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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh influencer marketing, affiliate 

marketing, dan product display terhadap impulsive buying pada pengguna TikTok 

Shop-Tokopedia, khususnya mahasiswa Universitas Islam Malang angkatan 2022. 

Latar belakang penelitian ini dilandasi oleh tren meningkatnya pembelian impulsif 

di kalangan generasi muda akibat berkembangnya e-commerce berbasis media 

sosial seperti TikTok, yang menggabungkan elemen hiburan dan pemasaran digital. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode explanatory 

research. Sampel sebanyak 120 responden diperoleh melalui teknik purposive 

sampling dan snowball sampling. Instrumen penelitian menggunakan kuesioner 

dengan skala Likert dan dianalisis menggunakan regresi linear berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa influencer marketing, affiliate marketing, dan 

product display secara simultan berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. 

Secara parsial, ketiga variabel tersebut juga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap impulsive buying. Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran 

digital berbasis media sosial berperan penting dalam mendorong perilaku 

pembelian impulsif pada platform TikTok Shop-Tokopedia di kalangan mahasiswa. 

Kata kunci : Influencer Marketing, Affiliate Marketing, Display Product  

Impulsive Buying. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to determine the influence of influencer marketing, affiliate 

marketing, and product display on impulsive buying among TikTok Shop–Tokopedia 

users, specifically students of the Islamic University of Malang, class of 2022. The 

background of this research is based on the growing trend of impulsive buying 

among the younger generation due to the rise of social media-based e-commerce 

platforms such as TikTok, which combines entertainment and digital marketing 

elements. This research uses a quantitative approach with an explanatory research 

method. A total sample of 120 respondents was obtained using purposive and 

snowball sampling techniques. The research instrument used a Likert-scale 

questionnaire, and data were analyzed using multiple linear regression. The results 

show that influencer marketing, affiliate marketing, and product display 

simultaneously have a significant effect on impulsive buying. Partially, each of 

these variables also has a positive and significant influence on impulsive buying. 

These findings indicate that social media–based digital marketing strategies play 

an important role in driving impulsive buying behavior on the TikTok Shop–

Tokopedia platform among university students. 

Keywords: Influencer Marketing, Affiliate Marketing, Product Display, 

Impulsive Buying. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1 
 

 
 

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Evolusi gaya hidup manusia seiring dengan kemajuan zaman semakin 

mencolok. Banyak individu di Indonesia, terutama dari kalangan milenial, yang 

menunjukkan kecenderungan hedonis dalam kehidupan mereka. Dengan 

adanya teknologi informasi yang berkembang, kaum milenial kini lebih mudah 

untuk membeli berbagai produk, termasuk fashion, makanan, skincare, dan 

make0up, baik melalui toko online maupun media0sosial. Namun media0sosial  

seperti  TikTok  tidak  hanya  untuk  sekedar  menampilkan video-video  hiburan  

saja. Saat ini, tiktok memberikan fitur-fitur baru salah satunya adalah TikTok 

Shop yang dirancang untuk memudahkan kaum milenial dalam melakukan 

belanja (Rosma et al., 2022). 

Meskipun beroperasi dengan pendekatan bisnis yang berbeda, TikTok Shop 

dan Tokopedia memiliki kesempatan untuk bersinergi. TikTok Shop 

memberikan pengalaman berbelanja yang lebih interaktif melalui video pendek, 

sedangkan Tokopedia berfokus pada marketplace yang menyediakan berbagai 

produk dengan fitur-fitur yang mendukung UMKM dan penjual besar. 

Keduanya berkontribusi secara signifikan dalam ekosistem e-commerce di 

Indonesia. Dengan integrasi sistem informasi manajemen, kedua platform ini 

dapat memanfaatkan data pengguna, perilaku belanja, dan tren pasar untuk 

meningkatkan personalisasi, efisiensi operasional, dan penjualan antar platform 

(Fitriyani et al., 2024). 
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Dalam dunia bisnis, perubahan adalah suatu hal yang pasti terjadi. Dalam 

konteks ini, penutupan TikTok Shop menjadi peristiwa yang mengguncang 

ekosistem e-commerce, dengan berbagai konsekuensi yang dapat memengaruhi 

pengguna dan pelaku bisnis yang bergantung padanya. Penutupan TikTok Shop 

telah menarik perhatian yang besar dalam industri e-commerce dalam beberapa 

waktu terakhir. Penutupan TikTok Shop telah menarik perhatian yang signifikan 

dalam sektor e-commerce baru-baru ini. Namun, dengan ditutupnya TikTok 

Shop, dampaknya akan dirasakan oleh pengguna dan pelaku bisnis dalam dunia 

e-commerce. Bagi pengguna, penutupan ini dapat berarti kehilangan akses 

terhadap berbagai produk unik dan menarik yang biasanya tersedia di TikTok 

Shop. Hal ini berpotensi membuat pengguna merasa kecewa dan harus mencari 

alternatif lain untuk memperoleh produk yang mereka inginkan (Maulid Yusuf 

et al., 2024). 

Tabel 1.1 Pangsa Pasar E-Commerce Di Indonesia Tahun 2024 

Platfrom Pangsa Pasar (2024) GMV (2024) 

Shopee 36-40% 
~$30-35M 

Tokopedia 30-35% 
~$25-30M 

Lazada 15-20% 
~$10-12M 

TikTok Shop 15-20% 
~$10-12M 

Bukalapak 5-10% 
~$3-5M 

Blibli 3-5% ~$2-3M 

Lainnya <5% - 

*Catatan: GMV dalam miliar USD (perkiraan tahunan). Sumber: Cube Asia, Momentum 

Works, Bank Indonesia (2024). 
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Berdasarkan data tersebut, pangsa pasar e-commerce di Indonesia 

menunjukkan perubahan yang sangat signifikan terkait popularitas di berbagai 

platform belanja online tahun 2024. Pada tahun 2024, terdapat perubahan yang 

mencolok dalam pangsa pasar e-commerce Indonesia, di mana Shopee masih 

mendominasi dengan persentase 36-40% berkat strategi diskon yang agresif dan 

biaya logistik yang rendah, diikuti oleh Tokopedia yang memiliki pangsa pasar 

30-35% dengan dukungan dari ekosistem GoTo. Fenomena yang paling 

mencolok adalah kebangkitan TikTok Shop, yang sempat ditutup sementara pada 

tahun 2023 akibat regulasi, berhasil merebut pangsa pasar setelah regulasi 

dengan berkolaborasi bersama Tokopedia dan memanfaatkan keunggulan 

livestreaming commerce, di mana influencer menjual produk secara langsung, 

yang mengancam posisi Lazada yang stagnan di segmen elektronik dan 

Bukalapak yang masih bergantung pada pasar tradisional. 

Penyebab utama perubahan ini terletak pada pergeseran perilaku konsumen 

yang beralih ke belanja melalui media sosial TikTok Shop, serta dominasi 

ekosistem digital Shopee dan Tokopedia dalam aspek pembayaran dan logistik. 

Dampaknya, pasar e-commerce di Indonesia kini didominasi oleh duopoli 

Shopee dan Tokopedia, dengan TikTok Shop sebagai pesaing yang tangguh, 

sementara platform-platform lama seperti Lazada dan Bukalapak harus 

berinovasi lebih giat agar tidak semakin tertinggal.  

Menurut Kharis (2011), pembelian impulsif didefinisikan sebagai tindakan 

membeli yang tidak direncanakan. Istilah ini juga merujuk pada kecenderungan 

konsumen untuk melakukan pembelian tanpa perencanaan yang matang. 
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Mereka yang terlibat dalam pembelian impulsif cenderung tidak menganalisis 

apakah produk tersebut benar-benar diperlukan, tetapi lebih pada pemenuhan 

preferensi pribadi, yang dapat menghasilkan perasaan puas dan bahagia. 

Menurut Zayusman,F.,& Septrizola (2019) pembelian impulsif adalah saat 

konsumen membeli barang tanpa adanya rencana sebelumnya, di mana 

keputusan untuk membeli lebih banyak dipengaruhi oleh minat atau keinginan 

yang tiba-tiba muncul setelah melihat produk (Gibran & Juliandara, 2025).  

Pada aplikasi TikTok, terlihat banyak individu yang memiliki pengikut yang 

signifikan dan sering disebut sebagai influencer. Musnaini (2020) menyatakan 

bahwa influencer biasanya merupakan selebriti, YouTuber, blogger, atau orang 

yang dianggap memiliki peran penting dalam komunitas tertentu. Pemasaran 

melalui influencer adalah salah satu ciri dari pemasaran media sosial yang 

berhasil. Akibatnya, banyak bisnis saat ini mengandalkan pemasaran influencer 

sebagai strategi utama mereka. Dikatakan bahwa influencer berperan dalam 

meyakinkan penggemar mengenai produk, yang dapat memengaruhi minat beli 

dan keputusan pembelian mereka. Ketika konsumen membuat keputusan untuk 

membeli, istilah 'minat beli' mencakup serangkaian langkah yang harus dilalui 

sebelum keputusan akhir diambil. Selain itu, minat beli muncul setelah 

konsumen menjalani proses berpikir dan belajar, yang pada akhirnya 

membentuk persepsi mereka terhadap produk. 

Konsep Affiliate marketing dapat dipahami sebagai usaha untuk 

memasarkan produk orang lain. Pada saat produk tersebut terjual dan berhasil, 

maka akan mendapatkan imbalan berupa komisi/upah dari pemilik produk. 
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Pemasaran afiliasi merupakan praktik0dimanaoindividuoatauopihak ketiga 

(afiliasi) mempromosikanoprodukoatauolayananodariosuatuoperusahaanodan 

mendapatkan komisi atas setiap penjualan yang dilakukan melalui tautan afiliasi 

mereka. Di platform TikTok, sejumlah pengguna berperan sebagai afiliasi 

dengan mempromosikan tas wanita dan produk lainnya. Pertanyaan yang 

muncul adalah seberapa besar pengaruh tautan afiliasi ini terhadap keputusan 

pembelian tas wanita di TikTok Shop serta peran ulasan pelanggan dalam proses 

tersebut. Pemasaran melalui influencer dan affiliate marketing sangat 

bergantung pada tingkat kepercayaanodanokredibilitasoyangodimilikiooleh 

para influencer atau afiliasi. Konsumen sering kali mempercayai ulasan yang 

disampaikan oleh individu yang dianggap memiliki pengalaman dan 

pengetahuan yang baik mengenaioproduk. Olehokarenaoitu,oinfluencerodan 

afiliasioyangomemilikiotingkatokepercayaanoyang tinggiodapat memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen secara positif. Afiliasi yang menggunakan 

tautanoafiliasiountukomempromosikanoprodukoseringokaliomenerima komisi 

dari penjualan yang dihasilkan. Haloinihdapatomenciptakanoinsentifobagi 

afiliasiountukomempromosikanoprodukodenganoulasanoyangomungkinotidak 

sepenuhnyaoobjektif,oyangodapatomemengaruhiokeputusanopembelianokons

umen jika merekaotidakomenyadarioadanyaoafiliasi (Adriana & Syaefulloh, 

2023). 

Faktor estetika produk yang ditawarkan oleh platform e-commerce juga 

berperan sebagai impresi pertama bagi konsumen yang ingin berbelanja. 

Menurut Muhiban, A., (2022) display product atau tampilan produk merupakan 
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komponen penting dalam mempromosikan produk secara online. Ketika 

tampilan produk sesuai dengan realitas dan menarik minat konsumen, hal ini 

akan memengaruhi keputusan mereka untuk membeli produk tersebut. Saat 

konsumen berkeinginan untuk memutuskan pembelian produk atau jasa melalui 

platform online, mereka sering kali mempertimbangkan ulasan produk selain 

dari harga dan tampilan. Ulasan yang terdapat pada produk di toko online 

menjadi pedoman dan pertimbangan bagi konsumen dalam melakukan 

pembelian (Safitri et al., 2024). 

Fenomena ini menarik perhatian, terutama di kalangan generasi muda, 

termasuk mahasiswa di Indonesia. Mahasiswa sangat aktif dalam bersosial 

media, dan belanja impulsif sering kali dipengaruhi oleh gaya hidup yang 

terlihat di media sosial. Banyak e-commerce dan merek yang menawarkan 

produk melalui program affiliate marketing dengan mengkombinasikan 

influencer marketing, dan product display yang menarik, serta memberikan 

banyak diskon yang membuat mahasiswa tertarik untuk melakukan pembelian 

impulsif tanpa memikirkan kebutuhan mereka, karena mereka ingin mengikuti 

tren dan gaya hidup yang di promosikan oleh para content creator. Di kalangan 

mahasiswa Universitas Islam Malang, TikTok telah menjadi platform hiburan 

yang sangat populer. Namun, tren terbaru menunjukkan bahwa platform ini juga 

digunakan sebagai sarana untuk berbelanja secara online. Dengan fitur belanja 

online dan konten video yang inovatif, TikTok Shop menawarkan pengalaman 

berbelanja yang unik, menggabungkan elemen hiburan dengan transaksi jual 
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beli. Ini sejalan dengan pola konsumsi mahasiswa yang cenderung 

mengutamakan kemudahan, kenyamanan, dan interaksi video yang menarik. 

Maka TikTok Shop-Tokopedia digunakan sebagai objek penelitian untuk 

mengetahui pengaruh Influencer marketing, affiliate marketing, dan product 

display terhadap impulsive buying, dengan judul “Pengaruh Influencer 

Marketing, Affiliate Marketing, dan Product Display Terhadap Impulsive 

Buying Pada Pengguna TikTok Shop-Tokopedia (Studi Kasus Mahasiswa 

Universitas Islam Malang Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Angkatan 2022)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan latar belakang, rumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah Influencer Marketing, Affiliate Marketing, dan Product Display 

berpengaruh simultan akan Impulsive Buying di Tiktok Shop-Tokopedia 

pada Mahasiswa Universitas Islamg Malang? 

2. Apakah Influencer Marketing berpengaruh signifikan akan Impulsive 

Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam 

Malang? 

3. Apakah AffiliateoMarketingoberpengaruhosignifikan akan Impulsive 

BuyingodioTiktokoShop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam 

Malang? 

4. Apakah Product Display berpengaruh signifikan akan Impulsive Buying 

di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas Islam Malang? 
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1.3 Tujuan & Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian  

Uraian identifikasi permasalahan diatas, mendapati tujuan dalam studi ini 

yakni: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis dampak simultan Pengaruh 

Influencer Marketing, Affiliate Marketing, Product Display Terhadap 

ImpulsiveoBuyingodi Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa 

Universitas Islam Malang. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Influencer Marketing akan 

Impulsive Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas 

Islam Malang. 

3. Untukomengetahuiodanomenganalisisopengaruh Affiliate Marketing akan 

Impulsive Buying di Tiktok Shop-Tokopedia pada Mahasiswa Universitas 

Islam Malang. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Product Display akan 

Impulsive Buying di Tiktok Shop Pada Mahasiwa Universitas Islam 

Malang. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Manfaat dalam studi ini, yakni berupa: 

1. Secara Teoritis 

1) Manfaat bagi bidang keilmuwan 
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Hasil studi ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan literatur dalam 

mengembangkan dan memperluas pengetahuan khusunya bagi 

Mahasiwa Universitas Islam Malang. 

2) Manfaat bagi peneliti 

Menjadi sebuah ketentuan guna mencapai gelar S.M pada jurusan 

manajemen dan agar memperoleh pemahaman yang lebih mendalam 

tentang berpengaruh atau tidaknya, Influencer Marketing, Affiliate 

Marketing, Product Display pada pembelian impulsif pada pengguna 

TiktokoShopoakanoMahasiswaoUniversitasoIslamoMalang. 

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. 

2. 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. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

 Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh 

influencer marketing, affiliate marketing, dan product display terhadap 

impulsive buying. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Influencer marketing, affiliate marketing, product display berpengaruh 

secara simultan terhadap impulsive buying pada Tiktok Shop-Tokopedia 

berdasarkan hasil analisis regresi. 

2. Influencer marketing berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying 

pada Tiktok Shop-Tokopedia. Kualitas konten visual, audio dan informasi 

dari influencer berperan dalam menarik konsumen melakukan pembelian 

secara spontan  

3. Affiliate marketing berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying pada 

Tiktok Shop-Tokopedia. Promosi melalui live streaming dan ulasan 

produk terbukti mendorong konsumen untuk melakukan pembelian secara 

spontan 

4. Display product berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying pada 

Tiktok Shop-Tokopedia aspek visual produk terbukti memiliki peran 

dalam menarik perhatian konsumen dan mendorong pembelian secara 

spontan. 



74 
 

 
 

 

5.2 Keterbatasan 

 Dalam penelitian ini, peneliti mempunyai beberapa keterbatasan sebagai 

berikut : 

1. Penelitian ini hanya dilakukan di mahasiswa Universitas Islam Malang 

Angkatan 22 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. 

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

tenaga. 

3. 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 influencer 

marketing,  affiliate marketing, display product memiliki pengaruh secara 

simultan dan parsial terhadap impulsive buying, penelitian ini memiliki 

beberapa saran, yaitu : 

1. Bagi Tiktok Shop-Tokopedia 

 Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa influencer 

marketing, affiliate marketing, dan display product memiliki pengaruh 
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terhadap impulsive buying, disarankan agar TikTok Shop–Tokopedia terus 

mengoptimalkan strategi pemasaran berbasis konten. Platform dapat 

memperkuat kolaborasi dengan influencer yang memiliki kredibilitas tinggi 

dan audiens yang relevan, serta memfasilitasi program afiliasi yang 

transparan dan menarik bagi kreator. Selain itu, tampilan visual produk, baik 

dalam bentuk gambar, video, maupun live streaming, perlu ditingkatkan 

kualitasnya agar lebih menarik secara visual dan sesuai dengan preferensi 

konsumen. Penempatan produk yang strategis, tampilan antarmuka yang 

user-friendly, serta pengalaman belanja yang interaktif dapat mendorong 

terjadinya pembelian impulsif secara lebih efektif  

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

       Penelitian ini memiliki keterbatasan pada ruang lingkup responden yang 

berfokus pada mahasiswa, sehingga hasilnya belum sepenuhnya mewakili 

berbagai segmen konsumen lainnya. Oleh karena itu, peneliti selanjutnya 

disarankan untuk memperluas populasi dan sampel penelitian, mencakup 

kelompok usia dan latar belakang yang lebih beragam. Selain itu, variabel 

lain yang relevan seperti emotional branding, urgency effect, atau social 

proof dapat ditambahkan untuk memberikan gambaran yang lebih 

komprehensif mengenai faktor-faktor yang memengaruhi perilaku 

impulsive buying pada platform e-commerce berbasis video seperti TikTok 

Shop. Penelitian kualitatif juga dapat dijadikan alternatif untuk menggali 

lebih dalam motivasi dan pengalaman konsumen dalam melakukan 

pembelian impulsif. 
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