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This study aims to analyze the influence of TikTok live streaming on increasing sales 
of culinary MSMEs. The development of digital technology and social media has 
driven changes in business marketing strategies, particularly in the MSME sector. 
TikTok has become a digital platform widely used by businesses due to its ability to 
reach consumers widely and quickly. The research approach used a qualitative 
descriptive method. The research subjects consisted of business owners and several 
consumers. Data collection techniques used observation, interviews, and 
documentation. Data analysis techniques employed an interactive model that included 
data reduction, data presentation, and drawing conclusions. The results show that live 
streaming is a key marketing tool capable of increasing sales through content 
consistency, creativity, and interaction with consumers. One example is TikTok, 
which has a positive and significant impact on increasing sales of culinary MSMEs in 
Rokan Hulu. The better the quality of the content created, the higher the sales increase. 
Furthermore, the interactive features available on TikTok can increase consumer trust 
and strengthen relationships between businesses and customers. This research is 
expected to serve as a reference for MSMEs in utilizing social media, particularly 
TikTok, as an effective, innovative, and sustainable digital marketing strategy to face 
business competition in the digital era. 
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ABSTRAK  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh live streaming TikTok terhadap peningkatan 
penjualan UMKM kuliner. Perkembangan teknologi digital dan media sosial telah mendorong 
perubahan strategi pemasaran bisnis, khususnya pada sektor UMKM. TikTok menjadi salah satu 
platform digital yang banyak digunakan pelaku usaha karena memiliki kemampuan dalam 
menjangkau konsumen secara luas dan cepat. Pendekatan penelitian menggunakan metode deskriptif 
kualitatif. Subjek penelitian terdiri dari pemilik usaha dan beberapa konsumen. Teknik pengumpulan 
data menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan model 
interaktif yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa live streaming merupakan alat pemasaran utama yang mampu meningkatkan 
penjualan melalui konsistensi konten, kreativitas, serta interaksi dengan konsumen, salah satunya 
adalah TikTok yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan UMKM 
kuliner di Rokan Hulu. Semakin baik kualitas konten yang dibuat maka semakin tinggi peningkatan 
penjualan usaha. Selain itu, fitur interaktif yang tersedia pada TikTok mampu meningkatkan 
kepercayaan konsumen dan memperkuat hubungan antara pelaku usaha dengan pelanggan. Penelitian 
ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi pelaku UMKM dalam memanfaatkan media sosial, 
khususnya TikTok, sebagai strategi pemasaran digital yang efektif, inovatif, dan berkelanjutan untuk 
menghadapi persaingan bisnis di era digital. 
 
Kata Kunci: Live Streaming TikTok, Pemasaran Digital, Peningkatan Penjualan, UMKM Kuliner, 
Interaksi Konsumen 
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PENDAHULUAN 
 Pengembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) sebagai salah satu 
penopang utama perekonomian nasional di era globalisasi memerlukan strategi yang tepat 
dan efektif. Berbagai tantangan serta perubahan yang terus berkembang akibat arus 
globalisasi menuntut UMKM untuk mampu beradaptasi melalui transformasi agar tetap 
eksis dan mampu mengikuti perkembangan zaman. Salah satu bentuk transformasi yang 
penting dilakukan adalah pemanfaatan teknologi digital dengan menerapkan digitalisasi 
pada setiap proses bisnis UMKM, termasuk dalam kegiatan operasionalnya. UMKM yang 
menerapkan strategi pemasaran berbasis digital memiliki peluang lebih besar untuk 
meningkatkan daya saing, hal tersebut disebabkan oleh efisiensi biaya promosi serta 
kemampuan menjangkau pasar yang lebih luas dibandingkan metode pemasaran 
konvensional (Sandi, 2026).  

 Perkembangan sektor kuliner menunjukkan tren peningkatan yang signifikan dalam 
beberapa tahun terakhir. Tingginya minat masyarakat terhadap berbagai jenis makanan 
mendorong pertumbuhan jumlah pelaku usaha kuliner di berbagai daerah. Kondisi tersebut 
menjadikan bisnis kuliner sebagai sektor UMKM yang memiliki potensi besar sekaligus 
tingkat persaingan yang tinggi. Setiap pelaku usaha dituntut mampu menciptakan 
keunggulan kompetitif melalui inovasi produk, kualitas layanan, serta strategi pemasaran 
yang efektif. Dinamika selera konsumen yang terus berubah serta meningkatnya ekspektasi 
terhadap kualitas produk menjadi tantangan dalam mempertahankan keberlangsungan 
usaha (Nasrianti, 2026).  

Indikator Data 

Jumlah pengguna internet Indonesia (2025) ±221 juta pengguna 

Pengguna aktif media sosial ±191 juta pengguna 

Pengguna TikTok Indonesia ±126 juta pengguna 

Kontribusi UMKM terhadap PDB Indonesia ±61% 

Persentase UMKM yang telah memanfaatkan pemasaran digital ±27–30% 

      Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (2025); Kementerian Koperasi dan      
  UKM (2025); TikTok Business Report (2025) 
 Berdasarkan data terbaru, Indonesia merupakan salah satu negara dengan jumlah 
pengguna TikTok terbesar di dunia. Tingginya penggunaan media sosial membuka peluang 
yang sangat besar bagi UMKM untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang lebih 
efektif. Namun demikian, masih banyak UMKM yang belum mampu mengoptimalkan 
pemanfaatan platform digital, khususnya fitur live streaming, sebagai sarana meningkatkan 
penjualan dan memperluas jangkauan pasar. Kondisi ini menunjukkan adanya kesenjangan 
antara potensi teknologi digital dengan kemampuan pelaku UMKM dalam 
mengimplementasikannya secara optimal. 
 Di sisi lain, sektor kuliner merupakan salah satu sektor UMKM yang memiliki tingkat 
persaingan tinggi sehingga membutuhkan strategi pemasaran yang inovatif dan adaptif 
terhadap perubahan perilaku konsumen. Live streaming membuka peluang bagi UMKM 
untuk memanfaatkan platform digital dalam meningkatkan visibilitas produk serta 
memperluas jangkauan pasar tanpa harus bergantung pada keberadaan toko fisik. Inovasi ini 
menjadi sangat penting bagi UMKM di Indonesia karena dapat membantu mengatasi 
keterbatasan sumber daya dan infrastruktur yang selama ini menjadi hambatan dalam 
meningkatkan daya saing di pasar global (Pribadi et al., 2025).  
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 Live streaming telah menjadi metode belanja paling populer saat ini, menawarkan 
pengalaman real-time yang melampaui pasar tertentu. Selain itu, belanja melalui live 
streaming memungkinkan pembeli untuk berpartisipasi aktif dalam pengujian produk, 
pembelajaran, dan pengalaman pembelian, yang membedakannya dari proses pembelian e-
commerce konvensional (Katon & Oktavia, 2025). Melalui live streaming, pengguna dapat 
merasakan ecommerce, jejaring sosial, dan hiburan untuk membeli produk atau layanan 
yang ditampilkan hanya dengan beberapa sentuhan pada ponsel pintar mereka ((Nugraha & 
Otok, 2025).  
 Meskipun demikian, penelitian yang secara khusus mengkaji pengaruh live streaming 
TikTok terhadap peningkatan penjualan UMKM kuliner di Kabupaten Rokan Hulu masih 
sangat terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini sangat penting untuk dilakukan guna 
memberikan bukti empiris mengenai efektivitas live streaming TikTok sebagai strategi 
pemasaran digital bagi UMKM kuliner di daerah tersebut. 

 Usaha kecil, pelaku UMKM, dan wirausahawan yang berhasil semuanya berusaha 
memanfaatkan teknologi internet untuk mendukung bisnis mereka. Ini sangat memberikan 
manfaat dalam aspek bisnis (Mohammad Firmansyah Bratadiredja, 2023). Teknologi 
berkembang dengan cepat dan menjadi semakin kompleks, sehingga pengguna lebih mudah 
mendapatkan informasi mengenai produk dan jasa. Transformasi digital mendorong baik 
perusahaan maupun pelaku bisnis untuk beradaptasi dengan kemajuan teknologi agar dapat 
bertahan dalam persaingan yang semakin ketat. Digital  marketing membantu    dalam    
mempromosikan    dan memasarkan  produk  dan  membuka  pasar-pasar  baru  yang  
sebelumya  tertutup  karena kendala     waktu,     jarak,     maupun     cara komunikasi 
(Prabowo, 2018). 

 
 Media sosial merupakan salah satu alat penting untuk membangun nilai merek dan 

menjangkau khalayak yang lebih luas. UMKM dapat memanfaatkan, memilih, dan 
menggunakan media sosial untuk mengiklankan produk mereka, sehingga memungkinkan 
mereka untuk menampilkan identitas dan karakteristik merek mereka (Suryono et al., 2025). 
Media sosial memiliki potensi menghubungkan banyak orang dengan mudah dan gratis 
(Swasta Priambada, 2015). Pelaku bisnis dapat menjangkau konsumen lebih luas, cepat, dan 
efisien jika dibandingkan dengan metode pemasaran tradisional. Salah satu platform media 
sosial yang berkembang dengan sangat cepat adalah TikTok. Tren di media sosial, teknologi 
yang berkembang pesat menyebabkan banyaknya tren baru salah satunya live streaming 
(Agistiani et al., 2023).  
 Penelitian ini sejalan dengan temuan (Santoso et al., 2025) yang menunjukkan bahwa 
live streaming dapat meningkatkan loyalitas pelanggan karena mampu memperkuat 
keterlibatan serta kepercayaan konsumen terhadap merek. TikTok telah menciptakan tren 
baru dalam dunia media sosial, menarik perhatian jutaan pengguna dengan format video 
singkat yang menarik (Sabila Fatma Lailatus, 2023). Fitur live streaming di TikTok 
memungkinkan pengguna berinteraksi secara langsung dengan audiens. Dalam dunia bisnis, 
siaran langsung menawarkan kesempatan luar biasa untuk berhubungan langsung dengan 
calon pelanggan, menjelaskan produk, dan membangun koneksi yang lebih kuat 
(Matamoros-fernández, 2023). 
 Siaran langsung dimanfaatkan sebagai media untuk menampilkan proses pemasaran 
serta pembuatan produk dari berbagai sudut pandang. Selain itu, siaran langsung juga 
memungkinkan pelaku usaha berinteraksi secara langsung dengan pelanggan melalui sesi 
tanya jawab, sekaligus mengadakan aktivitas interaktif yang dapat mempertahankan minat 
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konsumen dan mendorong keputusan pembelian (Qolbidiasih et al., 2026). Keputusan 
pembelian tersebut mengacu pada tahap di mana konsumen memutuskan untuk membeli 
suatu produk setelah mengevaluasi informasi yang tersedia, alternatif, dan manfaat yang 
dirasakan (Citra Sailla Agnesia, 2026). 
 Selama proses siaran langsung, pembawa acara mampu menarik  perhatian lebih 
banyak penonton dengan menjelaskan berbagai produk, harga, keunggulan dan lain 
sebagainya. Persepsi pelanggan selama dan setelah menonton belanja siaran langsung 
memengaruhi niat pembelian, rekomendasi produk, dan pembelian berulang (Thuy, 2025). 
Strategi pemasaran ini tidak hanya meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap produk, 
tetapi juga membantu konsumen memperoleh pemahaman baik dari segi rasa, manfaat dll 
yang lebih jelas dan praktis mengenai produk yang ditawarkan (Ma, 2024). 
 Belanja online kini menjadi salah satu sarana utama bagi konsumen dalam memenuhi 
berbagai kebutuhan, khususnya pada era digital modern. Peningkatan aktivitas belanja 
online dipengaruhi oleh kemudahan akses dan kepraktisan yang membuat masyarakat 
semakin memperhatikan pola serta perilaku konsumsi mereka. Salah satu bentuk penerapan 
e-commerce adalah transaksi melalui toko online, yaitu proses jual beli yang dapat 
berlangsung antara pembeli dan penjual maupun secara langsung antara penjual dengan 
konsumen (Wulandari et al., 2025).  
 Saat ini banyak pelaku UMKM mulai memanfaatkan TikTok sebagai media promosi 
dan pemasaran. Konten kreatif yang dibuat melalui TikTok mampu menarik perhatian 
konsumen sehingga meningkatkan minat beli masyarakat . Konsumen lebih menyukai 
konten promosi yang menghibur sehingga keputusan pembelian sering kali dipengaruhi 
oleh perasaan senang, dan terhibur selama berinteraksi dengan platform. Perubahan ini 
membuat cara konsumen dalam mengambil keputusan pembelian tidak hanya bergantung 
pada pertimbangan logis, tetapi juga dipengaruhi oleh pengalaman emosional yang muncul 
saat berinteraksi dengan platform digital (Pakpahan et al., 2026). 

 Meskipun jumlah pengguna TikTok terus meningkat dan platform ini menjadi media 
sosial yang paling banyak digunakan di Indonesia, namun belum semua pelaku UMKM 
mampu memanfaatkan fitur live streaming secara optimal sebagai strategi pemasaran. Selain 
itu, penelitian yang secara khusus mengkaji pengaruh live streaming TikTok terhadap 
peningkatan penjualan UMKM kuliner pada konteks daerah, khususnya di Kabupaten 
Rokan Hulu, masih sangat terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan untuk 
memberikan bukti empiris mengenai efektivitas live streaming TikTok dalam meningkatkan 
penjualan serta memperkuat daya saing UMKM kuliner di era transformasi digital. 

Oleh karena itu, penelitian ini hadir untuk mengisi kesenjangan tersebut melalui 
pendekatan kualitatif yang berfokus pada pengalaman pelaku usaha dan konsumen dalam 
memanfaatkan live streaming TikTok sebagai strategi peningkatan penjualan. Jika tren 
berubah atau konten sepi, penjualan bisa anjlok drastis dalam waktu singkat.  Selain itu 
dalam membuat konten video promosi atau Live Streaming yang menarik membutuhkan 
waktu, keahlian khusus (Adnan, Murhaban, 2024).  
 Penelitian ini dilakukan untuk melihat bahwa nilai emosional (rasa senang, nyaman 
dan bangga) dalam penggunaan TikTok Shop yang memengaruhi minat beli konsumen. 
Berdasarkan  uraian  latar  belakang  yang  telah  dipaparkan  sebelumnya,  dapat  dipahami  
bahwa perkembangan live  streaming  membuka  peluang  besar bagi  UMKM  dalam  
meningkatkan penjualan, namun implementasinya masih menghadapi berbagai kendala di 
lapangan. Oleh karena itu, penelitian ini difokuskan pada permasalahan utama yaitu 
bagaimana strategi  pemanfaatan live  streaming  dalam  meningkatkan  penjualan  UMKM 
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kuliner di  wilayah Rokan Hulu. Hasil  penelitian  ini  diharapkan  dapat  memberikan  
kontribusi  baik  secara  teoritis  maupun  praktis, khususnya dalam pengembangan strategi 
pemasaran digital yang lebih efektif dan relevan dengan kondisi UMKM saat ini. 
 
METODE PENELITIAN 
 Tahapan penelitian dimulai dengan identifikasi masalah terkait pemanfaatan live 
streaming TikTok sebagai strategi pemasaran UMKM kuliner di Kabupaten Rokan Hulu. 
Selanjutnya dilakukan studi literatur untuk memperoleh landasan teoritis yang relevan. 
Setelah itu, peneliti menentukan informan menggunakan teknik purposive sampling yang 
terdiri dari pemilik UMKM, pengelola media sosial, dan konsumen yang pernah melakukan 
pembelian melalui live streaming TikTok. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, 
wawancara, dan dokumentasi. Data yang diperoleh kemudian dianalisis menggunakan 
model interaktif yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 
Untuk memastikan validitas data digunakan teknik triangulasi sumber dan triangulasi 
metode. Tahap akhir penelitian adalah penyusunan hasil penelitian dan pembahasan 
berdasarkan temuan lapangan. 

 
 

Identifikasi Masalah 
↓ 

Studi Literatur 
↓ 

Penentuan Informan 
(Purposive Sampling) 

↓ 
Pengumpulan Data 

(Observasi, Wawancara, Dokumentasi) 
↓ 

Reduksi Data 
↓ 

Penyajian Data 
↓ 

Triangulasi Data 
↓ 

Penarikan Kesimpulan 
↓ 

Hasil Penelitian 
 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. 
Pendekatan kualitatif dipilih karena tujuan penelitian ini adalah untuk memahami secara 
mendalam fenomena penggunaan fitur live streaming TikTok dalam meningkatkan penjualan 
UMKM kuliner di Kabupaten Rokan Hulu. Penelitian kualitatif mengacu pada pengalaman, 
pandangan, dan interaksi pelaku usaha dengan konsumen dalam kegiatan pemasaran 
digital. 
 
 Lokasi penelitian dilakukan di beberapa UMKM kuliner di Kabupaten Rokan Hulu 
yang aktif memanfaatkan platform TikTok sebagai media untuk promosi dan penjualan 
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produk. Informan dalam penelitian ini dipilih menggunakan teknik purposive sampling, 
yang merupakan pemilihan informan berdasarkan kriteria tertentu yang sesuai dengan 
kebutuhan penelitian. Informan terdiri dari pemilik UMKM kuliner, admin media sosial 
usaha, dan konsumen yang telah melakukan pembelian melalui live streaming TikTok. 
 
 Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara mendalam, dan 
dokumentasi. Observasi dilakukan dengan memperhatikan aktivitas live streaming TikTok 
yang dijalankan oleh pelaku UMKM, seperti cara penyampaian promosi, interaksi dengan 
konsumen, serta format konten yang ditampilkan. Wawancara mendalam dilakukan secara 
langsung kepada informan untuk mendapatkan informasi tentang pengalaman 
menggunakan TikTok sebagai media pemasaran digital. Dokumentasi digunakan untuk 
melengkapi data penelitian, yang mencakup tangkapan layar live streaming, data penjualan, 
komentar konsumen, dan arsip konten TikTok. 
 
 Teknik analisis data mengikuti model interaktif yang dikembangkan oleh (Sabila 
Fatma Lailatus, 2023) yang mencakup reduksi data, penyajian data, dan penarikan 
kesimpulan. Reduksi data dilakukan dengan menyaring informasi yang relevan dengan 
fokus penelitian. Penyajian data disusun dalam bentuk narasi deskriptif agar mempermudah 
dalam proses interpretasi. Selanjutnya, penarikan kesimpulan dilakukan berdasarkan 
informasi yang ditemukan selama penelitian berlangsung. 
 Keabsahan data diuji melalui teknik triangulasi sumber dan triangulasi metode. 
Triangulasi sumber dilakukan dengan membandingkan informasi dari pemilik usaha, 
konsumen, dan hasil dokumentasi penelitian. Sementara triangulasi metode dilakukan 
dengan membandingkan hasil dari observasi, wawancara, dan dokumentasi untuk 
mendapatkan data yang valid dan dapat dipercaya. 
  
HASIL DAN PEMBAHASAN 
       
           TikTok telah menciptakan tren baru dalam dunia media sosial, menarik perhatian 
jutaan pengguna dengan format video singkat yang menarik (Sabila Fatma Lailatus, 2023). 
Fitur live streaming di TikTok memungkinkan pengguna berinteraksi secara langsung 
dengan audiens mereka, membuka kesempatan untuk interaksi secara real-time dan konten 
yang lebih nyata. Dalam dunia bisnis, siaran langsung menawarkan kesempatan luar biasa 
untuk berhubungan langsung dengan calon pelanggan, menjelaskan produk, dan 
membangun koneksi yang lebih kuat (Matamoros-fernández, 2023). 
 Video online dan siarang langsung telah menjadi topik yang berkembang dalam 
sebuah pemasaran untuk tujuan komunikasi dan sebagai alat komunikasi pemasaran yang 
baik (Liu et al., 2020). Menurut (Qolbidiasih et al., 2026) siaran langsung dimanfaatkan 
sebagai media untuk menampilkan proses pemasaran serta pembuatan produk dari berbagai 
sudut pandang. Selain itu, siaran langsung juga memungkinkan pelaku usaha berinteraksi 
secara langsung dengan pelanggan melalui sesi tanya jawab, sekaligus mengadakan aktivitas 
interaktif yang dapat mempertahankan minat konsumen dan mendorong keputusan 
pembelian. Menurut (Rafi et al., 2025) konsumen cenderung lebih tertarik pada belanja yang 
efisien dan tepat waktu karena mereka akan merasa lebih puas ketika memilih produk yang 
mereka anggap memiliki nilai guna. 
 Hasil penelitian observasi menunjukkan bahwa pelaku usaha yang aktif mengelola 
live streaming di TikTok  memiliki tingkat interaksi yang lebih tinggi dibandingkan dengan 



Manajemen Keuangan Lembaga Pendidikan Islam  (Pengaruh Live Streaming TikTok terhadap Peningkatan Penjualan  
UMKM Kuliner di Rokan Hulu) 

 

4920 
 

pelaku usaha yang kurang aktif. Aktivitas seperti mengunggah konten secara rutin, 
merespon komentar, serta memanfaatkan fitur digital menjadi indikator keberhasilan strategi 
pemasaran. Menjadi media promosi yang efektif bagi UMKM kuliner di Rokan Hulu. Pelaku 
usaha memanfaatkan fitur live streaming untuk memperkenalkan produk secara langsung 
kepada konsumen dengan menampilkan proses pembuatan makanan, testimoni pelanggan, 
hingga pemberian promo khusus selama siaran berlangsung. 
 Dokumentasi kegiatan live streaming yang dilakukan pelaku UMKM untuk 
mempromosikan produk secara langsung kepada konsumen.  
 

 
Gambar 1. Aktivitas Live Streaming TikTok UMKM Kuliner 

 
Keterangan : Dokumentasi aktivitas live streaming TikTok yang digunakan pelaku UMKM 
untuk mempromosikan produk kuliner secara langsung kepada konsumen. 
 
 

 
Gambar 2. Tampilan live streaming dan  produk UMKM kuliner yang dipromosikan 
melalui TikTok dan interaksi konsumen pada kolom komentar saat live streaming 
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Keterangan : Konsumen dapat berinteraksi secara langsung dengan penjual melalui fitur 
komentar dan sesi tanya jawab selama live streaming berlangsung. 
 Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha diperoleh pernyataan bahwa: 
“Sejak aktif menggunakan Instagram dan TikTok, pesanan meningkat karena banyak 
pelanggan baru yang mengetahui produk kami dari media sosial.” Pernyataan tersebut 
menunjukkan bahwa penggunaan media sosial, khususnya platform berbasis visual, mampu 
membantu memperluas jangkauan pemasaran serta menarik lebih banyak konsumen baru. 
 Sebagian besar informan menyatakan bahwa penggunaan live streaming mampu 
meningkatkan interaksi antara penjual dan konsumen. Konsumen dapat langsung bertanya 
mengenai harga, rasa makanan, kualitas produk, dan metode pengiriman sehingga 
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang dijual dari jauh. 
 Selain itu, For You Page (FYP) membantu memperluas jangkauan pemasaran tanpa 
memerlukan biaya promosi yang besar. Konten yang menarik dan konsisten memiliki 
peluang lebih besar muncul pada halaman pengguna lain sehingga meningkatkan visibilitas 
UMKM. Kehadiran media sosial dan internet saat ini telah memudahkan konsumen untuk 
mencari dan membeli produk atau layanan tanpa batas dan memiliki akses yang dapat 
digunakan melalui ponsel pintar mereka (Harahap, 2024), 
 Berdasarkan hasil wawancara, sebagian besar pelaku UMKM mengalami peningkatan 
penjualan setelah aktif menggunakan live streaming TikTok. Peningkatan tersebut terjadi 
karena konsumen merasa lebih yakin  bahwa membeli produk setelah melihat tampilan 
produk secara langsung melalui siaran live. Selain peningkatan penjualan, penggunaan 
TikTok juga membantu UMKM dalam memperluas pasar hingga luar daerah Rokan Hulu. 
Produk yang sebelumnya hanya dikenal secara lokal mulai dikenal oleh konsumen dari 
berbagai wilayah. Sebagian besar informan mengaku mengalami peningkatan jumlah 
pesanan harian setelah aktif membuat konten promosi di TikTok. Bahkan beberapa pelaku 
usaha memperoleh pelanggan dari luar daerah karena jangkauan TikTok yang luas. 
 Selain memberikan dampak positif terhadap peningkatan penjualan, penggunaan 
TikTok juga membantu UMKM dalam memperluas pasar hingga luar daerah. Sebelumnya, 
sebagian besar UMKM hanya menjangkau konsumen lokal, namun setelah aktif 
menggunakan TikTok, produk mulai dikenal oleh konsumen dari berbagai wilayah. Hal ini 
menunjukkan bahwa digitalisasi pemasaran mampu membantu UMKM meningkatkan daya 
saing usaha di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat. 
 Namun demikian, penelitian ini juga menemukan beberapa kendala dalam 
penggunaan live streaming TikTok sebagai strategi pemasaran. Pelaku UMKM harus mampu 
mengikuti tren konten yang terus berubah agar tetap menarik perhatian konsumen. Selain 
itu, pembuatan konten kreatif membutuhkan kemampuan komunikasi, keterampilan 
teknologi, serta konsistensi waktu yang tidak sedikit. Beberapa informan juga mengeluhkan 
perubahan algoritma TikTok yang terkadang menyebabkan penurunan jumlah penonton 
sehingga berdampak pada menurunnya penjualan. 
 Kendala lainnya adalah persaingan yang semakin tinggi antar pelaku usaha di 
platform digital. Banyaknya UMKM yang menggunakan TikTok menyebabkan konsumen 
memiliki banyak pilihan produk sehingga pelaku usaha dituntut untuk terus berinovasi 
dalam menciptakan konten yang unik dan menarik. Oleh karena itu, kreativitas menjadi 
faktor penting dalam mempertahankan eksistensi bisnis di era digital. 
 Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa live streaming TikTok 
memiliki peran yang sangat penting dalam mendukung peningkatan penjualan UMKM 
kuliner di Kabupaten Rokan Hulu. Pemanfaatan media sosial secara optimal dapat 
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membantu pelaku usaha meningkatkan interaksi dengan konsumen, memperluas pasar, 
serta memperkuat daya saing bisnis. Menurut (Talib, 2024) dari hasil penelitian  menjelaskan 
bahwa penggunaan  media  sosial  menjadi  cara  yang  efektif  bagi  UMKM  dalam  
memperluas jangkauan   promosi   dan   meningkatkan   brand   awareness   dengan   biaya   
yang   lebih  terjangkau.  
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa penggunaan live streaming TikTok 
memberikan dampak positif terhadap peningkatan penjualan UMKM kuliner. Keberhasilan 
tersebut dipengaruhi oleh kemampuan pelaku usaha dalam menyajikan konten yang kreatif, 
konsisten, interaktif, dan sesuai dengan kebutuhan pasar digital saat ini. Selain 
meningkatkan jumlah penjualan, pemanfaatan TikTok juga membantu UMKM memperluas 
jangkauan pasar hingga ke luar daerah, sehingga membuka peluang pertumbuhan usaha 
yang lebih besar. Temuan ini memperlihatkan bahwa media sosial bukan lagi sekadar sarana 
hiburan, melainkan telah berkembang menjadi kekuatan ekonomi baru yang mampu 
mendukung keberlangsungan usaha masyarakat. 
 Penelitian ini juga memberikan pemahaman bahwa transformasi digital merupakan 
tantangan sekaligus peluang bagi UMKM. Pelaku usaha yang mampu beradaptasi dengan 
perkembangan teknologi akan memiliki daya saing yang lebih kuat dibandingkan mereka 
yang masih bertahan pada pola pemasaran konvensional. Oleh karena itu, kemampuan 
dalam memanfaatkan teknologi digital, khususnya media sosial berbasis video interaktif 
seperti TikTok, menjadi salah satu faktor penting dalam mempertahankan eksistensi usaha 
di era modern. 
 Penelitian ini diharapkan dapat menjadi kontribusi akademik sekaligus referensi 
praktis bagi pelaku UMKM, pemerintah, dan peneliti selanjutnya dalam mengembangkan 
strategi pemasaran digital yang inovatif, adaptif, dan berkelanjutan.  
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