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The rapid development of technology has impacted various 
aspects of life, including the business sector. One of the new 
business models that emerged with the advent of the internet is 
e-commerce. The rise of e-commerce has given birth to new jobs, 
one of which is affiliate marketing. Affiliate marketers utilize 
social media platforms for their workspace, and one such platform 
is Telegram, considered to have several superior features that can 
support an increase in the click-through frequency of unique 

links and affiliate marketing sales commissions. Therefore, the 
main objective of this research is to analyze the effectiveness of 
utilizing Telegram as a medium in increasing the click-through  
frequency of unique links and sales commissions for e-commerce 
affiliate marketers. This research employs a mixed-method  
approach, involving 75 questionnaire respondents, 2 key 
informant respondents, and 2 experts selected through non-
probability sampling techniques, namely voluntary sampling 
and purposive sampling. The results obtained are then analyzed 
through descriptive analysis, independent sample t-test, in-depth 
interviews, and analytical hierarchy process. The findings 
indicate that the use of Telegram as the primary medium for 
disseminating unique product links by affiliate marketers shows 
a highly effective positive impact, although not yet statistically  

significant. This is attributed to the fact that the research  
respondents are still categorized as novice affiliate marketers. The 
most effective strategy for increasing the click-through frequency  
of unique links and sales commissions for e-commerce affiliate 
marketers using Telegram is through the implementation of 
gimmick and personalization strategies to maximize the goal of 
increasing sales commissions. 
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Pesatnya perkembangan teknologi memengaruhi berbagai 

aspek kehidupan, salah satunya yaitu bidang bisnis. Salah 
satu model bisnis baru yang tercipta berkat adanya internet 

adalah e-commerce. Kemunculan e-commerce melahirkan 
pekerjaan baru salah satunya adalah pemasar afiliasi. 

Pemasar afiliasi menggunakan bantuan media sosial untuk 

ruang kerjanya. Salah satunya adalah media sosial Telegram 
karena dinilai memiliki beberapa fitur unggul yang dapat 

mendukung peningkatan frekuensi klik ke tautan unik dan 
komisi penjualan affiliate marketing seorang pemasar 

afiliasi. Oleh karena itu, tujuan utama dari riset ini adalah 
menganalisis efektivitas pemanfaatan media Telegram 

dalam peningkatan frekuensi klik tautan unik dan komisi 
penjualan pemasar afiliasi e-commerce. Metode riset ini 

menggunakan mixed-method. Riset ini melibatkan 75 

responden kuesioner, 2 responden informan kunci, dan 2 
pakar yang ditentukan melalui teknik non-probability 

sampling yaitu voluntary sampling dan purposive sampling. 
Hasil jawaban tersebut kemudian dianalisis melalui analisis 

deskriptif, uji beda independent sample t-test, in-depth 
interview, dan analytical hierarchy process. Hasil dari riset ini 

yaitu pemanfaatan Telegram sebagai media utama dalam 

penyebaran tautan unik produk oleh pemasar afiliasi 
menunjukkan dampak positif yang sangat efektif walaupun 

belum signifikan secara statistik. Hal tersebut terjadi karena 
responden riset ini masih tergolong dalam pemasar afiliasi 

pemula. Adapun strategi yang paling efektif untuk 
peningkatan frekuensi klik tautan unik dan komisi 

penjualan pemasar afiliasi e-commerce menggunakan 

telegram adalah dengan menggunakan strategi gimmick 
dan personalisasi agar dapat memaksimalkan tujuan yaitu 

untuk meningkatkan komisi penjualan. 
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PENDAHULUAN 

Pesatnya perkembangan teknologi membuat pengguna internet di Indonesia 
semakin meningkat setiap tahunnya. Data tahun 2022 mencatat bahwa pengguna 
internet di Indonesia telah mencapai angka 66,48 persen dibandingkan pada tahun 
sebelumnya yang hanya sebesar 62,10 persen (BPS, 2022). Pada Gambar 1 

ditunjukkan grafik pertumbungan pengguna internet dalam kurun waktu lima tahun 
terakhir. 

Persentase yang besar tersebut membuat negara Indonesia menduduki peringkat 
keempat sebagai penduduk dengan persentase pengguna internet terbesar di dunia 

(Duarte, 2023). Pemanfaatan internet telah menciptakan perubahan yang signifikan 
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dalam berbagai aspek kehidupan masyarakat karena dapat membuka berbagai 

peluang dan memberikan akses ke beragam informasi (Mohammad dan Maulidiyah, 
2023). Salah satu aspek yang terdampak tersebut adalah dalam bidang bisnis. Sejak 
adanya internet, para pelaku usaha mulai membuat model bisnis baru yang dapat 
meningkatkan interaksi dengan dan di antara konsumen (Siregar dan Nasution, 

2020). Salah satu model bisnis tersebut kemudian dikenal dengan istilah electronic 
commerce (e-commerce) (Ahi et al., 2022). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: BPS (2022) 

Gambar 1. Penduduk Indonesia yang Mengakses Internet Tahun 2018 -2022 
 

E-commerce atau perdagangan elektronik, merujuk pada pertukaran barang, jasa, dan 

informasi melalui jaringan komputer, melibatkan aspek-aspek seperti transaksi 
perdagangan, kemitraan bisnis, perawatan pelanggan, rekrutmen, dan 
menggunakan teknologi seperti internet, basis data, surat elektronik, serta berbagai 
bentuk sistem komputer untuk distribusi, penjualan, pembelian, pemasaran, dan 
layanan produk (Kedah, 2023). Data tahun 2022 mencatat bahwa jumlah usaha e-

commerce di Indonesia diperkirakan sebanyak 2.995.986 usaha, meningkat sebesar 
4,46 persen dibandingkan tahun sebelumnya (BPS, 2023). Kehadiran e-commerce juga 
telah melahirkan berbagai pekerjaan baru sebagai sumber mata pencaharian bagi 
masyarakat, salah satunya adalah pemasar afiliasi. 

Pemasar afiliasi adalah sebutan untuk individu atau kelompok yang melakukan 
aktivitas pemasaran afiliasi (affiliate marketing). Pemasar afiliasi adalah perantara 
dalam bisnis afiliasi yang merupakan salah satu strategi pemasaran sebagai perantara 
penjual dan konsumen (Qotrunnada, 2023). Seorang pemasar afiliasi yang mampu 
memengaruhi minat beli konsumen secara luas sehingga mampu mendatangkan 

traffic ke website/link penjualan produk sampai terjadi transaksi akan mendapatkan 
komisi dengan nominal yang sudah disepakati dengan penjual pada awal perjanjian 
bisnis afiliasi (Andriyanti dan Farida, 2022; Qotrunnada, 2023). Persentase komisi 
yang paling umum mampu diperoleh seorang pemasar afiliasi yaitu 1-3 persen, 5 

persen, 10 persen, atau bahkan 50 persen dari hasil penjualan. Di dalam aktivitasnya, 
pemasar afiliasi menggunakan bantuan media sosial sebagai ruang kerjanya. Salah 
satu media sosial yang dimanfaatkan oleh para pemasar afiliasi tersebut adalah 
Telegram. 

Telegram adalah salah satu media sosial yang termasuk dalam Social Networking 
Service (SNS) dimana platform tersebut dapat menguhungkan satu individu dengan 
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individu lainnya melalui berbagi informasi dalam bentuk obrolan, audio, visual, dan 

media (Citrawati et al., 2021). Hal tersebut menjadikan Telegram sebagai media sosial 
terpopuler kedelapan di dunia dengan jumlah pengguna aktif diperkirakan 
mencapai 800 juta pengguna (Dixon, 2023). Dalam hal sarana promosi dan media 
pemasaran digital, Telegram memiliki beberapa fitur yang dapat mendukung 

aktivitas pemasaran, yaitu: (1) Telegram mengizinkan pengguna untuk berbagi foto, 
video, dan file dengan ukuran maksimum 1,5 GB per file; (2) Groups pada Telegram 
memiliki kapasitas 200 orang dan dapat di-upgrade menjadi Supergroups dengan 
kapasitas sampai 5000 orang, serta Telegram membuat group lebih hidup dengan 
fitur Replies, Mention, Hashtags dan Forwards; (3) Fitur channel pada Telegram, dengan 

proses penyiaran (broadcasting) dilakukan dengan benar menggunakan channel, dan 
channel dapat menampung jumlah anggota yang tidak terbatas (Zikrullah dan 
Kurniadi, 2023). Dengan adanya fitur-fitur tersebut, akan sangat memudahkan para 
pemasar afiliasi dalam menghimpun basis data aktivitas pemasaran afiliasi dan 

konsumen. Oleh karena itu, peneliti tertarik mengkaji sebuah penelitian yang 
berjudul “Pemanfaatan Media Telegram dalam Peningkatan Frekuensi Klik Tautan 
Unik dan Komisi Penjualan Pemasar Afiliasi E-Commerce”. 

METODOLOGI PENELITIAN  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang menggunakan komparasi 
atau uji beda sebagai desain penelitian. Penelitian deskriptif kuantitatif adalah 
penelitian yang menggunakan data (nilai numerik) sebagaimana adanya untuk 
menggambarkan, memverifikasi, dan menjelaskan fenomena tanpa maksud untuk 
menguji hipotesis tertentu (Sulistyawati et al., 2022). Data dari hasil analisis deskriptif 

dapat disajikan dalam berbagai bentuk, seperti tabulasi silang, tabel distribusi 
frekuensi, grafik batang, grafik garis, dan pie chart (Sugiyono, 2013). Analisis 
deskriptif sangat berguna dalam memberikan gambaran yang jelas tentang data, 
sehingga dapat membantu dalam pengambilan keputusan yang lebih baik. Selain itu, 

penelitian ini juga menggunakan metode purposive sampling untuk menentukan 
responden informan in-depth interview dan key person/pakar untuk menjawab 
kuesioner Analytical Hierarchy Process (AHP). Purposive sampling adalah adalah 
teknik pemilihan sampel dimana peserta dipilih berdasarkan kriteria tertentu yang 

dianggap relevan dengan tujuan penelitian (Zenius, 2022). 

Adapun responden yang digunakan adalah pemasar afiliasi yang sudah 
menggunakan telegram sebagai media promosi selama kurang lebih dua bulan 
terakhir. Jumlah responden pemasar afiliasi berjumlah 65 responden. Selain itu 
terdapat 2 narasumber dan expert untuk dilakukan indept interview dan AHP. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Perbedaan Tingkat Frekuensi Klik Tautan Unik dan Komisi Penjualan Pemasar 
Afiliasi E-Commerce Saat Sebelum dan Sesudah Menggunakan Media Telegram 

Menganalisis perbedaan tingkat frekuensi klik ke tauan unik dan komisi penjualan 
pemasar afiliasi e-commerce saat sebelum dan sesudah menggunakan media 
Telegram dilakukan dengan Uji Beda Independent Sample t-Test. Uji independent 

sample t test digunakan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan rata-rata 
dua sampel yang tidak berpasangan. Di dalam uji independent sample t test, jika nilai 
Sig. (2-tailed) < 0,05, maka terdapat perbedaan yang signifikan antara variabel 
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yang dibandingkan tersebut. Namun sebaliknya, jika nilai Sig. (2-tailed) > 0,05, 

maka tidak terdapat perbedaan yang signifikan antara variabel yang 
dibandingkan tersebut. 

Dalam riset ini, variabel yang ingin dilihat perbedaannya adalah variabel tingkat 
frekuensi klik ke tautan unik affiliate marketing pemasar afiliasi saat sebelum dan 

sesudah memanfaatkan media Telegram dan komisi penjualan pemasar afiliasi e-
commerce saat sebelum dan sesudah memanfaatkan Telegram. Indikator yang akan 
dilihat uji bedanya adalah sebagai berikut. 

Tabel 1. Indikator yang Diukur untuk Uji Beda 

Kode Variabel Indikator 

1a 

Tingkat frekuensi klik ke 
tautan unik affiliate 
marketing pemasar afiliasi 

Banyak rata-rata frekuensi klik ke tautan affiliate  
marketing dalam satu minggu. 

1b Banyak rata-rata frekuensi klik tertinggi ke tautan 
unik affiliate marketing dalam satu hari. 

1c Banyak rata-rata frekuensi klik terendah ke tautan 
unik affiliate marketing dalam satu hari. 

2a 

Komisi penjualan pemasar 
afiliasi e-commerce 

Rata-rata persentase komisi penjualan yang diterima 
oleh pemasar afiliasi. 

2b Jumlah pendapatan komisi yang diterima rata-rata 
dalam satu bulan oleh pemasar afiliasi. 

2c Jumlah pendapatan komisi terbesar yang berhasil 
diterima dalam satu hari oleh pemasar afiliasi. 

2d Jumlah pendapatan komisi terendah yang pernah 
diterima dalam satu hari oleh pemasar afiliasi. 

Sumber: Konsensus kelompok (2023) 

1a Banyak rata-rata frekuensi klik ke tautan affiliate marketing dalam satu minggu. 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 2. Hasil Independent Samples Test 1a 
 

1b Banyak rata-rata frekuensi klik tertinggi ke tautan unik affiliate marketing 
dalam satu hari. 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 3. Hasil Independent Samples Test 1b 

 

1c  Banyak rata-rata frekuensi klik tertinggi ke tautan unik affiliate marketing 
dalam satu hari. 



P-ISSN: 2715-6117             E-ISSN: 2715-6966 

 
946 

 
 

 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 4. Hasil Independent Samples Test 1c 
 

2a Rata-rata persentase komisi penjualan yang diterima oleh pemasar afiliasi. 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 5. Hasil Independent Samples Test 2a 
 

2b Jumlah pendapatan komisi yang diterima rata-rata dalam satu bulan oleh 
pemasar afiliasi. 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 6. Hasil Independent Samples Test 2b 
 

2c Jumlah pendapatan komisi terbesar yang berhasil diterima dalam satu hari oleh 
pemasar afiliasi. 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 6. Hasil Independent Samples Test 2c 
 

2d Jumlah pendapatan komisi terendah yang pernah diterima dalam satu hari oleh 
pemasar afiliasi. 

 
Sumber: Data diolah (2023) 

Gambar 7. Hasil Independent Samples Test 2d 
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Tabel 2. Nilai Sig. (2-tailed) atau alpha masing-masing indikator variabel yang 
dihasilkan dari uji beda menggunakan Independent Samples Test 

Kode Variabel Indikator 
Nilai Sig. 

(2-tailed) 

1a 
Tingkat frekuensi 
klik ke tautan unik 
affiliate marketing 

pemasar afiliasi 

Banyak rata-rata frekuensi klik ke tautan 
affiliate marketing dalam satu minggu. 

0,321 

1b 
Banyak rata-rata frekuensi klik tertinggi ke 
tautan unik affiliate marketing dalam satu hari. 

0,579 

1c 
Banyak rata-rata frekuensi klik terendah ke 
tautan unik affiliate marketing dalam satu hari. 

0,179 

2a 

Komisi penjualan 
pemasar afiliasi e-
commerce 

Rata-rata persentase komisi penjualan yang 
diterima oleh pemasar afiliasi. 

0,275 

2b 
Jumlah pendapatan komisi yang diterima rata-
rata dalam satu bulan oleh pemasar afiliasi. 

0,177 

2c 
Jumlah pendapatan komisi terbesar yang 
berhasil diterima dalam satu hari oleh pemasar 
afiliasi. 

0,065 

2d 
Jumlah pendapatan komisi terendah yang 
pernah diterima dalam satu hari oleh pemasar 
afiliasi. 

0,796 

Sumber: Data primer diolah (2023) 

Berdasarkan pada hasil pengolahan data menggunakan SPSS, diperoleh semua 

nilai untuk indikator kode 1a, 1b, 1c, 2a, 2b, 2c, dan 2d memiliki nilai Sig. (2-tailed) 
> 0,05 yang berarti H01 dan H02 diterima. Hal tersebut berarti bahwa tidak ada 
perbedaan yang signifikan antara tingkat frekuensi klik ke tautan unik affiliate 
marketing pemasar afiliasi sebelum memanfaatkan Telegram dan setelah 

memanfaatkan Telegram, serta tidak ada perbedaan yang siginifikan pula antara 
komisi penjualan pemasar afiliasi e-commerce yang belum memanfaatkan media 
Telegram dan yang sudah memanfaatkan Telegram. Hal tersebut dikarenakan 
faktor durasi responden pemasar afiliasi yang terlibat dalam riset ini mayoritas 
berasal dari pemasar afiliasi e-commerce pemula yaki 4-8 bulan, kemudian disusul 

dengan jumlah terbanyak kedua kurang dari 4 bulan, lalu ada pula yang 8 -12 
bulan, sehingga signifikasi perbedaan belum terlalu terlihat. 

2. Efektivitas Pemanfaatan Media Telegram dalam Peningkatan Frekuensi Klik 
Tautan Unik dan Komisi Penjualan Pemasar Afiliasi E-commerce 

Pemanfaatan Telegram sebagai salah satu media yang digunakan pemasar afiliasi 
dalam menyebarkan tautan unik produk menunjukkan dampak positif. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa seluruh responden yang telah menggunakan 
Telegram selama 7 hari mengalami peningkatan frekuensi klik ke tautan unik dan 

peningkatan pendapatan komisi setelah menggunakan kolam affiliate marketing, 
dengan persentase kenaikan frekuensi klik tautan unik dan pendapatan komisi 
berkisar antara 6-9% hingga 9-12%. Temuan ini juga selaras dengan hasil 
penelitian pada 35 responden yang telah menggunakan Telegram sebagai media 

dalam melakukan pemasaran afiliasi dengan persentase kenaikan klik ke tautan 
unik pada 31,43% responden adalah sebesar 5-10%. Persentase ini menunjukkan 
angka yang tinggi jika dibandingkan dengan pemasar afiliasi yang belum 
menggunakan Telegram dengan persentase pendapatan komisi pada 43,33% 
responden adalah sebesar 1-3% saja. 

Selain itu, penelitian pada 35 responden yang telah menggunakan Telegram 
sebagai media dalam melakukan pemasaran afiliasi mengungkapkan bahwa 
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74,29% responden dan 11,43% lainnya percaya dengan membuat grup Telegram 

dapat meningkatkan frekuensi klik pada tautan unik pemasaran afiliasi. Hal ini 
didukung dengan pernyataan informan bahwa dengan menggunakan Telegram 
audiens lebih mudah mencari produk yang dinginkan dan mampu memberikan 
akses yang lebih besar kepada siapapun termasuk audiens yang belum menjadi 

anggota sehingga meningkatkan potensi dalam klik tautan unik produk. Bahkan 
berdasarkan data dari informan, jumlah klik dapat melampaui jumlah anggota 
grup hingga 2 kali lipat. Meskipun didalam grup hanya terdapat 5.000 anggota, 
frekuensi klik pada kolam Telegram bisa mencapai 10.000 klik. 

Dengan persentase yang sama 74,29% responden menyatakan setuju serta 25,71% 

responden lainnya sangat setuju dan percaya bahwa membentuk grup saluran di 
Telegram dapat meningkatkan pendapatan komisi. Peningkatan pendapatan 
komisi ini juga dapat didukung dengan menyesuaikan produk yang dibagikan 
berdasarkan kebutuhan audiens serta kepercayaan yang dibangun bersama antara 

pemasar afiliasi dan audiensnya. 

Sebanyak 77,14% responden setuju bahwa pembuatan grup atau kolam Telegram 
dapat menjadi strategi yang sangat efektif dalam meningkatkan awareness atau 
kesadaran terhadap konten-konten pemasar afiliasi. Dengan adanya grup saluran 
Telegram, pemasar afiliasi lebih mudah untuk menumbuhkan kesadaran produk 

dan konten afiliasi, membangun hubungan bersama audiens yang lebih baik, 
memberikan edukasi, serta menyampaikan informasi terkini terkait konten 
produk. 

Berkaitan dengan loyalitas audiens, penelitian menunjukkan 85,71% responden 

percaya bahwa membuat grup Telegram dapat meningkatkan loyalitas di antara 
pemasar afiliasi dan audiens yang melakukan pembelian melalui tautan afiliasi. 
Loyalitas audiens dapat dibangun dengan menumbuhkan kepercayaan dan 
kenyamanan audiens di grup tersebut. Hal ini dapat dilakukan dengan melibatkan 
audiens terkait jenis produk yang akan di bagikan, menjaga kualitas dan integritas 

pemasar afiliasi dengan hanya menyebarkan tautan unik produk yang sudah 
dapat dipercaya, serta memberikan edukasi terkait produk atau toko seperti apa 
yang bisa dipercaya agar tidak tertipu dengan tampilan produk di e-commerce. 
Dengan terbentuknya loyalitas dan keterlibatan yang tinggi, audiens dapat 

berpartisipasi lebih aktif dan menjelajahi konten afiliasi lainnya yang dibagikan di 
dalam grup, sehingga hal ini dapat mempengaruhi keputusan pembelian audiens 
saat membertimbangkan pembelian melalui tautan afiliasi di dalam grup 
Telegram. Loyalitas audiens yang baik akan menjadi salah satu faktor penting 

dalam membangun hubungan jangka panjang antara audiens dan pemasar afiliasi, 
yang pada akhirnya menjadi landasan bagi pelanggan-pelannggan setia dan 
berkelanjutan di masa mendatang, serta akan berdampak positif pada 
peningkatan frekuensi klik tautan unik dan pendapatan komisi pemasar afiliasi.  

Pemanfaatan Telegram sebagai media promosi untuk membagikan tautan unik 

produk didasarkan beberapa keunggulan utama Telegram dibandingkan media 
sosial atau media promosi yang lain. Telegram dengan sistem yang terpusat dapat 
memfasilitasi komunikasi dan keterlibatan yang efektif antara pemasar afiliasi dan 
audiens yang telah berada di dalam komunitas atau grup dengan minat yang 

sama. Pemasar afiliasi juga dapat menjangkau audiens yang lebih besar secara 
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bersamaan dalam saluran tersebut. Hal ini juga didukung oleh fitur Telegram yang 

dapat menampilkan seluruh pesan di grup kepada anggota baru ataupun audiens 
yang belum menjadi anggota meskipun mereka belum bergabung di dalam grup 
tersebut. Berbeda dengan platform lain yang tidak menampilkan pesan terdahulu 
saat anggota baru memasuki sebuah grup. Kemudahan akses audiens ke konten 

afiliasi ini dapat menarik calon anggota dan menumbuhkan awarness terkait 
konten afiliasi dengan memberikan informasi produk secara terbuka dan dapat 
diakses oleh siapa saja. 

Selain itu, Telegram memudahkan audiens untuk mencari produk yang mereka 
inginkan dengan fitur search yang tersedia, dimana hal ini menyederhanakan 

proses pencarian dan memudahkan audiens untuk menemukan produk tertentu 
di dalam grup. Kemudahan ini akan meningkatkan keterlibatan dan kepuasan 
audiens di dalam grup Telegram pemasar afiliasi tersebut.  

Salah satu fitur unik Telegram lainnya adalah pada saluran atau channel Telegram 

anggota tidak dapat memberikan komentar secara langsung di dalam grup, 
sehingga fitur ini mencegah tautan unik produk tertutupi oleh komentar-
komentar audiens, mampu meningkatkan runtutan list produk yang dibagikan, 
serta memastikan keseluruhan tautan unik produk bisa diakses dengan lebih baik. 
Di sisi lain, audiens masih dapat bekomentar dan berdiskusi khusus di tautan unik 

atau buble chat tertentu, tapi tidak menutupi tautan unik produk lain karena setiap 
komentar pada buble chat yang berbeda akan membuka percakapan-percakapan 
baru di luar grup atau saluran utama dimana tautan unik produk dibagikan. 

Beberapa strategi lain dalam pemanfaatan Telegram sebagai media promosi untuk 

meningkatkan frekuensi klik tautan unik adalah dengan menyebarkan tautan 
produk pada jam-jam tertentu dimana audiens lebih sering mengakses ponsel 
mereka, memberikan konsultasi terkait produk dengan audiens, menghindari 
spam atau menyebarkan terlalu banyak tautan pada suatu waktu, memfokuskan 
saluran pada niche tertentu, serta menjaga hubungan yang kuat dengan pelanggan 

dengan memberikan tautan produk berisi promo, diskon, dan memberikan give 
away secara acak. 

Berdasarkan penjelasan yang telah diberikan dan beberapa keunggulan tersebut, 
media Telegram terbukti mampu secara efektif meningkatkan frekuensi klik 

tautan unik dan akhirnya meningkatkan komisi pejualan pemasar afiliasi e-
commerce. Peningkatan kedua hal ini menunjukkan bahwa Telegram dapat 
digunakan sebagai alat strategis untuk meningkatkan kinerja pemasaran afiliasi 
selain berfungsi sebagai saluran komunikasi alternatif. Implikasi praktis dari studi 

ini dapat membantu pemasar afiliasi dan pemilik bisnis e-commerce untuk 
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan mengutamakan 
keterlibatan dan interaksi langsung dengan audiens melalui platform Telegram. 

3. Strategi Peningkatan Frekuensi Klik Tautan Unik dan Komisi Penjualan 
Pemasar Afiliasi E-commerce Menggunakan Telegram. 

Setelah melakukan rumusan setiap level pada struktur Analytical Hierarki 
Process, selanjutnya akan dilakukan pembobotan masing-masing kriteria pada 
setiap level oleh kedua pakar, lalu dilanjutkan dengan menggabungkan pendapat 
dari masing-masing pakar sehingga memperoleh bobot akhir masing-masing 

kriteria pada setiap level. Perhitungan AHP menggunakan 2 pakar, yaitu pakar 1 
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seorang praktisioner pemasaran afiliasi, didasarkan agar dapat memberikan 

pandangan dengan melihat dari sudut pandang langsung pelaku pemasar afiliasi.  
Sedangkan pakar 2, yaitu seorang mentor pemasar afiliasi karena pandangan dari 
mentor ini sangat dibutuhkan dan pada dasarnya sangat relevan dengan 
pengembangan para pemasar afiliasi. Secara keseluruhan pada pembobotan AHP 

menggunakan expert choice nilai CI (Consistency Index) adalah sebesar 0,02 yang 
menunjukkan pakar sudah memberikan nilai secara konsisten. 

a. Analisis Unsur Faktor 

Tabel 3. Analisis Bobot Unsur Faktor 

Faktor Bobot Prioritas 
Dukungan Regulasi 0,044 4 

Relevansi Konten 0,369 2 
Jangkauan Telegram 0,121 3 

Iklan dan Promosi 0,466 1 

Sumber: Data Primer diolah (2023) 

Berdasarkan tabel diatas, faktor yang menjadi prioritas utama dalam strategi 

peningkatan klik tautan unik dan komisi pemasar afiliasi e-commerce 
menggunakan telegram adalah iklan dan promosi dengan bobot 0,466. Iklan 
dan promosi menjadi penting bagi peningkatan klik tautan unik dan komisi 
pemasar afiliasi e-commerce menggunakan telegram karena hal ini dapat 

menjadi sarana penyebaran informasi kegiatan pemasar afiliasi dalam 
mempromosikan produk yang diafiliasi. Urutan prioritas selanjutnya adalah 
relevansi konten dengan bobot 0,369. Konten menjadi sebuah saran yang dapat 
meningkatkan klik tautan dan unik dan komisi pemasar afiliasi. Selain itu juga 
dapat mengundang para pelanggan untuk bergabung pada channel telegram 

yang telah dibuat oleh pemasar afiliasi sebagai sarana membagikan link afiliasi. 
Prioritas ketiga dan keempat yaitu faktor jangkauan telegram dan dukuangan 
regulasi dengan bobot masing-masing 0,121 dan 0,044. 

b. Analisis Unsur Aktor 

Tabel 4. Analisis Bobot Unsur Aktor 

Faktor Bobot Prioritas 
Pemerintah 0,071 3 

Pemasar Afiliasi 0,715 1 

Mentor Afiliasi 0,214 2 
Sumber: Data Primer diolah (2023) 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa aktor yang paling berpengaruh adalah 
pemasar afiliasi dengan bobot sebesar 0,715. Hal ini dikarenakan pemasar 
afiliasi sebagai aktor utama dalam pemasaran afiliasi yang memiliki 

kewenangan secara penuh pagi program afiliasi yang dijalankan pada e-
commerce serta menjadi aktor utama yang membuat keputusan semua strategi 
yang dibuat agar dapat menghasilkan komisi dari hasil penjualan melalui link 
afiliasi yang dibagikan. Aktor kedua yang berperan adalah mentor afiliasi 
dengan bobot 0,214 yang berperan dalam memberikan pengetahuan dan 

mengajarkan strategi bagi pemasar afiliasi. Aktor ketiga adalah pemerintah 
sebagai pembuatan kebijakan yang bisa memberikan pengaruh pada 
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digitalisasi baik dari segi operasi e-commerce ataupun ekonomi dengan bobot 

sebesar 0,071. 

c. Analisis Unsur Tujuan 

Tabel 5. Analisis Bobot Unsur Tujuan 

Faktor Bobot Prioritas 

Menjangkau target pasar yang lebih luas 0,128 3 

Peningkatan jumlah anggota di 

grup/channel Telegram 
0,148 2 

Meningkatkan jumlah persen komisi per 

produk afiliasi 0,724 1 

Sumber: Data Primer diolah (2023) 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa tujuan utama dari peningkatan jumlah 
klik tautan unik dan komisi penjualan pemasar afiliasi adalah meningkatkan 
jumlah persen komisi per produk afiliasi dengan bobot 0,724. Hal ini 

dikarenakan dengan semakin meningkatnya jumlah dan juga komisis yang 
didapat, pemasar afiliasi bisa mendapatkan peningkatan jumlah persen komisi 
yang didapatkan dalam satu produk afiliasi. Tujuan kedua adalah peningkatan 
jumlah anggota di grup/channel telegramadengan bobot sebesar 0,148. Tujuan 

yang tidak menjadi prioritas dalam adalah menjangkau target pasar yang lebih 
luas dengan bobot sebesar 0,128. 

d. Analisis Alternatif Strategi 

Tabel 6. Analisis Bobot Unsur Alternatif Strategi 

Faktor Bobot Prioritas 

Diversifikasi konten 0,053 4 

Gimmick dan personalisasi 0,568 1 

Inovasi promosi dan insentif 0,200 2 
Pelatihan pemasar afiliasi 0,170 3 

Sumber: Data primer diolah (2023) 
 

 
Sumber: Data Primer diolah (2023) 

Gambar 8. Hasil Perhitungan AHP Menggunakan Expert Choice 
 

Berdasarkan tabel diatas, alternatif utama yang memiliki pengaruh besar dan 
dapat diterapkan sebagai upaya prioritas dalam peningkatan frekuensi klik tautan 

unik dan komisi penjualan pemasar afiliasi menggunakan telegram adalah 
gimmick dan personalisasi dengan bobot 0,568.  Gimmick dan personalisasi bisa 
menjadi daya tarik bagi calon pelanggan untuk bergabung pada channel telegram 
yang telah dibuat. Hal ini juga akan membuat pelanggan loyal dan selalu membeli 
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lewat link unik yang dibagikan oleh pemasar afiliasi. Urutan prioritas kedua 

adalah inovasi promosi dan insentif. Inovasi promosi dan insentif dapat menjadi 
daya tarik bagi channel telegram pemasar afiliasi untuk meningkatkan traffic. 
Prioritas ketiga dan keempat yaitu pelatihan pemasar afiliasi dan diversifikasi 
konten dengan masing-masing bobot 0,170 dan 0,053. 

 

SIMPULAN  

Pemanfaatan Telegram sebagai media utama dalam penyebaran tautan unik produk 
oleh pemasar afiliasi menunjukkan dampak positif yang sangat efektif walaupun jika 
dilihat secara statistik belum signifikan. Hal tersebut dikarenakan responden riset ini 
jika dilihat dari durasi mereka menjadi pemasar afiliasi masih termasuk dalam 

kategori pemasar afiliasi pemula. Namun secara keseluruhan, responden yang 
menggunakan Telegram mengalami peningkatan frekuensi klik ke tautan unik, 
dengan kenaikan pendapatan komisi mencapai antara 6-9% hingga 9-12%, dengan 
74,29% responden percaya bahwa hal ini adalah strategi yang efektif. Selain itu, 
membentuk saluran di Telegram secara konsisten meningkatkan loyalitas dan 

awareness audiens terhadap konten pemasar afiliasi. Keunggulan utama Telegram, 
seperti komunikasi terpusat, dapat mengakses tautan produk sebelum bergabung, 
dan pembentukan grup saluran tanpa komentar langsung, juga menjadi faktor kunci 
dalam kesuksesan dan tingkat efektivitas penggunaan Telegram dalam pemasaran 

afiliasi.  

Strategi yang paling efektif untuk peningkatan frekuensi klik tautan unik dan komisi 
penjualan pemasar afiliasi e-commerce menggunakan telegram adalah dengan 
menggunakan gimmick dan personalisasi dengan pihak pemasar afiliasi sebagai 
aktor yang paling berperan agar dapat memaksimalkan tujuan yaitu untuk 

meningkatkan komisi penjualan. 
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