
 

Sinergi : Jurnal Ilmiah Multidisiplin, Vol. 2 No.8 (2026) | E-ISSN : 3109-0559 
 

4537 

 
Copyright © 2026 The Author(s) 

https://publikasi.ahlalkamal.com/index.php/sinergi 

 

Sinergi : Jurnal Ilmiah Multidisiplin  

E-ISSN : 3109-0559 
Volume 2 Nomor 8 Tahun 2026 
 

Analisis Social Presence dalam Efektivitas Pemasaran 

Produk Herbal Bio Insuleaf di Tiktok 
 

Alwan Azmil Sukmadipraja 
1Fakultas Ekonomi, Program Sarjana Terapan, Universitas Negeri Jakarta, Jl. Rawamangun Muka Raya, 

Kelurahan Rawamangun, Kecamatan Pulo Gadung, Kota Jakarta Timur, DKI Jakarta, 13220, Indonesia 

Email: alwanazmi24@gmail.com  

 

Abstract 

This study aims to analyze social presence in the effectiveness of interactive marketing 

communication on TikTok during live streaming sessions of the herbal product Bio Insuleaf. This 

research employs a qualitative approach with data collected through interviews and observations 

involving six informants consisting of viewers with different characteristics and the admin who 

conducts the live streaming. Data analysis was carried out through data reduction, data display, and 

conclusion drawing, and its validity was tested using credibility and dependability tests through time 

and method triangulation. The results show that most viewer informants perceived a low level of 

social presence across the three dimensions studied, namely live streaming social presence, viewer 

social presence, and streamer social presence. Viewers considered the interactions to be generic and 

one-directional, did not feel social closeness or a genuine sense of other viewers' presence, and 

regarded their relationship with the streamer as merely transactional without emotional closeness. 

These findings indicate that social presence in Bio Insuleaf's TikTok live streaming has not been fully 

established, which may hinder the effectiveness of the interactive marketing communication intended 

through the live streaming commerce strategy. This study recommends that live streaming managers 

enhance more personal, responsive, and warm interactions to strengthen consumer trust and loyalty. 

 

Keywords: Social Presence, Interactive Marketing Communication, Live Streaming, TikTok, Bio 

Insuleaf. 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis social presence dalam efektivitas komunikasi pemasaran 

interaktif di TikTok pada live streaming produk herbal Bio Insuleaf. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara dan observasi terhadap 6 

orang informan yang terdiri dari penonton dengan karakteristik berbeda serta admin yang 

menjalankan live streaming. Analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan 

penarikan kesimpulan, serta diuji keabsahannya menggunakan uji kredibilitas dan uji dependabilitas 

melalui triangulasi waktu dan triangulasi metode. Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas 

informan penonton merasakan tingkat social presence yang rendah pada ketiga dimensi yang diteliti, 

yaitu social presence live streaming, social presence pemirsa, dan social presence penyiar. Penonton 

menilai interaksi yang berlangsung masih bersifat umum dan satu arah, tidak merasakan kedekatan 

sosial maupun kehadiran penonton lain secara nyata, serta menganggap hubungan dengan streamer 

masih sebatas transaksi jual beli tanpa kedekatan emosional. Kondisi tersebut mengindikasikan bahwa 

social presence pada live streaming Bio Insuleaf di TikTok belum sepenuhnya terbangun, sehingga 

berpotensi menghambat efektivitas komunikasi pemasaran interaktif yang menjadi tujuan strategi live 

streaming commerce. Penelitian ini merekomendasikan agar pengelola live streaming meningkatkan 

interaksi yang lebih personal, responsif, dan hangat guna memperkuat kepercayaan serta loyalitas 

konsumen. 

Kata Kunci : Social Presence, Komunikasi Pemasaran Interaktif, Live Streaming, TikTok, Bio 

Insuleaf. 

https://publikasi.ahlalkamal.com/index.php/sinergi
mailto:alwanazmi24@gmail.com


Alwan Azmil Sukmadipraja : Analisis Social Presence dalam Efektivitas Pemasaran Produk Herbal Bio Insuleaf 

di Tiktok 

 

Sinergi : Jurnal Ilmiah Multidisiplin, Vol. 2 No.8 2026 | E-ISSN : 3109-0559 
 

4538 

PENDAHULUAN 

Perkembangan e-commerce dan inovasi live streaming di platform TikTok telah 

menciptakan fenomena perdagangan sosial (shoppertainment) yang mengubah lanskap 

pemasaran digital di Indonesia. Live streaming menawarkan interaksi real-time yang krusial 

untuk membangun kedekatan emosional dan kepercayaan konsumen. Pendekatan ini menjadi 

sangat relevan bagi pemasaran produk yang membutuhkan demonstrasi dan edukasi 

mendalam untuk mengatasi skeptisisme, seperti produk obat herbal. Bio Insuleaf, sebagai 

salah satu produk herbal pengontrol gula darah, secara aktif memanfaatkan fitur TikTok Live 

dan brand ambassador untuk menjangkau pasarnya.  

Namun, hasil observasi awal dan pra-survei terhadap penonton live streaming Bio 

Insuleaf menunjukkan adanya celah (gap) dalam efektivitas komunikasi pemasaran 

interaktifnya. Survei mengindikasikan bahwa 67% penonton merespons negatif terhadap 

kualitas interaksi yang terjadi. Terdapat tiga masalah utama terkait social presence (kehadiran 

sosial) di dalam ruang siaran tersebut: (1) kurangnya respons interaktif dari streamer yang 

cenderung berfokus pada pembacaan skrip secara satu arah, (2) audiens yang pasif sehingga 

menghilangkan efek validasi sosial (social proof) di kolom komentar, dan (3) lingkungan 

virtual platform yang terkesan kaku dan gagal memberikan kehangatan sensorik layaknya 

berbelanja di dunia nyata. Hal-hal ini menghambat terbangunnya kepercayaan emosional 

yang dibutuhkan konsumen dalam membeli produk kesehatan.  

Berdasarkan permasalahan tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

efektivitas strategi komunikasi pemasaran berbasis social presence pada live streaming Bio 

Insuleaf di TikTok. Secara spesifik, penelitian ini mengkaji bagaimana peran social presence 

of live streaming, social presence of viewers, dan social presence of the streamer dalam 

memengaruhi kredibilitas produk, keterlibatan partisipan, serta persepsi konsumen. Penelitian 

ini diharapkan dapat memperluas literatur teori kehadiran sosial pada social commerce, 

sekaligus memberikan rekomendasi taktis bagi pemasar dalam membangun keintiman dan 

kepercayaan demi meningkatkan konversi penjualan produk herbal di era digital.  

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi kasus untuk 

mengkaji peran social presence dalam meningkatkan minat beli konsumen pada live 

streaming commerce produk herbal Bio-Insuleaf di TikTok. Penelitian dilaksanakan di 

Jakarta pada Agustus–November 2024. 
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Data primer diperoleh melalui wawancara mendalam dan observasi langsung terhadap 

interaksi selama siaran live streaming, sedangkan data sekunder bersumber dari literatur 

terkait. Responden dipilih menggunakan teknik purposive sampling dengan kriteria: (1) 

admin yang telah menjalankan live streaming produk Bio-Insuleaf minimal 1 tahun, dan (2) 

pembeli berusia 18–30 tahun yang melakukan pembelian melalui live streaming commerce 

TikTok untuk konsumsi pribadi atau keluarga. 

Pengumpulan data dilakukan melalui tiga teknik utama: wawancara semi-terstruktur, 

observasi langsung terhadap interaksi penjual–penonton (termasuk fitur live chat), serta 

dokumentasi berupa foto, rekaman audio/video, dan catatan lapangan. Keabsahan data diuji 

melalui triangulasi sumber, dengan penilaian mencakup kredibilitas (skor minimal 6 jawaban 

positif per informan), transferabilitas (kejelasan dan kedetailan pelaporan temuan), dan 

dependabilitas (audit terhadap keseluruhan proses penelitian). 

Analisis data mengikuti model interaktif Miles dan Huberman, yang terdiri atas tiga 

tahap: reduksi data (merangkum dan memfokuskan data pada tema-tema relevan), penyajian 

data (dalam bentuk naratif, tabel, atau visual pendukung), dan penarikan kesimpulan yang 

diverifikasi secara berkelanjutan hingga tercapai kejenuhan data. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Desksripsi Data Penelitian 

Perancangan skenario uji dilakukan berdasarkan kebutuhan fungsional sistem yang telah 

ditetapkan. Setiap skenario uji dirancang untuk memverifikasi kesesuaian antara hasil yang 

diharapkan dengan hasil aktual dari fungsi sistem yang diuji, sesuai dengan spesifikasi 

kebutuhan pengguna. 

Data penelitian dikumpulkan melalui wawancara daring via Zoom meeting yang direkam 

dan ditranskrip, serta didukung teknik dokumentasi berupa rekaman audio menggunakan 

perangkat laptop selama wawancara berlangsung. Responden penelitian terdiri atas enam 

informan dengan karakteristik yang bervariasi, mencakup penonton baru, penonton loyal, 

penonton yang beralih dari merek lain, admin pengelola live streaming, pembeli sesekali, 

serta penonton rutin namun pasif, sebagaimana disajikan pada Tabel 1. 

Informan Usia Peran Status Keterlibatan 

ANF 27 Penonton baru Belum pernah membeli, sedang 
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mempertimbangkan 

IR 45 Penonton loyal Repeat order, rutin menonton ± 8 

bulan 

S 38 Penonton switching Pernah pakai merek lain, mencari 

alternatif 

CK 24 Admin/CS Bio Insuleaf Mengelola live streaming setiap 

hari kerja 

BP 31 Pembeli sesekali Pernah membeli satu kali, jarang 

menonton rutin 

DS 50 Penonton rutin, pasif Repeat order (3x), jarang aktif 

berkomentar 

 

Keabsahan Data 

Uji kredibilitas dilakukan melalui peningkatan ketekunan dan triangulasi waktu 

pengumpulan data terhadap enam informan, mengacu pada Sugiyono (2022) dan Budiman et 

al. (2020). Setiap indikator social presence dinyatakan kredibel apabila skor jawaban 

melebihi skor standar minimal 3. Ringkasan hasil uji kredibilitas pada dua belas indikator 

disajikan pada Tabel 2. 

No Indikator Tidak Iya Status 

1 Keramahan interaksi 5 1 Kredibel 

2 Kedekatan sosial 6 0 Kredibel 

3 Kemudahan komunikasi 5 1 Kredibel 

4 Kehangatan platform 6 0 Kredibel 

5 Kehadiran penonton lain 6 0 Kredibel 

6 Interaksi dengan penonton lain 5 1 Kredibel 

7 Rasa menjadi bagian komunitas 4 2 Kredibel 
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8 Kesadaran banyak penonton 5 1 Kredibel 

9 Kehadiran streamer nyata 5 1 Kredibel 

10 Komunikasi personal dgn streamer 4 2 Kredibel 

11 Responsivitas streamer 4 2 Kredibel 

12 Kedekatan dgn streamer 5 1 Kredibel 

Secara keseluruhan, seluruh dua belas indikator dinyatakan kredibel karena skor pada 

masing-masing indikator berada di atas skor standar. Mayoritas informan penonton (5–6 dari 

6 orang) menyatakan tidak merasakan social presence secara memadai pada hampir seluruh 

indikator, sementara satu informan berperan sebagai admin cenderung menilai sebaliknya 

karena keterlibatannya secara langsung dalam operasional live streaming. 

Uji transferabilitas dicapai melalui pendeskripsian rangkaian penelitian secara lengkap, 

terperinci, dan sistematis, mencakup profil dan jadwal wawancara-membercheck keenam 

informan, sehingga temuan dapat digunakan sebagai rujukan pada konteks penelitian serupa. 

Uji dependabilitas dilakukan melalui bimbingan pembimbing atas keseluruhan tahapan 

penelitian, mulai dari penentuan masalah hingga penarikan kesimpulan, serta triangulasi 

antara hasil wawancara dan observasi pada seluruh pertanyaan penelitian yang secara 

konsisten menunjukkan hasil dependabel. 

Pembahasan 

Data penelitian diperoleh dari 6 orang informan yang berasal dari penonton dan host live 

streaming Bio Insuleaf di TikTok dengan karakteristik berbeda-beda, mulai dari penonton 

baru, penonton rutin, penonton yang sedang membandingkan produk, pembeli sesekali, silent 

repeat buyer, hingga admin yang menjalankan live streaming, berdasarkan hasil wawancara 

yang akan dibahas terkait permasalahan social presence pada live streaming produk herbal 

Bio Insuleaf. 

Pembahasan data berikut dapat mendeskripsikan bagaimana jawaban dari informan 

terkait social presence dalam efektivitas komunikasi pemasaran interaktif di TikTok. 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan informan dapat ditemukan bahwa banyaknya 

permasalahan yang ada di setiap indikator social presence pada live streaming Bio Insuleaf 

yang menyebabkan mayoritas penonton kurang merasakan kehadiran sosial secara memadai. 

Dari permasalahan social presence tersebut dapat dilihat dari tiga dimensi penting, yaitu 
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social presence live streaming, social presence pemirsa, dan social presence penyiar, serta 

pengalaman informan secara keseluruhan. Berikut adalah penjelasan detail mengenai 

permasalahan social presence pada live streaming Bio Insuleaf: 

1. Social Presence Live Streaming 

a. Keramahan Interaksi: Sebagian besar informan mengeluhkan interaksi yang 

berlangsung masih bersifat umum dan tidak menyasar penonton secara personal. Hal ini 

bisa menyebabkan penonton merasa kurang disambut dan enggan turut berinteraksi. 

b. Kedekatan Sosial: Informan mengaku belum merasakan adanya hubungan personal 

dengan streamer maupun sesama penonton, karena interaksi yang terjadi masih 

dianggap sebatas transaksi jual beli. 

c. Kemudahan Komunikasi: Komentar penonton kerap tidak mendapatkan respons 

langsung terutama saat live streaming sedang ramai. Hal ini mencerminkan proses 

komunikasi dua arah yang belum berjalan optimal. 

d. Kehangatan Platform: Suasana live streaming dinilai masih terasa satu arah dan kurang 

hidup, karena minimnya keterlibatan aktif penonton dalam interaksi selama sesi 

berlangsung. 

2. Social presence Pemirsa 

a. Kehadiran Penonton Lain: Penonton mengetahui adanya penonton lain hanya sebatas 

dari angka viewer, tanpa disertai perasaan bahwa penonton lain benar-benar hadir 

secara nyata dalam sesi yang sama. 

b. Interaksi dengan Penonton Lain: Sebagian besar informan memilih menjadi penonton 

pasif dan tidak berinteraksi langsung dengan penonton lain, sehingga tidak terbentuk 

ikatan antarpenonton. 

c. Rasa Menjadi Bagian Komunitas: Informan tidak merasa menjadi bagian dari suatu 

komunitas atau kelompok tertentu meskipun sebagian dari mereka mengikuti live 

streaming secara berulang. 

d. Kesadaran Banyak Orang Menonton: Kesadaran akan banyaknya penonton lain yang 

menonton bersamaan tidak selalu memengaruhi kepercayaan maupun minat informan 

terhadap produk yang ditawarkan. 

3. Social presence Penyiar (Streamer) 

a. Kehadiran Streamer Secara Nyata: Penjelasan streamer yang cenderung berulang dari 

satu sesi ke sesi lain membuat kehadirannya terasa kurang hidup dan kurang 

meyakinkan sebagai sosok yang nyata. 



Alwan Azmil Sukmadipraja : Analisis Social Presence dalam Efektivitas Pemasaran Produk Herbal Bio Insuleaf 

di Tiktok 

 

Sinergi : Jurnal Ilmiah Multidisiplin, Vol. 2 No.8 2026 | E-ISSN : 3109-0559 
 

4543 

b. Komunikasi Personal dengan Streamer: Sebagian besar informan tidak pernah 

mendapatkan sapaan personal dari streamer meskipun sudah cukup lama mengikuti live 

streaming, sehingga menimbulkan rasa kurang diperhatikan. 

c. Responsivitas Streamer: Kecepatan dan ketepatan respons streamer dinilai kurang 

memadai, khususnya bagi penonton yang jarang mencoba bertanya secara langsung. 

d. Kedekatan dengan Streamer: Hubungan yang terjalin antara penonton dengan streamer 

masih bersifat transaksional dan belum menimbulkan kedekatan emosional layaknya 

hubungan pertemanan. 

Secara keseluruhan, temuan ini menunjukkan bahwa social presence pada live streaming 

Bio Insuleaf di TikTok masih tergolong rendah di ketiga dimensinya, sehingga berpotensi 

memengaruhi efektivitas komunikasi pemasaran interaktif yang ingin dicapai melalui strategi 

live streaming commerce tersebut. 

KESIMPULAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai social presence dalam efektivitas komunikasi 

pemasaran interaktif di TikTok pada live streaming produk herbal Bio Insuleaf, dapat 

disimpulkan bahwa mayoritas informan penonton menunjukkan tingkat social presence yang 

rendah pada ketiga dimensinya, yaitu social presence live streaming, social presence 

pemirsa, dan social presence penyiar. Penonton merasa interaksi yang berlangsung masih 

bersifat umum dan satu arah, tidak merasakan kedekatan sosial maupun kehadiran penonton 

lain secara nyata, serta menilai hubungan dengan streamer masih sebatas transaksi jual beli 

tanpa kedekatan emosional. Hanya informan yang berperan sebagai admin/pengelola live 

streaming yang menunjukkan persepsi berbeda, mengingat posisinya yang terlibat langsung 

dalam operasional interaksi tersebut. Kondisi ini mengindikasikan bahwa elemen kehangatan, 

kedekatan, dan responsivitas dalam live streaming Bio Insuleaf belum sepenuhnya terbangun 

dari sudut pandang penonton. 

Rendahnya social presence yang dirasakan penonton tersebut berpotensi menghambat 

efektivitas komunikasi pemasaran interaktif yang menjadi tujuan utama strategi live 

streaming commerce, karena kepercayaan dan keterlibatan konsumen sangat dipengaruhi 

oleh seberapa nyata dan personal interaksi yang mereka rasakan. Oleh karena itu, pengelola 

live streaming Bio Insuleaf perlu meningkatkan interaksi yang lebih personal, responsif, dan 

konsisten kepada penonton agar suasana live streaming terasa lebih hangat dan hidup. 
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Dengan penguatan pada aspek social presence ini, diharapkan komunikasi pemasaran 

interaktif di TikTok dapat berjalan lebih efektif dan mampu mendorong kepercayaan serta 

minat beli konsumen secara berkelanjutan. 

Implikasi 

Implikasi teoretis pada penelitian ini adalah faktor social presence live streaming, social 

presence pemirsa, dan social presence penyiar terbukti memiliki relevansi yang kuat dalam 

menganalisis efektivitas komunikasi pemasaran interaktif pada live streaming commerce. 

Hasil analisis yang mencakup ketiga dimensi social presence tersebut dalam penelitian ini 

bisa digunakan sebagai alat yang efektif untuk menunjukkan permasalahan kehadiran sosial 

yang ada pada live streaming Bio Insuleaf di TikTok sampai saat ini. 

Dalam penelitian tentang analisis social presence pada live streaming Bio Insuleaf di 

TikTok, penerapan langkah-langkah praktis ini tidak hanya akan meningkatkan kualitas 

interaksi pada live streaming commerce tetapi juga akan memperkuat kedekatan dan 

kepercayaan penonton terhadap streamer maupun produk yang ditawarkan. Dengan fokus 

pada peningkatan keramahan interaksi, kehangatan suasana live streaming, responsivitas 

streamer, komunikasi personal kepada penonton, serta penguatan rasa kebersamaan 

antarpenonton, Bio Insuleaf dapat mencapai standar komunikasi pemasaran interaktif yang 

lebih tinggi dan mempertahankan loyalitas konsumen dalam jangka panjang. 

Studi ini memberikan panduan konkret bagi admin dan pelaku live streaming commerce 

produk herbal lainnya untuk terus berinovasi dan meningkatkan interaksi mereka dalam 

lingkungan digital yang semakin kompetitif. 

Keterbatasan 

Pada penelitian ini, peneliti menemukan adanya beberapa keterbatasan yang mungkin 

membuat penelitian ini kurang maksimal, seperti: 

1. Tidak adanya wawancara dengan pihak perusahaan atau tim manajemen Bio Insuleaf, 

sehingga tidak mengetahui bagaimana pandangan atau strategi yang dilakukan oleh 

perusahaan dalam merancang interaksi live streaming. 

2. Penelitian ini hanya melibatkan 6 orang informan, sehingga hasil yang diperoleh belum 

sepenuhnya dapat menggambarkan keragaman persepsi seluruh penonton live streaming 

Bio Insuleaf secara luas. 
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3. Penelitian belum sepenuhnya memanfaatkan potensi observasi pada berbagai sesi live 

streaming di waktu dan hari yang berbeda, karena peneliti hanya berfokus pada beberapa 

sesi live streaming tertentu saja.  

Rekomendasi 

Berdasarkan hasil dan kesimpulan penelitian, rekomendasi untuk penelitian selanjutnya 

adalah:  

1. Penelitian berikutnya dapat mewawancarai pihak perusahaan atau admin Bio Insuleaf 

secara lebih mendalam sehingga mendapatkan informasi yang lebih menyeluruh 

mengenai strategi social presence yang diterapkan. 

2. Penelitian selanjutnya dapat menambah jumlah informan dan memastikan narasumber 

yang dipilih mencerminkan keragaman karakteristik penonton, sehingga hasil penelitian 

dapat lebih representatif. 

3. Penelitian selanjutnya dapat menambahkan beberapa pendekatan seperti purchase 

intention dan customer trust untuk melihat pengaruh social presence terhadap keputusan 

pembelian pada live streaming commerce secara lebih komprehensif. 
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