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IMPLEMENTASI STRATEGI LIVE STREAMING DALAM 
MENINGKATKAN PENJUALAN PRODUK SOPHIE MARTIN 

ABSTRAK 

Perkembangan teknologi digital mendorong perusahaan menggunakan media 
digital sebagai cara promosi, salah satunya dengan fitur live streaming. Sophie 
Martin menggunakan live streaming di platform TikTok dan Shopee sebagai cara 
untuk mempromosikan produk, berinteraksi dengan pembeli, dan meningkatkan 
penjualan. Laporan tugas akhir ini bertujuan untuk memahami bagaimana strategi 
live streaming dijalankan, peran strategi tersebut dalam memasarkan produk, serta 
hambatan dan cara penyelesaiannya yang dilakukan oleh perusahaan. Metode yang 
digunakan adalah metode deskriptif kualitatif, dengan teknik pengumpulan data 
melalui observasi, wawancara, dan studi pustaka. Hasil diskusi menunjukkan 
bahwa strategi live streaming dilakukan dengan melalui tiga tahap yaitu persiapan, 
pelaksanaan, dan evaluasi. Strategi itu membantu meningkatkan kesadaran merek, 
membuat konsumen lebih aktif berinteraksi, meningkatkan penjualan, dan 
memperkuat kepercayaan pelanggan. Masalah yang ditemui mencakup koneksi 
internet yang tidak selalu stabil, jumlah penonton yang tidak tetap, kemampuan 
komunikasi host yang kurang memadai, serta stok produk yang terbatas. Untuk 
mengatasi masalah tersebut, perusahaan meningkatkan kualitas teknis, memberikan 
pelatihan kepada host, mengoptimalkan promosi, serta mengelola stok produk 
dengan lebih baik agar siaran langsung berjalan lebih efektif. 

Kata Kunci: Live Streaming, strategi pemasaran, pemasaran digital, TikTok, Sophie 
Martin 
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Nathasya Putri Tsabitha 
D3 Finance and Banking 
 
IMPLEMENTATION OF A LIVE STREAMING STRATEGY TO INCREASE 

SALES OF SOPHIE MARTIN PRODUCTS 

ABSTRACT 

Advances in digital technology have encouraged companies to use digital media as 
a promotional tool, one of which is live streaming. Sophie Martin uses live 
streaming on TikTok and Shopee as a way to promote products, interact with 
buyers, and increase sales. This final project report aims to understand how the 
live streaming strategy is implemented, the role of this strategy in marketing 
products, as well as the obstacles faced by the company and the solutions it has 
implemented. The method used is a qualitative descriptive approach, with data 
collection techniques including observation, interviews, and literature review. The 
findings indicate that the live streaming strategy is carried out in three stages: 
preparation, implementation, and evaluation. This strategy helps increase brand 
awareness, encourages more active consumer engagement, boosts sales, and 
strengthens customer trust. Challenges encountered included an unstable internet 
connection, fluctuating viewer numbers, inadequate communication skills among 
hosts, and limited product inventory. To address these issues, the company 
improved technical quality, provided training to hosts, optimized promotions, and 
better managed product inventory to ensure more effective live streams. 

Keywords: Live streaming, marketing strategy, digital marketing, TikTok, Sophie 
Martin 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi yang semakin pesat telah 

membawa banyak perubahan dalam berbagai aspek kehidupan masyarakat, 

termasuk dalam bidang bisnis dan pemasaran. Perusahaan dituntut untuk mampu 

menyesuaikan diri dengan kemajuan teknologi yang ada agar dapat 

mempertahankan daya saing dan menjangkau lebih banyak pembeli. Salah satu cara 

yang digunakan perusahaan untuk beradaptasi adalah dengan memanfaatkan 

platform digital sebagai alat memasarkan produknya karena mampu mempercepat 

penyebaran informasi. 

Pemasaran adalah proses perusahaan menciptakan nilai untuk pelanggan dan 

membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan agar mendapat nilai dari 

pelanggan sebagai imbalannya (Kotler & Amstrong, 2008). Perkembangan dalam 

teknologi digital telah mendorong perusahaan untuk membangun hubungan 

tersebut melalui berbagai platform digital dan sosial. 

Pemanfaatan platform digital dalam aktivitas pemasaran semakin relevan 

diikuti dengan meningkatnya jumlah pengguna internet di Indonesia. Berdasarkan 

data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), jumlah pengguna 

internet di Indonesia tembus hingga 221,5 juta pengguna di tahun 2024 atau setara 

dengan 79,5% dari total populasi Indonesia saat itu (Haryanto, 2024). Angka 

tersebut menunjukan bahwa media digital sudah menjadi bagian penting dalam 

hidup masyarakat dan berpotensi besar bagi perusahaan untuk mengiklankan 

produknya secara digital. Kondisi ini juga membuat perubahan perilaku konsumen, 

terutama dalam mencari informasi tentang produk, membandingkan pilihan, 

berinteraksi dengan penjual, hingga membuat keputusan pembelian yang kini 

semakin banyak dilakukan secara daring. 

Perkembangan media sosial juga mendorong munculnya ide baru dalam strategi 

pemasaran. Zaman sekarang media sosial tidak hanya dipakai untuk berkomunikasi 

dan hiburan, tetapi juga digunakan sebagai media promosi dan penjualan. Terdapat 

fitur yang semakin populer dalam pemasaran digital yaitu live streaming, siaran 
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video langsung yang memungkinkan terjadinya komunikasi antara penjual dan 

pembeli secara real-time. Kini live streaming menjadi salah satu strategi pemasaran 

yang efektif dan banyak digunakan perusahaan karena mampu memberikan 

pengalaman belanja yang lebih menarik dan interaktif. Melalui live streaming, 

pembeli dapat melihat secara langsung produk yang dipasarkan, mendapatkan 

informasi yang lebih rinci, dan berkomunikasi dengan host atau penjual melalui 

fitur kolom komentar. Hal ini dapat memperkuat kepercayaan dan loyalitas pembeli 

kepada produk yang ditawarkan (Angelica, 2025). 

Salah satu perusahaan yang ikut menyesuaikan strategi pemasarannya dengan 

perkembangan digital adalah Sophie Martin. Sophie Martin adalah perusahaan yang 

bergerak di bidang fashion dan lifestyle yang menyediakan berbagai produk seperti 

tas, dompet, dan jam tangan. Dalam menjalankan pemasarannya, Sophie Martin 

awalnya lebih terkenal menggunakan katalog sebagai salah satu media utama untuk 

memperkenalkan dan menawarkan produk kepada konsumen. Katalog digunakan 

untuk menampilkan foto produk, penjelasan, serta harga yang dapat membantu 

pembeli dalam memahami produk yang ditawarkan. Strategi ini cukup berhasil 

pada saat itu karena sesuai dengan cara pemasaran langsung yang dilakukan 

perusahaan. 

Namun, seiring dengan semakin berkembangnya teknologi, strategi pemasaran 

menggunakan katalog sudah tidak efektif lagi. Katalog bersifat satu arah dan kurang 

interaktif. Di sisi lain, konsumen sekarang lebih suka mendapatkan informasi yang 

cepat, mudah, dan interaktif. Maka dari itu, Sophie Martin mulai menyesuaikan 

strategi pemasarannya dengan menggunakan media sosial sebagai cara untuk 

mempromosikan dan menjual produknya. 

Sophie Martin juga memanfaatkan fitur live streaming sebagai media 

mempromosikan dan menjual produknya. Strategi ini bukan hanya digunakan untuk 

promosi, tetapi juga sebagai media komunikasi langsung dengan pelanggan. Dalam 

live streaming, Sophie Martin dapat menunjukkan produknya secara langsung, 

menjelaskan kelebihan dan detail produk, memberi informasi tentang promo, dan 

berinteraksi langsung dengan para penonton melalui kolom komentar. Sehingga, 

pengalaman belanja terasa lebih menarik dan interaktif dibandingkan promosi 

dengan menggunakan katalog atau unggahan media sosial biasa.  
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Pergeseran strategi pemasaran dari katalog ke media sosial dan live streaming 

juga dipengaruhi oleh perubahan cara belanja konsumen yang kini lebih sering 

berbelanja secara online. Konsumen tidak hanya mencari informasi produk lewat 

media sosial, tetapi juga suka pengalaman belanja yang interaktif dan praktis. 

Kondisi ini mendorong perusahaan untuk menyesuaikan strategi pemasarannya 

agar tetap sesuai dengan kebutuhan pasar. 

Meski begitu, pelaksanaan live streaming tidak selalu berjalan lancar tanpa 

kendala. Beberapa masalah yang mungkin terjadi adalah gangguan jaringan, 

masalah audio visual, siaran yang terputus, serta kemungkinan pelanggaran 

terhadap aturan platform. Kendala tersebut dapat mengganggu jalannya siaran dan 

membuat promosi yang dilakukan perusahaan kurang efektif. Berdasarkan uraian 

di atas, penulis tertarik untuk menulis Laporan Tugas Akhir dengan judul 

“Implementasi Strategi Live Streaming Dalam Meningkatkan Penjualan 

Produk Sophie Martin”. 

1.2 Tujuan Penulisan 

Berdasarkan latar belakang yang telah di uraikan di atas, tujuan penulisan 

Laporan Tugas Akhir ini adalah sebagai berikut: 

1. Menjelaskan pelaksanaan strategi live streaming sebagai media untuk 

meningkatkan penjualan produk Sophie Martin. 

2. Menjelaskan implementasi strategi live streaming yang diterapkan Sophie 

Martin dalam kegiatan pemasaran. 

3. Menjelaskan peran live streaming dalam mendukung peningkatan penjualan 

produk Sophie Martin. 

1.3 Manfaat Penulisan 

Diharapkan penulisan Tugas Akhir ini dapat memberikan manfaat bagi 

beberapa pihak. Adapun Tugas Akhir ini mempunyai dua bentuk manfaat yaitu: 

1.3.1 Manfaat Teoiritis 

Secara teoritis, diharapkan penulisan tugas akhir ini bisa membantu menambah 

ilmu pengetahuan, terutama dalam bidang pemasaran digital terkait penerapan 

strategi live streaming sebagai media pemasaran. Selain itu, tugas akhir ini 

diharapkan dapat menjadi bahan referensi bagi pembaca mahasiswa atau pembaca 

yang ingin mendalami topik strategi live streaming sebagai media pemasaran. 
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1.3.2 Manfaat Praktis 

1. Bagi Politeknik Negeri Jakarta, diharapkan penulisan tugas akhir ini dapat 

menambah sumber referensi bagi mahasiswa Politeknik Negeri Jakarta dan 

memperdalam pengetahuan mengenai penjelasan implementasi strategi live 

streaming dalam meningkatkan penjualan produk Sophie Martin. 

2. Bagi Sophie Martin, adanya penulisan tugas akhir ini diharapkan dapat 

memberikan informasi mengenai implementasi strategi live streaming sebagai 

media pemasaran digital. Laporan ini juga menjelaskan bahwa dengan adanya 

live streaming dapat membantu meningkatkan penjualan produk Sophie Martin. 

1.4 Metode Penulisan 

Metode penulisan yang digunakan dalam penulisan Laporan Tugas Akhir ini 

menggunakan metode deskriptif kualitatif. 

1. Jenis Data Yang Digunakan 

a. Data Primer, data yang diperoleh secara langsung melalui kegiatan 

observasi terhadap pelaksanaan live streaming dan wawancara kepada 

salah satu pihak brand Sophie Martin 

b. Data sekunder, data yang diperoleh dari sumber studi pustaka yang 

tersedia, seperti jurnal, buku, maupun artikel. 

2. Teknik Pengambilan Data 

a. Observasi, dilakukan dengan mengamati langsung kegiatan live streaming 

yang digunakan sebagai media pemasaran produk Sophie Martin. Penulis 

dapat mengetahui cara host menyampaikan produk, berinteraksi dengan 

konsumen, serta merespon penonton selama siaran berlangsung. 

b. Studi Pustaka, dilakukan dengan pengumpulan data yang didapat dari 

berbagai sumber referensi seperti buku, jurnal, artikel, dan sumber lainnya. 

c. Wawancara, dilakukan dengan tanya jawab kepada senior tim live 

streaming. 

1.5 Sistematika Penulisan 

Penulisan Laporan Tugas Akhir ini terdiri dari lima bab yang saling terhubung 

satu sama lain dan disusun secara sistematis. Berikut penjelasan mengenai 

sistematika penulisan tersebut: 
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BAB I pendahuluan berisi latar belakang penulisan, tujuan penulisan, manfaat 

penulisan, metode penulisan, dan sistematika penulisan. Latar belakang penulisan 

berisi alasan penulis mengangkat topik implementasi strategi live streaming dalam 

pemasaran Sophie Martin. Tujuan penulisan berisi hal-hal apa saja yang akan 

dibahas oleh penulis berkaitan dengan topik pembahasan. Manfaat penulisan berisi 

manfaat yang dapat diambil dari laporan tugas akhir tersebut untuk berbagai pihak. 

Lalu sistematika penulisan berisi gambaran singkat apa saja yang akan di bahas dari 

masing-masing bab. 

BAB II tinjauan pustaka berisi landasan teori dari berbagai sumber yang 

berkaitan dengan pemasaran, seperti strategi pemasaran, pemasaran digital, live 

streaming, dan media sosial yang menjadi topik dasar dalam pembahasan tugas 

akhir ini. 

BAB III gambaran umum perusahaan membahas tentang gambaran dari 

perusahaan tempat penulis melakukan magang, mulai dari profil singkat 

perusahaan, visi misi, struktur perusahaan, sampai bidang usaha dari perusahaan 

tersebut. 

BAB IV pembahasan akan membahas topik yang menjadi isi dari laporan tugas 

akhir penulis yaitu mengenai Implementasi Strategi Live Streaming dalam 

Meningkatkan Penjualan Produk Sophie Martin 

BAB V penutup yaitu adalah bagian akhir dari laporan tugas akhir yang berisi 

kesimpulan berdasarkan seluruh pembahasan tugas akhir dan saran-saran.  
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

1. Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 

strategi live streaming yang digunakan oleh Sophie Martin berperan penting 

dalam mendukung kegiatan pemasaran digital perusahaan. Dengan 

menggunakan live streaming, perusahaan bisa berinteraksi lebih aktif dan 

terbuka dengan konsumen, sehingga mempererat hubungan antara merek 

dan calon pembeli. Selain itu, cara memberikan informasi tentang produk 

bisa dilakukan langsung, mulai dari menjelaskan spesifikasi, kelebihan, cara 

menggunakannya, hingga menampilkan produk secara real-time. Hal itu 

membuat konsumen lebih mudah mendapatkan informasi yang detail 

sebelum memutuskan untuk membeli. 

2. Strategi live streaming juga didukung oleh berbagai cara promosi yang 

menarik, seperti memberikan diskon, penjualan flash sale, hadiah 

(giveaway), serta penawaran khusus yang hanya berlaku saat siaran sedang 

berlangsung. Strategi tersebut berhasil meningkatkan minat beli konsumen, 

mendorong terjadinya pembelian, dan memberikan dampak positif terhadap 

peningkatan penjualan produk Sophie Martin. Dengan begitu, live 

streaming bukan hanya sebagai sarana promosi, tetapi juga jadi salah satu 

cara pemasaran yang efektif untuk memperluas pasar dan meningkatkan 

partisipasi konsumen. 

3. Meskipun ada beberapa hambatan selama penyelenggaraannya, seperti 

gangguan koneksi internet, jumlah penonton yang tidak selalu ramai, serta 

masalah teknis lainnya yang muncul saat siaran berlangsung, Sophie Martin 

telah berusaha keras untuk menyelesaikannya. Perusahaan berusaha 

memastikan bahwa jaringan dan alat yang digunakan sudah siap sebelum 

siaran dimulai, menentukan jadwal siaran pada waktu yang tepat, serta 

menyiapkan konsep dan materi siaran langsung yang menarik agar bisa 

membuat penonton tetap tertarik. Oleh karena itu, masalah yang muncul 

tidak menghalangi kegiatan live streaming dan tetap memungkinkan 
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pelaksanaannya berjalan lancar, sehingga dapat mendukung pemasaran 

serta meningkatkan penjualan produk Sophie Martin. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil simpulan di atas, penulis menyarankan kepada Sophie Martin 

untuk terus meningkatkan kualitas penayangan live streaming nya sebagai media 

pemasaran, baik dalam segi penyampaian informasi produk, interaksi dengan 

pembeli, maupun konsistensi dalam memberikan promosi yang menarik. Selain itu, 

Sophie Martin diharapkan bisa mempertahankan kualitas produknya dan terus 

berinovasi dengan menghadirkan berbagai model produk yang lebih sesuai dengan 

tren terkini serta menambahkan lebih banyak pilihan warna menarik yang sesuai 

dengan minat konsumen. Sehingga, harapannya ketertarikan pembeli kepada 

produk Sophie Martin bisa terus berlanjut dan mampu meningkatkan penjualan 

perusahaan lebih besar lagi. 
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Lampiran 7. Pertanyaan Wawancara 

1. Q: Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh Sophie Martin? 

A: Kalau strategi nya itu biasa dibagi jadi tiga tahap. Di tahap sebelum live 

biasanya akan ada pembuatan jadwal untuk menentukan host mana yang akan 

live di akun tersebut, lalu produk apa aja yang harus di push untuk menaikkan 

trafik, kemudian tim marketplace menyiapkan voucher atau promo untuk 

menarik lebih banyak pembeli. Di hari hari tertentu, misalnya di perayaan hari 

besar, ada penentuan tema untuk ikut memeriahkan dan menarik minat pembeli 

juga. Kemudian tahap selanjutnya saat siaran berlangsung, host akan 

menjelaskan produknya secara rinci, mendemonstrasikan produk, serta 

berinteraksi dengan pembeli. Di tahap ini pun biasanya host akan memberi 

diskon atau flash sale dengan waktu terbatas untuk memberi rasa terdesak 

kepada pembeli sehingga mereka langsung melakukan pembelian. Kemudian 

tahap terakhir yaitu setelah sesi siaran selesai, biasanya para host live akan 

memberikan hasil penjualan ke grup besar, yang nantinya data tersebut akan 

digunakan sebagai bahan evaluasi dan kebutuhan data perusahaan. 

 

2. Q: Media pemasaran apa saja yang digunakan perusahaan? 

A: Tiktok, Instagram, Marketplace 

 

3. Q: Mengapa perusahaan memanfaatkan media sosial sebagai sarana 

pemasaran? 

A: Karena media sosial bisa menjangkau lebih banyak audiens tanpa batasan 

ruang dan waktu, ini bisa membantu perusahaan untuk menjangkau target pasar 

yang lebih luas lagi. Budget pemasaran melalui media sosial juga tidak semahal 

jika lewat iklan televisi atau cetak seperti baliho dan semacamnya. 

 

4. Q: Apa target pasar utama Sophie Martin? 

A: Targetnya tentu saja perempuan, dengan rentang usia mulai dari 18-45 tahun. 

Bahkan sebenernya yang usia 50 tahun ke atas pun masih ada yang berbelanja 

produk Sophie Martin. Biasanya ini pelanggan yang sudah dari dulu menjadi 



 
 

 
 

member Sophie Martin, saat perusahaan masih menggunakan metode penjualan 

direct selling. 

 

5. Q: Sejak kapan perusahaan menggunakan live streaming sebagai media 

pemasaran? 

A: Mulai aktif menggunakan live streaming itu di tahun 2022 

 

6. Q: Apa tujuan penggunaan live streaming dalam memasarkan produk? 

A: Yang pertama tentunya untuk membantu meningkatkan penjualan produk. 

Kemudian diharapkan live streaming juga bisa menjadi media untuk 

meningkatkan brand awareness sehingga lebih banyak orang yang tau produk 

Sophie Martin dan live streaming Sophie Martin 

 

7. Q: Platform apa yang digunakan untuk kegiatan live streaming? 

A: TikTok dan Shopee 

 

8. Q: Produk apa saja yang biasanya dipromosikan melalui live streaming? 

A: Tas, dompet, dan jam tangan. Tapi biasanya ada beberapa produk yang lebih 

diutamakan untuk di spill karena membantu meningkatkan penjualan dan trafik 

live. 

 

9. Q: Bagaimana interaksi antara host dan konsumen selama live streaming 

berlangsung? 

A: Sejauh ini interaksinya berjalan dengan baik dan menuai respon positif, 

bahkan ada beberapa komentar yang menunjukkan bahwa mereka senang 

dengan host tersebut karena seru dan tidak membosankan saat sedang live. 

 

10. Q: Apa peran live streaming dalam mendukung strategi pemasaran perusahaan? 

A: Sempat diisukan bangkrut, adanya live streaming ini membantu 

menghidupkan kembali eksistensi Sophie Martin di dunia fashion. Banyak 

pembeli lama yang baru mengetahui keberadaan Sophie Martin di online shop 

melalui live streaming. Live streaming juga membantu pembeli untuk lebih 



    
 

 
 

mengetahui detail produk yang dijual tanpa harus datang langsung ke tempat, 

hanya melalui layar handphone saja. Kemudian adanya live streaming ini dapat 

membantu meningkatkan penjualan secara signifikan, dengan memanfaatkan 

promo yang ada. 

 

11. Q: Bagaimana cara perusahaan menarik perhatian penonton saat live streaming? 

A: Selain live, perusahaan juga memanfaatkan media sosial sebagai media 

pemasaran. Nantinya perusahaan akan membuat konten menarik atau iklan 

berbayar pada platform media sosial tersebut, yang kontennya akan terhubung 

langsung atau berisi ajakan agar penonton tertarik menonton dan membeli saat 

live sedang berlangsung. 

 

12. Q: Apakah live streaming membantu meningkatkan promosi produk? 

A: Ya, live streaming membantu meningkatkan promosi produk. 
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