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Abstract. The rapid development of digital technology has fundamentally transformed shopping behavior, 

particularly among Generation Z in Surakarta, who are currently highly inclined to purchase fashion products 

through the TikTok Shop platform. This study employs a quantitative approach with a survey method involving 

100 respondents aged 13–29 years selected through purposive sampling. It is specifically designed to analyze the 

influence of affiliate marketing and live streaming variables on consumer purchasing decisions, utilizing multiple 

linear regression analysis with SPSS version 25 software. Based on the data analysis, the partial test results 

indicate that affiliate marketing has a positive and significant influence on consumer purchasing decisions t-

statistic = 3.169 and sig.= 0.002. A similar impact is found in the live streaming variable, which is proven to 

make a positive and significant independent contribution to convincing customers t-statistic = 4.443 and sig. = 

0.000. Meanwhile, when tested simultaneously, both digital marketing strategies are proven to collectively have 

a significant effect on purchasing decisions F-statistic = 40.304 and sig. = 0.000 with a total contribution of 

45.4% (R2 = 0.454). Through these scientific findings, this study offers practical implications for MSMEs and 

fashion brands to optimize their affiliate marketing strategies by partnering with credible affiliates, while 

continuously enhancing the quality of live streaming broadcasts through interactive, responsive engagement and 

clear product demonstrations to sustainably drive purchasing decisions among Generation Z. 
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Abstrak. Perkembangan teknologi digital saat ini telah mengubah perilaku belanja masyarakat secara 

fundamental, terutama di kalangan Generasi Z di Kota Surakarta yang kini sangat gemar membeli produk fashion 

melalui platform TikTok Shop. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei terhadap 

100 responden berusia 13–29 tahun yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Penelitian ini 

dirancang secara khusus untuk menganalisis pengaruh variabel affiliate marketing dan live streaming terhadap 

keputusan pembelian konsumen dengan memanfaatkan alat analisis regresi linier berganda melalui software SPSS 

versi 25. Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, pengujian secara parsial menunjukkan bahwa 

affiliate marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen t-

hitung=3,169 dan sig.=0,002. Dampak yang serupa juga ditemukan pada variabel live streaming, yang terbukti 

memberikan kontribusi positif dan signifikan secara mandiri dalam meyakinkan pelanggan t-hitung=4,443 dan 

sig.=0,000. Sementara itu, ketika diuji secara simultan, kedua strategi pemasaran digital tersebut terbukti bersama-

sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian F-hitung=40,304 dan sig.=0,000 dengan total 

kontribusi pengaruh mencapai sebesar 45,4% (R2=0,454). Melalui temuan ilmiah tersebut, studi ini memberikan 

implikasi praktis bahwa para pelaku usaha UMKM maupun brand fashion perlu mengoptimalkan strategi affiliate 

marketing mereka dengan cara menggandeng afiliator yang kredibel, sekaligus terus meningkatkan kualitas 

tayangan siaran langsung melalui interaksi yang interaktif, responsif, serta demonstrasi produk secara jelas demi 

mendorong keputusan pembelian Generasi Z secara berkelanjutan. 

 

Kata Kunci: Affiliate Marketing; Generasi Z; Keputusan Pembelian; Live Streaming; Tiktok Shop. 

 

1. LATAR BELAKANG 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah perilaku konsumen secara 

fundamental, menggeser aktivitas berbelanja dari metode tradisional ke platform online yang 

lebih praktis. Fenomena ini sangat terasa di Indonesia dengan penetrasi internet dan media 

sosial mencapai 97,8% dari total populasi, menjadikan negara ini memiliki potensi bisnis 

digital yang sangat besar (Prasetyo et al., 2025) (Ramli et al., 2025). Di tengah transformasi 

ini, TikTok muncul sebagai platform yang mengalami pertumbuhan paling pesat, berkembang 
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dari sekadar media hiburan menjadi marketplace yang signifikan melalui fitur TikTok Shop 

(Izumi et al., 2024). Generasi Z menjadi segmen yang paling relevan dengan fenomena ini, 

mengingat mereka adalah pengguna aktif media sosial dengan keterlibatan digital yang kuat 

dan respons emosional yang tinggi terhadap konten pemasaran, sehingga sangat rentan 

terhadap keputusan pembelian impulsif (Prasetyo et al., 2025). Dengan jumlah penduduk 

Generasi Z di Indonesia yang mencapai lebih dari 44 juta jiwa pada tahun 2026, potensi pasar 

ini menjadi sangat strategis bagi pelaku usaha digital (Badan Pusat Statistik Indonesia, 2026). 

Dalam ekosistem TikTok Shop, berbagai strategi pemasaran digital digunakan untuk 

menarik perhatian konsumen, dengan affiliate marketing dan live streaming sebagai dua 

pendekatan yang paling menonjol. Affiliate marketing yang diluncurkan TikTok pada tahun 

2021 memungkinkan kreator mendapatkan komisi dengan mempromosikan produk melalui 

tautan pribadi, memanfaatkan kepercayaan dan kedekatan dengan audiens (Prasetyo et al., 

2025) (Ramli et al., 2025). Sementara itu, live streaming menawarkan pengalaman belanja 

yang lebih interaktif melalui demonstrasi produk real-time dan interaksi langsung antara 

penjual dan konsumen, yang terbukti mampu mendorong keputusan pembelian (Radiansyah & 

Listiana, 2025) (Ramli et al., 2025). Kedua strategi ini memanfaatkan kekuatan konten visual 

dan pendekatan personal yang sangat efektif dalam mempengaruhi perilaku konsumen 

Generasi Z, terutama pada produk fashion yang sangat mengandalkan aspek visual dan tren. 

Meskipun berbagai penelitian telah menguji pengaruh affiliate marketing dan live 

streaming terhadap keputusan pembelian, hasilnya masih menunjukkan ketidak-konsistenan 

yang signifikan. Beberapa penelitian menemukan bahwa live streaming tidak berpengaruh 

terhadap minat beli (Saputra et al., 2023), sementara penelitian lain menyatakan pengaruh 

positif yang signifikan (Ramli et al., 2025). Hal serupa terjadi pada affiliate marketing, di mana 

pengaruhnya terhadap keputusan pembelian tidak selalu kuat dan sangat tergantung pada faktor 

integritas afiliator dan kejelasan informasi (Nugraha, 2025). Ketidak-konsistenan ini 

mengindikasikan bahwa keputusan pembelian tidak hadir secara langsung dari paparan konten 

pemasaran, melainkan dipengaruhi oleh berbagai faktor internal dan eksternal konsumen 

(Kotler & Keller, 2016). Dalam transaksi online yang sarat dengan risiko penipuan, 

kepercayaan konsumen menjadi faktor krusial yang menentukan keberhasilan transaksi, namun 

demikian masih diperlukan bukti empiris yang lebih kuat mengenai hubungan langsung antara 

affiliate marketing dan live streaming terhadap keputusan pembelian (Radiansyah & Listiana, 

2025). 
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Untuk mengisi kesenjangan penelitian tersebut, studi ini berfokus pada analisis 

pengaruh affiliate marketing dan live streaming terhadap keputusan Generasi Z di Surakarta 

dalam membeli produk fashion via TikTok Shop. Secara akademis, penelitian ini 

diproyeksikan dapat memperkaya model perilaku konsumen di era digital. Di sisi lain, hasil 

studi ini juga diharapkan mampu memberikan panduan praktis bagi para pelaku usaha untuk 

menyusun strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran dan efektif di TikTok Shop.(Faoziyah 

et al., 2025). Dengan demikian, penelitian ini diharapkan mampu memberikan jawaban yang 

lebih komprehensif mengenai apakah affiliate marketing dan live streaming secara langsung 

mendorong keputusan pembelian konsumen Generasi Z di era ekonomi digital yang semakin 

kompetitif. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

Affiliate Marketing  

Affiliate marketing adalah strategi pemasaran digital yang saat ini sedang mangalami 

pertumbuhan sangat pesat, pemasaran ini melibatkan pihak ketiga dalam melakukan kegiatan 

promosi atau biasa disebut sebagai affiliator atau orang yang menyampaikan informasi kepada 

calon pembeli dan mereka akan memperoleh komisi yang dihasilkan melalui tautan atau 

rekomendasi yang telah mereka bagikan. 

Menurut Philip Kotler (2016), pemasaran modern menekankan pentingnya komunikasi 

yang efektif antara perusahaan dan konsumen, termasuk melalui pihak ketiga yang memiliki 

pengaruh terhadap audiens. Dalam konteks ini, affiliate marketing menjadi strategi yang efektif 

karena rekomendasi produk disampaikan oleh individu yang dianggap lebih dekat dan 

dipercaya oleh konsumen. 

Affiliate marketing merupakan salah satu instrumen pemasaran yang secara signifikan 

mampu memengaruhi keputusan pembelian konsumen (Izumi et al., 2024). Affiliate marketing 

menjadi peran penting dalam mempengaruhi perilaku konsumen, terutama dalam lingkungan 

digital. Rekomendasi yang diberikan oleh affiliator melalui tautan yang mereka bagikan 

seringkali dianggap lebih kredibel dibandingkan iklan tradisional karena disampaikan dalam 

bentuk pengalaman atau ulasan produk secara langsung, apalagi jika affiliator yang melakukan 

promosi sudah memiliki branding yang baik dan terkenal. 

Penelitian yang dilakukan oleh Chalvina Firda Izumi (2024) yang menyatakan bahwa 

keputusan pembelian pengguna aplikasi TikTok Shop pada mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu berpengaruh secara positif dan signifikan oleh strategi affiliate 

marketing. 
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Live Streaming 

Live streaming merupakan metode pemasaran digital yang memungkinkan penjual 

untuk mempromosikan produk secara langsung melalui siaran video real time. Melalui live 

streaming, konsumen dapat melihat produk secara langsung, memperoleh informasi yang lebih 

detail, serta berinteraksi dengan penjual (Radiansyah & Listiana, 2025). Menurut Kotler 2016, 

interaksi langsung dengan konsumen merupakan salah satu faktor penting dalam menciptakan 

pengalaman pelanggan yang positif. Live streaming merupakan bentuk inovasi pemasaran 

digital yang mampu memfasilitasi interaksi dua arah secara langsung antara penjual dan 

konsumen. 

Live streaming memberikan pengalaman belanja yang lebih interaktif dibandingkan 

dengan platform e-commerce konvensional, karena memungkinkan adanya komunikasi dua 

arah secara real-time antara penjual dan calon pembeli. Melalui fitur ini, konsumen dapat 

mengajukan pertanyaan secara langsung, mengamati demonstrasi produk secara aktual, serta 

memperoleh respons seketika (real-time) dari pihak penjual. Hal ini dapat mengurangi 

ketidakpastian konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Pada platform TikTok, fitur live 

streaming banyak dimanfaatkan oleh penjual untuk menarik perhatian konsumen melalui 

demonstrasi produk dan penawaran promosi secara langsung. Strategi ini terbukti efektif. 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan proses yang dilakukan konsumen dalam memilih dan 

membeli suatu produk setelah melalui berbagai pertimbangan. Proses ini melibatkan evaluasi 

terhadap informasi yang diperoleh serta persepsi konsumen terhadap produk. Menurut Kotler 

dan Keller (2016) Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yang 

mempelajari bagaimana individu, kelompok, serta organisasi dalam memilih, membeli, 

menggunakan, dan mengevaluasi barang, jasa, ide, atau pengalaman guna memenuhi 

kebutuhan dan keinginan mereka. Sedangkan, Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh 

beberapa faktor yaitu internal dan ekternal (Ramli et al., 2025). 

 

3. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei, yang 

bertujuan untuk menguji pengaruh affiliate marketing dan live streaming terhadap keputusan 

pembelian produk fashion di TikTok Shop pada Generasi Z. Objek penelitian ini berpusat pada 

perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian produk fashion di platform TikTok Shop. 

Subjek penelitian adalah Generasi Z, yaitu generasi kelahiran tahun 1997-2012 (Arum, 2025), 

penentuan subjek ini didasari oleh sifat Gen Z yang sangat aktif di dunia digital serta memiliki 
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respons emosional yang kuat terhadap berbagai konten pemasaran di media sosial (Prasetyo et 

al., 2025). 

Penelitian ini menargetkan 100 responden yang memenuhi kriteria yang telah 

ditentukan. Analisis data dalam penelitian ini dilakukan menggunakan software IBM SPSS 

Statistics versi 27 melalui beberapa tahapan. Proses diawali dengan uji instrumen yang 

mencakup uji validitas dan uji reliabilitas, disusul oleh uji asumsi klasik yang terdiri atas uji 

normalitas Kolmogorov-Smirnov, uji multikolinearitas, serta uji heteroskedastisitas dengan 

metode Glejser. Terakhir, analisis regresi linear berganda diterapkan untuk mengukur pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen melalui model persamaan berikut Y = a + 

b1X1+ b2X2 + e. Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan uji t secara parsial, 

uji F secara simultan, dan analisi koefisien determinasi (R2). Dengan demikian, seluruh 

rangkaian ini diharapkan dapat memberikan jawaban yang komprehensif mengenai dampak 

affiliate marketing dan live streaming terhadap keputusan pembelian produk fashion di 

kalangan Generasi Z melalui TikTok Shop.  

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Data penelitian diperoleh melalui penyebaran kuesioner yang disusun berdasarkan 

indikator variabel affiliate marketing, live streaming, dan keputusan pembelian. Data yang 

sudah terkumpul kemudian di analisis menggunakan uji instrumen, uji asumsi klasik, analisis 

regresi linier berganda, koefisien determinasi, serta uji hipotesis. 

 

Gambar 1. Hasil Uji Instrumen. 
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Gambar 2. Hasil Uji Instrumen. 

 

 

Gambar 3. Hasil Uji Instrumen. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27,2026) 

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh butir pernyataan untuk variabel affiliate 

marketing, live streaming, dan keputusan pembelian memiliki nilai r-hitung lebih besar dari r-

tabel (0,201) dengan tingkat signifikansi di bawah 0,05. Di samping itu, pengujian reliabilitas 

mengonfirmasi bahwa semua instrumen penelitian bersifat andal (reliabel) karena setiap 

variabel menghasilkan nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dari 0,60. 
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Hasil Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalistas 

 

Gambar 4. Hasil Uji Normalitas. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27,2026) 

Berdasarkan hasil uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov yang disajikan pada gambar 

4, diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,056. Karena nilai tersebut lebih besar dari ambang batas 

0,05, maka dapat disimpulkan bahwa seluruh data dalam penelitian ini telah berdistribusi 

secara normal. 

Uji Multikolinieritas 

 

Gambar 5. Hasil Uji Multikolinieritas. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27, 2026) 

Hasil uji asumsi klasik mengonfirmasi bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas 

dalam model penelitian. Hal ini ditunjukkan oleh nilai tolerance dari variabel affiliate 

marketing (X1) dan live streaming (X2) yang sama-sama mencapai 0,592 (di atas 0,10), serta 

nilai VIF yang berkisar pada angka 1,688 (jauh di bawah batas 10). Dengan demikian, 

hubungan antar-variabel independen dinyatakan layak untuk analisis regresi lebih lanjut. 
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Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar 6. Hasil Uji Bebas Masalah Heteroskedastisitas. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27,2026) 

Berdasarkan gambar dapat diketahui bahwa signifikansi nilai probabilitas masing-

masing variabel bebas > 0,05 yaitu affiliate marketing (X1) sebesar 0,265 dan live streaming 

(X2) sebesar 0,122 yang artinya tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Uji Regresi Linier Berganda 

 

Gambar 7. Hasil Uji Regresi Linier Berganda. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 25, 2026) 

Persamaan regresinya: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e   (i) 

Y = 8,794 + 0,269X1  + 0,492X2+ e  (ii) 

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda pada gambar di atas, maka berikut 

merupakan pemaparan hasilnya. Nilai Konstanta (a) sebesar 8,794 artinya angka ini 

mengindikasikan bahwa apabila variabel affiliate marketing (X1) dan live streaming (X2), 

maka tingkat keputusan pembelian (Y) pada pembelian produk fashion di Tiktok shop oleh 

Gen Z akan tetap bernilai sebesar 8,794.Nilai koefisien regresi affiliate marketing (X1) 

mencatat nilai coefficients mencatat nilai positif sebesar 0,269 yang berarti setiap adanya 

peningkatan pada variabel harga akan diikuti oleh kenaikan pada Keputusan pembelian 

(Y).Nilai koefisien regresi live streaming (X2) mencatat nilai coefficients mencatat nilai positf 

sebesar 0,492 bahwa semakin meningkat live streaming, maka akan semakin meningkat 

peluang keputusan pembelian. 
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Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

Gambar 8. Uji Koefisien Determinasi (R2). 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27, 2026) 

Berdasarkan hasil pengujian di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 

0,443. Hal ini mengindikasikan bahwa kontribusi variabel affiliate marketing (X1) dan live 

streaming (X2) dalam menjelaskan variasi pada variabel keputusan pembelian (Y) adalah 

sebesar 44,3%. Sementara itu, sisa persentase sebesar 55,7% dipengaruhi oleh faktor-faktor 

atau variabel bebas lainnya di luar model penelitian yang tidak ikut dianalisis dalam studi ini. 

Uji t 

 

Gambar 9. Hasil Uji t. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27, 2026) 

Berdasarkan gambar di atas, dapat disimpulkan sebagai berikut Variabel affiliate 

marketing menunjukkan nilai t hitung sebesar 0,269 dengan angka signifikan sebesar 0,002 < 

0,05 Karena nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel dan tingkat signifikansinya memenuhi 

kriteria, maka H0 ditolak dan Ha diterima, yang mengonfirmasi bahwa harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.Variabel live streaming menunjukkan nilai 

t hitung > t tabel yaitu sebesar 0,492 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka 

H0 ditolak dan Ha diterima yang artinya variabel live streaming secara positif dan signifikan 

dapat mempengaruhi variable keputusan pembelian. 
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Uji F 

 

Gambar 10. Hasil Uji F. 

(Sumber : Hasil olah data SPSS versi 27, 2026) 

Berdasarkan gambar di atas, diperoleh nilai F-hitung sebesar 40.304 yang nilainya lebih 

besar dari pada F-tabel. Selain itu, tingkat signifikansi yang dihasilkan adalah sebesar 0,000, 

yang berarti jauh di bawah ambang batas 0,05. Atas dasar capaian statistik tersebut, keputusan 

pengujian menyatakan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini membuktikan bahwa seluruh 

variabel independen, yang meliputi affiliate marketing dan live streaming, secara bersama-

sama (simultan) memberikan pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian pada pembelian produk fashion di Tiktok shop oleh Gen Z. 

Pembahasan 

Pengaruh Affiliate Marketing Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis membuktikan bahwa affiliate marketing berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion di TikTok Shop pada Generasi Z, 

dengan nilai t-hitung sebesar 3,169 dan signifikansi 0,002 < 0,05 serta koefisien regresi positif 

(B = 0,269). Temuan ini menunjukkan bahwa strategi affiliate marketing yang melibatkan 

afiliator kredibel dengan konten informatif dan visual menarik efektif mendorong keputusan 

pembelian konsumen Generasi Z, mengingat generasi ini sangat responsif terhadap konten 

digital dan rekomendasi dari individu yang dipercaya. Hasil ini sejalan dengan teori Kotler dan 

Keller (2016) serta didukung penelitian Ramli (2025), Izumi (2024), dan Shinta (2024) yang 

menyimpulkan pengaruh positif affiliate marketing terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Live Streaming Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis membuktikan bahwa live streaming berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk fashion di TikTok Shop pada Generasi Z, dengan nilai 

t-hitung sebesar 4,443 dan signifikansi 0,000 < 0,05 serta koefisien regresi positif (B = 0,492). 

Temuan ini menunjukkan bahwa siaran langsung yang interaktif dengan demonstrasi produk 

jelas, komunikasi konsisten, dan responsif terhadap audiens mampu menciptakan pengalaman 

belanja imersif yang mengurangi ketidakpastian konsumen. Hasil ini sejalan dengan teori 
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Kotler dan Keller (2016) serta didukung penelitian Ramli (2025), Noviarafita (2025), dan 

Radiansyah & Listiana (2025) yang menegaskan peran positif live streaming dalam mendorong 

keputusan pembelian. 

Pengaruh Affiliate Marketing dan Live Streaming Secara Simultan Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Hasil analisis membuktikan bahwa affiliate marketing dan live streaming secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion di 

TikTok Shop pada Generasi Z, dengan nilai F-hitung sebesar 40,304 dan signifikansi 0,000 < 

0,05. Nilai koefisien determinasi (R² = 0,454) menunjukkan kedua variabel mampu 

menjelaskan 45,4% variasi keputusan pembelian, sedangkan 54,6% dipengaruhi faktor lain di 

luar model. Temuan ini mengindikasikan bahwa kombinasi kedua strategi saling melengkapi 

dalam membentuk keputusan pembelian, di mana affiliate marketing memberikan rekomendasi 

personal dan live streaming menyajikan interaksi real-time.  

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan, penelitian ini 

menyimpulkan bahwa affiliate marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk fashion di TikTok Shop pada Generasi Z di Kota Surakarta (t-

hitung = 3,169; sig. = 0,002 < 0,05). Live streaming juga terbukti berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (t-hitung = 4,443; sig. = 0,000 < 0,05). Secara 

simultan, kedua variabel tersebut bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (F-hitung = 40,304; sig. = 0,000 < 0,05) dengan kontribusi sebesar 45,4% (R² = 

0,454), sedangkan sisanya sebesar 54,6% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini 

seperti harga, kualitas produk, promosi, atau faktor psikologis konsumen lainnya. 

Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkan, bagi pelaku usaha yang menjual 

produk fashion di TikTok Shop disarankan untuk mengoptimalkan strategi affiliate marketing 

dengan memilih afiliator yang kredibel dan memastikan konten yang disampaikan informatif 

serta menarik secara visual, sekaligus meningkatkan kualitas live streaming melalui 

komunikasi yang konsisten, visual produk yang jelas, serta interaksi real-time yang responsif 

terhadap audiens, serta mengkombinasikan kedua strategi tersebut secara terintegrasi dengan 

memanfaatkan afiliator untuk promosi di luar jam siaran dan live streaming sebagai momen 

demonstrasi produk serta penawaran eksklusif. Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini 
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memiliki keterbatasan berupa fokus yang hanya pada produk fashion di TikTok Shop dan 

wilayah Kota Surakarta dengan responden Generasi Z, sehingga penelitian mendatang 

disarankan untuk memperluas cakupan wilayah, membandingkan antar generasi, 

menambahkan variabel lain seperti harga, kualitas produk, kepercayaan konsumen, brand 

image, online customer review, atau fear of missing out (FOMO) mengingat kontribusi variabel 

independen dalam penelitian ini hanya sebesar 45,4%, serta menggunakan pendekatan 

campuran (mixed method) dengan wawancara mendalam untuk menggali persepsi konsumen 

secara lebih komprehensif, dan melakukan penelitian secara periodik mengingat teknologi 

serta tren pemasaran digital yang terus berkembang pesat. 
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