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Abstrak 

Perkembangan live commerce telah menciptakan peluang baru bagi Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) dalam memperluas pasar melalui platform digital, termasuk bagi industri Batik 

Tulis Madura. Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi kelayakan bisnis Batik Tulis Madura 

dalam ekosistem live commerce TikTok dengan meninjau aspek pasar dan aspek operasional. 

Penelitian menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif melalui metode studi kelayakan bisnis. Data 

diperoleh melalui wawancara, observasi, dokumentasi, serta studi literatur yang relevan. Analisis 

dilakukan secara deskriptif terhadap indikator aspek pasar yang meliputi peluang pasar, segmentasi, 

strategi pemasaran, dan tingkat persaingan, serta aspek operasional yang mencakup kapasitas 

produksi, sumber daya manusia, proses produksi, pengelolaan persediaan, dan distribusi.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Batik Tulis Madura memiliki peluang pasar yang tinggi karena 

mampu memanfaatkan fitur live commerce untuk meningkatkan interaksi dengan konsumen, 

memperluas jangkauan pemasaran, serta memperkuat kepercayaan pelanggan. Dari aspek 

operasional, kualitas produk dan kompetensi pengrajin menjadi keunggulan utama, meskipun masih 

diperlukan peningkatan kapasitas produksi, digitalisasi pengelolaan usaha, serta penguatan 

kompetensi sumber daya manusia agar mampu memenuhi peningkatan permintaan pasar. Penelitian 

ini menyimpulkan bahwa Batik Tulis Madura layak dikembangkan dalam ekosistem live commerce 

TikTok melalui sinergi antara strategi pemasaran digital dan penguatan sistem operasional. Temuan 

penelitian diharapkan menjadi referensi bagi pelaku UMKM dan pemangku kebijakan dalam 

merancang strategi transformasi digital yang berkelanjutan. 

Kata kunci: Live Commerce, TikTok, Aspek Pasar, Aspek Operasional, Batik Tulis Madura. 

 

Abstract 

The rise of live commerce has created new opportunities for Micro, Small, and Medium Enterprises 

(MSMEs) to expand their markets via digital platforms, including the Madura hand-drawn batik 

industry. This study aims to evaluate the business viability of Madura hand-drawn batik within the 

TikTok live commerce ecosystem by examining both market and operational aspects. A qualitative 

descriptive approach was employed using a business feasibility study method. Data were gathered 

through interviews, observations, documentation, and a review of relevant literature. A descriptive 

analysis was conducted on market indicators such as market opportunities, segmentation, marketing 

strategies, and competition levels and operational indicators, including production capacity, human 

resources, production processes, inventory management, and distribution.  

The results indicate that Madura hand-drawn batik possesses significant market potential, as it can 

leverage live commerce features to enhance consumer interaction, expand marketing reach, and 

strengthen customer trust. From an operational standpoint, product quality and artisan expertise 

serve as key strengths; however, improvements are needed in production capacity, business 
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management digitalization, and human resource competencies to meet rising market demand. The 

study concludes that Madura hand-drawn batik is a viable candidate for development within the 

TikTok live commerce ecosystem through a synergy of digital marketing strategies and strengthened 

operational systems. These findings are intended to serve as a reference for MSME players and 

policymakers in designing sustainable digital transformation strategies. 

 

Keywords: Live Commerce, TikTok, Market Aspects, Operational Aspects, Madura Hand-drawn 

Batik. 

 

Pendahuluan 

Industri kreatif berbasis budaya lokal merupakan salah satu sektor yang memiliki kontribusi 

penting terhadap pertumbuhan ekonomi nasional sekaligus pelestarian warisan budaya Indonesia 

(Rahman et al., 2023). Salah satu subsektor yang memiliki nilai ekonomi dan budaya tinggi adalah 

industri batik, termasuk Batik Tulis Madura yang dikenal memiliki karakteristik motif yang khas, 

warna yang berani, serta proses produksi yang sepenuhnya dilakukan secara manual. Keunikan 

tersebut menjadikan Batik Tulis Madura tidak hanya sebagai produk sandang, tetapi juga sebagai 

representasi identitas budaya masyarakat Madura yang memiliki nilai historis dan artistik tinggi 

(Zahid, Rahman, Sulaiman, Muslim, Wahyudi, et al., 2024). Namun demikian, di tengah pesatnya 

perkembangan teknologi digital dan perubahan perilaku konsumen, pelaku usaha Batik Tulis Madura 

menghadapi tantangan yang semakin kompleks, terutama dalam mempertahankan daya saing usaha 

di tengah meningkatnya persaingan pasar tekstil nasional maupun global (Mukarromah et al., 2023; 

Sahal et al., 2024). 

Perkembangan ekonomi digital telah mengubah paradigma pemasaran produk dari pola 

konvensional menuju pemasaran berbasis platform digital. Konsumen saat ini tidak lagi sekadar 

mencari produk berkualitas, tetapi juga menginginkan pengalaman berbelanja yang interaktif, cepat, 

dan mampu memberikan informasi produk secara langsung (Rahman et al., 2025; Nursyamsi et al., 

2025). Kondisi tersebut mendorong munculnya konsep live commerce, yaitu aktivitas penjualan yang 

mengintegrasikan siaran langsung dengan transaksi elektronik dalam satu platform digital. Live 

commerce memungkinkan penjual mendemonstrasikan produk secara real time, berinteraksi 

langsung dengan calon pembeli, menjawab pertanyaan konsumen, hingga membangun kepercayaan 

sebelum transaksi dilakukan (Aisyah et al., 2021; Rahman, Fitrianti, et al., 2025). Model bisnis ini 

berkembang sangat pesat karena mampu mengurangi ketidakpastian pembelian daring sekaligus 

meningkatkan keterlibatan konsumen selama proses pengambilan keputusan (Wahono et al., 2025; 

Rahman, 2022). 

Salah satu platform yang berhasil mengembangkan ekosistem live commerce secara masif 

adalah TikTok. Awalnya dikenal sebagai media berbagi video pendek, TikTok telah berevolusi 

menjadi platform yang mengintegrasikan hiburan, media sosial, dan perdagangan elektronik melalui 

fitur siaran langsung serta etalase digital (Rahman et al., 2023; Xu et al., 2024). Perubahan ini 

memberikan peluang baru bagi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk 

memperluas jangkauan pasar tanpa harus memiliki toko fisik yang besar. Melalui live commerce, 

pelaku usaha dapat membangun komunikasi dua arah dengan konsumen, memperlihatkan detail 

produk secara langsung, memberikan demonstrasi penggunaan, menawarkan promosi secara real 

time, serta meningkatkan kepercayaan pembeli (Puspasari et al., 2021a; Yao et al., 2021). Dengan 

demikian, TikTok tidak lagi hanya menjadi media promosi, melainkan telah berkembang menjadi 

ekosistem bisnis digital yang mampu mempercepat proses pemasaran hingga transaksi secara terpadu 

(Astuti et al., 2020; Rahayu et al., 2025). 
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Meskipun peluang tersebut sangat besar, keberhasilan pemanfaatan live commerce tidak hanya 

ditentukan oleh kemampuan memanfaatkan teknologi digital, tetapi juga dipengaruhi oleh kesiapan 

internal bisnis (Rahman, 2024; Nursyamsi et al., 2025). Banyak pelaku usaha Batik Tulis Madura 

masih menghadapi berbagai keterbatasan, seperti rendahnya kemampuan pemasaran digital, belum 

optimalnya pengelolaan operasional, keterbatasan sumber daya manusia, proses produksi yang masih 

bergantung pada keterampilan pengrajin, serta sistem pengelolaan persediaan yang belum terintegrasi 

(Wahono et al., 2025b; Safadila et al., 2026). Di sisi lain, karakteristik Batik Tulis Madura yang 

diproduksi secara manual menyebabkan kapasitas produksi relatif terbatas dibandingkan dengan 

permintaan yang berpotensi meningkat melalui live commerce. Kondisi ini menimbulkan tantangan 

tersendiri dalam menjaga konsistensi kualitas produk, ketepatan waktu pengiriman, serta 

keberlanjutan operasional usaha (Rahman, & Mira., 2025; Ramayana & Fadli, 2025). 

Dalam konteks studi kelayakan bisnis, aspek pasar dan aspek operasional merupakan dua 

komponen yang saling berkaitan dan menentukan keberhasilan suatu usaha. Aspek pasar berfokus 

pada analisis peluang permintaan, karakteristik konsumen, tingkat persaingan, strategi pemasaran, 

segmentasi pasar, target pasar, hingga posisi produk di tengah kompetisi (Mukarromah et al., 2023). 

Analisis ini menjadi penting karena keberhasilan sebuah bisnis sangat dipengaruhi oleh kemampuan 

pelaku usaha memahami kebutuhan pasar serta menyusun strategi pemasaran yang tepat sesuai 

perubahan perilaku konsumen digital. Sementara itu, aspek operasional berkaitan dengan kesiapan 

perusahaan dalam menjalankan aktivitas produksi, pengelolaan sumber daya, kapasitas produksi, 

kualitas produk, rantai pasok, distribusi, hingga pelayanan kepada pelanggan (Rahman, Pratikto, et 

al., 2025). Keduanya menjadi dasar utama dalam menentukan apakah suatu model bisnis mampu 

berkembang secara berkelanjutan atau justru menghadapi berbagai hambatan dalam 

implementasinya. 

Fenomena meningkatnya penggunaan live commerce juga menghadirkan dinamika baru dalam 

perilaku konsumen (Amin et al., 2024; Rahman et al., 2026). Keputusan pembelian tidak lagi hanya 

dipengaruhi oleh harga dan kualitas produk, tetapi juga oleh kualitas interaksi selama siaran langsung, 

kredibilitas host, kecepatan respons terhadap pertanyaan konsumen, visualisasi produk, serta berbagai 

bentuk promosi yang ditawarkan secara langsung (Aulia et al., 2025; Rahman, Gymnastiar, et al., 

2025). Oleh karena itu, pelaku usaha Batik Tulis Madura dituntut tidak hanya memiliki produk yang 

berkualitas, tetapi juga mampu mengelola strategi komunikasi pemasaran digital yang efektif. 

Keberhasilan strategi tersebut harus diimbangi dengan kesiapan operasional agar peningkatan 

permintaan akibat aktivitas live commerce dapat dipenuhi tanpa menurunkan kualitas produk maupun 

kepuasan pelanggan (Ramin et al., 2024; Zalelawati et al., 2023). 

Berbagai penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa pemanfaatan media digital mampu 

meningkatkan jangkauan pasar, memperluas akses konsumen, serta meningkatkan penjualan UMKM 

(Rahman, Lestari, et al., 2025; Rahman, Tzauri, et al., 2025). Namun demikian, sebagian besar 

penelitian masih berfokus pada efektivitas pemasaran digital, media sosial, atau e-commerce secara 

umum. Penelitian yang secara khusus mengevaluasi kelayakan bisnis Batik Tulis Madura dalam 

ekosistem live commerce TikTok melalui pendekatan studi kelayakan bisnis masih relatif terbatas. 

Selain itu, penelitian terdahulu umumnya hanya menyoroti aspek pemasaran atau perilaku konsumen 

tanpa mengintegrasikan analisis kesiapan operasional sebagai faktor pendukung keberhasilan 

implementasi live commerce (Rahman, Wahyuni, et al., 2025). Padahal, peningkatan permintaan 

pasar yang tidak diimbangi oleh kesiapan operasional justru dapat menimbulkan berbagai risiko 

bisnis, seperti keterlambatan pengiriman, penurunan kualitas produk, hingga menurunnya 

kepercayaan konsumen (Wahono et al., 2025a; Rahman, Yuliatin, et al., 2025). 
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Berdasarkan kondisi tersebut, diperlukan suatu evaluasi kelayakan bisnis yang mampu 

memberikan gambaran menyeluruh mengenai kesiapan Batik Tulis Madura dalam memanfaatkan 

ekosistem live commerce TikTok. Evaluasi ini menjadi penting untuk mengetahui sejauh mana 

peluang pasar yang tersedia dapat dimanfaatkan secara optimal serta bagaimana kesiapan operasional 

usaha dalam memenuhi kebutuhan konsumen digital (Handayani & Soeparan, 2022). Hasil evaluasi 

diharapkan dapat menjadi dasar bagi pelaku UMKM dalam menyusun strategi pengembangan usaha 

yang lebih adaptif terhadap transformasi digital, sekaligus menjadi masukan bagi pemerintah daerah, 

lembaga pendamping UMKM, maupun pemangku kepentingan lainnya dalam merancang program 

pemberdayaan industri kreatif berbasis budaya lokal (Atin & Sanusi, 2023). 

Dengan demikian, penelitian yang berjudul "Evaluasi Kelayakan Bisnis Batik Tulis Madura 

dalam Ekosistem Live Commerce TikTok: Tinjauan Aspek Pasar dan Operasional" menjadi relevan 

untuk dilakukan. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi teoritis dalam 

pengembangan kajian studi kelayakan bisnis pada era ekonomi digital, khususnya yang 

mengintegrasikan analisis aspek pasar dan aspek operasional dalam konteks live commerce. Selain 

itu, penelitian ini juga diharapkan memberikan kontribusi praktis berupa rekomendasi strategis bagi 

pelaku usaha Batik Tulis Madura agar mampu meningkatkan daya saing, memperluas akses pasar, 

memperkuat kesiapan operasional, serta menciptakan model bisnis yang berkelanjutan di tengah 

perkembangan ekosistem perdagangan digital yang semakin kompetitif. 

 

Literatur Review 

Studi kelayakan bisnis merupakan suatu proses analisis yang dilakukan untuk menilai apakah 

suatu usaha layak dijalankan, dikembangkan, atau diinvestasikan berdasarkan berbagai aspek yang 

memengaruhi keberlangsungan bisnis. Menurut teori studi kelayakan bisnis, aspek pasar menjadi 

salah satu indikator utama karena berkaitan dengan potensi permintaan, karakteristik konsumen, 

segmentasi pasar, target pasar, tingkat persaingan, serta strategi pemasaran yang diterapkan 

perusahaan (Puspasari et al., 2021b). Analisis pasar bertujuan untuk memastikan bahwa produk yang 

ditawarkan memiliki peluang diterima oleh konsumen dan mampu bersaing secara berkelanjutan. Di 

sisi lain, aspek operasional menitikberatkan pada kesiapan internal perusahaan dalam menghasilkan 

produk atau jasa secara efektif dan efisien, yang meliputi kapasitas produksi, ketersediaan bahan 

baku, teknologi yang digunakan, sumber daya manusia, sistem distribusi, hingga pengendalian 

kualitas. Keterpaduan antara aspek pasar dan aspek operasional menjadi dasar penting dalam 

menentukan keberhasilan implementasi suatu model bisnis, khususnya pada industri kreatif yang 

memiliki karakteristik produksi berbasis keterampilan seperti Batik Tulis Madura (Wilestari et al., 

2023). 

Seiring berkembangnya ekonomi digital, konsep live commerce menjadi salah satu inovasi 

pemasaran yang mengintegrasikan media sosial, siaran langsung (live streaming), dan transaksi 

perdagangan elektronik dalam satu ekosistem digital (Wang et al., 2023). Berbagai penelitian 

menunjukkan bahwa live commerce mampu meningkatkan interaksi antara penjual dan konsumen, 

membangun kepercayaan pembeli, memperkuat pengalaman berbelanja, serta mendorong 

peningkatan keputusan pembelian melalui komunikasi secara real time. Platform TikTok menjadi 

salah satu media yang berhasil mengembangkan model pemasaran ini karena menggabungkan konten 

hiburan dengan aktivitas komersial sehingga memberikan peluang yang besar bagi UMKM untuk 

memperluas jangkauan pasar (Maharani & Musnaini, 2024; Utami et al., 2024). Namun demikian, 

keberhasilan pemanfaatan live commerce tidak hanya dipengaruhi oleh strategi pemasaran digital, 

tetapi juga oleh kesiapan operasional usaha dalam memenuhi lonjakan permintaan, menjaga kualitas 
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produk, serta memberikan pelayanan yang memuaskan kepada konsumen. Oleh karena itu, evaluasi 

kelayakan bisnis yang mengintegrasikan analisis aspek pasar dan aspek operasional menjadi 

pendekatan yang relevan untuk menilai kesiapan Batik Tulis Madura dalam memanfaatkan ekosistem 

live commerce TikTok secara berkelanjutan (Anas et al., 2025). 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan metode studi kelayakan 

bisnis yang berfokus pada evaluasi aspek pasar dan aspek operasional Batik Tulis Madura dalam 

memanfaatkan ekosistem live commerce TikTok (Fauji et al., 2021, 2023). Pendekatan ini dipilih 

karena mampu memberikan gambaran secara komprehensif mengenai kondisi aktual usaha, peluang 

pasar, serta kesiapan operasional dalam menghadapi transformasi digital. Objek penelitian adalah 

pelaku usaha Batik Tulis Madura yang telah memanfaatkan atau sedang mengembangkan pemasaran 

melalui fitur live commerce TikTok. Data penelitian terdiri atas data primer yang diperoleh melalui 

wawancara mendalam dengan pemilik usaha, observasi terhadap proses operasional dan aktivitas 

pemasaran digital, serta dokumentasi terkait kegiatan produksi dan penjualan. Sementara itu, data 

sekunder diperoleh dari laporan usaha, literatur ilmiah, data pemerintah, dan berbagai referensi yang 

relevan mengenai industri batik, studi kelayakan bisnis, serta perkembangan live commerce di 

Indonesia (Zahid, et al., 2024). 

Analisis data dilakukan secara deskriptif dengan mengacu pada indikator studi kelayakan 

bisnis, khususnya aspek pasar dan aspek operasional (Ramayana & Fadli, 2025b). Analisis aspek 

pasar meliputi identifikasi potensi permintaan, segmentasi pasar, target pasar, posisi produk, tingkat 

persaingan, strategi pemasaran digital, serta peluang pengembangan melalui live commerce TikTok. 

Adapun analisis aspek operasional mencakup evaluasi kapasitas produksi, ketersediaan bahan baku, 

proses produksi, kualitas produk, sumber daya manusia, pengelolaan persediaan, sistem distribusi, 

dan kesiapan pemenuhan permintaan konsumen. Data yang diperoleh dianalisis melalui tahapan 

reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan sehingga menghasilkan evaluasi mengenai 

tingkat kelayakan bisnis Batik Tulis Madura dalam mendukung keberlanjutan usaha pada ekosistem 

perdagangan digital berbasis live commerce TikTok (Rahman et al., 2022). 

 

Hasil Dan Pembahasan 

Hasil 

1. Evaluasi Aspek Pasar 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Batik Tulis Madura memiliki peluang pasar yang cukup 

besar dalam ekosistem live commerce TikTok. Karakteristik produk yang memiliki nilai seni 

tinggi, motif yang unik, serta diproduksi secara manual menjadi daya tarik utama bagi konsumen 

yang mencari produk fesyen berbasis budaya lokal. Berdasarkan hasil observasi dan wawancara 

dengan pelaku usaha, penggunaan fitur live streaming mampu meningkatkan interaksi secara 

langsung antara penjual dan calon pembeli sehingga proses penyampaian informasi mengenai 

kualitas kain, filosofi motif, teknik pembuatan, hingga keunggulan produk dapat dilakukan secara 

lebih efektif dibandingkan pemasaran melalui foto atau katalog digital. Interaksi tersebut terbukti 

meningkatkan tingkat kepercayaan konsumen sekaligus mempercepat proses pengambilan 

keputusan pembelian. 

Analisis pasar juga menunjukkan bahwa segmen konsumen Batik Tulis Madura semakin 

berkembang, tidak hanya berasal dari masyarakat lokal, tetapi juga konsumen dari berbagai daerah 
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di Indonesia yang aktif menggunakan media sosial. Strategi pemasaran melalui live commerce 

memberikan peluang perluasan pasar tanpa batasan geografis sehingga biaya promosi relatif lebih 

efisien dibandingkan metode pemasaran konvensional. Selain itu, fitur promosi seperti flash sale, 

voucher, potongan harga, serta interaksi langsung selama siaran mampu meningkatkan jumlah 

pengunjung (traffic) dan konversi penjualan. Namun demikian, penelitian juga menemukan bahwa 

tingkat persaingan di platform TikTok semakin tinggi karena banyak pelaku UMKM maupun 

produsen tekstil lain yang menawarkan produk sejenis dengan harga lebih kompetitif. Oleh karena 

itu, diferensiasi produk, penguatan identitas budaya Madura, serta peningkatan kualitas penyajian 

konten menjadi faktor penting dalam mempertahankan daya saing pasar. 

2. Evaluasi Aspek Operasional 
Hasil evaluasi aspek operasional menunjukkan bahwa Batik Tulis Madura memiliki kemampuan 

produksi yang baik dalam menjaga kualitas produk karena sebagian besar proses pembuatan masih 

dilakukan secara tradisional oleh pengrajin yang berpengalaman. Kualitas motif, ketelitian 

pengerjaan, serta penggunaan pewarna yang menjadi ciri khas Batik Tulis Madura merupakan 

keunggulan kompetitif yang sulit ditiru oleh produk batik cetak. Dari sisi sumber daya manusia, 

para pengrajin telah memiliki kompetensi teknis yang memadai dalam proses produksi. Namun 

demikian, penelitian menemukan bahwa kemampuan pengelolaan operasional digital, seperti 

pengelolaan pesanan daring, administrasi stok, pengemasan, dan pelayanan pelanggan secara cepat 

masih memerlukan peningkatan agar mampu mengikuti dinamika transaksi melalui live 

commerce. 

Penelitian juga menunjukkan bahwa kapasitas produksi menjadi tantangan utama dalam 

mendukung keberhasilan pemasaran melalui TikTok. Proses pembuatan Batik Tulis yang 

memerlukan waktu relatif lama menyebabkan peningkatan permintaan selama sesi live commerce 

belum sepenuhnya dapat dipenuhi dalam waktu singkat. Selain itu, sistem pengendalian persediaan 

masih dilakukan secara sederhana sehingga berpotensi menimbulkan ketidaksesuaian antara stok 

yang tersedia dengan permintaan konsumen. Dari sisi distribusi, pelaku usaha telah memanfaatkan 

jasa logistik nasional sehingga mampu menjangkau konsumen di berbagai wilayah Indonesia. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa aspek operasional Batik Tulis Madura 

tergolong layak untuk mendukung pengembangan usaha melalui ekosistem live commerce 

TikTok, namun masih memerlukan penguatan pada sistem manajemen persediaan, peningkatan 

kapasitas produksi, digitalisasi proses operasional, serta pengembangan kompetensi sumber daya 

manusia agar mampu memenuhi permintaan pasar yang terus meningkat secara berkelanjutan. 

Pembahasan 

1. Evaluasi Kelayakan Bisnis Batik Tulis Madura Ditinjau dari Aspek Pasar 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Batik Tulis Madura memiliki prospek pasar yang 

sangat baik dalam ekosistem live commerce TikTok. Temuan ini sejalan dengan kondisi yang 

diuraikan pada latar belakang penelitian bahwa transformasi digital telah mengubah pola perilaku 

konsumen dari transaksi konvensional menuju transaksi digital yang lebih interaktif. Kehadiran 

live commerce memungkinkan pelaku usaha tidak hanya menawarkan produk, tetapi juga 

membangun komunikasi dua arah dengan calon konsumen secara langsung. Pada konteks Batik 

Tulis Madura, interaksi tersebut menjadi nilai tambah karena penjual dapat menjelaskan filosofi 

motif, proses pembuatan secara manual, kualitas bahan, serta keunikan setiap lembar batik yang 

tidak dapat disampaikan secara optimal melalui foto produk. Informasi yang diberikan secara 
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langsung mampu meningkatkan kepercayaan konsumen sehingga memperbesar peluang 

terjadinya keputusan pembelian. 

Temuan penelitian juga memperlihatkan bahwa penggunaan TikTok berhasil memperluas 

segmentasi pasar Batik Tulis Madura. Sebelum memanfaatkan live commerce, sebagian besar 

pemasaran masih mengandalkan toko fisik, pameran, maupun promosi dari mulut ke mulut. 

Setelah memanfaatkan platform digital, jangkauan pemasaran tidak lagi terbatas pada wilayah 

Madura atau Jawa Timur, tetapi telah menjangkau konsumen dari berbagai daerah di Indonesia. 

Kondisi ini menunjukkan bahwa digitalisasi pemasaran mampu mengurangi hambatan geografis 

sehingga peluang pertumbuhan pasar menjadi lebih besar. Selain itu, algoritma TikTok yang 

mampu merekomendasikan konten kepada pengguna dengan minat yang relevan memberikan 

peluang bagi UMKM untuk memperoleh pelanggan baru tanpa harus mengeluarkan biaya promosi 

yang besar. 

Penelitian ini juga menemukan bahwa fitur-fitur live commerce, seperti demonstrasi produk 

secara langsung, sesi tanya jawab, pemberian voucher, potongan harga, dan promosi terbatas 

selama siaran, mampu meningkatkan jumlah pengunjung (traffic) sekaligus meningkatkan tingkat 

konversi penjualan. Keberhasilan tersebut menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen 

pada era digital tidak hanya dipengaruhi oleh harga produk, tetapi juga oleh pengalaman berbelanja 

yang diberikan selama proses transaksi. Dengan demikian, kualitas komunikasi, kemampuan host 

dalam menjelaskan produk, serta konsistensi penyelenggaraan live streaming menjadi bagian 

penting dari strategi pemasaran yang mampu meningkatkan daya saing Batik Tulis Madura. 

Meskipun demikian, penelitian juga mengidentifikasi adanya tantangan berupa semakin 

tingginya tingkat persaingan pada platform TikTok. Banyak pelaku usaha batik maupun produk 

tekstil lainnya memanfaatkan platform yang sama sehingga konsumen memiliki banyak alternatif 

pilihan. Oleh karena itu, keunggulan kompetitif Batik Tulis Madura perlu terus diperkuat melalui 

diferensiasi produk, inovasi desain tanpa menghilangkan nilai budaya, peningkatan kualitas 

pelayanan, serta penguatan identitas lokal sebagai produk budaya yang memiliki nilai seni tinggi. 

Dengan strategi tersebut, Batik Tulis Madura tidak hanya bersaing dari sisi harga, tetapi juga dari 

nilai budaya (cultural value) dan kualitas produk yang menjadi keunggulan utamanya. 

2. Evaluasi Kelayakan Bisnis Batik Tulis Madura Ditinjau dari Aspek Operasional 

Selain memiliki peluang pasar yang besar, hasil penelitian menunjukkan bahwa aspek 

operasional Batik Tulis Madura secara umum telah memenuhi indikator kelayakan bisnis, 

meskipun masih terdapat beberapa aspek yang perlu ditingkatkan. Kualitas produksi menjadi 

kekuatan utama karena seluruh proses pembuatan dilakukan oleh pengrajin yang memiliki 

pengalaman dan keterampilan tinggi. Proses produksi secara manual menghasilkan karakteristik 

produk yang unik sehingga setiap lembar batik memiliki nilai eksklusif yang sulit ditiru oleh 

produk batik cetak. Kondisi ini menjadi keunggulan kompetitif yang sangat penting dalam 

menghadapi persaingan pada pasar digital yang semakin kompetitif. 

Namun demikian, penelitian menemukan bahwa meningkatnya permintaan melalui live 

commerce memberikan konsekuensi terhadap kesiapan operasional usaha. Kapasitas produksi 

yang masih bergantung pada proses membatik secara manual menyebabkan waktu penyelesaian 

produk relatif lebih lama dibandingkan produk tekstil berbasis produksi massal. Apabila 

peningkatan permintaan tidak diimbangi dengan perencanaan produksi yang baik, maka potensi 

keterlambatan pengiriman dapat terjadi dan berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. Oleh 

karena itu, pelaku usaha perlu menerapkan perencanaan produksi yang lebih sistematis, melakukan 



Journal EconoPulse Nexus                                                                     72 
 

pengelolaan persediaan secara digital, serta meningkatkan koordinasi dengan para pengrajin agar 

mampu menjaga keseimbangan antara kapasitas produksi dan permintaan pasar. 

Penelitian ini juga menunjukkan bahwa kesiapan sumber daya manusia menjadi faktor 

penting dalam mendukung keberhasilan live commerce. Sebagian besar pengrajin memiliki 

kompetensi tinggi dalam menghasilkan produk berkualitas, tetapi kemampuan dalam mengelola 

pemasaran digital, administrasi pesanan, pelayanan pelanggan, serta pemanfaatan teknologi 

informasi masih memerlukan peningkatan. Hal tersebut menunjukkan bahwa transformasi digital 

tidak hanya membutuhkan investasi pada teknologi, tetapi juga pengembangan kompetensi sumber 

daya manusia melalui pelatihan pemasaran digital, pengelolaan konten, pelayanan pelanggan, serta 

penggunaan aplikasi pendukung operasional bisnis. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian memperlihatkan bahwa Batik Tulis Madura memiliki 

tingkat kelayakan bisnis yang baik dalam ekosistem live commerce TikTok apabila ditinjau dari 

aspek pasar dan aspek operasional. Aspek pasar menunjukkan adanya peluang pertumbuhan yang 

tinggi melalui perluasan jangkauan konsumen dan meningkatnya efektivitas pemasaran digital. 

Sementara itu, aspek operasional menunjukkan bahwa kualitas produk dan kompetensi pengrajin 

menjadi kekuatan utama, meskipun masih diperlukan peningkatan pada kapasitas produksi, 

manajemen persediaan, digitalisasi operasional, dan pengembangan sumber daya manusia. Sinergi 

antara strategi pemasaran digital dan penguatan sistem operasional menjadi faktor kunci dalam 

menciptakan keberlanjutan bisnis Batik Tulis Madura. Dengan demikian, implementasi live 

commerce tidak hanya menjadi media promosi, tetapi juga menjadi strategi bisnis yang mampu 

meningkatkan daya saing UMKM berbasis budaya lokal pada era ekonomi digital. 

Kesimpulan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Batik Tulis Madura memiliki tingkat kelayakan bisnis 

yang baik untuk dikembangkan dalam ekosistem live commerce TikTok, terutama jika ditinjau dari 

aspek pasar. Pemanfaatan fitur live commerce mampu memperluas jangkauan pemasaran, 

meningkatkan interaksi antara penjual dan konsumen, serta memperkuat kepercayaan pelanggan 

melalui penyampaian informasi produk secara langsung. Karakteristik Batik Tulis Madura yang 

memiliki nilai budaya, motif yang khas, dan proses produksi secara manual menjadi keunggulan 

kompetitif yang mampu menciptakan diferensiasi di tengah persaingan pasar digital. Dengan 

demikian, strategi pemasaran berbasis live commerce menjadi peluang yang efektif untuk 

meningkatkan daya saing sekaligus memperluas pangsa pasar UMKM Batik Tulis Madura. 

Ditinjau dari aspek operasional, penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk dan 

kompetensi pengrajin merupakan kekuatan utama yang mendukung keberlanjutan usaha. Namun 

demikian, peningkatan permintaan melalui live commerce menuntut kesiapan operasional yang lebih 

baik, terutama dalam hal kapasitas produksi, pengelolaan persediaan, pemanfaatan teknologi digital, 

serta peningkatan kompetensi sumber daya manusia pada bidang pemasaran digital dan pelayanan 

pelanggan. Penguatan sistem operasional menjadi faktor penting agar pelaku usaha mampu 

memenuhi permintaan pasar secara konsisten tanpa mengurangi kualitas produk maupun kepuasan 

konsumen. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menyimpulkan bahwa keberhasilan implementasi live 

commerce pada Batik Tulis Madura tidak hanya ditentukan oleh besarnya peluang pasar, tetapi juga 

oleh kemampuan pelaku usaha dalam mengintegrasikan strategi pemasaran digital dengan sistem 

operasional yang efektif dan efisien. Sinergi antara kedua aspek tersebut akan meningkatkan daya 
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saing, memperkuat keberlanjutan bisnis, serta membuka peluang yang lebih besar bagi Batik Tulis 

Madura untuk berkembang pada pasar digital nasional maupun internasional. Oleh karena itu, 

transformasi digital melalui ekosistem live commerce TikTok dapat menjadi strategi bisnis yang layak 

dan berkelanjutan bagi industri batik berbasis budaya lokal di era ekonomi digital. 
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