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Abstract 

Kuliterian is one of the leather fashion industry players that is facing stiff competition in utilizing 
TikTok live streaming as a marketing strategy. The development of digital technology and the 
increase in TikTok users provides new opportunities and challenges for Kuliterian in attracting 
and retaining an audience, as well as competing with other, more established brands. The 
main objective of this research is to develop a competitive strategy based on live streaming on 
TikTok to increase Kuliterian’s competitiveness. This research uses a qualitative descriptive 
method with a SOAR and Porter’s Five Forces analysis approach. The research results show 
that Kuliterian needs to optimize content creativity, collaborate with influencers, and utilize 
TikTok analytical data to increase interaction with consumers. The resulting strategy includes 
product differentiation, technological innovation, loyalty program development, and brand 
strengthening. By integrating strategies based on internal potential and competitive analysis, 
this research provides new insight for Kuliterian in maximizing the potential of TikTok live 
streaming to increase its competitiveness in the digital fashion market. 

Keywords: Digital Marketing Strategy, TikTok Live Streaming, SOAR Analysis, Porter's Five 
Forces 

Abstrak 

Kuliterian merupakan salah satu pelaku industri fashion kulit yang menghadapi persaingan 
ketat dalam memanfaatkan live streaming TikTok sebagai strategi pemasaran. Perkembangan 
teknologi digital dan meningkatnya pengguna TikTok memberikan peluang sekaligus 
tantangan baru bagi Kuliterian dalam menarik dan mempertahankan audiens, serta bersaing 
dengan merek lain yang lebih mapan. Tujuan utama penelitian ini adalah menyusun strategi 
bersaing berbasis live streaming TikTok untuk meningkatkan daya saing Kuliterian.Penelitian 
ini menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan pendekatan analisis SOAR dan Porter’s 
Five Forces. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kuliterian perlu mengoptimalkan kreativitas 
konten, berkolaborasi dengan influencer, serta memanfaatkan data analitik TikTok untuk 
meningkatkan interaksi dengan konsumen. Strategi yang dihasilkan mencakup diferensiasi 
produk, inovasi teknologi, pengembangan program loyalitas, dan penguatan branding. 
Dengan integrasi strategi berbasis potensi internal dan analisis persaingan, penelitian ini 
memberikan wawasan baru bagi Kuliterian dalam memaksimalkan potensi live streaming 
TikTok untuk meningkatkan daya saingnya di pasar fashion digital. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran Digital, Live Streaming TikTok, Analisis SOAR, Porter’s Five 
Forces. 
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1. Pendahuluan 

Di era digital yang terus berkembang pesat, platform media sosial seperti TikTok telah 

menjadi salah satu saluran pemasaran yang sangat efektif, terutama melalui fitur live 

streaming TikTok, yang dikenal dengan konten video pendeknya (Sangadji et al., 2024) 

Berdasarkan data riset We Are Social tahun 2022 menunjukan bahwa Indonesia 

menempati peringkat dua setelah Amerika Serikat, sebagai negara dengan pengguna 

aktif TikTok terbanyak yaitu mencapai 99,1 juta orang (Majid et al., 2024) 

Hal ini telah menarik perhatian pengguna di seluruh dunia, termasuk Indonesia, di 

mana banyak brand mulai memanfaatkan potensi ini untuk meningkatkan penjualan 

dan interaksi dengan konsumen (Aji et al., 2022). Live streaming merupakan tempat 

di mana penjual bisa mempromosikan produk secara efektif dan real time, karena 

ternyata 80% penjualan didapatkan dari live streaming (Nuraini et al., 2024). Hal ini 

menunjukan bahwa masyarakat lebih suka melihat langsung secara live dari pada 

hanya gambar, sehingga menunjukan peningkatan laju perkembangan bisnis 

menyebabkan persaingan antar bisnis semakin intensif. 

Salah satu brand yang memanfaatkan live streaming di TikTok adalah Kuliterian 

dengan nama akun tiktok Kuliterian Indonesia, yang berfokus pada produk fashion 

berbahan kulit, secara rutin melakukan live streaming di platform TikTok untuk 

memperkenalkan dan mempromosikan koleksi baju mereka, Kuliterian merupakan 

salah satu merek pakaian kulit yang cukup popular, Produknya yang terkenal 

berbahan kulit domba asli dari kota Garut yang nyaman untuk digunakan sehari-hari 

juga menjadi alasan popularitas merek ini. Namun, ada beberapa masalah yang 

muncul seperti kesulitan menarik dan mempertahankan audiens dalam durasi live 

yang panjang serta algoritma yang tidak Konsisten, yang mengakibatkan jangkauan 

live sering dipengaruhi perubahan algoritma TikTok, dan sulitnya bersaing dengan Live 

Streamer lain yang lebih terkenal. Oleh karena itu, perlu adanya strategi bersaing yang 

tepat untuk memaksimalkan potensi dari live streaming TikTok. 

Selain karena dapat membantu perusahaan meningkatkan daya saing, strategi 

bersaing juga sangat penting dalam bisnis untuk menarik perhatian pelanggan, dan 

membangun keunggulan di tengah persaingan yang ketat. Dengan strategi yang tepat, 

bisnis dapat mengoptimalkan penggunaan sumber daya, memahami kebutuhan pasar, 

dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan. Selain itu, strategi yang baik juga 

memungkinkan bisnis untuk beradaptasi dengan perubahan tren dan memanfaatkan 

data untuk pengambilan keputusan yang lebih efektif, sehingga mendukung 

pertumbuhan jangka panjang (Svatosova, 2020). 

Dalam konteks persaingan industri fashion kulit yang semakin ketat, Brand 

Kuliterian perlu mengembangkan strategi pemasaran yang inovatif dan efektif untuk 

mempertahankan serta meningkatkan pangsa pasarnya (Firmani et al., 2024). 

Kuliterian merupakan brand yang identic dengan jaket kulit untuk touring dan salah 

satu strategi nya adanya customer relationship manajamen untuk mempermudah 

pengelolaan data pelanggan, memperkuat hubungan, serta mendukung strategi 

pemasaran yang lebih personal dan efektif, serta konten testimoni produk untuk 
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meningkatkan kepercayaan customer, namun minimnya diferensiasi konten live yang 

kurang unik dengan competitor sejenis dan persentasi produk dan visual yang kurang 

menarik mengakibatkan kuliterian kesulitan untuk bersaing. 

Chen et al. (2022) dalam studinya menyatakan bahwa live streaming e-commerce, 

terutama di platform seperti TikTok, menjadi salah satu strategi pemasaran digital yang 

paling efektif karena interaksi langsung antara penjual dan konsumen selama live 

streaming memberikan pengalaman belanja yang lebih personal dan transparan. Hal 

ini tidak hanya meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk, tetapi juga 

meningkatkan kepuasan mereka karena merasa lebih terlibat dalam proses pembelian. 

Selain itu TikTok Live Streaming Shopping memiliki pengaruh signifikan terhadap 

perilaku pembelian impulsif. Terbukti dari hasil penelitian yang dilakukan oleh  

Ardiyanti (2023) menunjukkan bahwa TikTok Live Streaming Shopping memberikan 

efek sebesar 38,5% terhadap perilaku pembelian impulsive karena adanya 

kemudahan komunikasi antara penjual dan pembeli, serta promo menarik seperti 

diskon dan penawaran khusus selama sesi live berlangsung.  

Dalam penelitian Anisa et al. (2022) membuktikan bahwa adanya hubungan positif 

antara strategi Word of Mouth (WoM) dan live streaming terhadap keputusan 

pembelian, karena Informasi yang disampaikan melalui WoM sering kali dianggap 

lebih jujur dan tidak bias dibandingkan iklan tradisional, sehingga dapat memengaruhi 

persepsi dan keputusan pembelian konsumen. Selain itu hasil penelitian yang di 

lakukan oleh Wen et al. (2024) menunjukkan bahwa desain kreatif dan aktivitas 

interaktif yang di tawarkan pada saat Live Streaming berhasil menarik perhatian 

konsumen dan memberikan rekomendasi konten yang dipersonalisasi berdasarkan 

preferensi penggun. 

Agistiani et al. (2023), dalam penelitiannya menyatakan bahwa faktor keberhasilan 

dalam live streaming TikTok meliputi kreativitas dalam membuat konten, konsistensi 

dalam live streaming, waktu yang tepat untuk live streaming, dan interaksi yang baik , 

namun pada penelitian yang di lakukan  Permana et al. (2024) menyatakan bahwa 

menggunakan strategi pemasaran flash sale untuk memberikan diskon besar dengan 

waktu yang terbatas efektif untuk meningkatkan penjualan secara cepat dan menarik 

perhatian pelanggan. Selain itu penelitian oleh Jauhariya et al. (2022) dalam 

penelitianya menyatakan bahwa pembuatan konten atau teaser video adalah salah 

satu cara efektif untuk meningkatkan jumlah penonton di live streaming. Terkait 

dengan penelitian sebelumnya, terdapat beberapa perbedaan strategi dan kurangnya 

pemahaman tentang strategi khusus yang dapat diterapkan oleh suatu brand untuk 

memaksimalkan potensi bersaing dari live streaming TikTok, dan masih belum ada 

strategi yang konsisten sehingga menarik untuk di analisis. 

Dalam menyeselaikan masalah strategi bersaing ini peneliti menggunakan SOAR 

dan Porter’s Five Forces, meskipun telah banyak peneitian yang menggunakan 

analisis SWOT, namun penelitian ini menggunakan analisis SOAR karena pendekatan 

ini lebih relevan untuk mendorong penguatan potensi dan peluang strategis 

dibandingkan analisis SWOT. SOAR memiliki fokus yang positif, yakni membangun 
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strategi berdasarkan kekuatan (strength) dan peluang (opportunity), serta menggali 

aspirasi (aspiration) dan hasil (result) yang diinginkan. Berbeda dengan SWOT yang 

cenderung menitikberatkan pada identifikasi kelemahan dan ancaman, SOAR lebih 

menekankan pada visi masa depan dan pengembangan inovasi. Selain itu, SOAR juga 

mendorong kolaborasi dengan pemangku kepentingan, sehingga strategi yang 

dihasilkan lebih terarah dan mudah diimplementasikan (Kamkankaew, 2023) 

Pendekatan ini sangat cocok untuk kasus Kuliterian, yang memerlukan strategi 

berbasis pertumbuhan dan inovasi. Di sisi lain, Porter’s Five Forces menawarkan 

analisis yang mengevaluasi daya tarik kompetitif suatu industri dengan melihat lima 

kekuatan utama (Suryadi, 2020) 

Meskipun telah banyak penelitian tentang strategi pemasaran melalui TikTok live, 

masih terdapat keterbatasan pemahaman mengenai strategi khusus yang bisa 

digunakan oleh suatu brand untuk mengoptimalkan strategi bersaing di live streaming 

TikTok dan masih terbatasnya penelitian yang secara spesifik menganalisis strategi 

bersaing live streaming TikTok menggunakan metode SOAR dan Porter Five Forces. 

Oleh karena itu peneliti menggabungkan kedua metode ini agar memperoleh 

pemahaman yang holistik terkait posisi strategis dalam industri dan menyusun rencana 

strategis yang lebih efektif untuk bersaing di pasar. Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengembangkan strategi berbasis live streaming TikTok untuk meningkatkan 

daya saing Kuliterian, dengan mengidentifikasi faktor kunci keberhasilan live streaming, 

menganalisis kekuatan internal dan tantangan eksternal, serta menyusun strategi 

untuk meningkatkan visibilitas produk, menarik konsumen, dan membangun loyalitas. 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi dalam mengungkap strategi 

dan praktik terbaik untuk melakukan live streaming TikTok secara efektif dalam 

menghadapi persaingan yang semakin tinggi, temuan dari penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan manfaat serta inspirasi bagi Kuliterian dan brand sejenis dalam 

dalam menghadapi tantangan serupa di era digital saat ini. 

2. Tinjauan Pustaka  

Strategi Bersaing dalam Era Digital 

Strategi bersaing merupakan sebuah kerangka kerja yang digunakan oleh perusahaan 

untuk mencapai keunggulan kompetitif di pasar. Dalam konteks digital, perubahan 

cepat dalam perilaku konsumen dan kemajuan teknologi memaksa perusahaan untuk 

beradaptasi dengan cepat. Menurut Kotler et al. (2023) strategi pemasaran di era 

digital harus mengintegrasikan teknologi berbasis kecerdasan buatan, pengalaman 

pelanggan yang imersif, serta pendekatan berbasis data untuk menciptakan 

diferensiasi yang kuat. Selain itu, strategi bersaing tidak lagi hanya berfokus pada 

kepemimpinan biaya atau diferensiasi produk sebagaimana yang dikemukakan oleh 

Porter (1980), tetapi juga menekankan pada customer engagement dan 

personalization yang didukung oleh teknologi digital. Dengan munculnya platform 

seperti TikTok, strategi ini harus mencakup elemen interaktif dan real-time yang 

ditawarkan oleh live streaming.  
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Dalam konteks live streaming TikTok, strategi bersaing harus mencakup kreativitas 

konten, kolaborasi dengan influencer, dan menggunakan fitur platform seperti flash 

sale dan promosi eksklusif. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa perusahaan 

yang mampu mengintegrasikan elemen-elemen ini secara efektif memiliki keunggulan 

dan meningkatkan daya saing mereka di pasar digital (Ma et al., 2022)  

Live Streaming sebagai Alat Pemasaran 

Live streaming telah menjadi salah satu metode pemasaran yang paling efektif di era 

digital (Putri et al, 2025). Menurut research oleh Statista (2021), lebih dari 80% 

pengguna TikTok terlibat dengan konten live streaming. Konsep ini memungkinkan 

interaksi langsung antara brand dan konsumen, membangun kepercayaan dan 

keterlibatan yang lebih dalam. Menurut Zhang et al. (2020) live streaming 

memungkinkan interaksi langsung antara brand dan konsumen, serta menciptakan 

pengalaman yang lebih personal dan mendalam. Studi oleh Paulus, (2024) 

menunjukkan bahwa live streaming tidak hanya meningkatkan engagement, tetapi 

juga memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara signifikan. Hal ini sejalan 

dengan penelitian oleh Utami & Ahmadi (2024) yang menyatakan bahwa live 

streaming mampu membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan melalui 

transparansi dan interaksi real-time. 

Model SOAR dalam Strategi Bersaing  

Metode SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, Results) merupakan metode 

perencanaan strategis yang digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan internal 

(strengths) dan peluang eksternal (opportunities) yang dimiliki suatu organisasi, serta 

mengintegrasikannya dengan aspirasi (aspirations) yang ingin dicapai dan hasil 

(results) yang diharapkan di masa depan (jarestky). Berbeda dengan analisis SWOT 

yang cenderung fokus pada kelemahan dan ancaman, SOAR menitikberatkan pada 

pendekatan positif dengan tujuan mendorong pertumbuhan dan inovasi berkelanjutan 

(Ardiyanti, 2023). Pendekatan ini sangat relevan dalam konteks bisnis modern yang 

dinamis, terutama dalam pemasaran digital, di mana kreativitas, hubungan dengan 

pelanggan, serta kemampuan adaptasi terhadap perubahan pasar menjadi faktor 

kunci untuk meraih keunggulan kompetitif (Diyasa et al., 2023)  

Analisis Porter Five Forces 

Porter’s Five Forces adalah alat analisis yang digunakan untuk menilai tingkat 

persaingan dalam suatu industri serta menentukan sejauh mana industri tersebut 

menarik untuk dimasuki. Lima kekuatan yang menjadi fokus analisis ini mencakup 

ancaman dari pendatang baru, kekuatan tawar dari pemasok, kekuatan tawar dari 

pembeli, ancaman produk pengganti, dan tingkat persaingan di antara perusahaan 

yang sudah ada (Porter, 1976). Dengan menggunakan model ini, perusahaan dapat 

memahami struktur industri mereka dan merumuskan strategi yang dapat 

meningkatkan daya saing. 

Dalam ranah pemasaran digital, terutama terkait dengan live streaming di TikTok, 

analisis Porter’s Five Forces berfungsi untuk mengevaluasi dampak dari faktor-faktor 

tersebut terhadap kinerja perusahaan. Penelitian yang dilakukan oleh Feng (2022) 
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mengungkapkan bahwa kekuatan tawar pembeli dan intensitas persaingan adalah dua 

faktor utama yang memengaruhi keberhasilan strategi pemasaran di TikTok. Oleh 

karena itu, perusahaan perlu memberikan nilai tambah yang unik agar dapat bersaing 

dengan efektif dan memenuhi harapan konsumen. 

Beberapa penelitian telah dilakukan untuk mengkaji strategi pemasaran dalam 

konteks era digital, Agistiani et al. (2023) melakukan studi tentang pemanfaatan live 

streaming di TikTok sebagai alat untuk meningkatkan interaksi pelanggan dan volume 

penjualan. Temuan penelitian ini mengungkapkan bahwa beberapa faktor kunci, 

seperti kreativitas dalam penyajian konten, kolaborasi dengan influencer, serta 

penggunaan data analitik, memiliki peran signifikan dalam menciptakan strategi 

pemasaran yang efektif. Hal ini menunjukkan bahwa keberhasilan strategi pemasaran 

digital tidak hanya bergantung pada platform yang digunakan, tetapi juga pada 

pendekatan yang inovatif dan berbasis data. agis 

Selain itu, Fatyandri et al. (2023) melakukan penelitian tentang penerapan analisis 

Porter’s Five Forces dalam merumuskan strategi bersaing bagi merek-merek yang 

beroperasi di platform digital. Studi ini menekankan pentingnya pemahaman 

mendalam terhadap struktur industri dan dinamika persaingan untuk merancang 

strategi yang dapat meningkatkan daya saing perusahaan. Hasil penelitian ini 

mengindikasikan bahwa analisis kompetitif, seperti Porter’s Five Forces, dapat 

menjadi alat yang efektif untuk mengidentifikasi peluang dan tantangan dalam 

lingkungan bisnis digital yang semakin kompleks. 

3. Metode Penelitian 

Metodologi yang diterapkan pada analisis strategi bersaing live streaming tiktok pada 

brand Kuliterian dengan menggunakan metode soar dan porter’s five force ini adalah 

deskriptif dengan menggunakan pendekatan kualitatif, tujuan dari penelitian kualitatif 

ini adalah untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik terkait perspektif manusia 

tentang hal-hal seperti ide,persepsi, pendapat, dan kepercayaan (Srifridayanti., 2024.) 

Proses analisis data dalam penelitian ini mengacu pada metode analisis data dengan 

tahapan pada Gambar 1. 

 
Gambar 1. Desain Penelitian  

Sumber: Analisis Penulis 
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Proses pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara langsung dengan 

pemilik bisnis kuliterian untuk mengetahui informasi detail terkait strategi bersaing live 

streaming Tiktok yang di lakukan oleh Kuliterian, wawancara dilakukan dua kali pada 

bulan Agustus 2024, dengan owner dan tim manajemen live streaming secara 

langsung di studio yang berada di kota Garut dan secara online pada bulan November 

2024 bersama pemilik usaha melalui aplikasi konferensi video. Waktu rata-rata yang 

di butuhkan pada saat wawancara berkisar 50 sampai 60 menit dan melakukan 

observasi non-partisipan langsung terhadap partisipan saat mereka melakukan live 

streaming di TikTok guna memverifikasi jawaban yang diberikan selama wawancara. 

Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini menggunakan dua metode 

analisis, yaitu SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, Results) dan Porter's Five 

Forces, untuk mengevaluasi strategi bersaing Kuliterian dalam live streaming TikTok. 

analisis SOAR digunakan untuk menganalisis kekuatan internal, peluang eksternal, 

aspirasi, dan hasil Kuliterian dalam live streaming TikTok, dengan tahapan:  

1. Strengths: Mengidentifikasi keunggulan seperti kualitas produk dan kreativitas 

konten. 

2. Opportunities: Mengeksplorasi tren pasar dan peluang TikTok. 

3. Aspirations: Menentukan visi dan tujuan strategis. 

4. Results: Mengukur keberhasilan seperti peningkatan penjualan. 

Data yang telah diperoleh kemudian di analisis ke dalam bentuk matriks SOAR yang 

digunakan untuk mengorganisir elemen-elemen strategis yang menjelaskan 

bagaimana kekuatan internal dan peluang eksternal yang dihadapi oleh suatu 

perusahaan dapat diselaraskan dengan tujuan dan hasil yang ingin dicapai. 

 
Gambar 2. Matrix Analisis SOAR 

Sumber: Stavros & Cole, 2014  

Analisis Porter’s Five Forces melengkapi proses analisis dengan menilai ancaman 

pendatang baru, daya tawar pembeli dan pemasok, ancaman substitusi, serta 

persaingan industri. Hasil kedua analisis ini digabungkan untuk menyusun strategi 

bersaing yang komprehensif bagi Kuliterian di TikTok. 

http://soar-strategy.com/
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4. Hasil dan Pembahasan 

4.1. Hasil penelitian 

PT Kuliterian Indonesia, merupakan sebuah merek yang bergerak di bidang fashion 

jaket kulit, Kuliterian terkenal dengan jaket kulit nya yang authentic, berkualitas tinggi, 

dengan design yang bervariatif dan harga terjangkau. Melalui strategi bisnis yang terus 

diselaraskan dengan tuntutan perkembangan zaman, Kuliterian tetap menjaga 

komitmen untuk menjadi brand fashion yang berkualitas dan terpercaya di Indonesia. 

Visi Kuliterian Indonesia yaitu menghasilkan koleksi kerajinan kulit berkualitas tinggi 

yang dipercaya dan dicintai pelanggan, melalui kemajuan berkelanjutan di segala 

aspek usaha. Dan Misi Memberdayakan mode masyarakat dan menjadi salah satu 

brand fashion kulit terbaik di Indonesia pada tahun 2030. 

Kuliterian telah menerapkan strategi pemasaran yang efektif melalui platform 

TikTok, khususnya dengan memanfaatkan fitur live streaming. Data yang dikumpulkan 

menunjukkan bahwa interaksi langsung antara penjual dan konsumen selama live 

streaming berkontribusi signifikan terhadap peningkatan penjualan. Sekitar 80% dari 

total penjualan produk Kuliterian berasal dari sesi live streaming, yang menunjukkan 

bahwa konsumen lebih memilih pengalaman berbelanja yang interaktif dan real-time 

dibandingkan dengan metode tradisional. Analisis menggunakan metode SOAR 

mengidentifikasi beberapa kekuatan utama Brand Kuliterian, termasuk popularitas 

merek yang tinggi dan komunitas pengikut yang loyal di media sosial. Peluang yang 

teridentifikasi mencakup pertumbuhan pengguna TikTok yang pesat di Indonesia dan 

meningkatnya minat konsumen terhadap produk fashion jaket kulit. Namun, peneliti 

juga menemukan tantangan serius, seperti meningkatnya persaingan dari merek lain 

yang menawarkan produk serupa dengan harga dan kualitas yang kompetitif. 

Analisis SOAR 

Analisis Matriks SOAR dalam pengembangan bisnis kuliterian Indonesia dilihat 

berdasarkan aspek kekuatan, peluang, dan aspirasi, berdasarkan dari hasil 

pengumpulan data, maka di buatlah Matriks SOAR hingga selanjutnya dirumuskan 

hasil yang terukur sebagai alternatif strategi seperti yang di jelaskan pada Tabel 1. 

Tabel 1. Analisis SOAR 
 Strengh (S) Opportunities (O) 

a. Interaksi real time yang 
kuat 

b. Persiapan yang Matang 
c. Kreativitas Konten 
d. Penawaran ekslusif 
e. Adanya potongan harga  
 

a. Banyaknya pengguna tiktok 
b. Efisiensi biaya promosi 
c. Perkembangan teknologi 
d. Mendorong penjualan 

impulsive 
e. Potensi ekspansi ke pasar 

global 
f. e-commerce yang sedang 

berkembang pesat  

Aspiration (A) SA OA 
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a. meningkatkan 
visibilitas produk 

b. Meningkatkan 
penjualan secara 
real time 

c. Meningkatkan 
target pasar yang 
dituju 

d. Mengundang 
konsumen baru 

e. Menciptakan 
pengalaman 
belanja yang 
menarik 

a. Mengoptimalkan 
kreativitas konten 
selama live streaming 
untuk meningkatkan 
visibilitas produk 

b. penawaran eksklusif dan 
diskon saat live 
streaming  

c. Membuat Konten yang 
Kreatif dan Menghibur 
Selama Live 

d. Penggunaan gamifikasi 
selama live streaming:  

e. Menyusun Tema dan 
Jadwal Live Streaming 
yang Konsisten 

a. Berkolaborasi dengan 
influencer untuk menjangkau 
target pasar baru dan 
meningkatkan visibilitas 
produk. 

b. Menggunakan fitur teknologi 
live streaming untuk 
memperluas target pasar 
hingga ke skala global. 

c. Mendorong penjualan impulsif 
melalui promosi menarik 
selama live streaming. 

d. Memanfaatkan data analitik 
TikTok untuk mempelajari 
demografi audiens dan 
menyusun strategi pemasaran 
yang lebih terarah guna 
meningkatkan target pasar. 

e. Memanfaatkan tren TikTok 
Challenge 

Result (R) SR OR 

a. peningkatan jumlah 
penjualan 

b. pertumbuhan 
jangkauan pasar 

c. Peningkatan jumlah 
konsumen 

d. Peningkatan jumlah 
followers tiktok 

e. Data dan insight 
konsumen 

 

a. Memanfaatkan interaksi 
real-time untuk 
meningkatkan jumlah 
penjualan dan pengikut 
TikTok. 

b. Melakukan live 
streaming secara 
terencana untuk 
memperluas jangkauan 
pasar dan konsumen. 

c. Memberikan potongan 
harga dan penawaran 
eksklusif untuk 
meningkatkan jumlah 
konsumen. 

d. Optimasi jadwal live 
streaming berdasarkan 
pola pengguna 

e. Program loyalitas 
pelanggan eksklusif 

f. Peningkatan kualitas 
teknis live streaming 

a. Memanfaatkan 
perkembangan teknologi 
untuk menjangkau pasar lebih 
luas dan meningkatkan 
konsumen secara signifikan. 

b. Kolaborasi dengan influencer 
untuk meningkatkan followers 
TikTok dan menciptakan 
loyalitas konsumen. 

c. Menggunakan tren pengguna 
TikTok untuk memaksimalkan 
efektivitas promosi global. 

d. Strategi regional targeting 
untuk menargetkan wilayah 
tertentu yang memiliki potensi 
pasar besar 

e. Promosi berbasis limited-time 
offer selama live streaming 

f. Ekspansi dengan konten 
multibahasa 

Strategi SA (Strength-Aspiration)  

Berdasarkan hasil penelitian menggunakan teknik wawancara, Strategi bersaing live 

streaming tiktok Kuliterian Indonesia pada strategi SA yang dapat dilakukan 

diantaranya adalah: (1) mengoptimalkan kreativitas konten selama live streaming 

untuk meningkatkan visibilitas produk, opini ini di dukung oleh penelitian yang di 

lakukan Agistiani et al. (2023) dalam penelitiannya menyatakan bahwa faktor 

keberhasilan dalam live streaming TikTok meliputi kreativitas dan konsistensi dalam 

membuat konten (2) penawaran eksklusif dan diskon saat live streaming, seperti 

penelitian yang di lakukan Putri et al. (2024)menyatakan bahwa penawaran terbatas 
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dan diskon eksklusif yang hanya tersedia selama sesi berlangsung dapat 

meningkatkan rasa urgensi dan menciptakan motivasi tambahan bagi konsumen untuk 

melakukan pembelian segera, (3) membuat Konten yang Kreatif dan Menghibur 

Selama Live, Penelitian yang di lakukan oleh Priyono (2023) menyatakan bahwa 

menyajikan konten kreatif yang menarik dan menghibur efektif dalam mengundang 

penonton saat live, namun konten harus tetap relevan dan bernilai untuk ditampilkan 

selama live streaming (4) penggunaan gamifikasi selama live streaming serta 

menyusun tema dan jadwal Live Streaming yang konsisten, penelitian yang di lakukan 

oleh Irawati & Istiqomah (2024) menyatakan bahwa memelihara konsistensi live 

streaming merupakan salah satu poin yang penting agar kehadiran kita diingat oleh 

konsumen sesuai dengan jadwal yang dibuat, dan pemilihan waktu yang tepat dalam 

mengadakan event live ini adalah hari besar disaat pekerja menikmati libur, dan pada 

saat hari kerja pilih waktu pada siang hari pada saat pekerja beristirahat kemudian 

pada sore dimana orang-orang selesai dengan perkerjaannya. 

Strategi OA (Opportunity + Aspiration) 

Berdasarkan hasil penelitian menggunakan teknik wawancara, Strategi bersaing live 

streaming tiktok Kuliterian Indonesia pada strategi OA yang dapat dilakukan 

diantaranya adalah: (1) Berkolaborasi dengan influencer untuk menjangkau target 

pasar baru dan meningkatkan visibilitas produk, Larasati et al. (2023) dalam 

penelitianya menyatakan bahwa kerjasama dengan influencer atau figur publik yang 

relevan untuk meningkatkan visibilitas dan reputasi produk, (2) Memanfaatkan fitur 

teknologi live streaming untuk memperluas target pasar hingga ke tingkat global, 

pendapat ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Salsabila et al. (2024) yang 

menyatakan bahwa penggunaan teknologi live streaming yang tepat dapat 

memperluas jangkauan pasar dari Tingkat nasional sampai ke global, karena konten 

dapat di akses oleh siapapun yang memiliki koneksi internet tanpa terbatas oleh 

batasan geografis, (3) Mendorong penjualan impulsif melalui promosi menarik selama 

live streaming, Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan Gumilang et al. (2024), 

dengan menggunakan analisis regresi linier berganda, menunjukkan bahwa 

penggunaan flash sale dan promosi yang menarik memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulse buying behavior pada platform live streaming TikTok, (4) 

Memanfaatkan data analitik TikTok untuk mempelajari demografi audiens. Agustin et 

al. (2024) dalam penelitianya menekankan bahwa pentingnya analisis demografis, 

perilaku konsumen, dan preferensi pengguna, dengan adanya data analitik TikTok, 

brand mampu menentukan segmentasi yang efektif dengan memahami karakteristik 

audiens dan merancang konten yang lebih relevan dan menarik bagi target, (5) dan 

menyusun strategi pemasaran yang lebih terarah guna meningkatkan target pasar 

serta Memanfaatkan tren TikTok Challenge, Verdiansyaf et al. (2024) dalam 

penelitianya mengemukakan bahwa strategi pemasaran yang lebih terarah dapat 

meningkatkan target pasar. Dalam konteks ini, Aerostreet berhasil menjangkau 

audiens yang tepat, yaitu anak muda yang aktif dan kreatif, melalui konten menarik di 

TikTok. Konten yang dihadirkan tidak hanya menghibur tetapi juga relevan dengan 

produk yang ditawarkan, sehingga meningkatkan kesadaran merek dan loyalitas 
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konsumen. Selain itu memanfaatkan tren TikTok Challenge seperti challenge dan 

giveaway untuk membangun engagement dengan pengguna sebagai bagian dari 

strategi pemasaran ini terbukti efektif dalam menarik perhatian audiens dan 

memperluas jangkauan pasar mereka di kalangan generasi milenial dan Z, yang 

merupakan pengguna aktif platform tersebut. 

Strategi SR (Strength + Result) 

Berdasarkan hasil penelitian menggunakan teknik wawancara, Strategi bersaing live 

streaming tiktok Kuliterian Indonesia pada strategi SR yang dapat dilakukan 

diantaranya adalah: (1) Memanfaatkan interaksi real-time untuk meningkatkan jumlah 

penjualan dan pengikut TikTok, Penelitian yang di lakukan Monicha & Febriana (2023) 

menunjukkan bahwa live streaming memungkinkan komunikasi real-time antara 

streamer dan penonton, yang secara signifikan meningkatkan penjualan. Dengan 

interaksi langsung, penonton dapat bertanya tentang produk dan mendapatkan 

jawaban instan, yang membantu mereka merasa lebih percaya diri dalam melakukan 

pembelian dan membangun hubungan emosional dengan penonton yang mendorong 

loyalitas dan meningkatkan kemungkinan pembelian berulang, serta menarik lebih 

banyak pengikut, (2) Melakukan live streaming secara terencana untuk memperluas 

jangkauan pasar dan konsumen, Penelitian yang di lakukan Nilawardhani & Suharto 

(2024) menyatakan bahwa dengan perencanaan matang, dan memanfaatkan 

teknologi dan fitur interaktif, UMKM dapat meningkatkan visibilitas, interaksi dengan 

konsumen, dan menentukan waktu, serta strategi promosi terbaik untuk menjangkau 

konsumen potensial, (3) Memberikan potongan harga dan penawaran eksklusif untuk 

meningkatkan jumlah konsumen. Nurulita et al. (2024) dalam penelitianya menyatakan 

bahwa potongan harga, memberikan kesan penawaran eksklusif yang hanya tersedia 

pada tanggal tersebut, dapat meningkatkan minat dan motivasi konsumen, (4) 

Optimasi jadwal live streaming berdasarkan pola pengguna, opini ini di dukung oleh 

penelitian yang di lakukan Putri et al. (2024) menunjukkan bahwa dengan memahami 

dan menganalisis pola perilaku pengguna, penjual dapat merencanakan waktu live 

streaming yang lebih efektif, sehingga meningkatkan kemungkinan keterlibatan dan 

interaksi dengan audiens, (5) Program loyalitas pelanggan eksklusif dan Peningkatan 

kualitas teknis live streaming, Maritza et al. (2024) dalam penelitianya menyatakan 

bahwa peningkatan kualitas teknis live streaming, seperti informasi real-time dan 

interaksi langsung dengan penjual, diakui sebagai faktor yang dapat memperkuat 

pengalaman berbelanja dan loyalitas konsumen. 

Strategi OR (Opportunity + Result) 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan melalui teknik wawancara, terdapat 

beberapa strategi bersaing live streaming TikTok yang dapat diterapkan oleh Kuliterian 

Indonesia, khususnya dalam strategi OR (Opportunity + Result) : (1) Pemanfaatan 

perkembangan teknologi digital yang dapat membantu memperluas jangkauan pasar 

dan meningkatkan jumlah konsumen secara signifikan, Oktafianto et al. (2024) 

teknologi digital memiliki peran penting dalam meningkatkan visibilitas dan 

menjangkau lebih banyak konsumen, (2) Kolaborasi dengan influencer dapat 

meningkatkan jumlah followers TikTok dan membangun loyalitas konsumen, Nirwani 
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et al. (2024) menyatakan bahwa kerja sama dengan influencer yang memiliki banyak 

pengikut dan relevansi tinggi dengan produk dapat meningkatkan kredibilitas merek 

dan menarik pelanggan baru. (3) Memanfaatkan tren pengguna TikTok dapat 

meningkatkan efektivitas promosi secara global., Rahayu. (2024) melaporkan bahwa 

penggunaan fitur live streaming dan konten viral di TikTok mampu meningkatkan 

pendapatan secara signifikan, (4) Strategi regional targeting dapat digunakan untuk 

menargetkan wilayah dengan potensi pasar yang besar, Sesil et al.(2024) 

menunjukkan bahwa strategi ini efektif dalam meningkatkan visibilitas dan penjualan 

produk lokal dengan memanfaatkan media sosial dan memahami karakteristik pasar 

setempat, (5) Promosi berbasis limited-time offer selama live streaming dan ekspansi 

dengan konten multibahasa dapat mendukung pemasaran global, Harahap. (2024) 

menegaskan bahwa limited-time offer efektif dalam meningkatkan penjualan impulsif, 

sementara Sangputra. (2024) menyatakan bahwa konten multibahasa membantu 

perusahaan beradaptasi dengan kebutuhan dan preferensi lokal di berbagai pasar. 

Analisis Porter Five Forces 

Porter five forces mengevaluasi daya tarik industri melalui lima kekuatan utama: 

ancaman pendatang baru, daya tawar pembeli, daya tawar pemasok, ancaman produk 

substitusi, dan intensitas persaingan dalam industry untukmenganalisis strategi 

bersaing, berdasarkan dari hasil pengumpulan data, maka di buatlah analisis dan 

penilaian strategi yang digunakan oleh Kuliterian Indonesia dengan memperhatikan 5 

elemen utama seperti yang di jelaskan pada Gambar 3. 

 
Gambar 3. Michael E. Porter,1979 

Threat of New Entrants (Ancaman dari Pendatang Baru) 

Ancaman dari Pendatang Baru: Sedang, karena merek-merek baru mungkin 

menghadapi kesulitan dalam membangun kehadiran online yang kuat dan 

mendapatkan perhatian di pasar fashion kulit yang sudah mapan, namun tingkat 

persaingan di TikTok cukup tinggi, Kuliterian dapat mengatasi ancaman ini dengan 

membangun komunitas pelanggan yang loyal melalui program loyalty dan konten yang 

berbeda dengan memperhatikan Optimasi SEO TikTok seperti menggunakan hashtag 
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yang populer dan relevan untuk membuat konten lebih mudah ditemukan oleh audiens 

baru, sehingga tetap kompetitif di tengah banyak nya pendatang. Hasil penelitian ini 

sejalan dengan studi sebelumnya yang di lakukan oleh Laowo dan Vanel (2024) 

menunjukkan bahwa setelah dilakukan optimasi SMM dan SEO yang konsisten dari 

bulan ke bulan mengindikasikan keberhasilan strategi pemasaran digital yang 

diterapkan, Sangadji et al. (2024) dalam penelitianya menunjukan bahwa 

memaksimalkan konten yang menarik dan penggunaan hashtag yang relevan dapat 

memicu diskusi dan interaksi lebih lanjut, yang pada gilirannya meningkatkan visibilitas 

dan keterlibatan audience. 

Bargaining Power of Buyers (Daya Tawar Pembeli) 

Daya Tawar Pembeli: Cukup Tinggi dan menjadi perhatian utama karena pelanggan 

memiliki banyak pilihan alternatif produk fashion kulit. Mereka dapat dengan mudah 

beralih ke merek lain jika tidak puas dengan harga atau kualitas barang yang di 

tawarkan Kuliterian Dengan adanya banyak pilihan, pembeli memiliki daya tawar yang 

tinggi, untuk itu Kuliterian bisa menerapkan strategi value-based pricing atau 

memberikan insentif khusus untuk pembeli setia, serta Paket Penawaran bundling 

produk dengan harga menarik untuk meningkatkan nilai pembelian sekaligus 

mengurangi daya tawar pembeli, temuan ini sejalan dengan studi sebelumnya yang di 

lakukan oleh Fahriani et al. (2024) menunjukkan bahwa strategi value-based pricing 

mempengaruhi profitabilitas dan posisi kompetitif Perusahaan. Soendari & Sastika 

(2024)dalam penelitianya menyatakan program diskon, penawaran khusus, insentif 

dan hadiah yang cerdas dapat menjadi pendorong utama bagi pelanggan untuk 

memilih dan tetap setia pada suatu brand serta mengurangi daya tawar pembeli. 

Bargaining Power of Suppliers (Daya Tawar Pemasok) 

Daya Tawar Pemasok: Tinggi, karena Kuliterian membutuhkan kualitas premium 

yang hanya dapat dipenuhi oleh pemasok tertentu dengan bahan baku kulit berkualitas 

tinggi. Namun jika Kuliterian membeli dalam jumlah besar, daya tawar pemasok dapat 

ditekan ini dapat mempengaruhi biaya produksi.karena pemasok terbatas,untuk itu 

kuliterian dapat memperkuat hubungan dengan pemasok dan membangun hubungan 

jangka panjang dengan pemasok utama melalui kontrak kerja sama yang 

menguntungkan kedua belah pihak, seperti pembelian dalam jumlah besar dengan 

harga lebih stabil dan mempertimbangkan alternatif pemasok untuk mengurangi risiko, 

serta pengembangan inovasi bahan dengan mengeksplorasi bahan baku alternatif 

yang tetap berkualitas tinggi tetapi lebih mudah diakses dan kompetitif dari segi harga, 

temuan ini sejalan dengan studi sebelumnya yang di lakukan oleh Christanti (2022) 

mengatakan bahwa perusahaan perlu memiliki beberapa pemasok untuk mengurangi 

risiko dan menjaga kelancaran produksi termasuk memperkuat hubungan dengan 

pemasok dan mempertimbangkan alternatif pemasok untuk menekan harga dan 

meningkatkan kualitas. Arundaa dan Kalua (2023) dalam penelitian menyatakan 

bahwa mengevaluasi berbagai alternatif berdasarkan seperti lokasi, kapasitas 

penyimpanan, dan keandalan pengiriman itu penting bagi perusahaan untuk 

mengidentifikasi pilihan yang paling sesuai dan meminimalkan risiko kerjasama yang 

tidak menguntungkan. 
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Threat of Substitute Products (Ancaman Produk Pengganti) 

Ancaman Produk Pengganti: Tinggi, karena banyaknya Produk fashion alternatif 

seperti pakaian sintetis atau merek lain yang menawarkan desain serupa dengan 

harga yang lebih kompetitif, dan dengan meningkatnya popularitas platform lainnya, 

Kuliterian perlu mempertahankan pelanggan dengan meningkatkan keunikan produk 

dengan fokus pada desain eksklusif jaket kulit yang tidak hanya bergaya tetapi juga 

memiliki nilai unik, seperti custom engraving, bordir nama pelanggan, atau motif 

tradisional Indonesia. Produk dengan sentuhan personal sulit digantikan oleh 

substitusi biasa. serta meningkatkan kualitas konten live streaming dan menciptakan 

pengalaman unik di TikTok yang sulit ditemukan di tempat lain seperti berkolaborasi 

dengan Influencer fashion dan peningkatan interaksi pelanggan dengan 

memanfaatkan fitur TikTok seperti polling atau tanya jawab selama live untuk 

memastikan pelanggan merasa terlibat langsung dengan produk, yang jarang 

dilakukan di platform lain, temuan ini sejalan dengan penelitian yang di lakukan oleh 

Ulya et al. (2024) menyatakan bahwa perusahaan harus fokus pada diferensiasi 

produk dan menciptakan pengalaman unik bagi pelanggan untuk mengurangi dampak 

dari ancaman substitusi, selain itu penelitian yang di lakukan oleh Sundari et al. (2022) 

mengindikasikan bahwa sentuhan personal dalam produk dapat menciptakan nilai 

tambah yang signifikan dan menjadikannya sulit untuk digantikan oleh produk 

substitusi. 

Industry Rivalry (Persaingan Industri) 

Persaingan Industri: Tinggi karena Persaingan di industri fashion kulit sangat ketat, 

dengan banyak merek yang berusaha menarik perhatian konsumen melalui inovasi 

produk dan strategi pemasaran digital. Persaingan di TikTok dapat intens, terutama 

dalam kategori fashion. Untuk menjadi unggul, Kuliterian bisa fokus pada niche 

tertentu, seperti fashion khas atau tema unik yang berbeda dari kompetitor. Serta 

memaksimalkan Teknologi dalam Pemasaran dengan menggunakan Augmented 

Reality (AR) di TikTok untuk membantu pelanggan memvisualisasikan jaket kulit 

sebelum membeli. Das et al. (2024) dalam penelitianya menyatakan bahwa niche 

memungkinkan bisnis untuk fokus pada segmen tertentu, seperti mode khas atau tema 

unik, memungkinkan mereka untuk menyesuaikan penawaran dengan preferensi 

audiens yang unik. Pendekatan yang ditargetkan ini meningkatkan daya saing dengan 

mengatasi kebutuhan yang belum terpenuhi dan menumbuhkan loyalitas pelanggan. 

Suryawijaya & Aqmala (2023) dalam penelitianya menyoroti Augmented Reality (AR) 

sebagai alat pemasaran transformatif di ritel, menunjukkan bahwa mengintegrasikan 

fitur AR pada platform seperti TikTok dapat meningkatkan visualisasi produk 

pelanggan, sehingga meningkatkan kepuasan dan memengaruhi perilaku pembelian 

di lanskap pasca-pandemi. 

4.2. Pembahasan 

Berdasarkan hasil analisis SOAR dan Porter Five Forces, Kuliterian memiliki beberapa 

kekuatan internal yang dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan daya saingnya di 
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pasar fashion kulit melalui TikTok live streaming. Kekuatan utama Kuliterian terletak 

pada kualitas produk, kreativitas konten, dan interaksi real-time yang kuat dengan 

konsumen. Peluang eksternal seperti pertumbuhan pengguna TikTok dan potensi 

ekspansi pasar global juga memberikan ruang bagi Kuliterian untuk meningkatkan 

visibilitas dan penjualan. 

Namun, tantangan seperti persaingan yang ketat, ancaman produk substitusi, dan 

daya tawar pembeli yang tinggi perlu diatasi dengan strategi yang tepat. Analisis Porter 

Five Forces menunjukkan bahwa ancaman pendatang baru dan produk substitusi 

cukup tinggi, sedangkan daya tawar pembeli dan pemasok memengaruhi strategi 

penetapan harga dan pengelolaan rantai pasok. Persaingan dalam industri fashion 

kulit juga sangat ketat, mendorong Kuliterian untuk terus berinovasi dan membedakan 

produknya dari competitor, untuk itu strategi bersaing yang dapat diterapkan 

berdasarkan hasil analisis SOAR dan Porter Five Forces meliputi : 

1. Strategi Diferensiasi Produk: Kuliterian dapat menonjolkan keunikan produk atau 

ciri khas fashion yang tidak dimiliki oleh kompetitor. Misalnya, dengan menonjolkan 

konsep storytelling saat live streaming atau menyajikan produk dengan cara yang 

interaktif dan edukatif. 

2. Inovasi Teknologi dalam Live Streaming: Menggunakan teknologi terbaru yang 

mendukung interaksi dan kemudahan pembelian selama live streaming, misalnya 

dengan fitur quick buy atau memanfaatkan algoritma TikTok untuk meningkatkan 

visibilitas. 

3. Penguatan Brand Melalui Konten yang Konsisten dan Menarik: Buatlah konten 

yang tidak hanya menjual, tetapi juga memberikan nilai lebih pada audiens, seperti 

tips fashion, cerita di balik produk, atau kolaborasi dengan influencer yang relevan. 

4. Pengembangan Program Loyalitas: Buatlah program loyalitas bagi penonton setia, 

seperti diskon, hadiah eksklusif, atau kesempatan untuk mencoba produk baru 

lebih awal. 

5. Investasi dalam Kualitas Produksi: Brand harus memastikan kualitas audio dan 

visual yang baik selama live streaming untuk menarik perhatian audiens. 

6. Pelatihan Tim: Melatih tim dalam teknik komunikasi dan interaksi selama sesi live 

untuk meningkatkan pengalaman pelanggan. 

7. Kolaborasi dengan Influencer: Mempertimbangkan kolaborasi dengan influencer 

atau afiliasi untuk memperluas jangkauan audiens. 

Dengan mengintegrasikan pendekatan SOAR dan Porter Five Forces, Kuliterian 

dapat menyusun rencana yang lebih terarah untuk meningkatkan daya saing dan 

menghadapi tantangan di pasar fashion kulit digital. penelitian ini menjawab 

pertanyaan utama tentang bagaimana Kuliterian memanfaatkan live streaming TikTok 

sebagai strategi pemasaran. Temuan menunjukkan bahwa interaktivitas, kualitas 

konten, dan kemampuan untuk menjawab pertanyaan pelanggan secara langsung 

adalah kunci keberhasilan mereka dalam menggunakan platform ini. Dengan demikian, 

penelitian ini menegaskan pentingnya strategi pemasaran digital yang adaptif dan 

inovatif untuk memaksimalkan potensi live streaming sebagai saluran pemasaran 

utama, serta responsif terhadap kebutuhan konsumen di era modern. 
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5. Kesimpulan 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa penggunaan metode SOAR dan Porter’s Five 

Forces dapat memberikan pendekatan strategis yang efektif untuk meningkatkan daya 

saing Kuliterian melalui live streaming TikTok. Analisis SOAR mengidentifikasi 

kekuatan seperti kualitas produk, kreativitas konten, dan interaksi real-time yang kuat, 

sementara peluang meliputi pertumbuhan pengguna TikTok dan potensi ekspansi 

pasar global. Aspirasi yang dirumuskan bertujuan untuk meningkatkan visibilitas 

produk dan pengalaman berbelanja konsumen, dengan hasil yang diharapkan berupa 

peningkatan penjualan dan jangkauan pasar. Analisis Porter Five Forces menunjukkan 

bahwa ancaman pendatang baru dan produk substitusi cukup tinggi, sedangkan daya 

tawar pembeli dan pemasok memengaruhi strategi penetapan harga dan pengelolaan 

rantai pasok. Persaingan dalam industri fashion kulit juga sangat ketat, mendorong 

Kuliterian untuk terus berinovasi dan membedakan produknya dari kompetitor. Strategi 

yang diusulkan meliputi penguatan konten kreatif selama live streaming, kolaborasi 

dengan influencer, optimalisasi fitur teknologi TikTok, dan pengembangan program 

loyalitas untuk meningkatkan keterlibatan dan kepuasan pelanggan. Selain itu, 

pendekatan diferensiasi produk dengan menonjolkan keunikan desain dan 

pengalaman belanja interaktif dinilai efektif dalam menghadapi persaingan. Penelitian 

ini menegaskan pentingnya strategi pemasaran yang adaptif dan inovatif untuk 

memaksimalkan potensi live streaming sebagai saluran pemasaran utama. Dengan 

mengintegrasikan pendekatan SOAR dan Porter Five Forces, Kuliterian dapat 

menyusun rencana yang lebih terarah untuk meningkatkan daya saing dan 

menghadapi tantangan di pasar fashion kulit digital. 
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