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Live Tiktok, 

 

Influencer 

Peran influencer berdampak pada calon konsumen yang melihatnya, 

dan minat daya beli muncul dari hasil review dan berdasarkan apa 

yang mereka unggah dan tulis di media sosial. Tujuan dari penelitian 

ini untuk mengetahui manajemen Komunikasi Penjualan Produk 

secara Live melalui Media Sosial Tiktok (Studi Kasus pada 

TikTokers Meyden). Teori yang menjadi acuan pada penelitian ini 

adalah teori manajemen komunikasi, teori interaksi simbolik, dan 

teori pengelolaan pesan. Dalam pelaksanaan penelitian, penulis 

menganalisis dengan metode studi kasus. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa pada tahap perencanaan, Meyden membuat 

perencanaan terkait konten yang akan dibuat sebelum memulai live, 

pendistribusian produk melalui manajemennya yaitu Bigetron Era, 

dan menunggu jadwal dari Bigetron Era terkait waktu live Meyden; 

Pada tahap pengorganisasian, Bigetron era selaku manajemen 

Meyden memberi jadwal terkait live Tiktok dan memberi 

pemberitahuan terkait penghasilan yang akan Meyden dapatkan; 

Pada tahap pelaksanaan, Meyden berkomunikasi secara verbal dan 

non verbal kepada para penontonnya; Pada tahap evaluasi, Meyden 

mengevaluasi dirinya sendiri dan juga meninjau insight yang 

didapatkan setelah live. Kesimpulan dari penelitian ini yaitu 

komunikasi penjualan produk secara live melalui media Tiktok yang 

dilakukan Meyden efektif dan berhasil. Dengan melakukan 4 tahapan 

manajemen komunikasi yakni perencanaan, pengorganisasian, 

pelaksanaan dan juga evaluasi membuat engagement yang 

didapatkan oleh Meyden selalu ramai dan juga memberikan 

keuntungan pada penjualan produk yang dilakukan. Pihak Bigetron 

Era sebagai manajemen Meyden juga turut andil dalam melakukan 

perencanaan dan juga berbagai hal menyangkut jadwal siaran live 

Meyden di Tiktok. 
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The influencer's role has an impact on potential 

consumers who see it, and purchasing power interest 

arises from the results of reviews and based on what they 

upload and write on social media. The purpose of this 

study is to find out the management of Live Product Sales 

Communication through Tiktok Social Media (Case Study 

on Meyden's TikTokers). The theories that are used as a 

reference in this study are communication management 

theory, symbolic interaction theory, and message 

management theory. In conducting research, the authors 

analyze the case study method. The results of the research 

show that at the planning stage, Meyden made plans 

regarding the content to be made before starting live, 

distributing products through his management, namely 

Bigetron Era, and waiting for the schedule from Bigetron 

Era regarding Meyden's live time; At the organizing 

stage, Bigetron era as Meyden's management gave a 

schedule regarding live Tiktok and gave notifications 

regarding the income that Meyden would get; At the 

implementation stage, Meyden communicated verbally 

and non-verbally to his audience; In the evaluation stage, 

Meyden evaluates himself and also reviews the insights he 

got after going live. The conclusion of this study is that 

live product sales communication through the Tiktok 

media carried out by Meyden is effective and successful. 

By carrying out the 4 stages of communication 

management namely planning, organizing, implementing 

and also evaluating, the engagement that Meyden gets is 

always busy and also provides benefits to the sales of the 

products that are made. Bigetron Era as Meyden's 

management also took part in planning and also various 

matters regarding Meyden's live broadcast schedule on 

Tiktok. 
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