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ABSTRAK 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Affiliate Marketing, 

Fear of Missing Out (FoMO), dan Diskon terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Fashion di TikTok pada Generasi Z (Studi pada Mahasiswa Aktif Universitas Islam 

Malang). Penentuan sampel dilakukan menggunakan teknik non-probability 

sampling dengan metode purposive sampling, yaitu pemilihan sampel berdasarkan 

tujuan dan karakteristik tertentu yang telah ditetapkan peneliti. Jumlah sampel 

ditentukan menggunakan rumus Malhotra dengan mengalikan jumlah indikator 

penelitian sebanyak 15 indikator dengan angka 5 sehingga diperoleh 75 responden.  

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa Affiliate Marketing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Fear of Missing Out (FoMO) 

juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,015. Selain itu, Diskon berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai signifikansi sebesar 0,027. Secara 

simultan, variabel Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), dan Diskon 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion 

di TikTok pada Generasi Z. Nilai koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,528 

menunjukkan bahwa variabel Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), 

dan Diskon mampu menjelaskan Keputusan Pembelian sebesar 52,8%, sedangkan 

sisanya sebesar 47,2% dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian.  

Kata Kunci: Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), Diskon, Keputusan 

Pembelian, TikTok, Generasi Z. 
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ABSTRACT 

 This study aims to analyze the influence of Affiliate Marketing, Fear of 

Missing Out (FoMO), and Discounts on Fashion Product Purchase Decisions on 

TikTok among Generation Z (A Study of Active Students at Universitas Islam 

Malang). The sample was determined using a non-probability sampling technique 

with a purposive sampling method, in which respondents were selected based on 

specific objectives and characteristics established by the researcher. The sample 

size was determined using the Malhotra formula by multiplying the total number of 

research indicators, which was 15, by 5, resulting in 75 respondents. 

 The results of the study indicate that Affiliate Marketing has a positive and 

significant effect on Purchase Decisions. Fear of Missing Out (FoMO) also has a 

positive and significant effect on Purchase Decisions, with a significance value of 

0.015. Furthermore, Discounts have a positive and significant effect on Purchase 

Decisions, with a significance value of 0.027. Simultaneously, the variables of 

Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), and Discounts have a positive 

and significant effect on Fashion Product Purchase Decisions on TikTok among 

Generation Z. The coefficient of determination (R Square) value of 0.528 indicates 

that Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), and Discounts explain 

52.8% of the variance in Purchase Decisions, while the remaining 47.2% is 

explained by other variables outside the research model. 

Keywords: Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), Discounts, Purchase 

Decisions, TikTok, Generation Z. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Kemajuan teknologi informasi dan komunikasi setiap harinya 

bertransformasi dengan begitu masif. Teknologi tidak hanya menjadi alat 

komunikasi, tetapi telah menjadi infrastruktur utama dalam kegiatan ekonomi. 

Perubahan ini memicu lahirnya era ekonomi digital dimana batasan fisik antara 

penjual dan pembeli menghilang.  

Perkembangan teknologi telah membawa perubahan signifikan dalam pola 

konsumsi dan perilaku belanja masyarakat. Salah satu dampak mencolok dari 

transformasi digital adalah munculnya konsep social e-commerce, yaitu 

interaksi antara aktivitas belanja daring dengan fitur-fitur media sosial yang 

interaktif dan partisipatif (Zulkarnaer Z., 2025). Social Commerce merupakan 

penggabungan antara media sosial dan e-commerce. Jika e-commerce 

konvensional lebih berfokus pada interaksi satu arah antara penjual dan 

pembeli, maka social commerce memberikan pengalaman berbelanja lebih 

dinamis yang menawarkan pengalaman yang jauh lebih interaktif dan 

emosional, dengan menggabungkan konten, komunitas dalam satu ekosistem 

digital yang terpadu. 

Dalam ekosistem Sosial ini, proses belanja tidak lagi diawali dengan niat 

mencari barang secara sengaja, melainkan melalui proses penemuan 

(discovery). Platform yang menjadi pionir dalam fenomena ini adalah TikTok. 

Melalui konsep Shoppertainment, Tiktok berhasil mengubah aktivitas belanja 
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menjadi pengalaman visual yang menghibur (BCG&TikTok, 2022). Meskipun 

platform e-commerce murni seperti shopee masih memiliki jumlah pengguna 

aktif yang tinggi, TikTok memiliki keunggulan pada tingkat keterlibatan 

(engagement) pengguna. Rata-rata waktu yang dihabiskan pengguna untuk 

scrolling di TikTok menciptakan peluang paparan promosi yang lebih intens 

dibandingkan platform transaksional biasa (Data.ai, 2023). 

Di Indonesia platform TikTok mendapatkan daya Tarik yang sangat 

signifikan, terutama di kalangan demografi yang lebih mudah yang dikenal 

sebagai generasi Z, sejak diluncurkan pada tahun 2017 (Tamur et al., 2023; 

Nadine & Junaidi, 2023). Lebih dari 60% pengguna TikTok termasuk dalam 

generasi Z, yang menunjukkan individu yang lahir setelah tahun 1996. Saat ini 

pengguna TikTok dikalangan Gen Z mencapai 76%. Meningkat dari 69% pada 

November 2023 (Parapat & Azhar, 2024). 

Dominasi generasi Z sebagai pengguna mayoritas platform TikTok tidak 

hanya berhenti pada konsumsi konten hiburan, melainkan telah menjadi mesin 

pencari utama bagi gen Z untuk menemukan tren fashion terbaru (Su & Li, 

2022). Oleh karena itu, tingginya intensitas penggunaan TikTok oleh gen Z 

berbanding lurus dengan peningkatan keputusan pembelian produk fashion di 

platform tersebut. 

Tingginya pengaruh TikTok terhadap keputusan pembelian Generasi Z 

terbukti secara nyata melalui data transaksi pada TikTok shop. Berdasarkan 

laporan Kalodata periode maret 2025, empat dari lima kategori produk dengan 

penjualan tertinggi ditempati oleh produk fashion (Klodata Indonesia, 2025). 
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Hal ini menegaskan bahwa fashion bukan hanya sekedar tren konten, melainkan 

komoditas utama yang mendorong perputaran ekonomi digital di social e-

commerce khususnya pada platform TikTok. 

Gambar 1. 1 Kalodata Indonesia: Laporan Tren Penjualan Tiktok Shop 

Indonesia Maret 2025 

 

Sumber: Instagram @kalodata_id. 

(https://www.instagram.com/p/DH78T9gSHTS/?img_index=2&igdh=MXZxb

DJ4Z3hhY21lOQ) 

 

Generasi Z memiliki karakteristik unik dalam pengambilan keputusan 

pembelian. Berbeda dengan generasi sebelumnya, mereka cenderung skeptis 

terhadap iklan tradisional yang sifatnya top-down. Sebaliknya mereka lebih 

mempercayai konten yang sifatnya autentik dan relatable seperti yang disajikan 

oleh konten creator dan konten buatan pengguna (User-Generated Content).  

Dalam konteks ini kredibilitas sumber dan daya tarik konten video secara 

simultan memperkuat niat beli konsumen muda, dimana mereka merasa 

memiliki ketertarikan personal dengan produk yang dipromosikan (Puspitasari 

&pratomo, 2023) 

https://www.instagram.com/p/DH78T9gSHTS/?img_index=2&igdh=MXZxbDJ4Z3hhY21lOQ
https://www.instagram.com/p/DH78T9gSHTS/?img_index=2&igdh=MXZxbDJ4Z3hhY21lOQ
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Hubungan ini diperkuat oleh mekanisme algoritma for you page (FYP) yang 

secara presisi menyuguhkan konten fashion yang relevan dengan selera 

personal pengguna. Sebagaimana yang dinyatakan oleh Sokolova dan Perez 

(2021), hubungan parasosial yang terbangun antara Gen Z dan para konten 

creator menciptakan rasa percaya yang tinggi, sehingga rekomendasi melalui 

affiliate marketing dianggap sebagai saran dari teman sejawat dari pada sebuah 

iklan. Hal inilah yang menjadi jembatan utama mengapa paparan video pendek 

di TikTok sangat cepat berujung pada transaksi pembelian. 

Peran affiliate marketing dalam ekosistem tiktok menjadi jembatan 

kepercayaan antara produk dan konsumen. Menurut Dwidienawati et al. (2020), 

pemasaran afiliasi sangat efektif pada generasi Z karena mereka lebih 

mempercayai ulasan dari “orang biasa” atau konten creator yang dianggap 

otentik dibandingkan iklan resmi perusahaan. 

Para ahli berpendapat bahwa affiliate marketing di TikTok bekerja melalui 

mekanisme Social Proof; ketika seseorang affiliate melakukan mix-and-match 

pakaian dalam video pendek atau live streaming, hal tersebut memberikan 

validasi nyata atas kualitas dan gaya produk tersebut. Dengan demikian, angka 

penjualan produk fashion tinggi di platform tiktok merupakan hasil dari 

orkestrasi konten afiliasi yang mampu menyentuh sisi emosional dan rasional 

Gen Z secara bersamaan. 

Dalam ekosistem ini affiliate marketing bertindak sebagai pemicu utama 

munculnya fenomena fear of missing out (FoMO). Ketika seseorang affiliate 

menampilkan tren fashion terbaru yang sedang viral, hal tersebut memicu 
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kecemasan sosial pada Gen Z bahwa mereka akan kehilangan momentum untuk 

tampil relevan jika tidak segera memiliki produk tersebut. FoMO merupakan 

dorongan emosional di mana individu merasa perlu untuk selalu terhubung 

dengan apa yang dilakukan oleh orang lain (Przybylski et al., 2013 dalam Su & 

Li, 2022). 

Implikasi, ketika sebuah produk fashion menjadi viral di tiktok, muncul 

dorongan psikologis berupa fear of missing out (FoMO) yang memaksa generasi 

Z untuk segera melakukan pembelian agar tidak tertinggal dari standar gaya 

yang sedang berkembang (Argan et al., 2018). Fenomena ini kemudian 

divalidasi dengan ketersediaan diskon atau kode promo eksklusif yang sering 

kali disematkan dalam keranjang kuning atau tautan afiliasi. 

Menurut Kotler & Armstrong (2021), promosi penjualan seperti diskon 

berfungsi untuk memberikan alasan yang kuat bagi konsumen agar segera 

melakukan pembelian saat itu juga dari pada menundanya. Bagi generasi Z yang 

sedang berada dalam tekanan psikologi FoMO, kehadiran diskon atau voucher 

terbatas di tengah sesi live streaming atau video affiliasi memberikan 

pembenaran rasional atas keinginan pembelian mereka. 

Oleh karena itu, keputusan pembelian produk fashion pada generasi Z di 

platform Tiktok merupakan hasil dari instrument tiga kekuatan besar, melalui 

affiliate marketing yang membangun kepercayaan, tekanan psikologi FoMO 

yang menciptakan urgensi, dan Diskon yang memberikan dorongan akhir untuk 

melakukan keputusan pembelian. 
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Berdasarkan uraian diatas, peneliti menemukan research Gap dalam 

penelitian ini. Terdapat banyak peneliti yang meneliti faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian dalam produk fashion di palftrom tiktok. 

Kajian spesifik terhadap pengaruh affiliate Marketing, Fear of Missing Out 

(FoMO), dan Diskon terhadap keputusan pembelian produk fashion di Tiktok 

pada generasi Z masih terbatas. Sehingga peneliti tertarik untuk mengambil 

penelitian dengan judul “Pengaruh Affiliate Marketing, Fear of Missing Out 

(FoMO), dan Diskon terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion di 

Tiktok pada Generasi Z (Studi pada Mahasiswa Aktif Universitas Islam 

Malang)” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, maka dapat 

dikemukakan rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Apakah Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), dan Diskon 

berpengaruh simultan terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion di 

Tiktok pada Generasi Z? 

2. Apakah Affiliate Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Fashion di Tiktok pada Generasi Z? 

3. Apakah Fear of Missing Out (FoMO) berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Fashion di Tiktok pada Generasi Z? 

4. Apakah Diskon berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Fashion di Tiktok pada Generasi Z? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pada rumusan masalah tersebut, maka, tujuan dari penelitian 

ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh antara Variabel Affiliate 

Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), dan Diskon berpengaruh simultan 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion di Tiktok pada Generasi Z. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Affiliate Marketing terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Fashion di Tiktok pada Generasi Z. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Fear of Missing Out (FoMO) 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion di Tiktok pada Generasi Z. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Diskon terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Fashion di Tiktok pada Generasi Z. 

1.4 Manfaat Penelitian  

Dengan adanya penelitian ini, maka diharapkan dapat memberikan manfaat 

bagi pihak-pihak yang bersangkutan, adapun manfaat dari hasil penelitian ini 

adalah: 

a. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam dunia 

pendidikan sebagai referensi tambahan untuk melakukan penelitian 

selanjutnya dengan konseptual terbaru dan topik yang sama. 

b. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan strategis bagi pelaku 

bisnis fashion dalam mengoptimalkan kolaborasi dengan affiliate yang 
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kredibel serta merancang promosi diskon yang efektif untuk memicu 

keputusan pembelian, serta memberikan edukasi bagi konsumen Generasi Z 

agar lebih sadar akan pengaruh psikologi Fear of Missing Out (FoMO) 

sehingga dapat mengambil keputusan belanja yang lebih bijak dan rasional 

di ekosistem social commerce. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan penelitian, serta kajian teori yang 

telah dipaparkan pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan 

dari penelitian yang berjudul “Pengaruh Affiliate Marketing, Fear of Missing Out 

(FoMO), dan Diskon terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion di TikTok 

pada Generasi Z (Studi pada Mahasiswa Aktif Universitas Islam Malang)” sebagai 

berikut: 

1. Affiliate Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), dan Diskon diduga 

memiliki pengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian produk 

fashion di TikTok pada Generasi Z. Ketiga variabel tersebut menjadi faktor 

yang saling berkaitan dalam mendorong perilaku konsumtif mahasiswa 

dalam melakukan pembelian produk fashion melalui platform TikTok Shop.  

2. Affiliate Marketing diduga memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk fashion di TikTok pada Generasi Z. Konten promosi yang 

dilakukan oleh affiliate melalui video pendek, live streaming, maupun 

ulasan produk mampu membangun kepercayaan, daya tarik, dan keyakinan 

konsumen terhadap produk yang dipromosikan sehingga meningkatkan 

keputusan pembelian.  

3. Fear of Missing Out (FoMO) diduga memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk fashion di TikTok pada Generasi Z. Perasaan takut 

tertinggal tren, kekhawatiran tidak mengikuti perkembangan mode, dan 
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kecemasan sosial akibat viralnya suatu produk menjadi dorongan psikologis 

yang memengaruhi konsumen untuk segera melakukan pembelian.  

4. Diskon diduga memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

fashion di TikTok pada Generasi Z. Potongan harga, voucher promosi, 

cashback, maupun promo dalam periode tertentu memberikan daya tarik 

tambahan bagi konsumen sehingga memperbesar kemungkinan terjadinya 

keputusan pembelian produk fashion di TikTok Shop.  

5. Penelitian ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian Generasi Z pada 

produk fashion di TikTok tidak hanya dipengaruhi oleh faktor rasional, 

tetapi juga dipengaruhi oleh faktor emosional dan psikologis yang muncul 

melalui interaksi media sosial dan strategi pemasaran digital modern.  

5.2 Keterbatasan 

Dalam pelaksanaan penelitian ini, peneliti menyadari masih terdapat 

beberapa keterbatasan yang dapat mempengaruhi hasil penelitian, diantaranya 

sebagai berikut: 

1. Penelitian ini hanya dilakukan pada mahasiswa aktif Universitas Islam 

Malang sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasikan secara luas 

pada seluruh Generasi Z di Indonesia.  

2. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini hanya terbatas pada Affiliate 

Marketing, Fear of Missing Out (FoMO), dan Diskon, sedangkan masih 

terdapat banyak faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, 

seperti live shopping, electronic word of mouth (e-WOM), brand image, 

kualitas produk, dan gaya hidup digital.  
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3. Penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data melalui kuesioner 

sehingga jawaban responden sangat bergantung pada persepsi, pemahaman, 

dan kejujuran masing-masing responden dalam mengisi pernyataan yang 

diberikan.  

4. Penelitian dilakukan dalam rentang waktu tertentu sehingga perilaku 

konsumen yang bersifat dinamis dan mengikuti perkembangan tren media 

sosial dapat berubah sewaktu-waktu.  

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan yang ada, maka peneliti 

memberikan beberapa saran sebagai berikut: 

a. Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi tambahan dalam 

pengembangan ilmu manajemen pemasaran digital, khususnya terkait perilaku 

konsumen Generasi Z pada platform social commerce seperti TikTok Shop. 

Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel lain yang relevan, 

memperluas objek penelitian, serta menggunakan metode penelitian yang lebih 

kompleks agar memperoleh hasil penelitian yang lebih komprehensif. 

b. Bagi Pelaku Bisnis Fashion 

Pelaku bisnis fashion diharapkan mampu memanfaatkan strategi 

affiliate marketing secara efektif dengan memilih affiliate atau content creator 

yang memiliki kredibilitas tinggi, mampu membangun kepercayaan konsumen, 

serta memiliki keterikatan dengan target pasar Generasi Z. Selain itu, pelaku 

bisnis juga perlu memanfaatkan strategi diskon dan promosi secara tepat agar 
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dapat meningkatkan minat dan keputusan pembelian konsumen di TikTok 

Shop. 

c. Bagi Konsumen Generasi Z 

Generasi Z diharapkan dapat lebih bijak dalam mengambil keputusan 

pembelian produk fashion di media sosial dengan mempertimbangkan 

kebutuhan, kualitas produk, dan kemampuan finansial, sehingga tidak mudah 

terpengaruh oleh tekanan psikologis Fear of Missing Out (FoMO), tren viral, 

maupun promosi yang bersifat sementara. 

d. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas cakupan responden 

tidak hanya pada mahasiswa, tetapi juga pada masyarakat umum Generasi Z di 

berbagai daerah. Selain itu, penelitian berikutnya dapat menggunakan 

pendekatan kualitatif maupun mixed method untuk memperoleh pemahaman 

yang lebih mendalam mengenai perilaku pembelian konsumen di platform 

social commerce. 
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