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Abstract: Live streaming telah menjadi media belanja online yang populer,
memfasilitasi komunikasi real-time antara streamer dan penonton. Fitur live
TikTok banyak digunakan oleh perusahaan untuk mempromosikan produk
dan meningkatkan penjualan. Penelitian ini mengeksplorasi bagaimana
produk BIOAQUA memanfaatkan live streaming TikTok untuk
meningkatkan keterlibatan merek dan meningkatkan penjualan. Dengan
menggunakan metode kualitatif deskriptif, penelitian ini menemukan
bahwa live streaming secara signifikan meningkatkan penjualan dan
pengetahuan merek dengan mendorong interaksi langsung dan hubungan
= emosional dengan pemirsa. Temuan ini menyoroti live streaming sebagai
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Abstract: Live streaming has become a popular online shopping medium, facilitating real-time communication between streamers and
viewers. TikTok's live feature is widely used by companies to promote products and increase sales. This study explores how BIOAQUA
products leverage TikTok live streaming to enhance brand engagement and drive sales. Using a descriptive qualitative method, the
research finds that live streaming significantly boosts sales and brand knowledge by fostering direct interaction and emotional
connections with viewers. These findings highlight live streaming as a powerful tool in digital marketing strategies for e-commerce.
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Introduction

Saat ini teknologi informasi berkembang sangat pesat mengikuti zaman. Dalam menjalankan
bisnis teknologi memegang peranan penting dalam kelangsungan bisnis Saat ini. Menggunakan
teknologi yang tepat dapat menghasilkan informasi yang akurat. Perkembangan internet dapat
digunakan dalam bidang komersial [1] Berbelanja secara online sudah menjadi habit baru oleh semua
orang saat ini selain mudah dan praktis berbelanja online dapat diakses kapanpun dan dimana saja.
Media Sosial Tiktok adalah jejaring sosial dan platform video musik Tiongkok yang diluncurkan pada
September 2016 [2], TikTok merupakan salah satu media sosial yang kini juga digunakan sebagai
platform belanja online. Dengan fitur TikTok shop, TikTok mendapatkan perhatian di kalangan
pebisnis. TikTok menarik untuk dikaji karena berbeda dengan media sosial lain yang juga digunakan
sebagai sarana pemasaran,TikTok memungkinkan konsumen bertransaksi langsung tanpa pihak
ketiga. Media sosial TikTok juga menggunakan metode periklanan yang berbeda dari media sosial
lainnya, dengan menambahkan fitur live untuk berinteraksi langsung dengan konsumen[3].

Dari tahun 2018-2022 jumlah pengguna TikTok meningkat begitu pesat di seluruh dunia.
Menurut App Business Report, pada kuartal kedua 2022, TikTok sudah memiliki 1,46 miliar
pengguna aktif setiap bulan (MAU) secara global. Angka ini meningkat 62,52% dibandingkan
periode yang sama tahun lalu. Khususnya, pada kuartal kedua tahun 2021, TikTok masih memiliki
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564 juta pengguna aktif setiap bulannya. Dibandingkan dengan lima tahun lalu. Berdasarkan wilayah,
pengguna TikTok sebagian besar berada di kawasan Asia-Pasifik (tidak termasuk China dan India),
dengan total 313 juta pengguna pada tahun 2021. Ini diikuti oleh Amerika Latin dan Eropa, dengan
masing-masing 188 juta dan 158 juta pengguna, pada tahun 2021.[4]

Jumlah Pengguna Aktif Bulanan TikTok Global per Kuartal II (2018-2022)

D katadata

Gambar 1.pertumbuhan pengguna Tiktok

Dalam mempromosikan suatu produk saat ini sosial media berperan penting sebagai wadah
untuk brand melakukan kegiatan promosi dengan tujuan mempengaruhi konsumen melakukan
pembelian produk serta membangun kepercayaan merek. Tidak dipungkiri setiap orang memiliki
ekspektasi yang tinggi ketika ingin membeli suatu barang secara online terutama dalam produk make
up dan skincare, karena minimnya pengetahuan tentang suatu produk membuat konsumen menjadi
ragu untuk melakukan transaksi pembelian. Social media marketing sebagai alat mempengaruhi
purchase intention. Purchase intention dapat dipengaruhi oleh harga, kualitias dan manfaat dari
produk, hal yang dapat meningkatkan purchase intention salah satunya adalah word of mouth dengan
memiliki gaya bicara yang unik dalam melakukan penjualan maka akan menarik pembeli melakukan
pembelian.

Sebagai brand kecantikan yang berdiri sejak 2009, BIOAQUA telah menghadirkan 140
produk [5]. Produk skincare saat ini menjadi produk primer bagi sebagian orang, sebgai bentuk cinta
pada diri sendiri tak jarang orang membeli produk skincare dengan harga yang bernilai fantastis, tidak
semua orang dapat membeli produk skincare dengan harga yang mahal sebagian orang ingin memebli
produk skincare dengan harga yang murah dan memiliki kualitas yang bagus. Awal kemunculan
produk BIOAQUA dianggap sebagai brand plagiat kompetitor dan Banyak diragukan karena
harganya yang murah dibanding produk kecantikan yang lain diperkuat lagi dengan belum memiliki
sertifikat BPOM. Pada prinsipnya, kosmetik harus melewati serangkaian tes sebelum dapat dijual
Berdagang secara bebas dan luas, tugas BPOM adalah menguji dan meninjau jenis kosmetik sebelum
diedarkan, dan apabila penjual melanggar pelanggaran berupa penjualan dan peredaran kosmetik
ilegal adalah tindak pidana berdasarkan pasal 197 Undang-Undang Kesehatan [6] . Pada tahun 2022
kini produk BIOAQUA memiliki sertifikat BPOM yang artinya sudah aman dan layak untuk di jual
belikan.
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Gambar 3. Tampilan BPOM produk BIOAQUA

Gambar 3 menampilkan halaman BPOM produk-produk BIOAQUA sehingga sudah terbukti
dan diakui semua produk BIOAQUA aman digunakan oleh masyarakat Indonesia. Saat ini brand
BIOAQUA dengan nama akun TikTok BIOAQUA Official Store. Akun TikTok tersebut sudah
terverified centang biru dengan jumlah pengikut sebanyak 1.4 juta orang.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Xiaoyu Xu (2020) menjelaskan bahwa dalam
berjualan melalui Live Streaming dipengaruhi oleh kebiasaan seseorang dalam melakukan kegiatan
berbelanja [7]. Host juga dapat melakukan try on produk saat live streaming Dengan demikian,
penonton secara alami percaya terhadap produk yang dijual. Pemasaran digital secara umum
digunakan untuk interaksi komunikasi antara perusahaan dan pelanggan, Selain itu, pemasaran digital
juga terkait dengan Interaksi dengan saluran digital, penggunaan teknologi informasi seperti Internet,
email dan komunikasi seluler [8]. Demo produk secara Live Streaming membantu meringankan
masalah dengan menyediakan konten yang bervariatif dari segi Informasi produk untuk membantu
calon konsumen membuat keputusan pembelian [9]. Selama Live Streaming berlangsung host
memiliki peranan penting untuk menarik perhatian calon pelanggan dengan memperkenalkan produk
dan untuk menumbuhkan kepercayaan pada calon pelanggan host juga harus talkative dan tanggap
merespon komentar dan pertanyaan calon pelanggan di kolom live chat. Perusahan perlu mengikuti
perubahan minat pelanggan serta mengikuti trend yang ada, teknologi dikembangkan karena
dorongan dan meningkatnya permintaan untuk informasi real time. Pemasaran secara real time dapat
membantu perusahaan berinovasi sesuai kebutuhan pasar.

Methodology

Peneliti melakukan penelitian menggunakan metode kualitatif metodologi kualitatif adalah
tradisi dalam ilmu-ilmu sosial yang pada dasarnya didasarkan pada pengamatan manusia
dan berhubungan dengan orang-orang tersebut dalam bahasa dan konsep mereka [10].
Pada penelitian ini menggunakan pendekatan studi kasus. Objek pada penelitian ini adalah
produk BIOAQUA.

Metode yang dilakukan untuk pengumpulan data dengan cara menganalisis konten Live
Streaming. Teknik analisis konten ini digunakan untuk menganalisis dan memahami pesan
simbolik dalam format seperti dokumen, artikel, karya sastra, dan format lain yang
mengandung data tidak terstruktur [11]. Pengamatan dilakukan oleh peneliti dengan
bergabung Tiktok Live BIOAQUA Official Store dan pengamatan produk selama 3 bulan
yaitu bulan November,Desember 2022 dan Januari 2023. Sementara itu, validasi data
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dilakukan berdasarkan teknik triangulasi. Triangulasi adalah cara terbaik untuk
menghilangkan perbedaan konstruksi, realitas dalam konteks penelitian ketika informasi
tentang peristiwa dan konteks yang berbeda dikumpulkan dari sudut pandang yang
berbeda yaitu. peneliti memeriksa ulang hasilnya dengan membandingkannya dengan
sumber, metode, atau teori yang berbeda [12].

Result and Discussion

Live Streaming

Munculnya media sosial disertai dengan pengembangan terus-menerus dari berbagai
platform berbasis konten dan kemunculan bisnis baru yang stabil, memberikan layanan
inovatif lebih lanjut [13]. Salah satu layanan baru adalah Streaming Live video, jenis hiburan
baru yang dengan cepat mendapatkan popularitas, terutama di kalangan generasi muda.
Live streaming mendemonstrasikan bagaimana produk dibuat dan digunakan,
menghadirkan perspektif produk yang berbeda, menjawab pertanyaan pelanggan secara
real time dan menyelenggarakan promosi langsung yang menghibur pelanggan dan
mendorong mereka untuk membeli [14]. Kegiatan live streaming dilakukan secara langsung
maka konten yang dibagikan tidak memerlukan proses pengeditan. TikTok live
menghadirkan citra pesona ke dalam operasi e-commerce, yaitu saluran penjualan
langsung atau live streaming. TikTok pada dasarnya adalah platform konten. Seluruh
algoritma dan lalu lintas platform tidak akan mempertimbangkan bentuk e-commerce
,sehingga seluruh algoritma berbeda. Ini juga merupakan keuntungan dari TikTok live
streaming [15].

Host acara dapat berinteraksi dengan penonton yang menonton siaran melalui live chat,
mereka biasanya disebut viewers [16] beberapa keuntungan pelanggan berbelanja secara
online terutama melalui TikTok live streaming mereka dapat bertanya langsung dengan
host dan jika memungkinkan pertanyaan itu akan dijawab. Di toko online tradisional
pelanggan menerima informasi tentang produk hanya melalui gambar dan teks.
Sebaliknya, live streaming memungkinkan host menampilkan produk secara langsung,
memberi pelanggan informasi produk yang lebih detail [17]. Dalam TikTok Live Streaming
(TikTok LIVE), pemirsa calon pembeli dapat menanyakan informasi produk kepada host
secara langsung di bagian komentar.

BIOAQUA.. @

" 418.8K likes i

@ Shopping No.30 @ Daily Rani

e SORDER SEKA s
PROSES SEKARANG

Gambar 4. Tampilan TikTok Live Streaming
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Gambar 4 menampilkan saat sesi Live Streaming BIOAQUA di media sosial
TikTok,terlihat host sedang menjelaskan produk mengenai sheet mask, calon pembeli dapat
melihat langsung berapa orang yang bergabung Live Streaming dan berapa orang sudah
melakukan pembelian produk, jika calon pembeli merasa belum yakin mengenai produk
BIOAQUA calon pembeli dapat langsung bertanya di fitur comment dan host akan
merespon pertanyaan dari calon pembeli.

BIOAQUA melakukan live streaming di kanal TikTok untuk melakukan pemasaran
yang dipandu oleh host. BIOAQUA OFFICIAL STORE melakukan live streaming secara
konsisten 3 kali dalam sehari mulai dari sekitar jam 08.00 wib, 12.00 wib, 18.00 wib. Host
yang bertugas juga di rolling setiap sesi live streaming.

Seorang host harus memiliki pengetahuan terhadap produk yang dijualnya dan harus
dapat menjelaskan manfaat dari produk yang sedang dijual. Penelitian sebelumnya oleh
[19] menjelaskan, Pentingnya kesadaran konsumen terhadap suatu merek (product
knowledge) mempengaruhi keinginan mereka untuk membeli suatu produk. Pengetahuan
produk adalah seluruh rangkaian informasi akurat yang tersimpan dalam ingatan
konsumen yang nantinya dapat dijadikan pertimbangan dalam memutuskan tindakan
selanjutnya.

BIOAQUA membranding produknya dengan memakai langsung produknya selama
live streaming berlangsung dengan tujuan agar konsumen percaya, brand image yang baik
dapat mempengaruhi kelangsungan perusahaan dan produknya agar bisa bertahan di
pasar dan tetap dicintai, serta dapat menentukan sikap selanjutnya yang dilakukan oleh
konsumen [20] . Konten Streaming online serta influencer memainkan peran penting dalam
mendorong kesadaran merek dan berbagi konten bisnis, sehingga meningkatkan kepuasan
pelanggan. Dengan demikian, akan bermanfaat untuk mempelajari faktor-faktor yang
mempengaruhi keinginan konsumen untuk membeli produk selama Live Streaming
berlangsung [21].

Menurut Bughin menjelaskan 3 bentuk promosi word of mouth yang harus dilakukan
pemasar adalah pengalaman,konsisten dan disengaja [22]. Sama halnya yang dilakukan
oleh BIOAQUA mereka setiap hari melakukan penjualan dengan Live Streaming TikTok
untuk memasarkan produknya dengan dipandu oleh host yang bergantian, melakukan
kegiatan Live streaming secara konsisten dapat menjadikan itu salah satu trik marketing
untuk mencapai niat beli pada calon pembeli. Promosi word of mouth sudah dikenal dari
zaman dahulu dan sudah dianggap berhasil saat mengimplementasikannya. Saat ini di era
modern ini promosi word of mouth masih tetap digunakan hanya saja saat ini
menggunakan media yang lebih canggih dalam mengimplementasikannya salah satunya
dengan layanan Live Streaming yang dapat menjangkau calon pembeli lebih luas lagi.
Social media marketing

Kotler menyatakan Tekankan bahwa manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu
memilih pasar sasaran dan memperoleh, mempertahankan, dan mengembangkan
pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan, dan menyebarkan nilai pelanggan yang
unggul [23]. Social media marketing adalah bentuk pemasaran langsung atau tidak
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langsung yang digunakan untuk menciptakan kesadaran, kesadaran, ingatan dan tindakan
dari suatu merek, bisnis, produk, orang atau hal lainnya [24]. Pemasaran secara digital
dianggap menguntungkan karena meminimalisir biaya operasional dan dapat menjangkau
pasar yang lebih luas, terlebih lagi saat ini pengguna internet sebanyak 204,7 juta pengguna
internet di indonesia, Selama lima tahun terakhir, jumlah pengguna internet di Indonesia
terus bertambah. Dibandingkan dengan tahun 2018, jumlah pengguna internet secara
nasional meningkat sebesar 54,25%. Sementara itu, penetrasi internet di Indonesia akan
mencapai 73,7% dari total penduduk pada awal tahun 2022. Jumlah penduduk Indonesia
pada Januari 2022 adalah 277,7 juta jiwa. Penetrasi internet di Tanah Air baru mencapai 50%
dari total populasi pada 2018. Artinya, tingkat penetrasi internet nasional tumbuh cukup
pesat dalam beberapa tahun terakhir. Pemerintah diharapkan terus mendukung perluasan
jangkauan internet ke seluruh pelosok tanah air. Sebab, di era digital ini, internet sangat
membantu masyarakat dalam memperoleh informasi, baik untuk keperluan pendidikan,
bisnis, maupun hiburan [25].

Konsep kecantikan selalu dikaitkan dengan wanita, terutama bagian tubuh wanita,
Maka tidak heran melihat banyak wanita saat ini berlomba-lomba merawat tubuhnya dari
luar dan mengabaikan kualitas diri dari dalam dirinya seperti kecerdasan dan kepribadian
unik lainnya [26] .Konstruksi media massa menjadi salah satu faktor utama yang
berkontribusi terhadap stigma “beauty is white” bagi sebagian pandangan perempuan.
Kemudian, selain media massa, ada faktor lain yaitu masuknya budaya populer seperti K-
Pop yang selalu menampilkan wanita di negeri ginseng, terutama penyanyi girl group,
artis, dan model kecantikan Korea, yang cantik dan memiliki kulit yang bagus Sangat putih
[27]. Standar kecantikan ini sendiri bersifat patriarki, penampilan mereduksi wanita
menjadi objek [28] standar kecantikan di indonesia yang muncul saat ini sangat
berpengaruh terhadap suatu produk karena perusahaan berusaha memenuhi permintaan
pasar. BIOAQUA yang menjadi salah satu produk kecantikan yang beredar di indonesia
menjadikan standar kecantikan ini sebagai salah satu teknik agar barangnya tetap bertahan
di pasar dengan mengeluarkan produk-produk terbaru dengan ingredients yang memiliki
manfaat untuk mencerahkan kulit seperti salah satu produk moisturizer “BIOAQUA 7X
Ceramide Skin Barrier Repair Moisturizer”.
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KULIT KEMBALI CANTIK DAN SEHAT
-Memperbaiki dan menenangkan
-Melembapkan dan mengunci kelembapan
-Mencerahkan warna kulit

BAHAN YANG DIIMPOR DARI KOREA SELATAN
-5X Sodium hyaluronate

Melembapkan dan mengunci kelembapan kulit
-3X Probiotics

Menyeimbangkan mikrobioma kulit

-Calendula

Menenangkan dan memperbaiki kulit

CARA PENGGUNAAN
Ambil produk secukupnya dan oleskan pada wajah, pijat
dengan lembut hingga meresap sempurna

BIOAQUA 7X Ceramide Skin Barrier Repair Moisturize
Lotion 30ml
BPOM : NA11220100192

KULIT KEMBALI SEHAT BERSERI
-Memperbaiki dan memperkuat kulit
-Menenangkan kulit

-Menutrisi kulit

-Melembapkan kulit secara tahan lama

BAHAN YANG DIIMPOR DARI KOREA SELATAN
-2X Probiotics
Menyeimbangkan mikrobioma kulit

-5% Niacinamide
Memutihkan dan mencerahkan kulit

ﬁ @ ik
Store Chat

Gambar 5. Tampilan description produk
Gambar 5 menampilkan description salah satu produk BIOAQUA. BIOAQUA dengan
detail menuliskan deskripsi produknya mulai dari bahan-bahan yang terkandung dalam

skincarenya,cara penggunaan, manfaat produk,serta nomor BPOM produk. Hal ini menjadi
point penting bagi calon pembeli karena dapat mengetahui kandungan apa saja yang
terdapat di skincare yang akan mereka beli.

Memiliki BIOAQUA menyesuaikan kebutuhan dan minat di pasar indonesia tentang
produk kecantikan dengan menggunakan ingredients untuk mencerahkan kulit dengan
klaim diimpor langsung dari Korea. Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang
menjadi sasaran penjualan, kondisi pasar yang perlu dipertimbangkan adalah jenis pasar,
kelompok pembeli, segmen pasar, daya beli, frekuensi pembelian, keinginan dan
kebutuhan [29].

Perilaku pembelian impulsif di internet mencapai 50%, penduduk Indonesia sudah
mengenal internet. Media sosial atau jejaring sosial lebih populer di pengguna internet aktif
dimana konsumen dapat menjangkau pasar global dengan cepat dan mudah [30]. Indonesia
merupakan pasar potensial bagi pengusaha dalam dan luar negeri di bidang industri
kecantikan. Sebagai kategori kosmetik, produk skin care saat ini banyak tersebar di
Indonesia [31]. Produk BIOAQUA saat ini menjadi salah satu produk kecantikan yang
beredar di indonesia, segmentation market produk BIOAQUA sebagian besar dari gender
perempuan. Perempuan adalah pelakunya konsumsi dengan dampak terbesar bidang
komunikasi pemasaran,pengguna utama produk skin care adalah konsumen berusia 19
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hingga 23 tahun yang tergolong generasi milenial [32]. Perempuan dikondisikan untuk
menjadikan penilaian orang lain saat mengukur atau mengevaluasi tentang masalah fisik,
posisi perempuan bisa sangat praktis jika media massa menjadi salah satu tolak ukur [33].
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Gambar 5. Tampilan sertifikasi HALAL

BIOAQUA mengklaim produknya sudah aman digunakan oleh semua kalangan dari
remaja hingga dewasa karena sudah memiliki sertifikasi BPOM. Akhir-akhir ini BIOAQUA
dapat menarik perhatian konsumen di indonesia karena produk-produknya sudah
mendapatkan sertifikat HALAL. Indonesia, sebagai negara Muslim terbesar di dunia, tidak
lepas dari agresi industri budaya Islam, dan berbagai citra, praktik, informasi, dan barang
dipasarkan khusus untuk wanita Muslim,Salah satunya adalah make up [34]. Terlihat di
gambar 6 saat melakukan Live Streaming di akun TikTok BIOAQUA dengan jelas
memperlihatkan sertifikat HALAL Internasional sehingga sudah terjamin produk-produk
BIOAQUA aman untuk dipakai bagi masyarakat beragama Islam.
Katalog Produk

Beberapa tahun belakangan ini, produk perawatan kulit (skincare) semakin
populer.Menurut hasil survei Inventure dan Alvara Research Center, produk pembersih
wajah menjadi pilihan pertama yang wajib dimiliki wanita Indonesia. Sebagai catatan,
59,4% responden memilih produk perawatan kulit ini. Sebanyak 47,3% responden
menyebutkan essence sebagai produk perawatan kulit yang wajib dimiliki. Setelah itu,
40,6% responden memilih masker. Ada juga 40,6% responden yang memilih krim pelembab
sebagai produk perawatan kulit prioritas yang wajib dimiliki. Kemudian, 33,4% responden
memilih tabir surya (sunscreen). 28,6% responden memprioritaskan penggunaan minyak
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wajah. Sebanyak 17,4% responden memilih essence sebagai produk perawatan kulit yang
wajib dimiliki. Toner pelembab dan eksfoliasi kemudian diprioritaskan oleh 15,1%

responden. Di saat yang sama, 15,1% responden lebih menyukai facial mist [35]
@ Datalndonesia.id

Produk Skincare yang Wajib Dimiliki di Indonesia
(Januari 2022)
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Gambar 6. Data produk skincare terlaris

Deskripsi produk adalah kumpulan informasi spesifik, termasuk informasi dasar
seperti jenis, harga, fungsi, dan sebagainya [36] Produk BIOAQUA dengan jelas
memberikan informasi-informasi produknya di katalog produk di TikTok Shop dengan
menambahkan nomor BPOM nya dan menjelaskan cara penggunaan produk. Dalam
konteks belanja online, hal ini merujuk pada kepercayaan konsumen bahwa informasi yang
mereka terima adalah benar dan dapat dipercaya. Direkomendasikan oleh penjual, mereka
akan mendapatkan produk dari penjual, dan kualitas produk sesuai harapan [37].

1439 40 100Gl @
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BIOAQUA Official ...
chat
)

(&) LIVE Event: Today 12:07 AM

Home Products Categories

Recommend Best sellers New release Price %

FORDIFFERENT

PROBLEMS
x.
@ -@
= — B
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[12pcs]  [BPOM] [BPOM] BIOAQUA
Bioaqua sheet mask ... Hexapeptide Tender ...
& Free shipping & Free shipping
Rp29.999 Rp32.999

BIOAQUA | OFFiCIAL

Gambar 7. Tampilan katalog BIOAQUA
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Gambar 8 menampilkan katalog produk-produk BIOAQUA di media sosial TikTok
Shop di tampilan katalog produk calon pembeli dapat melihat produk yang
recomended,best seller,new release, atau dapat memfilter harga dibagian kanan. Penelitian
oleh [38]menjelaskan beberapa fungsi utama katalog produk adalah :

Menawarkan atau menjual barang atau produk.

1. Sebagai alat yang efisien dan efektif.

2. Untuk mengurangi atau meningkatkan biaya penjualan.
3. Sebagai alat motivasi bagi tenaga penjualan yang efektif.

Perusahaan di era informasi ini juga harus bersaing di pasar yang berubah dengan
cepat, kompleks, global, sangat kompetitif, dan berpusat pada pelanggan. Dengan
dibuatnya katalog produk memudahkan calon konsumen melihat dan membaca deskripsi
produk sehingga dalam kegiatan jual beli calon konsumen sudah mengetahui produk yang
sudah sesuai dengan kebutuhan. Konsumen juga bisa melihat review pembeli lainya di
bagian customer review sebelum melakukan transaksi pembelian. Di bagian customer
review calon konsumen dapat melihat foto dan komentar trusted dari konsumen yang
sebelumnya sudah melakukan transaksi. BIOAQUA menyusun produknya di katalog
TikTok Shop dari produk yang banyak diminati konsumen, kemudian yang terbaru, sampai
produk yang kurang diminati oleh konsumen.

Conclusion

Produk lokal BIOAQUA memanfaatkan teknologi baru yaitu sosial media untuk
memasarkan produknya serta membranding sebagai produk lokal murah yang sudah
terdaftar di BPOM. TikTok adalah platform konten yang awalnya dipergunakan untuk
hiburan, saat ini TikTok memiliki fitur baru yaitu TikTok shop dan TikTok Live Streaming,
pelaku bisnis mulai melakukan promosi dan penjualan menggunakan fitur Live Streaming
yang mana akan langsung terhubung dengan katalog produk di TikTok shop. Dengan nama
akun TikTok BIOAQUA Official Store, Bioaqua memasarkan produknya melalui TikTok
Live Streaming yang dipandu oleh host atau streamer. Penjualan produk melalui TikTok
live streaming dianggap efisien karena dapat mengurangi biaya operasional tetapi
pelanggan masih bisa talkative dengan host melalui live chat yang memungkinkan dapat
berkomunikasi langsung oleh host, kegiatan pemasaran dengan Live Streaming juga
dilakukan dengan Konsisten. Dengan pasar indonesia yang mayoritas masyarakat
beragama muslim BIOAQUA menggunakan beberapa trik untuk membranding produknya
dengan selalu menyebut jika sudah memiliki sertifikasi BPOM dan memiliki sertifikasi
HALAL Internasional dan juga pasar indonesia yang memiliki standar kecantikan
menjadikan momentum untuk BIOAQUA memasuki pasar indonesia dengan produk-
produk yang diminati di pasar.
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