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ABSTRAK 

 

STRATEGI AFFILIATE MARKETING TIKTOK UNTUK 

MENINGKATKAN PENJUALAN PRODUK HOME LIVING  

(STUDI KASUS @RUMAH.IDAMANNN2) 

 

Oleh  

DIAJENG AYU CESYAH SYAQILA 

Pemasaran digital telah menjadi salah satu strategi utama dalam era transformasi 

digital, khususnya melalui media sosial seperti TikTok. Penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis strategi affiliate marketing yang diterapkan oleh Amanda 

melalui akun TikTok @rumah.idamannn2 dalam meningkatkan penjualan produk 

home living. Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif 

dengan metode studi kasus. Data diperoleh melalui wawancara mendalam, 

observasi konten, dokumentasi dan studi kepustakaan. Analisis data dalam 

penelitian ini menggunakan analisis data interaktif, dan teknik keabsahan data 

menggunakan triangulasi sumber. Penelitian ini berfokus pada strategi affiliate 

marketing dengan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa Amanda berhasil 

memanfaatkan beberapa strategi utama, yaitu pemilihan niche yang tepat, 

pembuatan konten menarik, interaksi aktif dengan audiens, dan penggunaan fitur 

TikTok seperti "keranjang kuning". Selain itu, algoritma TikTok yang mendukung 

viralitas konten turut berperan dalam peningkatan visibilitas produk yang 

dipromosikan. Strategi ini memungkinkan Amanda untuk mencapai penjualan 

hingga 3.000 produk per bulan dengan omzet mencapai Rp 50 juta. Penelitian ini 

memberikan wawasan bagi pelaku pemasaran yang ingin mengoptimalkan strategi 

affiliate marketing pada platform media sosial. 

Kata Kunci: Affiliate Marketing, TikTok, Produk Home Living, Strategi 

Pemasaran, Media Sosial 

 

 

 

 



 

ABSTRACT 

 

TIKTOK AFFILIATE MARKETING STRATEGIES TO BOOST  

HOME LIVING PRODUCT SALES  

(A CASE STUDY @RUMAH.IDAMANNN2) 

 

by  

DIAJENG AYU CESYAH SYAQILA 

The digital era has established digital marketing as one of the primary strategies 

for modern businesses, particularly through social media platforms such as TikTok. 

This study aims to analyze the affiliate marketing strategies implemented by 

Amanda through her TikTok account @rumah.idamannn2 to enhance sales of home 

living products. The research employs a descriptive qualitative approach using a 

case study method. Data were collected through in-depth interviews, content 

observation, documentation, and literature studies. Data analysis was conducted 

using an interactive analysis model, and data validity was ensured through source 

triangulation. This study focuses on affiliate marketing strategies, with findings 

indicating that Amanda successfully utilized key strategies such as selecting the 

right niche, creating engaging content, actively interacting with her audience, and 

leveraging TikTok features like the “yellow cart.” Additionally, TikTok’s 

algorithm, which promotes content virality, played a significant role in increasing 

the visibility of promoted products. These strategies enabled Amanda to achieve 

sales of up to 3,000 products per month with a revenue of up to Rp 50 million. This 

research provides valuable insights for marketers aiming to optimize affiliate 

marketing strategies on social media platforms. 

Keywords: Affiliate Marketing, TikTok, Home Living Products, Marketing 

Strategy, Social Media 
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MOTTO 

 

يقاًِإ لىَِالْجَنَّةِ  ِطَر  لْمًاِسَهَّلَِِاللََّ ِِلهَ ِِب هِ  ِع  ِف يهِ  سِ  يقاًِيلَْتمَ   وَمَنِِْسَلَكَِِطَر 
 

“Barang siapa yang menempuh jalan untuk mencari ilmu, maka Allah akan 

mudahkan baginya jalan menuju surga.”  

(Hadist Riwayat Muslim) 

 

 

نِْ م  قْهِ  مَخْرَجًاِوَيرَْز  َِيَجْعلَِْلَهِ  ِاللََّ بِ وَمَنِْيتََّق  ِلََِيَحْتسَ  حَيْث   

"Barangsiapa bertakwa kepada Allah, niscaya Dia akan mengadakan baginya jalan 

keluar, dan memberinya rezeki dari arah yang tidak disangka-sangka." 

(QS. At-Talaq: 2-3) 

 

ِي سْرًاإ ِمَعَِالْع سْر  نَّ  

"Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan." 

(QS. Al-Insyirah: 6) 

 

"Jangan berhenti belajar meski lelah, karena ilmu adalah cahaya yang 

menuntunmu di dunia dan bekal yang menerangimu di akhirat. Jadikan setiap 

langkahmu ibadah, dan setiap usahamu ladang amal yang diridhoi Allah." 

 

“Do your best, and let Allah do the rest.” 

 



PERSEMBAHAN  

 

يْمِ  ح  ِالرَّ حْمَن  ِالله ِالرَّ  .ب سْــــــــــــــــــم 
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I. PENDAHULUAN 

 

 

 

1.1 Latar Belakang dan Masalah 

Di zaman digital ini, media sosial telah menjadi platform kunci untuk 

pemasaran dan penjualan produk. Kemajuan teknologi dan digitalisasi saat ini 

telah membawa perubahan besar dalam cara orang berinteraksi  sebagai konsumen 

dengan merek atau produk. Belanja online  kini  dianggap populer di masyarakat 

Indonesia. Transformasi ini telah melahirkan konsep pemasaran digital sebagai 

strategi pemasaran modern.  

Pemasaran digital pada dasarnya adalah metode pemasaran yang menggunakan 

platform dan saluran digital untuk berinteraksi dengan audiens, membangun merek, 

dan mencapai tujuan pemasaran. Salah satu dari teknik pemasaran digital saat ini 

adalah pemasaran affiliate. Program affiliate marketing TikTok ini merupakan cara 

mempromosikan produk dari toko TikTok dengan cara menyebarkan link produk  

di keranjang kuning yang telah disediakan. Munculnya pekerjaan atau profesi 

affiliate marketing adalah strategi dimana affiliator mempromosikan barang atau 

jasa bermerek tertentu berdasarkan sampel barang dagangan yang diperoleh 

affiliator tanpa mengeluarkan banyak modal bahkan dengan tidak mengeluarkan 

modal apa pun atau menggunakan barang-barang pribadi. Affiliator kemudian 

menghasilkan komisi dari merek setelah konsumen membeli barang yang 

diiklankan oleh affiliator ini.  

Affiliate marketing tanpa modal telah menjadi pilihan yang menarik bagi banyak 

orang, terutama di era digital. Model bisnis ini memungkinkan seseorang untuk 

mempromosikan produk atau layanan milik orang lain dan mendapatkan komisi 

dari setiap penjualan atau tindakan yang dihasilkan melalui tautan afiliasi mereka.  
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Berbeda dengan metode bisnis konvensional yang sering membutuhkan modal awal 

yang besar, affiliate marketing menawarkan peluang bagi siapa pun untuk memulai 

tanpa biaya yang signifikan. Sebagai contoh, platform e-commerce besar seperti 

Amazon dan Shopee menawarkan program affiliate yang dapat diakses oleh siapa 

saja dengan mudah. Fenomena ini memungkinkan individu untuk memanfaatkan 

jaringan digital mereka, seperti blog atau media sosial, untuk mempromosikan 

produk.  

Affiliate marketing pada dasarnya melibatkan individu atau entitas yang 

mempromosikan produk pihak ketiga dan menerima komisi dari penjualan yang 

dihasilkan melalui rujukan mereka. Pada TikTok, affiliate marketing 

memanfaatkan kekuatan influencer ataupun affiliator dan konten viral untuk 

mempengaruhi audiens. TikTok menawarkan fitur-fitur yang mendukung 

promosi, seperti hashtag challenges, video pendek, dan fitur "For You Page" 

(FYP) yang membantu konten viral menjangkau audiens yang lebih luas 

(Smith, 2022). Affiliate marketing, khususnya yang dilakukan tanpa memerlukan 

modal besar, memiliki potensi besar untuk menjadi sumber penghasilan yang stabil 

dan bahkan pasif bagi para pelakunya dalam jangka panjang. Model bisnis ini 

memungkinkan seseorang untuk mempromosikan produk atau layanan tanpa harus 

menanggung risiko finansial yang signifikan, seperti yang sering terjadi dalam 

bisnis konvensional.  

Menurut Franklin (2018), affiliate marketing memberikan kesempatan bagi 

individu untuk memulai bisnis tanpa harus mengeluarkan banyak uang di awal, 

karena fokus utama mereka adalah mengarahkan audiens yang sudah ada ke produk 

tertentu melalui konten kreatif dan pemasaran digital. Dalam jangka panjang, 

afiliasi yang konsisten dan memahami kebutuhan serta preferensi audiensnya dapat 

membangun portofolio yang kuat, di mana konten-konten yang dihasilkan terus 

mendatangkan komisi meskipun tanpa keterlibatan aktif secara konstan. Dengan 

membangun hubungan yang baik dengan audiens serta memilih produk yang 

relevan, affiliate marketer bisa memperoleh penghasilan yang relatif pasif dari 

penjualan yang terus berjalan bahkan ketika mereka tidak secara langsung terlibat 

dalam kampanye.  
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Penelitian Franklin (2018) juga menunjukkan bahwa dengan strategi yang tepat, 

affiliate marketing dapat menjadi bisnis yang berkelanjutan karena tidak 

memerlukan biaya operasional yang besar. Platform digital seperti TikTok, 

Instagram, atau blog memungkinkan afiliasi untuk menjangkau audiens global 

tanpa batasan geografis, memperluas peluang mereka untuk mendapatkan komisi 

dari berbagai sumber. Seiring waktu, affiliate marketing yang sukses akan melihat 

peningkatan dalam stabilitas penghasilan mereka, karena semakin banyak konten 

yang dihasilkan, semakin besar pula peluang mereka untuk mendapatkan komisi 

dari berbagai penjualan produk. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran affiliate tanpa modal ini tidak hanya 

memberikan kebebasan finansial tetapi juga fleksibilitas, memungkinkan pelaku 

bisnis untuk bekerja dari mana saja, mengelola waktu dengan lebih baik, dan 

mengembangkan bisnis tanpa tekanan finansial yang berat. Penelitian Franklin 

(2018) memperkuat gagasan bahwa affiliate marketing adalah salah satu cara 

terbaik untuk memulai bisnis dengan risiko minimal, sambil membangun sumber 

penghasilan pasif yang stabil di masa depan. Menurut Payscale (2023) pemasaran 

affiliate berpotensi menguntungkan, dengan beberapa affiliate teratas menghasilkan 

hingga $74.000 per tahun. Selain peluang besar untuk tumbuh dan menghasilkan 

lebih banyak pemasukan melalui pemasaran affiliate dan kesepakatan sponsor, 

pemasar affiliate kini menjadi komponen penting pemasaran. 

 

 Gambar 1.1 Grafik jumlah pemasukan melalui pemasaran afiliasi per 

Desember 2023. 

Sumber: Payscale.com (2023) 
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TikTok telah menciptakan program Affiliate Marketing yang hampir mengalahkan 

marketplace di seluruh dunia seperti Shopee, Tokopedia, Lazada, dan lain-lain. 

TikTok, yang diluncurkan pada tahun 2016 oleh ByteDance, telah berkembang 

pesat menjadi salah satu platform media sosial terpopuler dengan lebih dari 1 

miliar pengguna aktif global pada 2023 (Statista, 2023). Platform ini dikenal 

karena format video pendek yang menarik, algoritma yang canggih, dan potensi 

viralitas yang tinggi. TikTok memberikan peluang unik untuk pemasaran 

produk melalui afiliasi, yaitu strategi di mana pemasar mendapatkan komisi 

berdasarkan penjualan yang dihasilkan dari promosi mereka.  

Dikutip dari Katadata.co.id, We Are Social dan Hootsuite  melaporkan bahwa pada 

Januari 2023, terdapat 1,05 miliar pengguna aplikasi video pendek di seluruh dunia 

(Annur, 2023). Angka tersebut bahkan menempatkan TikTok sebagai platform 

media sosial dengan pengguna terbanyak di dunia dibandingkan bulan sebelumnya, 

di peringkat keenam. Perlu dicatat bahwa pengguna TikTok di seluruh dunia 

meningkat sebesar 18,8% dibandingkan tahun sebelumnya.  

Mayoritas pengguna TikTok berdasarkan negara berasal dari Amerika Serikat. 

Awal tahun ini, terdapat 113,25 juta pengguna TikTok di Amerika Serikat. Dengan 

109,9 juta pengguna, Indonesia menempati urutan kedua jumlah pengguna TikTok  

di dunia. Oleh karena itu, pemasaran melalui platform media sosial Tiktok sangat 

menjanjikan, terutama bagi  UMKM yang bermodal minim. 

 

Gambar 1.2 Grafik jumlah pengguna TikTok di dunia per Januari 2023. 

Sumber: Katadata.co.id (2023) 
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Meskipun potensi affiliate marketing sangat besar, strategi yang optimal tidak 

selalu jelas. Berbagai faktor dapat mempengaruhi efektivitas strategi ini, 

termasuk jenis konten, interaksi dengan audiens, dan terutama cara 

memanfaatkan algoritma TikTok. Dalam konteks ini, pemasaran yang efektif 

menjadi sangat penting. Studi menunjukkan bahwa visual yang menarik dan 

inspiratif adalah kunci dalam mempengaruhi keputusan pembelian produk 

home living (Jones & Wang, 2021). TikTok, dengan format videonya yang 

dinamis, menawarkan cara yang inovatif untuk mempromosikan produk home 

living. Melalui konten yang estetis dan relevan, seperti video tutorial atau 

transformasi ruang, affiliate dapat memperkenalkan produk dengan cara yang 

lebih menarik dibandingkan dengan metode pemasaran tradisional (Lee & 

Chang, 2023). 

Studi kasus ini akan fokus pada Amanda (@rumah.idamannn2), seorang affiliator 

marketing di TikTok yang secara khusus mempromosikan produk home living. 

Amanda telah berhasil memanfaatkan platform TikTok untuk meningkatkan 

penjualan produk home living dengan menggunakan strategi affiliate marketing 

TikTok. Home living By Amanda merupakan seorang ibu rumah tangga yang 

berperan sebagai affiliator untuk produk home living di TikTok melalui akun 

@rumah.idamannn2. Meskipun baru memulai aktivitasnya sebagai affiliator sejak 

Juni 2023, Amanda berhasil mencapai ratusan ribu followers di TikTok. 

Berdasarkan pra riset yang dilakukan oleh penulis pada tanggal 22 September 2024, 

menunjukkan bahwa home living Amanda dapat menjual 100-200 produk per hari 

dan mencapai penjualan 3000 produk per bulan, serta meraih omzet hingga 50 juta 

per bulan, untuk data penghasilan per bulan affiliate TikTok Home Living By 

Amanda dapat dilihat pada lampiran gambar 7. 

Produk home living meliputi berbagai barang yang terkait dengan perabotan 

rumah, dekorasi, dan peralatan rumah tangga. Pasar produk home living 

semakin kompetitif, terutama dengan meningkatnya permintaan untuk desain 

interior yang sesuai dengan tren dan preferensi personal.   
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Fenomena ini menunjukkan bahwa strategi affiliate marketing memberikan peluang 

besar bagi individu seperti Amanda. Analisis terhadap strategi Amanda dapat 

memberikan wawasan berharga tentang praktik terbaik dalam affiliate marketing di 

TikTok dan bagaimana hal tersebut dapat diterapkan untuk produk home living 

secara umum.  

Berdasarkan latar belakang tersebut peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

lebih lanjut tentang “Strategi Affiliate Marketing Tiktok untuk Meningkatkan 

Penjualan Produk Home Living (Studi Kasus @Rumah.Idamannn2)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian tersebut, adapun rumusan masalah pada 

penelitian ini yakni: Bagaimana strategi affiliate marketing TikTok yang 

diterapkan oleh Home Living by Amanda @rumah.idamannn2 dalam 

meningkatkan penjualan produk home living?. 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk: Mendeskripsikan dan menganalisis strategi 

affiliate marketing TikTok yang diterapkan oleh Home Living by Amanda 

@rumah.idamannn2 dalam meningkatkan penjualan produk home living. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

Manfaat penelitian ini yakni sebagai berikut: 

 

1. Aspek Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan pengetahuan, wawasan 

yang mendalam tentang strategi affiliate marketing TikTok yang dapat 

diterapkan untuk meningkatkan penjualan produk home living. 

2. Aspek Praktis 

Bagi pihak affiliator, penelitian diharapkan memberikan pandangan dan 

evaluasi terkait penerapan strategi affiliate marketing TikTok dalam 

mendukung tercapainya peningkatan penjualan produk home living. 

 



  

 

 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

2.1 Pemasaran  

2.1.1 Pengertian Pemasaran 

Saleh & Said (2019) menjelaskan menurut American Marketing Association (dalam 

Kotler dan Keller) bahwa pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian 

proses yang menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyampaikan nilai kepada 

pelanggan untuk mengelola hubungan dengan pelanggan agar mendapatkan 

keuntungan dari mereka dan pihak yang terlibat dalam organisasi. Pemasaran 

bertujuan untuk menarik perhatian pembeli pada saat mengkonsumsi produk yang 

ditawarkan.  

Menurut Ariyanto (2023) pemasaran adalah suatu proses kegiatan atau kegiatan 

yang bertujuan untuk mendistribusikan produk (barang atau jasa) kepada 

masyarakat (konsumen), dimana kegiatan tersebut diharapkan dapat memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen tersebut, sehingga kegiatan tersebut dapat 

menguntungkan kedua belah pihak yaitu perusahaan atau pengusaha mendapat 

keuntungan, sedangkan konsumen mendapat kepuasan.  

Dari berbagai definisi pemasaran di atas, kita dapat menyimpulkan bahwa 

pemasaran adalah suatu kegiatan dalam proses menciptakan suatu produk atau jasa, 

menentukan harga, mendistribusikan dan memperkenalkan produk atau jasa 

tersebut kepada orang untuk memenuhi suatu kebutuhan dan memuaskan keinginan 

individu atau kelompok. 
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2.1.2 Strategi Pemasaran 

Menurut Kotler (2017), strategi pemasaran adalah pola pikir yang akan digunakan 

untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan, yang mungkin melibatkan 

strategi khusus untuk target pasar, positioning, bauran pemasaran dan jumlah biaya 

pemasaran. Marissa (2022) Strategi pemasaran adalah upaya yang dilakukan untuk 

memasarkan suatu produk, baik berupa barang maupun jasa, dengan menggunakan 

model perencanaan dan taktik tertentu untuk mencapai angka penjualan yang lebih 

tinggi. Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan mengenai biaya yang 

digunakan untuk proses pemasaran, bauran pemasaran, dan alokasi pemasaran 

sehubungan dengan lingkungan dan kondisi yang diharapkan dari pesaing (Farida, 

2019). 

Dari berbagai definisi strategi pemasaran di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran adalah cara yang digunakan suatu bisnis untuk mencapai tujuan tertentu 

dan mencapai target pasar yang diinginkan dengan cara memuaskan konsumen. 

2.2 Bauran Pemasaran 

2.2.1 Pengertian Bauran Pemasaran 

Menurut Alimin (2022) bauran pemasaran adalah pemasaran terkendali yang 

digabungkan oleh perusahaan untuk menciptakan respon yang diinginkan pada 

pasar sasaran. Bauran pemasaran Menurut Alma (2016), Bauran pemasaran adalah 

suatu rencana yang menggabungkan kegiatan pemasaran, untuk mencari kombinasi 

yang maksimal, sehingga memperkenalkan produk yang diharapkan konsumen. 

Sedangkan menurut Saleh (2019), Bauran pemasaran adalah himpunan variabel 

pemasaran yang digunakan oleh suatu organisasi atau perusahaan untuk mencapai 

tujuan penjualan yang diinginkan. 

Menurut Mohammad, R., dan Rahim, E. (2021) Bauran pemasaran atau marketing 

mix adalah strategi pemasaran untuk menyebarkan informasi secara luas, 

memperkenalkan produk, barang dan jasa, mendorong konsumen untuk berdonasi 

bahkan menciptakan preferensi pribadi terhadap citra produk. 
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Oleh karena itu, bauran pemasaran dianggap sebagai salah satu elemen strategis 

yang paling potensial dalam pemasaran produk. Strategi bauran pemasaran yang 

meliputi produk, harga, promosi dan lokasi memegang peranan yang sangat penting 

terutama dalam persaingan yang semakin ketat dan perubahan permintaan suatu 

barang. 

Berdasarkan beberapa pengertian bauran pemasaran di atas, maka dapat 

disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah suatu strategi pemasaran yang harus 

dicapai suatu perusahaan untuk mencapai tujuan dan sasarannya, yang mencakup 

banyak unsur pemasaran. 

2.2.2 Elemen Bauran Pemasaran 

Kotler dan Killer (2018) mengajukan konsep tradisional bauran pemasaran terdiri 

dari 4P, yaitu product, price, place, promotion. Sedangkan untuk pemasaran jasa 

diperlukan bauran pemasaran yang diperluas dengan menambahkan unsur-unsur 

bauran pemasaran non-tradisional (marketing mix), yaitu people, physical evidence, 

process. Oleh karena itu, ini menjadi elemen dari 7P. Masing-masing dari tujuh 

elemen bauran pemasaran tersebut saling berhubungan, dan memiliki karakteristik 

segmennya. 

Penjelasan bauran pemasaran  dalam pemasaran jasa 4P yang dikemukakan oleh 

Bassi, dkk., (2022) adalah sebagai berikut: 

1. Produk (Product) 

Produk berasal dari bahasa Inggris yaitu product yang berarti sesuatu  yang 

diciptakan dengan hasil karya. Firmansyah A. (2022) produk adalah sesuatu yang 

dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, digunakan, dimiliki atau dikonsumsi 

untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan. Menurut Kotler dan Keller (2018) 

produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk yang ditawarkan di pasar meliputi 

barang fisik, jasa, pengalaman, tempat, aset, organisasi, ide, dan lain-lain. Atribut 

produk meliputi kualitas, desain, fitur, kemasan, ukuran, garansi, varian produk, 

merek, dan lain-lain. 
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2. Harga (Price) 

Kotler dan Armstrong (2018) mendefinisikan harga sebagai jumlah yang 

ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Harga ini lebih luas lagi sebagai jumlah nilai 

yang konsumen pertukarkan untuk mendapatkan manfaat dari memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa. Menurut Rusyidi (2018) harga merupakan aspek 

pertama yang diperhatikan oleh penjual dalam usahanya untuk memasarkan 

produknya. Dari segi pembeli, harga merupakan salah satu aspek yang ikut 

menentukan pilihan untuk memuaskan kebutuhannya. 

3. Tempat (Place) 

Menurut Kotler dan Keller (2018), saluran distribusi diartikan sebagai kegiatan 

perusahaan yang memudahkan konsumen memperoleh produk yang sesuai dengan 

tujuannya. Dengan kata lain saluran distribusi atau lokasi tidak hanya menekankan 

pada lokasi tetapi juga menekankan pada seberapa mudah produk tersebut sampai 

kepada konsumen. Saluran distribusi meliputi layanan, lokasi, inventaris, 

bermacam-macam, dan transportasi. Tujuan dari saluran distribusi adalah untuk 

menjangkau pasar tertentu.  

Jenis Saluran distribusi dibagi menjadi dua jenis yaitu: 

1) Saluran distribusi langsung (direct channel of distribution).  

Merupakan bentuk penyaluran barang/jasa dari produsen ke konsumen 

tanpa perantara. Bentuk saluran distribusi dibedakan menjadi empat macam 

yaitu:  

a. Tempat penjualan produksi (selling at the point production) merupakan 

suatu bentuk penjualan yang dilakukan langsung ditempat produksi. 

b. Penjualan eceran produk (selling at the produce’s retail store) sesuai 

dengan penjualan pada toko eceran. 

c. Penjualan dari pintu ke pintu (selling door to door) merupakan bentuk 

penjualan yang dilakukan langsung oleh produsen kepada konsumen 

melalui rumah konsumen 

d. Penjualan melalui surat (selling through mail) merupakan kegiatan 

penjualan yang dilakukan oleh perusahaan melalui jasa pos.  
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2) Saluran distribusi tidak langsung (indirect channel of distribution). 

Merupakan suatu bentuk saluran distribusi yang menggunakan jasa 

perantara dan agen untuk menyalurkan barang/jasa kepada para konsumen. 

4. Promosi (Promotion) 

Kotler dan Keller (2018) mendefinisikan promosi sebagai proses strategi 

pemasaran sebagai bentuk komunikasi dengan pasar melalui komposisi marketing 

mix. Dalam periklanan, perusahaan akan mengkomunikasikan dan memberikan 

informasi terkait keunggulan produk serta membujuk konsumen atau target pasar 

untuk membeli produk atau jasanya. Masyarakat merupakan pelaku yang terlibat 

dalam proses pemasaran dan mempunyai peranan yang sangat penting dalam 

memperkenalkan jasa, yang pada akhirnya dapat mempengaruhi konsumen 

lainnya. Menurut Syahputra, R., (2019) Promosi merupakan salah satu bagian dari 

rangkaian kegiatan pemasaran suatu barang. Tujuan promosi adalah untuk 

mempengaruhi suatu konsumen dalam mengambil keputusan untuk meningkatkan 

volume penjualan. 

Tiga tujuan utama dari promosi adalah: 

a) Menginformasikan (Informing) 

Yaitu menginformasikan kepada pasar mengenai adanya suatu produk baru, 

memperkenalkan cara baru dalam menggunakan produk tersebut, 

menyampaikan perubahan harga kepada pasar, menjelaskan cara pengoperasian 

suatu produk. 

b) Membujuk pelanggan sasaran (Persuading)  

Secara khusus membentuk pilihan merek, mengarahkan pilihan terhadap merek 

tertentu, mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk, mendorong 

masyarakat untuk membeli membeli sekarang. 

c) Mengingatkan (Reminder) 

Artinya mengingatkan pembeli bahwa produk yang dimaksud akan dibutuhkan 

dalam waktu dekat, mengingatkan pembeli tentang tempat yang menjual 

produk perusahaan, dan memastikan bahwa ingatan pertama tentang pembeli 

akan sampai pada produk perusahaan. 
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Menurut Kotler dan Keller (2018) ada beberapa bentuk promosi yang biasa disebut 

Promotion mix, yaitu: 

a) Penjualan personal (personal selling)  

Merupakan komunikasi langsung atau tatap muka antara penjual dan calon 

pembeli untuk memperkenalkan suatu produk dengan calon pembeli dan 

memberikan pemahaman kepada pembeli tentang produk sehingga mereka 

tertarik dan ingin membeli produk tersebut. 

b) Penjualan massal (mass selling)  

Merupakan sarana komunikasi yang memungkinkan tersampaikannya 

informasi yang masuk kepada banyak orang pada saat yang bersamaan. Ada 

dua bentuk penjualan massal (mass selling) yaitu periklanan dan publisitas. 

Periklanan merupakan salah satu bentuk komunikasi tidak langsung yang 

berdasarkan pada informasi mengenai kelebihan atau keunggulan suatu 

produk, sedangkan publisitas merupakan suatu bentuk penyajian dan 

penyebaran gagasan mengenai suatu barang dan jasa secara non personal, 

dibandingkan dengan publisitas, publisitas memiliki efek positif, reputasi, 

karena alasan yang baik (baik langsung atau tidak langsung).  

c) Promosi penjualan (sales promotion)  

Merupakan bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif 

yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan 

/atau meningkatkan jumlah pembelian pelanggan, disertai dengan promosi 

produk penjualan dapat menarik pelanggan baru dan mendorong pelanggan 

untuk membeli lebih banyak.  

d) Hubungan masyarakat (public relations)  

Adalah upaya komunikasi komprehensif dari suatu perusahaan untuk 

menguji persepsi, pendapat, keyakinan, dan sikap berbagai kelompok 

terhadap perusahaan. Kelompok ini dapat mencakup karyawan, pemegang 

saham, pelanggan, komunitas lokal, pemasok, perantara, pemerintah, dan 

media. contoh kegiatan dari public relations yaitu: press relations, product 

publicy, corporate communication, lobbying, dan counselling. 
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e) Pemasaran langsung (direct marketing)  

Merupakan sistem pemasaran interaktif, yang menggunakan satu atau lebih 

media periklanan untuk menghasilkan respon yang terukur. Pemasaran 

langsung ini berbicara langsung kepada konsumen sehingga pesan dapat 

ditanggapi langsung. Baik melalui telepon, surat atau langsung ke pemasar.  

f) Mulut ke mulut (word of mouth)  

Komunikasi ini merupakan rujukan dari seseorang yang telah membeli 

suatu produk atau jasa dari suatu perusahaan, biasanya pelanggan akan 

memperhatikan dan menceritakan pengalamannya saat membeli produk 

atau jasa, sehingga membuat pelanggan puas dapat berkontribusi. 

Pertukaran informasi secara lisan dan perkenalan seseorang merupakan 

sumber informasi yang sangat penting. Baik atau buruknya suatu informasi 

dapat dinilai dari pengalaman pelanggan dan kepuasan pelanggan. 

2.3 Pengertian Affiliate Marketing 

Affiliate marketing adalah suatu strategi pemasaran di mana pelaku usaha 

membayar pihak ketiga untuk mempromosikan produk atau jasa mereka dan 

menghasilkan penjualan. Affiliate marketing adalah proses di mana produk atau 

layanan  yang dikembangkan dalam satu entitas (bisnis e-commerce, individu atau 

gabungan) dijual oleh penjual aktif lainnya dengan  pembagian keuntungan. 

Affiliate marketing memperoleh komisi berdasarkan jumlah penjualan atau prospek 

yang berhasil mereka hasilkan melalui upaya pemasaran mereka.  

Menurut Mahfud & Kardianawati (2017), affiliate marketing adalah cara menjual 

produk  dengan  mendaftar sebagai pemasar produk (affiliate marketer) pada 

perusahaan atau organisasi  pemilik produk (affiliate seller link) dan hanya 

menerima komisi setelahnya menjual produk. Situs web komersial yang 

mengiklankan/menjual di Internet. Menurut O'Brien (2019), affiliate marketing 

adalah metode pemasaran berbasis kinerja yang memanfaatkan kemitraan antara 

pengiklan dan penerbit untuk meningkatkan penjualan dan menjangkau audiens 

yang lebih luas.  
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Dalam konteks ini, pengiklan adalah perusahaan yang menjual produk atau layanan, 

sementara penerbit (affiliate) adalah pihak yang mempromosikan produk tersebut 

melalui berbagai saluran pemasaran. 

Menurut Chow, S., & Ricky, L. (2013) berikut adalah kelebihan dan manfaat 

menjalankan affiliate marketing :  

1) Tidak perlu membuat produk sendiri, karena sebagai affiliate marketer cukup 

mencari produk orang lain yang laris dijual untuk mendapatkan komisi dari 

penjualan.  

2) Tidak perlu menyimpan stok barang, karena semua barang ada di tangan pemilik 

produk. 

3) Tidak perlu memproses pesanan pelanggan, karena semua pesanan langsung 

ditangani oleh suplier produk.  

4) Tidak perlu mengirim pesanan, karena tugas ini akan ditangani oleh supplier 

produk.  

5) Tidak perlu menangani customer support, karena hal ini juga akan ditangani oleh 

pemilik barang.  

6) Tidak perlu memiliki karyawan, karena semua pekerjaan yang membutuhkan 

karyawan sudah ditangani oleh supplier produk.  

7) Tidak perlu menangani after sales support, karena setelah produk terjual, sebagai 

affiliater hanya perlu menunggu komisi.  

8) Tidak perlu modal besar, karena bisnis ini dapat dimulai tanpa modal awal dan 

banyak program affiliate yang dapat diikuti tanpa harus membeli produk terlebih 

dahulu.  

9) Tidak perlu pengalaman sebelumnya, karena untuk menjadi affiliater, yang 

dibutuhkan adalah keahlian dalam memasarkan dan kemauan untuk berusaha.  

10) Dapat dikerjakan secara sambilan, karena bisnis affiliate sangat fleksibel 

sehingga dapat dimulai secara sambilan terlebih dahulu dan kemudian beralih ke 

fulltime ketika penghasilan sudah mencukupi.  

11) Dapat dilakukan dari mana saja, karena ini adalah bisnis internet, sehingga 

dapat dilakukan dari mana saja selama ada koneksi internet.  
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12) Dapat memberikan penghasilan yang tidak terbatas, karena dengan banyaknya 

kemudahan di atas, potensi penghasilan sebagai affiliater juga tidak terbatas dan 

hanya tergantung pada seberapa besar komisi yang ingin diperoleh serta upaya yang 

dilakukan untuk mencapainya. 

2.4 Tiktok sebagai Platform Pemasaran 

 

TikTok adalah platform media sosial berbasis video pendek yang telah mengalami 

pertumbuhan pesat dalam beberapa tahun terakhir. Platform ini memungkinkan 

pengguna untuk membuat, mengedit, dan membagikan video dengan durasi singkat 

yang sering kali diiringi musik atau efek kreatif lainnya. TikTok menjadi populer 

di kalangan berbagai demografi, terutama generasi muda, karena sifatnya yang 

mudah diakses dan format kontennya yang menghibur. Menurut Smith (2020), 

TikTok telah menjadi alat yang efektif untuk pemasaran digital karena 

kemampuannya untuk menjangkau audiens besar dengan cepat dan formatnya yang 

mendukung konten viral. Tiktok berperan sebagai media periklanan dan promosi 

komersial yang saat ini sedang populer di kalangan masyarakat.  

Aplikasi TikTok mendominasi berbagai wilayah di dunia termasuk Indonesia 

(Nufus & Handayani, 2022). Kutipan dari tiktok.com TikTok adalah platform 

media sosial berbasis video yang memungkinkan pengguna membuat, berbagi, dan 

melihat video pendek. Aplikasi ini diluncurkan pada tahun 2016 oleh perusahaan 

teknologi Tiongkok, ByteDance, dan sejak itu mengalami pertumbuhan pesat di 

seluruh dunia. Awalnya, TikTok diluncurkan sebagai Douyin di Tiongkok pada  

September 2016, namun kemudian diluncurkan di luar Tiongkok sebagai TikTok 

pada September 2017. Aplikasi ini telah mencapai popularitas di kalangan 

pengguna muda, terutama di Asia dan Amerika Serikat (Tentang TikTok, n.d.).  

TikTok dapat digunakan sebagai platform pemasaran bagi para pebisnis, terutama 

untuk menjangkau audiens muda. TikTok dapat digunakan untuk branding, 

meningkatkan kesadaran merek, dan meningkatkan keterlibatan konsumen 

(Klimkiewicz et al., 2021). Menggunakan akun TikTok sebagai media periklanan 

untuk menarik pelanggan di media sosial, sehingga akan berdampak pada 

peningkatan pendapatan bulanan (Mulyani, 2022).  
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Konten yang unik dan kreatif dapat membantu bisnis mendapatkan pengikut setia 

dan meningkatkan penjualan produk. TikTok dapat membantu memasarkan produk 

dan meningkatkan penjualan. Penggunaan fitur TikTok secara optimal dan 

pendekatan yang baik kepada konsumen dapat membantu meningkatkan penjualan 

(Nufus & Handayani, 2022). 

2.5 Strategi Affiliate Marketing di TikTok 

Strategi yang mempengaruhi keberhasilan affiliate marketing di TikTok sering 

kali berkaitan dengan aspek-aspek seperti pengenalan pasar dan niche, konten 

menarik dan relevan, optimasi profil dan caption, penggunaan fitur hastagh, serta 

interaksi dua arah dengan audiens.  

1) Pengenalan Pasar dan Niche  

Pasarind (2023) Identifikasi minat dan kebutuhan pelanggan sangat penting 

dalam menentukan niche pasar. Pengenalan pasar dan niche dapat diartikan 

sebagai identifikasi target pasar yang spesifik dan memahami kebutuhan para 

konsumen dalam hal produk. Dalam konteks affiliate marketing, ini berarti 

mengetahui segmen pasar yang paling potensial untuk produk atau jasa yang 

ditawarkan. Nomi (2021) tingkat keuntungan juga merupakan faktor penting 

dalam menentukan niche pasar. Affiliator harus memilih niche yang memiliki 

potensi keuntungan yang tinggi dan tidak terlalu banyak kompetitor. 

2) Konten Menarik dan Relevan 

Konten menarik dan relevan merupakan bagian penting dari promosi. Dalam 

affiliate marketing, konten ini dapat berupa ulasan produk, tutorial, atau tips yang 

relevan dengan niche yang dipilih. Kreativitas konten sangat mempengaruhi 

seberapa menarik kampanye tersebut bagi audiens TikTok. Konten yang kreatif, 

otentik, dan relevan cenderung lebih banyak mendapatkan likes, shares, dan 

comments, yang pada akhirnya dapat meningkatkan exposure dan penjualan.  
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Mekarisce (2020) menyatakan, kreativitas adalah elemen kunci dalam strategi 

pemasaran digital untuk membangun keterlibatan audiens dan meningkatkan 

konversi. 

3) Optimasi Profil dan Caption 

Optimasi profil dan caption adalah langkah penting dalam meningkatkan 

visibilitas dan engagement konten di TikTok dalam hal promosi. Dengan foto 

profil dan caption yang menarik dan termasuk menggunakan kata kunci yang 

relevan dan menarik, dengan konten yang dipromosikan dapat meningkatkan 

kesan profesional dan menarik perhatian konsumen. Selain itu dalam menentukan 

Profil, Affiliator dapat membagikan lokasi agar konsumen dapat mengetahui 

tempat (place) dalam memasarkan produk. 

4) Penggunaan Fitur Hashtag  

Menggunakan hashtag populer dan mengikuti tren yang relevan di TikTok dapat 

meningkatkan visibilitas kampanye dan salah satu bentuk promosi. Hashtag ini 

memungkinkan konten ditemukan oleh audiens yang lebih luas, yang bukan 

hanya mengikuti influencer tetapi juga tertarik pada tren tertentu.  

Smith (2020) menekankan bahwa, Penggunaan hashtag yang tepat dapat 

meningkatkan visibilitas dan engagement di media sosial, terutama di platform 

seperti TikTok yang berbasis konten video pendek. 

5) Interaksi Dua Arah dengan Audience 

Interaksi dua arah dengan audiens sangat penting untuk membangun hubungan 

dengan para konsumen. Merupakan bentuk promosi yang dapat dilakukan 

melalui komentar, balasan pesan, atau bahkan live streaming. Tingkat 

engagement yang tinggi antara Influencer atau Affiliator dengan pengikut dapat 

mendorong kepercayaan dan loyalitas, yang penting untuk keberhasilan affiliate 

marketing. Brown (2021) menunjukkan bahwa Interaksi yang konsisten dan 

autentik dengan pengikut dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan 

mendorong konversi lebih tinggi. 
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6) Analisis dan Penyesuaian Berbasis Data 

Memantau dan menyesuaikan kampanye berdasarkan analisis data sangat penting 

dalam affiliate marketing di TikTok. Analisis dan penyesuaian berbasis data 

dapat digunakan untuk menentukan harga yang optimal untuk produk yang 

ditawarkan. Dalam konteks affiliate marketing, ini dapat berarti menyesuaikan 

komisi yang ditawarkan berdasarkan performa affiliate. Ini termasuk melihat 

metrik seperti views, clicks, dan conversion rates untuk menentukan efektivitas 

kampanye. Penelitian oleh O'Brien (2019) menyebutkan bahwa data analitik 

memberikan wawasan berharga untuk mengoptimalkan kampanye pemasaran 

digital dengan cara yang lebih terukur dan efisien. 

2.6 Manfaat Affiliate Marketing bagi Produk Home Living 

Produk home living mencakup berbagai barang seperti perabotan, dekorasi 

rumah, dan peralatan rumah tangga yang sering kali memerlukan demonstrasi 

penggunaan untuk menarik minat pembeli. Affiliate marketing di TikTok sangat 

bermanfaat bagi produk home living karena memungkinkan visualisasi produk 

secara nyata dan kontekstual, yang dapat meningkatkan minat dan kepercayaan 

konsumen.  

Menurut Patel (2020), konten video yang menunjukkan cara penggunaan produk 

home living dalam konteks kehidupan sehari-hari dapat membantu konsumen 

membayangkan bagaimana produk tersebut dapat meningkatkan kenyamanan 

dan estetika rumah mereka. 

 

2.7 Tantangan dalam Affiliate Marketing di TikTok 

 

2.7.1 Persaingan yang Ketat  

 

Dengan popularitas TikTok yang terus meningkat, banyak merek yang 

berlomba-lomba memanfaatkan platform ini untuk pemasaran afiliasi. Hal ini 

menciptakan lingkungan yang sangat kompetitif di mana hanya kampanye yang 

sangat kreatif dan menonjol yang dapat berhasil.  
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Menurut Gomez (2021), tantangan utama dalam affiliate marketing di TikTok 

adalah menciptakan konten yang tidak hanya menarik perhatian tetapi juga 

mempertahankan minat audiens di tengah gempuran konten lainnya. 

2.7.2 Keterbatasan Analisis Data Platform 

Meskipun TikTok menawarkan beberapa alat analitik untuk pemasar, platform 

ini masih memiliki keterbatasan dalam hal kedalaman dan detail data yang 

tersedia untuk analisis. Ini dapat menjadi kendala bagi pemasar afiliasi yang 

membutuhkan data yang lebih rinci untuk membuat keputusan strategis. 

Menurut Johnson (2020), salah satu keterbatasan terbesar TikTok sebagai 

platform pemasaran adalah kurangnya transparansi dan akses ke data yang lebih 

mendalam tentang kinerja konten dan audiens. 

2.8 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu ini memuat berbagai penelitian yang dilakukan oleh peneliti 

lain baik dalam bentuk jurnal, skripsi, tesis dan disertai. Penelitian yang ada 

mendasar pada penelitian yang hampir sama dengan pemikirian penelitian 

penulis untuk dapat menyelesaikan penyusunan penulis. Pada tabel 2.1 ini akan 

dijelaskan secara sistematis terkait perbedaan dan persamaan penelitian 

terdahulu dengan penelitian yang akan dilakukan.
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

 
 

No. Peneliti 

(Tahun) 

Judul 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

Perbedaan 

Penelitian 
1. Muhamim 

A. (2017) 

Analisis 

Strategi 

Affiliate 

Marketing 

Terhadap 

Tingkat 

Penjualan 

dalam 

Perspektif 
Ekonomi 

Islam 

Penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif dan kualitatif, 

menunjukkan bahwa strategi 

affiliate marketing dapat 

diterapkan dalam perspektif 

ekonomi Islam dengan 

memperhatikan nilai-nilai moral 

dan etika. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 
penggunaan affiliate marketing 

yang berlandaskan pada prinsip-

prinsip ekonomi Islam dapat 

meningkatkan tingkat penjualan 

produk secara signifikan. 

Penelitian tersebut 

memiliki fokus 

pada perspektif 

ekonomi Islam, 

yang berbeda 

dengan penelitian 

ini yang lebih 

berfokus pada 

strategi affiliate 
marketing secara 

umum tanpa 

memasukkan aspek 

ekonomi Islam. 

2. Gunawan 

A., 

Fatimah, 

S., dkk. 

(2022) 

Analisis 

Digital 

Marketing 

Tiktok Live 

sebagai 

Strategi 

Memasarkan 

produk 

UMKM 

Anjab Store 

Penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif, yang 

menunjukkan bahwa Tiktok 

Live dapat digunakan sebagai 

strategi pemasaran yang efektif 

untuk meningkatkan penjualan 

produk UMKM Anjab Store. 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa penggunaan Tiktok Live 

telah meningkatkan penjualan 

produk hingga 10 juta rupiah per 

bulan. Strategi yang digunakan 

meliputi penggunaan influencer, 

promosi khusus, efek khusus, 

dan live streaming interaktif 

yang menarik. 

Penelitian tersebut 

bertujuan untuk 

menganalisis 

strategi pemasaran 

digital melalui 

platform Tiktok 

Live untuk 

meningkatkan 

penjualan produk 

UMKM. 

Sementara itu, 

penelitian yang 

akan penulis teliti 

bertujuan untuk 

menganalisis 

strategi affiliate 

marketing untuk 

meningkatkan 

penjualan produk 

home living. 

3. Smith, A. 

(2020) 

Social 

Media 
Strategies: 

The Impact 

of Hashtags 
on Content 

Visibility.  

Penelitian menemukan bahwa 

TikTok sangat efektif dalam 
menjangkau konsumen Gen Z 

karena karakteristik konten yang 

interaktif, autentik, dan mudah 

dibagikan. Strategi 

menggunakan micro-influencers 

terbukti lebih efektif dalam 

meningkatkan engagement 

dibandingkan dengan 

menggunakan macro-

influencers. 

Penelitian tersebut 

fokus pada 
influencer 

marketing secara 

umum di TikTok 

dengan target 

audiens Gen Z, 

tanpa spesifik pada 

produk home living 

atau affiliate 
marketing. 
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No. Peneliti 

(Tahun) 

Judul 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

Perbedaan 

Penelitian 

4. Ramadhani, 

N., Salam, 

N. E., & 

Yozani, R. 

E. (2023) 

Pemanfaatan 

Konten 

Tiktok 

Sebagai 

Media 

Komunikasi 

Pemasaran 

Digital 

Shoppe 

Affiliate 

pada Akun 

Tiktok 
“Indisyindi”  

Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian kualitatif 

dengan pendekatan studi kasus. 

Menunjukkan bahwa 

pemanfaatan konten Tiktok 

sebagai media komunikasi 

pemasaran digital dapat 

meningkatkan penjualan produk 

melalui akun Tiktok 

"Indisyindi". Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa konten 

yang kreatif dan relevan dapat 
meningkatkan engagement dan 

kesadaran merek, sehingga 

meningkatkan penjualan produk. 

Penelitian tersebut 

memiliki fokus 

pada pemanfaatan 

konten Tiktok 

sebagai media 

komunikasi 

pemasaran digital, 

sedangkan 

penelitian penulis 

akan fokus pada 

strategi affiliate 

marketing secara 
umum untuk 

meningkatkan 

penjualan produk 

home living. 

5. Prasetya, 

A. Y., & 

Nugroho, 

R. H. 

(2024) 

Pengaruh 

Affiliate, 

Content 
Marketing 

Serta Brand 

Awareness 

di Social 

Commerce 

Terhadap 

Impulse 
Buying 

Masyarakat 

Surabaya 

Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian kuantitatif 

dengan pendekatan survei. 

Penelitian ini menunjukkan 

bahwa affiliate marketing 

dan content marketing memiliki 

pengaruh signifikan terhadap 

impulse buying di social 
commerce. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

penggunaan affiliate 

marketing dan content 

marketing yang relevan dapat 

meningkatkan kesadaran merek 

dan meningkatkan keinginan 

konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsif. 

Penelitian tersebut 

memiliki fokus 

pada pengaruh 

affiliate, content 

marketing, dan 

brand awareness 

terhadap impulse 

buying di social 
commerce. 

 

Sumber : Data Diolah Peneliti (2024) 
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2.9 Kerangka Pemikiran 

 

Penelitian sebelumnya oleh Ramadhani et al. (2023) menunjukkan bahwa affiliate 

marketing di media sosial secara signifikan meningkatkan penjualan produk. 

Efektivitasnya sangat bergantung pada konten yang menarik, hubungan yang kuat 

dengan afiliasi, dan penggunaan media sosial yang tepat. Hal ini menunjukkan 

bahwa media sosial adalah saluran yang potensial untuk affiliate marketing karena 

jangkauannya yang luas dan kemampuannya untuk memfasilitasi interaksi langsung 

dengan audiens.  

Dalam dunia affiliate marketing di platform TikTok, terdapat dua tantangan utama 

yang harus dihadapi. Pertama adalah persaingan yang ketat, di mana banyak sekali 

afiliasi yang mempromosikan produk serupa, sehingga dibutuhkan strategi yang 

tepat untuk bisa bersaing. Kedua, keterbatasan dalam analisis data platform, yang 

menghambat afiliasi dalam membuat keputusan berbasis data yang akurat. TikTok 

memberikan data terbatas terkait performa konten, sehingga afiliasi harus mencari 

solusi lain untuk mendapatkan insight yang lebih mendalam. 

Berdasarkan teori Kotler & Keller (2018), bauran pemasaran terdiri dari empat 

elemen utama, yaitu:  

1) Produk (Product)  

Affiliator harus memahami produk yang dipromosikan dengan baik agar bisa 

menyampaikannya secara efektif kepada audiens. Oleh karena itu, dalam affiliate 

marketing, memahami produk yang dipromosikan adalah hal mendasar. Ketika 

affiliator bisa menjelaskan produk secara menyeluruh, ini akan membangun 

kepercayaan audiens dan meningkatkan peluang konversi. 

2) Harga (Price) 

Penentuan harga dalam affiliate marketing sangat penting karena berkaitan 

langsung dengan daya tarik produk bagi audiens. Jika produk yang dipromosikan 

terlalu mahal tanpa alasan yang jelas atau tidak ada perbedaan signifikan dari 

kompetitor, maka kemungkinan besar audiens akan ragu untuk membeli. 

Sebaliknya, jika produk memiliki penawaran harga yang menarik atau diskon 

khusus, ini bisa menjadi daya tarik utama yang meningkatkan kemungkinan 

konversi. 
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3) Tempat (Place) 

Pemilihan platform atau media promosi yang tepat sangat penting dalam strategi 

pemasaran. Pemilihan platform yang tepat sangat penting dalam menentukan 

keberhasilan strategi pemasaran. Tempat di sini juga bisa merujuk pada saluran 

distribusi atau aksesibilitas produk bagi calon konsumen. Ketika platform yang 

digunakan tepat dan relevan dengan kebiasaan pengguna, maka peluang konten 

untuk menjangkau target audiens secara maksimal akan lebih besar. 

4) Promosi (Promotion) 

Affiliator perlu menentukan cara yang efektif untuk mempromosikan produk, baik 

melalui konten kreatif maupun penggunaan fitur platform seperti TikTok. Promosi 

merupakan bagian inti dalam strategi affiliate marketing, di mana afiliasi perlu 

merancang cara yang efektif untuk memperkenalkan produk kepada audiens. Hal 

ini dapat dilakukan melalui pembuatan konten yang kreatif, menghibur, dan 

informatif yang mampu menarik perhatian audiens.  

Untuk mencapai hasil terbaik dalam affiliate marketing, terdapat beberapa langkah 

yang perlu diperhatikan, yaitu: 

1. Pengenalan pasar dan niche  

Nomi (2021) menyatakan bahwa affiliator harus memahami audiens dan segmen pasar 

yang akan dituju untuk menyesuaikan produk yang dipromosikan. Langkah 

pertama dalam strategi affiliate marketing yang efektif adalah memahami pasar dan 

niche yang ingin ditargetkan. Affiliate marketer harus melakukan analisis yang 

mendalam terhadap segmen pasar yang relevan untuk produk yang dipromosikan. 

Ini termasuk mengidentifikasi demografi, minat, dan preferensi audiens. Dengan 

mengenali siapa calon pembeli potensial, afiliasi dapat memilih produk yang paling 

cocok dengan kebutuhan mereka. Afiliasi yang sukses selalu berfokus pada 

menjangkau niche yang spesifik, karena audiens yang lebih terarah biasanya 

menghasilkan tingkat konversi yang lebih tinggi. 
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2. Konten menarik dan relevan  

Mekarisce (2020) menyatakan bahwa pembuatan konten yang menarik dan sesuai 

dengan tren akan meningkatkan daya tarik audiens. Konten adalah kunci 

keberhasilan affiliate marketing, terutama di platform visual seperti TikTok. 

Konten yang menarik dan relevan dengan minat audiens berpotensi mendapatkan 

perhatian yang besar. Untuk menarik perhatian pengguna, afiliasi perlu 

menciptakan konten yang kreatif, orisinal, dan relevan dengan tren saat ini. Konten 

yang disesuaikan dengan tren TikTok, seperti challenge atau penggunaan musik 

yang sedang populer, cenderung mendapatkan interaksi yang lebih tinggi. Konten 

tersebut harus informatif, namun tetap ringan dan menyenangkan untuk ditonton. 

3. Optimalisasi profil dan caption  

Mekarisce (2020) profil afiliasi dan penggunaan caption yang informatif serta 

menarik sangat penting dalam menarik minat audiens. Profil Affiliate di TikTok 

adalah "wajah" pertama yang dilihat oleh pengguna. Profil yang dioptimalkan 

dengan baik menunjukkan kredibilitas dan keahlian afiliasi dalam niche yang 

dipilih. Hal ini mencakup penggunaan foto profil yang profesional, bio yang jelas 

dan menarik, serta tautan yang relevan menuju produk yang dipromosikan. Selain 

itu, caption yang mendukung konten video harus jelas, menarik, dan mengandung 

informasi penting. Caption juga bisa memuat ajakan bertindak (call-to-action) yang 

mengarahkan pengguna untuk mengklik tautan produk. 

4. Penggunaan fitur Hashtags  

Penelitian Smith (2020) menyatakan bahwa penggunaan hashtag yang relevan dapat 

membantu konten lebih mudah ditemukan oleh audiens yang sesuai. Hashtags 

adalah alat yang sangat kuat di TikTok untuk meningkatkan jangkauan konten. 

Dengan menggunakan hashtag yang relevan dan sedang tren, afiliasi dapat 

menjangkau audiens yang lebih luas, termasuk mereka yang mungkin belum 

menjadi pengikut akun affiliate marketing tersebut. Hashtags mempermudah 

pengguna dalam menemukan konten yang relevan dengan minat mereka. 
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5. Interaksi dua arah dengan audiens  

Penelitian Brown (2021) menyatakan bahwa berinteraksi dengan audiens secara aktif 

melalui komentar dan live stream dapat meningkatkan kepercayaan terhadap afiliasi 

dan produk yang dipromosikan. Salah satu kelebihan platform seperti TikTok 

adalah adanya kesempatan untuk berinteraksi secara langsung dengan audiens 

melalui komentar, pesan, atau fitur live streaming. Interaksi dua arah ini 

memberikan pengalaman yang lebih personal bagi pengguna, yang pada akhirnya 

dapat membangun kepercayaan dan meningkatkan loyalitas audiens terhadap 

afiliasi dan produk yang dipromosikan. Saat audiens merasa didengarkan dan 

terlibat dalam percakapan, mereka lebih mungkin membeli produk yang 

ditawarkan. 

6. Analisis dan penyesuaian berbasis data  

Penelitian O'Brien (2019) menyatakan bahwa meskipun data terbatas, affiliator harus 

melakukan analisis dari hasil kampanye yang ada dan melakukan penyesuaian 

untuk meningkatkan hasil promosi. Salah satu bagian yang tak kalah penting dalam 

strategi affiliate marketing adalah menganalisis performa kampanye secara berkala. 

Data yang diperoleh dari performa konten, seperti jumlah tampilan, klik, dan 

interaksi, harus digunakan untuk menilai efektivitas strategi yang digunakan. Dari 

data ini, affiliate marketing bisa menyesuaikan harga produk atau cara promosi 

yang digunakan untuk mencapai hasil yang lebih baik.  

Meskipun TikTok memiliki keterbatasan dalam menyediakan data yang detail, 

afiliasi dapat menggunakan insight yang ada untuk melakukan perubahan yang 

diperlukan demi meningkatkan performa penjualan. Dengan menerapkan strategi-

strategi tersebut, diharapkan dapat meningkatkan penjualan produk home living 

pada affiliate marketing secara signifikan di platform TikTok. Dari penelitian ini 

memberikan dasar bahwa strategi pemasaran afiliasi di TikTok juga dapat efektif, 

terutama jika konten yang digunakan relevan dan menarik bagi audiens dengan 

target produk home living. 

Untuk lebih jelasnya tentang pemaparan kerangka pemikiran tersebut, dapat dilihat 

pada bagan gambar 2.1 sebagai berikut. 
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Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 

Sumber : (Data Diolah oleh peneliti, 2024) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

AFFILIATOR MARKETING TIKTOK 

1. Persaingan yang ketat 

2. Keterbatasan analisis data platform 

STRATEGI AFFILIATE MARKETING 

1. Pengenalan pasar dan niche, Nomi (2021) 

2. Konten menarik dan relevan, Mekarisce (2020) 

3. Optimasi profil dan caption, Mekarisce (2020) 

4. Penggunaan fitur hastagh, Smith (2020) 

5. Interaksi dua arah dengan audience, Brown (2021) 

6. Analisis dan penyesuaian berbasis data, O'Brien 

(2019) 

PENJUALAN PRODUK HOME LIVING BY AMANDA 

BAURAN PEMASARAN  

Teori Kotler & Killer (2018) 

1. Produk (product) 

2. Harga (price) 

3. Tempat (place) 

4. Promosi (promotion) 



  

 

 

 

 

 

 

 

III. METODE PENELITIAN 

 

 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif. 

Menurut Ismail (2019), penelitian deskriptif kualitatif adalah penelitian yang 

dilakukan langsung di lapangan dan bersifat deskriptif. Penelitian kualitatif bersifat 

fleksibel dan adaptif, memungkinkan peneliti untuk menyesuaikan metode dan 

fokus berdasarkan data yang muncul. 

3.2 Fokus Penelitian 

Fokus penelitian merupakan suatu batasan permasalahan yang didasari pada tingkat 

kepentingan, urgensi, serta tingkat kelayakan yang akan di pecahkan (Sugiyono, 

2017). Fokus penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi dan menganalisis 

strategi-strategi affiliate marketing yang diterapkan oleh Amanda di platform 

TikTok untuk meningkatkan penjualan produk home living. Adapun berdasarkan 

beberapa teori terkait instrumen/alat pembentukan strategi pemasaran pada suatu 

unit bisnis atau usaha, peneliti akan memfokuskan penelitian ini pada penerapan 

strategi bauran pemasaran (marketing mix) 4P yang di antaranya terdiri dari 

Product, Price, Place, Promotion. 

3.3 Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan tempat dimana peneliti melakukan penelitian, yang 

ditujukan untuk menangkap fenomena yang sebenarnya terjadi dari objek yang 

diteliti dalam rangka mendapatkan data-data penelitian yang bersifat akurat. 

Menurut Yin (2018) lokasi penelitian melibatkan identifikasi di mana penelitian 

dilakukan, yang dapat mencakup lokasi fisik tertentu atau lingkungan digital tempat 

aktivitas penelitian dilakukan. Lokasi utama penelitian ini adalah platform TikTok 

itu sendiri, sebagai media sosial yang digunakan untuk pemasaran afiliasi.  
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Lokasi lainnya adalah pasar produk home living, baik dalam konteks online maupun 

offline. Penelitian akan mencakup analisis bagaimana produk home living 

dipromosikan dan dijual melalui TikTok, serta bagaimana strategi afiliasi 

mempengaruhi penjualan di pasar tersebut. Lokasi penelitian dilaksanakan pada 

affiliator home living by Amanda, Kelurahan Susunan Baru, Kota Bandar 

Lampung. 

3.4 Subjek Penelitian 

Menurut Harahap (2020), subjek penelitian merupakan sumber data yang dapat 

memberikan suatu informasi mengenai permasalahan penelitian. Subjek penelitian 

seringkali dapat berupa individu, komunitas, atau organisasi. Menurut Sugiyono 

(2017), Subjek penelitian adalah objek yang menjadi fokus atau sasaran dalam 

penelitian yang dilakukan untuk mendapatkan data yang relevan dan bermanfaat 

bagi tujuan penelitian.  

Affiliator TikTok adalah individu atau akun yang memanfaatkan platform TikTok 

untuk mempromosikan produk melalui program affiliate marketing, sekaligus 

menjalankan kampanye affiliate marketing untuk produk home living. Dalam 

penelitian ini, peneliti juga berperan sebagai subjek, dengan affiliator home living 

by Amanda (@rumah.idamannn2) ditetapkan sebagai informan kunci. Sedangkan 

untuk informan pendukungnya adalah orang yang dipilih langsung oleh informan 

kunci, yang dapat memberikan kontribusi data relevan dan berguna dalam 

menganalisis subjek penelitian. 

3.5 Jenis Data 

Menurut Moleong (2018), Jenis data dalam penelitian kualitatif mencakup data 

yang bersifat kualitatif yang dikumpulkan dari wawancara, observasi, dan analisis 

dokumen yang memberikan gambaran mendalam tentang fenomena yang diteliti. 

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini berasal dari 2 jenis, yaitu : 
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3.5.1 Data Primer 

Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dengan cara menggali 

informasi secara mendalam dengan melakukan wawancara secara tatap muka. 

Sumber data dalam penelitian ini adalah hasil wawancara mendalam dengan pihak 

affiliator home living by Amanda. 

3.5.2 Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari studi kepustakaan melalui 

membaca, mengutip, yang bersumber dari buku, dokumen atau literatur lainnya 

yang berkaitan dengan permasalahan yang akan dibahas.  

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

3.6.1 Wawancara (Interview) 

Teknik wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara secara 

langsung dan mendalam dengan melakukan tanya jawab secara tatap muka dengan 

informan langsung memperoleh data yang valid dan lengkap. Dalam melakukan 

pengumpulan data, peneliti menyiapkan instrumen penelitian berupa pertanyaan 

tertulis untuk diajukan dan pengumpulan data menggunakan alat bantu seperti tape 

recorder. Wawancara dilakukan pada pemilik usaha affiliate home living by 

Amanda. 

3.6.2 Observasi 

Menurut (Sugiyono, 2018), observasi merupakan teknik pengumpulan data yang 

mempunyai ciri yang spesifik bila dibandingkan dengan teknik yang lain. Observasi 

dalam penelitian ini menggunakan observasi partisipasi dengan melakukan 

pengamatan langsung di lapangan untuk mengetahui kondisi yang sebenarnya 

mengenai Affiliate Marketing pada produk Home Living By Amanda 

@rumah.idamannn2. 
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3.6.3 Dokumentasi 

Menurut Sugiyono (2019), dokumentasi adalah suatu cara yang digunakan untuk 

mengumpulkan data dan informasi berupa buku, catatan, dokumen, tulisan, gambar  

berupa laporan dan informasi yang dapat menunjang penelitian. Dokumentasi 

dalam penelitian ini menganalisis dokumen terkait, seperti laporan kampanye 

pemasaran, statistik performa TikTok, dan literatur terkait. 

3.7 Teknik Keabsahan Data 

Teknik pemeriksaan keabsahan data merupakan tahapan yang tidak dapat 

dipisahkan dari tubuh pengetahuan pada penelitian kualitatif (Mekarisce, 2020). 

Teknik keabsahan atau keabsahan data merupakan suatu bentuk pengujian untuk 

menjamin bahwa data yang diperoleh peneliti tidak berbeda dengan data yang 

sebenarnya terjadi pada subjek penelitian, sehingga dapat memperhitungkan 

keabsahan data penelitian yang disajikan (Sugiyono, 2018). 

3.7.1 Uji Validitas 

Validitas dalam penelitian kualitatif bertujuan untuk memastikan bahwa data yang 

dikumpulkan akurat dan representatif terhadap fenomena yang diteliti. Menurut 

Creswell (2018), validitas adalah salah satu kekuatan dalam penelitian kualitatif, 

dan sering kali diukur melalui triangulasi, member check, dan peer debriefing untuk 

mengurangi bias dan memperkuat keakuratan temuan. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan teknik triangulasi dan validitas member check. 

1. Triangulasi  

Triangulasi melibatkan verifikasi data dari berbagai sumber dengan cara dan 

waktu berbeda. Jenis triangulasi yang digunakan adalah triangulasi sumber, 

yaitu pengujian data yang dilakukan dengan cara memverifikasi data yang 

diperoleh dari berbagai sumber (Sugiyono, 2018). 

2. Member check  

Member check adalah suatu proses verifikasi data yang peneliti peroleh dari 

informan agar informasi yang diperoleh dan digunakan dalam laporan tertulis 

sesuai dengan yang dimaksudkan informan (Sugiyono, 2018). 
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3.7.2 Uji Reliabilitas 

Dalam penelitian kualitatif, reliabilitas lebih dititikberatkan pada proses penelitian 

yang transparan dan terstruktur. Reliabilitas dalam penelitian kualitatif lebih 

dikenal sebagai dependability.  

Lincoln & Guba (2017) menjelaskan bahwa dependability dalam penelitian 

kualitatif dicapai dengan memastikan konsistensi data selama proses penelitian, 

yang dapat ditunjukkan melalui audit trail. 

1. Audit Trail 

Audit Trail digunakan untuk memastikan bahwa proses penelitian transparan 

dan terdokumentasi dengan baik. Merriam & Tisdell (2016) menyatakan bahwa 

proses audit trail memungkinkan peneliti untuk menunjukkan langkah-langkah 

yang telah diambil dalam pengumpulan dan analisis data, yang meningkatkan 

reliabilitas penelitian. 

3.8 Teknik Analisis Data 

Menurut Sugiyono (2018), Teknik analisis data dalam penelitian kualitatif adalah 

proses berkelanjutan dari mengumpulkan data, mereduksi data, menyajikan data, 

dan kemudian menarik kesimpulan.  

Analisis data kualitatif tidak hanya dilakukan setelah data terkumpul tetapi juga 

selama proses pengumpulan data berlangsung, untuk mengarahkan proses 

pengumpulan data selanjutnya sehingga data yang diperoleh lebih mendalam dan 

fokus. Menurut Miles dan Huberman (2014), Teknik analisis data dalam penelitian 

kualitatif melibatkan pengorganisasian data, menemukan pola dan tema, serta 

membuat interpretasi dari data untuk menjawab pertanyaan penelitian. Aktivitas 

dalam analisis data yaitu: 

3.8.1 Reduksi Data 

Merupakan proses memilih, memfokuskan, memperhatikan, menyederhanakan, 

merangkum, dan mengolah informasi  yang muncul dari catatan lapangan tertulis.  
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Reduksi data dapat dipahami sebagai suatu bentuk rangkuman, analisis terarah, 

menghilangkan bagian-bagian yang tidak perlu dan menyusun data sedemikian 

rupa sehingga dapat ditarik kesimpulan akhir  dan diverifikasi. 

3.8.2 Penyajian Data 

Dalam hal informasi terstruktur yang memungkinkan penarikan dan  tindakan 

melalui penyajian data, penelitian menyederhanakan informasi yang kompleks 

menjadi informasi yang lebih sederhana. Penyajian data yang didapatkan pada 

penelitian ini merupakan teks yang bersifat naratif yang didapatkan melalui hasil 

wawancara serta didukung oleh dokumen-dokumen serta gambar untuk dilakukan 

penarikan kesimpulan. 

3.8.3 Penarikan Kesimpulan 

Kesimpulan awal yang dikemukakan dapat bersifat sementara, dan akan mengalami 

perubahan apabila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat untuk mendukung pada 

tahap pengumpulan data berikutnya. Kesimpulan dapat berupa deskripsi atau 

gambaran suatu obyek penelitian yang dapat menghasilkan hubungan kausal atau 

interaktif, hipotesis atau teori. Dalam penelitian ini memberikan kesimpulan 

berdasarkan hasil wawancara dan observasi. 

Berikut merupakan gambar analisis data menurut Miles, Matthew B. and A. 

Michael (2014): 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 Analisis Model Interaktif 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

V. SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi affiliate marketing yang diterapkan oleh 

Home Living by Amanda (@rumah.idamannn2) di TikTok berhasil meningkatkan 

penjualan produk home living secara signifikan. Amanda memanfaatkan fitur 

TikTok seperti keranjang kuning, live streaming, caption menarik, dan hashtag 

relevan untuk menarik audiens dan mendorong pembelian. Konten dibuat dengan 

fokus pada tren dekorasi rumah serta interaksi aktif dengan pengikut. 

Sebelumnya Amanda sempat mencoba affiliate di Shopee, namun penghasilan 

kecil, komisi terpotong pajak, sulit dicairkan, dan kontennya tidak mendapatkan 

banyak penonton. Karena itu, ia beralih fokus ke TikTok dan menerapkan strategi 

yang sama, namun hasilnya jauh lebih optimal. TikTok terbukti lebih efektif 

sebagai platform affiliate karena mendukung distribusi konten yang luas dan 

meningkatkan konversi penjualan. Dengan menggunakan strategi yang sama, 

Amanda berhasil mencapai hasil yang jauh lebih baik. Strategi yang diterapkan 

mencakup pemilihan produk yang sesuai dengan tren dekorasi rumah, penentuan 

harga yang kompetitif, penggunaan caption menarik dan hashtag relevan, serta 

interaksi aktif melalui live TikTok. Amanda juga memanfaatkan fitur keranjang 

kuning untuk memudahkan transaksi langsung dari video promosi. 

TikTok tidak hanya menyediakan fitur yang memudahkan promosi, tetapi juga 

memiliki algoritma yang mendorong konten untuk menjangkau audiens yang lebih 

luas. Dengan konsistensi dalam membuat konten, pemahaman terhadap kebutuhan 

pasar, serta membangun hubungan interaktif dengan audiens, Amanda berhasil 

menjadikan affiliate marketing TikTok sebagai sumber penghasilan utama yang 

stabil dan berkelanjutan. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, maka terdapat 

saran dari peneliti adalah sebagai berikut: 

a. Saran Bagi Affiliator Marketing 

Memperkuat strategi konten yang lebih kreatif dengan menciptakan video yang 

memanfaatkan elemen-elemen kreatif, seperti penggunaan musik populer, 

transisi visual yang menarik, membuat polling atau kuis dalam video. Serta 

lebih melibatkan interaksi dengan meminta audiens untuk memilih produk 

favorit mereka dan tren TikTok terkini lainnya. 

Selain itu affiliator perlu menjadwalkan waktu khusus, misalnya setiap bulan, 

untuk mengevaluasi performa keseluruhan strategi mereka. Dari evaluasi ini, 

strategi yang tidak efektif dapat dihentikan, dan fokus dapat dialihkan pada 

pendekatan yang lebih menjanjikan. 

b. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat mengembangkan penelitian dengan 

menambahkan fokus lain dan melibatkan beberapa objek lain seperti 

melibatkan beberapa affiliator dengan produk berbeda, misalnya affiliator di 

bidang fashion, kecantikan, teknologi, atau kuliner. agar mendapatkan hasil 

yang lebih luas dan mendalam. Peneliti selanjutnya juga dapat menggunakan 

metode penelitian yang berbeda sehingga terdapat kemungkinan untuk 

mendapatkan hasil yang lebih luas. 
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