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Kemajuan teknologi digital dan media sosial mendorong terjadinya perubahan
perilaku konsumen, khususnya pada Generasi Z. Pada tahun 2021, tercatat bahwa 81%
dari Gen-Z aktif menggunakan media sosial, dan sekitar 70% dari mereka
menghabiskan waktu lebih dari satu jam setiap hari untuk menonton video di YouTube.
Perkembangan teknologi dan media sosial yang pesat membuat platform ini menjadi
salah satu yang paling sering diakses dan memengaruhi perilaku konsumen saat ini.
Tingginya intensitas penggunaan media sosial di kalangan Gen-Z ini turut memicu
kemunculan fenomena yang dikenal sebagai pembelian impulsif (impulsive buying).
Kemajuan teknologi digital dan media sosial telah memengaruhi perubahan perilaku
konsumen pada era modern.

Dalam sebuah penelitian, tercatat bahwa 41% konsumen dari Generasi Z
termasuk dalam kategori pembeli impulsif, diikuti oleh Generasi Milenial sebesar 34%,
dan Generasi X sebesar 32%. Penelitian lain juga menunjukkan hasil serupa, di mana
sekitar 41% pelanggan Gen Z dikategorikan sebagai pembeli impulsif. Data ini
memperkuat bahwa perilaku_pembelian impulsif lebih dominan terjadi di kalangan
Generasi Z di Indonesia.? Data'ini memperkuat-bahwa perilaku pembelian impulsif
lebih dominan terjadi di kalangan Generasi Z di Indonesia.> Media sosial menjadi
sarana yang mempermudah komunikasi dan penyebaran informasi, terutama bagi
Generasi Z yang lahir pada tahun 1997-2012 dan berada pada rentang usia 13-28

tahun. Generasi Z di Indonesia juga dikenal sebagai kelompok pengguna internet yang
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aktif dengan durasi penggunaan internet lebih dari tujuh jam per hari. Kondisi ini
membuat mereka sangat akrab dengan perkembangan teknologi. Fenomena ini terlihat
dalam keseharian, di mana banyak individu lebih sering berfokus pada perangkat
digital, seperti bermain game online, dibandingkan melakukan interaksi langsung.
Prensky bahkan menyebut kelompok ini sebagai "digital natives," sebuah istilah yang
turut mnjelaskan bagaimana teknologi memengaruhi pola konsumsi mereka.*

Belakangan ini, aplikasi TikTok semakin populer dengan beragam tren video
pendek yang ditawarkan. Popularitas aplikasi TikTok didukung oleh data dari Data
boks tahun 2023, yang menunjukkan bahwa hingga Oktober 2023, TikTok telah
memiliki 1,22 miliar kelompok pengguna internet aktif di dunia. Dari jumlah tersebut,
sebanyak 127,5 juta pengguna berasal dari Data Indonesia.id, 2024, atau sekitar 8,07%
dari total pengguna TikTok di dunia. Perkembangan tersebut menjadikan Indonesia
sebagai pasar yang strategis bagi TikTok. Salah satu fitur andalan TikTok, yaitu For
You Page (FYP), berperan penting dalam membentuk tren dengan menampilkan
konten yang sesuai dengan minat pengguna, sehingga produk dan ide-ide dapat dengan
cepat tersebar luas dan menjadi viral.®

Berdasarkan data dari Katadata Insight Center (KIC) tahun 2023, Indonesia
tercatat sebagai-negara dengan tingkat konsumen ‘paling impulsif di kawasan Asia-
Pasifik pada tahun tersebut.® Indonesia menempati-urutan kedua dengan total pengguna
aktif sebanyak 106,52 juta. Banyaknya pengguna TikTok yang tersebar di berbagai
wilayah Indonesia mendorong masyarakat, khususnya para pelaku usaha, untuk

membangun citra produk atau merek, menjangkau konsumen, serta mempromosikan
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produk atau layanan mereka melalui aplikasi TikTok.” Kehadiran promo ini mampu
menarik minat konsumen untuk segera melakukan pembelian, karena terbatasnya
waktu yang diberikan serta potongan harga yang sangat besar. Pada umumnya,
konsumen akan menyusun rencana terlebih dahulu sebelum membeli suatu produk.
Namun, tidak sedikit konsumen yang berbelanja tanpa perencanaan. Perilaku belanja
tanpa rencana ini kerap terjadi dan sering kali berujung pada perilaku pembelian secara
tiba-tiba atau impulsif.

Perilaku pembelian impulsif merupakan tindakan membeli produk secara
spontan tanpa adanya perencanaan sebelumnya, sehingga konsumen juga tidak
mempertimbangkan terlebih dahulu jenis barang atau merek yang ingin dibeli.
Pembelian impulsif kini menjadi fenomena yang semakin marak di Indonesia. Istilah
ini merujuk pada situasi di mana konsumen melakukan transaksi secara tiba-tiba,
disertai anggapan bahwa tindakan tersebut merupakan hal yang wajar. Pembelian
impulsif juga dikenal sebagai aktivitas membeli secara spontan tanpa adanya
perencanaan ataupun evaluasi terhadap produk sebelumnya. Perkembangan teknologi
digital, seperti media sosial dan platform e-commerce, turut mendorong meningkatnya
perilaku ini karena memudahkan individu untuk berbelanja dan lebih mudah terpapar
berbagai iklan produk. Fenomena pembelian impulsif masih menjadi persoalan yang
dihadapi oleh orang dewasa, salah satunya dipengaruhi oleh faktor FOMO (Fear of
Missing Out) atau rasa takut tertinggal tren. Selain itu, globalisasi turut memberikan
dampak besar terhadap pola konsumsi dan gaya hidup generasi saat ini, khususnya di
kalangan anak muda.

Kehidupan yang akrab dengan perangkat digital membuat generasi muda
cenderung mencari solusi yang cepat dan praktis untuk memenuhi keinginan mereka,

termasuk mengikuti tren yang sedang populer, tanpa memikirkan risiko yang mungkin
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ditimbulkan.® Melihat berbagai fenomena yang telah diuraikan sebelumnya, rendahnya
literasi ekonomi serta lemahnya kemampuan individu dalam mengendalikan diri saat
membuat keputusan finansial yang bijak dapat menimbulkan risiko serius terhadap
kondisi keuangan, baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Dampak
tersebut pada akhirnya dapat berpengaruh terhadap kesejahteraan dan kepuasan hidup
seseorang. Individu dengan tingkat literasi ekonomi yang baik cenderung memiliki
pemahaman dasar tentang ekonomi yang memadai, sehingga mampu membuat
keputusan pembelian yang lebih rasional. Literasi ekonomi juga membantu seseorang
dalam mengelola keuangannya secara lebih bijaksana.®

Berdasarkan informasi dari APJII tahun 2024, Generasi Z dikenal sebagai
kelompok yang aktif menggunakan internet dan media sosial, khususnya TikTok,
Instagram, dan YouTube. Media sosial memberikan dampak yang kuat terhadap
perilaku mereka dalam berbelanja secara online, terutama dalam mendorong pembelian
impulsif yang sering kali didorong oleh konten video viral, penawaran menarik, serta
promosi yang dilakukan oleh influencer. Generasi Z yang cenderung mengikuti tren
dan memperhatikan penampilan sering mengalami kesulitan dalam mengelola
keuangan serta mengendalikan keinginan_membeli barang yang tidak dibutuhkan.
Pembelian impulsif yang ‘dilakukan secara terus-menerus-berpotensi menimbulkan
dampak negatif terhadap keuangan, kesejahteraan-mental, dan loyalitas merek.

Berdasarkan data statistik tahun 2024, tercatat bahwa 87,2% penduduk Indonesia
beragama Islam. Di wilayah DKI Jakarta sendiri, jumlah penduduk Muslim mengalami
peningkatan, dari 18 juta jiwa pada tahun 2022 menjadi sekitar 19 juta jiwa pada tahun
2023. Kondisi ini memperlihatkan bahwa perilaku pembelian impulsif di kalangan

masyarakat Muslim melalui platform seperti TikTok Shop tidak semata-mata
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dipengaruhi oleh perkembangan teknologi, melainkan juga berkaitan dengan tingkat
religiusitas serta nilai-nilai konsumsi dalam ajaran Islam.?® Lingkungan sosial dan
pengaruh dari teman sebaya memiliki peran besar dalam membentuk perilaku remaja,
khususnya dalam hal ketidakmampuan mereka untuk mengendalikan diri. Salah satu
faktor yang sering muncul dalam interaksi sehari-hari adalah konformitas teman
sebaya, yaitu kecenderungan individu untuk menyesuaikan diri dengan kelompoknya.
Keinginan untuk tetap diterima, tidak tertinggal, serta adanya tekanan dari lingkungan
pertemanan membuat seseorang terdorong untuk mengikuti apa yang dilakukan
kelompoknya.

Tingkat konformitas akan semakin tinggi apabila kelompok tersebut kerap
melakukan aktivitas yang sama secara berulang, seperti dalam kebiasaan berbelanja.
Hal ini pada akhirnya dapat memicu individu melakukan pembelian secara impulsif.}
TikTok menjadi salah satu platform belanja online yang sangat digemari oleh kalangan
Generasi Z. Awalnya, aplikasi ini dikenal sebagai media sosial untuk berbagi video
pendek, sejak April 2021, TikTok mulai menghadirkan fitur belanja yang dikenal
dengan nama TikTok Shop. Kehadiran fitur ini memudahkan pengguna untuk
berbelanja langsung melalui konten_video promosi yang disajikan secara menarik.
Strategi pemasaran yang diterapkan, seperti-melalui siaran langsung (live streaming),
promosi oleh influencer, serta penawaran diskon-dengan batas waktu tertentu yang
dapat memicu pembelian impulsif pada konsumen.*?

Generasi Z merupakan generasi pertama yang tidak pernah mengalami masa
tanpa kehadiran media sosial. Mereka tumbuh dalam lingkungan digital di mana

berbagi minat serta mencari inspirasi melalui platform online, baik dari orang yang
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dikenal maupun tidak dikenal, sudah menjadi hal yang lumrah. Pesatnya
perkembangan teknologi digital di Indonesia telah membawa dampak perubahan yang
signifikan terhadap gaya hidup masyarakat yang kini cenderung konsumtif. Dampak
yang muncul salah satunya adalah bergesernya penggunaan pembayaran tunai menuju
non-tunai, khususnya di kalangan generasi muda. Studi di Makassar menunjukkan
bahwa motivasi belanja hedonis dan penggunaan media sosial memberikan pengaruh
besar terhadap perilaku belanja impulsif mahasiswa. Sayangnya, tingkat literasi
keuangan syariah belum sepenuhnya mampu mengendalikan dorongan tersebut.

Jika situasi ini terjadi pula di Kota Padang, dengan kondisi literasi ekonomi
syariah yang belum merata, dikhawatirkan akan semakin banyak generasi muda yang
terjebak dalam gaya hidup konsumtif yang tidak sejalan dengan nilai syariat.'®
Peralihan sistem transaksi ke arah digitalisasi memunculkan budaya cashless society
yang memberi kemudahan dalam berbelanja, sekaligus mendorong munculnya perilaku
konsumtif di kalangan generasi Z di Kota Padang. Kemudahan pembayaran, ditambah
berbagai promo dan cashback menarik, membuat generasi muda kerap mengabaikan
aspek pengelolaan keuangan yang bijak. Di sisi lain, rendahnya literasi ekonomi
syariah di daerah ini menjadi tantangan serius karena tanpa pemahaman yang memadai,
generasi muda mudah terjebak dalam perilaku-konsumtif yang-bertentangan dengan
prinsip Islami. Kondisi ini menegaskan perlunya penguatan edukasi ekonomi syariah
agar generasi Z di Padang lebih bijak dalam bertransaksi di era digital.'*

Fenomena FOMO atau ketakutan tertinggal tren sosial kini menjadi karakter khas
konsumsi generasi Z. Dorongan untuk selalu mengikuti tren di media sosial memicu
perilaku konsumsi impulsif dan berlebihan. Dari perspektif etika konsumsi Islam, hal

ini jelas bertentangan dengan prinsip moderasi dan pengendalian diri. Di Padang
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sendiri, tingkat literasi ekonomi syariah yang masih terbatas menjadi faktor yang
memperburuk situasi ini. Kurangnya pemahaman akan nilai-nilai syariat dalam
berbelanja mendorong generasi muda untuk lebih mementingkan tren ketimbang
kebermanfaatan produk. Oleh karena itu, diperlukan pendekatan edukatif untuk
memperkuat pemahaman ekonomi syariah di kalangan anak muda Kota Padang.’®
Pesatnya perkembangan bisnis digital, khususnya melalui TikTok Shop, menawarkan
peluang sekaligus tantangan bagi pola konsumsi generasi muda.

Salah satunya adalah model affiliate marketing yang menawarkan kemudahan
meraih keuntungan secara cepat. Namun, praktik pemasaran di media sosial ini kerap
mengabaikan nilai-nilai syariah, seperti kejujuran dan etika dalam promosi. Di daerah
seperti Kota Padang, yang masih memiliki tingkat literasi ekonomi syariah rendah,
fenomena ini berisiko mendorong generasi muda menjadi konsumtif tanpa kendali.
Oleh sebab itu, penting adanya edukasi ekonomi syariah agar perilaku konsumsi
masyarakat digital dapat tetap selaras dengan prinsip Islami.® TikTok Shop menjadi
salah satu platform belanja daring yang populer di kalangan masyarakat Indonesia,
termasuk di Kota Padang. Kemudahan akses dan banyaknya promo menarik membuat
generasi Z kerap melakukan pembelian impulsif tanpa mempertimbangkan aspek
syariah. Minimnya pemahaman' terkait ekonomi syariah di kota Padang membuat
masyarakat, khususnya generasi. muda, sulit memilah konten belanja yang sesuai
prinsip Islam.

Selain persoalan status kehalalan produk, faktor dorongan dari media sosial juga
memperbesar kecenderungan konsumtif. Oleh karenanya, peningkatan literasi

ekonomi syariah di kalangan generasi Z menjadi sangat penting agar aktivitas belanja
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mereka tetap dalam koridor nilai-nilai Islam.!” Pasar keuangan syariah di Indonesia
mengalami perkembangan yang cukup pesat, namun sayangnya belum diimbangi
dengan peningkatan literasi ekonomi syariah di kalangan generasi muda. Di Kota
Padang, literasi ekonomi syariah masih tergolong rendah meskipun potensi pasar
keuangan syariahnya cukup besar. Kondisi ini menjadi perhatian serius karena tanpa
pemahaman yang memadai, generasi muda rentan terjerumus dalam praktik investasi
maupun konsumsi yang tidak sesuai prinsip Islami. Oleh sebab itu, diperlukan edukasi
berkelanjutan yang aplikatif agar anak muda Padang mampu memanfaatkan
perkembangan pasar syariah dengan bijak dan sesuai ajaran Islam.*®

Tingginya tren belanja impulsif di TikTok Shop, khususnya untuk produk
skincare, menjadi fenomena menarik di kalangan mahasiswi Kota Padang. Studi ini
menemukan bahwa perilaku tersebut kerap berujung pada penyesalan pasca pembelian.
Salah satu penyebabnya adalah minimnya literasi ekonomi syariah yang seharusnya
membekali generasi muda untuk bersikap bijak dalam berbelanja. Kurangnya
pemahaman tentang nilai-nilai Islami dalam mengelola keuangan mempersulit
mahasiswa untuk mengontrol dorongan konsumtif. Kondisi ini semakin menguatkan
urgensi penyuluhan ekonomi syariah yang mampu membentuk karakter konsumtif
yang sehat dan bertanggung jawab di era digital.*® Program-flash-sale di TikTok Shop
telah menjadi strategi pemasaran yang efektif dalam mendorong pembelian impulsif,
khususnya di kalangan generasi Z. Studi ini menunjukkan bahwa fenomena tersebut
bertentangan dengan ajaran ekonomi syariah yang mengajarkan keseimbangan dan
pengendalian diri dalam konsumsi. Di Kota Padang, situasi ini diperparah dengan

rendahnya literasi ekonomi syariah yang menyebabkan generasi muda lebih mudah
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terpengaruh oleh godaan diskon dan promo tanpa mempertimbangkan manfaat serta
kebutuhan. Oleh karena itu, penguatan edukasi ekonomi syariah di wilayah ini menjadi

penting agar perilaku konsumsi masyarakat tetap sejalan dengan nilai-nilai Islam.?
B. Rumusan Masalah

Pesatnya perkembangan teknologi digital dan media sosial, khususnya melalui
platform TikTok Shop, telah memberikan pengaruh besar terhadap pola konsumsi
Generasi Z di Kota Padang. Beragam promosi menarik, peran influencer, serta
kemudahan berbelanja secara daring mendorong meningkatnya perilaku pembelian
impulsif di kalangan generasi muda. Selain faktor eksternal tersebut, perilaku ini juga
dipengaruhi oleh faktor internal seperti rasa takut ketinggalan tren (FOMO), gaya
hidup konsumtif, serta rendahnya tingkat literasi ekonomi syariah. Situasi ini menjadi
persoalan penting karena dapat berdampak buruk terhadap kondisi keuangan individu
dan tidak sejalan dengan nilai-nilai konsumsi Islami. Berdasarkan hal tersebut,
penelitian ini dilakukan untuk mengkaji pengaruh stimulus, organism, dan respons
terhadap perilaku pembelian impulsif di kalangan Generasi Z di Kota Padang.
Sehubungan dengan hal ini, pertanyaan-pertanyaan yang telah diajukan dalam
penelitian yang akan dibahas sebagai berikut:

a. Bagaimana pengaruh stimulus terhadap ‘perilaku pembelian impulsif pada
Generasi Z di Kota Padang melalui platform TikTok Shop?

b. Bagaimana pengaruh kondisi organism terhadap perilaku pembelian impulsif pada
Generasi Z di Kota Padang melalui platform TikTok Shop?

c. Bagaimana respons terhadap perilaku pembelian impulsif pada Generasi Z di Kota
Padang melalui platform TikTok Shop?

2 Aminatus Sholekah, ‘Pengaruh Program Flash Sale Tik Tok Shop Terhadap Impulsive Buying Pada
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C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah ditetapkan, tujuan penelitian ini adalah
sebagai berikut:

a. Mengetahui pengaruh stimulus sosial berupa promosi, influencer, dan flash sale di
TikTok Shop terhadap perilaku pembelian impulsif di kalangan Generasi Z di Kota
Padang.

b. Mengetahui pengaruh kondisi organism, meliputi rasa takut tertinggal (FOMO),
gaya hidup konsumtif, dan literasi ekonomi syariah terhadap perilaku pembelian
impulsif di kalangan Generasi Z di Kota Padang.

c. Mengetahui pengaruh respons yang ditunjukkan oleh Generasi Z di Kota Padang
terhadap perilaku pembelian impulsif melalui TikTok Shop.

D. Batasan Masalah

Untuk menjaga fokus penelitian agar tetap sesuai dengan tujuan dan tidak
melebar dari permasalahan utama, penelitian-ini dibatasi pada Generasi Z di Kota
Padang yang aktif menggunakan aplikasi TikTok, khususnya fitur TikTok Shop dalam
aktivitas belanja online. Fokus penelitian diarahkan untuk menganalisis pengaruh
stimulus sosial yang terdiri dari-promosi, influencer; dan flash sale, serta kondisi
organism berupa rasa takut tertinggal (FOMO), gaya hidup konsumtif, dan literasi
ekonomi syariah terhadap perilaku pembelian impulsif. Selain itu, penelitian ini hanya
mengkaji respons perilaku konsumen terhadap pembelian impulsif tanpa memperluas
ke aspek psikologis atau dampak sosial jangka panjang. Lingkup penelitian ini juga
dibatasi pada penggunaan kerangka teori Stimulus-Organism-Response (SOR) dan
tidak mencakup faktor eksternal lain di luar variabel yang telah ditentukan. Dengan
batasan tersebut, penelitian diharapkan dapat lebih terfokus dan menghasilkan analisis
yang mendalam terkait pengaruh stimulus, organism, dan respons terhadap perilaku

pembelian impulsif Generasi Z di Kota Padang melalui platform TikTok Shop.
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E. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat bagi beberapa pihak, di
antaranya:
1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan
pengetahuan di bidang perilaku konsumen, khususnya terkait perilaku pembelian
impulsif di era digital. Melalui penerapan pendekatan Stimulus-Organism-Response
(SOR), penelitian ini diharapkan dapat memperkaya literatur mengenai faktor-faktor
yang memengaruhi perilaku pembelian impulsif di kalangan Generasi Z, khususnya
dalam konteks penggunaan media sosial TikTok Shop. Selain itu, penelitian ini dapat
menjadi referensi teoritis bagi kajian-kajian selanjutnya yang membahas pengaruh
stimulus sosial, kondisi organism internal, serta respons perilaku terhadap aktivitas
konsumsi di platform digital; dengan memperhatikan aspek literasi ekonomi syariah di
masyarakat. Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi dasar pengembangan model
analisis perilaku konsumtif berbasis teori SOR di era digital berbasis nilai-nilai Islami.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Generasi Z di Kota Padang

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan kepada Generasi Z di Kota
Padang terkait berbagai faktor yang memengaruhi-kecenderungan mereka melakukan
pembelian impulsif, khususnya melalui platform TikTok Shop. Dengan memahami
peran stimulus, kondisi psikologis, dan respons perilaku pasca pembelian, diharapkan
Generasi Z mampu mengelola keuangan pribadi dengan lebih bijak serta menahan
dorongan konsumtif yang berlebihan.
b. Bagi Pemerintah dan Lembaga Pendidikan

Temuan dalam penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi pemerintah
daerah, institusi pendidikan, serta pihak terkait lainnya dalam merancang program
edukasi literasi ekonomi syariah yang lebih spesifik bagi generasi muda. Selain itu,

hasil penelitian ini juga diharapkan dapat dimanfaatkan dalam menyusun kampanye
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atau program sosialisasi yang bertujuan mengedukasi masyarakat tentang pengendalian
perilaku konsumtif di era digital sesuai nilai-nilai syariat Islam.
c. Bagi Masyarakat Umum

Hasil penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pemahaman masyarakat,
terutama bagi orang tua, keluarga, dan lingkungan sosial Generasi Z, mengenai dampak
perilaku konsumtif yang dipengaruhi media sosial. Dengan adanya penelitian ini,
masyarakat diharapkan lebih peka terhadap risiko negatif dari pembelian impulsif serta
pentingnya peran edukasi literasi ekonomi syariah dan pengelolaan keuangan yang
sehat dalam kehidupan sehari-hari.

F. Sistematika Penulisan

Agar penulisan penelitian lebih sistematis, sistematika penulisan disusun ke
dalam beberapa bab, yaitu:

BAB | : Pendahuluan terdiri-atas latar belakang -masalah, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan.

BAB Il : Kajian Teori, memuat kerangka acuan pemikiran yang digunakan dalam
pembahasan topik penelitian serta sebagai dasar untuk analisis, yang
bersumber’ dari ‘berbagai literatur. Selain 'itu, (kajian ini juga mencakup
definisi dari variabel-variabel penelitian yang telah ditentukan serta ulasan
mengenai penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian ini.

BAB 111 : Metode Penelitian, memuat penjelasan mengenai metode penelitian, jenis,
lokasi subjek dan objek penelitian, data dan sumber data serta teknik
pengumpulan atau alat analisa data.

BAB IV : Hasil dan Pembahasan berisi uraian mengenai profil objek penelitian,
pengujian dan hasil analisis data, pembuktian hipotesis, serta pembahasan
hasil penelitian.

BAB V : Bagian penutup terdiri atas kesimpulan dan saran dari hasil penelitia



