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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan 

sesuai dengan batasan masalah, dapat disimpulkan beberapa hal berikut. 

Strategi komunikasi yang digunakan oleh @tasdiana dalam 

memasarkan produk tas fashion wanita melalui aplikasi tiktok terbukti 

efektif dan terstruktur. @tasdiana mengimplementasikan strategi 

komunikasi pemasaran yang terstruktur melalui tiga tahap utama, yaitu 

perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi. Pada tahap perencanaan, 

dilakukan persiapan teknis yang matang seperti pencahayaan dan tata 

ruang live streaming, persiapan produk secara detail, penampilan host 

yang profesional, pemilihan waktu live pada jam puncak audiens aktif. 

Pelaksanaan memanfaatkan kekuatan komunikasi dua arah, interaksi real-

time yang responsif, penyampaian edukasi, serta penciptaan suasana santai 

dan akrab yang meningkatkan kedekatan emosional. Evaluasi dilakukan 

melalui analisis jumlah penonton dan penjualan, analisis komentar sebagai 

feedback kualitatif, serta koordinasi intensif dengan brand untuk 

penyesuaian strategi. Keseluruhan proses ini menjadikan strategi 

komunikasi pemasaran @tasdiana efektif dalam membangun brand, 

meningkatkan penjualan, dan membangun komunitas audiens loyal di 

TikTok. 
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Elemen context yang diterapkan oleh @tasdiana terbukti efektif dalam 

membangun kerangka pesan promosi yang konsisten, relevan, dan 

menarik. Penjadwalan live streaming yang konsisten pada pukul 11.00–

14.00 WIB, penyajian konten yang terstruktur dari pembukaan hingga 

penutupan, riset tren produk yang berorientasi pasar, pengelolaan visual 

dan latar yang profesional, serta pemilihan waktu siaran yang strategis 

menjadi faktor kunci dalam membentuk kebiasaan audiens, memperkuat 

citra merek, dan meningkatkan peluang konversi penjualan. 

Aspek communication memegang peran sentral dalam keberhasilan live 

streaming @tasdiana. Demonstrasi produk secara langsung yang 

transparan, respons cepat terhadap pertanyaan audiens, pembagian tips 

yang relevan, performa host yang energik dan profesional, serta 

penggunaan bahasa santai namun informatif mampu menciptakan interaksi 

dua arah yang dinamis. Strategi ini tidak hanya memperkuat pemahaman 

audiens terhadap produk, tetapi juga membangun kedekatan emosional 

yang meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Penerapan collaboration terlihat dari kolaborasi langsung dengan audiens 

melalui fitur polling, penyesuaian presentasi produk sesuai masukan 

penonton, serta kerja sama dengan affiliator untuk memperluas jangkauan 

pasar. Kolaborasi ini mendorong keterlibatan aktif konsumen, 

menciptakan rasa kepemilikan terhadap proses promosi, sekaligus 

memperluas pangsa pasar melalui jaringan pihak ketiga dengan biaya 

promosi yang efisien. Strategi connection yang diterapkan oleh @tasdiana 
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berhasil membangun hubungan jangka panjang dengan audiens melalui 

suasana live yang akrab, apresiasi kepada pembeli setia, konsistensi 

kualitas produk dan layanan, evaluasi pasca live, serta penciptaan rutinitas 

menonton. Pendekatan ini menggabungkan interaksi emosional dan 

strategi teknis, yang secara berkelanjutan memperkuat kepercayaan dan 

loyalitas konsumen terhadap brand. 

B. Saran 

1. Saran Akademis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi ilmiah bagi para 

akademisi, mahasiswa, dan peneliti lain yang tertarik untuk 

memperdalam kajian strategi komunikasi pemasaran digital, 

khususnya dalam konteks live streaming di media sosial seperti 

TikTok, serta dapat dikembangkan untuk objek, metode, dan 

variabel lain dalam penelitian selanjutnya. 

2. Saran Pratisi bagi Pelaku Industri Tas Fashion Wanita 

Mempertahankan konsistensi jadwal dan struktur konten live 

streaming, serta terus memperbarui strategi context agar relevan 

dengan tren pasar yang dinamis, meningkatkan kualitas interaksi 

dua arah dengan audiens melalui communication yang responsif, 

kreatif, dan edukatif, sehingga memperkuat kedekatan emosional 

dengan konsumen, memperluas jaringan kolaborasi dengan 

melibatkan lebih banyak affiliator, influencer, dan mitra bisnis 

strategis untuk memperluas jangkauan promosi, mengoptimalkan 



90 
 

strategi connection dengan membangun komunitas pelanggan, 

mengadakan program loyalitas, dan mengintegrasikan evaluasi 

pasca live ke dalam perencanaan konten berikutnya. 
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