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ABSTRAK 

PENGARUH AFFILIATE MARKETING, LIVE STREAMING, DAN 

PROGRAM FLASH SALE TERHADAP KEPUTUSAN  

PEMBELIAN PRODUK SKINTIFIC DI TIKTOK. 

 

Oleh: 

Fadilah Kemala
1 

Meiffa Herfianti
2 

 

 Salah satu sektor ekonomi yang berkembang di Indonesia adalah 

kecantikan. Industri yang berkaitan dengan wanita ini memiliki banyak potensi 

untuk berkembang. Namun, tidak hanya perempuan yang sekarang 

memperhatikan atau melakukan perawatan diri. Industri kecantikan adalah 

industri yang menghasilkan produk kosmetik dan layanan perawatan kecantikan. 

Terutama, dengan adanya perkembangan teknologi yang pesat, banyak perubahan 

yang terjadi dalam hal perawatan diri, termasuk kemampuan untuk pergi ke klinik 

atau mendapatkan rangkaian perawatan diri yang lengkap, serta perubahan 

lainnya. 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Affiliate Marketing, 

Live Streaming, dan Program Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Skintific di Tiktok Study kasus: Pengguna produk Skintific pada Mahasiswa 

Manajemen yang berada di Universitas Muhammadiyah Bengkulu. Jenis 

penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kuantitatif, penelitian ini adalah 

pengguna produk Skintific pada Mahasiswa Manajemen yang Berada di 

Universitas Muhammadiyah Bengkulu. Metode penarikan sampel menggunakan 

teknik Proportional sampling atau sampling berimbang. Jumlah responden dalam 

penelitian ini adalah 180 orang. Metode pengumpulan data menggunakan 

kuesioner. Teknik analisis data dengan menggunakan uji analisis regresi linier 

berganda, analisis koefisien determinasi, dan uji hipotesis. Berdasarkan hasil 

olahan data, maka dari perhitungan computer yaitu perhitungan menggunakan 

SPSS 25 di dapatkan persamaan regresinya adalah Y = 3.018 + 0.530 X1+ 0.314 

X2 + 0.192 X3+ ei dengan nilai R Square R
2 

= 0.603. Nilai ini mempunyai arti 

bahwa independent memberikan sumbangan sebesar 60,3% dalam mempengaruhi 

variabel dependen. Adapun hasil uji hipotesis diperoleh Affiliate Marketing, Live 

Streaming, dan Program Flash Sale bersama-sama berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Kata kunci: Affiliate Marketing, Live Streaming, Flash Sale, dan Keputusan 

Pembelian 
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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF AFFILIATE MARKETING, LIVE STREAMING, 

AND FLASH SALE PROGRAMS ON THE PURCHASE DECISION  

OF SKINTIFIC PRODUCTS ON TIKTOK 

 

By: 

Fadilah Kemala
1
  

Meiffa Herfianti
2 

 

One of the growing economic sectors in Indonesia is the beauty industry. 

This industry, which is closely related to women, holds great potential for 

development. However, it is not only women who are now paying attention to or 

engaging in self-care. The beauty industry is one that produces cosmetic products 

and beauty care services. Especially with the rapid advancement of technology, 

many changes have occurred in terms of self-care, including the ability to visit 

clinics or access comprehensive self-care treatments, as well as other changes. 

This study aims to examine the influence of Affiliate Marketing, Live 

Streaming, and Flash Sale Programs on Purchase Decisions of Skintific Products 

on TikTok. Case Study: Users of Skintific products among Management students 

at Universitas Muhammadiyah Bengkulu. This type of research is descriptive 

quantitative research, focusing on Skintific product users among Management 

students at Universitas Muhammadiyah Bengkulu. The sampling method used is 

proportional sampling. The number of respondents in this study is 180 

individuals. The data collection method used is a questionnaire. Data analysis 

techniques include multiple linear regression analysis, the coefficient of 

determination analysis, and hypothesis testing. Based on the processed data using 

SPSS 25, the resulting regression equation is: 

Y = 3.018 + 0.530 X1 + 0.314 X2 + 0.192 X3 + ei, 

with an R Square (R²) value of 0.603. This value indicates that the independent 

variables contribute 60.3% in influencing the dependent variable. As for the 

results of the hypothesis test, it was found that Affiliate Marketing, Live 

Streaming, and Flash Sale Programs together have a positive and significant 

influence on Purchase Decisions. 

 

Keywords: Affiliate Marketing, Live Streaming, Flash Sale, and Purchase decision  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Menurut Haque 2009 dalam kutipan (Ardani, 2022), aplikasi 

seluler, media sosial, internet, dan teknologi komunikasi digital lainnya 

telah menjadi bagian integral dari kehidupan masyarakat. Di masa depan, 

pemasaran konsumen sebagian besar akan dilakukan melalui platform 

digital, terutama media sosial dan perangkat seluler. Oleh karena itu, 

penelitian konsumen harus dilakukan untuk mempelajari dan memahami 

perilaku konsumen di dunia digital. Pemasar berhubungan dengan 

pelanggan atau calon pelanggan melalui saluran online seperti mesin 

pencari, media sosial, email, dan situs web lainnya. Konsumen dapat 

mencari informasi tentang barang atau jasa dan melakukan pembelian 

melalui interaksi langsung dengan pengecer online dengan belanja online. 

Masyarakat dunia lebih suka internet karena waktu dan biaya yang lebih 

murah. Saat ini, menggunakan internet untuk memenuhi kebutuhan sehari-

hari sudah menjadi hal biasa di seluruh dunia. 

Industri kecantikan merupakan salah satu industri yang 

berkembang di Indonesia. Industri yang berkaitan dengan wanita ini 

memiliki potensi besar untuk dapat lebih berkembang. Namun sekarang ini 

tidak hanya perempuan, laki- laki juga sudah memperhatikan atau 

melakukan perawatan diri. Produk-produk kecantikan dipakai secara 

berulang setiap hari dan diseluruh tubuh mulai dari rambut sampai ujung 



2 
 

 
 

kaki. Kehidupan sehari-hari yang tidak lepas dari kecantikan membuat 

produsen kecantikan melihat pangsa pasar yang cukup besar sehingga 

berbagai macam merek kecantikan berlomba-lomba untuk menghadirkan 

inovasiinovasi dari produknya. Pada industri kecantikan saat ini banyak 

merek kecantikan yang beredar di pasaran, sehingga menjadi 

pertimbangan bagi konsumen untuk menilai keunggulan dan ciri-ciri 

produk kecantikan sebelum konsumen memutuskan untuk membeli 

produk tersebut. Saat ini di Indonesia sudah banyak Produk skincare dan 

make up brand lokal yang diformulasikan dengan bahan-bahan yang aman 

sesuai dengan jenis kulit penggunanya. Produk skincare dan make up lokal 

biasanya dibuat dengan karakter kulit dan jenis kulit wajah Indonesia 

sehingga membuat produk lokal cocok untuk beauty enthusiast (Kamsiyah 

et al., 2024) 

 Salah satu platform yang semakin populer dalam strategi digital 

marketing adalah TikTok. TikTok awalnya dikenal sebagai platform 

hiburan dengan konten berbasis video pendek, tetapi seiring berjalannya 

waktu, ia telah berkembang menjadi salah satu pasar digital dan alat 

pemasaran yang berguna bagi banyak perusahaan. TikTok menambahkan 

fitur baru pada tahun 2021 yang disebut TikTok Shop. Fitur ini 

memungkinkan pengguna berbelanja produk secara langsung di 

aplikasinya tanpa harus menggunakan aplikasi lain. 

Generasi muda semakin terpapar oleh konten promosi visual yang 

dikemas secara menarik melalui platform seperti TikTok. Keberadaan 
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iklan kecantikan digital yang sering tampil di media sosial mampu 

mendorong minat beli konsumen karena pendekatan visual dan emosional 

yang digunakan sangat efektif dalam menciptakan daya tarik. (Fitri & 

Asthari, 2018) 

Skintific adalah brand skincare yang menekankan bahwa setiap 

produk dirancang berdasarkan riset ilmiah dan teknologi terkini. Meskipun 

produk dirumuskan oleh ilmuwan di Kanada, Skintific memulai jejaknya 

pada tahun 1957 di Oslo, Norwegia, oleh Kristen Tveit dan Ann-Kristin 

Stokke. Kini, produksi dilakukan oleh perusahaan manufaktur di China--

Guangdong Essence Daily Chemical Co., sementara distribusi di Indonesia 

ditangani oleh PT May Sun Yvan yang berbasis di Jakarta Selatan. 

Di universitas muhammadiyah, mahasiswa sebagai bagian dari Gen 

Z yang memiliki kebiasaan belanja yang unik. Mereka cenderung lebih 

melek teknologi dan sering memanfaatkan platform online untuk 

memenuhi kebutuhan sehari-hari, termasuk produk kecantikan. Dengan 

akses internet yang semakin mudah dan perkembangan e-commerce, 

belanja online menjadi pilihan utama bagi banyak mahasiswa. Produk-

produk Skintific, yang dipasarkan secara agresif di platform e-commerce 

dan media sosial, menjadi salah satu favorit di kalangan mereka. Yang 

dilakukan pada Mahasiswa ditemukan bahwa meskipun mereka sering 

terpapar konten promosi Skintific di TikTok, keputusan pembelian tidak 

selalu sejalan dengan frekuensi paparan promosi tersebut menunjukkan 

adanya keraguan dari sebagian mahasiswa terhadap nilai produk tersebut, 
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yang berdampak pada tertundanya atau bahkan batalnya keputusan 

pembelian. 

Menurut (kotler & Keller) menyatakan bahwa, Keputusan 

pembelian merupakan sesuatu proses penyelesaian permasalahan yang 

mencakup mulai dari mengkaji kebutuhan serta kemauan, pencarian data, 

evaluasi sumber- sumber pemilahan terhadap opsi pembelian, melakukan 

keputusan pembelian, dan perilaku sesudah pembelian. keputusan 

pembelian tidak terjadi secara tiba-tiba, melainkan melalui tahapan 

psikologis yang dipengaruhi oleh persepsi, pengalaman masa lalu, serta 

ekspektasi terhadap nilai dan manfaat dari produk tersebut. Konsumen 

tidak lagi berfokus hanya pada harga atau kualitas semata, tetapi juga 

memperhatikan citra merek, kredibilitas informasi yang diterima, serta 

pengalaman pribadi maupun orang lain terhadap produk tersebut. 

Keputusan pembelian ini juga cenderung dapat ditentukan oleh beberapa 

faktor salah satunya yaitu affiliate marketing. 

Affiliate marketing merupakan strategi pemasaran digital yang 

melibatkan pihak ketiga (affiliate) yang mempromosikan produk dan 

menerima komisi berdasarkan konversi penjualan. Dalam literatur, strategi 

ini dianggap efektif karena memanfaatkan kepercayaan audiens terhadap 

sumber rekomendasi—sehingga proses pengambilan keputusan konsumen 

dipengaruhi oleh persepsi autentisitas dan kredibilitas penyampai 

pesanPemilik produk dapat menggunakan affiliate marketing sebagai salah 

satu pendekatan pemasaran digital. Affiliate marketing tidak lagi hanya 
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sekadar saluran promosi biasa, melainkan menjadi instrument kuat dalam 

membentuk keputusan pembelian—terutama di ekosistem e-commerce 

dan media sosial seperti TikTok Shop  (Ash Shiddiqy & Faradila, 2024). 

 Selain affiliate marketing, live streaming juga merupakan faktor 

penggerak dalam menciptakan keputusan pembelian. TikTok telah 

mengembangkan fitur live streaming yang memungkinkan penjual 

berinteraksi langsung dengan pelanggan melalui ruang virtual selain 

affiliate marketing.  

Menurut (Abdul, 2022)  mengatakan bahwa live streaming pada 

media sosial maupun di e- 8 commerce menjadi alternatif solusi bagi para 

pelaku usaha dalam upaya membangun kepercayaan konsumen saat 

belanja secara online. Dengan live streaming, pelaku usaha secara tidak 

langsung mampu menghadirkan suasana belanja di depan calon pembeli. 

Adanya fitur live pada media sosial, membuat pelaku bisnis dapat secara 

real time menawarkan produk, memberikan keterangan secara detail 

mengenai produk (product knowledge), menjawab pertanyaan calon 

pembeli ataupun melakukan interaksi dengan calon pembeli dalam waktu 

yang terbatas. Live streaming memungkinkan individu untuk menyiarkan 

video dan audio suatu acara kepada penonton melalui internet secara real 

time (Maghfiroh & Palupi, 2023).  

Selanjutnya ada program flash sale yang mampu mempengaruhi 

konsumen dalam mengambil keputusan pembelian pada produk Somethinc 

secara online. Menurut Rachmadi & Arifin (2021), Flash Sale adalah 
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acara yang dilakukan oleh pelaku bisnis dengan memberikan penawaran 

harga yang lebih rendah dengan tujuan menarik konsumen untuk 

berpartisipasi hingga mereka membuat keputusan pembelian. Flash Sale 

memberikan kesempatan kepada konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian dengan harga yang lebih rendah dari harga normal. Salah satu 

pendekatan pemasaran terbaik untuk mendorong pembelian dalam waktu 

singkat adalah program flash sale. Diskon besar-besaran dalam waktu 

terbatas ini kerap terlihat di platform e-commerce seperti TikTok Shop, di 

mana pengguna berbondong-bondong menunggu waktu tertentu hanya 

untuk mendapatkan produk incaran dengan harga diskon. flash sale tidak 

hanya menciptakan peningkatan penjualan dalam waktu singkat, tetapi 

juga memunculkan perilaku impulsif dari konsumen. 

 Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti  berminat untuk 

mengetahui Apakah program-program ini berhasil meningkatkan minat 

konsumen untuk membeli produk Skintific atau justru hanya menimbulkan 

perilaku pembelian impulsif sehingga penulis mengangkat judul penelitian 

ini, yaitu : ―pengaruh affiliate marketing, live streaming, dan program 

flash sale terhadap keputusan pembelian pada produk skintific di tiktok‖ 
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1.2 Identifikasi Masalah 

 Adapun identifikasi masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Affiliate Marketing, Sebagian afiliasi tidak menyediakan review yang 

dapat dipercaya tentang produk Skintific membuat calon konsumen 

merasa ragu dan kurang yakin untuk melakukan keputusan pembelian. 

2. Beberapa keluhan muncul karena host dalam live streaming tidak 

memiliki pengetahuan yang cukup tentang produk Skintific. Tidak 

dapat menjelaskan dengan baik keunggulan produk atau cara kerja 

produk tersebut. penonton merasa kurang mendapat informasi yang 

mereka butuhkan untuk membuat keputusan pembelian. 

3. Kesulitan memahami cara mengikuti proses flash sale, seperti cara 

menggunakan kupon diskon atau kode promo. instruksi tentang cara 

mendapatkan penawaran flash sale tidak jelas, pembeli merasa frustasi 

dan kehilangan kesempatan untuk membeli produk dengan harga 

diskon. 

1.3 Batasan Masalah 

 Berdasarkan identifikasi masalah yang dikemukakan diatas, maka 

penelitian ini hanya memfokuskan pada masalah-masalah dan ruang 

lingkup affiliate marketing, live streaming, dan program flash sale pada 

keputusan pembelian produk Skintific di tiktok dan objek penelitian yang 

diteliti adalah mahasiswa prodi Manajemen Universitas Muhammadiyah 

Bengkulu. 
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1.4 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan pada latar belakang yang dijelaskan, maka pada 

penelitian ini dirumuskan permasalahan: 

1. Apakah affiliate marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk Skintific di Tiktok? 

2. Apakah live streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk skintific di Tiktok? 

3. Apakah program flash sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk skintific di Tiktok? 

4. Apakah di antara affiliate marketing, live streaming, dan program flash 

sale berpengaruh pada keputusan pembelian produk Skintific di 

Tiktok? 

1.5 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dirumuskan 

diatas, penelitian ini bertujuan: 

1. Untuk mengetahui pengaruh affiliate marketing terhadap keputusan 

pembelian produk skintific. 

2. Untuk mengetahui pengaruh live streaming terhadap keputusan 

pembelian produk skintific. 

3. Untuk mengetahui pengaruh program flash sale terhadap keputusan 

pembelian produk skintific. 
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4. Untuk mengetahui pengaruh affiliate marketing, live streaming, dan 

program flash sale mempengaruhi keputusan pembelian produk 

skintific. 

1.6 Manfaat Penelitian 

 Adapun manfaat yang diperoleh dari penelitian tersebut, sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis:  

Memberikan kontribusi terhadap pengembangan ilmu 

manajemen pemasaran dan perilaku konsumen, khususnya dalam 

konteks pemasaran digital dan industri skincare, seperti: 

a. Untuk mengetahui pengaruh affiliate marketing 

b. Untuk mengetahui pengaruh live streaming 

c. Untuk mempengaruhi flash sale 

d. Untuk mengetahui pengaruh affiliate marketing, live streaming, 

dan program flash sale 

2. Manfaat Praktis: 

a. Bagi perusahaan Skintific: Sebagai masukan untuk meningkatkan 

efektivitas strategi affiliate marketing, live streaming, dan flash 

sale. 

b. Bagi konsumen: Menyadarkan dampak pemasaran digital terhadap 

perilaku belanja. 

c. Bagi peneliti selanjutnya: Sebagai referensi dan bahan kajian untuk 

penelitian terkait. 

  


