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ABSTRAK

Perkembangan perdagangan digital melalui fitur live shopping telah mengubah pola konsumsi
masyarakat dengan meningkatkan kecenderungan perilaku konsumtif-impulsif. Berbagai strategi
pemasaran yang diterapkan selama siaran langsung, seperti diskon terbatas, flash sale, dan komunikasi
interaktif, mendorong konsumen melakukan pembelian secara spontan tanpa perencanaan yang matang.
Meskipun fenomena ini telah banyak dikaji dari perspektif pemasaran dan perilaku konsumen, kajian yang
mengintegrasikan analisis perilaku konsumsi digital dengan perspektif magashid syariah, khususnya pada
masyarakat pedesaan, masih relatif terbatas. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku
konsumtif-impulsif konsumen dalam praktik live shopping serta mengkajinya berdasarkan perspektif
magashid syariah. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi kasus yang
dilaksanakan di Desa Randuagung, Kecamatan Sumberjambe, Kabupaten Jember. Data dikumpulkan
melalui observasi, wawancara mendalam, dan dokumentasi, kemudian dianalisis menggunakan teknik
analisis deskriptif-kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku konsumtif-impulsif dipengaruhi
oleh faktor internal berupa dorongan emosional, fear of missing out (FOMO), gaya hidup, dan motivasi
hedonis, serta faktor eksternal berupa diskon terbatas, flash sale, interaksi persuasif host, dan tampilan
visual produk. Analisis berdasarkan magashid syariah menunjukkan bahwa perilaku tersebut belum
sepenuhnya mencerminkan prinsip hifzh al-mal (perlindungan harta), karena keputusan pembelian lebih
didasarkan pada dorongan emosional daripada pertimbangan kebutuhan yang rasional sehingga berpotensi
mengarah pada perilaku israf. Penelitian ini berkontribusi memperluas kajian perilaku konsumen digital
dengan mengintegrasikan perspektif magashid syariah sebagai kerangka analisis etika konsumsi dalam
konteks masyarakat pedesaan.

Kata kunci: perilaku konsumtif-impulsif; live shopping; magashid syariah; keputusan pembelian

ABSTRACT

The rapid expansion of digital commerce through live shopping has significantly transformed
consumer purchasing behavior, leading to an increasing tendency toward impulsive consumption.
Marketing strategies employed during live shopping sessions, including limited-time discounts, flash sales,
and interactive communication, frequently encourage consumers to make spontaneous purchasing
decisions without careful planning. Although this phenomenon has been widely examined from marketing
and consumer behavior perspectives, studies integrating digital consumer behavior with the magashid
shariah framework, particularly within rural communities, remain limited. This study aims to analyze
consumers’ impulsive buying behavior in live shopping and examine it through the perspective of
magashid shariah. A qualitative approach with a case study design was employed in Randuagung Village,
Sumberjambe District, Jember Regency. Data were collected through in-depth interviews, participant
observation, and documentation, and were analyzed using descriptive qualitative analysis. The findings
reveal that impulsive buying behavior is influenced by internal factors, including emotional impulses, fear
of missing out (FOMO), lifestyle, and hedonic mativation, as well as external factors, such as limited-time
discounts, flash sales, persuasive host interactions, and attractive product presentations. From the
perspective of magashid shariah, these consumption practices do not fully reflect the principle of hifzh al-
mal (the preservation of wealth), as purchasing decisions are predominantly driven by emotional impulses
rather than rational needs, thereby increasing the likelihood of israf (excessive consumption). This study
contributes to the growing body of literature on digital consumer behavior by integrating magashid
shariah as an ethical framework for understanding consumption practices within the context of rural
digital communities.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah secara signifikan
berbagai aspek kehidupan masyarakat, termasuk dalam aktivitas ekonomi dan perilaku konsumsi.
Digitalisasi telah mendorong terjadinya transformasi model bisnis dari sistem konvensional
menuju perdagangan berbasis platform digital yang menawarkan kemudahan akses, efisiensi
waktu, serta jangkauan pasar yang lebih luas (Ahmad Dahlan 2019). Internet dan penggunaan
smartphone yang semakin masif memungkinkan masyarakat melakukan berbagai aktivitas
ekonomi tanpa dibatasi ruang dan waktu. Perubahan tersebut tidak hanya memengaruhi strategi
pemasaran yang diterapkan oleh pelaku usaha, tetapi juga mengubah cara konsumen mencari
informasi, mengevaluasi produk, hingga mengambil keputusan pembelian. Kondisi ini
menunjukkan bahwa perkembangan teknologi digital telah menjadi salah satu faktor utama yang
membentuk perilaku konsumsi masyarakat modern (Harahap et al. 2023).

Salah satu inovasi yang berkembang pesat dalam ekosistem perdagangan digital adalah
live shopping. Model pemasaran ini mengintegrasikan siaran langsung dengan aktivitas transaksi
sehingga memungkinkan penjual mempromosikan produk secara real-time sekaligus berinteraksi
langsung dengan calon konsumen. Melalui fitur tersebut, konsumen dapat menyaksikan
demonstrasi produk, mengajukan pertanyaan, memperoleh respons secara langsung, serta
melakukan pembelian dalam waktu yang bersamaan (Aleyda and Hartanti 2025). Berbeda
dengan transaksi e-commerce konvensional yang bersifat pasif, live shopping menghadirkan
pengalaman berbelanja yang lebih interaktif sehingga mampu meningkatkan keterlibatan
konsumen dalam proses pembelian. Seiring meningkatnya penetrasi internet dan penggunaan
media sosial, praktik live shopping tidak lagi berkembang di wilayah perkotaan, tetapi juga telah
menjadi bagian dari aktivitas ekonomi masyarakat pedesaan yang semakin akrab dengan
berbagai platform digital (Zhang and Prebensen 2025).

Perkembangan tersebut membawa dampak positif berupa kemudahan memperoleh
informasi produk dan efisiensi transaksi. Namun demikian, di sisi lain live shopping juga
menghadirkan berbagai strategi pemasaran yang dirancang untuk mendorong keputusan
pembelian secara cepat. Berbagai bentuk promosi, seperti potongan harga dalam waktu terbatas,
flash sale, voucher eksklusif, pemberian bonus, hingga penyampaian informasi mengenai
keterbatasan stok, mampu menciptakan rasa urgensi yang memengaruhi psikologi konsumen
(Susiana 2018). Interaksi yang berlangsung secara langsung antara penjual dan pembeli semakin
memperkuat dorongan emosional sehingga konsumen sering kali melakukan pembelian tanpa
mempertimbangkan kebutuhan yang sebenarnya (Rahmawati and Semaun 2026). Kondisi
tersebut menunjukkan munculnya perilaku konsumtif-impulsif yang ditandai dengan keputusan
pembelian spontan, minim perencanaan, dan lebih didasarkan pada dorongan emosional
dibandingkan pertimbangan rasional. Selain dipengaruhi oleh strategi promosi, perilaku tersebut
juga dipicu oleh keinginan mengikuti tren, rasa takut kehilangan kesempatan fear of missing out
(FOMO), serta pengaruh sosial yang terbentuk selama siaran langsung berlangsung (Kao and
Huang 2024).

Fenomena perilaku konsumtif-impulsif menjadi isu yang semakin penting untuk dikaji
karena tidak hanya berkaitan dengan aspek ekonomi, tetapi juga menyangkut dimensi sosial,
psikologis, dan etika konsumsi. Perubahan pola konsumsi yang sebelumnya berorientasi pada
pemenuhan kebutuhan mulai bergeser menuju pemenuhan keinginan yang didorong oleh
stimulus eksternal. Dalam jangka panjang, perilaku tersebut berpotensi mengakibatkan
pemborosan, penggunaan sumber daya yang tidak efektif, serta menurunnya kemampuan
individu dalam mengelola keuangan secara bijaksana. Fenomena ini menjadi semakin relevan
ketika terjadi pada masyarakat pedesaan yang dalam beberapa tahun terakhir mengalami
peningkatan akses terhadap internet dan media sosial. Perubahan tersebut menunjukkan bahwa
digitalisasi telah memperluas pengaruhnya hingga ke berbagai lapisan masyarakat tanpa
memandang karakteristik geografis maupun sosial ekonomi.

Berbagai penelitian terdahulu menunjukkan bahwa live shopping memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap minat beli dan keputusan pembelian konsumen. Interaksi langsung
antara penjual dan pembeli mampu meningkatkan kepercayaan konsumen, memperkuat
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keyakinan terhadap kualitas produk, serta menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih
menarik dibandingkan transaksi daring konvensional (Aleyda and Hartanti 2025). Penelitian lain
menjelaskan bahwa perilaku impulse buying dipengaruhi oleh berbagai faktor, antara lain
promosi penjualan, gaya hidup, motivasi hedonis, tampilan visual produk, serta pengaruh
lingkungan sosial. Temuan tersebut memperlihatkan bahwa faktor psikologis dan strategi
pemasaran merupakan determinan utama dalam membentuk perilaku pembelian konsumen pada
era digital.

Meskipun demikian, sebagian besar penelitian yang telah dilakukan masih berfokus
pada perspektif pemasaran, perilaku konsumen, dan psikologi ekonomi. Kajian-kajian tersebut
umumnya bertujuan menjelaskan efektivitas strategi pemasaran digital dalam meningkatkan
penjualan atau mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. Di sisi
lain, dimensi normatif yang berkaitan dengan nilai-nilai etika konsumsi masih memperoleh
perhatian yang relatif terbatas. Padahal, perkembangan perdagangan digital tidak hanya
menimbulkan konsekuensi ekonomi, tetapi juga menghadirkan berbagai persoalan moral yang
berkaitan dengan pola konsumsi, pengelolaan harta, serta tanggung jawab individu dalam
menggunakan sumber daya secara proporsional. Oleh karena itu, diperlukan pendekatan yang
mampu menjelaskan perilaku konsumsi digital tidak hanya dari aspek ekonomi dan psikologi,
tetapi juga dari sudut pandang nilai dan etika.

Dalam perspektif ekonomi Islam, aktivitas konsumsi tidak semata-mata bertujuan
memenuhi kepuasan individu, melainkan harus diarahkan untuk mewujudkan kemaslahatan dan
menghindarkan manusia dari perilaku yang merugikan diri sendiri maupun masyarakat. Prinsip
tersebut tercermin dalam konsep magashid syariah yang menempatkan perlindungan terhadap
agama, jiwa, akal, keturunan, dan harta sebagai tujuan utama syariat Islam (Abduroman et al.
2020). Salah satu unsur yang memiliki relevansi kuat dengan perilaku konsumsi adalah hifzh al-
mal atau perlindungan terhadap harta. Prinsip ini menekankan pentingnya mengelola kekayaan
secara bertanggung jawab, menghindari pemborosan, serta menggunakan harta sesuai kebutuhan
dan kemanfaatannya (Gumanti 2018). Dengan demikian, perilaku konsumtif-impulsif yang
muncul akibat dorongan emosional maupun strategi pemasaran digital dapat dipandang sebagai
fenomena yang perlu dievaluasi berdasarkan prinsip-prinsip magashid syariah.

Analisis perilaku konsumsi melalui perspektif magashid syariah menjadi penting
karena memberikan sudut pandang yang lebih komprehensif dibandingkan pendekatan ekonomi
konvensional. Pendekatan ini tidak hanya mengukur rasionalitas keputusan pembelian
berdasarkan efisiensi ekonomi, tetapi juga mempertimbangkan dimensi moral, tanggung jawab
sosial, dan keberlanjutan pemanfaatan harta. Oleh sebab itu, magashid syariah dapat digunakan
sebagai kerangka analisis untuk menilai apakah perilaku konsumsi yang berkembang dalam
praktik live shopping masih berada dalam batas-batas yang dibenarkan oleh nilai-nilai Islam atau
justru mengarah pada perilaku israf dan tabdzir yang bertentangan dengan tujuan syariat.

Berdasarkan telaah terhadap penelitian terdahulu, masih terdapat kesenjangan
penelitian yang perlu mendapat perhatian. Sebagian besar studi mengenai live shopping lebih
banyak mengkaji pengaruhnya terhadap minat beli, keputusan pembelian, loyalitas konsumen,
maupun efektivitas strategi pemasaran digital. Penelitian mengenai perilaku konsumtif-impulsif
umumnya juga dianalisis menggunakan perspektif psikologi dan pemasaran tanpa
mengintegrasikan kerangka magashid syariah sebagai alat analisis utama. Selain itu, kajian yang
secara khusus menyoroti fenomena tersebut pada masyarakat pedesaan masih relatif terbatas,
padahal kelompok masyarakat ini sedang mengalami perubahan perilaku konsumsi yang cukup
signifikan akibat meningkatnya akses terhadap teknologi digital. Kondisi tersebut menunjukkan
adanya research gap, baik dari sisi pendekatan teoretis maupun konteks penelitian.

Berangkat dari kesenjangan tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
perilaku konsumtif-impulsif konsumen dalam praktik live shopping dengan menggunakan
perspektif magashid syariah sebagai kerangka analisis utama. Penelitian ini tidak hanya
mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi munculnya perilaku konsumtif-impulsif, tetapi
juga mengkaji karakteristik perilaku tersebut serta menilai kesesuaiannya dengan prinsip-prinsip
magashid syariah, khususnya dalam aspek hifzh al-mal. Kebaruan penelitian ini terletak pada
integrasi antara kajian perilaku konsumen digital dan pendekatan normatif Islam dalam konteks
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masyarakat pedesaan yang masih relatif jarang diteliti. Hasil penelitian diharapkan dapat
memperkaya khazanah keilmuan pada bidang ekonomi Islam, khususnya mengenai perilaku
konsumsi digital, sekaligus memberikan kontribusi praktis bagi konsumen, pelaku usaha, dan
pemangku kebijakan dalam membangun ekosistem perdagangan digital yang lebih bertanggung
jawab, beretika, dan berorientasi pada kemaslahatan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi kasus (case study)
untuk memperolen pemahaman yang mendalam mengenai perilaku konsumtif-impulsif
konsumen dalam praktik live shopping ditinjau dari perspektif magashid syariah. Pendekatan
kualitatif dipilih karena memungkinkan peneliti memahami fenomena sosial secara holistik
melalui pengalaman, persepsi, dan interpretasi informan dalam konteks kehidupan nyata
(Creswell and Creswell 2017). Desain studi kasus digunakan untuk mengeksplorasi secara
intensif fenomena perilaku konsumtif-impulsif pada masyarakat Desa Randuagung, Kecamatan
Sumberjambe, Kabupaten Jember, sebagai lokasi penelitian. Penelitian dilaksanakan dalam latar
alamiah (natural setting), sehingga data yang diperolen mencerminkan kondisi empiris
sebagaimana berlangsung di lapangan tanpa adanya manipulasi terhadap objek penelitian.
Paradigma yang digunakan adalah paradigma interpretif, yang memandang realitas sosial sebagai
konstruksi makna yang dibentuk melalui interaksi individu dengan lingkungannya (Denzin
2018). Dalam penelitian ini, peneliti bertindak sebagai instrumen utama (human instrument)
yang berperan dalam proses pengumpulan, interpretasi, dan analisis data.

Penentuan informan dilakukan menggunakan teknik purposive sampling, yaitu teknik
pemilihan informan berdasarkan kriteria tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian (Patton
2014). Informan dalam penelitian ini terdiri atas 10 orang informan utama yang merupakan
masyarakat, khususnya ibu rumah tangga, yang aktif melakukan pembelian melalui fitur live
shopping pada berbagai platform digital, memiliki pengalaman melakukan pembelian secara
spontan (impulse buying) atau tidak terencana, serta bersedia memberikan informasi secara
terbuka mengenai pengalaman konsumsi mereka. Dari keseluruhan informan tersebut, lima orang
di antaranya mengaku pernah memanfaatkan pinjaman dari satu bank untuk membiayai
pembelian produk secara online, sehingga memberikan gambaran mengenai keterkaitan antara
perilaku konsumsi digital dan keputusan pembiayaan dalam rumah tangga. Selain itu, penelitian
ini juga melibatkan informan pendukung yang terdiri atas tokoh agama atau pemuka masyarakat
yang memahami konsep magqasid al-syari‘ah guna memperoleh perspektif normatif terhadap
fenomena tersebut. Proses pengumpulan data dilakukan hingga mencapai kejenuhan data (data
saturation), yaitu ketika informasi yang diperoleh telah menunjukkan pola yang berulang dan
tidak ditemukan lagi informasi baru yang signifikan (Pope et al. 2004).

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara mendalam, dan
dokumentasi. Observasi dilakukan secara partisipatif untuk mengamati aktivitas konsumen
selama mengikuti live shopping, termasuk bentuk interaksi dengan penjual, strategi promosi yang
digunakan, serta proses pengambilan keputusan pembelian. Wawancara mendalam dilakukan
secara semi-terstruktur dengan menggunakan pedoman wawancara yang disusun berdasarkan
fokus penelitian sehingga memungkinkan peneliti mengeksplorasi pengalaman, motivasi,
persepsi, dan faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumtif-impulsif informan (Kvale &
Brinkmann, 2015). Dokumentasi digunakan sebagai data pendukung yang meliputi catatan
lapangan, dokumentasi kegiatan penelitian, tangkapan layar aktivitas live shopping, serta
dokumen lain yang berkaitan dengan fenomena yang diteliti. Penggunaan berbagai teknik
pengumpulan data tersebut dimaksudkan untuk memperoleh informasi yang komprehensif serta
meningkatkan kedalaman analisis terhadap fenomena penelitian.

Analisis data dilakukan menggunakan model analisis interaktif yang dikembangkan oleh
Miles, Huberman, dan Saldana, yang meliputi tiga tahapan utama, yaitu kondensasi data (data
condensation), penyajian data (data display), serta penarikan dan verifikasi kesimpulan
(conclusion drawing and verification). Pada tahap kondensasi data, peneliti melakukan proses
seleksi, penyederhanaan, pengelompokan, dan pengodean terhadap data hasil observasi,
wawancara, dan dokumentasi sesuai fokus penelitian (Miles and Huberman 2014). Tahap
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penyajian data dilakukan melalui penyusunan narasi deskriptif, tabel, maupun matriks untuk
memudahkan identifikasi pola, hubungan, dan tema-tema yang muncul dari data lapangan.
Selanjutnya, penarikan kesimpulan dilakukan melalui proses interpretasi secara berulang dengan
menghubungkan temuan empiris terhadap teori perilaku konsumtif-impulsif dan konsep
magashid syariah sehingga diperoleh pemahaman yang utuh mengenai fenomena yang diteliti.

Keabsahan data dijamin melalui penerapan teknik triangulasi sumber dan triangulasi
metode sebagaimana dikemukakan oleh Lincoln dan Guba. Triangulasi sumber dilakukan dengan
membandingkan informasi yang diperoleh dari berbagai informan, sedangkan triangulasi metode
dilakukan dengan mengonfirmasi kesesuaian data hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Selain itu, hasil analisis juga dibandingkan dengan berbagai sumber sekunder berupa buku,
artikel ilmiah, dan hasil penelitian terdahulu yang relevan untuk memperkuat interpretasi data
(Kao and Huang 2024; Lincoln and Guba 1985). Penerapan teknik tersebut bertujuan
meningkatkan kredibilitas, dependabilitas, konfirmabilitas, dan transferabilitas hasil penelitian
sehingga temuan yang dihasilkan memiliki validitas ilmiah yang memadai serta mampu
memberikan gambaran yang komprehensif mengenai perilaku konsumtif-impulsif konsumen
dalam praktik live shopping ditinjau dari perspektif magashid syariah.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Dinamika Perilaku Konsumtif-Impulsif Konsumen dalam Praktik Live Shopping

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara yang dilakukan kepada masyarakat Desa
Randuagung, Kecamatan Sumberjambe, Kabupaten Jember, diperoleh temuan bahwa praktik live
shopping telah menjadi bagian dari aktivitas konsumsi masyarakat. Kemudahan mengakses
berbagai platform digital melalui smartphone menyebabkan masyarakat semakin sering
mengikuti siaran langsung yang diselenggarakan oleh penjual untuk mempromosikan produk.
Awalnya, sebagian besar informan mengaku hanya membuka fitur live shopping untuk mengisi
waktu luang atau mencari informasi mengenai suatu produk. Namun, interaksi yang berlangsung
secara langsung, disertai berbagai bentuk promosi yang menarik, sering kali mendorong mereka
melakukan pembelian yang sebelumnya tidak direncanakan. Kondisi tersebut menunjukkan
bahwa live shopping tidak lagi sekadar menjadi media transaksi, tetapi telah berkembang
menjadi ruang interaksi digital yang mampu memengaruhi pola pikir dan perilaku konsumsi
masyarakat.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku konsumtif-impulsif dalam praktik live
shopping dipengaruhi oleh dua kelompok faktor utama, yaitu faktor internal dan faktor eksternal.
Faktor internal berasal dari kondisi psikologis konsumen, seperti dorongan emosional, keinginan
mengikuti tren, motivasi hedonis, serta rasa takut kehilangan kesempatan atau fear of missing out
(FOMO). Di sisi lain, faktor eksternal muncul melalui berbagai strategi pemasaran yang
diterapkan selama siaran langsung, seperti pemberian diskon terbatas, flash sale, tampilan visual
produk yang menarik, komunikasi persuasif dari host, serta informasi mengenai keterbatasan
stok barang. Interaksi antara kedua kelompok faktor tersebut membentuk keputusan pembelian
yang cenderung berlangsung secara spontan tanpa didahului oleh proses pertimbangan yang
matang (Cintya and Nisa 2024).

Berdasarkan hasil wawancara, sebagian besar informan mengakui bahwa mereka sering
melakukan pembelian meskipun sebelumnya tidak memiliki niat untuk membeli suatu produk.
Keputusan tersebut muncul ketika mereka menyaksikan demonstrasi produk yang menarik,
mendengar penjelasan host mengenai berbagai keunggulan produk, serta memperoleh informasi
bahwa harga promo hanya berlaku dalam waktu yang terbatas. Situasi tersebut memunculkan
dorongan emosional yang membuat konsumen segera mengambil keputusan pembelian agar
tidak kehilangan kesempatan memperoleh harga yang lebih murah.

Sebagaimana diungkapkan oleh informan pertama, seorang ibu rumah tangga berusia 34
tahun, sebagai berikut. "Kalau lagi ada waktu senggang saya sering melihat live TikTok.
Awalnya hanya ingin melihat-lihat saja, tetapi ketika host mengatakan stok tinggal sedikit dan
diskonnya hanya berlaku beberapa menit, saya langsung tertarik membeli. Setelah barang
datang, baru saya menyadari ternyata barang itu sebenarnya tidak terlalu saya butuhkan."
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Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa keputusan pembelian lebih banyak dipengaruhi
oleh stimulus eksternal dibandingkan kebutuhan yang sesungguhnya. Strategi pemasaran berupa
pemberian informasi mengenai keterbatasan stok dan batas waktu promosi berhasil membangun
persepsi kelangkaan sehingga mendorong konsumen untuk segera melakukan transaksi tanpa
mempertimbangkan manfaat produk secara rasional (Khairunnisa et al. 2022).

Pengalaman serupa juga disampaikan oleh informan kedua yang mengaku sering
mengikuti siaran langsung pada berbagai platform digital. "Biasanya saya membeli karena
melihat produknya bagus, host menjelaskan dengan sangat meyakinkan, kemudian banyak
pembeli lain yang ikut memberikan komentar positif. Akhirnya saya ikut membeli karena takut
nanti kehabisan atau harga promonya sudah selesai."

Keterangan tersebut menunjukkan bahwa interaksi sosial dalam live shopping memiliki
pengaruh yang cukup besar terhadap perilaku konsumen. Komunikasi antara host dan calon
pembeli, jumlah produk yang telah terjual, serta komentar positif dari pengguna lain membentuk
persepsi bahwa produk memiliki kualitas yang baik sehingga meningkatkan keyakinan konsumen
untuk melakukan pembelian secara spontan.

Selain faktor promosi, penelitian ini juga menemukan bahwa aktivitas mengikuti live
shopping telah menjadi bagian dari hiburan bagi sebagian masyarakat. Informan menyatakan
bahwa mereka sering membuka siaran langsung hanya untuk mengisi waktu luang, tanpa
memiliki tujuan membeli produk tertentu. Akan tetapi, paparan terhadap berbagai promosi yang
dilakukan secara berulang akhirnya menimbulkan ketertarikan untuk melakukan transaksi.

Sebagaimana disampaikan oleh informan ketiga. "Kadang saya membuka live hanya
untuk mengisi waktu luang. Lama-lama melihat host menjelaskan produknya, ditambah banyak
yang membeli, saya jadi ikut tertarik. Akhirnya membeli juga walaupun sebenarnya barang itu
bukan kebutuhan yang mendesak."

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat dipahami bahwa live shopping telah
mengalami pergeseran fungsi, tidak hanya sebagai media perdagangan digital, tetapi juga sebagai
sarana hiburan yang mampu membentuk keterikatan emosional antara konsumen dan penjual.
Kondisi tersebut menyebabkan konsumen lebih mudah dipengaruhi oleh berbagai strategi
pemasaran yang disampaikan secara langsung selama siaran berlangsung (Arifin and Tagwiem
2024; Prastiwi and Fitria 2021).

Hasil observasi lapangan juga menunjukkan bahwa host memiliki peran yang sangat
penting dalam membangun keputusan pembelian konsumen. Selama proses siaran langsung, host
tidak hanya menjelaskan spesifikasi produk, tetapi juga menggunakan berbagai teknik
komunikasi persuasif, seperti memberikan testimoni, menunjukkan demonstrasi penggunaan
produk, memberikan respons terhadap komentar calon pembeli, serta menciptakan suasana yang
mendorong konsumen segera melakukan transaksi. Strategi tersebut berhasil membangun rasa
percaya sekaligus meningkatkan keyakinan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Temuan penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi perilaku pembelian
impulsif dapat diringkas pada Tabel 1 berikut.

Tabel 1. Faktor Penyebab Pembelian Impulsif

No Faktor Internal Faktor Eksternal

1  Emosi sesaat Diskon terbatas

2  Fear of Missing Out (FOMO) Flash sale

3  Gaya hidup Interaksi host

4 Motivasi hedonis Tampilan visual produk

Berdasarkan Tabel 1, faktor eksternal tampak lebih dominan dalam memengaruhi
keputusan pembelian dibandingkan faktor internal. Seluruh informan menyatakan bahwa diskon
terbatas, flash sale, interaksi host, dan tampilan visual produk merupakan alasan utama yang
mendorong mereka melakukan pembelian secara spontan. Sementara itu, faktor internal berperan
sebagai penguat yang menentukan bagaimana konsumen merespons berbagai stimulus
pemasaran tersebut. Emosi sesaat, keinginan mengikuti tren, motivasi memperoleh kepuasan,
serta rasa takut kehilangan kesempatan menjadi faktor yang mempercepat proses pengambilan
keputusan pembelian.
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Temuan ini menunjukkan bahwa perilaku konsumtif-impulsif dalam praktik live
shopping tidak dapat dijelaskan hanya melalui satu faktor saja. Perilaku tersebut merupakan hasil
interaksi antara kondisi psikologis individu dengan strategi pemasaran digital yang dirancang
untuk membangun rasa urgensi dalam diri konsumen. Intensitas penggunaan media sosial,
kemudahan memperoleh informasi produk, serta komunikasi yang berlangsung secara real-time
semakin memperbesar peluang terjadinya pembelian yang tidak direncanakan (Putri et al. 2025).
Dengan demikian, perilaku konsumtif-impulsif yang ditemukan pada masyarakat Desa
Randuagung merupakan konsekuensi dari perubahan pola konsumsi di era digital yang ditandai
dengan semakin kuatnya pengaruh teknologi terhadap proses pengambilan keputusan konsumen.
Temuan empiris tersebut selanjutnya menjadi dasar untuk menganalisis perilaku konsumsi
masyarakat melalui perspektif magashid syariah guna menilai sejauh mana praktik live shopping
sejalan dengan prinsip-prinsip etika konsumsi dalam Islam.

Analisis Perilaku Konsumtif-Impulsif dalam Perspektif Magashid Syariah

Temuan penelitian menunjukkan bahwa perilaku konsumtif-impulsif konsumen dalam
praktik live shopping tidak hanya dipengaruhi oleh aspek psikologis dan strategi pemasaran
digital, tetapi juga berkaitan dengan dimensi etika dalam aktivitas konsumsi. Berdasarkan hasil
observasi dan wawancara, mayoritas informan melakukan pembelian bukan semata-mata karena
kebutuhan yang mendesak, melainkan dipengaruhi oleh dorongan emosional, rasa takut
kehilangan kesempatan (fear of missing out), promosi yang bersifat terbatas, serta interaksi
persuasif yang dilakukan oleh host (Raniasti 2024). Fenomena tersebut menunjukkan bahwa
proses pengambilan keputusan pembelian cenderung bergeser dari pertimbangan rasional menuju
pertimbangan emosional. Dalam perspektif perilaku konsumen, kondisi ini dapat dijelaskan
melalui teori impulse buying yang menyatakan bahwa keputusan pembelian spontan muncul
akibat adanya stimulus eksternal yang mampu memengaruhi kondisi psikologis konsumen
sehingga mereka melakukan transaksi tanpa perencanaan yang matang (Aprita et al. 2024).

Temuan penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Aleyda dan Hartanti yang
menjelaskan bahwa live shopping mampu meningkatkan minat beli melalui komunikasi interaktif
antara penjual dan konsumen. Interaksi tersebut menciptakan rasa percaya sekaligus
meningkatkan keyakinan konsumen terhadap produk yang ditawarkan (Aleyda and Hartanti
2025). Selain itu, penelitian Rudjito et al. juga menunjukkan bahwa berbagai bentuk promosi
digital, seperti flash sale, diskon terbatas, dan affiliate marketing, berkontribusi terhadap
meningkatnya perilaku pembelian impulsive (Rudjito et al. 2025). Namun demikian, penelitian
ini memperluas hasil penelitian terdahulu dengan menunjukkan bahwa perilaku impulsif tidak
hanya dipengaruhi oleh efektivitas strategi pemasaran digital, tetapi juga berkaitan dengan
lemahnya pengendalian diri dalam mengelola kebutuhan dan keinginan (Saragih et al. 2025).
Dengan demikian, perilaku konsumtif-impulsif tidak dapat dipahami semata-mata sebagai
respons terhadap strategi pemasaran, melainkan sebagai interaksi antara stimulus eksternal dan
kondisi psikologis individu.

Dalam perspektif magashid syariah, aktivitas konsumsi tidak hanya bertujuan memenuhi
kepuasan individu, tetapi juga harus mampu mewujudkan kemaslahatan dan menjaga
keberlangsungan kehidupan manusia. Salah satu tujuan utama magashid syariah adalah hifzh al-
mal (perlindungan terhadap harta), yaitu menjaga agar harta diperoleh, dikelola, dan
dimanfaatkan secara bertanggung jawab sesuai dengan prinsip-prinsip syariat Islam (Auda 2022;
Kamali 1999). Prinsip ini menempatkan harta sebagai amanah yang harus digunakan secara
proporsional untuk memenuhi kebutuhan yang memberikan manfaat, bukan sekadar memenuhi
keinginan yang bersifat sesaat. Oleh karena itu, perilaku konsumtif-impulsif yang ditemukan
dalam penelitian ini menunjukkan adanya kecenderungan penyimpangan terhadap prinsip hifzh
al-mal karena sebagian besar keputusan pembelian dilakukan tanpa mempertimbangkan aspek
kebutuhan, manfaat, maupun prioritas penggunaan harta (Hartanto et al. 2023).

Prinsip menjaga harta dalam Islam ditegaskan dalam firman Allah Swt. pada QS. An-
Nisa' [4]: 5.
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Ayat tersebut menunjukkan bahwa harta merupakan penopang kehidupan yang harus
dikelola secara bijaksana dan tidak diserahkan kepada pihak yang belum mampu
menggunakannya secara bertanggung jawab. Dalam konteks penelitian ini, perilaku membeli
barang hanya karena adanya promosi, tekanan sosial, atau dorongan emosional menunjukkan
bahwa proses pengelolaan harta belum sepenuhnya didasarkan pada pertimbangan rasional
sebagaimana ditekankan dalam konsep hifzh al-mal. Dengan demikian, praktik konsumsi yang
berlangsung dalam live shopping memerlukan penguatan kesadaran etis agar penggunaan harta
tetap berorientasi pada kemanfaatan (Aliyah et al. 2025).

Selain berkaitan dengan hifzh al-mal, temuan penelitian juga memperlihatkan adanya
kecenderungan perilaku israf, yaitu penggunaan harta secara berlebihan melebihi kebutuhan
yang sebenarnya. Berdasarkan hasil wawancara, beberapa informan mengakui membeli produk
yang tidak memiliki urgensi hanya karena harga yang dianggap murah atau adanya promosi yang
menarik. Perilaku tersebut menunjukkan bahwa keputusan pembelian lebih didorong oleh
kepuasan emosional dibandingkan kebutuhan riil. Dalam perspektif Islam, israf merupakan
perilaku yang dilarang karena bertentangan dengan prinsip keseimbangan dalam memanfaatkan
nikmat yang diberikan Allah Swt (FARIDA 2025). Hal tersebut sebagaimana ditegaskan dalam
QS. Al-An‘am [6]: 141 yang memerintahkan manusia untuk memanfaatkan rezeki secara wajar
dan melarang tindakan berlebih-lebihan karena Allah tidak menyukai orang-orang yang
melakukan israf. Oleh sebab itu, praktik konsumsi yang hanya didasarkan pada dorongan sesaat
berpotensi mengurangi nilai kemaslahatan dari penggunaan harta.

Konsep lain yang relevan dengan temuan penelitian adalah wasathiyyah atau prinsip
moderasi dalam Islam. Wasathiyyah mengajarkan keseimbangan dalam seluruh aspek kehidupan,
termasuk dalam aktivitas konsumsi. Seorang muslim tidak dianjurkan bersikap kikir, tetapi juga
tidak diperkenankan melakukan pemborosan dalam menggunakan hartanya (Arif 2020). Prinsip
tersebut ditegaskan dalam QS. Al-Bagarah [2]: 143 yang menggambarkan umat Islam sebagai
umat yang berada pada jalan tengah (ummatan wasatan). Dalam konteks live shopping, konsep
wasathiyyah memberikan pedoman agar konsumen mampu mengendalikan keinginan, menyusun
skala prioritas kebutuhan, serta mempertimbangkan manfaat jangka panjang sebelum melakukan
pembelian. Dengan demikian, keputusan konsumsi tidak hanya didasarkan pada daya tarik
promosi, tetapi juga pada pertimbangan etika, kebermanfaatan, dan tanggung jawab sosial
(Astuty et al. 2026).

Temuan penelitian ini memberikan kontribusi terhadap pengembangan kajian perilaku
konsumen digital dalam ekonomi Islam. Selama ini, sebagian besar penelitian mengenai live
shopping lebih banyak menjelaskan efektivitas strategi pemasaran dalam meningkatkan
penjualan maupun loyalitas konsumen. Penelitian ini menunjukkan bahwa fenomena tersebut
juga harus dipahami sebagai persoalan etika konsumsi yang memerlukan pendekatan normatif
melalui magashid Syariah (Jumiati 2023; Laely et al. 2020). Pendekatan ini memungkinkan
analisis yang lebih komprehensif karena tidak hanya menilai perilaku konsumen dari aspek
ekonomi dan psikologi, tetapi juga mempertimbangkan tujuan syariat dalam menjaga
kemaslahatan individu dan masyarakat.

Secara praktis, hasil penelitian ini memiliki implikasi bagi berbagai pihak. Bagi
konsumen, diperlukan peningkatan literasi keuangan dan literasi digital agar mampu
membedakan antara kebutuhan dan keinginan serta lebih bijaksana dalam mengambil keputusan
pembelian. Bagi pelaku usaha, strategi pemasaran digital hendaknya tidak hanya berorientasi
pada peningkatan penjualan, tetapi juga memperhatikan prinsip-prinsip etika bisnis Islam dengan
menghindari promosi yang berpotensi memanipulasi kondisi psikologis konsumen secara
berlebihan. Sementara itu, bagi pemerintah dan lembaga pendidikan, hasil penelitian ini dapat
menjadi dasar dalam merancang program edukasi mengenai perilaku konsumsi digital yang sehat
dan bertanggung jawab. Dengan demikian, perkembangan live shopping tidak hanya memberikan
manfaat ekonomi, tetapi juga tetap sejalan dengan nilai-nilai magashid syariah yang menekankan
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kemaslahatan, keseimbangan, dan perlindungan terhadap harta sebagai bagian dari tujuan utama
syariat Islam.

KESIMPULAN

Penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku konsumtif-impulsif konsumen dalam praktik live
shopping dipengaruhi oleh interaksi antara faktor internal, seperti dorongan emosional, motivasi
hedonis, kecenderungan mengikuti tren, dan fear of missing out (FOMO), serta faktor eksternal
berupa strategi pemasaran digital seperti diskon terbatas, flash sale, tampilan visual produk, dan
komunikasi persuasif host yang mendorong pembelian spontan tanpa perencanaan yang
memadai. Ditinjau dari perspektif magashid syariah, perilaku tersebut belum sepenuhnya
mencerminkan prinsip hifzh al-mal karena berpotensi mengarah pada israf akibat keputusan
konsumsi yang lebih didasarkan pada keinginan daripada kebutuhan, sehingga penerapan prinsip
wasathiyyah menjadi landasan penting dalam membangun perilaku konsumsi yang lebih
bijaksana. Penelitian ini berkontribusi memperkaya kajian ekonomi Islam dengan
mengintegrasikan perilaku konsumen digital dan magashid syariah sebagai kerangka analisis,
sekaligus memberikan implikasi praktis bagi konsumen, pelaku usaha, dan pembuat kebijakan
dalam mendorong perilaku konsumsi digital yang lebih etis, rasional, dan berorientasi pada
kemaslahatan.
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