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ABSTRAK 

Pertumbuhan pesat teknologi komunikasi dan informasi yang sangat pesat telah 

membawa perubahan gaya hidup pada masyarakat. Era digital memberi kemudahan 

pada pengguna terlebih di pola gaya hidup. Pertumbuhan pesat e-commerce 

menjadi bukti nyata. Maraknya pertumbuhan e-commerce menciptakan banyak 

platform salah satunya adalah TikTok Shop yang memiliki fitur live streaming dan 

yellow-cart yang bisa dimanfaatkan oleh influencer atau key opinion leader (KOL). 

KOL menjalankan bagian strategi komunikasi pemasaran digital yang terbukti 

efektif. Sebagai langkah yang inovatif, PT. Kuka Furniture Home Indonesia 

menjadikan @bagasbucinn yang awalnya karyawan menjadi KOL dan 

memanfaatkan fitur TikTok seperti live streaming, yellow-cart, dan konten video 

pendek untuk membangun kepercayaan audiens sehingga membuat keputusan 

pembelian pada akun @bagasbucinn meningkat. Penelitian ini bertujuan untuk 

memahami strategi komunikasi pemasaran digital melalui key opinion leader pada 

akun @bagasbucinn yang digunakan oleh PT. Kuka Furniture Home Indonesia 

untuk meningkatkan penjualan produk baru PT. Kuka yaitu bedcover dan sprei. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif dengan metode studi 

kasus, melibatkan wawancara mendalam dengan tiga key informan yakni dari 

project manager, content team, dan live operator. Serta melibatkan dua informan 

tambahan yakni talent dari @bagasbucinn itu sendiri yakni Bagas dan pengikut dari 

akun @bagasbucinn yang sudah melakukan penelitian. Pada bulan pertama dan 

bulan kedua jalannya project ini, belum menghasilkan sales signifikan yakni hanya 

4%. Dengan adanya akun @bagasbucinn hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi yang dilakukan berhasil meningkatkan penjualan produk bedcover dan 

sprei hingga 54,5% selama periode Maret-Agustus 2024. Selain itu, konten kreatif 

yang dirancang dengan konsep persuasif mampu membangun citra positif pada 

KOL serta meningkatkan engagement audiens. Meskipun demikian, tantangan 

utama yang dihadapi adalah memastikan konsistensi dalam produksi konten dan 

pengelolaan interaksi dengan audiens. Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi 

komunikasi pemasaran digital melalui KOL yang efektif dapat menjadi alat utama 

dalam memaksimalkan potensi pemasaran di platform media sosial, khususnya 

TikTok. 

 

Kata kunci: Strategi, Komunikasi Pemasaran Digital, TikTok, Key Opinion 

Leader, Peningkatan Penjualan 
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Strategi Komunikasi Pemasaran Digital Melalui Key Opinion Leader untuk 

Meningkatkan Penjualan Produk Baru (Studi Kasus Akun TikTok 

@bagasbucinn PT. Kuka Furniture Home Indonesia) 

Anggie Felitha Anggreni  

 

ABSTRACT 

The rapid growth of communication and information technology has brought 

significant changes to lifestyle patterns in society. The digital era has provided 

convenience to users, particularly in lifestyle patterns. The rapid development of e-

commerce is a clear proof of this. The rise of e-commerce has created many 

platforms, one of which is TikTok Shop, which features live streaming and the 

yellow-cart feature that can be utilized by influencers or key opinion leaders 

(KOLs). KOLs play an essential role in digital marketing communication strategies, 

which have proven to be effective.As an innovative step, PT. Kuka Furniture Home 

Indonesia appointed @bagasbucinn, initially an employee, as a KOL and utilized 

TikTok features such as live streaming, yellow-cart, and short video content to build 

audience trust, resulting in an increase in purchasing decisions on the 

@bagasbucinn account. This study aims to understand the digital marketing 

communication strategy through key opinion leaders on the @bagasbucinn account 

used by PT. Kuka Furniture Home Indonesia to boost sales of the company’s new 

products, bedcovers and sheets. This research uses a qualitative approach with a 

case study method, involving in-depth interviews with three key informants: the 

project manager, content team, and live operator. Additionally, two extra 

informants were involved: Bagas, the talent behind the @bagasbucinn account, and 

followers of the account who had made purchases. In the first and second months 

of the project, sales did not show significant results, with only a 4% increase. 

However, during the period from March to August 2024, the research findings 

revealed that the strategy successfully increased sales of the bedcovers and sheets 

by 54.5%. Moreover, the creative content designed with a persuasive concept 

helped to build a positive image for the KOL and increased audience engagement. 

Nevertheless, the main challenge faced was ensuring consistency in content 

production and managing audience interaction. This study concludes that an 

effective digital marketing communication strategy through KOLs can serve as a 

key tool in maximizing marketing potential on social media platforms, particularly 

on TikTok. 
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