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Abstract

This study aims to determine the factors that cause
Impulsive Buying Behavior in the Affiliate Marketing
Trend on TikTok Shop carried out by
Communication Science Study Program Students,
Faculty of Social and Political Sciences, Pattimura
University. This study uses a descriptive qualitative
research ~method wusing 5 informants from
Communication Science Students, Faculty of Social
and Political Sciences, Pattimura University, Ambon
who use the TikTok Platform. The results of the study
show that impulsive buying behavior in the affiliate
marketing trend on TikTok Shop is influenced by
internal and external factors. Internal factors that
influence this behavior include the financial
situation, lifestyle, and personality of students.
Students with stable economic conditions, lifestyles
influenced by social trends, and personalities that
tend to cope with stress by shopping, show a high
tendency to make impulsive purchases. External
factors that play a role include product appearance,
affordable prices, ease of access through the TikTok
Shop  platform, and attractive promotional
strategies. Affiliate marketing on TikTok creates a
mutually reinforcing cycle between affiliates, buyers,
and sellers, supported by the TikTok platform. This
strategy not only increases sales but also builds
brand awareness and long-term relationships with
customers. TikTok is an ideal platform for businesses
that want to grow in the digital era through a
dynamic and effective marketing ecosystem.

Keywords: impulsive buying behavior; TikTok Shop;
affiliate  marketing, internal factors; external
factors.

Abstrak
Penelitian  ini  bertujuan untuk mengetahui
bagaimana faktor penyebab Perilaku Impulsive
Buying dalam Tren Affiliate Marketing di TikTok
Shop yang dilakukan oleh Mahasiswa Program Studi
Ilmu Komunikasi Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu
Politik  Universitas Pattimura. Penelitian ini
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menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif
dengan menggunakan 5 informan dari Mahasiswa
Ilmu Komunikasi Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu
Politik  Universitas Pattimura Ambon yang
menggunakan Platfrom TikTok. Hasil penelitian
menunjukan bahwa perilaku impulsive buying dalam
tren affiliate marketing di TikTok Shop dipengaruhi
oleh faktor internal dan faktor eksternal. Faktor
internal yang mempengaruhi perilaku ini meliputi
situasi keuangan, gaya hidup, dan kepribadian
mahasiswa. Mahasiswa dengan kondisi ekonomi
yang stabil, gaya hidup yang dipengaruhi oleh tren
sosial, dan kepribadian yang cenderung mengatasi
stres dengan belanja, menunjukkan kecenderungan
tinggi untuk melakukan pembelian impulsif. Faktor
eksternal yang berperan termasuk penampilan
produk, harga yang terjangkau, kemudahan akses
melalui platform TikTok Shop, dan strategi promosi
yang menarik. Pemasaran afiliasi di TikTok
menciptakan  siklus  berputar yang  saling
memperkuat antara affiliator, pembeli, dan penjual,
yang didukung oleh platform TikTok. Strategi ini
tidak hanya meningkatkan penjualan tetapi juga
membangun kesadaran merek dan hubungan jangka
panjang dengan pelanggan. TikTok menjadi
platform ideal untuk bisnis yang ingin berkembang
di era digital melalui ekosistem pemasaran yang
dinamis dan efektif.

Kata Kunci : Perilaku impulsive buying; TikTok

Shop; affiliate marketing; faktor
internal; faktor eksternal.

1. Pendahuluan

Gempuran revolusi industri 5.0 membawa perubahan yang cukup besar bagi peradaban di muka
bumi. Perkembangan teknologi merupakan ujung tombak atas munculnya perubahan yang ada. Di era
digital saat ini, perkembangan teknologi yang kian pesat mengubah gaya hidup Masyarakat kearah
digital dan membuat kehidupan menjadi serba modern dan praktis. Kemajuan dalam bidang teknologi
ini telah mempengaruhi banyak aspek dalam kehidupan, terutama pada perkembangan internet.
Revolusi industri 5.0 telah membawa perubahan signifikan pada peradaban dengan teknologi sebagai
ujung tombaknya, memicu transisi gaya hidup masyarakat ke arah digital yang lebih modern dan
praktis. Laporan We Are Social menunjukkan bahwa jumlah pengguna internet di Indonesia telah
mencapai 213 juta orang atau 77% dari total populasi pada Januari 2023, meningkat 5,44% year-on-
year dari 202 juta pada Januari 2022, dan naik signifikan dari 70,5 juta pada Januari 2013. Teknologi
yang terus berkembang dan internet yang semakin canggih telah memberikan dampak positif dalam
sektor kehidupan. Kini, internet bukan hanya dijadikan sebagai media hiburan dan penyebaran
informasi namun internet menjadi pola hidup baru yang dapat memenuhi kebutuhan Masyarakat tanpa
harus keluar rumah dan menyita banyak waktu dengan berbelanja secara online. Munculnya banyak
platform belanja online di Indonesia yang menawarkan kemudahan dalam berbelanja dan berbisnis,
salah satunya adalah melalui aplikasi TikTok, yang tidak hanya digunakan Masyarakat sebagai media
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sosial, tetapi juga dapat digunakan sebagai platform belanja online atau e-commerce. Salah satu
pemanfaatan teknologi masa kini dalam sistem perdagangan adalah munculnya e-commerce. Internet
menawarkan peluang untuk melakukan penjualan produk kebutuhan hidup sehari-hari secara langsung
kepada pelanggan yang berada pada pasar konsumsi (consumer market) atau 2 konsumen pada pasar
industri (business-to-bussines market). Penjualan barang dan jasa secara langsung (direct selling)
melalui internet dinamakan dengan istilah e-commerce. (Morissan, 2010: 335-336).

Kemajuan teknologi dan internet yang semakin canggih memberikan dampak positif dalam
berbagai sektor kehidupan, termasuk transformasi internet menjadi bagian esensial dari pola hidup
baru yang memungkinkan masyarakat memenuhi kebutuhan tanpa keluar rumah melalui belanja
online. Platform belanja online seperti TikTok tidak hanya berfungsi sebagai media sosial tetapi juga
sebagai e-commerce yang memudahkan berbelanja dan berbisnis. Perkembangan teknologi dan
internet yang semakin canggih telah memberikan dampak positif dalam sektor kehidupan, mengubah
internet menjadi pola hidup baru yang memenuhi kebutuhan masyarakat melalui belanja online,
dengan platform seperti TikTok yang berfungsi sebagai e-commerce. E-commerce, yang didefinisikan
oleh (Morissan, 2010: 335-336) sebagai penjualan barang dan jasa secara langsung melalui internet,
mendominasi lebih dari setengah ekonomi digital Indonesia menurut Asosiasi e-commerce Indonesia.
Platform ini berkembang menjadi ekosistem luas yang memfasilitasi aktivitas konsumen. Data
Reportal mencatat TikTok sebagai media sosial keenam paling aktif di dunia dengan 1 miliar
pengguna aktif global, dan Alat Layanan Mandiri 2023 menempatkan Indonesia di urutan kedua
dengan 113,0 juta pengguna aktif TikTok berusia 18 tahun ke atas.

Menurut Prayitno (dalam fauza:300) Affiliate Marketing merupakan sebuah sistem upah yang
berbasis komisi yang akan diberikan oleh para pemilik produk kepada orang yang nantinya akan
mempromosikan produk yang ditawarkan kepada orang lain. Adapun sebutan untuk orang yang
melakukan pengiklanan produk ini adalah Affiliator. Apabila Affiliator mampu mempengaruhi
konsumen sehingga nantinya konsumen akan melakukan kunjungan pada etalase yang di iklankan,
hingga pada tahap akhir konsumen akan melakukan sebuah transaksi pembelian berkat pengiklanan
dari Affiliator, maka Affiliator akan mendapatkan sebuah komisi. Sederhana nya, Affiliate Marketing
ini adalah penawaran jasa pengiklanan yang dilakukan oleh seseorang untuk membantu memasarkan
produk yang apabila sampai pada tahap transaksi maka akan mendapatkan komisi
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Gambar 1. Platform Pembelian Teratas 2022 (Sumber: dailysocial.id)\

Pada gambar 1 terlihat bahwa aplikasi e-commerce TikTok Shop merupakan platform media
sosial yang paling digunakan untuk transaksi online, dengan persentase 46%, mengungguli media sosial
lainnya seperti Whatsapp dengan persentase 21%, Facebook dan Instagram masing-masing dengan
persentase 10%, Telegram, LineShop dan Pinterest masing-masing dengan persentase 1%, dan platform
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lainnya dengan persentase 10%. Data ini menunjukan pertembuhan signifikan dalam nilai perdagangan
melalui social commerce. TikTok Shop, diluncurkan pada April 2021, telah memperkaya dunia e-
commerce dengan memungkinkan pengguna tidak hanya berbelanja tetapi juga menjual secara online.
Fitur ini menawarkan pengalaman belanja yang unik melalui video pendek atau live streaming dan
fasilitas seperti gratis ongkir serta ulasan pelanggan online yang merupakan bagian dari e-WOM, seperti
dijelaskan oleh Filieri (dalam Silvia 2023:21). E-commerce mengadopsi berbagai strategi pemasaran
untuk tetap relevan, termasuk Affiliate Marketing yang dijelaskan oleh Prayitno (dalam Fauza:300)
sebagai sistem komisi untuk Affiliator yang berhasil mempromosikan dan menjual produk. Peningkatan
persaingan di marketplace dan stimulus menarik telah mendorong impulsive buying, dengan survei
ADA menunjukkan peningkatan belanja di marketplace sebesar 400% sejak Maret 2020. Menurut BI,
transaksi e-commerce mencapai 98,3 juta pada Maret 2020 dan diperkirakan akan mencapai Rp. 913,6
triliun pada tahun 2022 menurut Azzura (dalam Mathori, 2019:233). Fenomena ini, bersama dengan
tren affiliate marketing di TikTok Shop, telah mengubah perilaku konsumen, mendorong pembelian
impulsif yang dipicu oleh promosi agresif dan efektif. Pembelian impulsif didefinisikan oleh Solomon
dan Rabolt (dalam Ermy, dan Yeni 2019:13) sebagai pembelian berdasarkan dorongan emosional tanpa
pertimbangan matang. Promosi penjualan online yang menarik hampir selalu dikomunikasikan kepada
konsumen, memicu keinginan untuk memiliki gaya hidup berdasarkan emosi daripada kebutuhan
esensial.

Observasi dan wawancara awal dengan mahasiswa Ilmu Komunikasi Universitas Pattimura
menunjukkan kecenderungan mereka untuk berbelanja di TikTok Shop, dipengaruhi oleh video review
produk dan promosi oleh affiliator, serta keunggulan seperti diskon besar, gratis ongkir, dan cashback.
TikTok Shop menawarkan produk unik dan kemudahan berbelanja melalui live streaming, yang
seringkali memicu pembelian impulsif tanpa pertimbangan matang. Penelitian ini bertujuan untuk
memahami perilaku impulsive buying dalam tren affiliate marketing di TikTok Shop oleh mahasiswa
angkatan 2020 dan 2021 Universitas Pattimura, mengidentifikasi faktor-faktor yang mendorong
perilaku ini, dan memberikan kontribusi pada pengembangan Ilmu Komunikasi serta memberikan
wawasan bagi peneliti lain, masyarakat, dan pemerintah. Berikut ini penelitian relevan yang bisa
dijadikan rujukan untuk membantu penulis dalam menyelesaikan penelitian ini:

1. Pinky Aldhama, Mahasiswa Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam Tahun 2022. Dalam penelitian ini memiliki Pengaruh affiliate
marketing terhadap perilaku impulsivee buying. Metode penelitian, dalam penelitian ini yang
digunakan adalah metode penelitian kuantitatif sedangkan metode penelitian yang akan penulis
gunakan yaitu penelitian kualitatif. Penelitian ini memfokuskan pada pengaruh affiliate
marketing terhadap impulsivee buying dalam pandangan perspektif ekonomi islam dengan
menggunakan platform Shopee. Sedangkan penelitian yang akan peneliti lakukan dalam skripsi
ini menitikberatkan pada impilikasi perilaku impulsivee buying akibat tren affiliate marketing
di TikTok Shop.

2. Suci Sekar Ayuning. Mahasiwa Universitas Sultan Ageng Tirtayasa, Jurusan Ilmu Komunikasi
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Tahun 2019. Dalam penelitian ini memiliki Promosi
penjualan yang menjadi salah satu faktor timbulnya perilaku Impulsive Buying, serta Metode
penelitian, dalam penelitian ini yang digunakan adalah metode survey sedangkan metode
penelitian yang akan penulis gunakan yaitu penelitian kualitatif. Penelitian ini memfokuskan
pada Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Impulsive Buying, dengan menggunakan platform
Shopee. Sedangkan penelitian yang akan peneliti lakukan dalam skripsi ini menitikberatkan
pada pengaruh affiliate marketing di TikTok Shop terhadap perilaku impulsive buying.
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3. Silvia Dewi Pratama. Mahasiswa Universitas Isla Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri
Purwokwerto, Program Studi Ekonomi Syariah Jurusan Ekonomi dan Keuangan Syariah
Fakultas Ekonomi dan Bisnim Islam Tahun 2023. Pengaruh Affiliate Marketing terhadap
pembelian impulsive atau impulsive buying pada pengguna TikTok, serta Metode penelitian,
dalam penelitian ini yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif sedangkan metode
penelitian yang akan penulis gunakan yaitu penelitian kualitatif. Penelitian ini memfokuskan
pada pengaruh online customer review, harga dan affiliate marketing terhadap impulsivee
buying konsumen Fashion pada pengguna TikTok di Banyumas. Sedangkan penelitian yang
akan peneliti lakukan dalam skripsi ini menitikberatkan hanya pada pengaruh perilaku
impulsive buying dari adanya tren affiliate marketing di TikTok Shop

2. Metode

Penelitian ini merupakan studi kualitatif deskriptif yang bertujuan untuk menggambarkan
keadaan sistematis dan akurat perilaku impulsive buying dalam tren affiliate marketing di TikTok
Shop di kalangan Mahasiswa Ilmu Komunikasi Universitas Pattimura. Metode deskriptif kualitatif,
seperti yang didefinisikan oleh Mukhtar (2013:10), digunakan untuk menemukan pengetahuan pada
satu waktu tertentu, dan Triyono (2021:44) menekankan bahwa data dapat dijabarkan dalam kata dan
kalimat dari berbagai sumber seperti wawancara dan dokumen. Peneliti berperan sebagai instrumen
utama pengumpulan data, dengan dukungan angket dan pedoman observasi, mengumpulkan data
melalui observasi langsung dan wawancara mendalam. Informan dipilih melalui Purposive Sampling
sesuai kriteria relevan dengan tujuan penelitian (Sugiyono, 2018:476). Data primer dan sekunder
digunakan sebagai sumber informasi, dengan analisis data melibatkan reduksi data, penyajian data,
dan verifikasi untuk menarik kesimpulan yang akurat (Sugiyono, 2018:456, 482, 247-249)..

3. Pembahasan

Dari keseluruhan data yang didapat melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi di
lapangan secara langsung, dan berdasarkan penyajian data penelitian diatas maka dalam sub bab
pembahasan ini peneliti mencoba untuk memberikan argumen terkait dengan 2 faktor menurut Kotler
& Armstrong (2008) terdapat dua faktor yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan
pembelian yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal terdiri dari faktor gagasan dan
karakteristik konsumen, sedangkan faktor eksternal terdiri dari faktor lingkungan dan strategi bauran
pemasaran. Menurut Kotler & Armstrong (2008) Karakteristik konsumen merupakan salah satu faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam pembelian yang diantara meliputi situasi ekonomi, gaya hidup
dan kepribadian atau konsep diri.

4.1 Faktor Internal

Faktor internal merupakan faktor yang berasal dari dalam diri konsumen sendiri. Menurut
Kotler & Armstrong (2008:169) keputusan pembelian dipengaruhi oleh budaya, sosial, psikologi dan
pribadi. Karakteristik konsumen merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen dalam
pembelian yang diantara meliputi situasi ekonomi, gaya hidup dan konsep diri dan kepribadian.
Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Mardiana (2013:4) bahwa perilaku konsumen merupakan studi
yang mengkaji bagaimana individu membuat keputusan membelanjakan sumber daya yang
tersedia dan dimiliki (waktu, uang dan usaha) untuk mendapatkan barang atau jasa yang nantinya
akan dikonsumsi.

620  Jurnal Ilmu Komunikasi Vol 03. No 02. Tahun 2024



Aulia Nurul Syifa El Abidah, Ronald Alfredo & Perilaku Mpulsive Buying Dalam Tren Affiliate Marketing
Di Tiktok Shop

(Video pendek) (Live streaming)

Gambar 2. Konten Affiliate FYP Beranda TikTok Shop (Sumber: TikTok)

Dari hasil yang peneliti temukan pada saat wawancara, kebiasaan berbelanja yang tinggi
tentunya didukung oleh sumber keuangan yang cukup untuk mendukung perilaku impulsive seseorang.
Berdasarkan wawancara informan mengatakan sumber keuangan informan bervariasi, mayoritas
informan mengandalkan dukungan keuangan dari keluarga, terutama orang tua, ada yang punya
pekerjaan sampingan, bisnis dan affiliate. Sedangkan kebiasaan pengelolaan keuangan informan masih
menjadi tantangan, dengan alokasi untuk tabungan dan investasi yang belum optimal. Pengeluaran
cenderung besar, terutama untuk belanja pakaian, makanan, dan hiburan. Menurut Rock impulsive
buying merupakan suatu pengalaman yang kuat dan terus mendesak konsumen agar membeli suatu
produk dengan segera serta terjadi konflik emosional dan tidak memikirkan dampak negatif setelah
pembelian. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen ini dilakukan bukan untuk memenuhi
kebutuhan tetapi untuk dapat memenuhi hasrat dan konsep diri serta tuntutan gaya hidup. Berdasarkan
data dan hasil wawancara peneliti yang ditemukan pada informan, diketahui bahwa penggunaan TikTok
di kalangan mahasiswa sangat intensif. Mayoritas informan, seperti Fella, Zulkifli, Alya, Akbar, dan
Michele, menggunakan TikTok dengan durasi antara 5 hingga 8 jam atau lebih per hari. Penggunaan
yang tinggi ini menunjukkan bahwa TikTok telah menjadi bagian integral dari kehidupan sehari-hari
mereka.

Konten yang dibuat oleh affiliator di TikTok berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian mahasiswa, mendorong pembelian impulsif untuk memenuhi kebutuhan sosial, gengsi, tren,
dan menghindari FOMO. Mahasiswa sering membeli produk yang dipromosikan tanpa pertimbangan
matang, tergoda oleh rekomendasi influencer. Frekuensi pembelian impulsif tinggi, dengan informan
seperti Zulkifli, Akbar, dan Michele mengaku membeli produk 2-3 kali sebulan karena terpengaruh
konten viral. Gengsi dan FOMO berperan penting dalam keputusan pembelian ini, dengan mahasiswa
merasa perlu membeli produk viral untuk tidak ketinggalan tren. Coley dan Burgess menekankan
bahwa pembelian impulsif, yang mudah menular dan dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal
konsumen, menjadi fokus utama pemasar (Yehmini 2019:42). Kepribadian individu memengaruhi
respon mereka terhadap stimulus seperti belanja online, dengan faktor emosional seperti stres dan
kebosanan berperan dalam perilaku pembelian impulsif. Window shopping di TikTok Shop sering
digunakan oleh mahasiswa untuk menghilangkan stres dan kebosanan, memberikan kebahagiaan
sementara. Pengalaman emosional sebelum dan sesudah pembelian, seperti antusiasme atau penyesalan,
juga memainkan peran penting dalam perilaku belanja mereka. Informan mengakui bahwa perasaan
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sementara dapat mendorong pembelian, tetapi kesadaran akan kebutuhan produk sering kali baru
muncul setelah transaksi, yang dapat menyebabkan penyesalan.

4.2 Faktor Eksternal

Faktor Eksternal adalah faktor yang dapat mempengaruhi konsumen yang berasal dari luar
konsumen (Schiffman & Kanuk, 2008:71). Faktor eksternal berasal dari upaya perusahaan untuk
menarik perhatian konsumen dengan beberapa pilihan. Faktor eksternal meliputi produk, harga lokasi
dan promosi. Stanton mendefinisikan produk sebagai kumpulan atribut nyata dan tidak nyata, termasuk
kemasan, harga, kualitas, merk, jasa, dan reputasi subyektif. Kotler & Armstrong (2008:266)
menambahkan bahwa produk adalah segala sesuatu yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.
Hasil wawancara dengan informan menunjukkan bahwa penampilan fisik produk, variasi, dan kualitas
memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa di TikTok Shop. Produk dengan tampilan menarik, unik,
dan berkualitas baik yang ditemukan dalam konten affiliator cenderung lebih mudah menarik perhatian
mahasiswa dan mendorong pembelian impulsif tanpa pertimbangan matang.
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Gambar 3. Produk di TikTok Shop (Sumber: TikTok)

TikTok Shop menawarkan berbagai pilihan produk, termasuk fashion, aksesoris, elektronik,
dan lainnya. Tren dan viralitas produk di media sosial, khususnya TikTok, sangat mempengaruhi
pembelian mahasiswa yang ingin mengikuti tren dan menghindari FOMO, berkaitan dengan gaya hidup
mereka. Produk berkualitas tinggi dengan harga terjangkau sering menjadi daya tarik utama, dianggap
sebagai investasi yang baik oleh mahasiswa yang pembeliannya dipicu oleh konten di TikTok Shop.
Kotler & Armstrong (2008:345) mendefinisikan harga sebagai jumlah nilai yang ditukarkan pelanggan
untuk manfaat memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Kotler & Keller menambahkan indikator
harga meliputi keterjangkauan, persaingan, dan kesesuaian dengan produk yang ditawarkan. Harga
yang kompetitif dan terjangkau penting untuk menarik konsumen. Hasil wawancara menunjukkan
bahwa harga murah dengan kualitas baik di TikTok Skop berperan penting dalam mendorong pembelian
impulsif mahasiswa.
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Gambar 4. Harga Produk di TikTok Shop (Sumber: TikTok)

Pembayaran aman Pembatalan Mudah Dukungan platf

Dapatkan Rp2.470 untuk setiap produk y...  sampel gratis
Komisi 5%

Diskon yang tidak masuk akal dari toko atau affiliator di TikTok Shop mendorong
pembelian impulsif mahasiswa, dengan kemudahan mendapatkan produk murah tanpa
pertimbangan matang. Ulasan positif dari affiliator memperkuat keyakinan pembelian.
Meskipun harga murah menarik, penyesalan bisa terjadi jika kualitas produk tidak memenuhi
harapan. ‘Place’ berkaitan dengan distribusi produk agar mudah diakses oleh konsumen dan
juga merujuk pada lokasi pemasaran produk perusahaan.
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Gambar 5. TikTok Shop dan Keranjang Kuning (Sumber: TikTok)

Wawancara peneliti menunjukkan TikTok Shop menarik mahasiswa ilmu komunikasi FISIP
UNPATTI karena promo dan variasi produk yang kekinian, kemudahan pembayaran dan pengiriman,
serta konten affiliator yang kreatif. Affiliate marketing di TikTok Shop berpengaruh signifikan terhadap
pembelian impulsif mahasiswa, yang sering tergoda oleh konten dan promo. Meskipun membantu
menemukan produk murah, hal ini bisa berdampak pada pengelolaan keuangan mahasiswa.
Gitosudarmo dalam Sunyoto (2013:19) menyebut promosi sebagai kegiatan mempengaruhi konsumen
untuk membeli, dengan alat bauran promosi seperti iklan dan personal selling. Promosi affiliate
marketing di TikTok Shop terbukti efektif dengan strategi yang tepat dan mahasiswa memiliki
preferensi jenis konten tertentu.

a. Review produk dalam video pendek: Mahasiswa menyukai konten yang singkat dan padat,
sehingga mereka dapat dengan mudah memahami informasi tentang produk.
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Gambar 6. Review Produk oleh Affiliator (Sumber: TikTok)

b. Live streaming: Live streaming memungkinkan mahasiswa untuk berinteraksi langsung dengan
affiliator dan mendapatkan informasi lebih detail produk.

Gambar 7. Live Streaming oleh Affiliator (Sumber: TikTok)
c. Konten kombinasi informatif dan menghibur: Mahasiswa lebih tertarik dengan konten yang

informatif dan menghibur, karena konten yang membosankan dapat membuat mereka tidak
tertarik.
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Gambar 8. Konten Affiliator (Sumber: TikTok)

Selain itu penelitian ini juga menunjukkan bahwa beberapa strategi promosi yang dianggap efektif oleh
mahasiswa di TikTok Shop adalah:

a.

Promo dan voucher gratis ongkir: Mahasiswa menyukai promo dan voucher karena dapat
membantu mereka menghemat uang.

< [W] we ¢ Pusat voucher @ o

Temukan dan
klaim voucher

Diskon RpZ0rb
s v

Diskon Ro0rh
e s

Diskon Roi50rh
et—_—
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Vest BomWaNe. SO0 Wattna
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Gambar 9. Promo dan Voucher (Sumber: TikTok)

b. Penawaran waktu terbatas dan stok terbatas: Strategi ini dapat menciptakan rasa FOMO pada
mahasiswa, sehingga mereka terburu-buru untuk membeli produk.
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Gambar 10. Penawaran Terbatas (Sumber: TikTok)

c. Potongan harga dan cashback: Mahasiswa selalu tertarik dengan penawaran yang dapat
memberikan mereka keuntungan finansial.

S2n0rbanidptls ili-llll'.r;!l
d IhI:|||l||'.|||l|I|I-|;!%'

Gambar 11. Potongan Harga (Sumber: TikTok)

Penelitian ini menunjukkan strategi affiliator di TikTok Shop meliputi kejujuran dalam review,
membangun hubungan dengan audiens, menggunakan testimoni positif, serta menawarkan diskon dan
bonus. TikTok menjadi platform pemasaran penting dengan afiliator yang memanfaatkan pengaruh
mereka melalui konten kreatif. Strategi promosi seperti voucher diskon meningkatkan pembelian
impulsif dan konversi penjualan. Pembeli yang terpengaruh oleh afiliator sering melakukan pembelian
impulsif, menciptakan siklus pemasaran yang menguntungkan semua pihak dan diperkuat oleh
algoritma TikTok dan fitur seperti F'YP dan TikTok Shop. Pemasaran afiliasi di TikTok menciptakan
siklus berputar yang saling memperkuat antara penjual, afiliator, dan pembeli, dengan platform TikTok
sebagai fasilitator yang memperkuat interaksi dinamis ini. Penjual menawarkan produk dan komisi,
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afiliator mempromosikan konten yang menarik, pembeli terdorong oleh promo dan ulasan positif, dan
beberapa menjadi afiliator baru, memperluas jangkauan dan meningkatkan penjualan. Efek berganda
ini tidak hanya meningkatkan penjualan tetapi juga memperkuat loyalitas konsumen dan memperluas
jangkauan pemasaran secara eksponensial.

4. Kesimpulan

Penelitian ini menyimpulkan bahwa perilaku impulsive buying mahasiswa Ilmu
Komunikasi Fisip Universitas Pattimura dalam tren affiliate marketing di TikTok Shop
dipengaruhi oleh faktor internal seperti kondisi keuangan, gaya hidup, kepribadian, dan emosi,
serta faktor eksternal seperti produk, harga, tempat, dan promosi. Selain itu, efek berganda dari
pemasaran media sosial melalui TikTok menghasilkan siklus yang saling menguntungkan
antara afiliator, pembeli, penjual, dan platform, menunjukkan efektivitas TikTok sebagai
strategi pemasaran untuk pertumbuhan bisnis di era digital. Peneliti menyarankan edukasi
keuangan dini oleh orang tua dan pendidik untuk mengajarkan nilai uang dan pengelolaan yang
bijak, serta pembatasan oleh keluarga terhadap perilaku pembelian online anak-anak mereka,
termasuk penggunaan platform media sosial dan metode pembayaran. Selain itu, intervensi
pemerintah dalam regulasi iklan online dan peningkatan edukasi publik tentang risiko belanja
online yang berlebihan juga diperlukan untuk menciptakan budaya digital yang sehat.
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