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Keberadnan TikTok Shop membuka peluang baru bagi perusahaan untuk
berinteraksi dengan konsumen melalui gaya komunikosi vang unik. Melalui
video pendek, TikTok Shop memberikan pengaloman befanja vang berbeda
dan menarik. TikTok sebagai plagfiims media sosial vang memungkinkan
pengguna  berbagi, video pén ek im salu sama  lain.  Awalnya
dﬂﬂ;eml:l:mghn di’ Cing &mgn nama Douyin, splikasi mi secara global
dilunciirkan sehagai TikTok pada bulan Mei 207, Pada awalnya. fokus
Wbmnﬂnaw&ﬂﬂqﬂh\ untuk pasar ﬁs&gmgmmﬂlh kesamaan
budaya dengan w seperti Jepang dan Korea. Meskipun demikian,
ﬁk'fi* dengan cepal berhasil menguasai pasar dan menjadi salah satu
aplikasi dengan pertumbuhan tercepat pada tahun 2010-3n.

TikTek telsh menjadi salah satu plaform media sosial yang sangat
populer dan diminati oleh pengguna internet di berbagai belahan dunia.
'ﬁkf{'it m;mungkilm pengguna untuk membuat dan mmhﬂ.‘gﬁm video
pendek dengan berbagni efek kreatif, musik, dan filter; Platfiorm ini menarik
perhatian banyak orang duri berbagai latar belaiing an usin kerena sifimya

 yang menyenangkan, interaktif, dan mudah digunakan.

Puda bulun Februari 2020, Douyin mampmhn fitur baru dengan
mﬂhmmim iﬂlthfm hdll‘l]llmm yang dihﬂl schagal Dowvin Store.
Pengguna dapal mengajukan permohonan unfuk membuka toke di Douyin
Store, menjual pmdukmdw,_d.unmw_&p"layunm tertentu kepada
platform. Awalnya, Deuvin mmiﬁk’m:pﬂmk ketiga maupun toko
Douyin yang dioperasikan oleh produsennya sendiri. Namun, setelah
tamggal 20 Agustus 2020, Dowyin mulai menerapkan tanf layanan yang
lebih tinggi untuk barang-barang yang berasal dan plotform pihak ketiga.
Hal ini menandai perubahan kebijakan yang dapat memengaruhi bagainiana
pengpuna dan penjual berinteraksi dengan pledform tersebut.



Douyin menerapkan biaya layvanan sebesar 20% untuk tautan produk
dari platform e-commerce pihak ketiga, sementara hanya membebankan
bizya sebesar 5% untuk produk vang berasal dari toko Douyin. Pada tanggal
9 Oktober. Douyin menghentikan saluran untuk produk pihak ketiga yong
ditampilkan dalam penjualon siaran langsung. Sejak sast itu, Douyin
mengimplementasikan sistem e-commerce tertutup yang berfokus pada toko
internal. Di Amerika Serikat, model bisnis ini masih dalam tahap uji coba.
Pada bulan Desember 2020, TikTok menjalin kemitraan dengan Walmart,
memungkinkan, pengguna u.ntuk nm:ﬁh:hmpembelinn langsung produk
Walmart melali siaan lingsung TikTol Ini merupakan langkah dari
Tilx.].'llkmt mmlknmdﬂ bisnis im.di.pl!.l.lr-‘m.'rmusinmi (W,

Aplikasi TikTok menawarkan beragam fitur menarik seperti efek.
mu,, musik, auto caption, dan Ininnjn;: m satu fitur ‘terbaru yang
-ﬁh!thm oleh aplikasi TikTok adalah TikTok Shep, yang mthnmgkmkzn

pengguna untuk melakukan belanja langsung di dalam platform media sosial
tersebul tanpa perly meninggalkan aplikasi. Peluncuran TikTok Shap ini
merupakan respons terhadsp popularitas yung terus meningkst dan TikTok
secars global. TikTok Shop mengintegrasikan fungsi media sosial dengan
pasar ecommerce, memberikan  kemudzhan bagi peluku bisnis dan
pengguna untuk melakukan trunsaksi jual beﬁ,pé;k.:ﬁngﬂrﬂ.mp fitur
ini, pembeli dapat dengan mudah melakukan pembelian di dalam platform
Wﬂk ‘ﬂ.llpl harus beralih ke aplikasi: belnnja lainnyn. TikTok Shop juga
can * kesempatan bagi pengguna TikTok untuk memperoleh
berbagai promosi dan diskon, termasuk layanan penginman gratis.(Jubelio,
2021 —

Penjualan merupakon kegiatan bisnis yang dilakukan dengan tujuan
untuk mendapatkan laba dan mempertahankan usaha. £-Commerce sebagai
media penjualan berbasis digital menunjang masyarakat konsumen dalam
berbelanja dan memudahkan penjusl memasarkan produknya.  Media
penjualan  secara omfime memanfastkan internet untuk  mengenalkan,
menawarkan, menjual, dan membeli produk. Media penjualan online




mempercepal waktu pemerosesan dan dapat mengurangi risiko human error
sehingga dalam kegiatan operasionainya. penjualan dapat dilakukan secara
efektif dan efisien (Mautana, dkk, 2015).

Menurut Durianto et al. (2017}, brand swareness mengacu pada
kemampuan calon konsumen unfuk mengingat atau mengenali suatu merek
sebagni bagian dsn kategon produk tertentu. Di sisi lain, Kotler dan Keller
(2016) menjelaskan bahwa Aramd awarcness adalah kemampuan untuk
mengidentifikasi (mengenali atau mengingat) merek dengan cukup detail
dalam kategori roduk schingga konsumen dapat melakukan pembelian,
Selanjutnya, &]I}'Im (2016) mendefinisikan beand awarencss sebagai
kondisi &mmmmc dikenali ofeh calon konsumen dan
ibubungkan dengan Kafegoriproduk yang relevan secars epat.

Kemudahan dalam memanfaatkan piedia sosial tidak terlepas dan
mbﬂng:m lflﬂ'l.ﬁlngi vang memfasilitasi m mamn pesan
::mﬁd m_lndl sErang utnma uniuk Ebﬂ“ﬂgkllﬂ:ﬂ[l kﬂsﬂﬂmm tﬁm.rd
awareness), Selain ity, media sosial dapat diskses secara feksibel fanpa
batusan wakiy don lokesi, tidak hanya mielalui komputer tetapi juga melalus
perangkat smariphone yang telsh menjadi kebutuhon masyarakat
Keunggulan ini menciptakan peluang bagi pemasar untuk membangun citra

dan kesmiﬂl’m merek (heand ovareness). . y

Kesadaron  skan suaf merck  (hyamd  awarendss)  merupakan

hmm mﬁuh mmk mmn:ul. r.ithm hmak konsumen ketika

mudahnya nama tersebut dmlmnﬂhm. m merk adalah dimensi
dasar dalam ekuitas merck. Berdasarkan cara pandang konsumen, sebuah
merek tidok memiliki ekuitas hinggn konsumen menyadar keberadaan merk
tersebut. Mencapai kesadaran akan merek adalah tantangan utama bagi
merek baru. Memperiahankan tingkat kesadaran akan merek yang tingm
adalah tugas yang harus dihadapi oleh semua merek. Dua konsep dasar dan
brand awareness adalah brand recognition {mengenali merek) dan brand

recall performance (mengingal merek). Brand recognition berkaitan dengan



kemampuan konsumen untuk mengenali dan mengkonfirmasi suatu merek.
baik ketika mereka diberikan petunjuk atau tidak. Sebaliknya, frand recall
berkaitan dengan kemampuan konsumen untuk mengingat atou mencard
merek ketika kategori produk tersebut dipertimbangkan, sehingga mereka
bisa membuat pilihan yang seswai. Tonpa bantuan (eraided recall)
menunjukkan kemampuan atan kesadaran konsumen untuk mengingat
merek tersebut berdasarkan asosiasi pemikiran dan kesadaran vang lkuat,
tanpa adanya petunjuk ekstemal.
Kesadarom gkan suatus merek (heand awareness) menjodi sangat
penting karena hanyak perusshaan yang mulsi. meneropkan  strategi
penggunaan merek: dengan lmgum menciptakan thatsn yang koot antara
pelanggan dan merek Mnt Keberhasilan sebuah tﬁmt terletak pada
kemampuannys untuk membangun hubungan 'jﬂg ‘bermakna dan kuat
dengan pelanggannys serta khalayak pada nmumnya. Sehingga, PTEfi'.'I'EI:ISI
himn dapat dibedakan ketika mereka melihat dan mendengar. suatu
pmdhk ‘atnu merek, yang berkmitan dengan informas) h:h.il Fudtﬂ‘.:lau
‘merek fersehut. Dalam konteks imi, konsumen bisa manquﬂ_i: produk
berdasarkan atribut. logo, stau slogan tertentu. Contohnya PT. Go-Tek hadir
schagni salash satu penyedia loyanan transporiasi berbasis anline di
Indonesia, dan keberadsannys merupakan hasil dari perfunsan penggunaan
i:;ntemﬁ don: smartphone serfa  perkembangan MEL ﬁrmuntulam
aplikasi ojek onfine telah mengubah kebiassan sehagian orang dalam
menggunakan layanan ojek (Wahid dan Puspita, 2017). Menurut survei
Kominfo, nto sekitar 98% mnak muda di Il1|‘ﬁ"“¢hhJ"-““""Ill:i:l smariphone, dan
sebanyak 71% dari mereka mengakses internet setiap hari dengan duras:
yang bervariasi, mulai dart sty hingea empat jam (Kominfo, 2018).
Gojek memanfaastkan TikTok untuk meningkatkan kesadaran merek
dengan konten kreatif dan menghibur. Strategi ini memperkuat interaksi

dengan audiens, terutama generasi muda, melalw video yang menank.
Dengan tantangan dan informasi loyanan, Gojek membangun kehadiran
merek yvang kuat, memperluas jangkavan, dan menarik perhatian positif dari
pengpuna TikTok. Penggunasn TikTok telah menjadi elemen kuneci dalam



strategi Gojek untuk meningkatkan brand awareness dan memperkuat posisi
mereka dalam industr layanan aplikasi.

Dari Fenomena ini dapat diambil kesimpulan bahwa medis sosial
memiliki peran yang sangat penting dalam strategs pemasaran modern.
Dalam era digital ing, di mana masyarakat semakm terhubung dan aktif di
berbagai platform media sosial, memiliki brond owareness yang kuat di
platform-platform tersebut dapat menjadi kunci kesuksesan sebuah bisnis.
Ketika konsumen mengenali suatm merek. terutama jika mereka telah

memiliki pengalamsan yang hﬁk_ﬂmgaupmduk atzu layanan tersebut, ini
membantu membingun kepercays Mﬁﬂ&lﬂp memperoleh loyalitas
pe!mhngk;m Iﬁwng it Ao awareness jugn memiliki
peran ﬁlgmﬁm%m- ‘mieningkatkan jumish penjuslan karena konsumen
lebih cenderung memilih merek yang sudah dikenal dan dipercaya. Namun
Jjika beand awareness suatu Perusahan l‘m!ll:lt mm memanfaatkan
media sosial, kemungkinan mereka mengalami kesulitan dalam menjangkay
amdieny yang tebih huas. mengalami penurunan jﬂl‘ﬂlil.;! mhﬂidﬂn
sulit bersaing dengan pesaing yang lebih dikenal di pasar. Hal ini dapat
mg]nﬂﬂ pertumbuban bisnis mercks dan mempengaruhi kepercayaan
dan M’mnﬂmn terhadap merck mereka,

Media sosial TikTok menswarkun beragam fitur yang memungkinkan
pengguna unfuk berbag momen melalu video, Mﬁn it i‘ﬁTﬂk juza
‘commerce, dan bidang lainnya yang dupat diaplikasikan. Dengan demikian,
media sosial TikTok MMHEI unfuk memaksimalkan fungsinya dan
berperan dalam mwm awareness bagi merek-merek yang
memanfastkannya. Brngm konten yang relevan, menarik, dan konsisten,
sebuah merek dapat membangun citra positi§ dan meningkatkan kesadaran
merek di antara ondiens. Selain itu, media sosial juga memberikan

kesempatan untuk memperluas jaringan, berkolaborasi dengan inffuencer,
dan memanfaatkan fitur-fitur yvang memungkinkan penargetan vang lebih
tepat kepada calon konsumen. Dengan demikian, investasi dalam brand
awareness di media sosial bukan hanya penting untuk meningkatkan



penjualan dan pertumbuhan bisnis. tetapi juga untuk membangun hubungan
yang lebih kuat dengan pelanggan dan menciptakan reputasi yang positif di
pasar digital yanp semakin kompetitif ini.

Dalam hal ini, peneliti bertujuan untuk mengeksplorasi strategi
komunikasi pemasaran yang efektif dalam meningkatkan kesadaran merek.
Dengan memahami bagaimana pesan-pesan pemasaran dapat disampatkan
dengan lebih efisien dan efektif kepada audiens, diharapkan bahwa strategi
komunikasi yang tepat dapat me i
pengenalan m i [ it mencakup berbagai metode,
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Cleh karena itu, dalam upaya untuk memperkual kesadaran merek dan
meningkatkan visibilitas Zo Auff strotegi pemassran yang komprehensif
harus ‘mencakup penggunaan platform-platform lain, seperti media sosial
dan situs web perusahaan, untuk menciptakan konfen yang relevan,
berinteraksi dengan konsumen, dan membangun hubungan yang lebih dekat
dengan awdiens target. Dengan pendekatan yang Komprehensif ini, Zo Auff
dapat mengoptimalkan potens) pemasaran mereka di berbags) media onfine
agar mencapai tujuan pemasaran dengan lebih efektif

Peneliti memilih menggunakan TikTok sebagai plaorm untuk
strategi komunikasi pemmsaran karens menemukan bahwa Zo Aoff di
TikTok memiliki jumish pemmal yong lebih besar dari pada Shopee.
Analisis awal menuinjukkan babwa Zo Auff aktif di TikTok dan memiliki
basis pengguna yang kuat dalam benhik pengikut dan interaksi. Dengan
demikian, penehiti percaya bohwa memanfastkan TikTok untuk promosi
merek dapal membenkan kesempatan yang lebih baik untuk mencapa
audiens yang lebih luas dan berpotensi menimgkatkan kesadaran merek lebih
efektif daripada platform lainnya. Dengan demikian, keputusan untuk
menggunakan TikTok didasarkan pada dats yang menunjukkan potensi

yang signifikan untuk mencapal tujuan dalam  meningkatkan  broand



awareness. Seinng dengan berkembangnya media sosial sast ini. dalam
melakukan promosi salah satu merek dagang yang menggunakan media
sosial tiktok sebagai brand awareness adolab akun (@rosuff yang
merupakan akun media sosial brand pokaian. Akun ini menawarkan produk
vang memfokuskan penjualannya pada pakaian dengan desain  yang
menggambarkan para tokoh nabi, sehingga memberikan nilai tambah
spiritual bagi para konsumen. Selain 1tu, media sosial TikTok (@zoauff juga
membuat konten yang menarik sehingoa diharapkan dapal meningkatkan
kepercayaan terhadap merek dan kesadaran terhadap merek.

Kepercavaar  lerhadap merek  didefinisikan  sebagai  keinginan
pelanggan untuk bersandar pada sebush merek. Tikiok Shep sebagai tempal
penjunlan pakaian sejak 2022, (i zoaufT memiliki followers sebanyak 9.288
dengen memanfaatkan ruang media sosial tersebut moka akun bramd
iwzoanfT melakukan pengenalan merek melalu adanya promesi. Promosi
yung dilakukan adalah dengan com menciptakan sikap yang baik, eitca dan
opim yang dipandong balk oleh masyorakat Srond aworeness, Dlau
kesadaran merek, adalah kemamposn konsemen untuk secars langsung
mengenali dan mergngal suntu produk. Meneiptaken kesadaran merek
ia'zoauff melolui strategi komunikasi dalam ern modemisasi bertujian agar
konsumen dapat mengenal merek tersebut dengan lebik baik

Cinmbar 1. 2 Account TikTok (oeonff
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Dengan membuat konten vang menarik sehingga membuat konsumen
menjadi terfarik dengan produk vang dijual. Dengan menghadirkan motif-
maotif yang menginspirasi don mendalam secara spiritual, @zoauff berupaya
untuk menghadirkan pilihan pakaian vang tidak hanya modis tetapi juga
memberikan pesan vang posinf. Dengan demikian, usaha UMEM im tidak
hanya berperan dalam industri fashion, tetapl juga membawa pesan
keagamaan dan milai-nilai spiritual kepada para konsumennya.

Pada bulan Maret 2020, Indonésia dihadapkan dengan wabah COVID-
19 yang memiksa pemerintah untuk ‘mengambil ~langkah-langkah
hagl,lnﬁﬂﬁupap-mi, pmrkahm me.-ndumnnbdw don bekerja dari
mln memnnﬁ.ﬁ;ﬂ: mﬁmuktur internet. I'ﬁﬁhkm‘t inﬂ:htu;unn untuk
mmgmdnllknn dan mengurang penyebmmm.l?dmgan membatas
=mg manusia. Dalam konteks ini, sebagian besar #ﬂ'lq;h.p dilakukan
secar anline. Dampak dari kebijakan tersebut adalah meningk
kemiatan dan aktivitas masyaraknt yang dilakukan dan dahn’mﬂl. !q:em
bekerja dan belajar dari rumah. Selain itu. kegiatan berbelanfa juga &mhh
dari yang bissanya masyarakat membeli langsung ketempat cafffine) kini
muilai berbelanja secam (online) -

Perpindahan dan pembelian langsung ditempat menjadi pembelian
‘secard onfine melalui internet telah menjndi_m:mm dominan
longsung di toko fisik merupakan cora utama bagi konsumen untuk
mendapatkan barang dan layanan, Nanmun, dengan perkembangan teknologs
serts keberndaan mtemnet, W m m signifikan dalam cara
konsumen berbelanja: ‘Em}nmm&l menjadi hal yang berperan penting
dafam transisi dari belanja offfine menuju belanja onfine. Konsumen tidak

periu menghabiskon waktu untuk berkunjung ke toko fisik, mencar produk,
serta menanti dalam antrian untuk melakukan pembelian. Dengan belanja
online, mereka dapal membeli produk hanya dengan beberapa klik melalui
perangkat mereka, di mana pun dan kapan pun. Berbelanja secara onfine



telah menjadi bagion inlegral dari kehidupan sehan-han. mengubah cara
orang berbelanja dan berinteraksi dengan merek.

Fenomena ini semakin diperkuat oleh perkembangan platform media
sosial vang menawarkan berbagai kemungkinan bagi pelaku bisnis untuk
menjangkau konsumen potensial. TikTok Shop, sebagai salah satu platifrm
e-commerce yang berbasis pada aplikasi media sosial TikTok, telah menjadi
salah satu pelopor dalam menggabungkan konten video danm pembelian
ondine. Variasi dan opsi produk juga menjadi fuktor yang signifikan.
Platform belanj online mmm produk yang tidak selalu
berbagai merek, mm.dan warna, serta membandingkan harga dan

m-dengan mudah. Selain itu, pertimbangan harga dnn.mrxn menarik

kut mempengaruhi transisi ke belanja daring. Diskon, penawaran khusus.
sertn harga yang lebih kompetitif seringkali febih mudah ditémukan secara
daring dibandingkan dengun di toko fisik. Kapasitas untuk membandingkan
w ﬂln berbagai penjual jugn: memtmgl:ink:.m' hmmm ..m.!luk
wlm penmwaran terbaik.

Pengaruh sosial dan rekomendssi memainkan peran yang penting
dalam perpindahan ke platform online. Ulasan pengguna, rekomendasi dari
keluargn, teman, atau influencer online memengaruhi keputusan pembelian
konsumen, Kadeng-kadang, pengaruh dan  rekomendas: m menjadi
mmm;ﬂdﬂu kunstﬂmmhu‘ﬂllh ke hEIELI!I.J:! online
memainkan peran penting. Perusahaan n:ﬂ.li. ‘menginvestasikan sumber
daya pada infrastrukiur eoesfine mﬁh Mng!-:atl:an pengalaman
pengguna, serta nwnyesuﬂ!mn stratem pemasaran dan penjualan mereka
untuk menjangkau konsumen vang berbelanja secam onfine.

Pengaruh teknologl vang berkembang di era digital memunculkan
berbagai aplikasi basis mfernet yang memberikan berbagai peluang usaha
{Afdhal. 2022). Digital marketing tidak akan memakan banyok biaya serta
dapat menjangkau pembeli lebih luas dibanding dengan pemasaran
konvensional. Digital marketing juga dapat mempengarubi tingkat
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penjualan seorang pebisnis enfine (Chandra and Andrew, 2019). Penjualan
yang meningkat secara positif dapat mempertahankan eksistensi suatu usaha
dan memeberikan keuntungan (Supriyanto, 2022); (Zulkarnain, 2013).
Berkaitan dengan fenomena yang dilakukan oleh masyarakat mengenai
transaksi belanja dan penjualan secarn onbne melahn  mearkerplace
memberikan  kesempaton bagi  pengusaba vong cukup besar dalam
memasarkan atau mempromosikan suaty produkmya secara online, salah
satunya menggunakan marﬂﬂpfm'uw

Hal i membunt konsumen lebilh mudah berbelanja tanpa harus
datang langsung ke toko (Mulyansyuh, 2021). Peran media sosial di er
globalisasi saat mmw mmm:l.gkm!mliinqﬂ bisnis. “Media
sosial sangat berpengaruh pada bisnis kecil yang dapat mhuh interaksi
anturn pembeli h konsumen, serta cara memasarkan produk atau jasa
dengan mudah efektif dan efisien kepada pelanggan yang bertujuan untuk
Wﬂﬂﬂlﬂ keuntungnn maupun produktivitas fﬁlﬁhﬂ,ﬂm

TikTok Shop mengalami penutupan vang mendadak dan tak terduga.
Emdnrﬂl media sosial bahwa pemblokiran TikTok Shop akan dilakukan
dalam waktu dekat oleh Menteri Perdagsngan{Kemendag) Zulkifli Hasan.
Pemblokiran ini dipengaruhi oleh berbagai faktor, Berdasarkan laporan dari
katadata.co.id, pemenintuh secara resmi melarang sosial commerce yang
memungkinkan aktivitos transaksi jual beli I&fﬂm sebagal bagian
dari sosial commerce, ma akan lerkm.m d.nﬂ'hhl]akm ini.
‘Pemerinish juga menyoroti bahwa TikTok Shus belum terdaflar dalam
daftar ?aﬁyehu,ggrn Sistem Elektronik Lingkup Privat Kementerian
Komunikasi dunlnﬁmnm

Sebagai tangpapan, Kemendag memberikan waktu kepada TikTok
Shop untuk memisahkan dint dan platform induknya, yaitu TikTok. dan
untuk mendaftarkan din secara resmi sesuai dengan regulasi yang berlaku,
Keputusan mi telsh menimbulkan berbagai pandangan dan resepsi di
kalangan masyarakat, mengingat TikTok Shop telsh menjadi salah satu

platferm populer di dunia sosial commerce. Perkembangan selanjutnya
dafam kasws ini dinntisipasi akan terus menjadi sorotan dan menjadi topik
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pembicaraan yang hangat di tenpah masyarakat. Sebelum penutupan
platform  inl, TikTok Shep memfasilitasi pengguna TikTok wntuk
menjelajahi dan membeli produk langsung dari video yang mereka tonton.
Dengan teknologi pengenalan gambar dan video vang canggih, pengguna
dapat dengan mudah menemukan dan membeli produk yang mereka lihat
dalam konten video yang viral. Membuat pengalaman belanja yang menjadi
baik, karena memungkinkan pengguna untuk terlibat langsung dengan
merek dan produk, menpubah aktivitas menonton menjadi kesempatan
belanja yang langsang, menmw'png signifikan di antara para
pelaku b;.m online. Namun penutupan TikTok Shop melampaui kerugian
t'n.uuﬂali bag pumuhn'm din pengguna mdividual, Tﬂja.dmm penunInan
pendapatan B@ ‘merek dan penjual yang bergantung pada eksposur dan
Pqim]nn melalai TikTok Shop telsh menimbalkan pertanyaan  kritis
fentang masa depan c-commerce, model bisnis omfine, 'dan perilaku
konsumen. Hal ini menimbulkan dampak yong signifikan tﬁh&ﬁm&: bagi
para penjual yang berbisnis di plagform, wetapi juga terhadap pola konswmsi
ml:myunu terbiasa berbelanja melalu TikTok Shop. Fcnmﬁ'fuk
Shop pada 04 Oktober 2023 menjadi titik balik signifikan dalam industri -
nm memicu perdebatan yong meluas mﬂm:hmpakm terhadap
eks:stcnm bisnis online dan poln konsumsi m ‘Sb’a.nyi salah satu
plaiform terkemuka yang mengintegrasikan media sosial dengan penjualon
produk, TikTok Shop telah menjadi pionir dalam menghubungkan konten
hlllﬁdmm transaksi e-commerce, m*’!insknp perdagangan
Fenomena mmﬁmm oleh kemunculan TikTok, sebuah
aplikasi berbagi video vang memperoleh popularitas luar bissa di seluruh
dunia. TikTok, yang awalnya dikenal sebagai pledtform untuk konten hiburan
dan kreatif, telah berkembang menjadi platform bisnis yang menggoda
dengan memperkenalkan TikTok Shap. TikTok Shop memungkinkan
perusahaan untuk menghadirkan produk mereka dalam bentuk video
pendek, memberikan pengalaman belanja yang unik dan terhubung erat
dengan gaya lidup pengguna TikTok. Dalom konteks inilah terletak urgensi
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1.3

1.4

penelitian ini bagaimana penggunaan TikTok sebagal platform komunikasi
pemasaran  dopat memberikan  keuntungan yang signifikan  dalam
meningkatkan kesadaran merek (brand awerenesy) Zo Auff di kalangan
target pasar yang relevan, dengan memanfzatkan fitur-fitur don strategi yang
tepat, Zo Auff dapat membangun kehadiran yang kuat dan membedakan
dirimya di lingkungan yang ramai dan kompetitif di TikTok.

Selain ftu, dalam era pandemi global seperti saat ini, di mana belanja
ondine menjadi semakin dominan, pémahaman lebih lunjul tentang interaksi
konsumen dalm_-._'kmtcks_fm %dﬂpﬂl memberikan pandangan
mereka. Oleh karena itu, penelitan mi dihorapkan dapat memberikan
kontribusi  signifikan terhadap perkembangan dlmu  komunikasi dan
pemasaran digital, khususnya dalam kﬂn[ﬁh’iﬁl‘ﬂk'ﬂ@,

m:l Masalah

Berdasarkan poparan latar belakong di atas. untuk memfokuskan
penelitian; maka peneliti mempersempit cakupan pmel:ummmﬂqhgm hal
I'.'u mmm masaioh dari penclitian mi adsloh “Bagaimana Sirategi
Kmﬁﬂi Pemasaran Zo Auff Melalu Media, Sosial Tkhk Dalam
Meningkatkan Brand Awaremess?”

mmmmmmmﬂhmmtmm

penelitian ini adalah untuk *Mengetahui Strategi Komunikasi Pemasaran Zo
Auff Melalui Media Sosial Tiktok Dalam Meningkatkan Brand dwarenexs".

Batasan Masalah

Batnsan masalah digunskan untuk mencegah penvimpangan atau
periuasan terlalu luas dan fokus penelitian, sehingga memastikan penelition
tetap terarah dan mempermudah pembahasan, sehingga fujuan penelitian
dapat tercapai. Berikut adalzh beberapa batasan masalah dalam penelitian

ini:
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l. Ingin mengetahui bagaimana strategl komunikasi pemasaran dalam
meningkatkan frand awareness.

2. Ingin melihat dimedia sosial Tiktoknya saja.

3. Ingin melihat strategi komunikasi pemasaran melalui media sosial di Zo
Aunff.

1.5 Manfnat Penclitian
Terdapat dua manfaat yanﬂ#pﬂ.dltcmpkm dalam penelitian ini,
yaitu:
1.5.1 Manfaat Teoritls
Diharopkan penelitian ini bisa dijadikan sumber referensi dan
menambah informasi itmiash bagi akademisi. \yang ingin mempelajari lebih
dalam lagi mengenai strategi komunikasi pemasan 1 dalam meningkatkan
brand awareness. Selain hal tersebut, hasil penelitian ini dibampkan dapat
memperkaya literatur penelitian yang hendak wwm dan
m penelitian yang serupa
1.5.2 Manfaat Praktls
Emn praktis, penelitian mi dopat memberikan manfaal pentingnya
hrigid @arencss bagi praktisi pemasaran dan penjunl dizp /e TikTok
‘dan media sosial lannya, Sramd owareness dnhmmh hisnis atau ussha
tidak dapat disnggap remeh. Kesadaran merek atuy hrand awarencss yang
dibangun dengan baik dapat membantu suatu produk, usaha stau bisnis yang
dikenali oleh calon pelanggun. Tanpa sdanys brand awareness yang
terbangun dengan hik.putt&m::mt wsaha yang dimiliki akan tidak
dikenali dan kalah oleh merek kempetitor.
Selain 1w dengan membangun frand owaremess, secarn bdak

lamgsung juga akan membangun dan meningkatkan leyalites dar pelanggan,
sehingpa kecenderungan umtuk beralih ke merck lain lebih rendah,
terbangunnya loyalitas pelanggan dan semakin tingginya brand awareness.,
dapat membantu meningkatkan ongka penjualan yang berasal dan
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