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Pengaruh Aktivitas Kreator Afiliasi, Tingkat Konversi Afiliasi, dan 
Jumlah Kreator Aktif terhadap Kinerja Penjualan Brand Pilotter 
 1),  istian kriya alman *,2)  

1) 
 
 

I. PENDAHULUAN  

Perkembangan social commerce di Indonesia menunjukkan peningkatan yang signifikan dalam lima tahun 
terakhir. Integrasi media sosial dengan fitur transaksi telah mengubah pola perilaku belanja konsumen, dari yang 
sebelumnya mencari produk di marketplace menjadi lebih banyak dipengaruhi oleh rekomendasi berbasis konten. 
TikTok Shop menjadi salah satu platform yang berperan penting dalam perubahan tersebut melalui penerapan sistem 
afiliasi yang menempatkan kreator sebagai penghubung antara brand dan konsumen. Melalui skema ini, aktivitas 
kreator, tingkat konversi afiliasi, serta jumlah kreator aktif menjadi faktor penting dalam menentukan kinerja 
penjualan suatu brand [1] 

Secara empiris, berbagai laporan industri e-commerce di Asia Tenggara menunjukkan bahwa kontribusi 
social commerce terhadap total nilai transaksi digital di Indonesia terus meningkat. TikTok Shop mencatat 
pertumbuhan nilai transaksi yang signifikan, terutama didorong oleh konten video pendek dan fitur live shopping [2] 
seingga sistem afiliasi memiliki peran penting karena memungkinkan brand menjangkau konsumen tanpa bergantung 
sepenuhnya pada iklan berbayar. Bagi brand lokal seperti Pilotter, mekanisme tersebut dapat menjadi saluran utama 
untuk meningkatkan volume penjualan sekaligus mengoptimalkan biaya pemasaran. 

Dalam praktiknya, keberhasilan program afiliasi tidak hanya ditentukan oleh keberadaan kreator, tetapi juga 
oleh intensitas dan kualitas aktivitas yang mereka lakukan. Aktivitas kreator dapat berupa frekuensi unggahan konten, 
pelaksanaan live streaming, gaya komunikasi yang digunakan, serta kesesuaian konten dengan karakteristik produk. 
Tingginya aktivitas kreator tidak selalu berbanding lurus dengan peningkatan penjualan apabila tidak diikuti oleh 
tingkat konversi yang memadai. Sebaliknya, kreator dengan tingkat konversi tinggi tetapi jumlahnya terbatas juga 
dapat membatasi potensi peningkatan penjualan. Kondisi ini menunjukkan adanya hubungan yang kompleks 
antarvariabel yang memerlukan pengujian secara kuantitatif[3]. 

Permasalahan utama yang sering dihadapi oleh brand berkaitan dengan ketidakpastian efektivitas program 
afiliasi dalam meningkatkan penjualan secara konsisten. Tidak sedikit brand yang mengalami fluktuasi kinerja 
penjualan meskipun jumlah kreator yang terlibat terus bertambah. Selain itu, pengelolaan data transaksi dalam jumlah 
besar sering kali belum dimanfaatkan secara optimal untuk mendukung pengambilan keputusan strategis[4]. Tanpa 
analisis berbasis data yang memadai, brand berpotensi mengalokasikan sumber daya pada aktivitas afiliasi yang 
kurang efektif. 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa affiliate marketing dinilai sebagai strategi pemasaran yang efektif 
dalam meningkatkan penjualan, memperluas jangkauan konsumen, serta meningkatkan kesadaran merek. 
Keberhasilan program afiliasi dipengaruhi oleh beberapa faktor penting, seperti kualitas afiliator (people), penggunaan 
platform, harga, dan kinerja promosi yang dilakukan. Selain itu, penggunaan affiliate marketing terbukti memberikan 
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen karena mampu meningkatkan kepercayaan pelanggan serta 
mendorong tingkat konversi penjualan. Penelitian tersebut juga menegaskan bahwa aktivitas afiliator yang aktif dan 
kreatif dapat membantu perusahaan menjangkau pelanggan baru dengan biaya pemasaran yang lebih efisien. Oleh 
karena itu, monitoring dan evaluasi terhadap kinerja afiliator perlu dilakukan secara berkala untuk memastikan 
efektivitas program afiliasi[5]. Penerapan pemasaran afiliasi dalam strategi digital marketing memberikan kontribusi 
yang signifikan terhadap peningkatan kinerja pemasaran perusahaan.  

Melalui keterlibatan afiliasi, perusahaan mampu memperluas jangkauan promosi ke audiens yang lebih luas 
dan potensial khususnya melalui platform media sosial. Afiliasi yang memiliki kemampuan komunikasi yang baik 
berperan sebagai perantara yang efektif dalam menyampaikan nilai dan keunggulan produk, sehingga dapat 
meningkatkan kesadaran merek sekaligus mempercepat adopsi produk inovatif oleh konsumen. Selain itu, penggunaan 
fitur seperti kode promo dan tautan afiliasi memungkinkan perusahaan untuk melakukan pengukuran kinerja secara 
lebih terstruktur, termasuk dalam menilai tingkat konversi, penjualan, serta return on investment (ROI)[6]. Dengan 
demikian, pemasaran afiliasi tidak hanya berfungsi sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai instrumen strategis dalam 
meningkatkan efektivitas pemasaran berbasis digital. 
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Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa influencer marketing dan affiliate marketing memiliki 
pengaruh positif terhadap minat beli, keputusan pembelian, serta peningkatan penjualan di media sosial dan platform 
digital. Faktor seperti aktivitas kreator, kualitas konten, kepercayaan audiens, interaksi sosial, dan tingkat konversi 
terbukti menjadi elemen penting dalam keberhasilan pemasaran digital. Selain mampu meningkatkan brand awareness 
dan kepercayaan konsumen, strategi afiliasi juga dinilai efektif karena dapat memperluas jangkauan pasar dengan 
biaya pemasaran yang relatif efisien[7]. Namun, sebagian besar penelitian tersebut masih menggunakan metode survei 
yang berfokus pada persepsi konsumen dan jarang memanfaatkan data transaksi secara langsung. Selain itu, variabel 
aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif umumnya masih dianalisis secara terpisah, 
sehingga belum banyak penelitian yang mengkaji ketiga variabel tersebut secara simultan dalam hubungannya dengan 
kinerja penjualan suatu brand. 

Keterbatasan penelitian terdahulu umumnya terletak pada sumber data dan platform yang diteliti. Banyak 
penelitian berfokus pada platform seperti Instagram atau marketplace konvensional, bukan pada platform social 
commerce berbasis video seperti TikTok Shop.Selain itu, penggunaan data persepsi konsumen membuat pengukuran 
kinerja penjualan menjadi kurang objektif. Penelitian yang secara khusus membahas brand lokal dengan karakteristik 
pasar tertentu juga masih relatif terbatas. Penelitian ini dilakukan untuk mengisi kekurangan tersebut dengan 
menggunakan data transaksi TikTok Shop sebagai dasar analisis. Pendekatan kuantitatif digunakan untuk mengukur 
hubungan antara aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi, dan jumlah kreator aktif terhadap kinerja penjualan Brand 
Pilotter. Penggunaan data transaksi aktual diharapkan dapat memberikan gambaran yang lebih akurat dibandingkan 
penelitian yang hanya menggunakan data persepsi. 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan kajian mengenai social 
commerce dan affiliate marketing, khususnya yang menggunakan data transaksi secara langsung. Selain itu, hasil 
penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan manfaat praktis bagi brand dalam menyusun strategi afiliasi yang 
lebih efektif dan terukur. Temuan penelitian ini dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pengambil keputusan dalam 
mengoptimalkan peran kreator afiliasi seiring dengan meningkatnya persaingan di TikTok Shop dan semakin besarnya 
peran sistem afiliasi dalam strategi pemasaran digital. Tanpa pemahaman yang didukung oleh data empiris, brand 
dapat mengalami kesulitan dalam mempertahankan daya saing. Oleh karena itu, penelitian mengenai pengaruh 
aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi, dan jumlah kreator aktif terhadap kinerja penjualan menjadi penting untuk 
dilakukan. 
 
Rumusan masalah : Bagaimana aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif  

dapat memengaruhi kinerja penjualan Brand Pilotter di TikTok Shop sehingga dapat 
menghasilkan strategi yang lebih efektif dalam meningkatkan visibilitas, pendapatan 
transaksi, dan skala penjualan brand? 

Tujuan penelitian  : Adapun tujuan penelitian dari studi ini adalah: 

1. Menganalisis pengaruh aktivitas kreator afiliasi terhadap kinerja penjualan Brand 
Pilotter. 

2. Mengevaluasi pengaruh tingkat konversi afiliasi terhadap kinerja penjualan Brand 
Pilotter berdasarkan data transaksi yang tersedia. 

3. Menganalisis pengaruh jumlah kreator afiliasi aktif terhadap kinerja penjualan 
Brand Pilotter. 

4. Menyusun rekomendasi strategi optimalisasi program afiliasi yang efektif untuk 
meningkatkan kinerja penjualan Brand Pilotter pada platform e-commerce. 

Kategori SGDs  : Penelitian ini mendukung pencapaian Tujuan Pembangunan Berkelanjutan (SDG) ke-8:  
Decent Work and Economic Growth, dengan berfokus pada analisis pemanfaatan social 
commerce melalui sistem afiliasi di TikTok Shop dalam meningkatkan kinerja penjualan 
brand serta mendorong pertumbuhan ekonomi digital melalui aktivitas kreator afiliasi. 

II. KAJIAN LITERATUR 

Aktivitas Kreator Afiliasi 
Affiliator merupakan istilah yang berasal dari kata afiliasi, yang berarti hubungan atau keterkaitan sebagai 

bagian dari suatu kelompok maupun cabang tertentu. Secara umum, afiliasi dapat dipahami sebagai strategi pemasaran 
yang dilakukan melalui kerja sama antara beberapa pihak untuk memperoleh keuntungan berdasarkan target 
konsumen yang telah ditentukan. Dalam sistem ini, pihak yang bertugas mempromosikan produk atau jasa disebut 
affiliator. Affiliator adalah individu yang membantu perusahaan dalam memasarkan produk atau layanan melalui 
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pemanfaatan media dan sistem digital marketing[8].  Aktivitas kreator afiliasi merupakan bagian dari strategi affiliate 
marketing dalam ekosistem digital platform. Affiliate marketing adalah sistem pemasaran berbasis kinerja, di mana 
kreator atau mitra memperoleh komisi berdasarkan tindakan konsumen seperti klik, konversi, atau penjualan. 

Dalam TikTok Shop, kreator afiliasi berperan sebagai opinion leader yang mempromosikan produk melalui 
konten video, live streaming, dan tautan afiliasi. Aktivitas ini memengaruhi perhatian, kepercayaan, dan niat beli 
konsumen secara langsung. 
 
 
Indikator aktivitas kreator afiliasi dalam penelitian ini meliputi: 
 

1. Menggambarkan seberapa sering kreator mengunggah konten promosi produk afiliasi. Frekuensi tinggi 
meningkatkan exposure produk dan peluang interaksi konsumen[9] 

2. Mencakup video review, tutorial penggunaan, storytelling, dan live shopping. Variasi format konten 
meningkatkan daya tarik dan keterlibatan audiens [10] 

3. Diukur melalui like, komentar, share, dan durasi tontonan. Tingkat interaksi mencerminkan efektivitas 
komunikasi kreator dalam membangun engagement[11] 
 

Tingkat Konversi Afiliasi 
 

Tingkat konversi afiliasi adalah rasio antara jumlah tindakan pembelian yang terjadi dengan jumlah klik atau 
kunjungan yang dihasilkan oleh tautan afiliasi. Konsep ini berasal dari Performance Marketing Theory, yang 
menekankan pengukuran efektivitas pemasaran berbasis hasil yang terukur dan berbasis data. Dalam TikTok Shop, 
tingkat konversi mencerminkan kemampuan konten kreator dalam mengubah perhatian menjadi transaksi aktual. 
Konversi menjadi indikator utama keberhasilan afiliasi karena langsung berdampak pada penjualan dan pendapatan 
brand [12] 
 
Adapun indikator Tingkat Konversi Afiliasi 
 

1. Click to Purchase Ratio 
Mengukur persentase klik afiliasi yang berujung pada pembelian. Rasio tinggi menunjukkan kesesuaian 
pesan promosi dengan kebutuhan konsumen. 

2. Efektivitas Call to Action 
Menunjukkan kemampuan kreator mendorong audiens untuk melakukan pembelian melalui ajakan yang 
jelas dan persuasi. 

3. Relevansi Produk dengan Audiens 
Menilai kesesuaian karakteristik produk dengan segmentasi audiens kreator. Relevansi yang tinggi 
meningkatkan probabilitas konversi. 

 
Jumlah Kreator Aktif 
 

Jumlah kreator aktif menunjukkan banyaknya kreator afiliasi yang secara konsisten mempromosikan produk 
dalam periode tertentu, nilai sebuah platform meningkat seiring bertambahnya jumlah partisipan aktif. Dalam konteks 
TikTok Shop, semakin banyak kreator aktif, semakin luas jangkauan distribusi konten dan potensi penetrasi pasar. 
Hal ini memperkuat visibilitas brand dan memperbesar peluang terjadinya transaksi [13] 
 
Adapun Indikator Jumlah Kreator Aktif 
 

1. Jumlah Kreator yang Menghasilkan Penjualan 
Mengukur kreator yang berhasil menciptakan transaksi, bukan sekadar mengunggah Konten 

2. Konsistensi Aktivitas Kreator 
Menunjukkan keberlanjutan promosi dalam periode waktu tertentu. Konsistensi meningkatkan brand recall 
dan kepercayaan konsumen 

3. Distribusi Kreator lintas Segmen Audiens 
Menggambarkan keberagaman basis audiens yang dijangkau oleh kreator, sehingga memperluas target 
pasar brand 
 

Kinerja Penjualan  
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Kinerja penjualan merupakan salah satu indikator penting yang digunakan untuk menilai tingkat keberhasilan 
suatu perusahaan atau pelaku usaha dalam mencapai target pemasaran dan penjualan produk maupun jasa. Kinerja 
penjualan menunjukkan hasil yang diperoleh dari aktivitas penjualan dalam periode tertentu, baik dilihat dari 
peningkatan jumlah produk yang terjual, pendapatan yang diperoleh, maupun kemampuan perusahaan dalam 
mempertahankan dan menarik konsumen. Semakin baik kinerja penjualan yang dimiliki suatu usaha, maka semakin 
besar pula peluang usaha tersebut untuk berkembang dan bersaing di pasar[14]. Secara umum, kinerja penjualan dapat 
dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti kualitas produk, strategi promosi, harga, pelayanan kepada konsumen, serta 
kemampuan perusahaan dalam memahami kebutuhan pasar 

Kinerja penjualan biasanya diukur melalui beberapa indikator, seperti tingkat pencapaian target penjualan, 
pertumbuhan penjualan, jumlah pelanggan, peningkatan laba, dan tingkat kepuasan konsumen terhadap produk yang 
ditawarkan[15]. Selain itu, kinerja penjualan juga mencerminkan efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan oleh 
perusahaan dalam menarik minat beli konsumen serta menciptakan keputusan pembelian. 

 
Adapun Indikator Kinerja Penjualan 
 

1. Volume Penjualan 
Jumlah unit produk yang terjual dalam periode tertentu sebagai indikator utama keberhasilan pemasaran 

2. Nilai Penjualan 
Total pendapatan yang dihasilkan dari transaksi afiliasi, mencerminkan kontribusi finansial kreator. 

3. Pertumbuhan Penjualan 
Perubahan penjualan antar periode yang menunjukkan dampak berkelanjutan dari strategi afiliasi. 

 
 TikTok Shop 

TikTok Shop merupakan fitur perdagangan elektronik yang terintegrasi dalam platform media sosial TikTok 
dan memungkinkan pengguna untuk melakukan aktivitas jual beli secara langsung melalui aplikasi. TikTok Shop 
menggabungkan fungsi hiburan, media sosial, dan perdagangan digital dalam satu platform sehingga memudahkan 
penjual untuk memasarkan produk sekaligus berinteraksi dengan konsumen secara real time. Kehadiran TikTok Shop 
menjadi salah satu bentuk perkembangan pemasaran digital yang memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi 
dan transaksi online[16]. Secara umum, TikTok Shop digunakan oleh pelaku usaha untuk menawarkan berbagai jenis 
produk melalui konten video pendek, siaran langsung (live streaming), maupun fitur etalase produk yang tersedia pada 
akun penjual. Melalui fitur tersebut, konsumen dapat melihat informasi produk, memberikan tanggapan, hingga 
melakukan pembelian tanpa harus berpindah ke aplikasi lain. Kemudahan ini membuat proses transaksi menjadi lebih 
cepat dan praktis bagi pengguna[17]. 

Dalam kegiatan pemasaran, TikTok Shop memiliki keunggulan karena mampu menciptakan interaksi yang 
tinggi antara penjual dan konsumen. Konten yang menarik, penggunaan influencer atau affiliator, serta promosi dalam 
bentuk diskon, voucher, dan gratis ongkir dapat meningkatkan minat beli konsumen. Selain itu, algoritma TikTok 
yang mampu menampilkan konten sesuai minat pengguna juga membantu produk lebih mudah dikenal oleh target 
pasar yang lebih luas[18]. 
 
Pilotter Gank 

Pilotter Gank merupakan usaha yang bergerak di bidang apparel yang berlokasi di Kecamatan Gempol, 
Kabupaten Pasuruan. Sebagai pelaku usaha pada industri fesyen, Pilotter Gank berfokus pada penyediaan produk 
pakaian yang mengedepankan unsur desain, kenyamanan, serta penyesuaian terhadap tren dan preferensi konsumen. 
Dalam menjalankan kegiatan usahanya. Secara segmentasi pasar, Pilotter Gank menargetkan kelompok remaja hingga 
dewasa muda, khususnya konsumen yang memiliki ketertarikan terhadap budaya otomotif, motor racing, dan gaya 
hidup komunitas pengendara motor. Karakter pasar yang dituju umumnya memiliki preferensi terhadap produk 
apparel yang tidak hanya berfungsi sebagai pakaian, tetapi juga menjadi representasi identitas, hobi, dan ekspresi diri. 
Oleh karena itu, desain produk yang dihadirkan cenderung mengadopsi unsur visual yang identik dengan dunia balap, 
seperti nuansa sporty. Meskipun berasal dari Kabupaten Pasuruan dan berkembang di wilayah Jawa Timur, target 
pasar Pilotter Gank tidak terbatas pada konsumen lokal. Melalui pemanfaatan pemasaran digital dan platform e-
commerce, perusahaan berupaya menjangkau konsumen dari berbagai daerah di Indonesia yang memiliki minat serupa 
terhadap dunia otomotif dan apparel bertema racing. 

Seiring dengan meningkatnya persaingan pada industri apparel, Pilotter Gank menerapkan strategi pemasaran 
berbasis digital untuk mendukung aktivitas promosi dan penjualan produk. Saluran pemasaran yang digunakan selama 
ini meliputi media sosial sebagai sarana komunikasi dan pembangunan citra merek, serta platform marketplace sebagai 
media transaksi dan distribusi produk kepada konsumen. Strategi ini memungkinkan produk dipromosikan oleh 
kreator konten yang memiliki audiens dengan karakteristik sesuai target pasar perusahaan, terutama pengguna media 
sosial yang aktif mengikuti tren otomotif, komunitas motor, dan konten gaya hidup 
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Hipotesis Penelitian  
 

Berdasarkan kerangka pemikiran yang menghubungkan variable bebas dan terikat, maka hipotesis dalam 
penelitian ini di rumuskan sebagai berikut: 

 

 

Gambar  1. kerangka penelitian 

 
1. H1: Aktivitas kreator afiliasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja penjualan Brand 

Pilotter di TikTok Shop. 
2. H2: Tingkat konversi afiliasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja penjualan Brand 

Pilotter di TikTok Shop. 
3. H3: Jumlah kreator aktif berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja penjualan Brand 

Pilotter di TikTok Shop. 
4. Aktivitas kreator afiliasi (X1), tingkat konversi afiliasi (X2), dan jumlah kreator aktif (X3) secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan (Y) Brand Pilotter di TikTok Shop. 
 

III. Metode 

Metode Penelitian 
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif eksplanatori berbasis data sekunder yang bertujuan untuk 

menguji hubungan kausal antara aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif terhadap 
kinerja penjualan Brand Pilotter pada platform TikTok Shop. Pendekatan eksplanatori dipilih karena penelitian ini 
berfokus pada pengujian hipotesis guna menjelaskan hubungan sebab-akibat antarvariabel berdasarkan data numerik 
yang diperoleh dari aktivitas transaksi digital. Penelitian dilakukan melalui beberapa tahapan yang tersusun secara 
sistematis, dimulai dari identifikasi permasalahan yang berkaitan dengan fluktuasi kinerja penjualan dalam program 
afiliasi, dilanjutkan dengan perumusan tujuan penelitian, penyusunan landasan teori, serta pengumpulan data. Data 
yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data sekunder yang diperoleh dari dashboard TikTok Shop dan 
laporan internal Brand Pilotter selama periode tahun 2025 hingga saat penelitian berlangsung, dengan satuan data 
berbentuk bulanan. 

Struktur data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data time-series berbasis data bulanan, yang 
mencerminkan dinamika aktivitas afiliasi dan kinerja penjualan dalam periode waktu tertentu. Data yang dikumpulkan 
meliputi variabel aktivitas kreator afiliasi (X1), tingkat konversi afiliasi (X2), jumlah kreator aktif (X3), serta kinerja 
penjualan (Y). Seluruh variabel diukur berdasarkan data aktual platform, seperti jumlah konten yang dihasilkan, 
performa konversi penjualan, jumlah kreator yang aktif berkontribusi, serta total nilai atau volume penjualan yang 
dihasilkan. Namun, untuk memenuhi kebutuhan analisis regresi linear berganda dan pengujian asumsi klasik, 
penelitian ini menggunakan data observasi berbasis harian. Penggunaan data harian dilakukan karena jumlah data 
bulanan yang tersedia belum mencapai satu periode penuh atau satu tahun pengamatan, sehingga jumlah observasi 
dianggap belum memadai untuk menghasilkan model regresi yang stabil dan representatif. Berdasarkan pedoman 
ukuran sampel regresi linear berganda, jumlah sampel minimum yang disarankan dalam analisis regresi adalah 
n≥50+8m, dengan m sebagai jumlah variabel independen. Karena penelitian ini menggunakan tiga variabel 
independen, maka jumlah observasi minimum yang disarankan adalah sebanyak 74 data. 

Oleh karena itu, penelitian ini menggunakan data harian aktivitas afiliasi yang dikumpulkan mulai tanggal 
23 Agustus 2025 sampai dengan 28 Februari 2026. Penggunaan data harian dianggap lebih efektif karena mampu 
menghasilkan frekuensi data yang lebih banyak dibandingkan penggunaan data bulanan. Selain meningkatkan jumlah 
observasi penelitian, data harian juga dinilai lebih mampu menggambarkan dinamika aktivitas afiliasi dan perubahan 
kinerja penjualan yang terjadi secara cepat pada platform TikTok Shop. Dengan jumlah data yang lebih banyak, hasil 
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pengujian statistik seperti uji normalitas, uji heteroskedastisitas, uji autokorelasi, serta analisis regresi linear berganda 
diharapkan menjadi lebih akurat, stabil, dan memenuhi asumsi statistik yang diperlukan dalam penelitian kuantitatif.. 

Tabel 1. performa harian program affiliasi 

Tanggal  Penayangan 
halaman 

Prsentase tingkat 
konversi 

Total kreator 
aktif 

Total terjual 

2025-08-23 12902 2.09% 28 118 

2025-08-24 13771 1.68% 26 90 

2025-08-25 15826 2.10% 24 127 

2025-08-26 14082 2.25% 27 134 

2025-08-27 18317 1.85% 16 143 

2025-08-28 18952 2.02% 19 182 

2025-08-29 16252 1.94% 16 147 

2025-08-30 16356 1.96% 17 144 

2025-08-31 15389 1.51% 15 116 

... ... ... ... ... 
2026-02-28 29067 2.93% 23 326 

Sumber: data diolah peneliti, 2025 
 

Setelah proses pengumpulan data, dilakukan tahap pengolahan data yang diawali dengan uji asumsi klasik 
untuk memastikan kelayakan model regresi. Uji asumsi klasik yang digunakan meliputi uji normalitas untuk menguji 
distribusi residual, uji multikolinearitas untuk memastikan tidak adanya korelasi tinggi antarvariabel independen, uji 
heteroskedastisitas untuk menguji kesamaan varians residual, serta uji autokorelasi untuk mendeteksi adanya korelasi 
antar residual dalam data time-series. 

Data yang telah diperoleh dan disusun dalam bentuk dataset harian akan dikonversi ke dalam format 
pengolahan berbasis bahasa pemrograman Python melalui platform Google Colab. Penggunaan Google Colab 
bertujuan untuk mendukung proses pengolahan data secara lebih sistematis, fleksibel, dan terdokumentasi dengan 
baik, mulai dari tahap pembersihan data (data cleaning), transformasi data, pengujian statistik, hingga visualisasi hasil 
analisis. Bahasa pemrograman Python dipilih karena memiliki berbagai pustaka analisis data seperti pandas, numpy, 
scipy, statsmodels, dan scikit-learn yang mampu membantu proses analisis regresi, pengujian asumsi klasik, serta 
interpretasi hasil penelitian secara lebih komprehensif.  
 
Uji normalitas 

𝐷 = 𝑠𝑢𝑝௫ ∣ 𝐹௢(𝑥) − 𝐹௧(𝑥) ∣ 
 
Keterangan:  
D = nilai statistik Kolmogorov-Smirnov 
𝐹௢(𝑥) = distribusi kumulatif empiris 
𝐹௧(𝑥) = distribusi kumulatif teoritis (normal) 
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data residual dalam model regresi berdistribusi normal, 

yang merupakan salah satu syarat utama dalam analisis regresi linear berganda. Pengujian ini dilakukan menggunakan 
metode Kolmogorov-Smirnov dengan membandingkan distribusi kumulatif data empiris dengan distribusi normal 
teoritis. Dalam konteks penelitian ini, uji normalitas dilakukan terhadap residual dari model yang menghubungkan 
aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi, dan jumlah kreator aktif terhadap kinerja penjualan Brand Pilotter. Apabila 
data residual berdistribusi normal (nilai signifikansi > 0,05), maka model regresi dinyatakan layak untuk digunakan 
dalam analisis lebih lanjut karena tidak terjadi penyimpangan distribusi. 
Uji multikolinearitas 

 

𝑉𝐼𝐹 =
1

1 − 𝑅ଶ
 

 
Keterangan:  
𝑅ଶ = koefisien determinasi hasil regresi antar variabel independen 
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Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat korelasi yang tinggi antar variabel 
independen dalam model regresi. Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai Variance Inflation Factor (VIF) dan 
Tolerance, di mana VIF dihitung berdasarkan koefisien determinasi dari regresi antar variabel independen. Dalam 
penelitian ini, uji multikolinearitas penting untuk memastikan bahwa variabel aktivitas kreator afiliasi, tingkat 
konversi, dan jumlah kreator aktif tidak saling memengaruhi secara berlebihan, sehingga masing-masing variabel 
dapat memberikan kontribusi yang jelas terhadap kinerja penjualan. Jika nilai VIF < 10 dan Tolerance > 0,10, maka 
model dinyatakan bebas dari multikolinearitas dan layak digunakan dalam analisis regresi. 
 
Uji heteroskedastisitas 

∣ 𝑒 ∣= 𝛼 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + 𝛽3𝑋3 + 𝑒 
 
Keterangan:  
∣ 𝑒 ∣ = nilai absolut residual 
𝑋1 + 𝑋2 + 𝑋3 = variabel independen  
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah terjadi ketidaksamaan varians residual pada 

model regresi. Pengujian ini dilakukan dengan metode Glejser, yaitu dengan meregresikan nilai absolut residual 
terhadap variabel independen. Dalam penelitian ini, uji heteroskedastisitas bertujuan untuk memastikan bahwa variasi 
kesalahan dalam model yang menghubungkan aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi, dan jumlah kreator aktif 
terhadap kinerja penjualan bersifat konstan. Apabila nilai signifikansi dari masing-masing variabel independen lebih 
besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga model regresi memenuhi 
asumsi homoskedastisitas. 

 

𝐷𝑊 =
∑ (𝑒௧ − 𝑒௧ିଵ)

ଶ௡
௧ୀଶ

∑ 𝑒௧
ଶ௡

௧ୀଶ

 

Keterangan:  
𝑒௧ = residual periode ke-t 
𝑒௧ିଵ = residual periode sebelumnya 
Uji autokorelasi digunakan untuk mendeteksi adanya hubungan antara residual pada satu periode dengan 

periode lainnya, yang umumnya terjadi pada data time-series. Pengujian ini dilakukan menggunakan statistik Durbin-
Watson. Dalam penelitian ini, karena data yang digunakan berupa data bulanan aktivitas afiliasi dan kinerja penjualan 
Brand Pilotter tahun 2025 hingga saat ini, maka potensi autokorelasi perlu diuji. Jika nilai Durbin-Watson mendekati 
angka 2, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi dalam model. Dengan demikian, model regresi 
yang digunakan dapat memberikan estimasi yang tidak bias dan lebih akurat dalam menjelaskan hubungan antar 
variabel. 

 
Analisis koefisien determinasi 

Analisis koefisien determinasi (R²) digunakan untuk mengukur sejauh mana kemampuan model regresi 
dalam menjelaskan variasi variabel dependen, yaitu kinerja penjualan Brand Pilotter. Nilai koefisien determinasi 
berada pada rentang 0 sampai dengan 1, di mana semakin mendekati nilai 1 menunjukkan bahwa variabel independen, 
yaitu aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif, mampu menjelaskan variasi kinerja 
penjualan secara lebih besar. Dalam konteks penelitian ini, nilai R² digunakan untuk menilai seberapa besar kontribusi 
ketiga variabel tersebut dalam menjelaskan perubahan penjualan yang terjadi pada platform TikTok Shop. Semakin 
tinggi nilai R², maka semakin baik model dalam merepresentasikan kondisi aktual penjualan berbasis data transaksi. 

 

𝑅2 =
𝑆𝑆𝑅

𝑆𝑆𝑇
 

Keterangan: 
R2 = koefisien determinasi 
SSR = jumlah kuadrat regresi (explained sum of squares) 
SST = total jumlah kuadrat (total sum of squares) 

 
Regresi Linear Berganda 

Selanjutnya, dilakukan analisis statistik menggunakan metode regresi linear berganda untuk mengetahui 
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Analisis ini bertujuan untuk mengukur arah dan besarnya 
pengaruh aktivitas kreator afiliasi (X1), tingkat konversi afiliasi (X2), dan jumlah kreator aktif (X3) terhadap kinerja 
penjualan (Y), baik secara parsial maupun simultan. Model regresi dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 
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𝑌 = 𝛼 + 𝛽ଵ𝑋ଵ + 𝛽ଶ𝑋ଶ + 𝛽ଷ𝑋ଷ + 𝑒 
Y = Kinerja penjualan 
𝑋ଵ = Aktivitas kreator afiliasi 
𝑋ଶ= Tingkat konversi afiliasi 
𝑋ଷ= jumlah kreator aktif 
𝛼 = konstanta 
𝛽 = koefisien regresi 
e = error 
 
Uji parsial 

Uji parsial (uji t) digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen secara individu 
terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji t digunakan untuk menguji apakah aktivitas kreator afiliasi, 
tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif secara parsial berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan 
Brand Pilotter. Pengujian dilakukan dengan membandingkan nilai signifikansi (Sig.) dengan tingkat signifikansi 0,05. 
Apabila nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka variabel independen tersebut dinyatakan berpengaruh signifikan 
terhadap kinerja penjualan. Sebaliknya, jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, maka variabel tersebut tidak 
memiliki pengaruh yang signifikan. Uji ini penting untuk mengidentifikasi variabel mana yang paling dominan dalam 
memengaruhi penjualan. 

 
Uji simultan (uji F) 

Uji simultan (uji F) digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen secara bersama-sama 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji F digunakan untuk menguji pengaruh 
aktivitas kreator afiliasi, tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif secara simultan terhadap kinerja penjualan 
Brand Pilotter. Pengujian dilakukan dengan membandingkan nilai signifikansi dengan tingkat signifikansi 0,05. Jika 
nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel independen secara bersama-
sama berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan. Sebaliknya, jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, maka 
secara simultan variabel independen tidak berpengaruh signifikan. Uji ini menunjukkan kekuatan model secara 
keseluruhan dalam menjelaskan hubungan antara variabel afiliasi dan penjualan. 
 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pembahasan dalam penelitian ini dilakukan untuk menjelaskan hasil analisis mengenai pengaruh aktivitas 
kreator afiliasi, tingkat konversi afiliasi, dan jumlah kreator aktif terhadap kinerja penjualan Brand Pilotter pada 
TikTok Shop. Pembahasan didasarkan pada hasil pengolahan data yang telah dilakukan melalui beberapa pengujian 
statistik, sehingga dapat diketahui hubungan dan pengaruh masing-masing variabel dalam penelitian. Hasil pengujian 
selanjutnya dibandingkan dengan hipotesis yang telah dirumuskan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh yang 
signifikan, baik secara parsial maupun simultan, terhadap kinerja penjualan Brand Pilotter. 
 
Uji Normalitas 

Tabel 2. Uji Normalitas 

Indikator 
Nilai 

Statistik 

Asymp. 
Sig. (2-
tailed) 

Keterangan 

Unstandardized Residual 0.074 0.2 Berdistribusi Normal (Sig. > 0.05) 
Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 
 

Berdasarkan hasil uji normalitas tersebut, dapat dijelaskan bahwa nilai statistik Kolmogorov-Smirnov pada 
Unstandardized Residual sebesar 0,074 dengan nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,200. Karena nilai signifikansi 
sebesar 0,200 lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa residual dalam model penelitian berdistribusi 
normal. Dengan demikian, asumsi normalitas telah terpenuhi dan data dapat dilanjutkan ke tahap analisis berikutnya, 
yaitu pengujian multikolinearitas, Uji Heteroskedastisitas dan analisis regresi linear berganda. 
 
Uji Multikolinearitas 
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Tabel 3. Uji Multikolinearitas 

Model Tolerance VIF Keterangan 

X1 (Aktivitas Kreator 
Afiliasi) 

0.675 1.481 Bebas Multikol 

X2 (Tingkat Konversi 
Afiliasi) 

0.773 1.293 Bebas Multikol 

X3 (Jumlah Kreator 
Aktif) 

0.801 1.248 Bebas Multikol 

Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 
 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas, dapat diketahui bahwa nilai Tolerance pada variabel Aktivitas 
Kreator Afiliasi (X₁) sebesar 0,675, Tingkat Konversi Afiliasi (X₂) sebesar 0,773, dan Jumlah Kreator Aktif (X₃) 
sebesar 0,801. Seluruh nilai Tolerance tersebut lebih besar dari 0,10. Sementara itu, nilai VIF pada variabel Aktivitas 
Kreator Afiliasi (X₁) sebesar 1,481, Tingkat Konversi Afiliasi (X₂) sebesar 1,293, dan Jumlah Kreator Aktif (X₃) 
sebesar 1,248, yang seluruhnya berada di bawah 10. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel 
independen dalam penelitian ini bebas dari gejala multikolinearitas. Artinya, tidak terdapat hubungan atau korelasi 
yang terlalu tinggi antara Aktivitas Kreator Afiliasi, Tingkat Konversi Afiliasi, dan Jumlah Kreator Aktif, sehingga 
masing-masing variabel dapat digunakan untuk menjelaskan pengaruhnya terhadap Kinerja Penjualan Brand Pilotter 

 
Uji heteroskedastisitas 
 

Tabel 4. Uji heteroskedastisitas 

Variabel Bebas 
Koefisien 

B 
t hitung 

Sig. (p-
value) 

Keterangan 

(Constant) -0.330 -0.748 0.455 - 
Ln_X1 (Aktivitas 
Kreator Afiliasi) 

0.058 1.317 0.189 
Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Ln_X2 (Tingkat 
Konversi Afiliasi) 

0.108 1.796 0.074 
Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Ln_X3 (Jumlah 
Kreator Aktif) 

-0.045 -1.196 0.233 
Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 
 

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas, dapat diketahui bahwa nilai signifikansi pada variabel Aktivitas 
Kreator Afiliasi (X₁) sebesar 0,189, Tingkat Konversi Afiliasi (X₂) sebesar 0,074, dan Jumlah Kreator Aktif (X₃) 
sebesar 0,233. Seluruh nilai signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05. Sementara itu, nilai signifikansi pada konstanta 
sebesar 0,455. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel independen memiliki nilai signifikansi 
lebih besar dari 0,05, sehingga tidak terjadi gejala heteroskedastisitas dalam model regresi. Artinya, varians residual 
dalam model penelitian relatif konstan dan tidak menunjukkan adanya pola tertentu yang dapat mengganggu hasil 
analisis 
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Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 

Gambar  2. grafik Scatter Plot Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan grafik Scatter Plot Uji Heteroskedastisitas, terlihat bahwa titik-titik residual menyebar di sekitar 
garis nol (0) pada sumbu Y. Penyebaran residual tersebut berada baik di atas maupun di bawah garis nol dan tidak 
menunjukkan adanya pola tertentu yang sistematis. Titik-titik residual juga tidak membentuk pola mengerucut, 
melebar, bergelombang, maupun pola lainnya yang menunjukkan adanya perubahan varians residual pada tingkat nilai 
prediksi tertentu. Penyebaran titik yang relatif acak menunjukkan bahwa besar kecilnya residual tidak dipengaruhi 
oleh nilai prediksi dalam suatu pola tertentu. Dengan kata lain, varians residual pada model regresi cenderung tetap 
atau relatif konstan pada berbagai tingkat nilai prediksi. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa model tidak mengalami 
perubahan varians residual yang sistematis. Berdasarkan hasil pengamatan terhadap grafik tersebut, dapat disimpulkan 
bahwa tidak terdapat indikasi gejala heteroskedastisitas dalam model regresi yang digunakan. 

 
Uji Regresi Linier Berganda  

Regresi Linear Berganda digunakan untuk mengetahui dan mengukur besarnya pengaruh variabel 
independen terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, analisis regresi linear berganda digunakan untuk 
mengetahui sejauh mana Aktivitas Kreator Afiliasi (Ln_X1), Tingkat Konversi Afiliasi (Ln_X2), dan Jumlah Kreator 
Aktif (Ln_X3) memengaruhi variabel dependen (Y). Analisis ini memberikan gambaran mengenai arah hubungan dan 
besarnya perubahan variabel dependen yang dipengaruhi oleh masing-masing variabel independen dalam model 
penelitian. 

Y = 6,671 + 0,913X1 + 1,076X2 + 0,010X3 + e 
Dimana: 
Y = Variabel dependen 
a = Konstanta sebesar 6,671 
B₁, B₂, B₃ = Koefisien regresi linear masing-masing variabel independen 
X1 = Aktivitas Kreator Afiliasi 
X2 = Tingkat Konversi Afiliasi 
X3 = Jumlah Kreator Aktif 
e = Standard error 
 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, diperoleh hasil sebagai berikut: 
 

Tabel 5. Uji Regresi Linier Berganda 

Model / Variabel Koefisien 
(B) 

Std. Error t hitung Sig. t Keterangan 

(Constant) 6.671 0.657 0.933 0,000  
X1 (Aktivitas Kreator 

Afiliasi) 
0.913 0.066 6.147 0,000 Signifikan 
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X2 (Tingkat Konversi 
Afiliasi) 

1.076 0.089 1.602 0,000 Signifikan 

X3 (Jumlah Kreator Aktif) 0.010 0.056 4.099 0,853 Tidak 
signifikan 

Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 
 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, dapat diketahui bahwa masing-masing variabel 
independen menunjukkan pengaruh yang berbeda terhadap variabel dependen. Hasil pengujian tersebut dapat 
dijelaskan sebagai berikut.: 

1. Aktivitas Kreator Afiliasi (X1) 
Memperoleh nilai koefisien regresi sebesar 0,913, dengan nilai t hitung sebesar 13,925 dan nilai signifikansi 
sebesar 0,000. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa Aktivitas 
Kreator Afiliasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen 

2. Tingkat Konversi Afiliasi (X2) 
Memperoleh nilai koefisien regresi sebesar 1,076, dengan nilai t hitung sebesar 12,026 dan nilai signifikansi 
sebesar 0,000. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Tingkat 
Konversi Afiliasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen 

3. Jumlah Kreator Aktif (X3)  
Memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,010, dengan nilai t hitung sebesar 0,185 dan nilai signifikansi 
sebesar 0,853. Nilai signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa Jumlah 
Kreator Aktif tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen 
 

Uji t (Parsial) 

Tabel 6. Uji t (Parsial) 

Variabel 
Unstandardized 

B 
Std. 

Error 
Standardized 

Beta 
t 

hitung 
Sig. Tolerance VIF 

Constant 6,671 0,657 – 10,148 0,000 – – 

X1 
(Aktivitas 
Kreator 
Afiliasi) 

0,913 0,066 0,804 13,925 0,000 0,675 1,481 

X2 
(Tingkat 
Konversi 
Afiliasi) 

1,076 0,089 0,649 12,026 0,000 0,773 1,293 

X3 
(Jumlah 
Kreator 
Aktif) 

0,010 0,056 0,010 0,185 0,853 0,801 1,24 

Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 
 

Berdasarkan hasil uji t pada tabel di atas, pengujian dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing 
variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen. Pengambilan keputusan dilakukan dengan 
membandingkan nilai signifikansi dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Apabila nilai signifikansi < 0,05, maka 
variabel independen dinyatakan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Sebaliknya, apabila nilai 
signifikansi > 0,05, maka variabel independen dinyatakan tidak berpengaruh signifikan. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa Aktivitas Kreator Afiliasi (X1) memiliki nilai t hitung sebesar 13,925 
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Karena nilai signifikansi 0,000 < 0,05, maka Aktivitas Kreator Afiliasi secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Nilai koefisien regresi sebesar 0,913 yang bernilai positif 
menunjukkan bahwa pengaruh tersebut memiliki arah positif. Artinya, semakin tinggi Aktivitas Kreator Afiliasi, maka 
semakin tinggi pula nilai variabel dependen. Hasil ini menunjukkan bahwa peningkatan aktivitas kreator dalam 
menjalankan kegiatan afiliasi dapat memberikan kontribusi terhadap peningkatan variabel dependen. 
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Selanjutnya, Tingkat Konversi Afiliasi (X2) memperoleh nilai t hitung sebesar 12,026 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05, sehingga Tingkat Konversi Afiliasi secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Koefisien regresi sebesar 1,076 menunjukkan arah 
pengaruh yang positif. Dengan demikian, semakin tinggi Tingkat Konversi Afiliasi, maka semakin tinggi pula nilai 
variabel dependen. Hasil tersebut menunjukkan bahwa kemampuan aktivitas afiliasi dalam menghasilkan konversi 
memiliki kontribusi yang penting terhadap perubahan variabel dependen. 

Sementara itu, Jumlah Kreator Aktif (X3) memperoleh nilai t hitung sebesar 0,185 dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,853. Karena nilai signifikansi 0,853 > 0,05, maka Jumlah Kreator Aktif secara parsial tidak berpengaruh 
signifikan terhadap variabel dependen. Meskipun nilai koefisien regresinya sebesar 0,010 menunjukkan arah positif, 
pengaruh tersebut sangat kecil dan tidak cukup kuat secara statistik untuk menunjukkan adanya pengaruh yang 
signifikan. Dengan demikian, peningkatan jumlah kreator aktif belum tentu secara langsung meningkatkan nilai 
variabel dependen. 

 
Uji Simultan (Uji ANOVA / F) 

Tabel 7. Uji Simultan (Uji ANOVA / F) 

Sumber 
Variasi 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F 

hitung 
Sig. 

Regression 18,814 3 6,271 85,958 0,000 

Residual 13,570 186 0,073 – – 

Total 32,384 189 – – – 

Sumber: Pengolahan data dengan Phyton, 2026 
 

Berdasarkan hasil Uji F (simultan) pada tabel di atas, diperoleh nilai F hitung sebesar 85,958 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000. Pengujian dilakukan pada tingkat signifikansi 5% atau 0,05. Karena nilai signifikansi 
sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Aktivitas Kreator Afiliasi (X1), Tingkat Konversi 
Afiliasi (X2), dan Jumlah Kreator Aktif (X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Y). 
Nilai Sum of Squares Regression sebesar 18,814 menunjukkan jumlah variasi pada variabel dependen yang dapat 
dijelaskan oleh ketiga variabel independen dalam model penelitian. Sementara itu, nilai Sum of Squares Residual 
sebesar 13,570 menunjukkan variasi pada variabel dependen yang tidak dapat dijelaskan oleh variabel independen 
yang digunakan dalam model dan dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Adapun nilai Sum of Squares Total 
sebesar 32,384 merupakan keseluruhan variasi yang terdapat pada variabel dependen. 

 
IV.Kesimpulan 

 
Berdasarkan hasil analisis mengenai pengaruh Aktivitas Kreator Afiliasi, Tingkat Konversi Afiliasi, dan 

Jumlah Kreator Aktif terhadap Kinerja Penjualan Brand Pilotter pada TikTok Shop, dapat disimpulkan bahwa 
Aktivitas Kreator Afiliasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Hasil ini menunjukkan 
bahwa peningkatan aktivitas kreator dalam mempromosikan produk melalui program afiliasi dapat meningkatkan 
kinerja penjualan Brand Pilotter. 

Tingkat Konversi Afiliasi juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa kemampuan aktivitas afiliasi dalam mengubah interaksi atau kunjungan konsumen menjadi 
transaksi memiliki kontribusi penting terhadap peningkatan kinerja penjualan. Variabel ini memiliki koefisien regresi 
sebesar 1,076, lebih tinggi dibandingkan Aktivitas Kreator Afiliasi sebesar 0,913. 

Sebaliknya, Jumlah Kreator Aktif tidak berpengaruh signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Meskipun 
memiliki arah hubungan positif dengan koefisien regresi sebesar 0,010, pengaruh tersebut tidak cukup kuat secara 
statistik dengan nilai signifikansi sebesar 0,853. Artinya, peningkatan jumlah kreator aktif saja belum tentu 
menghasilkan peningkatan kinerja penjualan apabila tidak disertai aktivitas dan kemampuan konversi yang efektif. 
Secara simultan, Aktivitas Kreator Afiliasi, Tingkat Konversi Afiliasi, dan Jumlah Kreator Aktif berpengaruh 
signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Hasil uji F menunjukkan nilai F hitung sebesar 85,958 dengan nilai signifikansi 
0,000, sehingga ketiga variabel secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Kinerja Penjualan 
Brand Pilotter. 

Dengan demikian, hasil penelitian menunjukkan bahwa peningkatan kinerja penjualan Brand Pilotter pada 
TikTok Shop lebih berkaitan dengan kualitas aktivitas kreator dan kemampuan menghasilkan konversi daripada 
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sekadar meningkatkan jumlah kreator aktif. Oleh karena itu, optimalisasi program afiliasi perlu diarahkan pada 
peningkatan aktivitas kreator yang produktif dan strategi yang mampu menghasilkan konversi penjualan. 
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