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ABSTRAK  

 

Rozita, M, F 2025. Pengaruh Content Marketing Tiktok Affiliate Dan Live 

Steaming Terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion Pada Mahasiswa 

Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro, Pembimbing (I) Ayis 

Crusma Fradani,M.Pd, Pembimbing (II) Dr. Ahmad Kholirul Amin, S.Pd.,M.Pd. 

Di era globalisasi saat ini, persaingan di berbagai bidang semakin terasa, baik di 

ranah politik, teknologi, maupun ekonomi Dalam bidang ekonomi, misalnya, 

Indonesia menyaksikan munculnya banyak usaha baru sebagai dampak dari 

pertumbuhan ekonomi di era globalisasi. Kehadiran pelaku usaha baru ini secara 

otomatis memperbesar tingkat persaingan. Akibatnya, semakin banyak pelaku 

usaha dalam bidang yang sama, semakin banyak pula pilihan bagi konsumen untuk 

menentukan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan harapannya. Banyak 

pemasaran yang belum sepenuhnya menyadari seberapa besar dampak pemasaran 

content marketing tiktok affiliate dan live streaming terhadap penjualan produk 

fashion. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh Content Marketing 

Tiktok Affiliate dan Live streaming Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Fashion Pada Mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI 

BOJONEGORO. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Teknik sampling 

penelitian ini yaitu menggunakan purposive sampling yang dipadukan dengan 

rumus slovin untuk penyempitan sampel yang berjumlah 73 Responden. Teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuesioner dengan pengukuran 

skala linkert. Teknik analisis data penelitian ini diolah menggunaka aplikasi SPSS 

26.0. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Content Marketing TikTok 

Affiliate dan Live Streaming TikTok secara bersama-sama memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion oleh mahasiswa di IKIP 

PGRI Bojonegoro. 

 

Kata Kunci : Content marketing tiktok affiliate, lilve streaming, keputusan 

pembelian, pendidikan ekonomi, penelitian kuantitatif. 

 

 

ABSTRACT  

In the current era of globalization, competition across various sectors—political, 

technological, and economic—has become increasingly intense. In the economic 

sector, for instance, Indonesia has witnessed the emergence of numerous new 

businesses as a consequence of economic growth driven by globalization. The entry 

of new business players naturally intensifies competition. As more businesses 

operate within the same sector, consumers are presented with more choices to meet 

their needs and expectations. However, many marketers have yet to fully 

understand the impact of content marketing, TikTok affiliate programs, and live 

streaming on fashion product sales. This study aims to examine the influence of 

TikTok Affiliate Content Marketing and Live Streaming on purchasing decisions for 

fashion products among students of the Economic Education Study Program at 
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IKIP PGRI Bojonegoro. This research employs a quantitative method. The 

sampling technique used is purposive sampling combined with the Slovin formula, 

resulting in a sample size of 73 respondents. Data was collected through the 

distribution of questionnaires measured using a Likert scale. Data analysis was 

conducted using SPSS version 26.0. The results of this study indicate that TikTok 

Affiliate Content Marketing and TikTok Live Streaming jointly have a significant 

influence on the purchasing decisions of fashion products by students at IKIP PGRI 

Bojonegoro. 

 

Keywords: Kahoot Content marketing tiktok affiliate, Live streaming, Purchasing 

decisions,economic education,quantitative research  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

       Di era globalisasi saat ini, persaingan di berbagai bidang semakin terasa, 

baik di ranah politik, teknologi, maupun ekonomi. Persaingan tersebut tidak lagi 

terbatas pada level lokal, melainkan telah merambah ke tingkat global. Dalam 

bidang ekonomi, misalnya, Indonesia menyaksikan munculnya banyak usaha 

baru sebagai dampak dari pertumbuhan ekonomi di era globalisasi. Kehadiran 

pelaku usaha baru ini secara otomatis memperbesar tingkat persaingan. 

Akibatnya, semakin banyak pelaku usaha dalam bidang yang sama, semakin 

banyak pula pilihan bagi konsumen untuk menentukan produk yang sesuai 

dengan kebutuhan dan harapannya. Situasi ini mendorong para pelaku usaha 

untuk lebih tanggap, kreatif, dan berpikir kritis dalam menghadapi 

perkembangan serta dinamika dunia bisnis.(Mujahidin. A & Novianti. E 2023).  

Media sosial memegang peranan penting dalam mempromosikan produk 

atau jasa kepada masyarakat luas. Saat ini, media sosial menjadi sarana yang 

menghubungkan masyarakat untuk mendapatkan informasi tentang keunggulan 

dan nilai tambah suatu produk sebelum melakukan pembelian. Oleh karena itu, 

banyak pengusaha memanfaatkan platform media sosial sebagai alat untuk 

mengembangkan bisnis mereka. Berbagai bentuk komunikasi pemasaran yang 

dilakukan melalui media sosial diharapkan mampu memberikan umpan balik 

dari calon pembeli, sehingga mendorong mereka untuk memutuskan membeli 

produk tersebut (Izumi, 2024). Pesatnya perkembangan teknologi telah 
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memengaruhi perubahan perilaku di kalangan mahasiswa, termasuk mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro. Salah satu perubahan perilaku 

yang tampak adalah kebiasaan berbelanja mahasiswa. Jika sebelumnya mereka 

cenderung berbelanja langsung di pasar atau mal terdekat, kini mereka lebih 

memilih berbelanja secara online. Kehadiran platform e-commerce membawa 

dampak positif maupun negatif bagi kehidupan mahasiswa, seperti perubahan 

dalam pola sosial dan kebiasaan konsumsi. Dampak positifnya, mahasiswa 

dapat belajar menjadi wirausaha dengan memanfaatkan e-commerce untuk 

menjual barang. Namun, di sisi lain, dampak negatifnya adalah meningkatnya 

sikap konsumtif akibat mengikuti tren di lingkungan sekitar, yang memicu 

pemborosan. Hal ini sering kali membuat mahasiswa membeli barang tanpa 

mempertimbangkan prioritas kebutuhan atau manfaat jangka panjang, 

melainkan hanya karena daya tarik sesaat.(Astuti.P.R, 2022). 

       Kemajuan teknologi dan informasi di Indonesia melalui internet kini telah 

berkembang dengan sangat pesat. Internet tidak lagi hanya berfungsi sebagai 

media komunikasi, tetapi juga menjadi platform untuk berbelanja. Hal ini 

mendorong pertumbuhan bisnis digital serta memengaruhi perubahan budaya 

dan tren secara dinamis. Perkembangan industri fashion membuat masyarakat 

menyadari bahwa fashion bukan sekadar kebutuhan estetika, tetapi juga sarana 

untuk menunjukkan status sosial. Fashion memiliki unsur kebaruan yang 

membuatnya bersifat sementara dan cepat berubah. Popularitas industri fashion 

turut mengubah kebiasaan berpakaian, di mana konsumen semakin mengikuti 

tren fashion terkini. Tren fashion adalah desain dan gaya produk fashion yang 

berhubungan dengan musim tertentu dan diekspresikan melalui desain, pola 
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pakaian, serta data yang diperlukan untuk menciptakan model baru. Tren ini 

dipengaruhi oleh siklus waktu, kepribadian individu, lingkungan sosial, dan 

gaya populer, yang cenderung dianggap usang dalam hitungan beberapa bulan. 

(Zalfa, 2024).  

       Pengaruh tren fashion dan promosi melalui live streaming TikTok Shop 

terhadap keputusan pembelian produk fashion telah menjadi topik penelitian 

yang cukup sering dibahas. Namun, kajian yang mengamati pengaruh kedua 

variabel ini secara bersamaan masih relatif terbatas. Berdasarkan hal tersebut, 

penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi dampak yang timbul ketika tren 

fashion, content marketing melalui TikTok Affiliate, dan promosi live 

streaming TikTok Shop dikombinasikan dalam memengaruhi keputusan 

pembelian produk fashion. Masalah ini memiliki dampak signifikan bagi 

industri fashion, terutama terkait dengan peningkatan penjualan dan 

kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, diperlukan penelitian untuk 

mengidentifikasi elemen-elemen utama yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk fashion, khususnya dalam konteks 

content. (Aretha.N, 2022). 

       Fenomena "racun TikTok" yang melibatkan sebagian besar pengguna dari 

generasi milenial telah memicu perilaku konsumtif. TikTok, melalui fitur 

TikTok Shop, menawarkan siaran langsung (live streaming) bagi penjual untuk 

memasarkan produknya secara real-time dengan dukungan internet.  Selain itu, 

adanya program TikTok Affiliate memberikan peluang bagi para content 

creator untuk meraih keuntungan. Mereka membuat konten promosi produk 

dengan menyebarkan tautan produk yang dijual di TikTok Shop kepada 
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pengguna lain. Program ini juga dilengkapi dengan diskon menarik yang 

berhasil menarik perhatian banyak orang. (Adhani.T 2024). “Racun TikTok” 

adalah sebuah tren yang menampilkan konten – konten yang berisi informasi 

mengenai suatu produk, seperti unboxing atau review menarik. Konten ini 

kemudian menimbulkan ketertarikan dan rasa penasaran para penontonnya, 

yang kemudian tertarik untuk melakukan pembelian terhadap produk tertentu. 

Konten yang menggunakan hastag racuntiktok telah mendapatkan 2 milyar 

tayangan. Hal ini menyebabkan pengguna TikTok yang sebagian besar 

didominasi oleh generasi milenial, yang cenderung mudah terpengaruh oleh 

tren “Racun TikTok” dan menciptakan perilaku konsumtif (Triyanti,.M, 2022) 

       Content marketing tiktok affiliate merupakan pembuatan video singkat 

yang menampilkan ulasan produk fashion untuk menarik perhatian pengguna 

dan mendorong mereka membeli produk yang dipromosikan. TikTok menjadi 

platform yang populer untuk pemasaran afiliasi karena terbuka bagi siapa saja. 

Pengguna dapat mempromosikan produk dengan membeli dan mencoba 

produknya sendiri, atau melalui endorsement untuk memberikan komentar 

tentang produk skincare, misalnya. Pemasar afiliasi TikTok kemudian 

membagikan tautan atau keranjang kuning yang terhubung langsung ke TikTok 

Shop. Program afiliasi ini dinilai efektif untuk meningkatkan 

penjualan.(Adhani.T 2024). 

       Siaran langsung (live streaming) telah berkembang pesat dalam beberapa 

tahun terakhir. Meskipun bukan hal baru dalam dunia digital, siaran langsung 

telah menjadi strategi pemasaran yang umum digunakan oleh banyak bisnis dan 

industri. Alih-alih mengharuskan pelanggan mengunjungi toko fisik, bisnis 
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dapat menampilkan produk dan layanan mereka secara langsung melalui siaran 

langsung. Perbedaan antara belanja offline dan online adalah jika belanja offline 

memungkinkan pelanggan melihat dan memilih produk secara langsung, 

belanja online mengharuskan pelanggan untuk berhati-hati dalam memilih 

produk fashion karena mereka hanya dapat melihatnya melalui layar 

smartphone. (Adhani.T 2024). Penjual yang melakukan siaran langsung di 

TikTok sering menawarkan diskon yang lebih besar dibandingkan platform 

belanja lainnya, sehingga menarik minat konsumen untuk berbelanja di TikTok. 

Namun, praktik penjualan ini dapat merusak harga pasar dan merugikan 

UMKM lokal yang berjualan secara konvensional. Banyak pemilik bisnis 

pakaian memanfaatkan TikTok untuk membangun personal branding. Hal ini 

penting karena personal branding yang kuat dapat meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap penjual dan produk yang ditawarkan.(Pranadewi.A & 

Hildayanti.K.S 2024) 

       Keputusan pembelian adalah serangkaian tindakan yang dilakukan 

seseorang saat akan membeli suatu produk. Tujuannya adalah untuk mencapai 

kepuasan maksimal sesuai dengan keinginan dan kebutuhan mereka. Proses ini 

meliputi beberapa tahap, mulai dari mengenali masalah atau kebutuhan, 

mencari informasi tentang produk yang tersedia, mengevaluasi berbagai 

pilihan, membuat keputusan pembelian, hingga akhirnya merasakan perilaku 

setelah pembelian. (Diwyarthi et al., 2022). 

       Beberapa faktor umum yang dapat memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen antara lain kemudahan akses, tampilan toko dan produk yang 

menarik, ketersediaan produk, informasi yang jelas, kualitas produk yang baik, 
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harga yang terjangkau, promosi yang menarik, ulasan positif dari pembeli lain, 

kualitas pelayanan yang baik, dan waktu pengiriman yang cepat. (Andrian et 

al., 2022). Menurut para ahli Kotler dan Amstrong (2016) ada 6 dimensi yang 

digunakan pada variabel keputusan pembelian yaitu Pemilihan suatu produk, 

pemilihan pada merek, pemilihan harga dan tempat, waktu pembelian, jumlah 

pembelian, dan metode pembayaran (Muhiban & Putri, 2022). 

       Penelitian ini mengambil data dari perguruan tinggi IKIP PGRI Bojonegoro 

khususnya dalam program studi Pendidikan Ekonomi. Melihat banyaknya 

mahasiswa program studi tersebut yang memiliki aplikasi Tiktok. Banyak 

Mahasiswa yang menggunakan tiktok shop untuk berbelanja produk fashion, 

ini telah dilakukan uji pada penelitian sebelumnya, maka dari itu penelitian ini 

mengangkat Aplikasi tiktok untuk mengetahu permasalahan apa yang 

menyebabkan mahasiswa IKIP PGRI Bojonegoro khususnya program studi 

Pendidikan Ekonomi memiliki perilaku Impulse Buying (Kurniawan, A., 

Fradani , C, A,.Indriani, 2023). Dari pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa 

kebanyakan konsumen yaitu mahasiswa yang aktif di media sosial pada aplikasi 

tiktok, mayoritas terpengaruh tren fasion, peneliti sudah mengamati mayoritas 

mahasiswa IKIP PGRI BOJONEGORO sudah mengikuti trend fashion terbaru 

hal tersebut ada kaitannya dengan content marketing tiktok affiliate dan live 

streaming. Untuk membandingkan antara keduanya manakah yang lebih 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk fashion di IKIP PGRI 

Bojonegoro. 

       Penelitian ini membatasi responden yaitu mahasiswa program studi 

Pendidikan ekonomi yang mempunyai akun tiktok dan yang pernah membeli 
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produk fashion di tiktok. Kategori ini dipilih karena individu dalam kelompok 

ini umumnya aktif dalam penggunaan teknologi digital dan penggunaan aplikasi 

tiktok, serta lebih mudah terpengaruh oleh strategi pemasaran digital seperti 

content marketing tiktok affiliate dan live streaming.  

       Banyak pemasaran yang belum sepenuhnya menyadari seberapa besar 

dampak pemasaran content marketing tiktok affiliate dan live streaming 

terhadap penjualan. Berdasarkan masalah di atas, peneliti melakukan penelitian 

untuk mengetahui seberapa besar pengaruh fenomena Tiktok dalam penjualan 

di Indonesia, dengan judul “Pengaruh Content Marketing Tiktok Affiliate dan 

Live streaming Terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion Pada 

Mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI BOJONEGORO”. 

B. Rumusan Masalah  

1. Apakah ada pengaruh parsial content marketing tiktok affiliate terhadap 

keputusan pembelian produk fashion pada mahasiswa program studi 

Pendidikan ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro? 

2. Apakah ada pengaruh parsial live streaming terhadap keputusan pembelian 

produk fashion pada mahasiswa program studi Pendidikan ekonomi IKIP 

PGRI Bojonegoro? 

3. Apakah ada pengaruh simultan content marketing tiktok affiliate dan live 

streaming terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa program studi 

Pendidikan ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro? 
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C. Tujuan Penelitian  

1. Untuk mengetahui pengaruh parsial content marketing tiktok affiliate 

terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa program studi Pendidikan 

ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro. 

2. Untuk mengetahui pengaruh parsial live streaming terhadap keputusan 

pembelian pada mahasiswa program studi Pendidikan ekonomi IKIP PGRI 

Bojonegoro.  

3. Untuk mengetahui pengaruh simultan content marketing tiktok affiliate dan 

live streaming terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa program 

studi Pendidikan ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro. 

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoretis  

Manfaat teoritis dari penelitian ini adalah untuk memperdalam 

pemahaman mengenai bagaimana strategi promosi melalui content 

marketing dan live streaming dapat memengaruhi keputusan pembelian 

produk fashion di platform TikTok Shop. Penelitian ini diharapkan dapat 

berkontribusi pada pengembangan teori pemasaran digital dan perilaku 

konsumen online, serta memungkinkan terciptanya model atau kerangka 

teoritis baru yang menggabungkan variabel-variabel tersebut. Temuan dari 

penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang berharga bagi 

pengembangan strategi pemasaran yang efektif di TikTok Shop, dengan 

tujuan untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 
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2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Pelaku Bisnis Industri Fashion  

Penelitian ini dapat dijadikan referensi oleh pelaku bisnis 

fashion dalam mengoptimalkan strategi pemasaran melalui platform 

TikTok. Dengan memahami dampak content marketing TikTok 

Affiliate dan live streaming terhadap keputusan pembelian, pelaku 

usaha dapat merancang strategi pemasaran yang lebih efisien dan 

sesuai dengan target. 

b. Bagi Mahasiswa  

Memberikan pemahaman kepada mahasiswa sebagai 

konsumen tentang bagaimana strategi pemasaran di TikTok dapat 

memengaruhi perilaku pembelian mereka, sehingga mereka dapat 

membuat keputusan pembelian dengan lebih bijak. 

c. Bagi Lembaga Pendidikan (IKIP PGRI BOJONEGORO) 

Penelitian ini dapat dijadikan acuan oleh lembaga 

pendidikan untuk memberikan pemahaman kepada mahasiswa, 

terutama yang sedang menempuh studi di bidang ekonomi, 

mengenai tren terkini dalam pemasaran digital. 

d. Bagi Peneliti   

Penelitian ini memberikan pemahaman kepada peneliti 

tentang bagaimana strategi pemasaran konten, khususnya melalui 

TikTok Affiliate dan live streaming, dapat memengaruhi perilaku 

pembelian produk fashion. Pengetahuan ini dapat dimanfaatkan 

untuk meningkatkan kemampuan analisis pemasaran digital, 
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memahami preferensi pasar di kalangan mahasiswa, serta 

merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai dengan 

tren teknologi modern. 

E. Definisi Operasional  

Definisi operasional adalah penafsiran pada variable yang diperoleh dari 

isi judul. Definisi operasional dijelaskan agar tidak terjadi kesalahan atau salah 

penafsiran pada istilah – istilah dalam judul penelitian sebagai berikut: 

1. Content Marketing 

Content marketing merupakan salah satu strategi pemasaran online yang 

menggunakan beragam jenis konten, seperti video, gambar, cerita, 

postingan, dan audio, yang bersifat menarik, relevan, dan bernilai. 

Kesuksesan content marketing dipengaruhi oleh elemen seperti desain, 

pengalaman membaca, waktu penyajian, acara, dan nada komunikasi. 

Dimensi variabel dalam content marketing mencakup persepsi pembaca, 

motivasi berbagi, kemampuan persuasi, proses pengambilan keputusan, 

serta faktor-faktor lain yang mendukung. 

2. Live Streaming  

Live streaming adalah metode penyampaian konten secara langsung 

melalui siaran online, memungkinkan penonton menyaksikan aktivitas 

penjual secara real-time tanpa melalui proses editing. Fitur ini 

menggabungkan berbagai elemen, seperti teks, gambar, suara, dan ekspresi 

lain, untuk menciptakan pengalaman yang interaktif, intuitif, dan terasa 

nyata. Dalam social commerce, live streaming memberikan keunggulan 

dibandingkan e-commerce tradisional, karena konsumen dapat melihat 
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produk secara langsung, berinteraksi dengan penjual, dan menyampaikan 

komentar selama siaran berlangsung. 

3. Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian merupakan tindakan konsumen dalam 

membeli suatu produk, yang dipengaruhi oleh tahapan proses pengambilan 

keputusan serta kondisi pendapatan, termasuk pendapatan yang tidak stabil 

atau tidak tetap. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


