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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk memahami interaksi lobi dan negosiasi dalam konteks pemasaran
melalui live streaming di platform media sosial TikTok, dengan fokus pada studi kasus keputusan pembelian
parfum @pucelleid. Lobi adalah upaya untuk mempengaruhi audiens target agar membentuk pandangan
positif terhadap topik yang dilobi, sementara negosiasi adalah proses tawar-menawar untuk mencapai
kesepakatan bersama. Melalui live streaming, @pucelleid dapat memberikan informasi rinci tentang varian
parfum yang ditawarkan dan menjelaskan keunggulannya, yang pada akhirnya meningkatkan minat dan
kepercayaan konsumen. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan mengamati interaksi antara
host live streaming dan calon konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa interaksi yang baik dan strategi
komunikasi yang efektif oleh host live streaming secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Host live streaming yang kredibel dan berpengetahuan tentang produk dapat membangun
kepercayaan dan hubungan emosional dengan audiens, yang pada akhirnya mempengaruhi keputusan
pembelian. Studi ini menyoroti pentingnya strategi lobi dan negosiasi dalam pemasaran digital dan
memberikan wawasan tentang bagaimana interaksi langsung dapat mempengaruhi perilaku konsumen.
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Pendahuluan

Dalam adanya pemasaran melalui platform tiktok, interaksi lobi akan menjadi salah
satu elemen yang memiliki dampak besar terhadap sebuah keputusan pembelian kepada
calon konsumen. Lobi menurut AB dalam Redi Panuju (2010: 18) adalah melobi pada
dasarnya merupakan sebuah usaha yang dilaksanakan untuk mempengaruhi pihak-pihak
yang menjadi sasaran agar terbentuk sudut pandang positif terhadap topik pelobi, dengan
demikian diharapkan memberikan dampak positif bagi pencapaian tujuan (Gu, 2024; Shu,
2024; Z. Zhang, 2024; Zhao, 2024).

Pada akun tiktok @pucelleid merupakan salah satu akun yang aktif dalam melakukan
live streaming pada platform tiktok, khususnya dalam mempromosikan produk parfum
yang beragam. Melalui adanya interaksi langsung antar host live dan calon pembeli
@pucelleid dapat memberikan informasi yang lebih detail mengenai berbagai varian
parfum yang mereka tawarkan serta dapat menjelaskan keunggulan dari setiap produk
yang ditawarkan (Rahmi, 2024; Tan, 2024; Y. Zhang, 2024; Zheng, 2024). Hal tersebut
meningkatkan minat dan potensial dalam kepercayaan konsumen terhadap produk parfum
yang ditawarkan (Parsons, 2024; H. Wang, 2024; S. Wang, 2023)

Adanya fitur pada aplikasi Tiktok yaitu live streaming maupun membangun adanya
sebuah kepercayaan konsumen saat belanja secara online (Bartolome, 2023; Yang, 2023).
Dengan berhasilnya membangun upaya kepercayaan sangat penting karena media internet
tidaklah mudah dalam menghadirkan suasana dan produk sama halnya dalam berbelanja
konvensional. Memungkinan penjual dapat berinteraksi langsung dengan calon pembeli
melalui virtual. Interaksi antara host live dan audiens mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Dikatakan fitur live streaming sebagai bagian dari pemasaran produk yang
terbilang baru, aktivitas live streaming secara substansial meningkatkan pengaruhnya
terhadap keputusan pembelian konsumen, menunjukkan bahwa live streaming memiliki
potensi besar dalam mempengaruhi pilihan pembelian produk. Hal ini menunjukkan
bahwa live streaming memiliki potensial cukup besar.

Kegiatan dalam penjualan yang terbaru tentu dibutuhkan komunikasi untuk berbagai
kehidupan manusia, salah satunya adalah bisnis, dengan melihatnya perkembangan zaman
dalam era digital, pengusaha bisnis dapat tepat mencapai tujuan yang telah diinginkan
yaitu dengan mendapatkan konsumen agar usaha tetap berjalan sehingga mendapatkan
keuntungan. Komunikasi bisnis merupakan komunikasi yang digunakan dalam dunia
bisnis yang mencakup berbagai macam bentuk komunikasi, baik komunikasi verbal
maupun nonverbal untuk mencapai tujuan bersama (Purwanto 2011: 5). Dengan hal ini
seseorang melakukan komunikasi bisnis secara langsung paham akan bentuk komunikasi
bisnis yang dilakukan untuk mencapai keuntungan meningkatkan jualnya.

Melalui strategi lobi yang telah dimiliki @pucelle.id memiliki peluang untuk
memperluas jangkauan audiens secara signifikan, dengan memanfaatkan interaksi lobi
dengan baik, dapat meningkatkan kesadaran mengenai produk parfum, di kalangan
konsumen Tiktok yang potensial. Selain hal tersebut, interaksi lobi yang membangun
hubungan yang lebih dekat dan personal dengan konsumen dapat membantu dalam
memperoleh dukungan dan kepercayaan yang kuat dari konsumen. Implementasi strategi
interaksi lobi yang efisien dapat meningkatkan penjualan produk pada platform Tiktok.
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Negosiasi tidak kalah penting dalam pemasaran live Tiktok, melalui proses negosiasi
@pucelleid dapat menjalin kerja sama yang saling menguntungkan dengan konsumen.
Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) Nego merupakan Tindakan tawar-menawar
dengan cara berdiskusi untuk mencapai kesepakatan bersama antara kelompok atau
organisasi antara pihak-pihak yang bersengketa, tawar-menawar dari diskusi untuk
mendapatkan kesepakatanatau persetujuan. Negosiasi didefinisikan sebagai suatu proses
dimana dua atau lebih pihak bertukar barang atau jasa serta berusaha untuk mendapatkan
kesepakatan bersama yang melibatkan antara dua pihak atau lebih, proses negosiasi dapat
terjadi ketika pertukaran barang dan jasa yang berusaha mencapai kesepakatan yang
menguntungkan bagi kedua belah pihak (Robbins & Judge 2016). Memberikan adanya
diskon atau paket promo menarik saat siaran langsung, hal ini akan mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen dan meningkatkan loyalitas terhadap brand.

Dengan kegiatan lobi dan negosiasi merupakan peran penting dari strategi
komunikasi. Bisnis tidak akan mampu berjalan sesuai dengan harapan jika tidak memiliki
komunikasi yang baik terhadap konsumen. Jika dalam kegiatan lobi dan negosiasi dalam
bisnis, hal tersebut dapat mengakibatkan kerugian bagi para pelaku bisnis. Oleh karena itu,
sebelum melakukan kegiatan hal ini tersebut dengan konsumen yang dituju sebaiknya
dapat mengasah potensi dalam berkomunikasi agar tidak melakukan kesalahan serta dapat
terjalin adanya kesepakatan bersama.

Berdasarkan latar belakang yang telah dituliskan, maka penelitian ini hendak
mengetahui dalam interaksi lobi dan negosiasi dalam konteks pemasaran live Tiktok,
dengan fokus pada studi kasus keputusan pembelian parfum @pucelleid. Peneliti juga
mengambil adanya teori interaksi simbolik menekankan pada hubungan antara simbol dan
interaksi, serta inti dari pandangan pendekatan ini adalah individu (Soeprapto, 2007).
@pucelleid merupakan salah satu merek parfum yang aktif dalam menjalan sesi pemasaran
live Tiktok, dengan berinteraksi langsung terhadap calon konsumen. Dalam hal ini, penulis
mengamati bagaimana host live dari @pucelleid menggunakan Teknik lobi dan negosiasi
untuk mempengaruhi keputusan pembelian para audiens.

Metode

Metode yang digunakan dalam peneliti merupakan penelitian pada metode kualitatif.
Penelitian kualitatif merupakan penelitian yang berhubungan dengan ide, persepsi,
pendapat, kepercayaan orang yang akan diteliti dan kesemuannya tidak dapat diukur
dengan angka. Dalam hal ini peneliti melakukan adanya observasi bagaimana interaksi host
live dengan calon konsumen @pucelleid komentator akun @pucelleid. Peneliti melihat
bagaimana host live dapat memberikan informasi yang ditanyakan oleh calon konsumen
sehingga calon konsumen memiliki keyakinan untuk membeli parfum @pucelleid. Dari segi
pelaksanaan dalam pengumpulan data, peneliti digolongkan sebagai (Non Participant
Observation) karena tidak adanya keterlibatan langsung dalam proses pelaksanaan kegiatan
namun peneliti hanya memiliki peran sebagai pengamat/penonton yang hanya mengamati
interaksi antara host live dan calon konsumen dalam membangun kepercayaan calon
pembeli.
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Hasil dan Pembahasan

Fitur live streaming muncul pertama kali pada aplikasi-aplikasi mobile di smartphone
yang memang menyediakan adanya jasa mobile broadcasting dengan hadirnya fitur live
streaming mampu memberikan adanya kebebasan bagi semua pengguna untuk
menayangkan apa saja pada saat siaran secara langsung melalui akun pribadi. Dalam
melakukan siaran live streaming tentu perlu adanya komunikasi untuk dapat menciptakan
pertukaran antara host dan calon pembeli. Komunikasi memiliki peranan yang begitu
penting dalam pemasaran dengan memberikan informasi yang membuat calon konsumen
mengetahui apa yang sedang ditawarkan oleh sebuah organisasi atau perusahaan.
Komunikasi juga mampu mempengaruhi keinginan konsumen, komunikasi dapat
digunakan untuk memperkuat pengalaman konsumen, komunikasi sebagai bentuk
pembeda antara produk-produk dan merek yang terdapat dipasar, sehingga mampu
membuat konsumen untuk memutuskan pembelian pada produk.

A.Interaksi Penonton Dengan Host Live

Dalam hal ini penelitian akan melakukan analisis bagaimana pucelle memanfaatkan
live streaming tiktok sebagai bentuk tujuan strategi pada komunikasi pemasaran. Dengan
adanya hasil analisis konten live pada penjualan parfum pucelle, berikut adalah cara pucelle
untuk mengimplementasikan karakteristik new media pada media sosial tiktok dengan
khususnya pada fitur terbaru tiktok yaitu live streaming yaitu:

1. Digital

Pucelle menampilkan akan adanya video host yang akan menjelaskan bagaimana
produk parfum serta menanggapi adanya pertanyaan dari pada calon pembeli yang
dikemas pada live streaming sebagai bentuk adanya pemasaran digital. Bukan hanya
menjelaskan bagaimana produk pucelle namun juga menampilkan adanya produk pada
fitur etalase serta menambahkan keranjang kuning pada fitur live streaming.

2. Interaktif

Pada hal ini Host serta calon pembeli dapat melakukan aktivitas interaksi secara
langsung pada fitur kolom komentar. Adanya hal ini terjadi komunikasi secara online yang
dilakukan komentar serta dijawab secara langsung dengan host dengan menambahkan
fitur keranjang kuning guna para calon pembeli melakukan pembelian secara langsung.

Interaksi antara penonton dan host live cukup memiliki dampak yang signifikan dalam
proses pemasaran yang telah dilakukan. Hal ini, dapat memungkinkan pembeli secara
potensial dapat berinteraksi langsung dengan produk dan merek yang dijelaskan dalam
live tersebut. Host live akan membantu menjelaskan jika pembeli akan bertanya pada kolom
komentar sesuai dengan preferensi dan kebutuhan konsumen, dengan membangun
kedekatan antar host live dengan penonton, penonton akan merasa lebih terlibat dan
terhubung secara emosional. Selain membangun kedekatan antar penonton, dengan
meningkatkan akan kesadaran merek secara tidak langsung akan membantu dalam
memperluas jangkauan produk yang dijelaskan kepada pelanggan mereka.

Interaksi yang baik antara penonton dan host live dapat memiliki dampak yang positif
pada keputusan pembelian konsumen. Dengan membangun kepercayaan konsumen
terhadap merek dan produknya, konsumen merasa terhubung secara personal dengan host,
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mereka cenderung akan lebih percaya pada rekomendasi dan saran yang telah diberikan
pada host. Dari penelitian yang telah dilakukan, Pucelleid telah berupaya untuk
membangun kedekatan dengan para penonton mereka, dalam setiap live streaming yang
telah dilaksanakan, host live akan menyapa para penonton dan menanyakan kabar kepada
mereka. Meskipun hal ini dianggap sepele, namun memiliki peran yang signifikan dalam
memperkuat ikatan antara Pucelleid dan penonton mereka.

Melalui pendekatan ini, hubungan antara host live dan penonton menjadi lebih dekat.
Setelah penonton merasakan koneksi yang erat dengan host, maka mereka akan menjadi
lebih terbuka untuk menerima penawaran produk, dan akhirnya memutuskan untuk
melakukan pembelian produk yang telah ditawarkan.

B. Efektivitas Strategi Lobi Dan Negosiasi Dalam Keputusan Pembelian @pucelleid

Melihat pentingnya komunikasi dalam organisasi membuat efektivitas strategi lobi
dan negosiasi diperlukan untuk keberhasilan dalam melakukan sebuah bisnis yang telah
direncanakan. Strategi Lobi dan Negosiasi sangat penting untuk memastikan kesuksesan
live streaming TikTok. Strategi lobi dapat digunakan untuk membangun hubungan dan
memberikan dampak pada influencer, komunitas, dan kelompok yang relevan
(Kourouthanassis, Bonatsos, Zamani, & Michalopoulos, 2021). Strategi ini bertujuan untuk
membangun kepercayaan, reputasi positif, dan keterlibatan dengan pemangku
kepentingan. Di TikTok, strategi lobi melibatkan identifikasi influencer atau pembuat konten
dengan audiens yang sesuai dengan target pasar produk. Dengan mendorong mereka
untuk berkolaborasi atau mempromosikan produk melalui live streaming, Anda dapat
menggunakan pengaruh dan kredibilitas mereka untuk menjangkau lebih banyak orang.

Pucelle, sebuah merek parfum populer di Indonesia, menggunakan strategi yang
disebut pemasaran. Host live dapat memberikan detail produk, mendemonstrasikan
penggunaan, dan menjawab pertanyaan secara langsung dengan menggunakan konten live
streaming yang menarik. Hal ini memupuk hubungan pribadi dan membangun
kepercayaan audiens terhadap produk yang dipromosikan, Pucelle meningkatkan
kesadaran merek dan mendorong pelanggan untuk mencoba produk mereka. Strategi
negosiasi merujuk pada proses tawar-menawar atau upaya untuk menguntungkan kedua
belah pihak (Spekman, Salmond, & Lambe, 1997). Dalam konteks siaran langsung di
TikTok, strategi negosiasi dapat dilakukan melalui interaksi langsung dengan audiens.
Host live dapat menawarkan promosi khusus, diskon, atau insentif kepada penonton yang
aktif dalam sesi live streaming, seperti membagikan konten, mengajukan pertanyaan, atau
melakukan pembelian secara langsung.

Sebagai contoh, Pucelle sering mengadakan live streaming dengan tema-tema tertentu,
seperti peluncuran produk baru atau promosi khusus. Mereka tidak hanya
mempromosikan produk tetapi juga berinteraksi dengan pemirsa selama live streaming.
Mereka menawarkan diskon atau insentif khusus untuk peserta aktif, seperti konten
streaming langsung atau menjawab pertanyaan produk. Strategi ini membantu menciptakan
audiens yang lebih besar, meningkatkan kepercayaan diri mereka terhadap produk, dan
membuat keputusan pembelian secara langsung. Efek lobi dan negosiasi pada pembelian
TikTok dapat dilihat dalam beberapa cara. Pertama, strategi ini meningkatkan loyalitas dan
jangkauan pelanggan. Menurut Lee, Arcodia, dan Lee (2022), berkolaborasi dengan
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influencer dan kreator dalam konten yang relevan dapat meningkatkan keterlibatan dan
penjualan secara signifikan. Strategi lobi dan negosiasi dapat membangun kepercayaan dan
kredibilitas produk. Pemasar dapat memberikan informasi yang lebih transparan dan
menjawab pertanyaan langsung dari konsumen, sehingga meningkatkan kepercayaan
mereka terhadap produk (Djafarova & Rushworth, 2017).

Strategi siaran langsung di TikTok telah efektif dalam mempengaruhi pembelian
konsumen. Pemasar dapat meningkatkan kesadaran merek, kepercayaan, dan penjualan
produk dengan membangun hubungan yang kuat dengan influencer dan audiens serta
menawarkan promosi dan interaksi yang menarik selama siaran langsung. Namun, strategi
ini harus dilakukan secara legal dan sesuai dengan etika dan peraturan yang berlaku untuk
memaksimalkan keuntungan bagi semua pihak.

C.Jadwal Live Streaming

Menjadwalkan secara teratur [live streaming TikTok pada akun @pucelleid
membuktikan menjadi kunci dalam mempertahankan loyalitas penonton, dengan
kehadiran secara rutin akan memberikan penonton kepastian waktu dan tempat yang
secara signifikan meningkatkan partisipasi dalam acara tersebut. Dalam memilih waktu
yang strategis dapat menjadi pemilihan yang bijaksana dalam memastikan penonton
maupun pengguna dapat melihat live streaming tersebut. Oleh karena itu, salah satu kunci
untuk menjangkau khalayak lebih luas bagi akun @pucelleid dengan adanya pemilihan
waktu yang optimal. Kebiasaan pengguna TikTok yang bervariasi, dengan memahami
kapan pengguna aktif akan menjadi salah satu peluang untuk membuat pengguna lebih
banyak berpartisipasi, salah satu cara dengan menggunakan fitur analitik di dalam TikTok
untuk melacak waktu-waktu yang paling aktif dan berkinerja baik dapat menjadi panduan
yang berharga dalam menentukan jadwal live streaming. Misalnya, dengan menargetkan
waktu pada siang hingga malam dapat menjadi strategi efektif karena mayoritas pengguna
sudah menyelesaikan aktivitas harian merekam baik itu sekolah, belajar, bekerja.

Jadwal live streaming TikTok Pucelleid pada hari Senin-Sabtu mulai jam 16.00 WIB -
17.30 WIB sedangkan untuk hari Minggu pukul 13.30 WIB - 16.00 WIB. Mayoritas pembeli
Pucelleid adalah perempuan, sebab parfum tersebut lebih identik kepada perempuan. Tak
dipungkiri bahwa banyak pembeli tetap diminati oleh berbagai kalangan.

Brand parfum Pucelleid terkenal karena memberikan wewangian yang elegan dan
eksklusif sebab mereka berinovasi dengan memperkenalkan image baru dan konsep baru,
selain hal tersebut terdapat dan dijual dalam supermarket dan mudah untuk ditemukan,
serta harganya yang terjangkau membuat banyak peminat yang tertarik untuk melakukan
pembelian.

Menjadwalkan secara konsisten dan teratur selain membuat pelanggan menjaga
loyalitasnya namun pelanggan akan mengetahui kapan live streaming diadakan. Hal ini
akan membawa dampak positif, sebab penggemar akan cenderung mengikuti dan
menonton setiap acara live streaming yang diadakan oleh akun TikTok Pucelle. Kehadiran
jadwal rutin akan memberikan kepastian kepada penonton, sehingga mereka bisa
merencanakan waktu untuk dapat menonton live streaming yang telah diadakan.

D.Faktor Live Streaming Mempengaruhi Keputusan Pembelian
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Keputusan dalam kegiatan pembelian menjadi hal yang penting sebagai bagian dari
perilaku konsumen yang membuat seseorang kemudian membeli barang atau jasa.
Terjadinya keputusan pembelian tidak terlepas dari beragam faktor yang mampu
mempengaruhi bahkan memotivasi seseorang untuk melakukan pembelian terhadap
barang atau jasa tertentu. Adapun dalam penelitian ini, konsumen melakukan pembelian
pada produk parfum Pucelle dilihat dari interaksi yang terjadi antara host live streaming di
TikTok dengan penonton yang bisa dikatakan juga sebagai calon pembeli. Pada proses lobi
dan negosiasi dalam interaksi yang terjadi di antara host live streaming Pucelle dengan
penonton atau calon konsumen, sebagai seorang host live streaming disini kredibilitasnya
menjadi sebuah faktor apakah nantinya produk parfum Pucelle tersebut dibeli.

Host live streaming pada akun TikTok parfum Pucelle memegang peran apakah ia
dapat mempengaruhi atau mempersuasi penontonnya untuk membeli produk yang
dijualnya. Hasilnya didapati bahwa selama peneliti melakukan observasi dengan ikut serta
menonton live streaming Pucelle di TikTok serta melalui wawancara dengan konsumen
Pucelle, mayoritas dari mereka menganggap bahwa host live streaming dari Pucelle memiliki
nilai positif berupa penguasaan brand knowledge terhadap parfum Pucelle yang mana ini
menunjukkan bahwa sebagai host live streaming dirinya memiliki keahlian yang kemudian
menjadi indikator positif bagi penonton live untuk mendapatkan dan memiliki
pengetahuan akan produk parfum yang dijual. Mayoritas narasumber sepakat bahwa
mereka menganggap sang host live streaming sebagai komunikator yang kredibel dan
mampu mengubah perilaku penonton live streaming Tiktok di akun Pucelle menjadi
keputusan pembelian produk.

Penguasaan host live streaming di akun TikTok Pucelle yang berpengetahuan luas
dalam hal ini mampu memberi penjelasan detail produk parfum Pucelle kepada penonton
cenderung menjadi faktor yang dinilai berhasil meyakinkan penonton untuk merasa
teredukasi, terinfluence, dan melakukan action yakni membeli parfum Pucelle.
Keterampilan dan keluwesan host live streaming ketika menjawab dan memberi informasi
seputar brand knowledge dari parfum Pucelle semakin menambah indikator positif bagi
penonton untuk menjadi lebih tau dan mudah memahami detail dari tiap produk parfum
Pucelle seperti gambaran aroma tiap varian parfum, ketahanan aroma parfum, serta
kegunaan misalnya varian parfum tersebut cocok digunakan di siang atau malam hari, di
ruangan indoor atau outdoor. Di setiap live streaming, peneliti menemukan bahwa host sangat
responsif kepada penonton yang bertanya seputar deskripsi detail aroma dari masing-
masing varian parfum. Hal tersebut turut menjadi faktor mengapa penonton tertarik pada
host yang mampu memberikan jawaban sesuai yang penonton harapkan sehingga
membawa dampak signifikan dalam mempengaruhi keputusan pembelian penonton.

Simpulan

Dari Penelitian ini bahwa interaksi yang baik dan benar antara host live dengan
penonton dalam platform Tiktok memiliki dampak yang signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Pengetahuan yang luas dari host live mengenai produk yang
ditawarkan, hal ini parfum @pucelleic telah memainkan peran dalam membangun

kepercayaan dan hubungan emosional penonton.
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Host yang mampu menyampaikan informasi produk dengan jelas dan rinci serta
mampu menjawab pertanyaan penonton secara efektif, cenderung konsumen akan yakin
untuk membeli dengan produk yang telah ditawarkan. Strategi lobi dan negosiasi yang
berhasil dalam pemasaran melalui platform media sosial khususnya Tiktok terbukti dapat
meningkatkan minat dan kepercayaan konsumen, yang pada akhirnya berdampak positif
terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menekankan pentingnya komunikasi yang
efektif dan interaksi langsung dalam pemasaran digital untuk mempengaruhi perilaku

konsumen.
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