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Abstract

Business owners must have a strong strategy for promoting their products in order to compete
in the market; one such business is Multi-Level Marketing. This study examines the business
strategy employed by Rudy Sanusi, a distributor for the MLM company BE International. The
distributor uses the social media platform TikTok (@rudy.s4nusl) to reach his target audience
and encourage consumers to purchase the flagship product Aulora. This study aims to analyze
the storytelling techniques employed on the TikTok account. The theories and concepts utilized
include marketing communication, the narrative paradigm, media richness, generational
differences, and storytelling techniques. This study employs a qualitative research approach
in the form of a case study. Observations were conducted on uploaded content, along with in-
depth interviews with the account owner, an economist, and product buyers from four different
generations. This study shows that the audience has a deep interest in testimonial content
uploaded to TikTok accounts. This not only confirms the characteristics of testimonial content
but also provides an overview of such content.

Keywords: digital marketing, distributor, social media, storytelling, TikTok

Abstrak

Pelaku bisnis harus memiliki strategi yang kuat dalam mempromosikan produk agar dapat
bersaing dalam pemasarannya, salah satunya bisnis Multi-Level Marketing. Penelitian ini
mengkaji strategi bisnis yang dilakukan Rudy Sanusi, salah satu distributor MLM, BE
International. Distributor menggunakan media sosial TikTok @rudy.s4nusluntuk
menjangkau sasaran audiens dan konsumennya agar membeli produk unggulan Aulora.
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis teknik storytelling yang dilakukan pada akun
TikTok. Teori dan konsep yang digunakan yakni komunikasi pemasaran, paradigma naratif;,
kekayaan media, perbedaan generasi, dan teknik storytelling. Penelitian ini menggunakan
pendekatan penelitian kualitatif berupa studi kasus. Observasi dilakukan pada konten yang
diunggah, wawancara mendalam pemilik akun, ahli ekonomi, dan pembeli-pembeli produk
dari empat generasi berbeda. Penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat ketertarikan
mendalam khalayak pada konten testimoni yang diunggah pada akun TikTok. Hal tersebut
tidak hanya memberikan konfirmasi mengenai karakteristik dari konten testimoni, melainkan
juga memberikan gambaran tentang konten testimoni.

Kata Kunci: distributor, media sosial, pemasaran digital, storytelling, TikTok
1. Pendahuluan

Perkembangan bisnis dewasa ini diwarnai dengan persaingan dunia usaha yang
semakin ketat. Oleh karenanya pelaku bisnis harus memiliki strategi yang kuat dalam
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mempromosikan produk agar dapat bersaing dalam pemasarannya. Salah satu strategi
pemasaran produk yang berkembang pesat saat ini adalah pemasaran melalui jaringan
(network marketing) atau yang lebih dikenal dengan istilah Multi-Level
Marketing/MLM. (Mardalis & Hasanah, 2016)

Demikian juga di Indonesia, bisnis MLM juga berkembang pesat dan diakui
sebagai pemberdaya ekonomi masyarakat secara menyeluruh. Inklusivitas tersebut
menjadikan MLM sebagai peluang untuk siapa saja bisa mulai berwirausaha dan
menjadi alternatif bagi masyarakat yang mengalami kesulitan mendapatkan lapangan
pekerjaan formal. Hal tersebut dibuktikan pada saat pandemi Covid-19 dimana
masyarakat bisa bangkit dan mulai wirausaha melalui MLM. Selain itu, data dari Badan
Pusat Statistik juga menunjukkan bahwa tendensi side job meningkat sebesar 17%
pada tahun 2023. (APLI, 2025).

Salah satu perusahaan MLM dan sekaligus anggota APLI adalah BE
Internasional (BEI) dengan produk andalannya yaitu Aulora. Aulora adalah pakaian
kesehatan yang memiliki fitur sinar infra merah jauh oleh sebuah teknologi canggih
yang ditanam di dalam serat-serat benangnya. Berkat teknologi canggih paten Jepang
ini, maka sinar infra merah jauh tersebut bisa memanfaatkan panas tubuh pemakai
sebagai sumber panasnya, tidak perlu menggunakan listrik atau batu alam tertentu
sebagai sumbernya. Dalam BEI, terdapat hierarki atau cara menjalankan yakni dengan
melakukan pengrekrutan downline dimana downline akan dibimbing oleh upline yang
merekrut downline tersebut. Selain itu, terdapat juga support system untuk
memberikan fasilitas pembelajaran bagi distributor. Hal tersebut dilakukan dengan
upline memberikan penguatan kepada downline melalui platform meeting unit agar
mengikuti sistem yang telah diterapkan.(beintl, n.d.)

Gambar 1. Profil Akun TikTok @rudy.s4nusl

1056 - - il R r e - ros

o o & o — N
@ DCA Rudy Sanusi T T oS

771 7558 K T e e —

¥ Subscription

Sumber: Akun TikTok @rudy.s4nus1 (2025)

Gambar 1 merupakan akun TikTok Rudy Sanusi. Akun TikTok @rudy.s4nusl
memiliki jumlah pengikut sebesar 7.558 orang dimana kontennya berupa testimonial
dari orang-orang, termasuk dirinya dan keluarganya sendiri, yang sudah menggunakan
produk Aulora dan mendapatkan manfaatnya. Dalam akun TikTok @rudy.s4nusl,
Rudy Sanusi memiliki prestasi engagement rate sebesar 37% pada periode 5 — 11
September 2024. Selain di akun Tiktoknya, Rudy Sanusi juga sangat aktif membuat
konten testimonial produk Aulora di akun Instagramnya. Berkat strategi konten
storytelling pada akun TikTok @rudy.s4nusl tersebut, beliau telah memetik hasil
berupa 6 dari keseluruhan 9 lapisan pendapatan atau penghasilan di BEI, termasuk
dana mobil (car fund) dan pencapaian peringkat diamond council ambassador.
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2. Metode Penelitian

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif, di mana
penelitian ini mengkaji lebih dalam tentang akun TikTok @rudy.s4nusl dalam
menjangkau sasaran audiensnya, yaitu untuk berbagi pengalaman menggunakan
produk dari brand Aulora. Kemudian, metode penelitian yang digunakan yaitu studi
kasus dengan tujuan agar dapat menjabarkan hasil analisis dari TikTok @rudy.s4nusl
secara terperinci melalui pengambilan data.

Dalam penelitian ini, subjek penelitian yang akan diteliti oleh penulis adalah
akun TikTok @rudy.s4nus1. Objek penelitian yang dijadikan bahan dalam mengambil
informasi adalah teknik storytelling yang dilakukan pada akun TikTok @ rudy.s4nusl.

Pengumpulan data yang diambil pada penelitian ini terdapat dua, yakni data
primer dan sekunder. Pada data primer, data peneliti bersumber dari hasil wawancara
yang dilakukan secara langsung kepada pemilik akun TikTok @rudy.s4nusl. Selain
itu, observasi peneliti pada akun TikTok @rudy.s4nusl.

Empat informan pendukung yang merupakan penonton dari akun TikTok
@rudy.s4nusl dan sudah pernah membeli produk tersebut setelah menonton video,
ditunjukkan pada Tabel 1.

Tabel 1. Profil informan dan kategori pengguna produk Aulora klasifikasi generasi

No. Informan Usia Status Kriteria
1 Halim Theng 65 Pensiunan Agen Pengguna, generasi baby
Advertising boomers
2 Mina Wibawa 56 Karyawan Pengguna, generasi X
3 Budi Susilo 47 Karyawan Pengguna, generasi
Halim milenial
4 Theodorus Axel 22 Pengusaha Restoran Pengguna, generasi Z

Sumber: Hasil Olah Data Peneliti

Pada data sekunder, bersumber dari dokumen-dokumen pribadi dan catatan-
catatan lapangan (Fiantika et al., 2022). Peneliti menggunakan teknik keabsahan data
dengan uji kredibilitas melalui triangulasi teknik, dimana peneliti membandingkan
kembali data atau informasi yang diperoleh melalui lebih dari satu teknik
pengumpulan data yaitu wawancara dan observasi

Peneliti melakukan wawancara pada pemilik akun untuk sumber data primer
dan tidak lupa menggunakan triangulator yaitu Bapak Herman Tusiadi, dosen
Fakultas Ekonomi Bisnis pada Universitas Tarumanagara. Hal tersebut bertujuan agar
mampu memeriksa keabsahan data melalui wawancara dan observasi (Hardani et al.,
2020).

3. Hasil Pembahasan dan Diskusi

Menurut Rudy Sanusi, akun TikTok @rudy.s4nus1 merupakan platform untuk
menghasilkan pendapatan. Kini, akun TikTok @rudy.s4nus1 sudah memiliki pengikut
sebanyak 7.558 orang. Dengan pembuatan tiga konten setiap hari secara konsisten,
jumlah followers terus meningkat. Terdapat tiga jenis konten yang menjadi andalan,
yaitu konten event, edukasi dan testimoni.
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Gambar 2. Jenis Konten Testimoni, Edukasi dan Event

Sumber: Akun TikTok@rudy.s4nus1(2025)

Gambar 2 menunjukkan tiga dokumentasi berupa konten testimoni, edukasi
dan video kegiatan/event, yang diunggah masing-masing pada tanggal 30 September
2024, 19 Maret 2024, dan 11 November 2024. Pada setiap jenis video yang diunggah,
penulis menemukan bahwa pada setiap konten terdapat fokus utama yang berbeda.
Pada video testimoni, fokus utama yaitu untuk menceritakan suatu masalah yang
dialami oleh audiens, kemudian menceritakan solusi permasalahan hingga berakhir
pada manfaat yang diperoleh. Video tentang edukasi memiliki fokus utama untuk
memberikan panduan kepada audiens, dimana pada tanggal 19 Maret 2024 merupakan
pengunggahan konten mengenai edukasi tentang cara menggunakan produk Aulora.
Kemudian pada video tentang event, fokus utama yang dimiliki adalah penyampaian
pengumuman untuk menjangkau audiens pada daerah tertentu.

Sumber: Akun TikTok @rudy.s4nusl1 (2025)

Gambar 3 menunjukkan konten testimoni yang diunggah pada tanggal 22 — 28
Desember 2024. Penulis mengamati bahwa teknik storytelling yang digunakan pada
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video testimoni merupakan teknik sparklines storytelling. Dimana pada video
testimoni, cerita berisikan permasalahan yang dialami, solusi yang digunakan serta
manfaat produk yang diperoleh.
Berdasarkan hasil observasi, terdapat temuan yaitu testimoni sebagai sumber
inspirasi bagi khalayak dan testimoni bersifat jujur apa adanya.
1) Testimoni sebagai sumber inspirasi bagi khalayak
Video Testimoni yang diunggah dibawakan oleh individu yang berbeda,
serta keluhan yang berbeda. Hal tersebut mampu menyesuaikan dengan
kebutuhan khalayak yang mengalami keluhan serupa pada salah satu video
testimoni yang diunggah agar mendapatkan inspirasi dan penguatan.
2) Testimoni bersifat jujur dan apa adanya
Pada setiap video testimoni yang diunggah, pembawa cerita tidak
menyebutkan bahwa keluhan yang dialami langsung terselesaikan. Akan
tetapi, segalanya membutuhkan waktu yang tidak menentukan, bergantung
pada keluhan yang dialami.

Penulis menemukan temuan yaitu teknik dan strategi pengunggahan konten
pada akun TikTok @rudy.s4nusl, ketertarikan khalayak pada konten testimoni dan
keyakinan atas keaktualan pada konten testimoni serta layak untuk dibeli dan
digunakan.

Teknik dan Strategi pengunggahan Konten pada akun TikTok @rudy.s4nusl

“Fokus utama testimoni adalah menceritakan suatu masalah, kemudian
menceritakan solusi permasalahan hingga berakhir pada manfaat dari solusi
yvang dianjurkan.” (Rudy Sanusi, 5 November 2025)

“Seorang pembuat konten sangat dianjurkan untuk mengetahui tujuan dalam
mengunggah suatu konten.” (Rudy Sanusi, 5 November 2025)

“Tentu kita kembali lagi harus menyesuaikan dengan kebutuhan audiens. Yang
terpenting adalah tujuan dari pengunggahan video tersebut terpenuhi.”
(Herman Tusiadi, 3 Desember 2025)

“Jika video tersebut terlalu singkat, maka kemungkinan besar akan
mengundang keraguan juga untuk audiens.” (Herman Tusiadi, 3 Desember
2025)

Berdasarkan wawancara tersebut, menunjukkan bahwa pengunggah konten
wajib memiliki prinsip yaitu berfokus pada permasalahan utama, solusi yang
digunakan, hingga manfaat produk yang diperoleh. Tidak lupa juga dengan tujuan
utama pengunggahan konten yang tidak hanya untuk memperkenalkan brand, tetapi
juga untuk memberikan edukasi bahwa terdapat solusi atas permasalahan yang
dihadapi. Setelah itu, peneliti mampu menemukan bahwa hal tersebut berkaitan
dengan teknik dan strategi pengunggahan konten pada akun TikTok @rudy.s4nusl.
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Ketertarikan Khalayak pada Konten Testimoni

“Pada umumnya khalayak lebih merasa tertarik dengan manfaat produk yang
akan diperoleh.” (Budi Susilo Halim, 15 November 2025)

“Individu yang membawakan testimoni itu tidak hanya satu orang saja, namun
beragam.” (Mina Wibawa, 8 November 2025)

“Saya sangat menyukai cerita.” (Halim Theng, 10 Desember 2025)

“Dengan video testimoni, saya mampu belajar dari pengalaman seseorang.”
(Theodorus Axel, 9 November 2025)

“Tertarik karena keluhan yang dialami dapat terselesaikan begitu saja melalui
testimoni.” (Herman Tusiadi, 3 Desember 2025)

Berdasarkan wawancara tersebut menunjukkan bahwa langkah awal peneliti
untuk berpikir pada karakteristik yang dimiliki oleh konten testimoni. Karakteristik
yang dimiliki ialah sebagai wadah untuk mendapatkan gambaran mengenai produk
Aulora serta manfaat produk yang akan diperoleh. Tidak lupa juga dengan khalayak
pada umumnya yang cenderung merasa tertarik untuk mengetahui manfaat produk
yang akan diperoleh. Hal tersebut membuat peneliti mampu menemukan ketertarikan
khalayak pada konten testimoni.

Keyakinan atas keaktualan pada Konten Testimoni

“Produk konten tersebut diceritakan dari awal sampai akhir. Dari keluhan
yvang dialami, lalu proses pemakaian sampai pada manfaat yang didapatkan
semuanya dikupas tuntas. Oleh karena itu, saya merasa yakin kalau kontennya
bukanlah rekayasa.” (Theodorus Axel, 9 November 2025)

“Saya melihat kalau pembawaan ceritanya itu alami. Lalu pada video
testimoni tidak hanya satu orang saja yang membawakan, akan tapi beragam
dan wajah mereka itu merupakan wajah yang biasa.” (Mina Wibawa, §
November 2025)

“Kalau tidak aktual, dapat terlihat pada tulisan yang dibuat agar terlihat
kabur. Selain itu, merek brand tersebut juga dibuat serupa. Namun pada video
testimoni pada akun TikTok @riudy.s4nusl, tidak ada merek atau tulisan yang
dibuat terlihat kabur.” (Herman Tusiadi, 3 November 2025)

Berdasarkan wawancara tersebut, menunjukkan bahwa langkah awal peneliti
untuk bernalar akan ketakutan khalayak pada kejahatan online seperti penipuan online,
khususnya pada media sosial TikTok. Akan tetapi, peneliti mampu menarik
kesimpulan bahwa penjelasan tentang suatu produk harus diceritakan dari awal hingga
akhir. Selain itu, pada video testimoni yang diunggah, peneliti juga mengamati bahwa
testimoni dibawakan secara alami dan dibawakan oleh beragam individu. Selain itu,
peneliti juga mengamati bahwa kualitas video testimoni tidak terlihat kabur terutama
pada merek Aulora serta tulisan pada video testimoni. Semua terpapar jelas Oleh
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karena itu, peneliti dapat menemukan keyakinan atas keaktualan pada konten
testimoni.

Layak untuk dibeli dan digunakan

“Saya menyadari bahwa manusia tidak bisa menghindari penuaan. Oleh
karena itu, meskipun produknya mahal, saya ingin menggunakan produk
Aulora agar tetap sehat dan mampu beraktivitas tanpa mengalami gejala sakit,
walaupun usia bertambah lanjut.” (Mina Wibawa, 8 November 2025)

“Karena memakai Aulora, hanya membutuhkan investasi sebanyak satu kali,
namun dapat digunakan untuk selamanya.” (Halim Theng, 10 Desember 2025)

“Saya memiliki keluhan insomnia. Ketika melihat salah satu video testimoni
dengan keluhan serupa, manfaat produk yang diperoleh adalah individu
tersebut pada akhirnya memiliki kualitas tidur yang baik. Saya berpikir tidak
ada salahnya untuk mencoba” (Budi Susilo Halim, 9 Desember 2025)

“Tentunya saya melihat dari kualitas produknya, karena kualitas produknya
luar biasa maka saya menggunakan.” (Theodorus Axel, 9 November 2025)

Berdasarkan wawancara tersebut, penulis dapat melihat terdapat acuan yang
berbeda dari masing-masing informan. Sehingga dari acuan tersebut, para informan
pada akhirnya memutuskan untuk membeli produk Aulora walaupun mengetahui
bahwa produk Aulora memiliki harga yang relatif tinggi. Acuan tersebut diperoleh
setelah menyaksikan pengalaman dari individu lainnya yang telah menggunakan
produk Aulora.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa teknik storytelling yang digunakan dalam
akun TikTok @rudy.s4nus]1 dapat dilihat pada struktur dan isi video testimoni. Dalam
konteks teknik storytelling, ditemukan bahwa struktur video testimoni berawal dari
keluhan yang dialami oleh individu, kemudian berlanjut pada solusi yang digunakan
sampai memperoleh manfaat setelah menggunakan produk Aulora. Oleh karena itu,
terdapat alur dalam mengunggah konten video testimoni sebagai teknik dan strategi
pengunggahan pada akun TikTok @rudy.s4nusl (Pratiwi & Farizal, 2024). Hal
tersebut terlihat pada prinsip yang selalu digunakan oleh Rudy Sanusi dan Herman
Tusiadi, bahwa sangat dianjurkan untuk melakukan penyesuaian dengan kebutuhan
khalayak (Pratiwi & Farizal, 2024b). Temuan ini menjelaskan bahwa fokus utama
pengunggahan video tidak hanya sebatas memperkenalkan brand, melainkan juga
untuk menceritakan solusi atas keluhan yang dialami serta manfaat produk. (Kvitkova
& Petrt, 2021)

Keterkaitan temuan dengan teori naratif paradigma tampak ketika Herman
Tusiadi dan sebagian informan menunjukkan ketertarikan dengan teknik storytelling
yang dilakukan pada akun TikTok @rudy.s4nusl. Meskipun video testimoni hanya
berisi cerita dari individu lainnya untuk berbagi pengalaman, akan tetapi memiliki
dampak positif untuk khalayak yang menyaksikan. Seperti Halim yang sangat gemar
untuk mendengarkan cerita, sehingga merasa tertarik pada teknik storytelling yang
digunakan pada video testimoni yang diunggah pada akun TikTok @rudy.s4nusl.
Kemudian juga seperti Herman Tusiadi yang melihat individu yang membawakan
testimoni dapat mengatasi keluhan yang dialami. (Winoto & Prijana, 2017)
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Relevansi temuan dengan teori komunikasi pemasaran terlihat ketika akun
Tiktok @rudy.s4nusl mengunggah konten dengan teknik storytelling. Seperti
triangulator Herman Tusiadi, serta Rudy Sanusi yang memiliki prinsip bahwa tujuan
pengunggahan konten sangat dianjurkan untuk menjadi keutamaan sebelum
mengunggah video. Hal tersebut dilakukan agar pesan yang disampaikan dapat
dipahami dengan baik oleh khalayak.(Fadillah, 2018)

Komponen teori perbedaan generasi terlihat pada temuan ketika masing-
masing informan dari generasi yang berbeda memiliki acuan untuk merasa tertarik
dengan teknik storytelling yang digunakan dalam bentuk video testimoni yang
diunggah pada akun TikTok @rudy.s4nusl. Seluruh informan memiliki acuan yang
beragam atas ketertarikannya pada konten testimoni. Seperti Halim yang gemar
mendengarkan cerita, kemudian Mina yang melihat testimoni sebagai wadah untuk
memperoleh wawasan yang luas dari beragam individu. Lalu Axel yang melihat teknik
storytelling yang dilakukan dapat memberikan pelajaran berkesan, serta Budi yang
melihat teknik storytelling pada video testimoni dapat menceritakan beragam manfaat
produk yang diperoleh. (Putra, 2017)

Hubungan temuan dengan teori kekayaan media terlihat ketika triangulator
dan beberapa informan merasa yakin bahwa teknik storytelling yang dilakukan pada
akun TikTok @rudy.s4nus] tidak terdapat unsur rekayasa. Seperti Axel yang melihat
bahwa cerita dibawakan dengan lengkap berawal dari keluhan sampai merasakan
manfaat produk, serta Budi yang memiliki prinsip yaitu setelah menyaksikan video
testimoni, memulai dengan mencoba menggunakan produk Aulora agar dapat
merasakan manfaat produknya. Kendati demikian, salah satu prinsip agar merasa
yakin atas keaktualan video testimoni yang diunggah pada akun TikTok @rudy.s4nusl
terletak pada alur pembawaan cerita. Dalam konteks alur pembawaan cerita, terdapat
faktor lain yang mempengaruhi keyakinan atas keaktualan. Seperti Mina yang melihat
pembawaan testimoni secara alami dan seperti triangulator Herman Tusiadi yang
tidak melihat unsur kualitas video yang rendah pada video testimoni yang diunggah
pada akun TikTok @rudy.s4nusl. (Setyaningsih et al., 2024)

4. Kesimpulan

Teknik storytelling yang diterapkan dalam strategi konten pada akun TikTok
@rudy.s4nusl adalah dengan menetapkan tujuan utama yaitu tidak hanya berfokus
pada pengenalan brand saja, melainkan juga untuk memberikan solusi atas
permasalahan yang sedang dialami oleh audiens. Dimana pada awalnya menceritakan
permasalahan yang sedang dihadapi, kemudian menuju solusi yang digunakan hingga
menuju manfaat produk yang diperoleh.

Pendekatan untuk menarik khalayak agar menggunakan produk Aulora, Rudy
Sanusi menggunakan teknik sparklines storytelling melalui video testimoni. Hal
tersebut dapat dilihat dari pembawaan cerita yang berisi permasalahan yang dihadapi,
solusi yang digunakan, serta manfaat produk yang diperoleh. Pembawaan cerita yang
dibawakan berdasarkan teknik sparklines storytelling.
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