pemilihan waktu live 

streaming dan persaingan, @eleven02shop berhasil menciptakan pengalaman 

belanja yang interaktif dan membangun loyalitas pelanggan. Penelitian ini 

menyimpulkan bahwa @eleven02shop berhasil memanfaatkan TikTok untuk 

mengembangkan brand dan meningkatkan penjualan produk thrifting. 

Kata Kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, Thrifting, Live Streaming 

Tiktok 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1.  Latar Belakang 

Saat ini, teknologi, khususnya Internet, secara dramatis mengubah 

banyak aspek kehidupan manusia. Kemajuan teknologi dapat 

menyederhanakan proses apa pun dan meningkatkan bisnis Anda. Pesatnya 

kemajuan dan semakin kompleksnya teknologi memungkinkan pengguna 

teknologi dapat menggabungkan informasi mengenai barang dan jasa dengan 

lebih cepat (K. Dewi, 2023). Sejak munculnya Internet, media menjadi 

penting bagi masyarakat untuk mendapatkan inspirasi, belajar, dan 

menemukan informasi (Lasono & Novita, 2024). Media sosial tidak hanya 

menjadi sumber informasi, namun juga menjadi alat komunikasi dan hiburan . 

Hal ini juga memudahkan komunikasi antar individu dalam berbagai cara, 

termasuk untuk keperluan bisnis. Internet mempunyai dampak besar terhadap 

dunia bisnis, dan banyak perusahaan telah berhasil menjual produk dan 

layanan mereka melalui Internet. Internet memberi Anda tantangan baru. 

Komunikasi pemasaran yang direncanakan dengan baik diperlukan untuk 

mencapai tujuan yang diinginkan, karena dapat dicapai dalam jangka waktu 

yang relatif singkat dan biaya yang relatif rendah (Irawan, 2022). 

Perkembangan teknologi internet semakin memudahkan para pebisnis 

komunikasi pemasaran dalam memanfaatkan media sosial untuk 
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mempromosikan produknya kepada calon konsumen (Suparna & Sari, 2024). 

Hal ini juga didukung oleh pentingnya strategi pemasaran, yaitu serangkaian 

rencana yang dirancang untuk membantu perusahaan mencapai tujuan yang 

telah ditetapkan secara efektif. Strategi pemasaran sangat penting tidak hanya 

bagi perusahaan besar tetapi juga bagi usaha kecil dan menengah (Pramusinta, 

2022). Usaha kecil menghadapi tantangan pasar dan memerlukan strategi 

pemasaran untuk mengatasinya. Terutama karena usaha kecil dan menengah 

seringkali dapat memberikan kontribusi yang signifikan terhadap peningkatan 

pendapatan masyarakat di masa perekonomian yang sulit. Dalam dunia bisnis, 

hubungan antara strategi dan pemasaran memegang peranan yang besar. 

Hubungan ini mencerminkan langkah-langkah kreatif yang terus 

dikembangkan untuk membantu perusahaan mencapai tujuan pemasaran yang 

optimal sekaligus mencapai kepuasan pelanggan yang maksimal. Tanpa 

strategi pemasaran yang tepat, perusahaan menghadapi risiko lebih sedikit 

konsumen, produk kurang kompetitif, dan kesulitan bersaing di pasar yang 

semakin kompetitif. Oleh karena itu, strategi pemasaran merupakan elemen 

kunci dalam menjaga keberlangsungan perusahaan dan menjamin keberhasilan 

jangka panjang. Kehadiran TikTok karena kemajuan teknologi menghadirkan 

peluang baru bagi para pemasar untuk menjangkau audiensnya dengan cara 

yang lebih kreatif dan interaktif melalui konten yang efektif menarik dan 

mempromosikan produknya (Erfiati & Helfi, 2023). TikTok merupakan salah 

satu platform media sosial yang saat ini sangat digemari banyak orang karena 
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memiliki banyak fitur yang sangat berguna bagi para pebisnis. Karena tujuan 

pemasaran saat ini tidak hanya ditujukan untuk dalam negeri namun juga 

internasional. Aplikasi TikTok merupakan platform berbagi video pendek 

yang sangat populer digunakan baik oleh individu maupun bisnis. Di 

Indonesia, jumlah pengguna TikTok mencapai 157,6 juta pada Juli 2024. 

Jumlah tersebut meningkat signifikan dibandingkan April 2023 yang memiliki 

113 juta pengguna. Jumlah pengguna TikTok di Indonesia terus meningkat 

setiap tahunnya. Selama enam tahun terakhir, pertumbuhan ini meningkat 

hampir 15 kali lipat, dari hanya 10 juta pengguna pada tahun 2018 menjadi 

157,6 juta pengguna pada tahun 2024 (Fitriany et al., 2024). Pada tahun 2021, 

TikTok bermitra dengan Shopify untuk memperkenalkan fitur baru yang 

disebut TikTok Shop. TikTok Shop adalah platform e-commerce sosial yang 

memungkinkan penjual memasarkan produknya lan gsung ke pengguna 

TikTok. Sebagai bagian dari aplikasi TikTok, TikTok Shop menyediakan 

fungsi live streaming yang memberikan pengalaman berbelanja lebih 

interaktif dan menyenangkan baik bagi penjual maupun pembeli. Melalui 

TikTok Shop, penjual dan kreator dapat menjual produknya menggunakan 

video in-feed, siaran langsung, dan tab katalog produk. Fitur ini dirancang 

khusus untuk pengguna TikTok dengan akun bisnis, mendukung proses 

pemasaran yang lebih profesional dan tepat sasaran. TikTok Shop 

menawarkan beragam produk unik, menarik, dan terjangkau untuk semakin 

meningkatkan minat belanja konsumen. Saat ini, pemasaran produk 
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menggunakan fitur live TikTok mulai populer. Fitur TikTok ini sangat 

berguna bagi UKM (usaha mikro, kecil, dan menengah) dengan anggaran 

iklan terbatas. Penjualan langsung memungkinkan usaha kecil menjangkau 

lebih banyak konsumen tanpa menghabiskan banyak uang, menjadikan 

TikTok Shop sebagai alat pemasaran digital yang efektif untuk usaha kecil 

(Ariansyah et al., 2023). Salah satu usaha yang memanfaatkan metode 

promosi melalui TikTok Shop ini adalah @eleven02shop. Dengan 

menggunakan fitur-fitur seperti live streaming dan in-feed videos, 

@eleven02shop berhasil menjangkau lebih banyak konsumen secara 

interaktif. Promosi ini memungkinkan @eleven02shop untuk 

memperkenalkan produk-produk thrifting mereka secara langsung, menjawab 

pertanyaan konsumen secara real-time, dan menciptakan pengalaman belanja 

yang menarik. Strategi ini juga membantu usaha mereka berkembang, 

terutama dalam menarik perhatian konsumen yang aktif di media sosial. hasil 

dari menggunakan cara promosi dengan strategi tersebut @eleven02shop 

meraih lebih dari 18.000 pengikut di TikTok dan hampir 50.000 likes pada 

konten yang mereka buat. banyaknya followers yang bertambah setiap hari 

nya dan menjangkau lebih banyak audiens di live streaming tiktok dalam 

menjajahkan produknya, dengan begitu penjualan pada akun @eleven02shop 

melonjak naik. 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan diatas, maka dapat 
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disimpulkan rumusan masalah dari penelitian ini adalah bagaimana Strategi 

Komunikasi Pemasaran Thrifting Melalui Live Streaming Tiktok Pada Akun 

@eleven02shop. 

 

1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk menjelaskan Strategi Pemasaran 

Thrifting Melalui Live Streaming Tiktok Pada Akun @eleven02shop. 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah: 

 

1. Manfaat Teoritis 

 

Dari segi teoritis, penelitian ini berguna untuk pengembangan ilmu 

pengetahuan khususnya bagi mereka yang ingin mempelajari lebih lanjut 

mengenai strategi komunikasi pemasaran untuk meningkatkan penjualan 

melalui media sosial. 

2. Manfaat Praktis 

 

Penelitian ini diharapkan akan memberikan tambahan pengetahuan 

bagi para pemangku kepentingan bisnis untuk memahami strategi komunikasi 

pemasaran khususnya dalam live TikTok, dan akan membantu penulis 

meningkatkan pemahaman dan keterampilan ketika meneliti dan menerapkan 

teori komunikasi pemasaran. 

 

 

1.4. Sistematika Penulisan   
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BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini, penulis akan menguraikan mengenai latar belakang masalah, 

rumusan masalah, serta tujuan dan manfaat penelitian.  

BAB II URAIAN TEORITIS 

Pada bab ini, peneliti memaparkan mengenai Analisis strategi komunikasi 

pemasaran melalui live streaming tiktok pada akun @eleven02shop. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Di dalam bab ini, peneliti akan memaparkan mengenai jenis penelitian, kerangka 

konsep, definisi konsep, kategorisasi penelitian, narasumber, teknik pengumpulan 

data, teknik analisis data, waktu dan lokasi penelitian. 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi mengenai hasil penelitian dan pembahasan yang dijabarkan 

berdasarkan hasil penelitian yang telah peneliti dapatkan di lapangan. 

BAB V PENUTUP 

Pada bab ini penulis memaparkan kesimpulan dan saran dari hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah penulis dapatkan di lapangan.   
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BAB II 

URAIAN TEORITIS 

 

2.1.   Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi pemasaran merupakan pendekatan multidisiplin yang 

menggabungkan teori dan konsep ilmu komunikasi dan ilmu pemasaran. Kajian 

tersebut menghasilkan kajian “baru” yang disebut dengan komunikasi pemasaran 

(Yolanda & Anshori, 2022). Ini mencakup dua komponen utama: komunikasi 

dan pemasaran. Komunikasi adalah proses menyampaikan ide atau informasi 

dari pengirim kepada penerima melalui berbagai media agar pesan dapat 

dipahami dengan mudah. Pemasaran, di sisi lain, adalah istilah yang mengacu 

pada serangkaian tindakan yang memungkinkan bisnis atau organisasi untuk 

menyampaikan nilai kepada pelanggan melalui informasi tentang barang, jasa, 

atau gagasan, yang menghasilkan hubungan pertukaran yang saling 

menguntungkan (Firmasyah, 2019, p. 2). 

dalam pemasaran yang terdiri dari 7P (R. C. P. Dewi, 2020) yaitu: 

a. Product 

Product adalah semua proses yang terlibat dari pengembangan prototype 

produk hingga pembuatan produk akhir. pelanggan tidak membeli barang atau 

jasa, tetapi membeli manfaat dari sesuatu yang ditawarkan. 

b. Price 

Price merupakan faktor utama penentu posisi dan harus dipilih sesuai 

dengan 
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pasar sasaran, bauran ragam produk, layanan, dan persaingan. Harga juga 

merupakan komponen bauran pemasaran yang paling dinamis, sehingga dapat 

diubah secara cepat. 

c. Place 

Place adalah jangkauan lokasi yang harus dipertimbangkan secara 

menyeluruh (lokasi strategis). Namun, saluran distribusi ini berubah dengan 

adanya internet. Konsumen dapat berbelanja tanpa keluar dari rumah mereka. 

Agar mereka dapat bertahan dalam situasi pasar yang kompetitif dan 

mengantisipasi perkembangan selanjutnya, para produsen harus beradaptasi 

dengan perubahan tersebut. 

d. Promotion 

Promotion adalah tindakan dan materi yang dilakukan oleh penjual yang 

dapat memberikan informasi persuasif yang menarik tentang produk.  

 e. People 

People merupakan semua pihak yang terlibat dalam penyediaan jasa, 

termasuk karyawan yang berinteraksi dan memengaruhi persepsi calon pembeli. 

f. Physical Evidence 

Physical evidence adalah bukti kualitas jasa yang dapat dilihat oleh calon 

pembeli. Hal-hal seperti dekorasi, brosur, seragam karyawan, ruang tunggu, dan 

bentuk bangunan adalah contoh bukti fisik yang penting untuk meyakinkan 

pelanggan. 

g. Process 

Process merupakan Semua proses yang digunakan dalam penyediaan jasa 
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termasuk ketepatan, kecepatan, dan tanggapan terhadap keluhan pelanggan. 

2.2. Strategi Komunikasi Pemasaran 

Strategi komunikasi pemasaran merupakan tahap pertama dalam 

memperkenalkan barang kepada pelanggan dan mendapatkan keuntungan dari 

usaha yang dilakukan (Mardiyanto & Giarti, 2019). Secara keseluruhan, 

elemen komunikasi pemasaran terdiri dari iklan, promosi penjualan, kegiatan 

khusus, pengalaman, hubungan masyarakat dan berita, pemasaran langsung, 

bersama dengan penjualan individu. Setiap pendekatan komunikasi 

pemasaran memiliki kelebihan dan kekurangan yang khas. Namun, tidak 

semua pendekatan perlu diimplementasikan, sebab penting untuk menilai 

mana yang paling efisien dan menyesuaikan dengan anggaran yang ada. Lima 

strategi komunikasi pemasaran (Mulitawati & Retnasary, 2020) yaitu : 

1. Periklanan 

 

Periklanan adalah cara yang efektif untuk menjangkau pelanggan di 

seluruh dunia dengan biaya rendah per tayangan. Seseorang dapat 

menggunakan pendekatan ini untuk memperkenalkan barang baru, 

meningkatkan reputasi merek, dan meningkatkan penjualan. 

2. Promosi Penjualan 

 

Promosi penjualan adalah upaya untuk mendorong pelanggan untuk 

membeli barang secara langsung. Perusahaan menggunakan promosi ini untuk 

meningkatkan daya tarik produk dan mempercepat respons pelanggan. Mereka 

juga dapat digunakan untuk menonjolkan produk tertentu dan menurunkan 
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penjualan. Namun, dampaknya cenderung sementara dan kurang efektif dalam 

membangun loyalitas merek yang lebih lama. 

3. Hubungan Masyarakat dan Publisitas 

 

Hubungan masyarakat dan publisitas menarik perhatian karena 

memiliki tingkat kepercayaan yang tinggi, dibantu oleh beberapa keunggulan 

khusus. 

a. Berita dan gambar yang disampaikan melalui hubungan masyarakat 

biasanya tampak lebih asli dan lebih dipercaya oleh orang-orang daripada 

iklan. 

b. Kemampuan untuk menjangkau konsumen yang tak terduga, termasuk 

mereka yang biasanya menghindari tawaran langsung atau iklan. Pesan yang 

disampaikan sering dianggap sebagai informasi atau berita, bukan sebagai 

bentuk penjualan. 

4. Penjualan Personal 

 

Adalah metode yang paling efektif, yang mengeluarkan biaya pada 

tahap selanjutnya dalam proses pembelian, terutama dalam menciptakan 

preferensi, keyakinan, dan tindakan dari pihak pembeli. Penjualan individu 

menjadi penyebab utama, jika dibandingkan dengan iklan, mempunyai tiga 

keuntungan tersendiri: 

a. Konfrontasi personal 

 

Penjualan pribadi melibatkan interaksi yang nyata, langsung, dan aktif 

antara dua atau lebih orang. 
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b. Mempererat 

 

Penjualan pribadi memungkinkan terbentuknya berbagai jenis 

hubungan, mulai dari hubungan transaksi hingga persahabatan. 

c. Tanggapan 

 

Penjualan pribadi menciptakan keadaan di mana pembeli merasa 

berkewajiban untuk mendengarkan penjual. Meskipun tanggapan yang 

diberikan sering kali hanya berupa ucapan terima kasih yang sopan, pembeli 

tetap merasa perlu memberikan balasan atas interaksi tersebut. 

5. Pemasaran Langsung 

 

Bentuk pemasaran langsung, surat langsung, pemasaran melalui 

telepon dan pemasaran elektronik. Semuanya memiliki empat karakteristik. 

Pemasaran langsung bersifat sebagai berikut: 

a. Non Publik. Pesan biasanya ditujukan kepada individu-individu 

tertentu. 

b. Disesuaikan. Pesan dapat disesuaikan untuk menarik perhatian orang yang 

dituju. 

c. Terbaru. Pesan disiapkan sangat cepat untuk diberikan kepada 

penerima. 

d. Interaktif. Pesan dapat diubah tergantung pada tanggapan orang 

tersebut. 
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2.3. Media Sosial 

Menurut Nasrullah (2015) dalam (Ginting et al., 2021, p. 20). 

menyatakan bahwa media sosial adalah platform yang memfokuskan pada 

eksistensi pengguna dan memfasilitasi mereka untuk beraktivitas serta 

berkolaborasi. memungkinkan pengguna berinteraksi, bekerja sama, berbagi 

informasi, merepresentasikan diri, dan membangun hubungan sosial secara 

virtual (Widada, 2018).  Salah satu cara yang mudah, cepat, murah dan 

jangkauan pemasaran yang luas, ialah promosi melalui media sosial, yakni media 

yang berbasis internet (Tanjung et al., 2021).   

2.3.1. Karakteristik Media Sosial 

Karakteristik media sosial mencakup beberapa ciri khas yang 

membedakannya dari platform lainnya (Arum Wahyuni Purbohastuti, 2017), 

di antaranya: 

1. Partisipasi: media sosial mendorong kontribusi dan umpan balik dari 

pengguna, yang mengaburkan batas antara media dan audiens, memungkinkan 

semua orang untuk terlibat aktif. 

2. Keterbukaan: banyak media sosial yang bersifat terbuka untuk umpan balik 

dan partisipasi melalui fitur seperti voting, berbagi, dan komentar. Terkadang, 

pembatasan akses atau perlindungan password dianggap tidak relevan dalam 

konteks ini. 

3. Perbincangan: media sosial mendukung komunikasi dua arah, memungkinkan 

terjadinya perbincangan atau interaksi langsung antara pengguna. 
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4. Keterhubungan: media sosial berkembang pesat berkat kemampuannya untuk 

menghubungkan pengguna satu sama lain melalui fitur tautan (links) ke situs 

web, sumber informasi, dan profil pengguna lainnya. 

2.3.2. Fungsi Media Sosial 

Fungsi media sosial dapat diketahui melalui sebuah kerangka kerja 

honeycomb (Yusmanizar et al., 2020) sebagai berikut: 

1) Identity mencakup informasi tentang cara pengguna mengidentifikasi diri 

mereka di media sosial, seperti nama, usia, jenis kelamin, pekerjaan, lokasi, 

dan foto profil. 

2) Conversations menggambarkan cara pengguna berinteraksi dan berbicara 

di media sosial. 

3) Sharing mengacu pada proses di mana orang berbagi, membagi, dan 

menerima konten seperti teks, gambar, atau video satu sama lain. 

4) Presence menunjukkan kemampuan pengguna untuk mengetahui apakah 

orang lain aktif atau dapat mengakses platform. 

5) Relationship adalah istilah yang mengacu pada cara pengguna berinteraksi 

atau menjalin hubungan dengan orang lain di media sosial. 

6) Reputation menjelaskan bagaimana pengguna mengidentifikasi dan 

mengevaluasi reputasi diri sendiri dan orang lain. 

7) Groups menunjukkan bagaimana pengguna dapat membentuk komunitas 

atau subkomunitas dengan minat, demografi, atau latar belakang yang 

sama. 
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2.4. Tiktok 

2.4.1     Definisi Tiktok 

TikTok adalah platform media sosial berbasis video yang 

memungkinkan pengguna membuat, berbagi, dan menonton video pendek. 

Aplikasi ini dirilis oleh perusahaan teknologi Tiongkok ByteDance pada tahun 

2016 dan sejak itu mengalami pertumbuhan pesat di seluruh dunia. TikTok 

pertama kali dirilis di Tiongkok dengan nama Douyin pada September 2016, 

namun kemudian dirilis di luar Tiongkok dengan nama TikTok pada 

September 2017. Aplikasi ini sangat populer di kalangan pengguna muda 

khususnya di Asia dan Amerika (Aji et al., 2022). 

TikTok Media sosial telah menjadi platform tempat pengguna dapat 

berbagi berbagai macam konten, termasuk kreativitas, lagu, tarian, tantangan 

video/musik, sinkronisasi bibir, nyanyian, dan banyak lagi. Banyaknya 

pengguna media sosial di TikTok memberikan peluang bagi para pengusaha 

untuk memanfaatkannya sebagai sarana dan media untuk mempromosikan 

produk dan layanannya (Immanuela et al., 2024). 

1) Fitur Live Tiktok 

 

Fitur TikTok Live merupakan fitur yang memungkinkan pengguna 

menyiarkan video langsung melalui platform TikTok. Fitur ini memungkinkan 

pengguna berinteraksi langsung dengan pengikut, mengirim pesan langsung, 

dan menerima tanggapan secara real-time. TikTok Live juga memungkinkan 

pengguna untuk meningkatkan siaran langsung mereka dengan menambahkan 

efek visual dan suara (Aji et al., 2022). 
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Fitur live TikTok memiliki beberapa fitur dalam aplikasinya, antara lain: 

 

1. Memperluas jangkauan pengguna: 

 

 Fitur langsung TikTok memungkinkan pengguna menjangkau pengikut 

mereka secara langsung dan memperluas jangkauan konten mereka. 

2. Meningkatkan interaksi dan keterlibatan: 

 

 Fitur Live TikTok memungkinkan pengguna berinteraksi langsung 

dengan pengikutnya dan menerima tanggapan secara real time. 

3. Meningkatkan kesadaran merek: 

 

 Fitur langsung TikTok memungkinkan bisnis memperkenalkan merek dan 

produk mereka kepada pengikut baru dan meningkatkan kesadaran merek.
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif untuk 

mengetahui strategi komunikasi pemasaran melalui live streaming TikTok 

pada akun @eleven02shop. Pendekatan ini dipilih karena memungkinkan 

pemahaman yang lebih mendalam tentang bagaimana komunikasi pemasaran 

terjadi dalam konteks live streaming. Peneliti fokus pada observasi langsung, 

wawancara pemangku kepentingan, dan analisis konten untuk mengkaji pola 

komunikasi, pesan yang disampaikan, dan interaksi antara akun 

@eleven02shop dengan audiensnya. Metode ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi strategi efektif untuk menarik perhatian audiens, 

membangun hubungan dengan pelanggan, dan meningkatkan konversi melalui 

platform TikTok. Penelitian ini juga bertujuan untuk memberikan gambaran 

detail mengenai dinamika komunikasi pemasaran yang terjadi pada ekosistem 

live streaming. 

3.2. Kerangka Konsep 

Untuk melaksanakan penelitian ini, kerangka konsep disusun sebagai 

panduan yang mempermudah proses penyusunan serta mendukung penilaian 

yang lebih terstruktur. Mengacu pada judul penelitian, batasan-batasan konsep 
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yang digunakan dalam penelitian ini dapat dijelaskan sebagai berikut: 

Gambar 3.1 Kerangka Konsep Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Olahan Peneliti, 2025 

3.3. Definisi Konsep 

i. Komunikasi Pemasaran 

 

Komunikasi pemasaran (Marketing communications) merupakan 

bentuk komunikasi yang bertujuan untuk memperkuat strategi pemasaran, 

guna meraih segmen pasar yang lebih luas.Perusahaan menggunakan berbagai 

bentuk komunikasi pemasaran untuk mempromosikan apa yang mereka 

tawarkan dan mencapai tujuan finansial. Kegiatan pemasaran yang melibatkan 

aktivitas komunikasi meliputi iklan, tenaga penjualan, papan nama toko, 

display ditempat pembelian, kemasan produk, direct-mail, sampel produk 

gratis, kupon, publisitas, dan alat-alat komunikasi lainnya (Firmasyah, 2019). 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran 

Produk Thrifting 

Live Streaming 

Tiktok 
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ii. Strategi Komunikasi Pemasaran 

 

Strategi Komunikasi Pemasaran berfokus pada tujuan jangka panjang 

perusahaan dan melibatkan perencanaan program-program pemasaran untuk 

mewujudkan tujuan perusahaan. Perusahaan bergantung pada strategi 

pemasaran untuk mencanangkan lini produk atau jasanya, termasuk produk 

dan jasa baru (Pramusinta, 2022). 

iii. Tiktok 

 

Tiktok merupakan aplikasi jejaring sosial yang berasal dari tiongkok, 

dimana tiktok pertama kali diluncurkan pada tahun 2016. Tiktok digunakan 

sebagai tempat untuk membuat sebuah video berdurasi pendek, tidak hanya 

itu tiktok juga menyediakan fitur musik dimana nantinya semua orang bisa 

menggunakan tiktok untuk membuat video yang mereka inginkan. Tiktok 

sangat disukai oleh semua orang termasuk orang dewasa dan anak- anak. 

Tiktok mulai di sukai oleh seluruh masyarakat di Indonesia pad tahun 2020 

dimana saat itu ada wabah corona yang membuat semua orang takut untuk 

keluar rumah, namun saat itu orang mulai mengunduh aplikasi tiktok untuk 

mengurangi rasa bosan karena harus mengurangi aktifitas diluar rumah dan 

mencari kesibukan di rumah. Maret 2020 tiktok mulai naik dan disukai oleh 

semua orang, ada fitur FYP dimana kita dapat melihat video-video yang 

dibuat oleh konten creator di seluruh Indonesia (Putu Suparna & Purnama 

Sari, 2024). 
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3.4. Kategorisasi Penelitian 

 

Berikut ini merupakan tabel kategorisasi penelitian. 

 

 

Table 3.1 Kategorasi penelitian 

Kategorisasi Indikator 

Strategi Komunikasi Pemasaran 

  

 

 

 Product 

 Price 

 Place 

 Promotion 

 People 

 Process 

 Physical Evidence 

 

Live Streaming Tiktok  Jadwal Live 

 Viewers 

 Interaksi Audience 

Sumber: Olahan Peneliti, 2025  

 

3.5. Narasumber Penelitian 

Narasumber pada penelitian ini adalah owner dari akun 

@Eleven02shop, host setiap sesi live streaming, dan customer. Narasumber 

menjadi sumber informasi penting untuk menggali strategi komunikasi 

pemasaran yang efektif melalui platform Tiktok karena, sebagai pemilik 

mereka memahami secara menyeluruh tujuan pemasaran dan strategi yang 

digunakan untuk membangun keterlibatan audiens. Selain itu, sebagai host, 

narasumber berperan langsung dalam menyampaikan informasi, berbicara, 

dan menciptakan pengalaman interaktif dengan audiens selama sesi live 
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streaming berlangsung dan sebagai pembeli, narasumber bisa merasakan 

sensasi berbelanja melalui live tiktok dengan mengetahui kondisi barang 

thrifting yang di jual pada akun @Eleven02shop. 

3.6. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu: 

 

a) Observasi 

 

Metode observasi atau pengamatan adalah cara manusia menggunakan 

pancaindera dalam kehidupan sehari-hari. Ketika pengamat melihat, 

mendengar, mencium, atau mendengarkan objek penelitian dan kemudian 

membuat kesimpulan tentang apa yang mereka lihat, keberhasilan teknik 

pengumpulan data observasi sangat bergantung pada pengamat sendiri (Rizky 

Fadilla & Ayu Wulandari, 2023). 

b) Wawancara 

 

Salah satu cara untuk mendapatkan data penelitian adalah wawancara. 

Wawancara juga merupakan proses mengumpulkan informasi untuk tujuan 

penelitian melalui tanya jawab bertatap muka antara pewawancara dan 

responden, narasumber, atau orang lain. Untuk mendapatkan data informatif, 

wawancara biasanya dilakukan baik secara individu maupun dalam bentuk 

kelompok. dalam penelitian ini peneliti mewawancarai pemilik sekaligus host 

pada akun @eleven02shop. 

c) Dokumentasi 

 

Dokumentasi adalah kegiatan pengumpulan data guna mendapatkan 
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keterangan dan bukti. dokumentasi menguatkan informasi tentang 

aktivitas peneliti. Dokumentasi dalam penelitian ini menggunakan 

smartphone untuk memudahkan pengambilan foto setiap saat. 

3.7. Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan model analisis data interaktif menurut Miles 

dan Huberman, model ini mencakup empat tahapan utama yang diperlukan untuk 

menganalisis data secara sistematis (Mardiyanto & Giarti, 2019). Adapun proses 

analisis data dari penlitian ini: 

1) Reduksi Data 

 

Proses reduksi data sangat rumit dan membutuhkan banyak pemikiran 

dan wawasan yang luas (Safrudin et al., 2023). Karena data yang dikumpulkan 

sangat besar, mereka harus dicatat secara menyeluruh dan mendalam 

kemudian dianalisis melalui proses reduksi data. Mereduksi data berarti 

merangkum data, memilih hal- hal yang paling penting, dan mencari tema dan 

polanya. 

2) Penyajian Data 

 

Penyajian data kualitatif dialkukan dalam bentuk uraian singkat,bagan, 

hubungan antara kategori proses atau sistem dan sejenisnya. 

3) Penarikan Kesimpulan 

 

Selama penelitian di lapangan, peneliti terus berusaha untuk mencapai 

kesimpulan. Peneliti kualitatif mulai mencari arti objek, mencatat keteraturan 

pola (dalam catatan teori), penjelasan, konfigurasi yang mungkin, alur sebab 
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akibat, dan proposisi sejak awal pengumpulan data. Meskipun hasil-hasil ini 

ditangani secara longgar, terbuka, dan skeptis, kesimpulan sudah jelas. Mula-

mula tidak jelas, tetapi kemudian menjadi lebih rinci dan menjadi kuat (Rijali, 

2019). 

3.8. Lokasi Dan Waktu Penelitian 

Lokasi dalam penelitian ini penulis menentukan dan mengmbil objek 

atau lokasi di Dusun 1, Wonosari, Tg. Morawa B. Waktu penelitian di mulai 

dari Desember 2024 sampai Maret 2025. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1     Hasil Penelitian 

4.1.1 Hasil Observasi 

 Akun @eleven02shop adalah salah satu toko online yang aktif dan 

konsisten dalam menjual produk thrifting melalui Applikasi TikTok. Pemasaran 

produk yang paling utama dilakukan melalui live streaming, mengingat TikTok 

memiliki pengguna yang sangat aktif, terutama pada kalangan muda yang tertarik 

dengan gaya hidup berkelanjutan dan fashion thrifting. Melalui live streaming, 

@eleven02shop tidak hanya memperkenalkan produk-produk thrifting yang 

dijual, tetapi juga membangun hubungan langsung dengan audiens yang dapat 

mempercepat keputusan pembelian dari customer. 

 Dalam melakukan Strategi komunikasi pemasaran yang efektif dilakukan 

akun ini melibatkan beberapa faktor penting yang saling mendukung. Salah 

satunya adalah pemilihan waktu dan durasi live streaming yang dilakukan pada 

akun ini disesuaikan dengan kebiasaan audiens TikTok yang mayoritas berasal 

dari kalangan remaja dan dewasa muda. Waktu yang ditetapkan secara tepat untuk 

mengadakan sesi live streaming sangat berpengaruh terhadap tingkat partisipasi 

audiens, karena audiens yang merupakan kalangan remaja cenderung lebih aktif 

pada jam-jam tertentu. Durasi live streaming yang terlalu panjang atau terlalu 

pendek juga dapat mempengaruhi tingkat keterlibatan audiens, sehingga sangat 

amat penting untuk mempertimbangkan aspek ini dalam menyesuaikan jadwal 

live streaming. 



36  

 

Selain itu, apa yang disampaikan selama sesi live streaming juga menjadi faktor 

penting dalam membangun komunikasi yang efektif kepada para audiens. 

@eleven02shop cenderung menyajikan produk secara langsung, memperkenalkan 

produk dengan cara yang menarik, dan memberikan informasi yang jelas 

mengenai kualitas serta harga produk. Lebih jauh lagi, interaksi langsung dengan 

audiens juga menjadi bagian yang tidak kalah penting, karena melalui komentar 

dan tanggapan langsung, host live dapat menjawab pertanyaan konsumen, 

memberikan informasi tambahan, serta menawarkan promo-promo menarik yang 

memicu minat audiens untuk membeli. 

 Dalam hal ini, kualitas teknis dari live streaming sangat mempengaruhi 

persepsi audiens terhadap brand. Pencahayaan yang baik, kualitas video yang 

jelas, dan pemilihan sudut pandang yang menarik menjadi faktor yang dapat 

meningkatkan pengalaman audiens selama menyaksikan sesi live streaming. 

Selain itu, teknik pemasaran visual yang digunakan, seperti menunjukkan produk 

dari berbagai sudut dan menjelaskan keunggulan-keunggulan produk, sangat 

efektif dalam menarik perhatian audiens dan mendorong mereka untuk melakukan 

pembelian. 

 Target audiens @eleven02shop sebagian besar terdiri dari anak muda yang 

tertarik dengan produk thrifting dan memiliki kesadaran terhadap keberlanjutan 

serta gaya hidup ramah lingkungan. Melalui live streaming, akun ini berhasil 

menjangkau audiens yang cenderung aktif di TikTok, sehingga dapat 

memanfaatkan interaktivitas platform ini untuk membangun kedekatan dengan 

pelanggan potensial. Interaksi yang terjadi, seperti pemberian komentar, 
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pertanyaan, atau bahkan pembelian langsung selama sesi live streaming, 

menunjukkan adanya hubungan yang lebih personal antara brand dan audiens. 

Keberhasilan strategi komunikasi pemasaran ini dapat dilihat dari beberapa 

indikator. Pertama, jumlah audiens yang hadir pada setiap sesi live streaming 

menunjukkan seberapa besar daya tarik @eleven02shop terhadap pengikutnya. 

Selain itu, interaksi yang terjadi selama live streaming, seperti jumlah komentar, 

like, atau share, juga menjadi bukti bahwa audiens terlibat secara aktif dengan 

konten yang disajikan. Peningkatan penjualan yang terjadi setelah sesi live 

streaming juga menjadi indikator bahwa strategi ini berhasil mendorong 

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. 

 Sebagai tambahan, akun @eleven02shop telah berhasil mencapai lebih 

dari 18.000 pengikut di TikTok, sebuah pencapaian yang mencerminkan 

pertumbuhan yang luar biasa dalam hal popularitas dan tingkat kepercayaan 

audiens terhadap brand ini. Angka ini menunjukkan bahwa @eleven02shop telah 

berhasil membangun komunitas pengikut yang semakin berkembang seiring 

dengan waktu. Peningkatan jumlah pengikut yang signifikan ini juga menjadi 

indikator bahwa strategi pemasaran yang diterapkan berhasil menarik perhatian 

kalangan muda yang semakin sadar akan pentingnya keberlanjutan dan fashion 

thrifting. 

 Tidak hanya jumlah pengikut yang meningkat, tetapi akun ini juga telah 

meraih hampir 50.000 likes pada konten-kontennya. Pencapaian ini menjadi bukti 

lebih lanjut bahwa konten yang disajikan selama sesi live streaming dan postingan 

lainnya mampu menarik minat audiens dan mendorong mereka untuk berinteraksi 
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secara aktif. Interaksi yang tinggi, seperti likes, komentar, dan share, 

menunjukkan bahwa audiens tidak hanya tertarik dengan produk yang ditawarkan, 

tetapi juga merasakan keterikatan emosional dengan brand tersebut. Hal ini 

mengindikasikan bahwa @eleven02shop tidak hanya sekadar mempromosikan 

produk, tetapi juga berhasil membangun hubungan yang lebih personal dengan 

audiensnya. 

 Pencapaian jumlah pengikut dan likes yang luar biasa ini semakin 

memperkuat posisi @eleven02shop sebagai salah satu toko thrifting yang sukses 

memanfaatkan TikTok sebagai platform utama dalam strategi pemasaran mereka. 

Dengan pencapaian ini, dapat dipastikan bahwa brand ini memiliki potensi besar 

untuk terus berkembang dan memperluas jangkauannya, serta mempertahankan 

tingkat keterlibatan audiens yang tinggi. 

 Namun, meskipun strategi komunikasi ini cukup efektif, @eleven02shop 

juga menghadapi sejumlah tantangan. Salah satunya adalah pemilihan waktu yang 

tepat untuk melakukan live streaming. Dengan audiens yang tersebar di berbagai 

wilayah dan memiliki kebiasaan yang berbeda, menemukan waktu yang tepat 

untuk mencapai audiens yang lebih besar menjadi tantangan tersendiri. Di sisi 

lain, masalah teknis seperti gangguan jaringan atau kualitas video yang kurang 

memadai juga bisa mengganggu pengalaman audiens selama sesi live streaming. 

Keterbatasan teknis seperti ini dapat mempengaruhi citra profesionalitas dari akun 

@eleven02shop di mata audiens. 

 Selain itu, persaingan di platform TikTok yang semakin ketat juga menjadi 

tantangan tersendiri. Banyak akun yang menggunakan live streaming sebagai 
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metode pemasaran produk, sehingga @eleven02shop harus terus berinovasi untuk 

mempertahankan minat audiens dan tetap relevan di tengah persaingan yang ketat 

tersebut. Inovasi dalam hal konten, cara penyajian, dan interaksi yang lebih kreatif 

menjadi kunci untuk mempertahankan audiens agar tetap setia mengikuti setiap 

sesi live streaming yang dilakukan. 

 Secara keseluruhan, dapat disimpulkan bahwa strategi komunikasi 

pemasaran yang diterapkan oleh @eleven02shop melalui live streaming TikTok 

terbukti efektif dalam membangun hubungan dengan audiens dan meningkatkan 

penjualan produk. Dengan memanfaatkan kekuatan platform TikTok, akun ini 

berhasil menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih interaktif dan 

menyenangkan bagi konsumen. Meskipun terdapat tantangan dalam hal waktu, 

teknis, dan persaingan, @eleven02shop dapat terus mengembangkan strategi ini 

untuk mencapai hasil yang lebih optimal di masa mendatang. 

4.1.2    Hasil Wawancara 

Penelitian ini melibatkan tiga orang responden yang berdomisili di tanjung 

morawa. yang dilakukan pada hari sabtu, 8 maret 2025 bertepatan di dusun 1, 

wonosari, tanjung morawa b. setiap responden memberikan tanggapan mengenai 

judul peneliti yaitu “analisis strategi komunikasi pemasaran thrifting melalui live 

streaming tiktok pada akun @eleven02shop”, tujuan dari wawancara ini ialah 

untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan akun 

@eleven02shop dalam mempromosikan produk thrifting melalui live 

streaming tiktok. 
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responden yang di wawancarai ialah owner, host live,dan customer dari 

@eleven02shop, ketiga responden untuk memberikan tanggapa mengenai 

pengalaman mereka dalam berinteraksi pada live streaming tiktok serta dampak 

dari strategi pemasaran tersebut terhadap keputusan pembelian. 

 Wawancara yang peneliti kemukakan adalah tentang strategi komunikasi 

pemasaran thrifting melalui live streaming tiktok. adapun alasan khusus mengapa 

owner akhirnya memutuskan memilih TikTok sebagai platform untuk 

memasarkan produk trifting, karena menurut Ebnu sebagai owner ialah TikTok 

dipilih sebagai platform pemasaran karena memiliki jangkauan yang luas dan bisa 

menjangkau berbagai kalangan, selain itu juga tiktok punya fitur-fitur yang keren 

buat promosi, seperti video pendek dan live streaming. Ebnu juga menjelaskan: 

 “di tiktok sangat interaktif, jadi aku bisa berinteraksi langsung dengan 

pelanggan dan bangun brand awareness. yang terakhir, biaya promosi di tiktok 

juga relative murah, jadi cocok buat bisnis kecil kayak aku.” 

 Menurut Ebnu dengan menggunakan applikasi tiktok melalui live 

streaming dalam memasarkan produk thrifting adapun peningkatan yang 

signifikan yaitu adanya banyak pengguna tiktok yang mengunjungi profile pada 

akun dan aktif untuk berinteraksi. penjualanan juga naik setelah mulai 

menggunakan live streaming, di karenakan adanya interaksi dengan customer 

secara langsung dan selama sesi live bisa menunjukkan produk secara detail. 

perkembangan yang sangat meningkat ini juga karena berfokus pada menjual 

kebutuhan bahan dasar baju yang merupakan kebutuhan primer. 

 Namun dengan peningkatan signifikan yang di raih akun @Eleven02shop 

dalam menjajahkan produknya adapula tantangan yang di hadapi yaitu terbatasnya 
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akses live di TikTok karena platform tiktok sendiri sudah mulai meminimalisir 

untuk penggunaan live secara berkala dan terjadinya adanya ban pada akun. 

Dengan tujuan untuk memilih waktu dan tema yang tepat, pemilik usaha selalu 

melakukan riset bulanan mengenai waktu terbaik untuk melakukan live streaming. 

Ebnu menjelaskan: 

 “aku gunain data dari applikasi analisis untuk lihat kapan audiens aku paling 

aktif , dari situ aku tau kapan waktu yang pas upload konten dan live streaming”. 

 

 Strategi yang dilakukan dan diterapkan yaitu dengan menggunakan 

pendekatan soft selling dikarenakan host pada live streaming memiliki 

pembawaan gaya berbicara yang lembut dan menyenangkan sehingga para 

audiens betah berlama-lama menonton live. 

 Dan untuk produk thrifting yang di jual berfokus pada pakaian wanita 

karena @Eleven02shop memiliki host seorang perempuan yang berpengalaman di 

bidang fashion dengan itu Ebnu merasa dapat memanfaatkan keahlian dan 

karisma host untuk memasarkan produk thrifting yang berfokus pada pakain 

wanita. 

Informan kedua dalam penelitian ini ialah vivi sebagai host live streaming 

@Eleven02shop, menurut vivi Bagaimana cara Anda menjaga interaksi dengan 

audiens selama live streaming agar mereka tetap terlibat dan tertarik? vivi 

menjawab:  

“ Untuk saat ini interaksi untuk mempertahankan customer dengan adanya Give 

away di setiap beberapa sesi 10 produk pertama kejual Give away, 20 produk 

terjual Give away, jadi ada daya Tarik tersendiri”. 
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 Dalam wawancara selanjutnya vivi mengungkapkan bahwa persiapan 

sebelum sesi live dilakukan ia biasanya melakukan perbincangan ringan dan 

pemanasan tubuh, serta melakukan doa agar dapat berbicara dengan lancar saat 

live dilakukan. dan untuk menarik perhatian audiens vivi sebagai host live 

menggunakan daya Tarik dengan baju yang mereka suka dan adanya pemancing 

baju dengan cara mereka like kita sampai 5K awal ataupun 10K awal. dalam 

menyampaikan informasi produk dengan menarik host live mengungkapkan 

dengan cara: 

“Pahami produknya dulu biar bisa jelasin dengan baik. Jangan terlalu formal, 

bahasanya santai aja. Tunjukkan produknya langsung biar penonton bisa lihat. 

Pake gambar atau video biar lebih menarik. Interaksi dengan penonton, jangan 

diam aja. Dan jangan lupa, buat rencana sebelum live biar gak bingung”. 

 

 Adapun kesulitan yang dialami oleh host live yaitu kesulitan dalam 

menjaga mood saat melakukan live streaming, dan untung mengatasinya dengan 

membuat jeda pada saat live untuk mengembalikan mood host. 

Mengenai dampak live streaming terhadap penjualan, host merasakan peningkatan 

yang signifikan dalam omset dan merasa puas dengan feedback yang diberikan 

oleh audiens. Reaksi positif yang paling berkesan bagi mereka adalah ketika 

pelanggan merasa puas dan memberikan ulasan yang baik setelah menerima 

produk yang mereka beli. 

 Informan ketiga adalah billa sebagai customer atau pelanggan pada 

@Eleven02shop, dalam wawancara peneliti menanyakan apa yang membuat anda 

tertarik menonton live streaming tiktok @Eleven02shop?  

“aku suka nonton live @Eleven02shop karena sering ada penawaraan yang oke 

dan diskusinya juga seru, aku bisa lihat produknya secara langsung, hostnya juga 
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ramah dan sabar ngejelasin produknya. jadi aku lebih yakin beli produk thrifting 

di @Eleven02shop”. 

 Billa juga menjelaskan pengalamannya dengan host saat berbelanja pada 

live streaming tiktok sangat menyenangkan karena host yang sangat membantu 

dalam pemilihan produk yang sesuai dengan yang ia inginkan, itu juga yang 

menjuga yang menjadi alasan mengapa pada akhirnya percaya untuk membeli 

produknya. billa juga menjelaskan apa yang dirasakan saat berbelanja di 

@Eleven02shop dengan toko offline dan platform lain yaitu adanya perbedaan 

harga yang sangat jauh dan kualitas produk yang berbeda yang akhirnya 

memutuskan untuk berbelanja melalui live tiktok @Eleven02shop. 

Peneliti juga menanyakan bagaimana kepuasan customer terhadap produk yang di 

beli melalui live streaming @Eleven02shop? Apakah akan berbelanja lagi 

kedepannya? billa sebagai customer pun menjawab: 

 “Alhamdulillah puas sama produknya walaupun barang bekas tapi masih bagus-

bagus kali, model baju sama harganya juga oke, jadi pasti bakal beli di sini lagi”. 

4.1.3    Dokumentasi  
 

                     Gambar 4.1 akun tiktok @eleven02shop 
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               Sumber: Dokumentasi Peneliti Tahun 2025     

    Gambar 4.2 kegiatan live streaming tiktok 

      

                  Sumber: Dokumentasi Peneliti Tahun 2025 

4.2    Pembahasan  

4.2.1    Strategi Pemasaran 

 Strategi pemasaran berperan penting dalam mengembangkan suatu bisnis, 

karena dengan menggunakan strategi pemasaran yang tepat dapat mengarahkan 

usaha untuk dapat dikenal oleh pasar dan dapat meningkatkan penjualanan. 

Terutama bagi usaha kecil penerapan strategi pemasaran yang tepat menjadi kunci 

utama untuk tumbuh dan berkembang di tengah pasar yang kompetitif. Strategi 

komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh @eleven02shop melalui live 

streaming di TikTok memanfaatkan platform digital secara efektif untuk 

meningkatkan minat beli pelanggan dan menciptakan hubungan yang lebih 

personal dengan audiens. Pemilihan TikTok sebagai sarana pemasaran didasari 
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oleh banyaknya pengguna yang aktif di platform ini, serta kemampuannya untuk 

menjangkau audiens dari berbagai kalangan. 

 Melalui live streaming, @eleven02shop ini menawarkan pengalaman 

berbelanja yang lebih interaktif. Host menggunakan pendekatan soft selling, 

berbicara dengan cara yang ramah dan tidak memaksa, yang membantu 

membangun kepercayaan audiens. Selain itu, host juga menjaga keterlibatan 

audiens dengan memberikan giveaway pada sesi-sesi tertentu dan menawarkan 

promo seperti diskon atau flash sale untuk menarik perhatian. Teknik interaktif 

seperti ini tidak hanya menarik audiens untuk berpartisipasi, tetapi juga 

menciptakan suasana yang menyenangkan dan membuat mereka lebih tertarik 

untuk membeli. 

 Pemilihan waktu yang tepat untuk setiap sesi live streaming dilakukan 

melalui riset untuk mengetahui jam yang paling optimal untuk audiens. Selain itu, 

produk yang dijual, seperti pakaian wanita yang sudah terpilih dan layak pakai, 

menjadi daya tarik tambahan. Penawaran produk dengan harga yang kompetitif, 

yang masih fleksibel sesuai pasar, memperkuat daya tarik produk di mata 

pelanggan. 

 Meskipun ada tantangan, seperti terbatasnya akses untuk melakukan live 

di TikTok dan menjaga mood host selama sesi live streaming, @eleven02shop 

tetap berhasil mengelola dan menghadapi kendala tersebut dengan strategi 

komunikasi yang baik. Mereka tetap menjaga interaksi positif dan konsisten 

dalam mengedepankan kualitas produk dan pelayanan yang memuaskan. 
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Secara keseluruhan, strategi komunikasi pemasaran melalui live streaming ini 

telah terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan, memperkuat hubungan 

dengan audiens, dan membangun loyalitas pelanggan. Teknik komunikasi yang 

diterapkan tidak hanya mengedepankan penjualan, tetapi juga menciptakan 

komunitas yang lebih dekat dengan pelanggan. Pencapaian lebih dari 18.000 

pengikut di TikTok dan hampir 50.000 likes pada konten yang dihasilkan 

menunjukkan bahwa @eleven02shop telah berhasil menarik perhatian audiens 

yang lebih luas dan terus berkembang. Jumlah pengikut yang terus bertambah 

mencerminkan keberhasilan dalam menciptakan konten yang relevan dan 

menarik, sementara interaksi yang tinggi dalam bentuk likes, komentar, dan share 

menunjukkan tingkat keterlibatan audiens yang sangat baik. Hal ini menunjukkan 

bahwa @eleven02shop tidak hanya berhasil menjual produk, tetapi juga 

menciptakan hubungan yang lebih personal dan berkelanjutan dengan 

pengikutnya. 

 Dalam hal ini, penerapan marketing mix 7P memiliki peranan yang sangat 

vital dalam strategi pemasaran yang diterapkan. Marketing mix 7P adalah 

pengembangan dari konsep 4P yang mencakup elemen-elemen kunci seperti 

product, price, place, dan promotion, serta tiga elemen tambahan: people, process, 

dan physical evidance. Penerapan konsep 7P ini terlihat dalam strategi 

@eleven02shop, yang menawarkan produk yang sesuai dengan preferensi 

audiens, harga yang terjangkau dan bersaing, serta pemilihan TikTok sebagai 

platform yang tepat untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Promosi menarik 

seperti diskon dan giveaway semakin menambah daya tarik bagi pelanggan. 
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Elemen "people" juga berperan penting dalam strategi ini, terlihat dari interaksi 

yang terjalin antara host dan audiens, yang menciptakan kedekatan serta 

membangun kepercayaan. Elemen "process" tercermin dalam cara pengelolaan 

live streaming yang terstruktur dan lancar, sedangkan physical evidance terlihat 

dalam kualitas visual dan pengalaman berbelanja yang ditawarkan selama sesi 

live. Dengan memanfaatkan keseluruhan elemen dari marketing mix 7P, 

@eleven02shop mampu menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih personal 

dan interaktif, serta efektif dalam menarik perhatian dan membangun loyalitas 

pelanggan. 

4.2.2 Produk 

 Produk yang dijual oleh @eleven02shop melalui live streaming di TikTok 

berfokus pada barang-barang thrift atau barang bekas yang telah dipilih dengan 

cermat dan disiapkan agar layak pakai. Produk utama yang dijual adalah pakaian 

wanita, baik yang branded maupun non-branded. Fokus utama pada pakaian 

wanita ini memiliki daya tarik khusus, mengingat sebagian besar audiens dan 

pembeli merupakan kalangan perempuan yang mencari produk fashion dengan 

kualitas baik namun dengan harga yang lebih terjangkau. 

 Keunggulan produk yang ditawarkan adalah kualitasnya yang telah 

melalui proses seleksi dan perawatan yang teliti. Semua pakaian yang dijual sudah 

dipastikan layak pakai karena telah melalui proses laundry sebelum dijual. Hal ini 

memberikan keyakinan tambahan bagi konsumen bahwa barang yang mereka beli 

dalam kondisi bersih dan siap digunakan. Proses seleksi dan laundry ini juga 
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menunjukkan komitmen @eleven02shop untuk memberikan produk berkualitas 

tinggi meskipun berasal dari barang bekas. 

 Selain kualitas, harga juga menjadi faktor utama yang memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Harga yang ditawarkan oleh @eleven02shop 

cenderung lebih terjangkau dibandingkan dengan toko thrift lainnya, namun tetap 

memperhatikan harga pasaran. Harga tersebut juga bersifat fleksibel, tergantung 

pada jenis dan kondisi barang yang dijual. Keberagaman produk dan pilihan harga 

yang kompetitif menjadi salah satu strategi yang digunakan untuk menarik lebih 

banyak pelanggan, serta memberikan variasi yang sesuai dengan anggaran 

mereka. 

 Tidak hanya itu, @eleven02shop juga memperhatikan tren fashion yang 

sedang berkembang untuk memastikan bahwa produk yang dijual tetap relevan 

dengan selera pasar. Pemilihan produk dilakukan dengan memperhatikan 

preferensi konsumen, serta tren fashion yang tengah populer, sehingga pelanggan 

bisa mendapatkan pakaian yang tidak hanya layak pakai tetapi juga up-to-date 

dengan gaya terkini. Produk-produk yang dijual tidak hanya mengutamakan 

kualitas dan harga yang terjangkau, tetapi juga memperhatikan desain dan model 

yang sedang digemari oleh banyak orang. Dengan cara ini, pelanggan dapat 

menemukan pakaian yang sesuai dengan gaya pribadi mereka tanpa perlu 

mengeluarkan biaya yang tinggi, menjadikannya pilihan yang sangat menarik dan 

menguntungkan bagi banyak orang, terutama bagi mereka yang ingin tampil 

fashionable namun tetap memperhatikan keberlanjutan dan ramah lingkungan. 
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Keberagaman produk yang ditawarkan oleh @eleven02shop juga menjadi nilai 

tambah yang signifikan. Dengan menyediakan berbagai pilihan pakaian dari 

berbagai jenis dan gaya, konsumen memiliki banyak pilihan untuk menemukan 

produk yang mereka inginkan. Dari pakaian casual hingga pakaian yang lebih 

formal, semua dapat ditemukan di akun ini, menjadikannya destinasi yang tepat 

bagi pelanggan yang mencari berbagai macam pakaian dengan kualitas terjamin 

dan harga yang bersaing. Keberagaman pilihan ini juga memberi kesempatan bagi 

@eleven02shop untuk menjangkau berbagai segmen pasar yang berbeda, dari 

mereka yang baru mengenal dunia thrifting hingga penggemar fashion yang sudah 

berpengalaman. 

 Dengan memanfaatkan berbagai strategi ini, @eleven02shop tidak hanya 

berhasil menawarkan produk fashion bekas yang berkualitas, tetapi juga 

membangun hubungan yang lebih dekat dengan audiensnya melalui interaksi 

langsung dalam sesi live streaming. Pendekatan ini, yang mengutamakan kualitas, 

harga yang terjangkau, serta kesesuaian dengan tren, menjadikan @eleven02shop 

pilihan utama bagi mereka yang mencari produk fashion berkelanjutan dengan 

nilai lebih. 

4.2.3    Live Streaming Tiktok 

 Live streaming TikTok yang digunakan oleh @eleven02shop sebagai 

strategi pemasaran produk thrifting terbukti  sangat efektif dalam membangun 

keterlibatan dan meningkatkan penjualan. Dari hasil wawancara yang diperoleh, 

terlihat bahwa penggunaan live streaming di TikTok memberikan pengalaman 
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berbelanja yang interaktif dan lebih personal dibandingkan dengan berbelanja di 

toko fisik atau platform lainnya. 

 Strategi utama yang digunakan oleh @eleven02shop dalam sesi live 

streaming adalah pendekatan soft selling, yang mana host berbicara dengan cara 

yang ramah dan santai, sehingga audiens merasa lebih nyaman dan tidak tertekan 

untuk membeli. Komunikasi yang tidak memaksa ini membantu membangun 

hubungan yang lebih baik dengan audiens, serta memberikan kesan bahwa toko 

tersebut peduli terhadap kebutuhan dan kenyamanan pelanggan. Selain itu, host 

juga menjelaskan produk secara rinci, memberikan informasi yang jelas mengenai 

kualitas barang, ukuran, dan kondisi produk, yang memungkinkan audiens untuk 

lebih memahami dan merasa yakin dengan barang yang mereka beli. 

Interaksi dengan audiens menjadi salah satu keunggulan utama dalam live 

streaming. Host secara aktif berkomunikasi dengan audiens, menjawab 

pertanyaan, dan merespons komentar secara langsung. Interaksi ini tidak hanya 

membuat pelanggan merasa dihargai, tetapi juga mempererat hubungan antara 

toko dan pelanggan. Selain itu, penggunaan giveaway menjadi salah satu cara 

yang efektif untuk mempertahankan perhatian audiens dan mendorong mereka 

untuk terus mengikuti live streaming. Misalnya, setiap 10 produk pertama yang 

terjual diberikan hadiah, dan semakin banyak produk yang terjual, semakin 

banyak hadiah yang diberikan. Teknik ini menciptakan rasa kompetisi dan 

kegembiraan yang mendorong audiens untuk berbelanja. 

Waktu dan tema live streaming juga diperhatikan dengan baik. Pemilik toko 

melakukan riset terlebih dahulu untuk menentukan waktu dan jam yang paling 
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optimal untuk menjangkau audiens mereka, sehingga sesi live streaming bisa 

mencapai audiens yang lebih luas dan berpotensi meningkatkan penjualan. 

Penentuan tema yang relevan dengan produk yang dijual, seperti tren fashion 

terbaru atau musim tertentu, juga membantu menarik perhatian audiens yang 

tertarik dengan topik tersebut. 

 Namun, meskipun live streaming menawarkan banyak manfaat, ada 

beberapa tantangan yang harus dihadapi. Salah satunya adalah terbatasnya akses 

untuk melakukan live di TikTok, karena platform ini mulai meminimalkan 

penggunaan live secara berkala, yang dapat berdampak pada akun yang terkena 

ban. Kendala lain adalah menjaga mood dan semangat selama sesi live yang 

terkadang bisa menurun. Namun, dengan melakukan jeda dan mencoba untuk 

tetap bahagia, host dapat mengatasi kendala tersebut dan tetap memberikan 

penampilan terbaiknya.Dengan menggunakan pendekatan yang berbasis pada 

perilaku konsumen, @eleven02shop berhasil meningkatkan penjualan, 

membentuk komunitas, dan membangun hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan. 

 Secara keseluruhan, @eleven02shop berhasil menciptakan sebuah 

pengalaman belanja yang menyenangkan dan interaktif melalui live streaming di 

TikTok, dengan fokus pada produk-produk thrift yang berkualitas, harga yang 

kompetitif, serta perhatian terhadap tren fashion terkini. Melalui strategi 

pemasaran yang mengutamakan kualitas produk, pengalaman berbelanja yang 

personal, dan pemanfaatan teknologi untuk menjangkau audiens yang lebih luas, 

@eleven02shop telah berhasil membangun brand yang kuat dan meningkatkan 
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penjualannya. Hal ini menjadikan @eleven02shop sebagai pilihan utama bagi 

mereka yang mencari pakaian fashion berkelanjutan dan terjangkau, sekaligus 

membangun hubungan yang lebih erat dengan pelanggan mereka. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran thrifting 

Melalui Live Streaming Tiktok Pada Akun @eleven02shop. Dengan 

menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif, penelitian ini mendalami 

bagaimana elemen-elemen dalam mix 7p dapat menerapkan strategi komunikasi 

pemasaran yang efektif melalui live streaming di TikTok.    

Hasil dari wawancara dari berbagai narasumber yang relevan menunjukkan 

strategi pemasaran yang digunakan @eleven02shop ini memanfaatkan platform 

digital terutama melalui live streaming tiktok untuk membangun hubungan 

langsung dengan audiens, meningkatkan minat beli, dan menciptakan pengalaman 

berbelanja yang interaktif. Pemilihan waktu yang tepat, penggunaan soft selling, 

serta penawaran menarik seperti giveaway dan promo menjadi faktor utama dalam 

keberhasilan strategi ini. Dengan menggunakan marketing mix 7P, 

@eleven02shop mampu menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih personal 

dan interaktif, serta efektif dalam menarik perhatian dan membangun loyalitas 

pelanggan. Produk yang dijual oleh @eleven02shop berfokus pada barang thrift, 

terutama pakaian wanita yang telah diseleksi dan dirawat dengan teliti. 

Keunggulan produk terletak pada kualitasnya yang terjamin karena sudah melalui 

proses seleksi dan laundry, serta harga yang bersaing dengan pasar. Produk-

produk yang ditawarkan tidak hanya berkualitas, tetapi juga mengikuti tren 
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fashion terkini, memberikan pilihan yang sesuai dengan kebutuhan dan anggaran 

pelanggan. Hal ini menjadikan @eleven02shop pilihan menarik bagi konsumen 

yang mencari pakaian dengan harga terjangkau namun tetap berkualitas. Live 

streaming TikTok membantu @eleven02shop meningkatkan keterlibatan dan 

meningkatkan penjualan. Melalui sesi live streaming, @eleven02shop dapat 

berinteraksi secara langsung dengan audiens, memberikan penjelasan produk yang 

mendalam, dan menjawab pertanyaan konsumen secara real-time. Metode 

komunikasi yang digunakan menggunakan pendekatan soft selling yang ramah 

dan tidak memaksa, yang menciptakan suasana yang menyenangkan dan 

meningkatkan kenyamanan konsumen saat berbelanja. Promosi dan giveaway 

menarik audiens dan mendorong mereka untuk membeli barang. @eleven02shop 

berhasil meningkatkan loyalitas pelanggan dan menjangkau audiens yang lebih 

luas dengan memilih tema dan waktu live streaming yang tepat. 

5.2    Saran 

Saran yang dapat peneliti berikan pada penelitian ini adalah: 

@Eleven02shop disarankan perlu melakukan evaluasi dan terus 

meningkatkan kualitas produk untuk membuat pelanggan merasa puas dan 

lakukanlah pengembangan program loyalitas yang lebih komprehensif untuk 

meningkatkan pembelian berulang. Meskipun TikTok telah terbukti efektif dalam 

menarik audiens, @eleven02shop bisa mempertimbangkan untuk memperluas 

jangkauan ke platform lain seperti Instagram, Facebook, atau YouTube. Masing-

masing platform memiliki audiens yang berbeda dan dapat memberikan 

kesempatan untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas, sehingga 
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meningkatkan penjualan. Untuk tetap menarik perhatian audiens, @eleven02shop 

bisa berinovasi dalam konten yang ditampilkan selama live streaming. 

Menambahkan sesi seperti tutorial styling dan tips fashion dapat menambah 

variasi dan daya tarik pada live streaming mereka. untuk mempermudah transaksi, 

@eleven02shop bisa mempertimbangkan untuk menambah pilihan metode 

pembayaran yang lebih beragam, seperti e-wallet, transfer bank, atau cod. Ini akan 

mempermudah pelanggan yang mungkin lebih memilih cara pembayaran tertentu, 

sehingga meningkatkan peluang transaksi.  
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gambar 1. narasumber owner @eleven02shop 
 

   
 
Sumber: Dokumentasi Peneliti Tahun 2025 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

gambar 2. narasumber host live 

    

Sumber: Dokumentasi Peneliti Tahun 2025 

 

Gambar3. narasumber customer  

                   
Sumber: Dokumentasi Peneliti Tahun 2025 
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