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ABSTRAK 

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis  pengaruh parsial 

dan simultan Content Marketing, Affiliate Marketing, dan Live Streaming Terhadap  

Impulsive Buying pada pengguna TiktokShop-Tokopedia Study kasus pada 

Mahasiswa Universitas Islam Malang Angkatan 2021. Jenis populasi yang akan 

diteliti adalah tidak terbatas, karena peneliti tidak  mengetahui angka pasti berapa 

jumlah konsumen mahasiswa yang melakukan impulsive buying pada TiktokShop-

Tokopedia. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode purposive sampling 

dengan 24 x 5 = 120 responden. Alat analisis menggunakan SPSS 25. Content 

marketing, affiliate marketing, dan live streaming berpengaruh secara simultan 

terhadap impulsive buying. Content Marketing tidak berpengaruh terhadap 

Impulsive Buying. Affiliate marketing berpengaruh terhadap impulsive buying. Live 

streaming tidak berpengaruh terhadap impulsive buying. 

Kata Kunci : Content marketing, affiliate marketing, live streaming, dan 

impulsive buying 
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ABSTRACT 

The purpose of this study is to determine and analyze the partial and simultaneous 

effects of Content Marketing, Affiliate Marketing, and Live Streaming on Impulsive 

Buying on TiktokShop-Tokopedia users Case study on Malang Islamic University 

Students, Class of 2021. The type of population to be studied is unlimited, because 

researchers do not know the exact number of student consumers who make 

impulsive buying on TiktokShop-Tokopedia. Sampling was carried out by purposive 

sampling method using the 24 x 5 = 120 respondents. Content marketing, affiliate 

marketing, and live streaming simultaneously affect impulsive buying. Content 

Marketing has no effect on Impulsive Buying. Affiliate marketing has an effect on 

impulsive buying. Live streaming has no effect on impulsive buying. 

 

Keyword : Content marketing, affiliate marketing, live streaming, and impulsive 

buying 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latat Belakang 

Perkembangan teknologi yang semakin maju membuat perbedaan dalam 

kegiatan berbelanja. Belanja online di e-commerce sekarang menjadi kegiatan 

seseorang untuk melakukan proses transaksi dengan menggunakan media 

seperti situs-situs atau web jejaring sosial yang menyediakan barang-barang 

yang dibutuhkan untuk diperjual belikan. Banyak e-commerce di Indonesia 

seperti Lazada, Tokopedia, Bukalapak, Blibli, Shopee dan kini yang sedang 

trend Tiktok Shop yang membuat masyarakat sekarang melakukan pembelian 

secara online. Tiktok Shop dipercayai akan memberikan pengalaman berbelanja 

yang menarik dan menyenangkan bagi pemilik brand sebagai penjual, pembeli, 

dan para konten kreator. Jika pada saat sebelumnya para brand bekerja sama 

dengan influencer harus menyediakan link terpisah agar dapat melihat produk 

dari Tiktok Shop tanpa harus memerlukan aplikasi terpisah (Octavilia, 2023). 

Menurut Meydila & Cempena (2024) Tiktok Shop adalah aplikasi 

perdagangan sosial di mana mempermudah pengguna dan penjual agar dapat 

mempromosikan dan menjual produk melalui Tiktok. Fitur yang dijalankan ini 

tersedia untuk para pengguna Tiktok dengan menggunakan akun bisnis dan 

mulai tersedia pada pertengahan 2021. Tiktok Shop sempat ditutup pada tanggal 

4 Oktober 2023 dikarenakan pemerintah Indonesia melarang melakukan 

transaksi belanja online di platform media sosial, penutupan tersebut terkait 

dengan peraturan baru yang dibuat oleh Menteri perdagangan No.31 Tahun 
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2023 tentang perizinan berusaha, periklanan, pembinaan dan pengawasan 

pelaku usaha dalam perdagangan melalui sistem elektronik detik.com (2023). 

Tiktok Shop akhirnya Kembali beroperasi kembali pada tanggal 12 Desember 

2023 bekerja sama dengan PT Gojek Tokopedia (Goto) di mana fitur berbelanja 

online dalam aplikasi Tiktok di Indonesia akan di operasikan oleh Tokopedia. 

Dalam fitur ini layanan e-commerce dapat ditampilkan dengan cara yang lebih 

memudahkan penjual, pembeli, serta kreator video dalam memberikan 

pengalaman berbelanja online yang mudah dan efisien sehingga menarik minat 

pengguna dengan cepat. Selain itu, Tiktok juga menyediakan fitur keranjang 

kuning yang berisi tautan produk dapat bisa langsung terhubung dengan 

pennjual sehingga dapat mempermudah pengguna untuk membeli produk yang 

diminati. 

       Tabel 1.1 Pangsa Pasar E-Commerce Di Asia Tenggara 

Nama Data  2022 2023 

Shopee 48,1 46,5 

Lazada 20,2 17,7 

Tokopedia 18,5 13,9 

Tiktok Shop 4,4 13,2 

E-commerce lainnya 8,9 8,7 

      Sumber:Databoks (Katadata.co.id) 

Dari data diatas pangsa pasar e-commerce Asia Tenggara mengalami 

perubahan yang sangat signifikan dalam hal populer di berbagai platform 

belanja online dari tahun 2022 sampai 2023. Pada tahun 2022 shopee sangat 

mendominasi pasar dengan pangsa pasar sebesar 48,1%, diikuti oleh Lazada 

20,2%, Tokopedia 18,5%, Tiktok Shop 4,4 %, dan E-commerce lainnya sebesar 
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8,9%. Namun pada tahun 2023, terjadi penurunan pangsa pasar dari beberapa 

platform utama seperti shopee yang menjadi 46,5%, Lazada 17,7%, dan 

Tokopedia 13,9%. Sementara itu platform Tiktok Shop mengalami peningkatan 

signifikan dari 4,4% menjadi 13,2% menunjukkan minat pengguna terhadap 

platform tersebut. Peningkatan ini membuat Tiktok Shop berhasil menarik 

perhatian konsumen dengan strategi pemasaran yang inovatif, seperti pengguna 

fitur live streaming dan pengaruh influencer. Fenomena ini juga menunjukkan 

adanya perubahan persepsi konsumen di Indonesia yang semakin tertarik 

dengan platform yang berbasis konten video kreatif dan interaktif. 

Perilaku Masyarakat yang semakin bergantung pada perkembangan 

teknologi sehingga menyebabkan perubahan pada Tindakan pengambilan 

keputusan konsumen. Sehingga hal ini mengakibatkan munculnya impulsive 

buying yang dilakukan oleh konsumen. Impulsive buying merupakan perilaku 

membeli di mana konsumen tersebut melakukan pembelian tanpa adanya 

perencanaan yang membuat membeli secara tiba-tiba, dan keinginan yang kuat 

untuk membeli sesuatu dengan segera tanpa adanya pertimbangan untuk akibat 

yang akan dihadapi (Ismaya & Mardhiyah, 2024). Ada beberapa faktor saat 

seseorang konsumen melakukan impulsive buying terhadap suatu produk 

seperti, content marketing yang menarik dan kreatif dalam menawarkan produk, 

Affiliate marketing , dan Live streaming dimana tekadang banyak nya diskon 

pada saat penjual melakukan live streaming. 

  Amalia (2020) menjelaskan content marketing adalah suatu strategi 

pemasaran yang melibatkan merencanakan, menciptakan, dan penyebaran 
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konten yang menarik berupa berbagai bentuk seperti video, audio, gambar 

tulisan dan yang lainnya untuk menarik audiens dengan tujuan mendorong 

mereka menjadi customer. Content marketing yang bersifat informatif dan 

menarik bagi konsumen yang melihatnya dapat terjadinya perilaku untuk 

melakukan impulsive buying terhadap suatu produk tanpa pikir panjang. Adanya 

sistem For Your Page (FYP) atau penggunaan hashtag yang sedang populer 

juga dapat membantu produk atau merek dikenal lebih luas oleh masyarakat 

dengan begitu mudah, konten yang menarik biasanya disarankan oleh TikTok 

berdasarkan interaksi dan preferensi pengguna, yang tercermin dalam jumlah 

engagement seperti like, comment, and share (Kurniawan & Nugroho, 2024). 

Content marketing dapat mempengaruhi impulsive buying dengan 

dipromosikan oleh affiliate marketing, ketika seorang konsumen melihat 

sebuah produk yang dipromosikan oleh afiliasi yang mereka percayai terkadang 

mempengaruhi pembelian tidak terencana. Afiliasi  dapat  membangun 

kepercayaan konsumen dengan menyediakan  konten  yang  berharga  dan jujur 

(Salsabila et al., 2024). 

    Prasetya & Nugroho (2024) menjelaskan affiliate marketing adalah 

strategi di mana sebuah afiliator mempromosikan barang atau jasa merek 

tertentu dan kemudian menghasilkan komisi dari merek sebagai hasil dari 

pembelian yang dilakukan oleh afiliator tersebut . Tiktok Shop juga melakukan 

berbagai macam advertising misalnya dengan pembuatan konten video menarik 

dan kreatif yang dapat memamerkan dan menonjolkan kelebihan produk, 

kolaborasi dengan pengguna populer ataupun kreator yang mempunyai banyak 
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pengikut sehingga dapat membantu mempromosikan produk kepada followers 

atau audiens yang lebih luas guna mendapatkan ekplosur tambahan. Dengan 

adanya kemampuan untuk mempengaruhi perilaku konsumen dalam 

melaksanakan transaksi dengan menawarkan produk yang dipromosikan 

dengan pengguna populer dapat menarik seseorang untuk melakukan impulsive 

buying. Kemudian ketika ada konsumen yang membuka link yang ada pada 

video afiliator tersebut dan melakukan transaksi pembelian, maka afiliator akan 

menerima komisi dari pihak perusahaan (Aldhama, 2022). 

  Selain adanya fitur content marketing dan affiliate marketing Tiktok Shop 

juga menyediakan fitur live straming. Live Streaming yang menjadi pilihan 

banyak produsen untuk melakukan penjualan dan interaksi langsung dengan 

para konsumen secara real time, dengan fitur ini konsumen dapat melihat 

langsung produk yang akan dibeli dan penjualan akan menjelaskan detail 

produk sehingga dapat lebih meyakinkan konsumen untuk membeli produk 

tersebut (Supriyaningsih et al., 2024).  

  Juliana (2023) menjelaskan live streaming adalah bentuk media yang 

menarik dan interaktif yang mengutamakan pengguna dengan memfasilitasi 

interaksi saat itu juga antara pembeli dan penjual. Interaksi sosial dapat memicu 

pembelian secara impulsif. Bukti yang berkembang adalah Live Streaming 

karena adanya interaksi sosial antara satu sama lain yang ada pada platform 

pembelian secara online (Rahma & Ridanasti, 2022). Menurut penelitian 

Pratiwi et al (2023) diperoleh hasil terdapat pengaruh belanja pada Live 

Streaming aplikasi Tiktok Shop terhadap perilaku impulsive buying. Sejalan 
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dengan penelitian Ardiyanti (2023) TikTok Live Streaming berpengaruh 

signifikan terhadap perilaku pembelian impulsive. Dengan adanya fenomena 

content marketing, affiliate marketing, dan live streaming membuat masyarakat 

menjadi sangat konsumtif hingga membeli barang yang mereka sebenarnya 

tidak butuhkan ataupun hanya karena keinginan sesaat, hal tersebut 

dikategorikan sebagai sifat impulse buying. 

Fenomena ini menarik perhatian, khususnya bagi generasi muda, termasuk 

mahasiswa di Indonesia. Mahasiswa sangat aktif dalam hal bersosial media, 

belanja impulsive terkadang di pengaruhi oleh gaya hidup yang terkadang 

dilihat di media sosial. Banyak E-commerce dan brand yang menawarkan 

produk melalui affiliate, content marketing, maupun live streaming yang 

terkadang menwarkan banyak promo discount yang membuat mahasiswa itu 

sendiri tertarik untuk melakukan impulsive buying tanpa pikir panjang apa yang 

dibutuhkan. Karena mereka ingin mengikuti tren dan gaya hidup yang di 

promosikan oleh para content kreator. Di kalangan mahasiswa Universitas 

Islam Malang, penggunaan TikTok sebagai platform hiburan sudah sangat 

populer. Namun, tren baru menunjukkan bahwa platform ini juga digunakan 

sebagai sarana belanja online. Melalui fitur live streaming dan konten video 

kreatif, TikTok Shop menawarkan pengalaman belanja yang unik, 

menggabungkan elemen hiburan dengan transaksi jual beli. Hal ini sejalan 

dengan pola konsumsi mahasiswa yang cenderung mengutamakan kemudahan, 

kenyamanan, dan interaksi video yang menarik. 
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  Maka peneliti menggunakan Tiktok Shop-Tokopedia sebagai objek yang 

di teliti dalam mencari pengaruh Content Marketing, Affiliate Marketing, dan 

Live Streaming terhadap Impulsive Buying dengan mengangkat judul. 

“Pengaruh Content Marketing, Affiliate Marketing, Live Streaming 

Terhadap Impulsive Buying Pada Pengguna Tiktok Shop-Tokopedia(Study 

Kasus Mahasiswa Universitas Islam Malang Angkatan 2021)” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan latar belakang, maka peneliti merumuskan masalah 

sebagai berikut : 

1 Apakah Content Marketing, Affiliate Marketing, dan Live Streaming 

berpengaruh secara simultan terhadap Impulsive Buying di Tiktok Shop-

Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam Malang? 

2 Apakah Content Marketing berpengaruh signifikan terhadap Impulsive 

Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam 

Malang? 

3 Apakah Affiliate Marketing berpengaruh signifikan terhadap Impulsive 

Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam 

Malang? 

4 Apakah Live Streaming berpengaruh signifikan terhadap Impulsive 

Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam 

Malang? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka tujuan dalam penelitian ini 

adalah : 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh simultan Content 

Marketing, Affiliate Marketing, Live streaming terhadap Impulsive 

Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam 

Malang. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Content Marketing 

terhadap Impulsive Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa 

Universitas Islam Malang. 

3. Untuk mengetahui dan Menganalisis pengaruh Affiliate Marketing 

terhadap Impulsive Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa 

Universitas Islam Malang. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Live Streaming terhadap 

Impulsive Buying di Tiktok Shop Pada Mahasiwa Universitas Islam 

Malang. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Secara Teoritis 

1. Manfaat bagi bidang keilmuan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan literatur 

dalam mengembangkan dan memperluas pengetahuan khususnya bagi 

Mahasiswa Universitas Islam Malang. 



9 

 

 
 

2. Manfaat bagi peneliti 

Sebagai salah satu syarat untuk mencapai gelar S.M pada jurusan 

manajemen dan agar memperoleh pemahaman yang lebih mendalam 

tentang berpengaruh atau tidaknya, Content Marketing, Affliate 

Marketing, Live Streaming terhadap pembelian impulsif pada pengguna 

Tiktok Shop bagi Mahasiswa Universitas Islam Malang. 

3. Manfaat bagi peneliti berikutnya 

Sebagai bahan acuan atau saran untuk meningkatkan pengetahuan 

penelitian berikutnya, terutama mengenai topik yang terkait dengan 

permasalahan yang dibahas dalam penelitian serupa. 

b. Secara Praktis 

1. Manfaat bagi Tiktok Shop-Tokopedia 

Peneliti berharap temuan penelitian yang relevan, Tiktok Shop-

Tokopedia dapat meningkatkan reputasi sebagai E-Commerce yang 

berkontribusi dalam penelitian yang berdampak. 

2. Manfaat bagi Pengguna 

Peneliti berharap agar pengguna mendapat informasi mengenai 

impulsive buying. Memperkaya akan pengetahuan dan mendapat 

pembelajaran bagi pengguna itu sendiri. 



76 
 

BAB V  

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

 Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh content 

marketing, affiliate marketing, live streaming terhadap impulsive buying. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut : 

a. Content marketing, affiliate marketing, live streaming berpengaruh 

secara simultan terhadap impulsive buying pada Tiktok Shop-

Tokopedia. Mahasiswa cenderung berbelanja di Tiktok  tanpa 

direncakan terlebih dahulu. 

b. Content marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive 

buying pada Tiktok Shop-Tokopedia. Sebagian responden mahasiswa 

tidak mempercayai konten yang ada di Tiktok. 

c. Affiliate marketing berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying 

pada Tiktok Shop-Tokopedia. Mahasiswa merasa konten di live 

afiliator dalam Tiktok mempermudah dalam mengetahui jenis produk 

sehingga mahasiswa dapat mudah memilih produk yang mereka 

inginkan 

d. Live streaming tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive 

buying pada Tiktok Shop-Tokopedia. Sebagian responden mahasiswa 

kurang mempercayai seorang host live streaming di Tiktok meskipun 

memiliki kredibilitas yang dapat dipercaya. 
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5.2 Keterbatasan 

 Dalam penelitian ini, peneliti mempunyai beberapa keterbatasan sebagai 

berikut : 

a. Penelitian ini hanya dilakukan di mahasiswa Universitas Islam Malang 

Angkatan 21 dengan jumlah sampel yang terbatas yaitu 120 responden. 

Dengan keterbatasan tersebut penelitian selanjutnya diharapkan dapat 

melakukan pada lingkup yang lebih luas dan ukuran sampel  yang lebih 

besar, atau dengan melakukan penelitian lebih banyak tempat lagi 

apabila sampelnya terlalu dikit. 

b. Penelitian ini memiliki keterbatasan dalam hal sumber daya, waktu, dan 

tenaga. 

c. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan kuesioner sehingga data yang didapat dikelola 

berdasarkan data yang dikumpulkan melalui kuesioner. 

5.3 Saran 

 Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terkait variabel content 

marketing,  affiliate marketing, live streaming memiliki pengaruh terhadap 

impulsive buying,  penelitian ini memeliki beberapa saran, yaitu : 

a. Bagi Tiktok Shop-Tokopedia 

1) Peneliti merekomendasikan kepada TiktokShop-Tokopedia untuk 

memperhatikan secara seksama pentingnya beberapa faktor 

tersebut, Terutama faktor affiliate marketing karena faktor tersebut 
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memiliki pengaruh yang paling kecil namun signifikan terhadap 

impulsive buying. 

2) Adapun jawaban tertinggi dari responden terkait item pernyataan 

dari setiap variabel yang harus diperhatikan oleh TiktokShop-

Tokopedia yaitu dari variabel content marketing dan live streaming 

namun dari variabel tersebut tidak berpengaruh signifikan terhadap 

impulsive buying.  

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

 Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih 

lanjut agar: 

1) Melakukan analisis perbandingan dengan platform e-

commerce lainnya. 

2) Melakukan penelitian dengan faktor-faktor lain yang 

mempengaruhi impulsive buying. 

3) Menggunakan model penelitian lain untuk memperoleh hasil 

penelitian yang lebih baik lagi. 

4) Memperhatikan variabel content marketing dan live 

streaming karena tidak berpengaruh signifikan dengan, 

memperhatikan beberapa hal seperti indikator item 

pernyataan yang lebih baik agar mendapatkan hasil yang 

baik. 

5) Diharapkan penelitian ini menjadi bermanfaat sebagai 

sumber referensi  untuk para peneliti selanjutnya yang ingin 
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mempelajari content marketing, affiliate marketing, dan live 

streaming. 
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