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Shariah, Consumer Behavior in TikTok Shop from the perspective of magqashid shariah. The

research employs a qualitative method with a descriptive approach
through literature studies of various relevant national and
international scientific journals. The findings reveal that the limited
time offer feature consistently increases impulsive buying behavior
through time pressure, perceived product scarcity, and the
phenomenon of Fear of Missing Out (FoMO). These factors
encourage consumers to make spontaneous purchasing decisions
without careful rational consideration. From the perspective of
magqashid shariah, digital promotional practices are permissible as
long as they uphold the principles of justice, trustworthiness,
transparency, and do not cause harm to consumers. However,
promotional strategies that encourage excessive consumerism (israf),
emotional manipulation, and unwise financial behavior may
contradict the objectives of shariah, particularly in protecting wealth
(hifz al-mal). This study emphasizes the importance of implementing
Islamic business ethics in digital marketing activities to ensure that e-
commerce transactions continue to provide public welfare.
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memengaruhi perilaku konsumen secara psikologis. Salah satu

Kata Kunci: strategi pemasaran yang berkembang pesat adalah fitur limited time
Impulse Buying, Limited Time offer pada TikTok Shop yang menghadirkan promosi berbatas waktu
Offer, Tiktok Shop, Maqashid seperti flash sale, live discount, dan diskon eksklusif dalam waktu
Syariah, Perilaku Konsumen singkat. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku

pembelian tidak terencana (impulse buying) pada fitur limited time
offer di TikTok Shop dalam perspektif maqashid syariah. Penelitian
menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif melalui
studi literatur (/ibrary research) terhadap berbagai jurnal ilmiah
nasional dan internasional yang relevan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa fitur /limited time offer secara konsisten
meningkatkan perilaku pembelian impulsif melalui tekanan waktu,
persepsi kelangkaan produk (scarcity), serta fenomena Fear of
Missing Out (FoMO). Faktor-faktor tersebut menyebabkan konsumen
cenderung mengambil keputusan pembelian secara spontan tanpa
pertimbangan rasional yang matang. Dalam perspektif maqashid
syariah, praktik promosi digital diperbolehkan selama memenuhi
prinsip keadilan, amanah, transparansi, dan tidak menimbulkan
mudarat bagi konsumen. Namun, strategi promosi yang mendorong
perilaku konsumtif berlebihan (israf), manipulasi emosional, dan
penggunaan harta secara tidak bijak berpotensi bertentangan dengan
tujuan syariah, khususnya dalam menjaga harta (hifz al-mal).
Penelitian ini menegaskan pentingnya penerapan etika bisnis Islam
dalam aktivitas pemasaran digital agar transaksi e-commerce tetap
memberikan kemaslahatan bagi masyarakat.

This is an open access article under the CC BY-SA license.

[@Nolel

Corresponding Author:

Nadira Zelia Maida

Universitas Sultan Ageng Tirtayasa
Email: 5554230042@untirta.ac.id

PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi pada era digital telah membawa
perubahan yang sangat signifikan dalam berbagai aspek kehidupan masyarakat, khususnya pada
aktivitas ekonomi dan perdagangan. Kehadiran internet telah menciptakan sistem perdagangan
baru yang memungkinkan masyarakat melakukan transaksi tanpa harus bertemu secara
langsung. Aktivitas jual beli yang sebelumnya dilakukan secara konvensional kini mengalami
transformasi menjadi perdagangan berbasis digital melalui platform e-commerce. Kemudahan
akses, kecepatan transaksi, serta fleksibilitas waktu menjadi faktor utama meningkatnya
penggunaan e-commerce di tengah masyarakat modern. Selain itu, perkembangan teknologi
digital juga mendorong perubahan perilaku konsumsi masyarakat yang semakin praktis dan
instan. Konsumen kini lebih mudah memperoleh informasi produk, membandingkan harga,
hingga melakukan pembelian hanya melalui perangkat telepon genggam. Fenomena ini
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menunjukkan bahwa digitalisasi perdagangan tidak hanya memengaruhi sistem transaksi, tetapi
juga memengaruhi pola perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.
Perkembangan e-commerce di Indonesia mengalami peningkatan yang sangat pesat seiring
dengan tingginya penggunaan media sosial oleh masyarakat. Salah satu platform yang
berkembang secara signifikan adalah TikTok Shop yang mengintegrasikan media sosial dengan
aktivitas perdagangan digital. TikTok Shop menghadirkan konsep belanja interaktif melalui
fitur video pendek, live streaming, dan promosi berbasis algoritma media sosial yang mampu
menarik perhatian konsumen secara cepat. Berbeda dengan platform e-commerce lainnya,
TikTok Shop memanfaatkan pendekatan hiburan dan interaksi sosial untuk meningkatkan
keterlibatan pengguna dalam aktivitas belanja daring. Strategi tersebut membuat konsumen
tidak hanya melakukan aktivitas belanja, tetapi juga memperoleh pengalaman hiburan secara
bersamaan. Kondisi ini menjadikan TikTok Shop sebagai salah satu platform digital yang
memiliki pengaruh besar terhadap perubahan perilaku konsumsi masyarakat, khususnya
generasi muda yang aktif menggunakan media sosial dalam kehidupan sehari-hari.

Dalam praktik pemasaran digital, TikTok Shop menghadirkan berbagai strategi promosi
yang dirancang untuk meningkatkan minat beli konsumen. Salah satu strategi promosi yang
paling banyak digunakan adalah fitur /imited time offer atau penawaran berbatas waktu. Fitur
ini memberikan potongan harga dan promo khusus dalam durasi tertentu sehingga menciptakan
rasa urgensi bagi konsumen untuk segera melakukan pembelian. Bentuk promosi yang sering
digunakan meliputi flash sale, live discount, promo tanggal kembar, serta penawaran stok
terbatas. Strategi pemasaran tersebut dirancang untuk memengaruhi kondisi psikologis
konsumen agar segera mengambil keputusan pembelian sebelum promo berakhir. Dalam
konteks pemasaran digital, strategi ini dinilai sangat efektif dalam meningkatkan jumlah
transaksi dan penjualan produk dalam waktu singkat. Oleh sebab itu, banyak pelaku usaha
digital memanfaatkan fitur limited time offer sebagai strategi utama dalam meningkatkan
keuntungan penjualan pada platform TikTok Shop.

Fenomena penggunaan fitur limited time offer pada TikTok Shop secara tidak langsung
memunculkan perilaku pembelian tidak terencana atau impulse buying. Impulse buying
merupakan perilaku pembelian yang dilakukan secara spontan tanpa adanya perencanaan
sebelumnya dan lebih didominasi oleh dorongan emosional dibandingkan pertimbangan
rasional. Konsumen yang awalnya hanya melihat konten hiburan atau promosi produk sering
kali terdorong melakukan pembelian secara cepat karena dipengaruhi oleh potongan harga,
tekanan waktu, maupun persepsi kelangkaan produk. Berdasarkan penelitian Moudyla et al.
(2025), fitur flash sale dan live streaming shopping memiliki pengaruh positif terhadap perilaku
impulsif konsumen pada TikTok Shop. Selain itu, Harahap dan Wahyuni (2024) menjelaskan
bahwa keterbatasan waktu promosi mampu mengurangi proses pertimbangan rasional
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa
strategi promosi digital tidak hanya berfungsi sebagai sarana pemasaran, tetapi juga mampu
memengaruhi kondisi emosional dan psikologis konsumen secara signifikan.

Selain tekanan waktu, perilaku impulse buying pada TikTok Shop juga dipengaruhi oleh
fenomena Fear of Missing Out (FoMO) dan persepsi kelangkaan produk (scarcity). TikTok
Shop sering menampilkan informasi seperti “stok terbatas”, “promo akan segera berakhir”, atau
“produk tersisa sedikit” untuk menciptakan rasa takut kehilangan kesempatan pada konsumen.
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Strategi tersebut memunculkan dorongan emosional yang membuat konsumen merasa harus
segera membeli produk agar tidak kehilangan kesempatan memperoleh harga murah atau
promo tertentu. Penelitian Adyantari et al. (2025) serta Agustin et al. (2026) menyatakan bahwa
FoMO menjadi faktor dominan yang meningkatkan perilaku impulse buying pada pengguna
TikTok Shop. Konsumen yang mengalami FoMO cenderung melakukan pembelian tanpa
mempertimbangkan kebutuhan aktual maupun kondisi keuangan yang dimiliki. Hal ini
menunjukkan bahwa strategi promosi digital memiliki kemampuan besar dalam memengaruhi
perilaku konsumsi masyarakat secara emosional dan impulsif.

Dalam perspektif ekonomi Islam, perilaku konsumsi tidak hanya berorientasi pada
pemenuhan keinginan dan kepuasan individu semata, tetapi juga harus mempertimbangkan
nilai kemaslahatan dan keseimbangan dalam penggunaan harta. Islam mengajarkan bahwa
aktivitas ekonomi harus dilakukan secara adil, jujur, dan tidak mengandung unsur manipulasi
yang dapat merugikan pihak lain. Konsep maqashid syariah menjadi landasan penting dalam
menilai apakah suatu aktivitas ekonomi memberikan kemaslahatan atau justru menimbulkan
mudarat bagi masyarakat. Salah satu tujuan utama magqashid syariah adalah menjaga harta (ifz
al-mal) agar digunakan secara bijak, produktif, dan tidak berlebihan. Oleh karena itu, perilaku
konsumtif yang dipicu oleh strategi pemasaran manipulatif perlu dikaji lebih lanjut untuk
mengetahui kesesuaiannya dengan prinsip-prinsip syariah. Aktivitas konsumsi yang dilakukan
secara berlebihan dan tanpa pertimbangan yang matang berpotensi bertentangan dengan nilai-
nilai ekonomi Islam yang menekankan keseimbangan dan kesederhanaan dalam penggunaan
harta.

Penelitian mengenai perilaku impulse buying pada TikTok Shop telah banyak dilakukan
oleh peneliti sebelumnya, namun sebagian besar penelitian masih berfokus pada aspek
pemasaran dan perilaku konsumen secara umum. Kajian yang menghubungkan perilaku
pembelian tidak terencana dengan perspektif maqashid syariah masih relatif terbatas. Padahal,
perkembangan perdagangan digital saat ini memerlukan kajian yang tidak hanya melihat aspek
ekonomi dan pemasaran, tetapi juga memperhatikan nilai etika dan prinsip syariah dalam
aktivitas bisnis digital. Berdasarkan kondisi tersebut, penelitian ini penting dilakukan untuk
memberikan pemahaman yang lebih komprehensif mengenai perilaku pembelian tidak
terencana pada fitur /imited time offer di TikTok Shop dalam perspektif magashid syariah.
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi akademik dalam pengembangan
kajian ekonomi Islam, khususnya terkait perilaku konsumsi masyarakat pada era digital. Selain
itu, penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi bagi pelaku usaha digital agar
menerapkan strategi pemasaran yang lebih etis dan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif.
Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk memahami secara mendalam
fenomena perilaku pembelian tidak terencana pada fitur limited time offer di TikTok Shop
dalam perspektif maqashid syariah. Penelitian kualitatif memungkinkan peneliti untuk
menganalisis fenomena sosial secara lebih komprehensif melalui interpretasi terhadap berbagai
sumber data yang relevan. Pendekatan deskriptif digunakan untuk menggambarkan hubungan
antara strategi promosi digital, perilaku impulse buying, dan prinsip-prinsip maqashid syariah
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dalam aktivitas e-commerce. Melalui pendekatan ini, penelitian tidak hanya berfokus pada
pengumpulan data, tetapi juga melakukan analisis mendalam terhadap makna dan implikasi dari
fenomena yang diteliti. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan mampu memberikan
pemahaman yang lebih luas mengenai perilaku konsumsi digital masyarakat modern.

Jenis penelitian yang digunakan adalah studi kepustakaan (/ibrary research), yaitu
penelitian yang dilakukan dengan mengumpulkan dan menganalisis berbagai sumber literatur
yang berkaitan dengan topik penelitian. Studi kepustakaan dipilih karena penelitian ini berfokus
pada pengkajian teori, hasil penelitian terdahulu, serta konsep-konsep yang relevan dengan
perilaku impulse buying dan maqashid syariah. Sumber data yang digunakan berupa data
sekunder yang diperoleh dari jurnal ilmiah nasional maupun internasional, artikel akademik,
buku, dan dokumen penelitian lainnya yang relevan dengan tema penelitian. Literatur yang
digunakan dalam penelitian ini dipilih berdasarkan tingkat relevansi, kredibilitas sumber, dan
keterbaruan penelitian agar data yang diperoleh dapat dipertanggungjawabkan secara
akademik. Penggunaan studi kepustakaan juga memungkinkan peneliti memperoleh
pemahaman teoritis yang lebih luas mengenai perkembangan perilaku konsumen dalam
aktivitas perdagangan digital.

Data penelitian diperoleh melalui berbagai jurnal ilmiah yang membahas mengenai
perilaku impulse buying pada TikTok Shop, pengaruh /limited time offer, fenomena Fear of
Missing Out (FoOMO), serta implementasi maqashid syariah dalam aktivitas ekonomi digital.
Penelitian ini menggunakan berbagai referensi dari penelitian terdahulu seperti Agustin et al.
(2026), Harahap dan Wahyuni (2024), Adyantari et al. (2025), Adyantari et al. (2025), dan
Albar et al. (2023). Referensi tersebut digunakan untuk memperkuat analisis mengenai
hubungan antara strategi pemasaran digital dengan perilaku konsumsi masyarakat dalam
perspektif ekonomi Islam. Selain itu, penelitian ini juga menggunakan sumber-sumber literatur
terkait konsep maqashid syariah dan etika bisnis Islam untuk memberikan landasan teoritis
yang lebih kuat dalam menganalisis fenomena yang diteliti. Penggunaan berbagai sumber
literatur yang relevan diharapkan mampu menghasilkan analisis yang objektif dan
komprehensif.

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui proses identifikasi,
klasifikasi, dan dokumentasi terhadap berbagai sumber literatur yang relevan dengan topik
penelitian. Peneliti terlebih dahulu mengidentifikasi jurnal dan artikel ilmiah yang membahas
mengenai impulse buying, TikTok Shop, limited time offer, dan maqashid syariah. Selanjutnya,
data yang diperoleh diklasifikasikan berdasarkan tema dan fokus pembahasan agar
memudahkan proses analisis. Setelah itu, seluruh data yang relevan didokumentasikan dan
dianalisis secara sistematis untuk menemukan hubungan antara strategi pemasaran digital
dengan perilaku konsumsi masyarakat. Teknik pengumpulan data ini dilakukan secara cermat
agar data yang digunakan benar-benar sesuai dengan tujuan penelitian. Dengan proses
pengumpulan data yang sistematis, penelitian ini diharapkan mampu menghasilkan analisis
yang mendalam dan dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah.

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah content analysis atau
analisis isi. Analisis isi merupakan metode yang digunakan untuk memahami makna, pola, dan
hubungan antar data yang diperoleh dari berbagai sumber literatur. Dalam penelitian ini,
analisis dilakukan melalui beberapa tahapan, yaitu reduksi data, penyajian data, interpretasi
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data, dan penarikan kesimpulan. Tahap reduksi data dilakukan dengan memilih dan
menyederhanakan data yang relevan dengan fokus penelitian. Selanjutnya, data disajikan secara
sistematis agar memudahkan peneliti dalam melakukan interpretasi terhadap fenomena yang
diteliti. Proses interpretasi data dilakukan dengan menghubungkan teori maqashid syariah
dengan fenomena perilaku impulse buying pada TikTok Shop. Tahap akhir berupa penarikan
kesimpulan dilakukan untuk memperoleh pemahaman yang komprehensif mengenai
kesesuaian strategi pemasaran digital dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam.

Pendekatan maqashid syariah dalam penelitian ini digunakan sebagai kerangka analisis
untuk menilai apakah perilaku pembelian tidak terencana pada TikTok Shop memberikan
kemaslahatan atau justru menimbulkan mudarat bagi konsumen. Konsep maqashid syariah
menekankan pentingnya menjaga lima unsur utama kehidupan manusia, yaitu agama, jiwa,
akal, keturunan, dan harta. Dalam konteks penelitian ini, fokus utama analisis berada pada
aspek menjaga harta (hifz al-mal) karena perilaku impulse buying berkaitan langsung dengan
penggunaan dan pengelolaan harta oleh konsumen. Pendekatan maqashid syariah dipilih karena
mampu memberikan perspektif yang lebih luas dalam menilai fenomena konsumsi digital, tidak
hanya dari aspek ekonomi tetapi juga dari aspek etika dan kemaslahatan sosial. Dengan
menggunakan pendekatan ini, penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap
pengembangan kajian ekonomi Islam di era digital.

Melalui metode penelitian yang digunakan, penelitian ini diharapkan mampu
memberikan gambaran yang jelas mengenai pengaruh fitur limited time offer terhadap perilaku
impulse buying serta relevansinya dengan prinsip maqashid syariah. Pendekatan kualitatif dan
studi kepustakaan memungkinkan peneliti melakukan analisis yang mendalam terhadap
fenomena sosial yang berkembang di masyarakat digital saat ini. Selain itu, penggunaan
berbagai sumber literatur yang kredibel juga diharapkan mampu meningkatkan validitas dan
objektivitas penelitian. Dengan demikian, hasil penelitian ini tidak hanya memiliki nilai
akademik, tetapi juga dapat menjadi bahan pertimbangan praktis bagi pelaku usaha digital,
konsumen, dan akademisi dalam memahami fenomena perilaku konsumsi pada era e-commerce
modern.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengaruh Limited Time Offer terhadap Perilaku Impulse Buying

Perkembangan strategi pemasaran digital pada platform e-commerce telah menciptakan
perubahan besar terhadap perilaku konsumsi masyarakat modern. Salah satu strategi pemasaran
yang paling efektif digunakan dalam perdagangan digital adalah fitur limited time offer yang
menghadirkan penawaran produk dalam jangka waktu terbatas. TikTok Shop menjadi salah
satu platform yang aktuBHO memanfaatkan strategi tersebut melalui berbagai bentuk promosi
seperti flash sale, live streaming shopping, diskon waktu terbatas, dan pemberitahuan stok
terbatas. Strategi pemasaran ini dirancang untuk menciptakan rasa urgensi dan dorongan
emosional agar konsumen segera melakukan pembelian sebelum promo berakhir. Dalam
praktiknya, fitur limited time offer terbukti mampu meningkatkan minat beli konsumen secara
signifikan karena memberikan kesan kesempatan langka yang tidak dapat diperoleh setiap saat.
Kondisi tersebut membuat konsumen cenderung mengambil keputusan pembelian secara cepat
tanpa melakukan pertimbangan yang matang terkait kebutuhan maupun kondisi keuangan yang
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dimiliki. Dengan demikian, strategi promosi digital tidak hanya memengaruhi aktivitas
transaksi, tetapi juga memengaruhi pola pengambilan keputusan konsumen dalam aktivitas
belanja daring.

Berdasarkan berbagai penelitian terdahulu, fitur limited time offer memiliki hubungan
yang erat dengan munculnya perilaku pembelian tidak terencana atau impulse buying. Impulse
buying merupakan perilaku pembelian spontan yang dilakukan tanpa adanya perencanaan
sebelumnya dan lebih dipengaruhi oleh dorongan emosional dibandingkan pertimbangan
rasional. Moudyla et al. (2025) menjelaskan bahwa fitur flash sale dan live streaming pada
TikTok Shop memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulsif konsumen.
Selain itu, Angelina dan Wijaya (2025) juga menyatakan bahwa promosi berupa diskon harga
dan live streaming shopping mampu meningkatkan kecenderungan konsumen melakukan
pembelian secara spontan. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa strategi promosi
digital pada TikTok Shop berhasil menciptakan kondisi psikologis yang mendorong konsumen
melakukan transaksi secara cepat tanpa mempertimbangkan kebutuhan secara mendalam.
Fenomena ini menunjukkan bahwa aktivitas pemasaran digital memiliki kemampuan besar
dalam memengaruhi perilaku konsumsi masyarakat modern.

Salah satu faktor utama yang menyebabkan meningkatnya perilaku impulse buying
pada TikTok Shop adalah adanya tekanan waktu (#ime pressure) dalam promosi digital. TikTok
Shop sering menampilkan hitungan mundur promo, pemberitahuan waktu terbatas, dan
notifikasi bahwa promo akan segera berakhir. Kondisi tersebut menciptakan tekanan psikologis
bagi konsumen karena mereka merasa harus segera mengambil keputusan sebelum kehilangan
kesempatan memperoleh harga murah atau keuntungan tertentu. Kaniati et al. (2024)
menjelaskan bahwa batas waktu promosi mampu mengurangi proses pertimbangan rasional
konsumen sehingga keputusan pembelian lebih didasarkan pada dorongan emosional. Harahap
dan Wahyuni (2024) juga menemukan bahwa keterbatasan waktu dalam promosi live streaming
shopping secara signifikan meningkatkan perilaku impulse buying pada pengguna TikTok
Shop. Tekanan waktu yang diciptakan dalam strategi pemasaran digital membuat konsumen
cenderung merasa terburu-buru sehingga tidak memiliki cukup waktu untuk mengevaluasi
manfaat dan kebutuhan terhadap produk yang akan dibeli.

Selain tekanan waktu, faktor lain yang memengaruhi perilaku impulse buying adalah
potongan harga atau diskon besar yang diberikan dalam fitur limited time offer. Diskon harga
menjadi stimulus utama yang mampu menarik perhatian konsumen dan menciptakan persepsi
bahwa produk yang ditawarkan memiliki nilai keuntungan lebih tinggi dibandingkan harga
normal. Konsumen sering kali merasa bahwa kesempatan memperoleh produk dengan harga
murah merupakan peluang yang tidak boleh dilewatkan. Manurung dan Sulistyo (2026)
menyatakan bahwa promosi penjualan berbasis diskon pada TikTok Shop memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap peningkatan perilaku impulsif konsumen. Penelitian Safitri et al.
(2025) juga menunjukkan bahwa diskon harga dan gaya hidup belanja digital menjadi faktor
dominan yang memengaruhi impulse buying pada pengguna TikTok Shop. Kondisi tersebut
menunjukkan bahwa konsumen tidak hanya membeli produk berdasarkan kebutuhan, tetapi
juga berdasarkan persepsi keuntungan jangka pendek yang diperoleh melalui potongan harga
dan promo yang tersedia.
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Faktor berikutnya yang memperkuat perilaku impulse buying adalah persepsi
kelangkaan produk (scarcity). TikTok Shop sering menampilkan informasi seperti “stok
terbatas”, “tersisa beberapa produk”, atau “produk hampir habis” untuk menciptakan rasa
urgensi pada konsumen. Strategi ini bertujuan memunculkan ketakutan kehilangan kesempatan
atau Fear of Missing Out (FoMO). Adyantari et al. (2025) menjelaskan bahwa FoMO menjadi
salah satu faktor psikologis utama yang mendorong perilaku impulse buying pada aktivitas /ive
streaming shopping. Agustin et al. (2026) juga menyatakan bahwa persepsi kelangkaan produk
dan diskon harga memiliki pengaruh positif terhadap perilaku pembelian impulsif pada
pengguna TikTok Shop. Ketika konsumen merasa bahwa suatu produk memiliki ketersediaan
terbatas, mereka cenderung mengambil keputusan pembelian secara cepat karena takut
kehilangan kesempatan mendapatkan produk tersebut. Kondisi ini menunjukkan bahwa strategi
pemasaran digital mampu memanfaatkan kondisi psikologis konsumen untuk meningkatkan
jumlah transaksi penjualan.

Perilaku impulse buying pada TikTok Shop juga dipengaruhi oleh sistem interaktif yang
digunakan dalam live streaming shopping. Aktivitas live streaming memberikan pengalaman
belanja yang lebih menarik karena konsumen dapat melihat demonstrasi produk secara
langsung, berinteraksi dengan penjual, dan memperoleh informasi produk secara real time.
Selain itu, penjual sering menggunakan bahasa persuasif dan memberikan promo tambahan
selama siaran berlangsung untuk mendorong konsumen segera melakukan pembelian. Situasi
tersebut menciptakan suasana belanja yang lebih emosional dan spontan. Ardiyanti (2023)
menjelaskan bahwa aktivitas /ive streaming shopping pada TikTok Shop mampu meningkatkan
perilaku impulse buying karena konsumen merasa lebih dekat dengan penjual dan lebih tertarik
terhadap produk yang ditawarkan. Hal ini menunjukkan bahwa interaksi sosial dalam
pemasaran digital memiliki pengaruh besar terhadap perubahan perilaku konsumsi masyarakat
pada era e-commerce modern.

Meskipun strategi /limited time offer terbukti efektif meningkatkan penjualan, fenomena
impulse buying juga menimbulkan berbagai dampak negatif terhadap perilaku konsumsi
masyarakat. Konsumen yang terlalu sering melakukan pembelian impulsif berpotensi
mengalami perilaku konsumtif berlebihan, pemborosan, serta kesulitan dalam mengelola
keuangan pribadi. Pembelian yang dilakukan tanpa pertimbangan rasional dapat menyebabkan
konsumen membeli produk yang sebenarnya tidak dibutuhkan. Selain itu, perilaku impulse
buying juga dapat menimbulkan penyesalan pasca pembelian karena konsumen menyadari
bahwa keputusan pembelian dilakukan secara terburu-buru. Oleh karena itu, perkembangan
strategi pemasaran digital perlu diimbangi dengan peningkatan kesadaran konsumen dalam
mengontrol perilaku belanja agar tidak mudah terpengaruh oleh promosi yang bersifat
manipulatif. Dengan demikian, aktivitas perdagangan digital dapat berjalan secara sehat dan
tidak menimbulkan dampak negatif terhadap kesejahteraan ekonomi masyarakat.

Analisis Maqashid Syariah terhadap Perilaku Impulse Buying

Dalam perspektif ekonomi Islam, aktivitas perdagangan dan konsumsi pada dasarnya
diperbolehkan selama dilakukan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah dan tidak menimbulkan
kerugian bagi pihak lain. Islam memandang aktivitas ekonomi sebagai bagian dari ibadah yang
harus dilaksanakan secara jujur, adil, dan bertanggung jawab. Oleh karena itu, perilaku
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konsumsi masyarakat tidak hanya dinilai berdasarkan aspek keuntungan ekonomi semata, tetapi
juga harus mempertimbangkan nilai kemaslahatan dan kebermanfaatan bagi kehidupan
manusia. Salah satu konsep penting dalam ekonomi Islam yang digunakan untuk menilai
aktivitas ekonomi adalah maqashid syariah. Maqashid syariah merupakan tujuan utama syariat
Islam yang bertujuan menjaga dan mewujudkan kemaslahatan manusia dalam berbagai aspek
kehidupan. Dalam konteks konsumsi digital, konsep maqashid syariah menjadi landasan
penting untuk menilai apakah perilaku pembelian tidak terencana pada TikTok Shop sejalan
atau bertentangan dengan nilai-nilai Islam.

Magashid syariah menekankan pentingnya menjaga lima unsur utama kehidupan
manusia, yaitu menjaga agama (hifz ad-din), jiwa (hifz an-nafs), akal (hifz al-aql), keturunan
(hifz an-nasl), dan harta (hifz al-mal). Dalam penelitian ini, fokus utama analisis berada pada
aspek menjaga harta (hifz al-mal) karena perilaku impulse buying berkaitan langsung dengan
penggunaan dan pengelolaan harta oleh konsumen. Islam mengajarkan bahwa harta merupakan
amanah yang harus digunakan secara bijak dan tidak berlebihan. Oleh karena itu, perilaku
konsumsi yang didasarkan pada dorongan emosional tanpa pertimbangan yang matang
berpotensi bertentangan dengan prinsip magqashid syariah. Konsumen yang melakukan
pembelian secara impulsif cenderung mengutamakan keinginan dibandingkan kebutuhan
sehingga berisiko menimbulkan pemborosan dan penggunaan harta yang tidak produktif.
Dalam konteks ini, maqashid syariah menekankan pentingnya keseimbangan dan kehati-hatian
dalam aktivitas konsumsi agar harta dapat digunakan untuk hal-hal yang memberikan manfaat
dan kemaslahatan.

Dalam praktiknya, strategi promosi digital seperti /imited time offer tidak sepenuhnya
bertentangan dengan prinsip syariah. Promosi dan diskon pada dasarnya diperbolehkan dalam
Islam selama dilakukan secara jujur, transparan, dan tidak mengandung unsur penipuan. Albar
et al. (2023) menjelaskan bahwa aktivitas e-commerce harus didasarkan pada prinsip amanah,
keadilan, dan kerelaan kedua belah pihak (an taroodhin). Selain itu, Hamdi et al. (2025) juga
menegaskan bahwa perlindungan konsumen dalam aktivitas e-commerce merupakan bagian
penting dari implementasi maqashid syariah dalam ekonomi digital. Dengan demikian, strategi
pemasaran digital dapat dikatakan sesuai dengan prinsip syariah apabila memberikan informasi
yang jelas mengenai harga, kualitas produk, serta hak dan kewajiban konsumen dalam
transaksi. Transparansi informasi menjadi faktor penting agar konsumen dapat mengambil
keputusan pembelian secara sadar tanpa adanya manipulasi atau tekanan yang merugikan.

Namun demikian, strategi pemasaran yang sengaja menciptakan tekanan emosional
melalui FOMO, urgensi berlebihan, dan manipulasi psikologis berpotensi bertentangan dengan
prinsip magqgashid syariah. Islam melarang segala bentuk perilaku yang mengarah pada
pemborosan (israf) dan konsumsi berlebihan. Perilaku impulse buying yang didorong oleh
tekanan promosi sering kali menyebabkan konsumen membeli produk yang sebenarnya tidak
dibutuhkan. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa keputusan pembelian lebih dipengaruhi oleh
emosi sesaat dibandingkan pertimbangan manfaat dan kebutuhan yang sebenarnya. Penelitian
Kaniati et al. (2024), Harahap dan Wahyuni (2024), serta Ngo et al. (2025) menunjukkan bahwa
strategi pemasaran berbasis tekanan waktu dan urgensi mampu mengurangi pertimbangan
rasional konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa
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strategi pemasaran yang terlalu agresif dapat memengaruhi kebebasan konsumen dalam
menentukan pilihan secara rasional dan bijaksana.

Selain berpotensi menyebabkan pemborosan, perilaku impulse buying juga dapat
menimbulkan dampak negatif terhadap kondisi ekonomi konsumen dalam jangka panjang.
Konsumen yang terbiasa melakukan pembelian impulsif cenderung kesulitan mengontrol
pengeluaran sehingga berisiko mengalami masalah keuangan. Dalam perspektif maqashid
syariah, penggunaan harta harus diarahkan pada aktivitas yang memberikan manfaat dan
keberkahan, bukan sekadar memenuhi dorongan emosional sesaat. Ardiyanti (2023)
menjelaskan bahwa perilaku impulse buying melalui /ive streaming shopping kurang sejalan
dengan prinsip penghematan dan pengelolaan keuangan yang bijak, terutama dalam kondisi
ekonomi yang tidak stabil. Oleh karena itu, konsumen perlu memiliki kesadaran dan
pengendalian diri dalam menghadapi berbagai strategi promosi digital agar tidak mudah
terjebak dalam perilaku konsumtif yang berlebihan.

Dalam perspektif ekonomi Islam, pelaku usaha juga memiliki tanggung jawab moral
untuk menerapkan etika bisnis yang sesuai dengan prinsip syariah. Aktivitas pemasaran tidak
seharusnya hanya berorientasi pada peningkatan keuntungan semata, tetapi juga harus
memperhatikan nilai keadilan dan kemaslahatan bagi konsumen. Strategi pemasaran yang
memanfaatkan kelemahan psikologis konsumen secara berlebihan berpotensi merugikan
konsumen dan bertentangan dengan nilai-nilai etika bisnis Islam. Oleh karena itu, pelaku usaha
digital perlu memastikan bahwa promosi yang dilakukan tetap mengedepankan kejujuran,
transparansi, dan tanggung jawab sosial. Selain itu, edukasi kepada konsumen mengenai
pentingnya perilaku konsumsi yang bijak juga menjadi bagian penting dalam menciptakan
aktivitas perdagangan digital yang sehat dan berkeadilan. Dengan demikian, hubungan antara
penjual dan konsumen dapat berjalan secara seimbang dan memberikan manfaat bagi kedua
belah pihak.

Berdasarkan analisis maqashid syariah, perilaku impulse buying pada fitur limited time
offer di TikTok Shop menunjukkan adanya dua sisi yang perlu diperhatikan. Di satu sisi, strategi
promosi digital dapat memberikan manfaat ekonomi dan meningkatkan efisiensi perdagangan
digital. Namun di sisi lain, strategi tersebut juga berpotensi menimbulkan perilaku konsumtif
yang bertentangan dengan prinsip menjaga harta (hifz al-mal) apabila dilakukan secara
berlebihan dan manipulatif. Oleh karena itu, implementasi etika bisnis Islam dan peningkatan
kesadaran konsumen menjadi faktor penting dalam menjaga keseimbangan antara kepentingan
bisnis dan kemaslahatan masyarakat.

KESIMPULAN

Perkembangan e-commerce melalui platform TikTok Shop telah membawa perubahan
signifikan terhadap perilaku konsumsi masyarakat modern. Salah satu strategi pemasaran yang
paling berpengaruh dalam meningkatkan aktivitas transaksi digital adalah fitur limited time
offer yang menghadirkan promosi berbatas waktu seperti flash sale, live discount, dan promo
stok terbatas. Strategi tersebut terbukti mampu menciptakan rasa urgensi dan tekanan
psikologis yang mendorong konsumen melakukan pembelian secara spontan tanpa perencanaan
yang matang. Berdasarkan berbagai penelitian terdahulu, perilaku impulse buying pada TikTok
Shop dipengaruhi oleh beberapa faktor utama seperti tekanan waktu, diskon harga, persepsi
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kelangkaan produk (scarcity), serta fenomena Fear of Missing Out (FoOMO). Faktor-faktor
tersebut membuat konsumen cenderung mengambil keputusan pembelian berdasarkan
dorongan emosional dibandingkan pertimbangan rasional mengenai kebutuhan dan kondisi
keuangan yang dimiliki. Dengan demikian, strategi pemasaran digital memiliki pengaruh yang
sangat besar terhadap perubahan perilaku konsumsi masyarakat pada era perdagangan digital
saat ini.

Dalam perspektif magashid syariah, aktivitas perdagangan dan promosi digital pada
dasarnya diperbolehkan selama dilakukan secara jujur, transparan, dan tidak merugikan
konsumen. Konsep maqashid syariah menekankan pentingnya menjaga kemaslahatan manusia,
khususnya dalam aspek menjaga harta (hifz al-mal). Oleh karena itu, penggunaan strategi
promosi seperti limited time offer dapat dikatakan sesuai dengan prinsip syariah apabila tidak
mengandung unsur manipulasi, penipuan, maupun tekanan yang merugikan konsumen. Namun,
apabila strategi promosi dilakukan secara berlebihan hingga mendorong perilaku konsumtif,
pemborosan (israf), dan penggunaan harta secara tidak bijak, maka praktik tersebut berpotensi
bertentangan dengan tujuan magqashid syariah. Perilaku impulse buying yang dipicu oleh
tekanan emosional dan manipulasi psikologis dapat menyebabkan konsumen kehilangan
kontrol dalam mengelola keuangan serta membeli produk yang sebenarnya tidak dibutuhkan.
Kondisi ini menunjukkan pentingnya keseimbangan antara aktivitas bisnis dan nilai etika dalam
praktik perdagangan digital.

Penelitian ini menunjukkan bahwa implementasi etika bisnis Islam sangat penting
dalam aktivitas pemasaran digital agar transaksi e-commerce tetap memberikan manfaat dan
kemaslahatan bagi masyarakat. Pelaku usaha digital perlu menerapkan strategi pemasaran yang
tidak hanya berorientasi pada keuntungan ekonomi, tetapi juga memperhatikan prinsip
keadilan, amanah, dan tanggung jawab sosial terhadap konsumen. Selain itu, konsumen juga
perlu meningkatkan kesadaran dan kemampuan pengendalian diri dalam menghadapi berbagai
strategi promosi digital agar tidak mudah terjebak dalam perilaku impulse buying yang
berlebihan. Dengan adanya keseimbangan antara kepentingan bisnis dan prinsip maqashid
syariah, aktivitas perdagangan digital dapat berkembang secara sehat, adil, dan memberikan
kebermanfaatan bagi seluruh pihak. Oleh karena itu, penelitian ini diharapkan dapat menjadi
kontribusi akademik dalam pengembangan kajian ekonomi Islam di era digital sekaligus
menjadi bahan evaluasi bagi masyarakat dalam memahami perilaku konsumsi pada platform e-
commerce modern.
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