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ABSTRAK

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh perkembangan media sosial TikTok sebagai
platform pemasaran digital yang tidak hanya berfungsi sebagai media hiburan,
tetapi juga sebagai sarana komunikasi interaktif yang mampu mendorong terjadinya
konversi penjualan. Pemanfaatan fitur interaksi real time, seperti live streaming dan
kolom komentar, memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah antara penjual
dan konsumen secara langsung, sehingga berpotensi meningkatkan kepercayaan
serta keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
pemanfaatan media sosial TikTok pada akun @davinajewelry dalam meningkatkan
konversi penjualan perhiasan melalui interaksi real time. Metode yang digunakan
adalah pendekatan deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui
wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi. Analisis data dilakukan
melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa pemanfaatan TikTok sebagai media pemasaran
dilakukan melalui strategi konten yang menarik, pemanfaatan fitur live streaming,
serta interaksi langsung yang bersifat responsif dan persuasif. Interaksi real time
berperan dalam membangun kepercayaan konsumen melalui komunikasi yang
terbuka, transparan, dan informatif. Selain itu, penerapan konsep AIDA (Attention,
Interest, Desire, Action) dalam penyajian konten juga mampu mendorong minat dan
keputusan pembelian konsumen. Faktor lain yang memengaruhi konversi penjualan
adalah kualitas visual produk, respons cepat terhadap audiens, serta momentum
promosi seperti program diskon dan double day. Dengan demikian, interaksi real
time melalui TikTok terbukti menjadi strategi komunikasi pemasaran yang efektif
dalam meningkatkan konversi penjualan perhiasan pada akun (@davinajewelry.

Kata Kunci: Media Sosial TikTok, Interaksi Real Time, Komunikasi Pemasaran,
Konversi Penjualan
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi komunikasi dan informasi telah membawa
perubahan besar dalam cara manusia berinteraksi, berkomunikasi, serta melakukan
aktivitas ekonomi. Digitalisasi yang semakin masif mendorong masyarakat untuk
memanfaatkan internet tidak hanya sebagai sarana memperoleh informasi, tetapi
juga sebagai ruang interaksi sosial dan transaksi bisnis. Media sosial menjadi salah
satu bentuk konkret dari transformasi tersebut, karena mampu mengintegrasikan
komunikasi, hiburan, dan kegiatan ekonomi dalam satu platform yang mudah
diakses oleh berbagai lapisan masyarakat. Perkembangan teknologi digital telah
mengubah perilaku individu dalam berkomunikasi, memungkinkan berbagai
bentuk komunikasi tradidional ke bentuk komunikasi digital seperti e-mail, media
sosial, e-commerce, dan chatting (Agustina, 2023).

Era modern ditandai oleh akses cepat terhadap informasi melalui media
sosial, yang sering disebut sebagai viral (Lestari, 2024). Salah satu media sosial
yang mengalami pertumbuhan pesat dalam beberapa tahun terakhir adalah TikTok.
Platform ini dikenal sebagai media berbasis video pendek yang mengedepankan
kreativitas, kecepatan penyampaian pesan, serta algoritma distribusi konten yang
mampu menjangkau audiens secara luas. TikTok tidak hanya berfungsi sebagai
sarana hiburan, tetapi juga telah bertransformasi menjadi media pemasaran digital

yang efektif. Banyak pelaku usaha, baik skala kecil maupun besar, memanfaatkan



TikTok sebagai kanal promosi untuk memperkenalkan produk, membangun citra
merek, dan meningkatkan penjualan. Media sosial tidak hanya berperan sebagai
sarana komunikasi, tetapi juga dimanfaatkan sebagai media pemasaran oleh pelaku
usaha. Melalui media sosial, perusahaan dapat memperkenalkan produk,
membangun interaksi dengan konsumen, meningkatkan kesadaran merek, serta
menyampaikan pesan promosi secara lebih efektif kepada target pasar yang luas
(Gogali et al., 2022).

Fenomena menarik yang muncul di TikTok adalah berkembangnya fitur
interaksi real time, seperti siaran langsung (/ive streaming), kolom komentar aktif,
serta respons instan antara kreator dan audiens. Fitur int memungkinkan terjadinya
komunikasi langsung yang menyerupai interaksi tatap muka, meskipun dilakukan
secara daring. Dalam praktik pemasaran, interaksi real time dinilai mampu
menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih hidup, karena konsumen dapat
bertanya, memberikan tanggapan, serta memperoleh penjelasan produk secara
langsung dari penjual. Kondisi ini berpotensi mempercepat proses pengambilan
keputusan pembelian. TikTok menawarkan pendekatan unik dengan format video
pendek yang mudah diakses dan dibagikan, yang memungkinkan bisnis untuk
berinteraksi dengan audiens secara langsung dan lebih personal (Wulandari et al.,
2025).

Dalam industri perhiasan, strategi pemasaran memiliki tantangan tersendiri.
Produk perhiasan tidak hanya dinilai dari fungsi, tetapi juga dari aspek estetika,
nilai simbolik, kualitas material, serta kepercayaan terhadap penjual. Konsumen

cenderung berhati-hati dalam membeli perhiasan karena berkaitan dengan nilai



ekonomi yang relatif tinggi. Oleh karena itu, pelaku usaha perhiasan dituntut untuk
mampu menyampaikan informasi produk secara jelas, meyakinkan, dan transparan
agar dapat membangun rasa aman serta kepercayaan konsumen.

Pemanfaatan TikTok sebagai media pemasaran perhiasan menjadi fenomena
yang menarik untuk dikaji. Melalui konten visual berupa video pendek maupun
siaran langsung, penjual dapat menampilkan detail produk, kilau perhiasan, cara
pemakaian, hingga proses pemesanan secara langsung. Selain itu, interaksi real time
memungkinkan konsumen untuk mengajukan pertanyaan seputar bahan, harga,
keaslian, maupun perawatan produk, sehingga mengurangi keraguan sebelum
melakukan pembelian. Live streaming memberikan kesempatan bagi pelaku usaha
untuk berinteraksi langsung dengan audiens secara real-time (Rahma & Muntazah,
2025).

Akun TikTok @davinajewelry merupakan salah satu contoh pelaku usaha
perhiasan yang secara aktif memanfaatkan media sosial TikTok sebagai sarana
pemasaran dan penjualan sejak tahun 2018. Akun ini tidak hanya menampilkan
konten promosi dalam bentuk video, tetapi juga secara rutin melakukan siaran
langsung yang melibatkan interaksi intens dengan pengikutnya. Melalui /live
streaming, admin atau pemilik akun berkomunikasi langsung dengan audiens,
menjawab pertanyaan, memberikan penjelasan produk, serta menawarkan promo
dalam waktu terbatas. Strategi ini secara tidak langsung mendorong audiens untuk
melakukan pembelian secara cepat.

Fenomena meningkatnya aktivitas interaksi real time pada akun

@davinajewelry menunjukkan adanya pergeseran strategi komunikasi pemasaran



dari yang sebelumnya bersifat informatif menjadi lebih persuasif dan partisipatif.
Konsumen tidak lagi berperan sebagai penerima pesan pasif, tetapi menjadi bagian
dari proses komunikasi yang aktif. Mereka dapat memberikan komentar, meminta
produk tertentu untuk ditampilkan, bahkan memengaruhi alur siaran langsung.
Kondisi ini menciptakan dinamika komunikasi yang unik dan berbeda
dibandingkan media pemasaran konvensional.

Konversi penjualan menjadi salah satu indikator penting dalam menilai
efektivitas strategi pemasaran digital. Konversi tidak hanya diartikan sebagai
peningkatan jumlah penjualan, tetapi juga mencerminkan keberhasilan komunikasi
dalam mengubah audiens menjadi konsumen. Dalam konteks TikTok, konversi
penjualan dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti kualitas konten,
kepercayaan terhadap penjual, daya tarik produk, serta intensitas interaksi antara
penjual dan audiens.

Akun (@davinajewelry menarik untuk diteliti karena menunjukkan
konsistensi dalam membangun interaksi dengan audiens melalui fitur live streaming
dan respons cepat terhadap komentar. Aktivitas ini tidak hanya bertujuan untuk
mempromosikan produk, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang dengan
konsumen. Konsumen yang merasa diperhatikan dan dilibatkan cenderung
memiliki loyalitas yang lebih tinggi terhadap suatu merek atau penjual.

Dari sisi akademik, kajian mengenai pemanfaatan media sosial TikTok
dalam konteks penjualan perhiasan masih relatif terbatas, khususnya yang
menitikberatkan pada peran interaksi real time terhadap konversi penjualan.

Sebagian penelitian sebelumnya lebih banyak membahas pengaruh media sosial



terhadap brand awareness atau minat beli secara umum. Oleh karena itu, penelitian
ini diharapkan dapat memberikan kontribusi baru dalam pengembangan kajian
komunikasi pemasaran digital, khususnya pada platform TikTok.

Berdasarkan uraian tersebut, dapat dipahami bahwa pemanfaatan media
sosial TikTok tidak hanya berkaitan dengan pembuatan konten visual yang menarik,
tetapi juga bagaimana strategi komunikasi dijalankan melalui interaksi real time
dengan audiens. Interaksi yang efektif berpotensi membangun kepercayaan,
meningkatkan keterlibatan konsumen, serta mendorong terjadinya konversi
penjualan. Dalam konteks inilah, akun TikTok @davinajewelry menjadi objek
penelitian yang relevan untuk dianalisis lebih lanjut.

Dengan demikian, penelitian ini berfokus pada analisis bagaimana
pemanfaatan media sosial TikTok oleh akun @davinajewelry dalam meningkatkan
konversi penjualan perhiasan melalui interaksi real time. Penelitian ini diharapkan
mampu memberikan gambaran komprehensif mengenai strategi komunikasi yang
digunakan, bentuk interaksi yang terjadi, serta dampaknya terhadap keputusan
pembelian konsumen. Selain memberikan manfaat akademik, hasil penelitian ini
juga diharapkan dapat menjadi referensi praktis bagi pelaku usaha lain dalam
mengoptimalkan media sosial sebagai sarana pemasaran digital.

1.2 Pembatasan Masalah

Agar penelitian ini memiliki fokus yang jelas dan tidak melebar ke berbagai
aspek di luar tujuan penelitian, maka diperlukan pembatasan masalah. Penelitian
ini dibatasi pada pemanfaatan media sosial TikTok oleh akun (@davinajewelry

sebagai media pemasaran perhiasan, dengan penekanan pada interaksi real time



yang terjadi antara pengelola akun dan audiens. Penelitian ini hanya menelaah
keterkaitan interaksi real time tersebut dengan konversi penjualan perhiasan, tanpa
membahas aspek pemasaran digital lainnya seperti iklan berbayar, endorsement,
atau penggunaan platform media sosial selain TikTok.
1.3 Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: Bagaimana
pemanfaatan media sosial TikTok @davinajewelry dalam meningkatkan konversi

penjualan perhiasan melalui interaksi real time?

1.4 Tujuan dan manfaat penelitian

1.4.1 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pemanfaatan
media sosial TikTok (@davinajewelry dalam meningkatkan konversi penjualan

perhiasan melalui interaksi real time.

1.4.2 Manfaat Penelitian

1. Manfaat Akademis

Secara akademis, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
rujukan dan referensi bagi mahasiswa Ilmu Komunikasi, khususnya dalam
kajian komunikasi pemasaran digital dan pemanfaatan media sosial.
Penelitian ini dapat menambah wawasan keilmuan mengenai peran interaksi
real time dalam media sosial TikTok sebagai strategi komunikasi pemasaran

yang efektif dalam meningkatkan konversi penjualan.



2. Manfaat Teoretis
Secara teoretis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
terhadap pengembangan teori komunikasi pemasaran dan komunikasi
interaktif di era digital. Hasil penelitian ini dapat memperkaya pemahaman
mengenai bagaimana proses komunikasi dua arah yang berlangsung secara
real time melalui media sosial dapat memengaruhi kepercayaan, minat beli,
dan keputusan pembelian konsumen.
3. Manfaat Praktis
Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat
bagi pelaku usaha, khususnya pelaku bisnis perhiasan, dalam memanfaatkan
media sosial TikTok sebagai sarana pemasaran. Hasil penelitian ini dapat
dijadikan bahan pertimbangan dalam merancang strategi komunikasi berbasis
interaksi real time yang lebih efektif guna meningkatkan konversi penjualan.
Selain itu, penelitian ini juga dapat menjadi acuan bagi pelaku usaha lain yang
ingin mengoptimalkan media sosial sebagai media pemasaran digital.
1.5 Sistematika Penulisan
BAB I: PENDAHULUAN
Bab ini berisi latar belakang masalah yang menguraikan perkembangan
media sosial sebagai sarana komunikasi dan pemasaran digital, khususnya
pemanfaatan media sosial TikTok dalam kegiatan penjualan perhiasan. Pada bab ini

juga dibahas fenomena interaksi real time melalui fitur live streaming dan kolom



komentar yang dimanfaatkan akun TikTok @davinajewelry dalam meningkatkan
konversi penjualan. Selain itu, bab ini memuat pembatasan masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, serta manfaat penelitian yang meliputi manfaat
akademis, teoretis, dan praktis.
BAB II: URAIAN TEORITIS

Bab ini berisi komunikasi pemasaran, media sosial, media sosial TikTok,
interaksi real time, media sosial sebagai media komunikasi, TikTok sebagai media
pemasaran digital, serta konsep konversi penjualan perhiasan. Selain itu, pada bab
ini juga dibahas anggapan dasar dan penelitian terdahulu yang berkaitan dengan
pemanfaatan media sosial TikTok dan interaksi real time dalam konteks pemasaran
digital.
BAB III: METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan metode penelitian yang digunakan, yaitu pendekatan
kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif. Pembahasan meliputi jenis dan
pendekatan penelitian, kerangka konsep, definisi konsep, kategorisasi penelitian,
informan penelitian, teknik pengumpulan data yang terdiri dari wawancara
mendalam, observasi, dan dokumentasi, serta teknik analisis data yang meliputi
reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Selain itu, bab ini juga
memuat lokasi dan waktu penelitian.
BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini menguraikan hasil penelitian yang diperoleh dari proses wawancara,
observasi, dan dokumentasi terkait pemanfaatan media sosial TikTok oleh akun

@davinajewelry. Pembahasan difokuskan pada bentuk interaksi real time yang



dilakukan, strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan, serta keterkaitannya
dengan peningkatan konversi penjualan perhiasan. Analisis dilakukan dengan
mengaitkan temuan lapangan dengan teori-teori yang digunakan dalam penelitian.
BAB V: PENUTUP

Bab ini berisi simpulan yang merangkum hasil penelitian berdasarkan
rumusan masalah yang telah ditetapkan. Selain itu, bab ini juga memuat saran yang
ditujukan kepada pelaku usaha, peneliti selanjutnya, serta pihak-pihak terkait agar
pemanfaatan media sosial TikTok sebagai media pemasaran digital dapat dilakukan

secara lebih optimal melalui interaksi real time.



BAB II

URATAN TEORITIS

2.1 AIDA

Pemasaran merupakan serangkaian kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan atau pelaku usaha untuk merencanakan, memperkenalkan, dan
menyalurkan produk atau jasa kepada konsumen. Tujuan utama dari pemasaran
adalah menciptakan nilai bagi konsumen serta membangun hubungan jangka
panjang antara perusahaan dan pelanggan. Melalui pemasaran, perusahaan
berupaya memahami kebutuhan dan keinginan konsumen agar produk yang
ditawarkan dapat diterima oleh pasar. AIDA adalah kependekan dari Attention,
Interest, Desire, dan Action. Konsep AIDA menggambarkan tahapan respons
konsumen dalam proses pengambilan keputusan terhadap suatu produk. Model ini
sering dijadikan sebagai acuan dalam kegiatan pemasaran karena alurnya yang
mudah dipahami namun memiliki makna yang kuat sebagai dasar dalam menarik

perhatian hingga mendorong tindakan konsumen (Maulidasari, 2018).

2.2 Media Sosial TikTok

2.2.1 Media Sosial

Media sosial merupakan sarana komunikasi berbasis teknologi digital yang
memungkinkan individu maupun kelompok untuk saling berinteraksi, berbagi
informasi, serta membangun hubungan secara daring. Melalui media sosial,

pengguna dapat menyampaikan pesan, pendapat, maupun pengalaman pribadi

10
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tanpa terbatas oleh ruang dan waktu. Kehadiran media sosial telah mengubah cara
masyarakat berkomunikasi, dari yang sebelumnya bersifat tatap muka menjadi

lebih cepat dan praktis melalui jaringan internet.

Media sosial merupakan bentuk kemajuan teknologi digital yang
memanfaatkan jaringan internet sebagai sarana untuk mempermudah komunikasi
antarindividu secara luas tanpa dibatasi oleh jarak dan lokasi. Kehadiran media
sosial membuat proses pertukaran informasi menjadi lebih cepat dan praktis. Hal
tersebut menyebabkan media sosial diminati oleh banyak kalangan, bahkan hampir
seluruh lapisan masyarakat telah memiliki dan menggunakan media sosial dalam

kehidupan sehari-hari (Patra et al., 2025).

Selain itu, media sosial juga berperan penting dalam bidang ekonomi,
pendidikan, dan pemasaran. Banyak pelaku usaha memanfaatkan media sosial
sebagai sarana promosi dan pemasaran produk karena mampu menjangkau
khalayak yang luas dengan biaya yang relatif efisien. Dengan demikian, media
sosial tidak hanya berfungsi sebagai media komunikasi, tetapi juga sebagai alat
strategis yang mendukung berbagai aktivitas sosial dan ekonomi dalam kehidupan

modern.

2.2.2 Tiktok

TikTok merupakan salah satu platform media sosial berbasis video pendek
yang memungkinkan pengguna untuk membuat, mengedit, serta membagikan
konten kreatif dengan durasi tertentu. Aplikasi ini menyediakan berbagai fitur

pendukung seperti musik, efek visual, filter, dan teks yang memudahkan pengguna
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dalam menghasilkan konten yang menarik. Kehadiran TikTok memberikan ruang

bagi pengguna untuk mengekspresikan diri secara kreatif melalui media digital.

Dalam perkembangannya, TikTok tidak hanya digunakan sebagai sarana
hiburan, tetapi juga sebagai media komunikasi dan penyampaian informasi. Konten
yang disajikan di TikTok dapat berupa edukasi, promosi, kampanye sosial, hingga
aktivitas pemasaran. Sistem algoritma yang dimiliki TikTok memungkinkan konten
tersebar secara luas dan cepat, sehingga pesan yang disampaikan dapat menjangkau

audiens yang beragam.

TikTok merupakan salah satu platform media sosial yang berkembang pesat,
di mana setiap penggunanya dapat membuat, membagikan konten video, serta
melakukan interaksi secara langsung melalui fitur komentar maupun pesan pribadi.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana persepsi mahasiswa
Universitas Tribhuwana Tunggadewi terhadap penggunaan aplikasi TikTok, yang
dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor eksternal dalam proses pembentukan

persepsi tersebut (Deriyanto et al., 2018).

Selain itu, TikTok juga dimanfaatkan sebagai media pemasaran digital oleh
pelaku usaha maupun individu. Melalui konten video yang kreatif dan interaktif,
TikTok mampu meningkatkan ketertarikan serta keterlibatan pengguna terhadap
suatu produk atau jasa. Hal ini menjadikan TikTok sebagai salah satu platform
strategis dalam mendukung kegiatan promosi dan membangun hubungan antara

pelaku usaha dengan konsumen di era digital
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2.2.3 Media Sosial Tiktok

TikTok merupakan salah satu platform media sosial berbasis video pendek
yang mengalami perkembangan pesat di era digital. Platform ini memungkinkan
pengguna untuk membuat, mengunggah, dan menonton konten video dengan durasi
singkat yang disertai berbagai fitur pendukung, seperti musik, efek visual, dan filter
kreatif. Karakteristik tersebut menjadikan TikTok sebagai media sosial yang

menekankan kreativitas, hiburan, serta kemudahan dalam penyampaian pesan.

TikTok telah menjadi salah satu platform media sosial paling populer di
dunia, dengan pengguna aktif yang didominasi oleh generasi muda. Keberadaan
TikTok menawarkan berbagai konten menarik yang disampaikan dalam durasi

singkat, umumnya antara 15 hingga 60 detik (Ahnaf & Rosyidah, 2025).

Sebagai media sosial, TikTok memiliki keunikan dibandingkan platform
lainnya karena mengandalkan sistem algoritma yang mampu mendistribusikan
konten secara luas kepada pengguna, meskipun akun pembuat konten tidak
memiliki jumlah pengikut yang besar. Algoritma ini memungkinkan konten tertentu
untuk muncul di halaman utama pengguna, sehingga pesan yang disampaikan dapat
menjangkau audiens yang lebih luas dalam waktu singkat. Hal ini menjadikan
TikTok sebagai media yang efektif dalam penyebaran informasi dan komunikasi
digital. TikTok beroperasi layaknya laboratorium media real time yaitu menguji,
menyeleksi, dan menskalakan tren berdasarkan interaksi nyata dan algoritma

canggih yang cepat dan adaptif (Simalango et al., 2025).
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TikTok juga berfungsi sebagai media komunikasi yang bersifat interaktif.
Melalui fitur komentar, tanda suka, berbagi konten, serta siaran langsung, pengguna
dapat berinteraksi secara langsung dengan pembuat konten maupun sesama
pengguna. Interaksi ini menciptakan komunikasi dua arah yang memungkinkan
terjadinya pertukaran pesan dan umpan balik secara cepat. Dengan demikian,
TikTok tidak hanya menjadi media konsumsi konten, tetapi juga ruang komunikasi

sosial yang aktif.

Sebagai media sosial yang populer, TikTok memiliki karakteristik
komunikasi yang cenderung santai, visual, dan persuasif. Gaya komunikasi yang
digunakan dalam konten TikTok umumnya lebih dekat dengan kehidupan sehari-
hari, sehingga mampu menciptakan kedekatan antara pembuat konten dan audiens.
Kedekatan ini berpotensi meningkatkan keterlibatan pengguna serta memperkuat

hubungan antara komunikator dan komunikan dalam proses komunikasi digital.

Dalam konteks penelitian ini, TikTok dipahami sebagai media sosial yang
berperan sebagai sarana komunikasi digital yang interaktif dan efektif.
Karakteristik TikTok yang mengutamakan visual, kreativitas, serta interaksi
langsung menjadikannya relevan untuk dikaji dalam konteks komunikasi
pemasaran dan interaksi real time. Oleh karena itu, TikTok menjadi platform yang
strategis dalam menganalisis bagaimana komunikasi pemasaran dilakukan untuk

meningkatkan konversi penjualan melalui keterlibatan audiens secara langsung.
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2.3 Interaksi Real Time

Interaksi real time dalam media sosial merupakan bentuk komunikasi yang
berlangsung secara langsung antara pengguna tanpa adanya jeda waktu yang
signifikan. Interaksi ini memungkinkan terjadinya pertukaran pesan secara spontan
dan cepat, sehingga komunikasi terasa lebih hidup dan menyerupai komunikasi
tatap muka. Dalam media sosial, interaksi real time dapat terjadi melalui berbagai

fitur digital yang mendukung respons langsung dari pengguna.

Teknologi komunikasi digital telah mengubah secara signifikan pola
interaksi sosial manusia. Meskipun memudahkan komunikasi melalui media
digital, penggunaan berlebihan dapat mengancam nilai-nilai sosial, mengurangi
interaksi langsung, dan mendorong individualisme. Meskipun banyak tantangan
interaksi di dunia nyata, sebagian orang menemukan penggantian dalam komunitas
di platform digital untuk memenuhi kebutuhan komunikasi dan interaksi sosial

mereka (H. Husna & Lestari, 2024).

Interaksi real time dalam media sosial juga ditandai dengan adanya umpan
balik yang cepat. Umpan balik tersebut menjadi indikator keterlibatan audiens
terhadap pesan yang disampaikan. Semakin cepat dan intens umpan balik yang
terjadi, semakin tinggi pula tingkat keterlibatan pengguna dalam proses
komunikasi. Keterlibatan ini berperan penting dalam membangun hubungan antara
pembuat konten dan audiens live streaming TikTok efektif sebagai strategi
komunikasi pemasaran digital. Fitur ini memungkinkan interaksi real time,
penyajian produk secara detail, serta respon langsung terhadap konsumen (Rahma

& Muntazah, 2025).
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Media sosial menyediakan berbagai fitur yang mendukung terjadinya
interaksi real time, seperti kolom komentar, pesan langsung, serta fitur siaran
langsung. Fitur-fitur tersebut memungkinkan pengguna untuk berkomunikasi
secara simultan dan saling merespons dalam waktu yang sama. Melalui fitur ini,
komunikasi tidak lagi bersifat tertunda, melainkan berlangsung secara langsung dan

berkesinambungan.

Interaksi real time juga berpotensi memengaruhi sikap dan perilaku
konsumen. Komunikasi yang berlangsung secara langsung memungkinkan
konsumen memperoleh informasi yang lebih jelas dan akurat, sehingga dapat
mengurangi keraguan sebelum melakukan pembelian. Dengan demikian, interaksi
real time tidak hanya berfungsi sebagai sarana komunikasi, tetapi juga sebagai

faktor pendukung dalam proses pengambilan keputusan konsumen.

2.4 Media Sosial sebagai Media Komunikasi

Media sosial merupakan salah satu bentuk media komunikasi berbasis
digital yang memungkinkan individu maupun kelompok untuk saling terhubung,
berinteraksi, dan bertukar informasi secara daring. Kehadiran media sosial telah
mengubah pola komunikasi masyarakat dari yang sebelumnya bersifat satu arah
menjadi lebih interaktif dan partisipatif. Dalam media sosial, pengguna tidak hanya
berperan sebagai penerima pesan, tetapi juga sebagai pengirim pesan yang aktif
dalam proses komunikasi. Media sosial di indonesia cukup tinggi tetapi tidak
mengikuti kemampuan pengguna media sosial yang baik setiap pengguna media

sosial (Mujahiddin & Harahap, 2014).
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Media sosial memungkinkan individu untuk bergabung dalam kelompok-
kelompok yang berbagi minat, nilai, atau identitas yang sama, terlepas dari lokasi
fisik mereka. Digitalisasi dan media sosial juga menciptakan bentuk interaksi baru

yang lebih terbuka, responsif dan dua arah (Salsabila & Anshori, 2025).

Media sosial membantu UMKM menyesuaikan strategi pemasaran mereka,
meningkatkan loyalitas pelanggan, dan beradaptasi dengan tren pasar yang terus
berubah. Teknologi digital ini juga memungkinkan UMKM untuk berkompetisi di
pasar yang lebih besar dengan modal yang lebih kecil, membuka peluang baru

untuk pertumbuhan dan keberlanjutan (Aminah Talib, Nuthfa Rosa & Sari, 2024).

Media sosial juga memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah antara
komunikator dan komunikan. Melalui fitur seperti komentar, pesan langsung, serta
reaksi terhadap konten, pengguna dapat memberikan umpan balik secara cepat.
Umpan balik ini menjadi bagian penting dalam proses komunikasi karena
menunjukkan adanya keterlibatan dan respons dari audiens terhadap pesan yang

disampaikan. Dengan demikian, media sosial tidak hanya berfungsi sebagai alat

Selain itu, media sosial memberikan kebebasan bagi pengguna untuk
mengekspresikan pendapat, membagikan pengalaman, serta membangun identitas
diri di ruang digital. Konten yang diunggah dapat berupa teks, gambar, video,
maupun siaran langsung, sehingga pesan komunikasi dapat disampaikan dengan
cara yang lebih variatif dan menarik. Variasi bentuk pesan ini memungkinkan
komunikator menyesuaikan gaya penyampaian dengan karakteristik audiens yang

dituju. media sosial memiliki karakteristiknya masing-masing, sehingga
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disesuaikan dengan kebutuhan tiap penggunanya (Dwitania, Fidha Syaumi &

Pratiwi, 2022).

2.5 TikTok sebagai Media Pemasaran Digital

TikTok tidak hanya berfungsi sebagai sarana hiburan, tetapi juga sebagai
kanal pemasaran yang memungkinkan pelaku usaha untuk mempromosikan produk
secara kreatif dan komunikatif melalui konten berbasis video pendek. Tiktok salah
satu media sosial yang banyak dimanfaatkan sebagai media promosi online barang
atau jasa, biasanya Promosi barang dan jasa tersebut berbentuk foto dan video.
Media sosial menjadi penghubung antar individu yang bersifat interaktif, serta
memiliki kegunaan masing-masing sesuai dengan karakter dan jenis media

sosialnya tersebut (Hidayat et al., 2023).

TikTok, sebagai salah satu platform media sosial berbasis video pendek
dengan pertumbuhan pengguna yang pesat, menawarkan sistem distribusi berbasis
algoritma yang memprioritaskan keterlibatan audiens dibanding jumlah pengikut

(Ardianto et al., 2025).

TikTok juga memungkinkan penyampaian pesan pemasaran dalam bentuk
visual yang menarik dan persuasif. Konten video pendek yang dikemas secara
kreatif dapat menampilkan produk, manfaat, serta keunggulan suatu merek dengan
cara yang lebih mudah dipahami oleh audiens. Penyampaian pesan pemasaran
melalui visual dan audio secara bersamaan menjadikan informasi lebih mudah
diingat dan berpotensi memengaruhi persepsi konsumen terhadap produk yang

ditawarkan.
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Dalam praktik pemasaran digital, TikTok juga berperan dalam membangun
citra merek dan kepercayaan konsumen. Konsistensi konten, gaya komunikasi yang
autentik, serta keterbukaan dalam menyampaikan informasi produk dapat
menciptakan persepsi positif terhadap merek. Kepercayaan yang terbangun melalui
komunikasi yang aktif dan transparan di TikTok berpotensi mendorong konsumen

untuk melakukan pembelian.

Pemanfaatan TikTok sebagai media pemasaran digital juga berkaitan
dengan perubahan perilaku konsumen di era digital. Konsumen saat ini cenderung
mencari informasi produk melalui media sosial sebelum melakukan pembelian.
Kehadiran konten promosi, ulasan produk, serta interaksi langsung di TikTok
menjadi faktor yang dapat memengaruhi minat dan keputusan pembelian
konsumen. Oleh karena itu, TikTok tidak hanya berfungsi sebagai media promosi,
tetapi juga sebagai sumber informasi dan referensi bagi konsumen. Komunikasi
pemasaran merupakan suatu proses manajerial yang dilakukan oleh organisasi
untuk menjalin dan mengelola komunikasi dengan berbagai kelompok masyarakat

yang menjadi sasaran (F. Husna & Adhani, 2024).

2.6 Konversi Penjualan Perhiasan

Konversi penjualan perhiasan merupakan proses perubahan perilaku calon
konsumen dari tahap ketertarikan awal hingga melakukan pembelian produk
perhiasan. Proses ini tidak hanya ditandai oleh terjadinya transaksi, tetapi juga
mencerminkan keberhasilan komunikasi pemasaran dalam meyakinkan konsumen

terhadap nilai, kualitas, dan keaslian perhiasan yang ditawarkan. Mengingat
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perhiasan termasuk produk bernilai tinggi, konversi penjualan membutuhkan

tingkat kepercayaan yang kuat dari konsumen.

Pemasaran digital mampu mendorong peningkatan tingkat konversi
dan penjualan produk maupun jasa melalui berbagai strategi, seperti penargetan
ulang terhadap konsumen, pelaksanaan iklan yang terarah, penyampaian pesan
pemasaran yang disesuaikan dengan karakter audiens, serta penerapan teknik

konversi lainnya yang dirancang secara efektif (Munawar et al., 2025).

Dalam praktiknya, konversi penjualan perhiasan dipengaruhi oleh berbagai
faktor, seperti penyajian informasi produk, tampilan visual, harga, serta cara penjual
berinteraksi dengan konsumen. Konsumen cenderung mempertimbangkan aspek
keamanan, transparansi, dan reputasi penjual sebelum mengambil keputusan
pembelian. Oleh karena itu, komunikasi yang jelas, responsif, dan meyakinkan

menjadi elemen penting dalam mendorong terjadinya konversi.

Perkembangan media digital turut mengubah pola konversi penjualan
perhiasan. Melalui platform digital, proses konversi dapat berlangsung lebih cepat
karena konsumen dapat melihat produk, bertanya secara langsung, serta
memperoleh informasi secara real time. Interaksi yang intens antara penjual dan
konsumen berperan dalam memperkuat kepercayaan, sehingga meningkatkan
peluang terjadinya pembelian. Dengan demikian, konversi penjualan perhiasan
dapat dipahami sebagai hasil dari komunikasi pemasaran yang efektif dan

berkelanjutan.
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2.7 Penelitian Terdahulu

Tiktok merupakan media pemasaran digital di Indonesia yang sudah
dimanfaatkan sesuai dengan keutamaan media digital seperti, menciptakan
keterhubungan atau engagement. Berdasarkan Jurnal Lensa Mutiara Komunikasi
dengan judul “TikTok sebagai Media Pemasaran Digital di Indonesia”, penggunaan
media tiktok berpengaruh positif terhadap engagement antara brand dengan
audiensnya dan dapat memberikan dampak positif kepada keputusan pembelian,

brand image, brand value, dan brand loyality (Krisdanu & Sumantri, 2023).

Berdasarkan jurnal Economic and Strategy dengan judul “Fenomena Fomo
Dalam Live Tiktok: Analisis Pengaruh Interaksi Real-Time Terhadap Pembelian
Impulsif” Interaksi real-time dalam media sosial tiktok, live berpengaruh terhadap
pembelian implisif. Interaktivitas yang terjadi secara langsung menciptakan
keterlibatan emosional dan rasa pendekatan anatar penjual dan pembeli (Rasyiddin

et al., 2025).

Keputusan pembelian produk yang tinggi menunjukan kualitas yang sangat
baik dan mengurangi ketidakpastian konsumen, sementara ulasan konsumen
memberikan informasi yang mendalam tentang pengalaman penggunaan
ebelumnya. Berdasarkan dari jurnal Semnasa dengan judul “Dampak Rating Dan
Ulasan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Di E-Commerce”, ulasan positif
memperkuat kepercayaan konsumen dan meningkatkan potensi konversi penjual,
sedangkan ulasan negative dapat menimbukan keraguan dan mengalihkan minat

beli (R. F. Abdillah & Pramesti, 2024).
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2.8 Anggapan Dasar

Anggapan dasar dalam penelitian ini adalah bahwa interaksi real time yang
dilakukan oleh akun TikTok @davinajewelry mampu membentuk kedekatan
komunikasi antara pengelola akun dan audiens. Kedekatan komunikasi tersebut
diyakini dapat meningkatkan kepercayaan audiens terhadap produk perhiasan yang
ditawarkan, karena konsumen memperoleh informasi secara langsung, jelas, dan
transparan. Proses komunikasi yang berlangsung secara langsung juga
memungkinkan konsumen untuk mengurangi keraguan sebelum melakukan

pembelian.

Selain itu, penelitian ini beranggapan bahwa semakin intens dan efektif
interaksi real time yang dilakukan dalam proses pemasaran melalui TikTok, maka
semakin besar peluang terjadinya konversi penjualan. Interaksi yang bersifat
responsif, persuasif, dan komunikatif dipandang mampu memengaruhi sikap serta
minat beli audiens, sehingga mendorong audiens untuk beralih dari sekadar
penonton menjadi pembeli. Oleh karena itu, pemanfaatan interaksi real time melalui
media sosial TikTok dianggap memiliki peran penting dalam meningkatkan

konversi penjualan perhiasan pada akun @davinajewelry.



3.1 Jenis Penelitian

BAB III

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan

deskriptif. Penelitian kualitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk

memahami dan menggambarkan secara mendalam fenomena pemanfaatan media

sosial TikTok dalam meningkatkan konversi penjualan perhiasan melalui interaksi

real time. Pendekatan deskriptif digunakan untuk memaparkan fakta, proses, serta

bentuk interaksi yang terjadi secara alami tanpa melakukan manipulasi terhadap

objek penelitian. Pendekatan penelitian kuantitatif bertujuan untuk menguji

hipotesis penelitian. Pendekatan kualitatif bertujuan untuk menjelaskan fenomena,

persepsi dan tingkah laku dan menyajikannya sesuai fakta di lapangan (Waruwu,

2024).

3.2 Kerangka Konsep

Gambar 3.1. Kerangka Konseptual
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Sumber: Hasil Penelitian, 2026

23



24

3.3 Defisini Konsep

Definisi konsep dalam penelitian ini disusun untuk memberikan batasan
makna terhadap konsep-konsep utama yang digunakan, sehingga tidak
menimbulkan penafsiran ganda serta menjaga konsistensi antara kerangka konsep,
rumusan masalah, dan tujuan penelitian. Definisi konsep juga berfungsi sebagai
pedoman dalam proses pengumpulan dan analisis data agar penelitian tetap fokus
dan terarah.

Berdasarkan kerangka konsep penelitian, konsep utama yang digunakan
meliputi pemanfaatan media sosial TikTok, interaksi real time, dan konversi
penjualan perhiasan. Adapun definisi masing-masing konsep adalah sebagai

berikut:

3.3.1 Pemanfaatan Media Sosial TikTok

Pemanfaatan media sosial TikTok dalam penelitian ini diartikan sebagai
segala bentuk penggunaan platform TikTok oleh akun @davinajewelry sebagai
sarana komunikasi pemasaran digital dalam mempromosikan dan menjual produk
perhiasan. Pemanfaatan ini mencakup aktivitas pembuatan dan penyebaran konten,
penggunaan fitur-fitur interaktif TikTok, serta pengelolaan akun secara konsisten
untuk menjangkau dan berkomunikasi dengan audiens.

Dalam konteks penelitian ini, pemanfaatan TikTok tidak hanya dipahami
sebagai aktivitas teknis mengunggah konten, tetapi sebagai strategi komunikasi

yang dirancang untuk menyampaikan informasi produk, membangun citra dan
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kepercayaan, serta menciptakan hubungan komunikasi dengan calon konsumen.
TikTok diposisikan sebagai media yang memungkinkan terjadinya komunikasi dua
arah, sehingga audiens tidak hanya menjadi penerima pesan pasif, tetapi terlibat

secara aktif dalam proses komunikasi.

3.3.2 Interaksi Real Time

Interaksi real time dalam penelitian ini didefinisikan sebagai bentuk
komunikasi langsung yang berlangsung antara pengelola akun @davinajewelry dan
audiens tanpa adanya jeda waktu yang signifikan. Interaksi ini terjadi melalui fitur
TikTok seperti live streaming, kolom komentar, serta respons langsung terhadap
pertanyaan, tanggapan, dan permintaan audiens selama proses komunikasi
berlangsung.

Interaksi real time dipahami sebagai inti dari strategi komunikasi pemasaran
yang digunakan, karena memungkinkan terjadinya dialog dua arah secara spontan
dan responsif. Melalui interaksi ini, penjual dapat memberikan penjelasan produk
secara langsung, menanggapi keraguan konsumen, serta menciptakan kedekatan
komunikasi yang bersifat personal. Dalam penelitian ini, interaksi real time
dipandang sebagai sarana untuk membangun keterlibatan dan kepercayaan audiens

terhadap produk perhiasan yang ditawarkan.

3.3.3 Konversi Penjualan Perhiasan

Konversi penjualan perhiasan dalam penelitian ini diartikan sebagai

perubahan perilaku audiens dari sekadar penonton, pengikut, atau peserta interaksi
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menjadi konsumen yang melakukan pembelian produk perhiasan yang dipasarkan
melalui akun TikTok @davinajewelry. Konversi penjualan tidak semata-mata
diukur dari peningkatan jumlah transaksi, tetapi juga dari proses komunikasi yang
mendorong terjadinya keputusan pembelian.

Dalam konteks penelitian kualitatif, konversi penjualan dipahami sebagai
hasil dari keberhasilan strategi komunikasi pemasaran yang dijalankan melalui
interaksi real time. Indikasi konversi dapat terlihat dari adanya respons positif
audiens, minat beli yang muncul selama interaksi berlangsung, serta tindakan
pembelian yang dilakukan setelah audiens memperoleh informasi dan keyakinan
terhadap produk. Dengan demikian, konversi penjualan diposisikan sebagai luaran
dari proses komunikasi yang efektif antara penjual dan audiens.

3.4 Katagorisasi Penelitian

Tabel 1. Katagorisasi Penelitian

Konsep Penelitian Katagorisasi Penelitian

Pemanfaatan Media Sosial TikTok . TikTok sebagai media pemasaran
. Jenis konten yang disajikan
. TikTok dalam promosi perhiasan

Interaksi Real Time . live streaming

. Komentar audiens

W N [—= W N =

. Pola komunikasi dua arah

Konversi Penjualan Perhiasan 1. Penawaran produk
2. Minat beli selama interaksi
3. Keputusan pembelian
Sumber: Hasil Penelitian, 2026
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3.5 Informan Penelitian
Informan penelitian adalah pihak-pihak yang dianggap mengetahui dan
terlibat langsung dalam pemanfaatan media sosial TikTok. Penentuan informan
dilakukan secara purposive, yaitu berdasarkan pertimbangan tertentu yang relevan
dengan tujuan penelitian.
Informan dalam penelitian ini meliputi:
1. Pengelola atau admin akun TikTok (@davinajewelry sebagai informan
utama.
2. Konsumen atau audiens yang pernah mengikuti siaran langsung dan
melakukan interaksi dengan akun TikTok tersebut.

3. Owner/Pemilik

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah penting dalam penelitian
kualitatif karena berfungsi untuk memperoleh data yang relevan dan mendalam
sesuai dengan fokus penelitian. Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data
dilakukan secara sistematis untuk menggali informasi mengenai pemanfaatan
media sosial TikTok dalam meningkatkan konversi penjualan perhiasan melalui
interaksi real time. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi:
1. Wawancara Mendalam

Wawancara mendalam digunakan sebagai teknik wutama dalam
pengumpulan data karena memungkinkan peneliti memperoleh informasi secara
langsung dari informan yang terlibat dalam aktivitas penelitian. Wawancara

dilakukan secara terbuka dan fleksibel agar informan dapat menyampaikan
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pandangan, pengalaman, dan pemahamannya secara bebas tanpa batasan jawaban
yang kaku.

Dalam penelitian ini, wawancara mendalam dilakukan kepada pengelola
atau admin akun TikTok @davinajewelry sebagai informan utama. Wawancara
difokuskan pada strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan, cara pemanfaatan
fitur TikTok, bentuk interaksi real time yang dilakukan, serta tujuan dan
pertimbangan dalam menyampaikan pesan pemasaran kepada audiens. Selain itu,
wawancara juga dilakukan kepada beberapa audiens atau konsumen yang pernah
mengikuti siaran langsung dan berinteraksi dengan akun tersebut, guna
memperoleh informasi mengenai pengalaman mereka selama mengikuti interaksi
real time serta proses pengambilan keputusan pembelian.

Pelaksanaan wawancara dilakukan secara langsung maupun daring,
menyesuaikan dengan kondisi dan ketersediaan informan. Data yang diperoleh dari
wawancara berupa pernyataan, pendapat, dan pengalaman informan yang berkaitan
dengan fokus penelitian. Hasil wawancara ini menjadi sumber data utama dalam
memahami secara mendalam fenomena komunikasi pemasaran dan interaksi real
time yang terjadi pada akun TikTok @davinajewelry.

2. Observasi

Observasi merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
mengamati secara langsung objek penelitian dalam kondisi yang alami. Teknik ini
digunakan untuk memperoleh gambaran nyata mengenai aktivitas komunikasi dan
interaksi yang berlangsung di media sosial TikTok tanpa melalui perantara pendapat

informan.
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Dalam penelitian ini, observasi dilakukan dengan mengamati aktivitas akun
TikTok @davinajewelry, khususnya pada saat pelaksanaan siaran langsung (/ive
streaming) dan interaksi dengan audiens. Observasi difokuskan pada bentuk
komunikasi yang digunakan oleh pengelola akun, cara merespons komentar
audiens, intensitas interaksi real time, serta respons audiens terhadap konten dan
penawaran produk yang disampaikan.

Observasi dilakukan secara non-partisipatif, artinya peneliti tidak terlibat
langsung dalam aktivitas interaksi, melainkan hanya bertindak sebagai pengamat.
Data hasil observasi berupa catatan lapangan yang berisi deskripsi aktivitas
komunikasi, pola interaksi, serta situasi yang terjadi selama proses siaran langsung
dan interaksi berlangsung. Data observasi ini berfungsi sebagai data pendukung
untuk memperkuat temuan dari hasil wawancara.

3. Dokumentasi

Dokumentasi digunakan sebagai teknik pengumpulan data untuk
melengkapi dan memperkuat data yang diperoleh melalui wawancara dan
observasi. Dokumentasi berfungsi sebagai bukti fisik atau visual dari aktivitas yang
diteliti serta membantu peneliti dalam melakukan analisis secara lebih objektif.

Dalam penelitian ini, dokumentasi berupa tangkapan layar (screenshot)
konten TikTok, komentar audiens, aktivitas siaran langsung, serta rekaman video
yang relevan dengan fokus penelitian. Selain itu, dokumentasi juga mencakup data
pendukung lainnya, seperti jumlah penonton siaran langsung, respons audiens, dan

bentuk promosi yang disampaikan selama interaksi real time.
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Data dokumentasi digunakan untuk memberikan gambaran konkret
mengenai praktik komunikasi pemasaran dan interaksi real time yang dilakukan
oleh akun TikTok (@davinajewelry. Dokumentasi ini juga membantu peneliti dalam
melakukan pencocokan data (triangulasi) antara hasil wawancara, observasi, dan
bukti visual yang diperoleh. Dokumentasi adalah suatu bentuk kegiatan atau proses
dalam menyediakan berbagai dokumen dengan memanfaatkan bukti yang akurat
berdasarkan pencatatan dari berbagai sumber (Hasan et al., 2022).

3.7 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam penelitian ini dilakukan secara kualitatif dengan
tujuan untuk mengolah, menafsirkan, dan memahami data yang telah dikumpulkan.
Menurut Miles dan Huberman bahwa teknik analisis data menyusun, mengurutkan,
dan mengkelompokkan data dan memberikan tanda atau kode serta
mengkatagorikan agar temuan yang ditemukan bisa disimpulkan sehingga menjadi
jawaban dari permasalahan yang sedang diteliti (Qomaruddin & Sa’diyah, 2024).

Adapun tahapan analisis data dalam penelitian ini meliputi reduksi data,
penyajian data, dan penarikan kesimpulan.

1. Reduksi Data

Reduksi data merupakan proses pemilihan, pemusatan perhatian, dan
penyederhanaan data mentah yang diperoleh dari wawancara, observasi, dan
dokumentasi. Pada tahap ini, peneliti memilah data yang relevan dengan fokus
penelitian dan mengesampingkan data yang tidak berkaitan.

Reduksi data dilakukan dengan cara mengelompokkan informasi

berdasarkan tema, seperti strategi komunikasi pemasaran, bentuk interaksi real
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time, respons audiens, serta indikasi terjadinya konversi penjualan. Proses reduksi
ini bertujuan agar data yang dianalisis menjadi lebih terfokus dan mudah dipahami.
2. Penyajian Data

Penyajian data merupakan tahap penyusunan data yang telah direduksi ke
dalam bentuk yang sistematis dan terorganisir. Data disajikan dalam bentuk narasi
deskriptif yang menjelaskan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi secara
runtut dan logis.

Penyajian data bertujuan untuk memudahkan peneliti dalam memahami
hubungan antar data serta membantu pembaca dalam mengikuti alur analisis
penelitian. Pada tahap ini, data disusun sesuai dengan kategori dan fokus penelitian
yang telah ditetapkan sebelumnya.

3. Penarikan Kesimpulan

Kesimpulan yang dihasilkan diharapkan dapat menjawab rumusan masalah
penelitian serta memberikan gambaran mengenai peran interaksi real time dalam
pemanfaatan media sosial TikTok untuk meningkatkan konversi penjualan
perhiasan. Penarikan kesimpulan merupakan tahap akhir dalam analisis data. Data
yang disusun dibandingkan antara satu dengan yang lain untuk ditarik kesimpulan
(Anderha & Maskar, 2020).

3.8 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Suasa No. 3 M, yang merupakan lokasi
kegiatan usaha dan pengelolaan akun TikTok @davinajewelry. Lokasi ini dipilih
karena menjadi pusat aktivitas operasional serta tempat berlangsungnya proses

komunikasi pemasaran dan interaksi real time yang diteliti.
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Waktu penelitian direncanakan berlangsung dari bulan Desember sampai
dengan April 2026, menyesuaikan dengan kebutuhan pengumpulan data, observasi

aktivitas akun, serta proses analisis data penelitian.



BAB 1V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian
Hasil penelitian ini diperoleh melalui beberapa teknik, yaitu wawancara

mendalam dengan informan, observasi terhadap aktivitas akun TikTok yang

menjadi objek penelitian, serta dokumentasi yang berkaitan dengan kegiatan

pemasaran yang dilakukan.

4.1.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian

Gambar 4.1. Lokasi Penelitian
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Sumber: Dokumentasi Peneliti, 2026
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Penelitian ini dilaksanakan pada usaha perhiasan yang dikelola melalui akun
media sosial TikTok @davinajewelry. Kegiatan usaha tersebut berlokasi di Suasa
No. 3 M yang menjadi tempat utama berlangsungnya aktivitas operasional
sekaligus pusat pengelolaan pemasaran produk perhiasan yang dilakukan secara
digital. Lokasi ini digunakan sebagai tempat penyimpanan produk, pengelolaan
pesanan, serta pembuatan konten promosi yang kemudian dipublikasikan melalui
akun TikTok. Selain itu, lokasi tersebut juga menjadi tempat dilaksanakannya
kegiatan siaran langsung (live streaming) yang dimanfaatkan sebagai sarana
komunikasi langsung dengan calon konsumen.

Usaha perhiasan Davina Jewelry mulai berkembang dengan memanfaatkan
media sosial sebagai sarana utama pemasaran produk. Melalui pemanfaatan
platform digital, khususnya TikTok, usaha ini mampu menjangkau konsumen dari
berbagai daerah tanpa terbatas oleh jarak dan waktu. Aktivitas pemasaran yang
dilakukan tidak hanya melalui unggahan video promosi, tetapi juga melalui
interaksi langsung dengan audiens melalui fitur live streaming dan kolom komentar.
Dalam kegiatan tersebut, pengelola usaha dapat menampilkan produk secara
langsung, memberikan penjelasan mengenai kualitas dan harga perhiasan, serta
menjawab pertanyaan yang disampaikan oleh audiens secara real time.

Seiring dengan perkembangan teknologi digital dan meningkatnya
penggunaan media sosial, usaha Davina Jewelry terus berupaya menyesuaikan
strategi pemasarannya dengan memanfaatkan fitur-fitur interaktif yang tersedia di
TikTok. Melalui pendekatan ini, komunikasi antara penjual dan konsumen menjadi

lebih terbuka dan interaktif, sehingga mampu menciptakan hubungan yang lebih
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dekat dengan pelanggan. Interaksi yang terjadi selama proses pemasaran tersebut
juga berperan dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap produk
perhiasan yang ditawarkan.

Selain sebagai sarana promosi, akun TikTok (@davinajewelry juga berfungsi
sebagai media komunikasi pemasaran yang memungkinkan terjadinya dialog
langsung antara pengelola usaha dan audiens. Audiens dapat memberikan
tanggapan, mengajukan pertanyaan mengenai produk, maupun meminta penjelasan
tambahan terkait perhiasan yang dipasarkan. Melalui proses komunikasi yang
berlangsung secara langsung tersebut, konsumen memperoleh informasi yang lebih
jelas sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian.

Dengan adanya aktivitas pemasaran yang terpusat pada pemanfaatan media
sosial TikTok, lokasi usaha ini menjadi tempat penting dalam mendukung kegiatan
komunikasi pemasaran digital yang dilakukan oleh Davina Jewelry. Oleh karena
itu, lokasi tersebut dipilih sebagai tempat penelitian karena menjadi pusat aktivitas
interaksi real time antara penjual dan konsumen yang berkaitan langsung dengan

upaya meningkatkan konversi penjualan produk perhiasan.

4.1.2 Data Informan

Adapun informan dalam penelitian ini Adalah:

Tabel 2. Data Informan

Jenis
No Nama Usia Jabatan
kelamin

1 Rupmana Br Butar Butar Perempuan 24 Penanggung jawab
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2 Namira Anjani Lubis Perempuan 23 Admin

3 Alicia Natalia Pangaribuan =~ Perempuan 23 Host

4 Niko Liu Laki - Laki 24 Wirausaha
5 Indy Perempuan 32 SPG

Sumber: Olahan Peneliti, 2026

4.1.3 Hasil Wawancara Informan

Peneliti melakukan proses wawancara secara langsung dengan para
narasumber atau informan yang terlibat dalam aktivitas pemasaran melalui akun
TikTok (@davinajewelry. Wawancara tersebut dilakukan untuk memperoleh
informasi yang berkaitan dengan pemanfaatan media sosial TikTok dalam
meningkatkan konversi penjualan perhiasan melalui interaksi real time. Melalui
kegiatan penelitian ini, penulis berupaya menggali berbagai informasi yang relevan
dengan fokus penelitian sehingga data yang diperoleh benar-benar menggambarkan
kondisi yang terjadi di lapangan.

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara dengan informan
Rupmana Br Butar Butar selaku penanggung jawab brand sekaligus pemilik dari
Davina Jewelry. Informan menjelaskan bahwa pemilihan TikTok sebagai salah satu
media pemasaran didasarkan pada potensi besar platform tersebut dalam
menjangkau audiens secara luas. Menurut informan, TikTok tidak hanya berfungsi
sebagai media hiburan, tetapi juga sebagai platform yang memungkinkan pelaku
usaha menyampaikan konten yang dapat mendorong audiens untuk melakukan

pembelian. Informan Rupmana menyampaikan:
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“TikTok ini merupakan media sosial yang juga berfungsi sebagai e-
commerce, dimana kita memberikan konten kepada audiens yang nantinya
dapat mendorong mereka untuk melakukan pembelian.”

Informan juga menjelaskan bahwa meskipun proses penjualan melalui
TikTok memiliki tantangan tersendiri, platform tersebut tetap menarik untuk
dimanfaatkan sebagai sarana pemasaran karena jumlah pengguna TikTok di
Indonesia cukup besar. Oleh karena itu, Davina Jewelry memanfaatkan TikTok
sebagai salah satu strategi untuk memperluas jangkauan pemasaran serta
meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap produk yang ditawarkan.

Selanjutnya, peneliti menanyakan mengenai perubahan strategi pemasaran
sejak Davina Jewelry mulai memanfaatkan platform TikTok. Informan menjelaskan
bahwa strategi pemasaran yang dilakukan melalui TikTok berbeda dengan strategi
pemasaran pada marketplace lainnya. TikTok lebih mengarah pada strategi push
marketing, yaitu strategi yang dilakukan dengan cara mendorong audiens melalui
konten yang menarik agar mereka tertarik terhadap produk yang ditawarkan.
Informan Rupmana mengatakan:

“TikTok ini berbeda dengan marketplace lain, karena TikTok lebih

ke push marketing. Kita harus memproduksi konten yang menarik

agar audiens tertarik dan bisa melakukan impulsive buying.”

Menurut informan, keputusan pembelian secara impulsif sering kali muncul
dari konten yang menarik perhatian audiens. Oleh karena itu, konten yang
diproduksi harus mampu menarik perhatian sekaligus memicu ketertarikan audiens
terhadap produk yang dipromosikan.

Selain sebagai media pemasaran, TikTok juga berperan dalam membangun

kesadaran merek (brand awareness) terhadap Davina Jewelry. Namun demikian,
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informan menjelaskan bahwa dalam membangun citra merek secara lebih kuat,
Davina Jewelry juga memanfaatkan platform media sosial lainnya seperti
Instagram. Informan Rupmana menyampaikan:

“Untuk membangun branding Davina sendiri sebenarnya lebih

banyak di Instagram, tetapi beberapa konten di TikTok juga digunakan

untuk memperluas awareness terhadap brand Davina.”

Dengan demikian, penggunaan TikTok dan Instagram dilakukan secara
saling melengkapi dalam membangun citra merek serta memperkenalkan produk
kepada audiens yang lebih luas.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai target yang ingin dicapai
sejak memanfaatkan TikTok sebagai media pemasaran. Informan menjelaskan
bahwa penggunaan TikTok diharapkan dapat meningkatkan engagement sekaligus
penjualan produk. Informan Rupmana mengatakan:

“Harapannya dari segi penjualan dan engagement sama-sama

meningkat. Kita berharap dari konten yang diproduksi di TikTok bisa

mendapatkan engagement sekaligus konversi penjualan.”
Hal tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran melalui TikTok tidak hanya
bertujuan untuk meningkatkan interaksi dengan audiens, tetapi juga diharapkan
mampu menghasilkan konversi penjualan dari konten yang dipublikasikan.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai konsep komunikasi yang
dibangun oleh brand dalam berinteraksi dengan audiens selama live streaming
berlangsung. Informan menjelaskan bahwa komunikasi yang dibangun lebih
bersifat persuasif dan interaktif agar tercipta komunikasi dua arah antara host dan

audiens. Informan Rupmana menyampaikan:

“Dalam live streaming kita berusaha membangun komunikasi dua
arah dengan audiens. Host biasanya mengajukan pertanyaan seperti
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apa yang mereka butuhkan atau produk apa yang ingin

direkomendasikan.”

Melalui pendekatan tersebut, audiens dapat menyampaikan kebutuhan atau
preferensi mereka terhadap produk perhiasan yang diinginkan. Dengan demikian,
host dapat memberikan rekomendasi produk yang sesuai dengan kebutuhan audiens
sehingga komunikasi yang terjadi menjadi lebih personal dan interaktif.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana penerapan konsep AIDA
(Attention, Interest, Desire, Action) dalam strategi konten yang diproduksi.
Informan menjelaskan bahwa konsep tersebut umumnya diterapkan dalam proses
pembuatan konten di TikTok. Tahap attention biasanya diwujudkan melalui
pembuatan konten yang bersifat umum dan menarik perhatian audiens sehingga
berpotensi muncul di halaman FYP. Informan Rupmana mengatakan:

“Pada tahap attention biasanya kita membuat konten yang bersifat

umum agar bisa menarik awareness dari audiens dan berpotensi

masuk ke FYP.”

Kemudian pada tahap desire, konten yang diproduksi berusaha
menampilkan produk secara lebih spesifik agar audiens tertarik untuk
mempertimbangkan pembelian. Sementara pada tahap action, konten yang dibuat
biasanya langsung menampilkan produk secara jelas dengan tujuan mendorong
audiens untuk melakukan tindakan, seperti menambahkan produk ke dalam
keranjang atau melakukan pembelian.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan strategi yang digunakan untuk
membangun kepercayaan konsumen terhadap produk perhiasan yang dijual secara

online. Informan menjelaskan bahwa salah satu cara yang dilakukan adalah dengan

memberikan jaminan kepada konsumen, seperti garansi apabila produk mengalami
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kerusakan dalam jangka waktu tertentu setelah diterima oleh pembeli. Selain itu,
brand juga berusaha membangun kepercayaan konsumen melalui kualitas kemasan
produk yang ditampilkan secara profesional. Informan Rupmana menyampaikan:

“Salah satu strategi yang dilakukan adalah memberikan garansi

apabila produk mengalami kerusakan setelah diterima oleh pembeli,

serta membangun kepercayaan melalui packaging yang baik.”

Dengan adanya jaminan serta kemasan produk yang menarik, konsumen
diharapkan merasa lebih percaya terhadap kualitas produk yang ditawarkan oleh
Davina Jewelry.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai pentingnya interaksi real
time dalam strategi pemasaran brand. Informan menjelaskan bahwa interaksi secara
langsung dengan audiens memiliki peran penting dalam membangun citra merek
serta memperkenalkan nilai yang ingin disampaikan oleh brand. Informan
Rupmana menyampaikan:

“Interaksi real time sangat penting untuk membangun brand karena

melalui interaksi tersebut kita bisa menyampaikan nilai dari brand

Davina kepada audiens.”

Informan juga menjelaskan bahwa melalui interaksi real time, brand dapat
membangun hubungan yang lebih dekat dengan audiens sehingga mereka tidak
hanya membeli produk perhiasan semata, tetapi juga memahami nilai yang diusung
oleh brand Davina Jewelry.

Selanjutnya, peneliti menanyakan bagaimana interaksi langsung dapat

memengaruhi persepsi dan kepercayaan konsumen terhadap produk. Informan

menjelaskan bahwa kepercayaan konsumen dapat dibangun melalui komunikasi
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yang terbuka dan transparan, terutama selama kegiatan live streaming berlangsung.
Informan Rupmana mengatakan:

“Dalam live streaming kita harus menjawab pertanyaan audiens

secara jujur dan transparan agar kepercayaan konsumen dapat

terbentuk.”

Sebagai contoh, ketika audiens menanyakan mengenai kualitas produk
seperti ketahanan bahan perhiasan, host akan memberikan penjelasan yang jujur
mengenai karakteristik produk tersebut. Pendekatan yang transparan tersebut
diharapkan dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang
dijual.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah terdapat perbedaan hasil
penjualan antara konten biasa dengan penjualan yang terjadi selama live streaming.
Informan menjelaskan bahwa biasanya konten berfungsi sebagai sarana untuk
menarik perhatian audiens terhadap produk. Setelah melihat konten tersebut,
audiens kemudian bergabung dalam sesi live streaming untuk melihat produk secara

langsung. Informan Rupmana menyampaikan:

“Biasanya orang-orang melihat konten terlebih dahulu, kemudian
masuk ke live streaming untuk melihat produk secara langsung.”

Dalam sesi live streaming tersebut, audiens dapat melihat detail produk
secara lebih jelas serta berinteraksi langsung dengan host melalui pertanyaan
maupun komentar. Proses interaksi tersebut sering kali mendorong terjadinya
keputusan pembelian karena audiens dapat memperoleh informasi yang lebih
lengkap mengenai produk yang ditawarkan.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara brand mengukur

keberhasilan penjualan yang dihasilkan dari kegiatan live streaming di TikTok.
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Informan menjelaskan bahwa evaluasi penjualan biasanya dilakukan secara berkala
setiap bulan melalui laporan penjualan. Dalam laporan tersebut, tim akan melihat
kinerja masing-masing host yang melakukan live streaming, termasuk sejauh mana
kemampuan host dalam menghasilkan penjualan dari sesi live yang mereka
jalankan. Informan Rupmana menyampaikan:

“Biasanya penjualan diukur setiap bulan untuk keperluan reporting.

Kami melihat bagaimana hasil dari masing-masing host live dan

bagaimana kontribusi mereka terhadap penjualan.”

Melalui evaluasi tersebut, tim dapat mengetahui efektivitas strategi yang digunakan
selama live streaming serta menentukan langkah perbaikan yang diperlukan untuk
meningkatkan performa penjualan pada periode berikutnya.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah interaksi yang intens antara
host dan audiens memiliki hubungan dengan peningkatan konversi penjualan.
Informan menjelaskan bahwa interaksi yang baik dengan audiens memang
memiliki pengaruh terhadap peningkatan penjualan produk. Informan Rupmana

mengatakan:

“Iya, semakin bagus interaksi kita dengan audiens, harapannya
peningkatan penjualan juga bisa terjadi.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa kualitas komunikasi yang terjalin
selama live streaming memiliki peran penting dalam membangun ketertarikan serta
kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Selanjutnya, peneliti menanyakan bagaimana hubungan antara interaksi real
time dengan peningkatan konversi penjualan pada akun TikTok @davinajewelry.
Informan menjelaskan bahwa salah satu indikator yang digunakan untuk melihat

pengaruh interaksi tersebut adalah durasi audiens ketika menonton live streaming.
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Menurut informan, semakin lama audiens bertahan dalam sesi live streaming, maka
hal tersebut dapat menjadi indikasi bahwa host mampu menciptakan interaksi yang
menarik dengan penonton. Informan Rupmana menyampaikan:

“Biasanya saya melihat dari tingkat durasi audiens yang stay di live
streaming.”

Melalui data tersebut, tim dapat membandingkan durasi rata-rata penonton
dari waktu ke waktu. Apabila durasi penonton meningkat dibandingkan bulan
sebelumnya, hal tersebut dapat menjadi indikasi bahwa interaksi yang dilakukan
oleh host semakin baik. Peningkatan durasi penonton juga berpotensi berdampak
pada peningkatan peluang terjadinya pembelian. Informan juga menjelaskan bahwa
durasi rata-rata penonton live streaming di TikTok saat ini masih tergolong singkat,
yaitu sekitar 40 hingga 60 detik.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan faktor apa saja yang paling
memengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk membeli produk perhiasan yang
ditawarkan. Informan menjelaskan bahwa terdapat dua faktor utama yang sering
memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Faktor pertama adalah kepercayaan
konsumen yang sudah pernah melakukan pembelian sebelumnya dan merasa puas
terhadap kualitas produk maupun kemasan yang diberikan oleh brand. Informan
Rupmana mengatakan:

“Biasanya ada konsumen yang membeli karena mereka sudah pernah

membeli di Davina sebelumnya dan merasa puas dengan produk

maupun packaging yang diberikan.”

Selain itu, faktor lain yang juga memengaruhi keputusan pembelian adalah

adanya berbagai kampanye promosi yang diselenggarakan oleh brand. Promosi
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tersebut dapat meningkatkan ketertarikan konsumen untuk melakukan pembelian
karena mereka merasa memperoleh penawaran yang lebih menarik.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah terdapat momen tertentu
yang biasanya memicu peningkatan penjualan selama live streaming berlangsung.
Informan menjelaskan bahwa salah satu momen yang paling berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan adalah periode promosi khusus seperti double day atau hari
kembar dalam platform marketplace. Informan Rupmana menyampaikan:

“Momentum terbesar biasanya terjadi saat double day, karena banyak

konsumen yang memang menunggu momen tersebut untuk

melakukan pembelian.”

Menurut informan, peningkatan aktivitas penonton biasanya terjadi pada
periode H-1, hari pelaksanaan, hingga H+1 dari program promosi tersebut. Pada
periode tersebut, jumlah penonton live streaming cenderung meningkat
dibandingkan hari-hari biasa. Selain itu, durasi penonton juga mengalami
peningkatan yang cukup signifikan.

Informan juga menjelaskan bahwa pada hari-hari biasa, rata-rata durasi
penonton dalam live streaming berkisar antara 40 hingga 60 detik. Namun, pada
periode promosi seperti double day atau payday sale, durasi penonton biasanya
meningkat hingga lebih dari satu menit. Hal tersebut menunjukkan bahwa minat
audiens terhadap produk juga meningkat pada momen promosi tertentu.

Selain peningkatan jumlah penonton dan durasi penonton, brand juga biasanya
memberikan berbagai promo khusus selama periode promosi tersebut. Promo

tersebut dapat berupa potongan harga atau penawaran khusus yang hanya berlaku
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dalam waktu terbatas. Strategi tersebut digunakan untuk mendorong audiens agar
segera mengambil keputusan pembelian selama live streaming berlangsung.

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat dipahami bahwa interaksi real time yang
terjadi selama live streaming, ditambah dengan momentum promosi tertentu,
memiliki peran penting dalam mendorong peningkatan konversi penjualan produk

perhiasan pada akun TikTok @davinajewelry.

Dalam proses pemasaran digital melalui akun TikTok @davinajewelry,
pengelolaan konten menjadi salah satu aspek penting yang dilakukan oleh admin
media sosial. Konten yang disajikan tidak hanya berfungsi sebagai media promosi,
tetapi juga sebagai sarana untuk menarik perhatian audiens serta meningkatkan
keterlibatan pengguna terhadap akun tersebut. Oleh karena itu, peneliti melakukan
wawancara dengan informan Namira Anjani Lubis selaku admin TikTok yang
bertanggung jawab dalam pengelolaan konten pada akun tersebut.

Ketika peneliti menanyakan mengenai proses perencanaan konten yang
dilakukan pada akun TikTok @davinajewelry, informan menjelaskan bahwa
pembuatan konten biasanya diawali dengan menentukan tujuan utama dari konten
yang akan dipublikasikan. Tujuan tersebut dapat berupa meningkatkan kesadaran
merek (brand awareness), meningkatkan keterlibatan audiens (engagement),
ataupun mendorong penjualan produk. Informan Namira menyampaikan:

“Kalau proses perencanaan konten khusus Davina di TikTok biasanya

kami memulai dengan menentukan tujuan konten, apakah untuk
meningkatkan awareness, engagement, atau penjualan.”
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Setelah menentukan tujuan konten, langkah selanjutnya adalah melakukan
riset terhadap tren yang sedang berkembang di platform TikTok. Riset tersebut
meliputi pengamatan terhadap penggunaan sound yang sedang populer, hashtag
yang banyak digunakan, serta format video yang sedang banyak diminati oleh
pengguna TikTok. Berdasarkan hasil riset tersebut, tim kemudian menyusun ide
serta konsep konten yang disesuaikan dengan karakteristik target audiens yang
ingin dijangkau.

Selain itu, informan juga menjelaskan bahwa dalam proses pengelolaan
konten, tim menggunakan perencanaan yang lebih terstruktur agar publikasi konten
dapat dilakukan secara konsisten. Perencanaan tersebut biasanya disusun dalam
bentuk kalender konten yang dibuat menggunakan aplikasi Microsoft Excel.
Dengan adanya kalender konten, tim dapat mengatur jadwal unggahan sehingga
konten yang dipublikasikan lebih terencana dan tidak dilakukan secara spontan.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan jenis konten yang paling banyak
menarik perhatian audiens pada akun TikTok tersebut. Informan menjelaskan
bahwa berdasarkan pengamatannya, konten yang bersifat hiburan atau mengikuti
tren yang sedang populer di TikTok biasanya memiliki tingkat interaksi yang lebih
tinggi dibandingkan jenis konten lainnya. Informan Namira menyampaikan:

“Untuk saat ini, sepengamatan saya, seperti konten hiburan atau dari
tren sound yang populer di TikTok itu memiliki insight yang tinggi.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa penggunaan tren yang sedang
berkembang di media sosial dapat membantu meningkatkan jangkauan serta

keterlibatan audiens terhadap konten yang dipublikasikan. Konten yang relevan
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dengan tren biasanya lebih mudah muncul di halaman rekomendasi pengguna
sehingga berpotensi menjangkau audiens yang lebih luas.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana pemanfaatan berbagai
fitur yang tersedia di TikTok, seperti FYP (For You Page), hashtag, maupun
penggunaan sound dalam menjangkau audiens yang lebih luas. Informan
menjelaskan bahwa fitur-fitur tersebut dimanfaatkan secara optimal dalam setiap
konten yang diunggah. Informan Namira mengatakan:

“Kami biasanya memanfaatkan fitur FYP di TikTok karena memiliki
engagement yang baik seperti like, comment, dan share.”

Selain itu, penggunaan hashtag juga dilakukan untuk memudahkan audiens
menemukan konten yang dipublikasikan. Hashtag yang relevan dengan produk
maupun tren yang sedang populer dapat membantu meningkatkan peluang konten
untuk muncul dalam pencarian pengguna. Selain hashtag, penggunaan sound atau
lagu yang sedang tren juga menjadi salah satu strategi yang digunakan agar video
memiliki peluang lebih besar untuk muncul di halaman FYP.

Informan juga menjelaskan bahwa caption yang digunakan dalam setiap
unggahan biasanya dibuat secara jelas dan menarik agar dapat memancing respons
dari audiens. Caption yang informatif serta komunikatif diharapkan dapat
mendorong audiens untuk memberikan komentar, menyukai konten, maupun
membagikan video tersebut kepada pengguna lainnya. Dengan demikian,
pemanfaatan berbagai fitur TikTok menjadi bagian penting dalam strategi
pemasaran digital yang dilakukan oleh akun @davinajewelry untuk menjangkau

audiens secara lebih luas.
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Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara menyampaikan
detail produk perhiasan melalui konten TikTok agar tetap menarik secara visual
bagi audiens. Informan menjelaskan bahwa penyajian visual menjadi salah satu
faktor penting dalam memperkenalkan produk perhiasan melalui media sosial. Hal
ini dikarenakan audiens tidak dapat melihat produk secara langsung sehingga
tampilan visual dalam video harus mampu menggambarkan detail produk dengan
jelas. Informan Namira menyampaikan:

“Detail produk perhiasan ini biasanya disampaikan dengan

menampilkan visual yang fokus pada keindahan dan detail

produknya.”

Dalam praktiknya, penyajian produk biasanya dilakukan dengan
menggunakan teknik pengambilan gambar tertentu, seperti close-up shot maupun
macro shot, sehingga detail tekstur, bentuk, serta kilauan batu pada perhiasan dapat
terlihat dengan lebih jelas oleh audiens. Teknik tersebut memungkinkan penonton
untuk melihat karakteristik produk secara lebih mendetail meskipun hanya melalui
layar perangkat mereka.

Selain teknik pengambilan gambar, informan juga menjelaskan bahwa
penggunaan pencahayaan yang baik sangat berpengaruh terhadap kualitas tampilan
produk dalam video. Pencahayaan yang tepat dapat membantu menonjolkan
kilauan perhiasan sehingga terlihat lebih menarik secara visual. Di samping itu,
penggunaan latar belakang atau background yang sederhana juga menjadi salah satu
strategi yang digunakan agar fokus perhatian audiens tetap tertuju pada produk yang

ditampilkan.
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Informan juga menambahkan bahwa dalam setiap konten yang
dipublikasikan, biasanya disertakan informasi penting mengenai produk, seperti
ukuran perhiasan, desain yang digunakan, serta fitur atau karakteristik khusus dari
produk tersebut. Informasi tersebut bertujuan untuk membantu audiens memahami
detail produk dengan lebih jelas. Dengan demikian, penyampaian detail produk
melalui visual yang menarik serta informasi yang lengkap diharapkan dapat
meningkatkan ketertarikan audiens terhadap produk perhiasan yang dipromosikan
melalui akun TikTok @davinajewelry.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai persiapan yang dilakukan
sebelum kegiatan live streaming dilaksanakan. Informan menjelaskan bahwa
sebelum memulai siaran langsung, tim biasanya melakukan beberapa persiapan
agar jalannya live dapat berlangsung dengan baik dan terstruktur. Salah satu
persiapan yang dilakukan adalah menentukan produk-produk perhiasan yang akan
ditampilkan selama live berlangsung. Dengan adanya perencanaan tersebut, host
dapat menjelaskan produk secara lebih terarah sehingga tidak mengalami kesulitan
saat mempresentasikan produk kepada audiens. Informan Namira menyampaikan:

“Biasanya sebelum memulai live streaming kami menentukan produk
apa saja yang akan ditampilkan saat live agar alurnya sudah jelas.”

Selain menentukan produk yang akan ditampilkan, tim juga menyiapkan
produk secara fisik untuk diperlihatkan kepada penonton selama siaran
berlangsung. Produk tersebut dipastikan berada dalam kondisi yang bersih dan siap
ditampilkan di depan kamera sehingga detail perhiasan dapat terlihat dengan jelas
oleh audiens. Di samping itu, tim juga melakukan pengecekan terhadap koneksi

internet untuk menghindari gangguan teknis selama live streaming berlangsung.



50

Pencahayaan dan posisi kamera juga diperhatikan dengan baik agar tampilan visual
produk dapat terlihat lebih jelas dan menarik bagi penonton.

Selanjutnya, peneliti menanyakan bagaimana admin mengatur alur
komunikasi selama live berlangsung serta bagaimana cara merespons komentar
audiens dengan cepat dan tepat. Informan menjelaskan bahwa selama live
streaming terdapat pembagian peran antara host dan admin. Host memiliki tugas
utama untuk menjelaskan produk serta berinteraksi langsung dengan audiens yang
menonton siaran tersebut. Sementara itu, admin bertugas untuk memantau kolom
komentar dan membantu menjawab pertanyaan yang diajukan oleh audiens.
Informan Namira mengatakan:

“Selama live biasanya ada pembagian peran. Host fokus menjelaskan

produk dan berinteraksi dengan audiens, sementara saya sebagai

admin membantu membaca dan menjawab komentar yang muncul di

kolom chat.”

Dalam beberapa kondisi, apabila terdapat audiens yang masih merasa
kurang jelas terhadap penjelasan yang disampaikan oleh host, admin akan
membantu menjelaskan kembali melalui kolom chat agar komunikasi menjadi lebih
mudah dipahami. Selain itu, admin juga berperan dalam menjawab berbagai
pertanyaan penting dari audiens, seperti informasi mengenai harga produk, ukuran
perhiasan, serta ketersediaan stok produk.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah komentar yang disampaikan
oleh audiens selama live streaming dapat memengaruhi jalannya proses penawaran

produk. Informan menjelaskan bahwa komentar audiens memiliki pengaruh yang

cukup besar terhadap jalannya interaksi selama live berlangsung. Oleh karena itu,
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tim selalu memantau kolom komentar agar setiap pertanyaan yang muncul dapat
dijawab dengan cepat. Informan Namira menyampaikan:

“Kami sering memantau kolom komentar dari setiap konten agar
pertanyaan dari audiens dapat dijawab dengan cepat.”

Selama live berlangsung, admin biasanya membantu menyampaikan
pertanyaan atau komentar dari audiens kepada host sehingga host dapat
menanggapi secara langsung dalam siaran tersebut. Pertanyaan yang sering
diajukan oleh audiens biasanya berkaitan dengan harga produk, bahan yang
digunakan, ukuran perhiasan, serta cara melakukan pemesanan. Respons yang cepat
terhadap komentar tersebut membuat audiens merasa diperhatikan sehingga
mendorong mereka untuk terus berinteraksi serta mempertimbangkan pembelian
produk.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara menangani
komentar negatif maupun keraguan yang disampaikan oleh konsumen selama live
streaming berlangsung. Informan menjelaskan bahwa ketika terdapat komentar
yang bersifat negatif, tim berusaha untuk tetap merespons dengan sikap yang tenang
dan profesional. Informan Namira menyampaikan:

“Kalau untuk komentar jahat, kami berusaha untuk tidak merespon

secara jahat juga karena kalau emosi bertemu emosi pasti hasilnya

tidak baik.”

Dalam menghadapi situasi tersebut, tim berusaha memahami kondisi
audiens serta mencari solusi yang dapat memberikan manfaat bagi kedua belah
pihak. Apabila terdapat konsumen yang merasa kecewa terhadap suatu hal, tim akan

berusaha memberikan solusi yang adil sehingga tidak ada pihak yang merasa

dirugikan. Pendekatan ini dilakukan sebagai upaya untuk menjaga hubungan baik
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dengan konsumen serta mempertahankan kepercayaan pelanggan terhadap produk
yang ditawarkan.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai tanda-tanda yang
menunjukkan bahwa audiens sudah berada pada tahap tertarik untuk melakukan
pembelian. Informan menjelaskan bahwa biasanya terdapat beberapa indikator
yang dapat terlihat dari komentar yang disampaikan oleh audiens selama live
berlangsung. Informan Namira menyampaikan:

“Biasanya ada tanda-tanda yang ditunjukkan audiens melalui

komentar, misalnya mereka mulai menanyakan detail produk seperti

harga, ukuran, atau warna yang tersedia.”

Selain itu, beberapa audiens juga mulai menanyakan ketersediaan stok
produk maupun cara melakukan pemesanan. Pertanyaan yang semakin spesifik
sering kali menjadi indikasi bahwa audiens sudah memiliki ketertarikan yang lebih
serius terhadap produk yang ditawarkan. Bahkan dalam beberapa kasus, audiens
juga memberikan informasi bahwa produk tersebut telah dimasukkan ke dalam
keranjang belanja atau sudah melakukan pemesanan.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah terdapat teknik tertentu yang
digunakan untuk mengubah penonton menjadi pembeli selama live streaming
berlangsung. Informan menjelaskan bahwa biasanya host memberikan penawaran
produk secara singkat namun menarik agar audiens dapat memahami produk
dengan cepat. Selain itu, host juga sering mengarahkan audiens untuk segera
menambahkan produk ke dalam keranjang atau melakukan pemesanan secara
langsung. Host juga mendorong interaksi dengan cara mengajak audiens

memberikan pendapat mengenai produk yang ditampilkan, misalnya dengan
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membandingkan dua produk berbeda dan meminta audiens memilih produk yang
mereka sukai.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai peran promo terbatas
seperti flash sale atau diskon khusus selama live streaming dalam meningkatkan
konversi penjualan. Informan menjelaskan bahwa promo yang bersifat terbatas
memiliki pengaruh yang cukup besar terhadap keputusan pembelian konsumen.
Informan Namira mengatakan:

“Promo atau potongan harga saat live sangat berperan dalam

meningkatkan konversi karena memberikan rasa urgensi kepada

audiens.”

Audiens biasanya menyadari bahwa promo tersebut hanya berlaku selama
sesi live berlangsung sehingga mereka merasa perlu mengambil keputusan dengan
lebih cepat. Kondisi ini sering kali mendorong audiens yang awalnya hanya
menonton siaran menjadi tertarik untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu,
promo khusus selama live streaming sering dimanfaatkan sebagai strategi untuk
meningkatkan penjualan produk secara langsung.

Dalam kegiatan live streaming pada akun TikTok @davinajewelry, host
memiliki peran penting dalam menciptakan komunikasi yang interaktif dengan
audiens. Interaksi yang berlangsung secara langsung menjadi salah satu strategi
yang digunakan untuk membangun kedekatan dengan calon konsumen serta
memperkenalkan produk perhiasan yang ditawarkan. Oleh karena itu, peneliti
melakukan wawancara dengan informan Alicia Natalia Pangaribuan selaku host

yang terlibat langsung dalam kegiatan siaran langsung tersebut.
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Ketika peneliti menanyakan bagaimana cara membangun suasana
komunikasi yang akrab dengan audiens selama live streaming berlangsung,
informan menjelaskan bahwa sebagai host ia biasanya memulai siaran dengan
menyapa audiens secara ramah. Setelah itu, host akan memberikan penjelasan
singkat mengenai produk perhiasan yang ditampilkan agar audiens memperoleh
gambaran awal mengenai produk tersebut. Selain itu, host juga berusaha melibatkan
audiens dengan cara memancing partisipasi mereka, misalnya dengan memberikan
kesempatan kepada penonton untuk meminta produk tertentu yang ingin
ditampilkan selama siaran berlangsung. Informan Alicia menyampaikan:

“Biasanya saya sebagai host memulai dengan menyapa audiens.
Kemudian disambut dengan penjelasan singkat mengenai material
produk perhiasan yang kami jual. Lalu saya sebagai host kerap
memancing audiens kami untuk berpartisipasi. Misalnya dengan cara
menawarkan mereka untuk memberikan request terhadap produk
yang ingin mereka lihat dan kami sering mengapresiasi tentunya
terhadap audiens kami yang aktif memberikan like.”

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat diketahui bahwa komunikasi yang
dibangun selama live streaming bersifat dua arah. Audiens tidak hanya berperan
sebagai penonton, tetapi juga dapat berpartisipasi secara langsung melalui
komentar, permintaan produk, maupun pemberian tanda suka terhadap siaran yang
berlangsung.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara host menarik
perhatian audiens pada awal sesi live streaming. Informan menjelaskan bahwa pada

tahap awal siaran, host biasanya menyapa audiens dengan cara yang hangat dan

ekspresif agar suasana live terasa lebih hidup. Selain itu, host juga berusaha
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menampilkan sikap yang elegan dan ramah sehingga audiens merasa nyaman ketika
mengikuti siaran tersebut. Informan Alicia mengatakan:

“Mengenai hal ini biasanya saya itu selalu menyapa dengan hangat

pada sesi pembukaan live dan secara ekspresif tentunya terhadap

setiap audiens. Namun tetap menonjolkan sikap yang elegan sehingga

audiens juga lebih tenang dan nyaman dalam menikmati sesi livenya.”

Selain membangun suasana yang nyaman, informan juga menjelaskan
bahwa pada saat live berlangsung biasanya disampaikan berbagai promo khusus
yang hanya tersedia selama sesi siaran berlangsung. Hal ini bertujuan untuk
menarik perhatian audiens agar tetap mengikuti siaran hingga selesai serta
memberikan kesempatan bagi mereka untuk memperoleh produk dengan harga
yang lebih menarik. Dengan adanya promo tersebut, audiens juga dapat mengenal
lebih dekat produk serta cara penyampaiannya melalui sesi live streaming.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara host membangun
minat serta keinginan audiens terhadap produk perhiasan yang ditawarkan.
Informan menjelaskan bahwa proses tersebut tidak selalu mudah karena perhiasan
termasuk kategori kebutuhan tersier yang tidak selalu dibeli oleh konsumen dalam
kehidupan sehari-hari. Oleh karena itu, host perlu menyampaikan produk dengan
cara yang menarik dan meyakinkan. Informan Alicia menyampaikan:

“Sejujurnya hal ini cukup tricky bagi setiap host tentunya. Terutama

untuk hal perhiasan. Kenapa demikian? Karena perhiasan ini

masuknya kepada kategori kebutuhan tersier, bukan kebutuhan primer

yang akan selalu kita butuhkan.”

Dalam praktiknya, host biasanya menggunakan langsung perhiasan yang

sedang dipromosikan selama siaran berlangsung agar audiens dapat melihat bentuk

dan tampilannya secara nyata. Selain itu, host juga menjelaskan secara rinci
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mengenai bahan, desain, serta karakteristik dari setiap produk yang ditampilkan.
Penjelasan tersebut disertai dengan contoh penggunaan perhiasan dalam berbagai
kesempatan, seperti untuk acara formal, penggunaan sehari-hari, maupun untuk
momen khusus seperti ulang tahun atau perayaan tertentu.

Selain memberikan penjelasan mengenai produk, host juga terkadang
memberikan saran kepada audiens mengenai penggunaan perhiasan sebagai hadiah
bagi orang terdekat, seperti pasangan, orang tua, maupun sahabat. Pendekatan
tersebut dilakukan agar audiens dapat membayangkan manfaat produk yang
ditawarkan dalam kehidupan mereka. Dengan demikian, komunikasi yang
dilakukan selama live streaming tidak hanya bertujuan untuk mempromosikan
produk, tetapi juga untuk membantu audiens memahami nilai serta makna dari
penggunaan perhiasan tersebut.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara host menjelaskan
detail produk perhiasan agar terlihat meyakinkan di mata audiens selama live
streaming berlangsung. Informan menjelaskan bahwa dalam menjelaskan produk,
host biasanya terlebih dahulu memahami kebutuhan serta tujuan audiens dalam
membeli perhiasan tersebut. Hal ini dilakukan karena setiap konsumen memiliki
preferensi yang berbeda, baik dari segi jenis perhiasan, harga, maupun tujuan
penggunaan produk tersebut. Informan Alicia menyampaikan:

“Kalau hal ini saya kembalikan kepada audiens biasanya. Kenapa?

Karena untuk jenis perhiasan itu sendiri kan banyak ya variannya.

Bukan hanya perak tentunya. Dan untuk harga juga variatif. Dalam

hal ini menyangkut ke budget mereka dan occasionnya mereka.”

Informan juga menjelaskan bahwa selain memberikan penjelasan mengenai

produk, host berusaha membangun kedekatan emosional dengan audiens melalui
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cara berbicara yang ramah serta pelayanan yang baik selama sesi live berlangsung.
Melalui pendekatan tersebut, audiens dapat merasakan kenyamanan ketika
berinteraksi sehingga lebih mudah mempercayai produk yang ditawarkan.
Kedekatan komunikasi yang terbangun antara host dan audiens menjadi salah satu
faktor yang dapat meningkatkan keyakinan konsumen terhadap kualitas produk.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana cara host menjawab
keraguan konsumen secara langsung selama kegiatan live streaming berlangsung.
Informan menjelaskan bahwa ketika terdapat audiens yang masih ragu untuk
membeli produk, host biasanya terlebih dahulu memahami tujuan utama konsumen
dalam membeli perhiasan tersebut. Setelah memahami kebutuhan konsumen, host
kemudian memberikan penjelasan secara rinci mengenai keunggulan produk yang
ditawarkan, mulai dari bahan yang digunakan, jenis batu atau permata pada
perhiasan, hingga kualitas kemasan produk. Informan Alicia menyampaikan:

“Kalau biasanya saya pribadi tentunya akan memastikan dulu apa

intensi utama audiens tersebut dalam membeli produknya kami.

Kemudian melalui intensi tersebut, saya akan menjelaskan mengenai

kelebihan produknya kami secara mendetail dari materialnya, jenis

permata yang digunakan, hingga kelebihan lainnya terkait
packaging.”

Selain itu, informan juga menjelaskan bahwa dalam beberapa kesempatan
terdapat konsumen lama yang ikut bergabung dalam sesi live streaming dan
memberikan ulasan positif mengenai pengalaman mereka menggunakan produk
tersebut. Ulasan dari pelanggan lama tersebut secara tidak langsung dapat

membantu meningkatkan kepercayaan audiens lainnya terhadap produk yang

dipasarkan. Hal ini membuat calon konsumen merasa lebih yakin karena



58

memperoleh informasi tidak hanya dari host, tetapi juga dari pengalaman pelanggan
yang telah membeli produk sebelumnya.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah host menggunakan teknik
storytelling atau menceritakan pengalaman pelanggan sebagai bagian dari strategi
komunikasi selama live streaming berlangsung. Informan menjelaskan bahwa
storytelling menjadi salah satu teknik komunikasi yang sering digunakan selama
siaran berlangsung. Informan Alicia mengatakan:

“Story telling itu merupakan bagian utama juga dari live
streaming ini sendiri. Saya selalu menggunakan teknik itu dengan
tujuan agar audiens lebih paham tentang produknya dan mereka bisa
lebih trust terhadap produk yang kami jual.”

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat diketahui bahwa storytelling
digunakan untuk menciptakan kedekatan emosional antara penjual dan audiens.
Melalui penyampaian cerita mengenai produk maupun pengalaman pelanggan
sebelumnya, audiens dapat memahami manfaat produk secara lebih nyata.
Pendekatan ini juga membantu membangun hubungan komunikasi yang lebih dekat
antara penjual dan konsumen sehingga meningkatkan kepercayaan terhadap produk
serta pelayanan yang diberikan. Dengan demikian, strategi komunikasi yang
dilakukan melalui storytelling tidak hanya bertujuan untuk menjelaskan produk,
tetapi juga untuk membangun kepercayaan dan mendorong konsumen agar
melakukan pembelian serta kemungkinan pembelian ulang di masa mendatang.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan kepada informan apakah pernah
mengalami situasi ketika audiens langsung melakukan pembelian setelah

mendapatkan penjelasan tertentu selama live streaming berlangsung. Informan

menjelaskan bahwa pengalaman tersebut cukup sering terjadi, terutama setelah
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memberikan rekomendasi atau penjelasan mengenai produk yang dianggap sesuai
dengan kebutuhan konsumen. Informan Alicia menyampaikan:

“Setelah 3 tahun menjalani bidang ini pastinya sering merasakan hal

tersebut dan meningkatkan kepuasan tersendiri sebagai host live

karena merasa bahwa rekomendasi dan saran yang kita berikan bisa
membuat mereka langsung mantap untuk checkout.”

Informan juga menambahkan bahwa keputusan pembelian yang dilakukan
oleh audiens biasanya tidak hanya dipengaruhi oleh penjelasan produk semata,
tetapi juga oleh hubungan komunikasi yang terjalin antara host dan audiens selama
live berlangsung. Kedekatan tersebut membuat konsumen merasa lebih percaya
terhadap rekomendasi yang diberikan oleh host. Bahkan dalam beberapa
kesempatan, konsumen yang pernah membeli produk akan kembali mengikuti sesi
live streaming dan menyapa host secara langsung. Hal ini menunjukkan bahwa
hubungan komunikasi yang terbangun selama live streaming dapat menciptakan
kedekatan personal yang berpotensi meningkatkan loyalitas konsumen serta
mendorong pembelian ulang di masa mendatang.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagian mana dari interaksi live
streaming yang menurut informan paling berpengaruh dalam mendorong keputusan
pembelian konsumen. Informan menjelaskan bahwa keputusan pembelian biasanya
dipengaruhi oleh berbagai aspek yang saling berkaitan, mulai dari cara host
menyapa audiens, cara memperkenalkan produk, hingga penawaran khusus yang
diberikan selama live berlangsung. Informan Alicia mengatakan:

“Kalau hal ini tentunya menyangkut keseluruhan aspek, mulai dari

cara menyapa audiens, mengenalkan produk, sampai penawaran
khusus selama live berlangsung.”
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Selain itu, informan juga menekankan bahwa keyakinan host terhadap
produk yang dijual menjadi faktor penting dalam membangun kepercayaan
konsumen. Hal ini dikarenakan produk perhiasan termasuk dalam kategori
kebutuhan tersier yang tidak selalu dibeli oleh konsumen dalam kehidupan sehari-
hari. Oleh karena itu, host harus benar-benar memahami nilai serta keunggulan
produk yang ditawarkan agar dapat menjelaskannya dengan penuh keyakinan
kepada audiens. Ketika host mampu menyampaikan informasi dengan percaya diri
serta menunjukkan pemahaman yang baik mengenai produk, audiens cenderung
merasa lebih yakin terhadap produk tersebut.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana perubahan respons atau
perasaan audiens setelah mendapatkan tanggapan secara langsung selama sesi live
streaming berlangsung. Informan menjelaskan bahwa respons yang diberikan
secara langsung dapat memengaruhi keputusan audiens, baik dalam bentuk
pembelian langsung maupun sekadar mempertimbangkan produk tersebut untuk
dibeli di kemudian hari. Informan Alicia menyampaikan:

“Kalau mengenai pembelian langsung tentu itu sangat baik dan

memberikan kepuasan tersendiri karena bisa membangun interaksi

yang baik dengan mereka.”

Namun demikian, informan juga menjelaskan bahwa tidak semua audiens
langsung melakukan pembelian setelah mengikuti live streaming. Beberapa di
antaranya masih mempertimbangkan berbagai hal sebelum memutuskan untuk
membeli produk tersebut. Dalam kondisi tersebut, host tetap berusaha memberikan
respons yang positif serta menjaga komunikasi yang baik dengan audiens. Informan

menambahkan bahwa kehadiran audiens dalam sesi live, meskipun hanya untuk
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bertanya atau sekadar menyapa, tetap dianggap sebagai bentuk interaksi yang
bernilai. Pendekatan komunikasi yang ramah dan terbuka ini diharapkan dapat
menciptakan hubungan yang baik antara penjual dan audiens sehingga pada
kesempatan berikutnya mereka dapat kembali mengikuti live streaming atau bahkan
melakukan pembelian.

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat dipahami bahwa interaksi real time
yang terjadi selama live streaming tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi
produk, tetapi juga sebagai media untuk membangun hubungan komunikasi yang
lebih dekat antara penjual dan konsumen. Kedekatan tersebut menjadi salah satu
faktor yang dapat meningkatkan kepercayaan serta mendorong terjadinya
keputusan pembelian.

Peneliti melakukan proses wawancara secara langsung dengan para
narasumber atau informan yang terlibat dalam aktivitas pemasaran melalui akun
TikTok @davinajewelry. Wawancara tersebut dilakukan untuk memperoleh
informasi yang berkaitan dengan pemanfaatan media sosial TikTok dalam
meningkatkan konversi penjualan perhiasan melalui interaksi real time. Melalui
kegiatan penelitian ini, penulis berupaya menggali berbagai informasi yang relevan
dengan fokus penelitian sehingga data yang diperoleh benar-benar menggambarkan
kondisi yang terjadi di lapangan.

Hasil penelitian yang disajikan dalam bab ini bukan merupakan hasil asumsi
atau pendapat penulis semata, melainkan berdasarkan fakta dan pengalaman yang
disampaikan langsung oleh para informan yang terlibat dalam kegiatan usaha

tersebut. Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif yang
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bertujuan untuk memahami secara mendalam bagaimana proses komunikasi
pemasaran yang dilakukan melalui media sosial TikTok berlangsung. Dengan
demikian, data yang diperoleh dapat memberikan gambaran nyata mengenai bentuk
interaksi antara pengelola akun dan audiens serta bagaimana interaksi tersebut
berperan dalam mendorong minat hingga keputusan pembelian konsumen terhadap
produk perhiasan yang ditawarkan.

Wawancara yang akan peneliti paparkan berkaitan dengan permasalahan
yang telah dijelaskan pada Bab I, yaitu mengenai bagaimana pemanfaatan media
sosial TikTok @davinajewelry dalam meningkatkan konversi penjualan perhiasan
melalui interaksi real time. Pada dasarnya, interaksi yang terjadi selama proses
siaran langsung (live streaming) memiliki peran penting dalam membangun
komunikasi antara penjual dan konsumen. Melalui komunikasi tersebut, calon
konsumen dapat memperoleh informasi yang lebih jelas mengenai produk yang
ditawarkan, sehingga dapat menumbuhkan rasa percaya serta ketertarikan terhadap
produk. Ketika peneliti menanyakan bagaimana informan pertama kali mengetahui
akun TikTok @davinajewelry, informan Niko Liu menjelaskan:

“Awalnya saya tahu toko Davina ini dari aplikasi oren. Saat itu saya

sedang mencari hadiah untuk kakak saya. Karena saya mencari

produk tersebut, akhirnya TikTok menampilkan toko dan live
streaming mereka di FYP saya.”

Berdasarkan pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa keberadaan media
sosial, khususnya TikTok, memungkinkan suatu usaha untuk lebih mudah
ditemukan oleh calon konsumen melalui sistem algoritma yang menampilkan

konten sesuai dengan minat pengguna. Hal ini menunjukkan bahwa konten yang

muncul di halaman FYP dapat menjadi salah satu faktor yang mendorong audiens
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untuk mengenal suatu produk atau toko yang sebelumnya belum diketahui.
Selanjutnya, ketika peneliti menanyakan mengenai alasan yang membuat informan
tertarik untuk menonton live streaming dari akun tersebut, informan Niko Liu
menjelaskan:

“Pada saat itu kebetulan saya memang sedang mencari hadiah. Karena

penasaran dengan produk mereka, akhirnya saya memutuskan untuk

join live streaming mereka supaya bisa melihat langsung item yang

saya inginkan. Di situ saya juga langsung bertanya kepada host

tentang produk yang ada.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa fitur live streaming memberikan
kesempatan kepada konsumen untuk melihat produk secara langsung serta
memperoleh penjelasan yang lebih detail mengenai produk yang ditawarkan. Selain
itu, konsumen juga dapat berinteraksi langsung dengan penjual melalui pertanyaan
yang diajukan selama siaran berlangsung. Hal ini membuat proses komunikasi
menjadi lebih interaktif dibandingkan dengan hanya melihat konten promosi biasa.
Ketika peneliti menanyakan mengenai kesan informan terhadap cara host
berkomunikasi selama siaran langsung berlangsung, informan Niko Liu
menjelaskan:

“Cara host merespon orang yang baru join menurut saya sangat baik

dan sangat ramah. Selain itu, host juga sangat membantu dengan

menampilkan item yang kita inginkan. Saat saya kebingungan

kemarin, host juga membantu saya dalam menentukan pilihan.”

Berdasarkan pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa cara host
berkomunikasi selama live streaming memiliki pengaruh terhadap kenyamanan
konsumen dalam berinteraksi. Respons yang ramah, cepat, dan membantu dapat

menciptakan kesan positif bagi audiens yang mengikuti siaran tersebut. Interaksi

yang bersifat komunikatif dan responsif ini juga dapat meningkatkan kepercayaan
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konsumen terhadap produk yang ditawarkan serta membantu konsumen dalam
menentukan pilihan sebelum melakukan pembelian.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan kepada informan mengenai
keterlibatannya selama mengikuti kegiatan siaran langsung yang dilakukan oleh
akun TikTok @davinajewelry. Ketika peneliti menanyakan apakah informan pernah
memberikan pertanyaan atau komentar selama live streaming berlangsung,
informan Niko Liu menyatakan bahwa ia pernah melakukan interaksi secara
langsung dengan host maupun admin toko. Informan Indy menyampaikan:

“Pernah kak.”

Dari jawaban tersebut dapat diketahui bahwa audiens tidak hanya berperan
sebagai penonton pasif, tetapi juga terlibat secara aktif dalam proses komunikasi
yang berlangsung selama siaran langsung. Interaksi seperti memberikan pertanyaan
atau komentar menjadi salah satu bentuk komunikasi dua arah yang memungkinkan
terjadinya pertukaran informasi antara penjual dan calon konsumen.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan bagaimana respons yang diberikan
oleh admin atau host ketika informan memberikan pertanyaan atau komentar
selama live streaming. Informan Niko Liu menjelaskan bahwa respons yang
diberikan oleh pihak toko dinilai cukup baik, ramah, serta informatif dalam
memberikan penjelasan kepada konsumen. Informan Niko Liu menyampaikan:

“Seperti yang saya katakan tadi, respon host dan admin toko sangat

baik dalam melayani konsumen. Selain ramah dan informatif, admin

toko juga cukup gercep dalam memproses pesanan saya.”

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat dipahami bahwa pelayanan yang

diberikan oleh host maupun admin selama kegiatan live streaming berlangsung
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menjadi salah satu faktor penting dalam membangun pengalaman positif bagi
konsumen. Respons yang cepat dan sikap ramah dalam melayani pertanyaan
konsumen dapat menciptakan kesan profesional serta meningkatkan kenyamanan
konsumen selama proses interaksi berlangsung.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah respons yang cepat dari host
atau admin tersebut dapat meningkatkan kepercayaan informan terhadap produk
yang ditawarkan. Informan Niko Liu menjelaskan bahwa respons yang diberikan
secara cepat dan spontan membuatnya merasa lebih yakin terhadap kualitas produk
yang dijual oleh toko tersebut. Informan Indy mengatakan:

“Tentu saja. Karena respon cepat atau respon spontan itu buat saya
yakin kalau item yang mereka jual itu berkualitas.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa kecepatan respons dalam
komunikasi pemasaran digital memiliki pengaruh terhadap tingkat kepercayaan
konsumen. Respons yang cepat dapat memberikan kesan bahwa penjual serius
dalam melayani pelanggan serta memiliki kesiapan dalam memberikan informasi
terkait produk. Dengan demikian, interaksi real time yang terjadi selama live
streaming tidak hanya berfungsi sebagai sarana komunikasi, tetapi juga berperan
dalam membangun kepercayaan konsumen yang pada akhirnya dapat mendorong
terjadinya keputusan pembelian.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan mengenai faktor yang membuat
informan akhirnya memutuskan untuk membeli produk perhiasan yang dipasarkan
melalui akun TikTok (@davinajewelry. Informan Indy menjelaskan bahwa
keputusan tersebut tidak hanya dipengaruhi oleh kebutuhan untuk membeli hadiah,

tetapi juga karena cara host dalam menyampaikan informasi produk dan
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meyakinkan konsumen selama proses live streaming berlangsung. Informan Niko
Liu menyampaikan:

“Selain karena memang saya sedang butuh, respon dan cara host
meyakinkan saya untuk membeli produk mereka sangat bagus.”

Dari pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa komunikasi yang dilakukan
oleh host selama siaran langsung memiliki peran penting dalam memengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Cara penyampaian informasi yang jelas serta
sikap meyakinkan dari host dapat meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap
produk yang ditawarkan.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah interaksi langsung yang
terjadi selama live streaming memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian
informan. Informan Indy menyatakan bahwa interaksi tersebut cukup berpengaruh
karena membantunya dalam menentukan pilihan produk yang akan dibeli. Informan
Niko Liu mengatakan:

“Bagi saya, iya. Cukup berpengaruh. Karena memang saya susah
menentukan pilihan, apalagi yang saya beli bukan untuk saya.”

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat diketahui bahwa interaksi secara
langsung selama live streaming memberikan kesempatan bagi konsumen untuk
memperoleh bantuan dan rekomendasi dari host. Hal ini membantu konsumen
dalam mempertimbangkan pilihan produk yang sesuai dengan kebutuhan mereka.
Selain itu, peneliti juga menanyakan apakah informan tetap akan membeli produk
tersebut apabila tidak menemukan siaran langsung dari akun tersebut. Informan

Indy menjelaskan bahwa kemungkinan besar ia tidak akan langsung melakukan
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pembelian apabila tidak menemukan live streaming tersebut melalui halaman FYP.
Informan Niko Liu menyampaikan:

“Untuk saat itu mungkin saya tidak langsung checkout kalau live
streamingnya tidak lewat FYP saya. Karena saya masih bingung dan
kesulitan untuk cari hadiah pada saat itu. Jadi pas live streamingnya
lewat, kebetulan tentunya jadi saya coba join untuk melihat-lihat dan
ternyata hostnya sangat welcome terhadap pertanyaan dan permintaan
saya.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa keberadaan live streaming
memiliki peran penting dalam menarik perhatian calon konsumen. Kemunculan
siaran langsung di halaman FYP membuat konsumen tertarik untuk bergabung dan
melihat produk secara langsung, sehingga membuka peluang terjadinya interaksi
antara penjual dan calon pembeli.

Selanjutnya, peneliti juga menanyakan apakah informan merasa lebih yakin
untuk membeli produk karena dapat melihat produk secara langsung dan bertanya
pada saat yang sama. Informan Niko Liu menjelaskan bahwa ia merasa lebih yakin
karena dapat membandingkan beberapa produk sekaligus serta memperoleh saran
langsung dari host. Informan Niko Liu mengatakan:

“Iyaa saya lebih yakin. Karena pada saat itu juga saya minta untuk

membandingkan dengan etalase yang lain dan host juga membantu

menentukan model yang cocok.”

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa interaksi real
time selama live streaming memberikan pengalaman berbelanja yang lebih
interaktif bagi konsumen. Kemampuan konsumen untuk melihat produk secara
langsung, mengajukan pertanyaan, serta memperoleh rekomendasi dari host dapat

meningkatkan keyakinan konsumen sebelum melakukan pembelian. Hal ini

menunjukkan bahwa komunikasi yang berlangsung secara langsung melalui media
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sosial TikTok memiliki peran penting dalam mendorong terjadinya konversi
penjualan.

Peneliti melakukan wawancara dengan informan Indy yang merupakan
salah satu konsumen yang pernah berinteraksi dan melakukan pembelian produk
melalui akun TikTok @davinajewelry. Wawancara ini dilakukan untuk mengetahui
bagaimana pengalaman konsumen dalam menemukan akun tersebut, bagaimana
interaksi yang terjadi selama live streaming, serta bagaimana proses komunikasi
tersebut dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Ketika peneliti menanyakan bagaimana informan pertama kali mengetahui
akun TikTok @davinajewelry, informan menjelaskan bahwa akun tersebut muncul
secara tidak sengaja di beranda TikTok ketika ia sedang mencari referensi perhiasan
melalui fitur pencarian di aplikasi tersebut. Informan Indy menyampaikan:

“Pada awalnya akun @davinajewelry ini muncul di beranda TikTok

saya ketika saya sedang mencari perhiasan untuk diri saya sendiri.

Kemungkinan algoritma TikTok menyarankan akun tersebut karena di

search bar TikTok saya masih tertulis rekomendasi perhiasan perak.”

Berdasarkan pernyataan tersebut, dapat diketahui bahwa algoritma TikTok
memiliki peran penting dalam mempertemukan pengguna dengan konten yang
relevan dengan minat mereka. Dalam hal ini, aktivitas pencarian yang dilakukan
oleh pengguna dapat memengaruhi konten yang muncul pada beranda TikTok
sehingga mempermudah audiens menemukan akun bisnis yang menawarkan
produk sesuai dengan kebutuhan mereka.

Selanjutnya, peneliti menanyakan apa yang membuat informan tertarik

untuk menonton live streaming yang dilakukan oleh akun tersebut. Informan

menjelaskan bahwa ketertarikannya muncul karena cara brand tersebut
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merepresentasikan perhiasan sebagai simbol kepercayaan diri dan nilai diri
seseorang. Selain itu, gaya komunikasi host juga membuat informan merasa
nyaman mengikuti live streaming tersebut. Informan Indy mengatakan:

“Saya tertarik karena akun ini merepresentasikan perhiasan sebagai

bentuk percaya diri dan bisa menambah value diri. Selain itu

komunikasi hostnya juga sangat lembut dan mengajak saya untuk
berinteraksi. Tidak seperti host lain yang biasanya hanya berbicara

saja dengan suara yang terlalu keras. Jadi saya merasa nyaman

menonton live mereka.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa cara penyampaian pesan yang
dilakukan oleh host selama live streaming dapat memengaruhi kenyamanan audiens
dalam mengikuti siaran tersebut. Komunikasi yang dilakukan secara persuasif dan
tidak berlebihan membuat audiens merasa lebih dihargai serta lebih tertarik untuk
tetap mengikuti live streaming.

Ketika peneliti menanyakan bagaimana kesan informan terhadap cara host
berkomunikasi selama live streaming, informan menjelaskan bahwa komunikasi
yang dilakukan oleh host bersifat partisipatif. Informan tidak hanya menjadi
penonton pasif, tetapi juga terdorong untuk ikut berinteraksi melalui kolom
komentar. Informan Indy menyampaikan:

“Komunikasi yang dilakukan hostnya partisipatif. Saya tidak hanya

menonton saja, tetapi juga senang untuk meninggalkan komentar.

Mereka juga peduli kepada audiens karena menanyakan preferensi

saya dan selera saya seperti apa.”

Hal tersebut menunjukkan bahwa komunikasi yang terjadi selama live
streaming bersifat dua arah. Host tidak hanya menyampaikan informasi mengenai

produk, tetapi juga melibatkan audiens dalam proses komunikasi tersebut sehingga

tercipta interaksi yang lebih aktif antara penjual dan konsumen.
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Selanjutnya, peneliti menanyakan apakah informan pernah memberikan
pertanyaan atau komentar selama live streaming berlangsung. Informan
menjelaskan bahwa i1a cukup aktif bertanya terutama ketika ingin memastikan
kualitas produk sebelum melakukan pembelian. Informan Indy mengatakan:

“Tentu saja, apalagi ketika sudah hampir ingin membeli. Karena ini

barang yang cukup mabhal, jadi saya harus banyak bertanya supaya

tidak menyesal setelah membeli.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa konsumen membutuhkan
informasi yang cukup sebelum memutuskan untuk membeli produk yang memiliki
nilai ekonomi relatif tinggi. Oleh karena itu, fitur live streaming memberikan
kesempatan bagi konsumen untuk memperoleh informasi secara langsung dari
penjual mengenai produk yang ditawarkan. Selanjutnya, peneliti menanyakan
bagaimana respons yang diberikan oleh host maupun admin terhadap pertanyaan
yang disampaikan oleh audiens. Informan menjelaskan bahwa respons yang
diberikan oleh pihak penjual dinilai sangat baik dan cepat. Informan Indy
menyampaikan:

“Respons yang diberikan sangat baik dan mereka cepat sekali

memperhatikan pertanyaan saya. Mereka benar-benar peduli dengan

selera saya meskipun saya banyak bertanya. Sepertinya mereka
memang punya SOP dalam menangani audiens.”

Dari pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa kecepatan respons yang
diberikan oleh host dan admin menjadi salah satu faktor penting dalam menciptakan
pengalaman positif bagi konsumen selama live streaming berlangsung. Selanjutnya,

peneliti menanyakan apakah respons cepat tersebut membuat informan merasa

lebih percaya terhadap brand. Informan menjelaskan bahwa pelayanan yang ramah
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sebelum pembelian membuatnya merasa lebih yakin terhadap produk yang
ditawarkan. Informan Indy mengatakan:

“Tentu saja, saya jadi merasa lebih tenang. Jika sebelum membeli saja

mereka sudah seramah itu, saya merasa yakin kalau setelah membeli

mereka juga akan memberikan pelayanan yang baik.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa komunikasi yang responsif dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap brand serta memperkuat keyakinan
mereka sebelum melakukan pembelian. Selanjutnya, peneliti menanyakan apa yang
akhirnya membuat informan memutuskan untuk membeli produk tersebut.
Informan menjelaskan bahwa salah satu faktor yang memengaruhi keputusannya
adalah adanya penawaran harga yang lebih murah ketika melakukan pembelian

selama live streaming berlangsung. Informan Indy menyampaikan:

“Mereka berhasil meyakinkan saya bahwa checkout saat live memang
lebih murah.”

Hal tersebut menunjukkan bahwa strategi promosi yang dilakukan selama
live streaming dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Selanjutnya,
peneliti menanyakan apakah interaksi langsung selama live streaming
memengaruhi keputusan pembelian informan. Informan menjelaskan bahwa
komunikasi langsung dengan host sangat membantu dalam menentukan keputusan
pembelian. Informan Indy mengatakan:

“Sangat berpengaruh. Jika saya tidak berkonsultasi melalui live
streaming, mungkin produk itu hanya akan ada di keranjang saja.”

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa interaksi real time memiliki peran
penting dalam membantu konsumen memperoleh informasi yang mereka butuhkan

sebelum melakukan pembelian. Selanjutnya, peneliti menanyakan apakah informan
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tetap akan membeli produk tersebut jika tidak ada live streaming. Informan
menjelaskan bahwa kemungkinan besar ia tidak akan langsung melakukan
pembelian jika tidak dapat melihat produk secara langsung melalui live streaming.
Informan Indy menyampaikan:

“Kemungkinan tidak, karena saya belum begitu percaya kalau tidak

ada live streamingnya. Saya ingin melihat barangnya secara langsung

untuk memastikan barangnya sesuai dengan konten yang

ditampilkan.”

Hal tersebut menunjukkan bahwa live streaming memberikan gambaran
yang lebih nyata mengenai produk yang ditawarkan sehingga dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen. Terakhir, peneliti menanyakan apakah informan merasa
lebih yakin untuk membeli produk karena dapat melihat produk secara langsung
dan bertanya pada saat yang sama. Informan menjelaskan bahwa hal tersebut
membuatnya lebih yakin dalam mengambil keputusan pembelian. Informan Indy

mengatakan:

“Tentu saja iya. Saya jadi tahu detail barang yang saya inginkan
sehingga saya lebih mantap untuk membeli.”

Berdasarkan penjelasan tersebut dapat disimpulkan bahwa interaksi real
time melalui live streaming memiliki peran penting dalam memengaruhi proses
keputusan pembelian konsumen. Komunikasi yang berlangsung secara langsung
memungkinkan konsumen memperoleh informasi yang lebih lengkap mengenai
produk sehingga dapat meningkatkan keyakinan mereka sebelum melakukan

pembelian.
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4.2 Pembahasan

Setelah peneliti melakukan penelitian mengenai pemanfaatan media sosial
TikTok pada akun @davinajewelry dalam meningkatkan konversi penjualan
perhiasan melalui interaksi real time, diperoleh hasil pembahasan yang
menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh pengelola
akun memiliki pola yang relatif konsisten. Strategi tersebut dilakukan melalui
pemanfaatan fitur-fitur yang tersedia di platform TikTok, seperti pembuatan konten
video, live streaming, serta komunikasi langsung dengan audiens melalui kolom
komentar. Melalui fitur tersebut, pengelola akun tidak hanya menyampaikan
informasi mengenai produk, tetapi juga membangun komunikasi dua arah dengan
audiens secara langsung. Komunikasi yang berlangsung secara real time
memungkinkan audiens untuk memperoleh penjelasan yang lebih jelas mengenai
produk perhiasan yang ditawarkan, sehingga mampu meningkatkan ketertarikan
serta kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut.

Dalam kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh akun (@davinajewelry,
interaksi real time melalui live streaming menjadi salah satu strategi utama dalam
menjangkau dan berkomunikasi dengan audiens. Host yang memandu jalannya live
streaming biasanya memulai interaksi dengan menyapa audiens secara ramah dan
memperkenalkan produk yang akan ditampilkan. Cara penyampaian pesan yang
komunikatif dan persuasif membuat audiens merasa lebih nyaman dalam mengikuti
proses live streaming tersebut. Selain itu, host juga sering mengajak audiens untuk
berpartisipasi secara aktif dengan cara memberikan pertanyaan, meminta pendapat,

maupun menawarkan kesempatan kepada audiens untuk meminta produk tertentu



74

agar ditampilkan secara langsung. Interaksi yang bersifat terbuka ini menciptakan
komunikasi dua arah antara penjual dan konsumen yang membuat proses
pemasaran menjadi lebih interaktif dibandingkan dengan metode promosi
konvensional.

Berdasarkan perspektif teori komunikasi pemasaran, proses komunikasi
yang dilakukan oleh akun (@davinajewelry menunjukkan adanya unsur
penyampaian pesan yang dirancang secara persuasif dengan tujuan memengaruhi
sikap dan perilaku konsumen. Pesan yang disampaikan tidak hanya berupa
informasi mengenai produk, tetapi juga mencakup penjelasan mengenai kualitas
bahan, desain perhiasan, harga, serta manfaat produk yang dapat digunakan dalam
berbagai kesempatan. Penyampaian informasi yang dilakukan secara langsung
selama live streaming memberikan kesempatan bagi audiens untuk memahami
produk secara lebih mendalam sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian.
Hal ini menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran yang dilakukan melalui media
sosial TikTok tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi, tetapi juga sebagai
media komunikasi yang mampu membangun hubungan antara penjual dan
konsumen.

Selain itu, interaksi yang terjadi selama live streaming juga menunjukkan
bahwa komunikasi yang dilakukan bersifat responsif. Host maupun admin berusaha
memberikan tanggapan secara cepat terhadap pertanyaan atau komentar yang
disampaikan oleh audiens. Respons yang cepat tersebut memberikan kesan bahwa
penjual memberikan perhatian terhadap kebutuhan konsumen. Kondisi ini dapat

menciptakan rasa kedekatan emosional antara penjual dan konsumen, sehingga
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audiens merasa lebih dihargai dalam proses komunikasi tersebut. Kedekatan
komunikasi yang terbentuk melalui interaksi real time ini menjadi salah satu faktor
yang mampu meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang
ditawarkan.

Jika dianalisis menggunakan teori AIDA (Attention, Interest, Desire,
Action), proses komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh akun @davinajewelry
melalui TikTok dapat dilihat melalui beberapa tahapan. Pada tahap attention, konten
video maupun sesi live streaming berfungsi untuk menarik perhatian audiens
melalui tampilan visual produk yang menarik serta gaya komunikasi host yang
komunikatif. Konten yang muncul pada halaman FYP memungkinkan produk
diperkenalkan kepada audiens yang lebih luas sehingga meningkatkan peluang
produk tersebut untuk diketahui oleh calon konsumen.

Tahap berikutnya adalah interest, yaitu ketika audiens mulai menunjukkan
ketertarikan terhadap produk yang ditawarkan. Ketertarikan ini dapat terlihat dari
berbagai pertanyaan yang diajukan oleh audiens mengenai detail produk seperti
bahan, harga, ukuran, maupun cara pemesanan. Pada tahap ini, peran host dan
admin sangat penting dalam memberikan penjelasan yang jelas dan informatif agar
audiens semakin memahami produk yang ditawarkan.

Selanjutnya adalah tahap desire, yaitu ketika audiens mulai memiliki
keinginan untuk memiliki produk yang dipromosikan. Keinginan tersebut biasanya
muncul setelah audiens memperoleh informasi yang cukup mengenai kualitas dan
keunggulan produk. Penjelasan yang diberikan oleh host mengenai kegunaan

perhiasan dalam berbagai momen, seperti hadiah ulang tahun, anniversary, maupun
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penggunaan sehari-hari, dapat memengaruhi persepsi audiens terhadap nilai produk
tersebut. Selain itu, rekomendasi produk yang diberikan oleh host juga membantu
audiens dalam menentukan pilihan yang sesuai dengan kebutuhan mereka.

Tahap terakhir adalah action, yaitu ketika audiens memutuskan untuk
melakukan pembelian produk. Dalam praktiknya, keputusan pembelian ini
seringkali dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti adanya promo khusus selama
live streaming, potongan harga dalam waktu terbatas, serta keyakinan konsumen
terhadap kualitas produk yang ditawarkan. Interaksi real time yang terjadi selama
live streaming memberikan kesempatan bagi konsumen untuk memperoleh
informasi secara langsung sehingga dapat mengurangi keraguan sebelum
melakukan pembelian.

Selain faktor komunikasi, hasil penelitian juga menunjukkan bahwa
momentum tertentu seperti program promosi khusus, double day, maupun flash sale
memiliki pengaruh terhadap peningkatan konversi penjualan. Pada momen
tersebut, jumlah audiens yang mengikuti live streaming biasanya meningkat dan
interaksi antara penjual dan konsumen menjadi lebih aktif. Kondisi ini memberikan
peluang yang lebih besar bagi penjual untuk menawarkan produk secara langsung
kepada audiens serta mendorong mereka untuk melakukan pembelian dalam waktu
yang relatif cepat.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa
pemanfaatan media sosial TikTok sebagai media pemasaran digital tidak hanya
bergantung pada pembuatan konten promosi semata, tetapi juga pada bagaimana

interaksi real time dijalankan secara efektif. Interaksi yang komunikatif, responsif,
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dan transparan mampu menciptakan kedekatan antara penjual dan konsumen.
Kedekatan tersebut dapat membangun rasa percaya konsumen terhadap produk
yang ditawarkan, sehingga meningkatkan kemungkinan terjadinya konversi
penjualan. Dengan demikian, pemanfaatan fitur interaksi real time pada platform
TikTok dapat menjadi strategi komunikasi pemasaran yang efektif dalam
meningkatkan penjualan sekaligus memperkuat hubungan antara brand dan

konsumen.



BAB YV

PENUTUP

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai pemanfaatan

media sosial TikTok oleh akun (@davinajewelry dalam meningkatkan konversi

penjualan perhiasan melalui interaksi real time, maka dapat disimpulkan beberapa

hal sebagai berikut:

1.

Pemanfaatan media sosial TikTok sebagai media pemasaran digital
memiliki peran penting dalam menjangkau audiens yang lebih luas serta
memperkenalkan produk perhiasan kepada calon konsumen. Melalui konten
video dan fitur live streaming, akun @davinajewelry mampu menampilkan
produk secara visual sekaligus memberikan penjelasan mengenai detail
produk kepada audiens. Hal ini menunjukkan bahwa TikTok tidak hanya
berfungsi sebagai media hiburan, tetapi juga sebagai sarana komunikasi
pemasaran yang efektif dalam mempromosikan produk perhiasan kepada
masyarakat.

Interaksi real time yang terjadi melalui fitur live streaming dan kolom
komentar memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah antara penjual
dan audiens. Dalam proses tersebut, host dan admin dapat memberikan
penjelasan produk, menjawab pertanyaan audiens, serta menanggapi
komentar secara langsung. Interaksi yang bersifat responsif dan

komunikatif tersebut mampu menciptakan kedekatan antara penjual dan

78
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konsumen, sehingga audiens merasa lebih diperhatikan dan dilibatkan
dalam proses komunikasi yang berlangsung.

Komunikasi yang dilakukan selama live streaming memiliki peran penting
dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap produk yang
ditawarkan. Respons yang cepat, sikap ramah, serta penjelasan yang
transparan mengenai produk membuat audiens merasa lebih yakin terhadap
kualitas perhiasan yang dijual oleh akun @davinajewelry. Kepercayaan
yang terbentuk melalui komunikasi tersebut menjadi salah satu faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Proses keputusan pembelian konsumen pada akun TikTok @davinajewelry
menunjukkan adanya tahapan komunikasi pemasaran yang sesuai dengan
konsep AIDA (Attention, Interest, Desire, Action). Audiens pertama kali
tertarik melalui konten yang muncul di beranda TikTok, kemudian
menunjukkan minat dengan menonton live streaming dan berinteraksi
melalui kolom komentar. Setelah memperoleh informasi mengenai produk
secara lebih jelas, muncul keinginan untuk memiliki produk tersebut, hingga
akhirnya konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian.

Interaksi real time yang dilakukan selama live streaming terbukti memiliki
pengaruh terhadap peningkatan konversi penjualan. Komunikasi yang aktif,
kesempatan untuk melihat produk secara langsung, serta adanya promo
khusus selama live streaming menjadi faktor yang mendorong audiens
untuk mengambil keputusan pembelian. Dengan demikian, strategi

komunikasi pemasaran yang memanfaatkan interaksi real time melalui
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TikTok dapat menjadi pendekatan yang efektif dalam meningkatkan

penjualan produk perhiasan.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, maka

peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut:

1.

Bagi pengelola akun TikTok @davinajewelry, disarankan untuk terus
mempertahankan dan meningkatkan kualitas interaksi dengan audiens
selama live streaming. Komunikasi yang ramah, responsif, dan informatif
perlu terus dilakukan agar hubungan antara penjual dan konsumen tetap
terjaga dengan baik.

Pengelola akun juga dapat meningkatkan variasi konten yang diunggah pada
TikTok agar dapat menarik perhatian audiens yang lebih luas. Konten yang
kreatif, informatif, dan relevan dengan kebutuhan audiens dapat membantu
meningkatkan engagement serta memperkuat citra brand di media sosial.
Dalam kegiatan live streaming, host dan admin disarankan untuk terus
memberikan penjelasan produk secara jelas dan transparan kepada audiens.
Hal ini penting untuk membangun kepercayaan konsumen terhadap kualitas
produk yang ditawarkan.

Penawaran promo khusus atau diskon selama live streaming dapat terus
dimanfaatkan sebagai strategi untuk meningkatkan minat beli audiens.
Strategi tersebut terbukti dapat mendorong audiens untuk mengambil

keputusan pembelian secara lebih cepat.
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5. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat mengembangkan penelitian
mengenai pemanfaatan media sosial TikTok dalam pemasaran digital
dengan fokus pada aspek lain, seperti pengaruh konten kreatif, strategi
branding, atau perilaku konsumen dalam melakukan pembelian melalui
media sosial.

6. Penelitian selanjutnya juga dapat memperluas objek penelitian pada
berbagai jenis usaha lainnya sehingga dapat memberikan gambaran yang
lebih luas mengenai efektivitas media sosial TikTok sebagai sarana

komunikasi pemasaran digital.
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DRAFT WAWANCARA TUGAS AKHIR Aec D“"*
IDENTITAS PEWAWANCARA 26
Nama : Shayla Salsabila LI/ 2
NPM : 2203110305 2. ML
Prodi : Umu Komunikasi
Dosen Pembimbing, : Dr. Faizal Hamzah Lubis, S.Sos., M.1.Kom
Judul : Analisis Pemanfantan Media Sosial TikTok @davinajewely
Meningkatkan Konversi Penjualan Perhiasan Melalui Interaksi
Real-Time
IDENTITAS NARASUMBER
Nama
Jenis Kelamin
Usia
Jabatan
Pendidikan Terakhir

No | Kategori Penelitian Indikator/Fokus Pertanyaan
1 Pemanfaatan media Tiktok sebagai Bagaimana peran TikTok sebagai
sosial Tiktok media pemasaran media pemasaran dalam strategi
promosi produk perhiasan yang
dijalankan?
' Scjauh mana TikTok Live

dimanfaatkan sebagai sarana untuk
membangun komunikasi pemasaran
yang efektif dengan audiens?

Jenis konten yang Bagaimana karakteristik konten
disajikan yang disajikan dalam live streaming
unfuk menarik perhatian dan
mempertahankan keterlibatan
audiens?

Bagaimana bentuk penyajian visual
dan narasi produk dikonstruksikan
dalam konten live streaming

Tiktok dalam Bagaimana strategi promosi
promosi perhiasan perhiasan dikemas melalui fitur-fitue
yang tersedia di TikTok Live?
Bagaimana penggunaan efek visual
mendukung penyampaian informasi
produk perhiasan selama siaran
langsung berlangsung?

2 | Interaksi Real-Time

Live streaming Bagaimana proses pelaksanaan flive
streaming berlangsung dalam

konteks promosi dan penjualan
pmduk pu' i 7




Bagaimana dinamika komunikasi
yang terbentuk selama sesi five
streaming berlangsung?

Komentar audiens

Bagaimana bentuk partisipasi
audiens melalui fitur komentar

selama live streaming berlangsung?

Bagaimana tanggapan terhadap
komentar audiens memengaruhi
suasana interaksi selama siaran

langsung?

Pola komunikasi dua
arah

Bagaimana pola komunikasi dua
arah antara penyelenggara live
streaming dan audiens terbentuk
selama sesi berlangsung?

Bagaimana penggunaan efek visual
memengaruhi respons audiens dalam
interaksi real-time?

Bagaimana keterlibatan audiens
tercermin melalui intensitas
komentar, pertanyaan, maupun
respons selama siaran langsung?

Konversi penjualan
perhiasan

Penawaran produk

Bagaimana strategi penawaran
produk perhiasan disampaikan
selama live streaming berlangsung?

Bagaimana penyajian visual produk
memengaruhi ketertarikan audiens
terhadap produk yang ditawarkan?

Minat beli selama
interaksi

Bagaimana indikasi munculnya
minat beli audiens dapat diamati
selama proses interaksi real time
berlangsung?

Bagaimana faktor komunikasi,
demonstrasi produk, dan efek visual
berkontribusi terhadap peningkatan
minat beli audiens?

Keputusan
pembelian

Bagaimana proses pengambilan
keputusan pembelian terjadi dalam
konteks live streaming TikTok?

Bagaimana hubungan antara tingkat
keterlibatan audiens dengan
terjadinya konversi penjualan
produk perhiasan?

Bagaimana persepsi terhadap
kredibilitas penyaji dan kualitas
visual siaran memengaruhi
keputusan pembelian?
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Teriring salam semoga Bapak/lbu dalam keadaan schat wal’afiat serta sukses dalam
menjalankan segala aktivitas yang telah direncanakan,

Untuk memperoleh data dalam penulisan Tugas Akhir Mahasiswa (Skripsi), kami mohon
kiranya Bapak/lbu berkenan memberikan izin penelitian. kepada mahasiswa kami di PT.
Damai Visi Nusantara, atas nama :
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NPM : 2203110305

Program Studi : Ilmu Komunikasi
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Mahasiswa

Kepada Yang Terhormat,
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
di

Tempat

Dengan Hormat,

Sehubungan dengan surat permohonan izin penelitian yang dikirimkan, yang bertanda tangan di
bawah ini pemilik PT. Damai Visi Nusantara Menerangkan bahwa :

Nama : Shayla Salsabila

NPM ;2203110305

Fakultas : Ilmu Sosial dan Hmu Politik
Prodi  : Hlmu Komunikasi

Dengan ini dapat disampaikan bahwa yang bersangkutan dapat kami berikan izin untuk melakukan
penelitian tugas akhir di perusahaan kami yang beralamat di jl. Suasa no. 3M dan diharapkan

melaporkan hasilnya ke PT. Damai Visi Nusantara

Demikian surat ini kami sampaikan. kami ucapkan terima kasih,

Hormat Kami,
Pemilik PT. Damai Visi Nusantara

Suwandi
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