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This study aims to analyse the role of TikTok live streaming as a marketing
communication strategy for the skincare brand Camille Beauty. The research uses a
descriptive qualitative approach with data collection techniques consisting in-depth
interviews with users of Camille Beauty products. Data analysis is conducted
descriptively and qualitatively by applying source and theory triangulation. The study
results indicate that TikTok live streaming serves as an interactive, educational, and
persuasive marketing communication medium. Real-time two-way communication
allows consumers to obtain product information transparently, build trust, and
increase engagement and purchase decisions. These findings reaffirm that TikTok live
streaming functions not only as a promotional medium but also as an educational and
dialogue tool between the brand and consumers in digital marketing.
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis peran live streaming TikTok sebagai
strategi komunikasi pemasaran pada brand skincare Camille Beauty. Penelitian
menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data
berupa wawancara mendalam terhadap pengguna produk Camille Beauty. Analisis
data dilakukan secara deskriptif kualitatif dengan menerapkan triangulasi sumber dan
teori. Hasil penelitian menunjukkan bahwa live streaming TikTok berperan sebagai
media komunikasi pemasaran yang interaktif, edukatif, dan persuasif. Komunikasi dua
arah secara real time memungkinkan konsumen memperoleh informasi produk secara
transparan, membangun kepercayaan, serta meningkatkan keterlibatan dan keputusan
pembelian. Temuan ini menegaskan bahwa live streaming TikTok tidak hanya
berfungsi sebagai media promosi, tetapi juga sebagai sarana edukasi dan dialog antara
brand dan konsumen dalam pemasaran digital.

I. PENDAHULUAN

Perkembangan digital saat ini telah mengubah
praktik komunikasi pemasaran, khususnya
dalam pemanfaatan media sosial sebagai media
interaksi antara brand dan konsumen. Media
sosial tidak lagi hanya berfungsi sebagai sarana
penyebaran informasi satu arah, melainkan telah
berkembang menjadi ruang dialogis yang
memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah
secara intens dan berkelanjutan. Perubahan ini
mendorong brand untuk merancang strategi
komunikasi pemasaran yang lebih interaktif,
partisipatif, dan berorientasi pada pengalaman
konsumen (Rina, dkk, 2024).

Salah satu aplikasi media sosial yang
mengalami perkembangan signifikan dalam
beberapa tahun terakhir adalah TikTok. aplikasi
ini menawarkan karakteristik konten berbasis
audio-visual berdurasi pendek yang bersifat
kreatif, mudah diakses, serta memiliki tingkat
keterlibatan pengguna yang tinggi (Ranti, dkk,
2022). Menurut Yuarti, dkk (2024) bahwa saat
ini tiktok menghadirkan fitur live streaming yang

memungkinkan brand melakukan komunikasi
pemasaran secara langsung dan real time dengan
audiens, fitur inilah yang membuka peluang bagi
brand untuk membangun relasi yang lebih dekat
dengan konsumen melalui interaksi langsung,
penyampaian pesan yang spontan, serta respon
yang bersifat personal.

Dalam komunikasi pemasaran saat ini, live
streaming tiktok dapat dipahami sebagai strategi
yang menggabungkan promosi, interaksi sosial,
dan upaya membangun kepercayaan konsumen.
Proses komunikasi yang berlangsung secara
langsung memungkinkan audiens tidak hanya
menjadi penerima pesan, tetapi juga berperan
aktif dalam proses komunikasi melalui komentar,
pertanyaan, maupun tanggapan secara real time
(Lisan, dkk, 2025). Hal ini sesuai dengan (Sari &
Ulfah, 2025) bahwa live streaming dapat mem-
perkuat Kketerlibatan audiens serta berpotensi
meningkatkan efektivitas penyampaian pesan
pemasaran dibandingkan dengan konten non-
interaktif.
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Menurut Astria (2024) bahwa bisnis skincare
merupakan salah satu sektor usaha yang sangat
adaptif terhadap pemanfaatan media sosial
dalam strategi komunikasi pemasaran. Produk
skincare memiliki karakteristik yang membutuh-
kan edukasi, demonstrasi penggunaan, serta
pembuktian manfaat produk kepada konsumen
(Rizki, 2025). Faktor ini lah yang menyebabkan
fitur live streaming tiktok menjadi sarana yang
relevan bagi brand skincare untuk menyampai-
kan informasi produk secara komprehensif,
menampilkan  penggunaan produk secara
langsung, serta membangun kredibilitas dan
kepercayaan konsumen melalui komunikasi yang
transparan dan interaktif. Hal ini juga berlaku
pada brand skincare seperti Camille Beauty yang
memanfaatkan live streaming tiktok sebagai
salah satu strategi komunikasi pemasaran untuk
memperkuat hubungan dengan audiens dan
meningkatkan daya saing di pasar digital.

Akan tetapi fakta saat ini masih menunjukkan
bahwa penelitian mengenai live streaming tiktok
sebagai strategi komunikasi pemasaran masih
menunjukkan fokus dan pendekatan yang
beragam. Sebagian penelitian terdahulu lebih
menitikberatkan pada aspek perilaku konsumen,
seperti minat beli, kepercayaan, dan keputusan
pembelian, melalui pendekatan kuantitatif atau
studi lapangan. Sementara itu, kajian yang
mengintegrasikan berbagai temuan penelitian
sebelumnya untuk menganalisis live streaming
TikTok dari sudut pandang konseptual dan
teoritis dalam kerangka komunikasi pemasaran
masih relatif terbatas (Ariansyah, 2023).
Kesenjangan tersebut menunjukkan perlunya
penelitian deskriptif kualitatif yang bertujuan
untuk mendeskripsikan, menganalisis, dan
mensintesis teori serta temuan penelitian
terdahulu guna memperoleh pemahaman yang
lebih komprehensif terhadap permasalahan yang
dikaji.

Berdasarkan kajian masalah di atas maka
penelitian ini berfokus pada analisis live
streaming TikTok sebagai strategi komunikasi
pemasaran melalui pendekatan deskriptif
kualitatif. Penelitian ini bertujuan untuk
mengkaji peran live streaming TikTok dalam
membangun komunikasi pemasaran yang efektif,
khususnya pada konteks brand skincare,
berdasarkan  perspektif teori komunikasi
pemasaran dan media sosial. Diharapkan, hasil
penelitian ini dapat memberikan kontribusi
teoretis bagi pengembangan kajian komunikasi

strategi komunikasi pemasaran berbasis live
streaming pada fitur tiktok.

II. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan
deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan
data berupa wawancara mendalam terhadap
pengguna produk Camille Beauty. Pendekatan
deskriptif kualitatif bertujuan untuk memahami
dan mendeskripsikan suatu fenomena secara
mendalam melalui penggalian makna,
pengalaman, serta interpretasi subjek penelitian
terhadap fenomena yang dikaji.

Selain itu, wawancara mendalam dilakukan
terhadap pengguna produk Camille Beauty
sebagai data primer untuk memperoleh gam-
baran empiris mengenai pengalaman konsumen
dalam mengikuti live streaming TikTok serta
persepsi mereka terhadap efektivitas komunikasi
pemasaran yang dilakukan oleh brand. Data
wawancara digunakan untuk memperkuat,
mengonfirmasi, dan memperkaya hasil kajian
teoretis yang diperoleh. Teknik analisis data
dilakukan secara deskriptif kualitatif dengan
tahapan yang merujuk pada Waruwu (2024),
yaitu: (1) pengumpulan data melalui wawancara,
(2) seleksi dan klasifikasi data berdasarkan
relevansi dan kredibilitas sumber, (3) reduksi
data dengan menyeleksi informasi penting yang
berkaitan dengan strategi komunikasi
pemasaran melalui live streaming TikTok, (4)
penyajian data dalam bentuk narasi dan sintesis
konsep, serta (5) penarikan kesimpulan
berdasarkan pola dan keterkaitan antara temuan
lapangan dan kajian teoretis. Keabsahan data
dalam penelitian ini dijaga melalui triangulasi
sumber dan triangulasi teori, yaitu dengan
membandingkan data hasil wawancara pengguna
dengan berbagai perspektif teoretis dan hasil
penelitian terdahulu. Selain itu, peneliti
memastikan konsistensi konsep serta kesesuaian

teori yang digunakan agar validitas dan
kredibilitas hasil penelitian dapat terjaga.
III. HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Temuan Penelitian Berdasarkan
Wawancara Pengguna Produk Camille
Beauty
Wawancara terkait pengguna produk

Camille Beauty dilakukan terhadap 3 orang
pengguna yaitu: Putri, Andina, dan Siti. Hasil
wawancara dengan tiga pengguna produk
Camille Beauty diperoleh temuan bahwa live

pemasaran digital serta menjadi referensi streaming tiktok berperan sebagai media
konseptual bagi praktisi dalam merancang utama dalam membangun komunikasi
1722
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pemasaran yang interaktif, edukatif, dan
persuasif. Seluruh narasumber menyatakan
bahwa aktivitas live streaming tiktok yang
dilakukan secara rutin oleh brand Camille
Beauty menjadi faktor awal yang memper-
kenalkan mereka pada produk, sekaligus
mendorong keterlibatan dan loyalitas sebagai
konsumen. Pengguna menilai bahwa komuni-
kasi yang terjalin selama live streaming
bersifat dua arah dan real time, di mana
audiens dapat menyampaikan pertanyaan,
komentar, serta memperoleh respons
langsung dari admin host. Interaksi ini tidak
hanya berfungsi sebagai sarana penyampaian
informasi produk, tetapi juga menciptakan
pengalaman komunikasi yang personal dan
menyenangkan. Kondisi tersebut membuat
konsumen merasa dihargai dan dilibatkan
secara aktif dalam proses komunikasi
pemasaran. Temuan ini sejalan dengan konsep
komunikasi pemasaran yang dikemukakan
oleh Noti, dkk. (2021), yaitu sebagai proses
strategis untuk membangun kesadaran,
pemahaman, dan sikap positif konsumen
terhadap brand.

Selain itu, live streaming tiktok juga
dipandang sebagai media edukasi produk
yang  efektif. Pengguna  memperoleh
penjelasan mengenai manfaat produk, cara
penggunaan, tekstur, kandungan, serta
rekomendasi produk sesuai kondisi kulit
secara langsung dari admin host. Kesempatan
untuk berkonsultasi secara langsung menjadi
nilai tambah dibandingkan konten video atau
deskripsi produk tertulis. Temuan ini
menunjukkan bahwa Ilive streaming tiktok
tidak hanya berfungsi sebagai media promosi,
tetapi juga sebagai sarana pendampingan
konsumen dalam memilih produk skincare.

. Live Streaming tiktok dalam Perspektif
Komunikasi Pemasaran

Temuan lapangan menunjukkan bahwa
praktik live streaming tiktok Camille Beauty
mencerminkan konsep komunikasi pemasa-
ran yang bersifat dialogis dan relasional. Hal
ini sejalan dengan pandangan Noti, dkk,
(2021) yang menyatakan bahwa komunikasi
pemasaran merupakan proses strategis untuk
membangun kesadaran, pemahaman, serta
sikap positif konsumen terhadap brand
melalui interaksi yang berkelanjutan. Dalam
konteks ini, live streaming tiktok memung-
kinkan brand tidak hanya menyampaikan
pesan promosi, tetapi juga membangun

hubungan komunikasi jangka panjang dengan
konsumen.

Pengalaman  pengguna  menunjukkan
bahwa admin host tidak hanya berperan
sebagai penyampai informasi, tetapi juga
sebagai komunikator yang mampu mencipta-
kan kedekatan emosional dengan audiens. Hal
ini sejalan dengan konsep komunikasi
pemasaran terintegrasi yang dikemukakan
oleh Kotler dan Keller (dalam Gunawan, dkk.,
2021), di mana berbagai fungsi komunikasi,
seperti promosi, edukasi, dan hubungan
sosial, terintegrasi dalam satu saluran
komunikasi digital. Dengan demikian, live
streaming tiktok dapat dipahami sebagai
implementasi konkret komunikasi pemasaran
digital yang berorientasi pada hubungan dan
pengalaman konsumen.

Dengan demikian, live streaming tiktok
tidak hanya berfungsi sebagai media penyam-
paian pesan pemasaran, tetapi juga sebagai
sarana evaluasi dan penyesuaian strategi
komunikasi berdasarkan respons audiens.
Keterkaitan antara temuan hasil wawancara
dengan landasan teori komunikasi pemasaran
dan media sosial yang dilakukan dalam
penelitian ini akan disajikan pada tabel
berikut:

Tabel 1. Keterkaitan Temuan Wawancara
dengan Landasan Teori

Aspek Temuan Hasil Landasan N
A . Implikasi
Kajian wawancara Teori
Komunikasi Live streaming Noti, dkk. Membangun
pemasaran bersifat (2021); Kotler hubungan
dialogis dan & Keller jangka
dua arah panjang
Media sosial Audiens Kaplan & Media sosial
berpartisipasi Hanlein sebagai
aktif ruang dialog
Live o Ratnaningrum, Pesan lebih
Streaming Komunikasi dkk.; Amelia & relevan
real time dan Muntazah
persona
Kepercayaan Interaksi Horton & Wohl Kedekatan
meningkatkan emosional
kredibilitas
Keterlibatan Triad, dkk Indikator
Partisipasi efektivitas
audiens tinggi pemasaran

Sumber: Data diolah oleh penulis

C. Media Sosial, Interaktivitas, dan
Kepercayaan Konsumen
Berdasarkan dari hasil wawancara,

karakteristik live streaming tiktok Camille
Beauty mencerminkan fungsi media sosial
sebagai ruang komunikasi yang partisipatif
dan interaktif. Audiens tidak hanya menjadi
penerima pesan, tetapi juga terlibat aktif
dalam proses komunikasi melalui komentar,
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pertanyaan, dan tanggapan secara langsung.
Temuan ini mendukung definisi media sosial
oleh Kaplan dan Haenlein (dalam Gunawan
dkk., 2021) yang menekankan partisipasi dan
interaksi pengguna sebagai ciri utama media
sosial.

Interaktivitas yang tinggi selama live
streaming berkontribusi terhadap terbentuk-
nya kepercayaan konsumen terhadap brand.
Pengguna menyatakan bahwa transparansi
informasi mengenai kandungan produk,
legalitas BPOM, serta respons brand terhadap
keluhan konsumen menjadi faktor penting
yang meningkatkan rasa percaya. Hal ini
sejalan dengan teori parasocial interaction
Horton dan Wohl, di mana interaksi yang
terasa  personal mampu  menciptakan
kedekatan emosional dan kepercayaan antara
komunikator dan audiens. Dalam konteks
brand skincare, kepercayaan menjadi aspek
krusial karena berkaitan langsung dengan
keamanan dan kesehatan konsumen.

. Keterlibatan Konsumen dan Efektivitas
Live Streaming TikTok

Hasil wawancara menunjukkan bahwa live
streaming tiktok Camille Beauty mampu
meningkatkan keterlibatan konsumen secara
signifikan. Keterlibatan ini tercermin melalui
partisipasi aktif audiens dalam kolom
komentar, keikutsertaan dalam aktivitas
interaktif seperti giveaway dan Kkuis, serta
kesediaan konsumen untuk merekomen-
dasikan produk kepada orang lain. Beberapa
pengguna bahkan berperan sebagai brand
advocate dengan membantu menjawab per-
tanyaan konsumen lain selama live streaming
berlangsung.

Temuan ini mendukung pandangan Triad,
dkk, (2025) yang menyatakan bahwa
keterlibatan konsumen merupakan indikator
penting efektivitas strategi komunikasi
pemasaran digital. Selain itu, hasil wawancara
juga menunjukkan bahwa fitur pendukung
seperti keranjang kuning, diskon khusus live
streaming, dan komunikasi persuasif dari
admin host berpengaruh langsung terhadap
keputusan pembelian konsumen. Dengan
demikian, live streaming tiktok tidak hanya

meningkatkan engagement, tetapi juga
berkontribusi terhadap peningkatan konversi
penjualan.

Berdasarkan sintesis temuan lapangan dan
kajian teori, hubungan antara interaktivitas,
kepercayaan, dan keterlibatan konsumen

IV.

dalam live streaming tiktok dapat Digambar-
kan melalui model konseptual berikut:

Paresocisl imerachon

T

| LiveStreaming | _
tiick

Wtecakivitas (Komentar &

Tanya Mwab) o Kepertaysan hotisumen

v ¥

Matecihatan bonuimen Ewtnvitas somumibay

Gambar 1. Live Streaming TikTok sebagai
Strategi Komunikasi Pemasaran

Model konseptual tersebut menunjukkan
bahwa live streaming tiktok berperan sebagai
pemicu utama interaktivitas yang mendorong
terbentuknya kepercayaan dan keterlibatan
konsumen, yang pada akhirnya berdampak
pada efektivitas komunikasi pemasaran.

Implikasi Temuan bagi Brand Skincare

Berdasarkan hasil wawancara pengguna
dan pembahasan teoritis, live streaming
TikTok dapat dipahami sebagai strategi
komunikasi pemasaran yang adaptif dan
relevan bagi brand skincare seperti Camille
Beauty. Karakteristik produk skincare yang
membutuhkan edukasi, transparansi, dan
kepercayaan konsumen menjadikan live
streaming sebagai media yang tepat untuk
membangun hubungan yang lebih dekat
dengan audiens.

Implikasi konseptual dari penelitian ini
menunjukkan bahwa brand skincare perlu
memanfaatkan live streaming tidak hanya
sebagai sarana promosi, tetapi juga sebagai
ruang dialog dan edukasi konsumen. Interaksi
yang konsisten, responsif, dan transparan
terbukti mampu memperkuat citra positif
brand, meningkatkan loyalitas konsumen,
serta mendorong keputusan pembelian.
Dengan demikian, live streaming TikTok
merupakan strategi komunikasi pemasaran
yang efektif dalam menghadapi dinamika
pemasaran digital pada industri skincare.

SIMPULAN DAN SARAN
. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian, dapat

disimpulkan bahwa live streaming TikTok
merupakan strategi komunikasi pemasaran
digital yang efektif bagi brand skincare
Camille Beauty. Melalui komunikasi dua arah
yang interaktif dan real time, live streaming
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memungkinkan brand membangun hubungan
yang lebih dekat dan personal dengan
konsumen. Live streaming TikTok berfungsi
tidak hanya sebagai media promosi, tetapi
juga sebagai sarana edukasi produk yang
meningkatkan pemahaman dan kepercayaan
konsumen. Transparansi informasi serta
respons yang cepat dan terbuka selama live
streaming berperan penting dalam mem-
bentuk kepercayaan dan loyalitas konsumen.
Selain itu, tingginya keterlibatan konsumen
dalam aktivitas live streaming menunjukkan
efektivitas strategi ini dalam memengaruhi
keputusan pembelian dan memperkuat citra
positif brand. Dengan demikian, live
streaming TikTok dapat dipahami sebagai
strategi komunikasi pemasaran yang relevan
dan adaptif dalam menghadapi dinamika
pemasaran digital pada industri skincare.

B. Saran

Pembahasan terkait penelitian ini masih
sangat terbatas dan membutuhkan banyak
masukan, saran untuk penulis selanjutnya
adalah mengkaji lebih dalam dan secara
komprehensif tentang Live Streaming TikTok
sebagai Strategi Komunikasi Pemasaran pada
Brand Skincare Camille Beauty.
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