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Abstrak 

Perkembangan social commerce melalui platform TikTok Shop telah menciptakan dinamika 

persaingan usaha yang semakin kompetitif, khususnya melalui strategi penetapan harga ekstrem yang 

mengarah pada praktik predatory pricing. Praktik ini menimbulkan persoalan etika dan persaingan 

usaha karena berpotensi merugikan pelaku usaha lain serta menciptakan ketimpangan pasar digital. 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan praktik predatory pricing yang dilakukan oleh 

perusahaan BESM di TikTok Shop, mengidentifikasi faktor-faktor yang mendorong munculnya 

strategi harga predator, serta menganalisis praktik tersebut berdasarkan perspektif etika bisnis 

Islam.Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus.Data 

diperoleh melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi, kemudian dianalisis menggunakan teknik 

reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan.Hasil penelitian menunjukkan bahwa praktik 

predatory pricing pada perusahaan BESM dilakukan melalui pemberian diskon ekstrem, flash sale, 

dan strategi promosi intensif melalui live streaming TikTok Shop. Faktor utama yang mendorong 

praktik tersebut meliputi persaingan pasar digital yang ketat, penggunaan algoritma platform, strategi 

peningkatan penjualan, serta upaya memperluas dominasi pasar. Ditinjau dari perspektif etika bisnis 

Islam, praktik tersebut dinilai bertentangan dengan prinsip keadilan, kejujuran, tanggung jawab, serta 

larangan merugikan pihak lain karena berpotensi menciptakan persaingan usaha tidak sehat dan 

melemahkan pelaku UMKM. Penelitian ini memberikan kontribusi terhadap pengembangan kajian 

etika bisnis Islam dalam konteks ekonomi digital, khususnya terkait praktik persaingan usaha pada 

platform social commerce. 

Kata Kunci: Etika Bisnis Islam, Predatory Pricing, TikTok Shop. 

 

Abstract 
The rapid development of social commerce through TikTok Shop has created increasingly competitive 

business dynamics, particularly through extreme pricing strategies that indicate predatory pricing 

practices. This phenomenon raises ethical and business competition concerns because it has the 

potential to harm other business actors and create inequality within the digital market. This study 

aims to describe the predatory pricing practices carried out by BESM on TikTok Shop, identify the 

factors driving the emergence of predator pricing strategies, and analyze these practices from the 

perspective of Islamic business ethics. This research employs a descriptive qualitative method with a 

case study approach. Data were collected through observation, interviews, and documentation, then 

analyzed using data reduction, data presentation, and conclusion drawing techniques.The findings 

reveal that BESM implemented predatory pricing practices through extreme discounts, flash sales, 

and intensive promotional strategies via TikTok Shop live streaming. The main factors encouraging 

these practices include intense competition in the digital market, the influence of platform algorithms, 

strategies to increase sales, and efforts to expand market dominance. From the perspective of Islamic 

business ethics, these practices are considered inconsistent with the principles of justice, honesty, 

responsibility, and the prohibition of harming others, as they potentially create unfair business 

competition and weaken MSMEs. This study contributes to the development of Islamic business ethics 

studies within the context of the digital economy, particularly regarding business competition 

practices on social commerce platforms. 

Keywords: Islamic Business Ethics, Predatory Pricing, TikTok Shop.  
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PENDAHULUAN 

Perkembangan ekonomi digital dalam dua dekade terakhir telah mengubah secara 

fundamental pola interaksi ekonomi, struktur pasar, serta mekanisme persaingan usaha di 

tingkat global maupun nasional. Transformasi ini ditandai dengan munculnya platform 

economy yang memanfaatkan teknologi informasi sebagai medium utama transaksi, 

distribusi, dan promosi. Dalam konteks ini, konsep e-commerce tidak lagi terbatas pada 

transaksi jual beli konvensional berbasis marketplace, melainkan berkembang menuju social 

commerce, yaitu integrasi antara media sosial dan aktivitas perdagangan. Secara konseptual, 

social commerce menghadirkan bentuk baru dari interaksi ekonomi yang bersifat lebih 

personal, interaktif, dan berbasis algoritma, sehingga mampu mempengaruhi preferensi 

konsumen secara lebih cepat dan masif. Fenomena ini semakin relevan dalam kajian ilmu 

ekonomi dan bisnis, karena tidak hanya berkaitan dengan efisiensi pasar, tetapi juga 

memunculkan persoalan etika, keadilan, dan keberlanjutan dalam praktik bisnis modern 

(Matondang, et al,.2025). 

 Perkembangan tersebut mendorong lahirnya model platform economy yang 

memanfaatkan teknologi informasi sebagai fondasi utama dalam proses transaksi, promosi, 

hingga pengelolaan relasi dengan konsumen. Marketplace digital memang masih memainkan 

peran penting, tetapi pola perdagangan terus bergerak ke bentuk yang lebih kompleks. Social 

commerce muncul dari perubahan itu. Aktivitas jual beli tidak lagi dipisahkan secara tegas 

dari ruang interaksi sosial karena keduanya melebur dalam satu ekosistem digital yang sama. 

Konsumen dapat melihat ulasan produk, menonton siaran langsung, menerima rekomendasi 

algoritmik, lalu melakukan pembelian hanya dalam beberapa detik tanpa berpindah aplikasi. 

Ritme konsumsi menjadi lebih impulsif. Kadang bahkan tidak sepenuhnya rasional 

(Darmawan et al,.2022). 

 Karakter utama social commerce terletak pada kemampuannya membangun kedekatan 

psikologis antara penjual, platform, dan pengguna melalui interaksi yang terasa personal 

serta komunikatif. Di titik ini, algoritma memiliki posisi yang sangat menentukan karena 

mampu mengatur konten apa yang muncul, produk mana yang diprioritaskan, dan pelaku 

usaha siapa yang memperoleh jangkauan pasar lebih luas. Tidak semua bisnis memiliki akses 

yang setara terhadap mekanisme tersebut. Ada pelaku usaha kecil yang memperoleh 

keuntungan besar karena viralitas konten, tetapi tidak sedikit pula yang tersingkir akibat 

ketidakmampuan mengikuti pola persaingan digital yang bergerak sangat agresif. 

Persoalannya menjadi lebih rumit ketika strategi promosi tertentu mulai mengarah pada 

praktik yang menekan kompetitor melalui perang harga ekstrem, manipulasi eksposur, atau 

dominasi pasar berbasis modal besar (Sholikhah et al.,2023). 

 Namun, pertumbuhan yang pesat tersebut tidak terlepas dari dinamika persaingan yang 

semakin kompleks. Dalam praktiknya, pelaku usaha di platform social commerce dituntut 

untuk mampu bersaing secara agresif, baik melalui strategi pemasaran maupun penetapan 

harga. Salah satu strategi yang sering muncul adalah predatory pricing, yaitu penetapan 

harga yang sangat rendah bahkan di bawah biaya produksi dengan tujuan untuk menarik 

konsumen secara masif sekaligus melemahkan atau mengeliminasi pesaing. Secara teoritis, 

praktik ini merupakan bentuk persaingan tidak sehat karena dapat menciptakan distorsi pasar 

dan berpotensi mengarah pada monopoli dalam jangka panjang. Di Indonesia, isu ini telah 

menjadi perhatian serius regulator. Komisi Pengawas Persaingan Usaha (KPPU) secara 

eksplisit menyatakan sedang mempelajari dugaan praktik predatory pricing di TikTok Shop 

sebagai bagian dari upaya menjaga persaingan usaha yang sehat (Catriana & Ika, 2023). 

 Fenomena ini semakin menguat seiring dengan meningkatnya dominasi platform 

tertentu dalam pasar digital. Data terbaru menunjukkan bahwa TikTok Shop mengalami 

lonjakan penggunaan yang signifikan dalam beberapa tahun terakhir dan mulai menyaingi 

platform e-commerce besar lainnya seperti Shopee. Pada tahun 2025, pangsa penggunaan 



 
 

100 

 

 

 

TikTok Shop di Indonesia mencapai sekitar 27,37%, meningkat tajam dari tahun sebelumnya 

(Untari, 2025).Peningkatan ini menunjukkan adanya pergeseran perilaku konsumen 

sekaligus intensifikasi persaingan di antara pelaku usaha. Dalam situasi seperti ini, tekanan 

untuk mempertahankan eksistensi di pasar seringkali mendorong pelaku usaha untuk 

mengadopsi strategi harga yang ekstrem, termasuk praktik predatory pricing. Jika kondisi ini 

dibiarkan tanpa kajian yang komprehensif, maka implikasinya tidak hanya terbatas pada 

kerugian ekonomi bagi pelaku usaha kecil, tetapi juga dapat merusak struktur pasar dan 

menciptakan ketimpangan dalam sistem ekonomi digital. 

 Pada saat ini, perusahaan BESM yang berdiri pada tahun 2022, ownernya bernama 

Fitriemiliasari yang berusia 26 tahun. Perusahaan ini bergerak dijual beli online. Produk 

yang ditawarkan adalah produk kesehatan untuk diet dengan berbagai macam produk 

diantaranya adalah: Teh besm, Tomlosa, dan kapsul besm. Manfaat dari produk tersebut 

ialah untuk melancarkan pencernaan, mendetox tubuh dan menahan nafsu makan. Besm 

telah BPOM dan halal dengan no ijin edar BPOM (POMTR 43005231). Besm ini menjual 

produk dengan memanfaatkan media sosial seperti Instagram dan Tiktok dengan pengikut 

instagram telah mencapai (221k pengikut), dan Tiktok dengan 2 akun yaitu Besmshop id 

(60.4k pengikut) dan akun fitriemiliasari (1.3jt pengikut). BESM merupakan salah satu 

pelaku usaha di Toko TikTok, yang menarik untuk dipelajari karena diduga menerapkan 

strategi harga agresif yang menunjukkan indikasi harga predatory. Sejauh ini, praktik ini 

tidak hanya mempengaruhi dinamika persaingan dalam bisnis, tetapi juga menimbulkan 

pertanyaan etis tentang bagaimana strategi bisnis tersebut sesuai dengan prinsip etika bisnis 

Islam.  

 
Gambar 1 Live Diskon Harga 6.000 

Sumber: Tiktok Fitriemiliasari 

Gambar 1 diatas merupakan owner atau pemilik usaha di perusahaan BESM yang 

sedang melakukan siaran langsung atau live streaming dengan harga 6.000 rupiah, tentu saja 

itu sangat jauh dari harga modal yaitu 120.000 rupiah. Biasanya produk tersebut dijual 

dengan harga diskon biasa yaitu 53.000 rupiah, disini kita bisa melihat perbandingan harga 

yang sangat rendah sekitar 89% dari harga modal. Hal ini dapat terindikasi adanya praktik 

predatory pricing yang dilakukan di perusahaan BESM untuk menarik konsumen dan 

menyingkirkan pesaing. 
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Tabel 1 Hasil Penjualan Produk BESM 

 
Sumber: Data Live Tiktok akun Fitriemiliasari 

Tabel 1 di atas menyajikan data mengenai penjualan yang dihasilkan dari live 

streaming TikTok oleh pemilik PT. BESM melalui akun TikTok fitriemiliasari. Data ini 

didapat dari total akumulasi penjualan selama kegiatan live berlangsung. Dari hasil 

pengamatan terhadap pelaksanaan live streaming selama 10 hari berturut-turut, diketahui 

bahwa pendapatan yang diperoleh tergolong signifikan. Diperoleh bukan secara instan, 

melainkan melalui strategi pemasaran yang intensif dan terencana. Dalam praktiknya, 

pemilik usaha melakukan live streaming sekitar enam jam sehari, yang dibagi menjadi dua 

sesi. Sesi itu menerapkan beragam strategi promosi, seperti pemberian diskon besar-besaran, 

penawaran harga terbatas (limited offer), dan penyajian konten menarik dan persuasif untuk 

meningkatkan minat konsumen membeli, luas, dan mendorong terjadinya pembelian 

langsung saat siaran berlangsung. 

Fenomena praktik pemberian diskon besar dan perang harga tidak hanya terjadi pada 

produk PT. BESM, tetapi juga banyak ditemukan pada produk lain di TikTok Shop. Salah 

satu contoh yang pernah menjadi topik pembicaraan di media sosial TikTok adalah Olive Oil 

By SarahAhmad. Produk ini merupakan produk diet yang viral di tiktok, mereka 

menawarkan berbagai macam produk diet yaitu Teh hijau dan olive oil (minyak zaitun) 

untuk diet. Produk ini sudah mendapatkan izin edar dari BPOM RI MD 071182009200050 

dan 022819004300216 dan telah bersertifikat halal. Meski begitu, strategi penetapan harga 

yang sangat rendah dibandingkan harga pasar menimbulkan dugaan praktik predatory 

pricing, yaitu strategi penjualan dengan harga di bawah harga pasar yang dapat menyebabkan 

persaingan usaha tidak sehat. 
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Gambar 2 Harga Diskon Produk Kompetitor Lain 

Sumber: Tiktok Bysarahahmad 

Gambar 2 diatas melihatkan bahwa pemilik atau brand owner membuat konten tentang 

adanya diskon ambyar untuk tanggal kembar 11.11 dengan memberi diskon teh hijau 

menjadi Rp.10.000, dan untuk mendapatkan harga ambyar mereka harus membelinya 

melalui live akun tersebut. Padahal dalam kondisi normal produk tersebut umumnya dijual 

dengan harga diskon regular yaitu Rp.79.900. Perbandingan harga ini menunjukkan selisih 

yang sangat signifikan, bahkan mendekati penurunan sebesar 88% dari harga biasanya.  

 Kekhawatiran terhadap praktik persaingan tidak sehat di platform digital juga telah 

menjadi perhatian regulator di Indonesia. Pemerintah bahkan sempat mengambil langkah 

tegas terhadap TikTok terkait aktivitas e-commerce-nya untuk melindungi pelaku usaha 

lokal dan menjaga keseimbangan pasar (Reuters, 2024). Hal ini menunjukkan bahwa praktik 

bisnis di platform digital tidak hanya memiliki implikasi ekonomi, tetapi juga sosial dan 

regulatif. Selain itu, karakteristik TikTok Shop yang berbasis algoritma dan promosi intensif 

melalui diskon besar-besaran turut memperkuat indikasi adanya praktik predatory pricing 

yang sistematis. 

 Dalam perspektif etika bisnis Islam, praktik predatory pricing menimbulkan persoalan 

yang serius karena bertentangan dengan prinsip keadilan dan larangan merugikan pihak lain. 

Islam menekankan bahwa aktivitas bisnis harus dilakukan secara adil, transparan, dan tidak 

menimbulkan kerugian bagi pihak lain. Praktik penetapan harga yang bertujuan untuk 

menghancurkan pesaing dapat dikategorikan sebagai bentuk kezaliman (zulm), yang jelas 

dilarang dalam ajaran Islam. Selain itu, konsep maslahah (kemaslahatan umum) dalam 

ekonomi Islam menekankan bahwa kegiatan ekonomi harus memberikan manfaat bagi 

masyarakat secara luas, bukan hanya keuntungan bagi individu atau kelompok tertentu. 

 Kekhawatiran terhadap praktik persaingan tidak sehat di platform digital juga telah 

menjadi perhatian regulator di Indonesia. Pemerintah bahkan sempat mengambil langkah 

tegas terhadap TikTok terkait aktivitas e-commerce-nya untuk melindungi pelaku usaha 

lokal dan menjaga keseimbangan pasar (Reuters, 2024). Hal ini menunjukkan bahwa praktik 

bisnis di platform digital tidak hanya memiliki implikasi ekonomi, tetapi juga sosial dan 

regulatif. Selain itu, karakteristik TikTok Shop yang berbasis algoritma dan promosi intensif 

melalui diskon besar-besaran turut memperkuat indikasi adanya praktik predatory pricing 

yang sistematis. 

 Dalam perspektif etika bisnis Islam, praktik predatory pricing menimbulkan persoalan 

yang serius karena bertentangan dengan prinsip keadilan dan larangan merugikan pihak lain. 
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Islam menekankan bahwa aktivitas bisnis harus dilakukan secara adil, transparan, dan tidak 

menimbulkan kerugian bagi pihak lain. Praktik penetapan harga yang bertujuan untuk 

menghancurkan pesaing dapat dikategorikan sebagai bentuk kezaliman (zulm), yang jelas 

dilarang dalam ajaran Islam. Selain itu, konsep maslahah (kemaslahatan umum) dalam 

ekonomi Islam menekankan bahwa kegiatan ekonomi harus memberikan manfaat bagi 

masyarakat secara luas, bukan hanya keuntungan bagi individu atau kelompok tertentu 

(Wahyuni, et al,.2024). 

 Beberapa penelitian terdahulu telah membahas praktik predatory pricing dan 

persaingan usaha dalam ekonomi digital. Penelitian yang dilakukan oleh R. Syahputra dan F. 

Amelia pada tahun 2024 dengan judul Tinjauan Etika dan Hukum Islam terhadap Praktik 

Predatory Pricing dalam Perdagangan Digital menjelaskan bahwa praktik predatory pricing 

dalam perdagangan digital bertentangan dengan prinsip keadilan dan kemaslahatan dalam 

Islam karena berpotensi merugikan pelaku usaha lain serta menciptakan dominasi pasar. 

Penelitian tersebut menekankan pentingnya penerapan etika bisnis Islam dalam aktivitas 

perdagangan digital agar persaingan usaha tetap berjalan secara sehat.  

 Penelitian lain dilakukan oleh R. Ananda dan M. Saputra pada tahun 2025 dengan 

judul Analisis Hukum Praktik Predatory Pricing pada Platform TikTok Shop terhadap 

Keberlangsungan UMKM Lokal. Hasil penelitian menunjukkan bahwa praktik harga ekstrem 

pada TikTok Shop berpotensi menciptakan persaingan usaha tidak sehat dan memberikan 

tekanan besar terhadap keberlangsungan UMKM lokal yang tidak memiliki kemampuan 

modal besar untuk bersaing dalam perang harga digital. Penelitian tersebut lebih banyak 

membahas aspek hukum persaingan usaha dan dampaknya terhadap pelaku usaha kecil.  

 Selanjutnya, penelitian oleh N. Fadillah dan A. Putri tahun 2024 berjudul Praktik Flash 

Sale dalam Perspektif Hukum Persaingan Usaha di Indonesia menjelaskan bahwa promosi 

digital seperti flash sale dapat menjadi bentuk terselubung dari predatory pricing apabila 

dilakukan secara terus-menerus dengan tujuan menguasai pasar dan menyingkirkan pesaing 

usaha. Penelitian ini menyoroti lemahnya pengawasan terhadap strategi harga digital dalam 

platform e-commerce modern. 

 Selain itu, penelitian oleh L. Wahyuni dan U. Hasanah tahun 2024 dengan judul Etika 

Bisnis Islam dalam Transaksi Digital dan Implementasinya pada Platform E-Commerce 

menjelaskan bahwa perkembangan perdagangan digital membutuhkan penguatan nilai etika 

bisnis Islam agar aktivitas ekonomi tidak hanya berorientasi pada keuntungan, tetapi juga 

memperhatikan keadilan, transparansi, dan tanggung jawab sosial. Penelitian ini lebih 

menekankan aspek normatif etika bisnis Islam dalam transaksi digital secara umum. Jurnal 

Ekonomi Syariah Indonesia ( 

 Meskipun beberapa penelitian terdahulu telah membahas praktik predatory pricing, 

hukum persaingan usaha, dan etika bisnis Islam dalam perdagangan digital, masih terdapat 

ruang kajian yang belum banyak dieksplorasi secara mendalam. Sebagian besar penelitian 

sebelumnya lebih berfokus pada perspektif hukum positif, perlindungan konsumen, atau 

analisis umum terhadap e-commerce tanpa secara spesifik mengkaji praktik predatory 

pricing pada TikTok Shop melalui pendekatan etika bisnis Islam berbasis studi kasus pada 

perusahaan tertentu. Selain itu, penelitian terdahulu cenderung menempatkan etika bisnis 

Islam sebagai konsep normatif umum dan belum menghubungkannya secara mendalam 

dengan praktik strategi harga digital yang terjadi di lapangan.  

 Oleh karena itu, penelitian ini menawarkan perspektif baru dengan mengkaji praktik 

predatory pricing pada perusahaan BESM di TikTok Shop secara lebih kontekstual melalui 

pendekatan etika bisnis Islam. Penelitian ini juga memberikan kontribusi dalam memperluas 

kajian mengenai hubungan antara persaingan usaha digital dan nilai-nilai etika Islam dalam 

konteks social commerce yang terus berkembang di Indonesia. 
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 Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini menjadi penting dilakukan karena praktik 

predatory pricing dalam ekonomi digital berpotensi menimbulkan persoalan etika, hukum, 

dan sosial yang semakin kompleks. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis praktik 

predatory pricing pada TikTok Shop studi kasus pada perusahaan BESM berdasarkan 

perspektif etika bisnis Islam. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi 

teoritis terhadap pengembangan kajian etika bisnis Islam dalam ekonomi digital, khususnya 

terkait praktik persaingan usaha di platform social commerce. Selain itu, penelitian ini juga 

diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi pelaku usaha, masyarakat, dan 

regulator dalam membangun sistem perdagangan digital yang lebih adil, sehat, dan sesuai 

dengan prinsip-prinsip etika bisnis Islam. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif karena fokus utama penelitian 

diarahkan untuk memahami, menginterpretasikan, dan menganalisis secara mendalam 

fenomena praktik predatory pricing pada platform TikTok Shop dalam perspektif etika bisnis 

Islam. Metode penelitian kualitatif dipilih karena penelitian ini tidak berorientasi pada 

pengukuran angka atau pengujian hipotesis statistik, melainkan pada pemahaman makna, 

proses, serta realitas sosial yang terjadi di lapangan. Menurut Sugiyono, penelitian kualitatif 

merupakan metode penelitian yang digunakan untuk meneliti kondisi objek yang alamiah, di 

mana peneliti bertindak sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara 

triangulasi, analisis data bersifat induktif, dan hasil penelitian lebih menekankan makna 

daripada generalisasi. Penjelasan tersebut menunjukkan bahwa penelitian kualitatif sangat 

relevan digunakan untuk mengkaji fenomena bisnis digital yang kompleks dan dinamis, 

khususnya terkait praktik penetapan harga yang diduga mengandung unsur predatory pricing. 

Dalam konteks penelitian ini, pendekatan kualitatif memungkinkan peneliti memahami 

secara lebih mendalam motif, strategi, serta dampak praktik bisnis yang dilakukan 

perusahaan BESM di TikTok Shop (Sugiyono., 2019). 

 Secara lebih spesifik, desain penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

penelitian deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi kasus (case study). Desain deskriptif 

kualitatif digunakan karena penelitian ini bertujuan menggambarkan dan menjelaskan secara 

sistematis mengenai praktik predatory pricing yang terjadi pada perusahaan BESM di TikTok 

Shop serta menganalisisnya berdasarkan prinsip etika bisnis Islam. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Temuan 

1. Praktik Predatory Pricing Dilakukan Oleh Perusahaan BESM Di Tiktok Shop 

   Berdasarkan hasil temuan di lapangan terkait praktik predatory pricing yang 

dilakukan oleh perusahan BESM memang terindikasi adanya predatory pricing. Informan 

yang berperan sebagai asisten manager dan affilliate menyatakan bahwa: 

“Kami sangat aktif menggunakan berbagai strategi promosi seperti flash sale, diskon 

besar, bundling produk, cashback, serta subsidi ongkir. Pada saat live TikTok, kami biasanya 

memberikan harga khusus yang lebih rendah dibandingkan harga normal di etalase. Hal ini 

dilakukan untuk menciptakan urgensi konsumen dan mendorong pembelian secara cepat dari 

konsumen” (Putri Salsabila, 1 mei 2026). 

“Penurunan harga yang kami lakukan cukup sering, terutama pada momen campaign 

seperti tanggal kembar (11.11, 12.12), akhir bulan, atau saat stok produk perlu dipercepat 

perputarannya. Selain itu, saat live streaming juga hampir selalu ada penawaran harga 

khusus” (Putri Salsabila, 1 mei 2026). 

“Strategi ini secara langsung membuat persaingan menjadi sangat ketat. Banyak juga 

sih kompetitor yang akhirnya ikut menurunkan harga untuk tetap relevan di pasar. Dan 
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akhirnya jadi menciptakan kondisi perang harga yang cukup intens di platform TikTok Shop 

deh” (Putri Salsabila, 1 mei 2026). 

“Sebagai affiliate, saya mengikuti harga yang sudah ditentukan oleh pihak BESM. 

Biasanya mereka sudah menyediakan harga normal dan harga promo. Kami hanya 

menyesuaikan cara penyampaian saat promosi.” (Reva, 1 mei 2026) 

“Saya melihat diskon sangat berpengaruh terhadap penjualan. Tanpa diskon, produk 

cenderung lebih sulit terjual. Harga murah memang jadi faktor utama, tapi tetap harus 

didukung dengan penjelasan manfaat produk.” (Naura, 1 mei 2026) 

“Menurut saya, harga murah sangat menentukan. Banyak konsumen yang langsung 

bandingkan harga sebelum membeli.” (Jingga, 1 mei 2026) 

“Menurut saya, harga murah sangat menentukan. Banyak konsumen yang langsung 

bandingkan harga sebelum membeli.” (Nova, 1 mei 2026)  

  Berdasarkan hasil dari wawancara dengan asisten manager dan affilliate  BESM 

didapatkan memang benar mereka melakukan praktik tersebut sebagai strategi penjualan 

untuk meningkatkan daya tarik produk, mereka juga sadar bahwa strategi yang dilakukan 

dapat membuat persaingan menjadi ketat. Hal inilah yang memicu adanya perang harga antar 

kompetitor untuk meningkatkan volume penjualan produk. 

  Dalam praktiknya, perusahaan BESM memanfaatkan berbagai fitur promosi yang 

tersedia pada TikTok Shop, seperti diskon harga, voucher potongan belanja, cashback, gratis 

ongkir, dan flash sale. Strategi tersebut sering kali dipadukan dengan aktivitas live streaming 

dan affiliate marketing untuk menarik perhatian konsumen secara lebih luas. Berdasarkan 

hasil observasi, ditemukan bahwa beberapa produk dijual dengan margin keuntungan yang 

sangat kecil, bahkan dalam kondisi tertentu berada di bawah harga normal pasar. 

  Hasil wawancara dengan informan menunjukkan bahwa penetapan harga rendah 

dilakukan sebagai strategi untuk meningkatkan traffic toko, memperoleh loyalitas konsumen, 

dan memperkuat posisi produk di pasar digital. Selain itu, tingginya tingkat persaingan antar 

seller di TikTok Shop juga menjadi faktor yang mendorong perusahaan melakukan 

penyesuaian harga secara agresif agar tidak kehilangan konsumen. 

  Meskipun strategi tersebut dianggap efektif dalam meningkatkan penjualan, praktik 

penetapan harga yang terlalu rendah berpotensi menimbulkan persaingan usaha yang tidak 

sehat. Kondisi tersebut dapat menyebabkan pelaku usaha lain kesulitan bersaing, terutama 

bagi seller kecil yang memiliki keterbatasan modal dan tidak mampu mengikuti perang harga 

yang terjadi di platform digital. 

2. Faktor Utama Yang Mendorong munculnya strategi harga predator di Tiktok Shop 

 Berdasarkan hasil temuan di lapangan terkait faktor utama yang mendorong 

munculnya strategi harga predator di tiktok shop. Informan yang berperan sebagai asisten 

manager dan affilliate menyatakan bahwa: 

“Kalau ditanya faktor utamanya, menurut saya memang karena persaingan di   TikTok 

Shop sekarang sangat ketat. Banyak seller menjual produk yang hampir sama dengan harga 

yang sangat murah, jadi kami juga harus menyesuaikan strategi supaya tetap bisa bersaing di 

pasar. Kalau harga kami terlalu tinggi dibanding kompetitor, biasanya konsumen akan lebih 

memilih toko lain, apalagi karakter konsumen di TikTok memang cukup sensitif terhadap 

harga dan promo” (Putri Salsabila, 1 Mei 2026). 

“Selain itu, algoritma TikTok juga sangat mempengaruhi cara kami menentukan 

strategi penjualan. Produk yang penjualannya tinggi dan engagement-nya bagus biasanya 

lebih sering muncul di rekomendasi atau FYP. Karena itu, kami berusaha meningkatkan 

volume penjualan, salah satunya dengan memberikan harga yang lebih rendah agar produk 

lebih cepat ramai dan lebih mudah naik di algoritma” (Putri Salsabila, 1 mei 2026). 

“Live streaming dan affiliate juga punya pengaruh besar dalam strategi yang kami 

jalankan. Affiliate biasanya lebih tertarik mempromosikan produk yang harganya kompetitif 
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karena lebih mudah menarik pembeli. Jadi kami harus menyediakan promo atau harga 

khusus supaya produk kami lebih diprioritaskan oleh affiliate saat mereka membuat konten 

atau live” (Putri Salsabila, 1 mei 2026). 

“Kalau dilihat dari perilaku konsumen, kebanyakan pembeli di TikTok memang 

cenderung impulsif. Mereka sering langsung checkout ketika melihat diskon besar atau harga 

yang dianggap murah, meskipun awalnya belum tentu benar-benar membutuhkan produknya. 

Karena itu, strategi promo dan penurunan harga cukup efektif untuk meningkatkan penjualan 

dalam waktu cepat” (Putri Salsabila, 1 mei 2026). 

“Sebagai affiliate, saya mengikuti harga yang sudah ditentukan oleh pihak BESM. 

Biasanya mereka sudah menyediakan harga normal dan harga promo. Kami hanya 

menyesuaikan cara penyampaian saat promosi.” (Reva, 1 mei 2026) 

“Kami juga menyadari bahwa strategi seperti ini bisa memberi tekanan bagi pelaku 

usaha lain, terutama usaha kecil yang modalnya terbatas dan tidak bisa terus mengikuti 

perang harga. Namun di sisi lain, kondisi persaingan di platform memang membuat hampir 

semua seller harus beradaptasi supaya tetap bertahan dan tidak kehilangan pasar.” (Putri 

Salsabila, 1 mei 2026) 

Adapun Faktor utamanya yaitu: 

a) 1.Tingginya persaingan bisnis digital di platform TikTok Shop mendorong pelaku 

usaha untuk bersaing melalui harga. Banyaknya seller yang menawarkan produk 

serupa menyebabkan harga menjadi faktor utama yang dipertimbangkan konsumen 

dalam mengambil keputusan pembelian. 

b) Adanya sistem algoritma TikTok Shop yang cenderung mendukung toko dengan 

tingkat penjualan dan interaksi tinggi turut memengaruhi strategi penetapan harga. 

Untuk meningkatkan traffic dan engagement, seller sering kali memberikan harga 

murah agar produk lebih mudah menarik perhatian konsumen dan memperoleh 

peningkatan penjualan. 

c) Penggunaan fitur promosi dari platform seperti subsidi voucher dan gratis ongkir 

membuat seller lebih mudah menurunkan harga produk. Dukungan promosi dari 

platform memungkinkan perusahaan menjual produk dengan harga rendah tanpa 

sepenuhnya menanggung kerugian secara langsung. 

d) Strategi pemasaran melalui affiliate dan live streaming juga menjadi faktor penting. 

Affiliate cenderung lebih mudah mempromosikan produk yang memiliki harga murah 

dan diskon besar karena lebih menarik bagi konsumen. Oleh sebab itu, perusahaan 

berusaha menyesuaikan harga agar produk lebih kompetitif dan memiliki tingkat 

penjualan tinggi selama live berlangsung. 

e) Orientasi perusahaan terhadap peningkatan market share menjadi faktor lain yang 

memengaruhi munculnya strategi harga predator. Dalam persaingan digital, sebagian 

pelaku usaha lebih mengutamakan penguasaan pasar dan peningkatan jumlah 

konsumen dibandingkan keuntungan jangka pendek. 

3. Praktik Predatory Pricing Pada Perusahaan BESM Di Tiktok Shop Ditinjau Dari 

Perspektif Etika Bisnis Islam 

  Pembahasan difokuskan pada bagaimana strategi penetapan harga yang diterapkan 

perusahaan dipahami dalam prinsip-prinsip bisnis Islam, khususnya yang berkaitan dengan 

keadilan, kejujuran, tanggung jawab, serta persaingan usaha yang sehat. Dalam aktivitas 

perdagangan digital, persaingan harga menjadi salah satu strategi yang paling banyak 

digunakan untuk menarik konsumen dan meningkatkan penjualan. Persaingan tersebut sering 

mendorong pelaku usaha melakukan penurunan harga secara agresif agar mampu 

mempertahankan posisi pasar dan bersaing dengan kompetitor lain. 

  Melalui sub bab ini, peneliti berupaya menjelaskan bagaimana praktik predatory 

pricing pada perusahaan BESM dianalisis berdasarkan nilai-nilai etika bisnis Islam melalui 
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hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi penelitian. Pembahasan ini menjadi bagian 

penting untuk memahami apakah strategi harga yang diterapkan perusahaan masih sesuai 

dengan prinsip persaingan yang sehat dalam Islam atau justru mengarah pada praktik bisnis 

yang merugikan pihak lain dalam aktivitas perdagangan digital. 

  Berdasarkan hasil temuan di lapangan terkait bagaimana praktik predatory pricing 

pada perusahaan besm di tiktok shop ditinjau dari perspektif etika bisnis islam.Informan 

yang berperan sebagai asisten manager menyatakan bahwa: 

“Dalam menjalankan bisnis, kami sebenarnya selalu berusaha menjaga nilai kejujuran, 

terutama dalam penyampaian informasi produk kepada konsumen. Kami mengusahakan agar 

deskripsi produk sesuai dengan kondisi aslinya dan tidak melebih-lebihkan manfaat produk 

hanya untuk menarik pembeli. Namun untuk urusan strategi harga, kami memang masih 

sangat mengikuti kondisi dan dinamika pasar yang ada di TikTok Shop” (Putri Salsabila,4 

mei 2026). 

“Kalau berbicara soal keadilan dalam bisnis, menurut saya keadilan itu berarti 

memberikan harga yang masih wajar kepada konsumen dan tidak melakukan penipuan dalam 

proses jual beli. Tetapi dalam persaingan bisnis digital sekarang, terutama di TikTok Shop, 

terkadang batas antara strategi bisnis yang kompetitif dengan tindakan yang kurang adil itu 

menjadi sulit dibedakan karena persaingannya sangat ketat.” (Putri Salsabila, 4 mei 2026). 

“Saya juga menyadari bahwa penurunan harga yang terlalu ekstrem bisa berdampak 

pada pelaku usaha lain, khususnya usaha kecil yang mungkin tidak memiliki modal besar 

untuk mengikuti perang harga seperti itu. Dalam kondisi tertentu, strategi tersebut memang 

bisa membuat sebagian pelaku usaha kesulitan untuk bersaing dan mempertahankan 

usahanya.” (Putri Salsabila, 4 mei 2026). 

“Meski begitu, kami tetap berusaha menjaga transparansi kepada konsumen. Informasi 

terkait kualitas produk, bahan, fungsi, dan manfaat produk selalu kami sampaikan secara 

terbuka supaya konsumen tidak merasa dirugikan setelah melakukan pembelian. Menurut 

kami, kepercayaan konsumen tetap menjadi hal yang penting dalam menjalankan bisnis 

jangka panjang.” (Putri Salsabila, 4 mei 2026). 

“Secara ideal, saya melihat bahwa bisnis seharusnya tidak hanya mengejar keuntungan 

pribadi, tetapi juga mempertimbangkan kemaslahatan bersama. Akan tetapi, dalam praktik di 

lapangan, tekanan persaingan pasar sering kali membuat kami lebih fokus terlebih dahulu 

pada bagaimana usaha bisa bertahan dan tetap berjalan di tengah kompetisi yang semakin 

agresif.” (Putri Salsabila, 4 mei 2026). 

“Kalau dilihat dari perspektif Islam, menurut saya strategi predatory pricing tidak dapat 

dibenarkan apabila memang dilakukan dengan tujuan untuk menjatuhkan atau mematikan 

usaha pesaing. Hal tersebut bertentangan dengan prinsip etika bisnis Islam karena 

mengandung unsur ketidakadilan dan dapat merugikan pihak lain” (Putri Salsabila, 4 mei 

2026). 

“Menurut saya, strategi bisnis yang ideal dalam Islam adalah strategi yang tetap 

mampu bersaing secara sehat tanpa harus merugikan pelaku usaha lain. Selain itu, bisnis juga 

harus dijalankan dengan kejujuran, transparansi, dan tetap memberikan manfaat, baik bagi 

konsumen maupun bagi pelaku usaha secara keseluruhan.” (Putri Salsabila, 4 mei 2026). 

“Menurut saya, harga yang terlalu rendah bisa berdampak pada pelaku usaha lain, 

terutama yang menjual produk serupa dengan harga normal. Mereka mungkin akan kesulitan 

bersaing.” (Reva, 1 mei 2026) 

“Menurut saya, harga murah memang bisa menekan pesaing. Tapi sebagai affiliate, 

saya lebih fokus ke cara promosi yang jujur, tidak berlebihan dalam menyampaikan manfaat 

produk diet.” (Naura, 1 mei 2026) 

“Persaingan ke depan akan lebih berat, terutama karena banyak produk serupa di 

pasaran.” (Jingga, 1 mei 2026) 
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Pemaparan hasil temuan berdasarkan perspektif etika bisnis islam sebagai berikut: 

A. Prinsip Keadilan dalam Persaingan Usaha 

   Dalam perspektif etika bisnis Islam, prinsip keadilan merupakan salah satu dasar 

utama dalam aktivitas ekonomi. Islam mengajarkan bahwa setiap pelaku usaha harus 

menjalankan kegiatan bisnis secara adil dan tidak merugikan pihak lain. Berdasarkan hasil 

penelitian, praktik penetapan harga yang terlalu rendah pada perusahaan BESM berpotensi 

menciptakan ketidakseimbangan dalam persaingan usaha, terutama apabila dilakukan secara 

terus-menerus dengan tujuan melemahkan kompetitor. 

  Meskipun konsumen memperoleh keuntungan berupa harga murah, praktik tersebut 

dapat memberikan dampak negatif terhadap seller lain yang tidak mampu mengikuti 

persaingan harga. Dalam konteks etika bisnis Islam, kondisi tersebut menunjukkan adanya 

potensi ketidakadilan karena persaingan tidak lagi berjalan secara sehat dan proporsional. 

B. Prinsip Kejujuran dalam Aktivitas Bisnis 

  Berdasarkan hasil wawancara, perusahaan menyatakan bahwa mereka tetap berupaya 

menjaga kejujuran dalam penyampaian informasi produk kepada konsumen. Informasi 

mengenai kualitas, bahan, fungsi, dan manfaat produk disampaikan secara terbuka tanpa 

memberikan klaim yang berlebihan. Selain itu, affiliate juga menjelaskan bahwa promosi 

produk dilakukan dengan cara yang jujur dan tidak melebih-lebihkan manfaat produk hanya 

demi meningkatkan penjualan. Temuan tersebut menunjukkan bahwa perusahaan masih 

berusaha menerapkan prinsip kejujuran dalam aktivitas bisnisnya. Dalam etika bisnis Islam, 

kejujuran merupakan salah satu nilai utama yang harus dijaga dalam kegiatan muamalah. 

Kejujuran tidak hanya berkaitan dengan ucapan, tetapi juga menyangkut keterbukaan 

informasi agar konsumen tidak merasa dirugikan setelah melakukan transaksi. Kepercayaan 

menjadi bagian penting dalam hubungan antara penjual dan pembeli, terlebih dalam 

perdagangan digital yang minim interaksi secara langsung. 

Penelitian ini juga memperlihatkan bahwa perusahaan memahami pentingnya menjaga 

kepercayaan konsumen dalam jangka panjang. Informan menyadari bahwa persaingan bisnis 

digital yang sangat cepat membuat kepercayaan konsumen menjadi sesuatu yang mudah 

hilang apabila konsumen merasa tertipu. Oleh karena itu, transparansi informasi dipandang 

bukan hanya sebagai strategi pemasaran, tetapi juga sebagai bentuk tanggung jawab moral 

perusahaan kepada konsumen. 

C. Prinsip Tanggung Jawab dalam Menjalankan Usaha 

  Hasil penelitian menunjukkan adanya kesadaran dari pihak perusahaan mengenai 

dampak sosial dan ekonomi dari strategi harga yang diterapkan. Informan mengakui bahwa 

perang harga yang berlangsung secara terus-menerus dapat menyulitkan pelaku usaha lain 

untuk bertahan, terutama usaha kecil yang tidak memiliki modal besar. Pernyataan tersebut 

memperlihatkan bahwa perusahaan memahami adanya konsekuensi dari strategi bisnis yang 

dijalankan.  Namun dalam praktiknya, perusahaan juga menghadapi tekanan persaingan 

pasar yang sangat kuat. Perubahan harga kompetitor yang berlangsung cepat, tuntutan 

algoritma platform, serta perilaku konsumen yang sensitif terhadap harga membuat 

perusahaan lebih fokus pada upaya mempertahankan penjualan dan keberlangsungan usaha. 

Kondisi tersebut menunjukkan adanya dilema antara mempertahankan keuntungan bisnis 

dengan menjalankan tanggung jawab sosial dalam persaingan usaha. 

D. Larangan Unsur Gharar dan Praktik yang Merugikan Pihak Lain 

  Penelitian ini menunjukkan bahwa perusahaan berusaha menjaga transparansi 

informasi produk agar konsumen memahami kondisi barang sebelum melakukan pembelian. 

Informasi mengenai kualitas dan manfaat produk disampaikan secara jelas untuk 

menghindari kesalahpahaman yang dapat merugikan konsumen. Upaya tersebut 

mencerminkan usaha perusahaan untuk menghindari unsur gharar dalam transaksi jual beli. 
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  Dalam etika bisnis Islam, gharar dipahami sebagai adanya ketidakjelasan, 

ketidakpastian, atau informasi yang disembunyikan dalam transaksi sehingga berpotensi 

merugikan salah satu pihak. Oleh karena itu, keterbukaan informasi menjadi hal yang sangat 

penting agar transaksi berlangsung secara adil dan berdasarkan kerelaan kedua belah 

pihak.Selain itu, informan juga menyampaikan bahwa praktik predatory pricing tidak dapat 

dibenarkan apabila dilakukan dengan tujuan untuk menjatuhkan atau mematikan usaha 

pesaing. Pandangan tersebut menunjukkan adanya pemahaman bahwa persaingan usaha 

dalam Islam harus dilakukan secara sehat dan tidak mengandung unsur kedzaliman. Islam 

tidak melarang persaingan maupun pencarian keuntungan, tetapi aktivitas bisnis tetap harus 

dijalankan dengan mempertimbangkan nilai moral, keadilan, dan kemaslahatan bersama. 

  Secara keseluruhan, hasil penelitian memperlihatkan bahwa praktik bisnis yang 

dijalankan perusahaan BESM berada pada kondisi yang cukup kompleks. Di satu sisi 

perusahaan berusaha menerapkan nilai kejujuran dan transparansi kepada konsumen, tetapi 

di sisi lain strategi harga rendah yang dilakukan secara agresif berpotensi menimbulkan 

ketidakadilan dalam persaingan usaha. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa praktik 

perdagangan digital tidak hanya berkaitan dengan persoalan ekonomi, tetapi juga 

menyangkut tanggung jawab moral dalam penerapan etika bisnis Islam. 

B. Analisis Hasil Temuan 

  Analisis temuan dalam penelitian ini dilakukan untuk memahami secara lebih 

mendalam bagaimana praktik bisnis yang dijalankan oleh perusahaan BESM di platform 

TikTok Shop dapat ditinjau melalui perspektif etika bisnis Islam. Tahap analisis tidak hanya 

berfokus pada deskripsi data hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi, tetapi juga 

diarahkan pada proses interpretasi terhadap makna, pola, serta bentuk perilaku bisnis yang 

muncul dalam praktik predatory pricing yang ditemukan selama penelitian berlangsung. 

Dengan demikian, pembahasan pada bagian ini bertujuan untuk menghubungkan realitas 

empiris di lapangan dengan konsep normatif yang terdapat dalam teori etika bisnis Islam 

sehingga diperoleh pemahaman yang lebih komprehensif mengenai kesesuaian maupun 

penyimpangan praktik bisnis tersebut terhadap nilai-nilai syariah. 

  Hasil temuan penelitian, praktik strategi harga yang dilakukan perusahaan BESM di 

TikTok Shop menunjukkan adanya karakteristik yang mengarah pada praktik predatory 

pricing dalam konteks persaingan bisnis digital. Hal tersebut terlihat dari penerapan strategi 

penjualan melalui diskon besar, flash sale, cashback, subsidi ongkir, bundling produk, hingga 

pemberian harga khusus saat live streaming yang dilakukan secara intensif dan berulang. 

Strategi tersebut tidak hanya bertujuan meningkatkan penjualan dalam jangka pendek, tetapi 

juga dimanfaatkan untuk memperkuat posisi produk di dalam algoritma TikTok Shop agar 

memperoleh jangkauan pasar yang lebih luas. Dalam perspektif teori predatory pricing, 

kondisi ini menjadi penting untuk dianalisis karena penurunan harga yang dilakukan secara 

agresif dapat menjadi bagian dari strategi perusahaan untuk mempertahankan dominasi pasar 

sekaligus memberikan tekanan terhadap kompetitor lain. 

  Secara teoritis, predatory pricing merupakan strategi penetapan harga dengan cara 

menjual produk pada tingkat harga yang sangat rendah, bahkan terkadang berada di bawah 

biaya normal, dengan tujuan menarik konsumen secara besar-besaran, memperluas 

penguasaan pasar, serta melemahkan kemampuan pesaing untuk bertahan dalam persaingan 

usaha. Teori predatory pricing menjelaskan bahwa perusahaan yang memiliki kekuatan 

modal lebih besar cenderung mampu mempertahankan strategi harga rendah dalam jangka 

panjang dibandingkan pelaku usaha kecil. Akibatnya, kompetitor yang tidak mampu 

mengikuti pola perang harga akan mengalami penurunan daya saing, kehilangan konsumen, 

bahkan berpotensi keluar dari pasar. Setelah posisi pasar berhasil dikuasai, perusahaan yang 

bertahan kemudian memiliki peluang lebih besar untuk mengendalikan harga maupun pasar 

secara lebih dominan. 



 
 

110 

 

 

 

1) Analisis Temuan Dengan Teori Etika Bisnis Islam 

  Berdasarkan hasil temuan penelitian yang diperoleh melalui wawancara, observasi, 

dan dokumentasi, praktik predatory pricing yang dilakukan perusahaan BESM di TikTok 

Shop menunjukkan adanya bentuk strategi bisnis yang sangat dipengaruhi oleh dinamika 

persaingan pasar digital. Strategi tersebut diwujudkan melalui pemberian diskon besar, flash 

sale, cashback, subsidi ongkir, harga khusus saat live streaming, hingga penurunan harga 

secara intensif pada momentum tertentu. Dalam praktiknya, strategi harga rendah tersebut 

memang mampu meningkatkan daya tarik konsumen, memperbesar volume transaksi, serta 

memperkuat visibilitas produk di dalam algoritma TikTok Shop. Akan tetapi, apabila 

dianalisis menggunakan perspektif etika bisnis Islam, praktik tersebut tidak dapat dipahami 

hanya sebagai strategi pemasaran biasa, melainkan harus dikaji berdasarkan prinsip moral 

dan nilai keadilan yang menjadi landasan dalam aktivitas muamalah. 

  Dalam Islam, bisnis tidak semata-mata dipandang sebagai aktivitas mencari 

keuntungan ekonomi, tetapi juga sebagai bagian dari tanggung jawab moral manusia dalam 

menjaga keseimbangan sosial dan kemaslahatan bersama. Aktivitas perdagangan harus 

dijalankan secara adil, jujur, transparan, dan tidak menimbulkan kerugian bagi pihak lain. 

Oleh sebab itu, praktik predatory pricing yang dilakukan perusahaan BESM perlu dianalisis 

secara kritis melalui prinsip-prinsip etika bisnis Islam, khususnya prinsip keadilan, kejujuran, 

tanggung jawab, serta larangan melakukan tindakan yang mengandung unsur gharar atau 

merugikan pihak lain. 

1. Analisis Berdasarkan Prinsip Keadilan 

  Prinsip keadilan dalam etika bisnis Islam menekankan bahwa setiap aktivitas 

ekonomi harus dilaksanakan secara proporsional dan tidak menimbulkan ketimpangan 

maupun penindasan terhadap pihak lain. Keadilan tidak hanya dimaknai sebagai memberikan 

hak konsumen secara layak, tetapi juga menjaga keseimbangan persaingan usaha agar tidak 

merusak keberlangsungan pelaku usaha lain. Dalam konteks ini, Islam memperbolehkan 

persaingan bisnis selama dilakukan secara sehat, wajar, dan tidak bertujuan menciptakan 

kerugian bagi kompetitor. 

  Hasil penelitian menunjukkan bahwa perusahaan BESM secara aktif melakukan 

penurunan harga melalui berbagai strategi promosi untuk mempertahankan daya saing di 

TikTok Shop. Informan menyatakan bahwa strategi tersebut dilakukan karena tekanan 

persaingan pasar yang sangat ketat serta tuntutan algoritma platform yang cenderung 

menguntungkan produk dengan penjualan tinggi dan harga murah. Secara ekonomi, langkah 

tersebut dapat dipahami sebagai bentuk adaptasi perusahaan terhadap mekanisme pasar 

digital. Akan tetapi, dari perspektif etika bisnis Islam, persoalan tidak berhenti pada alasan 

ekonomi semata, melainkan juga pada dampak yang ditimbulkan terhadap struktur 

persaingan usaha. 

  Temuan penelitian memperlihatkan bahwa strategi harga rendah yang dilakukan 

perusahaan secara tidak langsung memicu perang harga antar seller. Kompetitor terdorong 

untuk ikut menurunkan harga agar tetap mampu bertahan di pasar. Kondisi ini menunjukkan 

adanya pergeseran orientasi persaingan dari kualitas produk menuju dominasi harga murah. 

Dalam jangka pendek, konsumen memang memperoleh keuntungan berupa harga yang lebih 

rendah. Namun dalam jangka panjang, perang harga yang berlangsung secara terus-menerus 

berpotensi menciptakan ketidakadilan bagi pelaku usaha kecil yang memiliki keterbatasan 

modal. 

  Islam memandang bahwa praktik bisnis yang menyebabkan pihak lain kehilangan 

kesempatan usaha secara tidak seimbang merupakan bentuk tindakan yang bertentangan 

dengan prinsip keadilan. Hal tersebut karena pasar seharusnya menjadi ruang persaingan 

yang memberikan kesempatan setara bagi seluruh pelaku usaha. Ketika perusahaan dengan 

kemampuan modal lebih besar mampu mempertahankan harga rendah dalam waktu panjang, 
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sedangkan pelaku usaha kecil tidak mampu mengikuti pola tersebut, maka terjadi 

ketimpangan kekuatan pasar. Situasi inilah yang dalam perspektif etika bisnis Islam dapat 

dipandang mendekati tindakan zalim karena menciptakan tekanan ekonomi terhadap pihak 

yang lebih lemah. 

  Menariknya, pihak perusahaan sendiri menyadari bahwa strategi harga agresif dapat 

memberikan tekanan terhadap usaha kecil. Informan mengakui bahwa tidak semua pelaku 

usaha mampu bertahan dalam perang harga yang terjadi di TikTok Shop. Pengakuan tersebut 

menunjukkan bahwa perusahaan memahami adanya implikasi sosial dari strategi yang 

dijalankan. Namun demikian, kesadaran tersebut belum sepenuhnya diikuti dengan 

pembatasan strategi harga yang lebih berorientasi pada keseimbangan pasar. Perusahaan 

tetap memprioritaskan upaya mempertahankan eksistensi bisnis di tengah kompetisi digital 

yang agresif. 

  Dalam analisis etika bisnis Islam, kondisi tersebut memperlihatkan adanya dilema 

antara kepentingan ekonomi perusahaan dengan prinsip keadilan sosial dalam perdagangan. 

Islam memang tidak melarang keuntungan ataupun strategi pemasaran, tetapi keuntungan 

yang diperoleh tidak boleh dibangun melalui mekanisme yang secara sistematis melemahkan 

pihak lain. Oleh karena itu, praktik predatory pricing yang dilakukan perusahaan BESM 

dapat dipandang belum sepenuhnya mencerminkan prinsip keadilan dalam etika bisnis Islam 

karena strategi tersebut berpotensi menciptakan persaingan yang tidak seimbang dan 

memberikan tekanan terhadap keberlangsungan usaha pelaku bisnis lain. 

2. Analisis Berdasarkan Prinsip Kejujuran 

  Prinsip kejujuran merupakan salah satu fondasi utama dalam etika bisnis Islam. 

Kejujuran tidak hanya berkaitan dengan larangan melakukan penipuan, tetapi juga mencakup 

keterbukaan informasi, transparansi produk, serta penyampaian informasi yang sesuai 

dengan kondisi sebenarnya. Dalam Islam, kejujuran menjadi dasar terbentuknya kepercayaan 

antara penjual dan pembeli sehingga aktivitas perdagangan dapat berlangsung secara sehat 

dan membawa keberkahan. 

   Berdasarkan hasil penelitian, perusahaan BESM berupaya menjaga transparansi 

informasi produk kepada konsumen. Informan menjelaskan bahwa perusahaan 

menyampaikan deskripsi produk sesuai kondisi asli dan menghindari klaim berlebihan demi 

menarik pembeli. Informasi mengenai bahan, fungsi, kualitas, serta manfaat produk 

disampaikan secara terbuka agar konsumen tidak merasa dirugikan setelah melakukan 

pembelian. Praktik tersebut menunjukkan adanya upaya perusahaan dalam menerapkan 

prinsip kejujuran kepada konsumen. 

Dalam perspektif etika bisnis Islam, sikap transparan tersebut merupakan bentuk 

implementasi nilai shiddiq dalam aktivitas perdagangan. Kejujuran menjadi penting karena 

perdagangan digital memiliki keterbatasan interaksi langsung antara penjual dan pembeli. 

Konsumen hanya bergantung pada visual produk, deskripsi, ulasan, dan penjelasan saat live 

streaming. Oleh sebab itu, penyampaian informasi yang tidak sesuai dengan kondisi 

sebenarnya dapat menimbulkan unsur penipuan yang dilarang dalam Islam. 

  Meskipun demikian, analisis penelitian menunjukkan bahwa penerapan prinsip 

kejujuran dalam perusahaan BESM masih lebih terfokus pada aspek informasi produk, 

sedangkan pada aspek strategi pemasaran digital masih terdapat persoalan etis yang perlu 

dikritisi. Strategi live streaming yang menciptakan urgensi pembelian, penggunaan promo 

besar-besaran, serta dorongan terhadap perilaku impulsif konsumen menunjukkan bahwa 

perusahaan tidak hanya menjual produk, tetapi juga membangun psikologi konsumsi melalui 

tekanan emosional pasar digital. Dalam praktiknya, konsumen TikTok Shop cenderung 

melakukan pembelian karena tergoda diskon besar dan penawaran terbatas, bukan 

sepenuhnya berdasarkan kebutuhan rasional. Strategi seperti ini memang tidak secara 

langsung termasuk penipuan, namun dalam perspektif etika bisnis Islam perlu dikaji secara 
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lebih kritis karena dapat mendorong perilaku konsumtif yang berlebihan. Islam mengajarkan 

bahwa aktivitas ekonomi seharusnya dilakukan secara seimbang dan tidak memicu perilaku 

israf atau konsumsi berlebihan yang tidak didasarkan pada kebutuhan. 

  Dengan demikian, meskipun perusahaan BESM telah berusaha menjaga kejujuran 

dalam penyampaian informasi produk, praktik pemasaran yang terlalu menekankan 

manipulasi psikologis konsumen melalui urgensi promo dan perang harga menunjukkan 

bahwa penerapan prinsip kejujuran belum sepenuhnya berjalan secara substantif. Kejujuran 

dalam Islam tidak hanya berarti tidak berbohong, tetapi juga tidak membentuk pola transaksi 

yang dapat mengaburkan kesadaran rasional konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian. 

3. Analisis Berdasarkan Prinsip Tanggung Jawab 

  Prinsip tanggung jawab dalam etika bisnis Islam menegaskan bahwa setiap pelaku 

usaha tidak hanya bertanggung jawab terhadap keuntungan perusahaan, tetapi juga terhadap 

dampak sosial, ekonomi, dan moral dari aktivitas bisnis yang dijalankan. Dalam Islam, bisnis 

dipandang memiliki dimensi sosial sehingga setiap keputusan ekonomi harus 

mempertimbangkan kemaslahatan bersama, bukan hanya kepentingan individu atau 

perusahaan semata. 

  Hasil penelitian menunjukkan bahwa perusahaan BESM memiliki kesadaran terhadap 

dampak dari strategi harga rendah yang diterapkan. Informan mengakui bahwa perang harga 

dapat memberikan tekanan terhadap pelaku usaha kecil dan menciptakan persaingan yang 

semakin sulit diikuti oleh seller dengan modal terbatas. Pengakuan tersebut menunjukkan 

adanya kesadaran moral bahwa strategi bisnis yang dijalankan memiliki konsekuensi 

terhadap ekosistem perdagangan digital secara lebih luas. 

  Akan tetapi, dalam praktiknya perusahaan tetap mempertahankan strategi harga 

agresif karena dianggap sebagai kebutuhan untuk bertahan di tengah persaingan platform 

digital. Hal ini memperlihatkan bahwa tanggung jawab sosial dalam bisnis masih berada di 

bawah tekanan orientasi keuntungan dan tuntutan pasar. Perusahaan lebih memprioritaskan 

keberlangsungan usaha sendiri dibanding mempertimbangkan keseimbangan ekosistem 

perdagangan secara kolektif. Dalam perspektif etika bisnis Islam, kondisi tersebut 

menunjukkan bahwa tanggung jawab bisnis belum dijalankan secara menyeluruh. Islam 

mengajarkan bahwa keberhasilan usaha tidak hanya diukur dari tingginya penjualan dan 

dominasi pasar, tetapi juga dari sejauh mana aktivitas bisnis mampu memberikan manfaat 

bagi masyarakat luas. Ketika strategi bisnis justru menciptakan tekanan ekonomi terhadap 

pelaku usaha lain, maka terdapat aspek tanggung jawab sosial yang belum terpenuhi secara 

optimal. 

  Selain itu, perusahaan juga memanfaatkan algoritma platform dan affiliate marketing 

untuk memperbesar transaksi melalui strategi harga murah. Secara bisnis langkah tersebut 

memang efektif, tetapi secara etis menimbulkan pertanyaan mengenai sejauh mana 

perusahaan mempertimbangkan dampak jangka panjang dari budaya perang harga yang terus 

dipelihara di marketplace digital. Apabila kondisi tersebut berlangsung terus-menerus, maka 

pasar digital akan semakin didominasi oleh pelaku usaha bermodal besar, sedangkan usaha 

kecil semakin sulit berkembang. 

  Oleh karena itu, berdasarkan prinsip tanggung jawab dalam etika bisnis Islam, praktik 

predatory pricing yang dilakukan perusahaan BESM menunjukkan bahwa orientasi 

keberlangsungan bisnis masih lebih dominan dibanding tanggung jawab sosial terhadap 

keseimbangan pasar dan keberlangsungan usaha pihak lain. 

4. Analisis Berdasarkan Prinsip Larangan Riba, Gharar, dan Merugikan Pihak Lain 

  Dalam etika bisnis Islam, aktivitas perdagangan harus terbebas dari unsur riba, 

gharar, serta tindakan yang menimbulkan mudarat bagi pihak lain. Gharar tidak hanya 

dimaknai sebagai ketidakjelasan objek transaksi, tetapi juga mencakup praktik bisnis yang 
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mengandung unsur manipulatif dan menimbulkan ketidakpastian atau kerugian dalam 

hubungan ekonomi. 

  Berdasarkan hasil penelitian, praktik predatory pricing pada perusahaan BESM 

memang tidak secara langsung mengandung unsur riba karena transaksi dilakukan dalam 

bentuk jual beli produk secara nyata. Informasi produk juga disampaikan secara terbuka 

sehingga unsur ketidakjelasan barang relatif kecil. Akan tetapi, persoalan etis muncul pada 

dampak dari strategi harga agresif yang berpotensi merugikan pelaku usaha lain. Islam 

melarang praktik bisnis yang dilakukan dengan tujuan menciptakan kerusakan pasar atau 

menyingkirkan pesaing secara tidak sehat. Ketika harga diturunkan secara ekstrem dalam 

jangka panjang hingga menciptakan tekanan besar terhadap kompetitor, maka praktik 

tersebut dapat mengarah pada tindakan yang bertentangan dengan prinsip kemaslahatan. 

Apalagi informan sendiri mengakui bahwa predatory pricing tidak dapat dibenarkan apabila 

dilakukan untuk menjatuhkan usaha pesaing. 

  Analisis ini menunjukkan bahwa praktik predatory pricing pada perusahaan BESM 

berada dalam wilayah etis yang problematis. Di satu sisi, strategi tersebut dipahami sebagai 

bentuk adaptasi terhadap sistem persaingan digital yang sangat agresif. Namun di sisi lain, 

dampaknya berpotensi menciptakan kerugian struktural terhadap pelaku usaha lain yang 

tidak memiliki kemampuan modal serupa. Dalam perspektif etika bisnis Islam, tindakan yang 

menimbulkan kerugian terhadap pihak lain secara sistematis tidak sejalan dengan prinsip 

muamalah yang menekankan kemanfaatan, keseimbangan, dan keadilan sosial. 

  Dengan demikian, berdasarkan analisis terhadap prinsip keadilan, kejujuran, 

tanggung jawab, serta larangan merugikan pihak lain, praktik predatory pricing yang 

dilakukan perusahaan BESM di TikTok Shop menunjukkan adanya upaya penerapan nilai 

etika pada aspek tertentu, khususnya dalam transparansi informasi produk. Namun secara 

substantif, strategi harga agresif yang diterapkan masih menimbulkan persoalan etis karena 

berpotensi menciptakan persaingan yang tidak sehat dan memberikan tekanan terhadap 

keberlangsungan usaha pelaku bisnis lain. Oleh sebab itu, praktik tersebut belum sepenuhnya 

selaras dengan prinsip etika bisnis Islam yang menempatkan kemaslahatan, keseimbangan, 

dan keadilan sebagai landasan utama dalam aktivitas perdagangan. 

2) Analisis Temuan Dengan Teori Predatory Pricing 

  Berdasarkan keseluruhan hasil temuan penelitian, praktik strategi harga yang 

dilakukan perusahaan BESM di TikTok Shop menunjukkan adanya indikasi yang mengarah 

pada praktik predatory pricing. Indikasi tersebut terlihat dari penggunaan strategi penurunan 

harga secara agresif dan berulang melalui flash sale, diskon besar, cashback, subsidi ongkir, 

bundling produk, serta pemberian harga khusus ketika live streaming berlangsung. Strategi 

tersebut dilakukan bukan hanya pada momentum tertentu, tetapi telah menjadi bagian 

penting dalam mekanisme penjualan perusahaan untuk mempertahankan daya saing di 

tengah persaingan digital yang sangat ketat. Dalam perspektif teori predatory pricing, kondisi 

ini menarik untuk dianalisis karena strategi harga rendah tidak lagi sekadar berfungsi sebagai 

promosi jangka pendek, melainkan telah berkembang menjadi instrumen kompetisi pasar 

yang mampu memengaruhi struktur persaingan antar pelaku usaha di marketplace digital. 

  Secara teoritis, predatory pricing dipahami sebagai strategi penetapan harga yang 

sangat rendah dalam periode tertentu dengan tujuan memperoleh dominasi pasar, 

melemahkan kompetitor, atau mendorong pesaing keluar dari pasar. Strategi ini umumnya 

dilakukan oleh perusahaan yang memiliki kemampuan modal lebih besar sehingga mampu 

bertahan dalam kondisi margin keuntungan yang rendah bahkan kerugian sementara. Setelah 

kompetitor melemah, perusahaan memiliki peluang lebih besar untuk menguasai pasar dan 

memperoleh keuntungan dalam jangka panjang. Berdasarkan teori tersebut, praktik predatory 

pricing tidak hanya dilihat dari murahnya harga yang ditawarkan, tetapi juga harus dianalisis 

melalui pola penurunan harga, dampaknya terhadap persaingan, kemampuan perusahaan 
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mempertahankan strategi tersebut, serta tujuan strategis di balik penerapan harga rendah 

secara terus-menerus. 

  Dalam konteks penelitian ini, perusahaan BESM memang tidak secara eksplisit 

menyatakan bahwa strategi harga rendah dilakukan untuk mematikan usaha pesaing. Akan 

tetapi, hasil wawancara menunjukkan bahwa perusahaan menyadari strategi tersebut secara 

langsung menciptakan perang harga yang intens di TikTok Shop. Informan menyatakan 

bahwa banyak kompetitor akhirnya ikut menurunkan harga agar tetap relevan di pasar. 

Pernyataan tersebut memperlihatkan bahwa strategi harga yang diterapkan BESM memiliki 

pengaruh nyata terhadap pola persaingan antar seller di dalam platform digital. Dari sudut 

pandang teori predatory pricing, kondisi ini menunjukkan adanya efek eksklusif 

(exclusionary effect), yaitu situasi ketika tindakan satu pelaku usaha memaksa kompetitor 

lain mengikuti pola harga yang sama agar tidak kehilangan konsumen. Persoalannya, tidak 

semua pelaku usaha memiliki kemampuan finansial yang sama untuk bertahan dalam perang 

harga jangka panjang. Akibatnya, pelaku usaha kecil berpotensi mengalami tekanan ekonomi 

yang lebih besar dibanding perusahaan yang memiliki sumber daya lebih kuat. 

  Temuan penelitian juga menunjukkan bahwa strategi harga rendah yang diterapkan 

BESM bukan hanya bertujuan meningkatkan penjualan secara langsung, tetapi juga untuk 

memperkuat posisi produk di dalam algoritma TikTok Shop. Informan menjelaskan bahwa 

produk dengan tingkat penjualan tinggi dan engagement besar lebih mudah masuk ke 

rekomendasi atau FYP. Oleh karena itu, perusahaan sengaja menurunkan harga agar volume 

transaksi meningkat dan produk memperoleh visibilitas lebih besar di platform. Dalam 

perspektif teori predatory pricing, fenomena ini menunjukkan adanya transformasi bentuk 

persaingan pada era digital. Jika dalam pasar konvensional predatory pricing umumnya 

dilakukan untuk menguasai pasar fisik, maka dalam marketplace digital strategi tersebut 

berkembang menjadi upaya menguasai algoritma platform dan perhatian konsumen digital. 

  Kondisi tersebut memperlihatkan bahwa harga murah dalam marketplace digital tidak 

hanya berfungsi sebagai alat transaksi ekonomi, tetapi juga sebagai instrumen untuk 

memperoleh eksposur algoritmik. Semakin tinggi angka penjualan, semakin besar peluang 

produk muncul di halaman rekomendasi, dan semakin besar pula kemungkinan perusahaan 

memperoleh dominasi pasar digital. Dengan demikian, praktik predatory pricing di TikTok 

Shop tidak dapat dipahami secara sederhana sebagai penurunan harga biasa, karena terdapat 

keterkaitan erat antara strategi harga, algoritma platform, engagement pengguna, dan 

persaingan visibilitas digital. Dalam konteks ini, perang harga menjadi lebih kompleks 

dibandingkan perdagangan konvensional karena persaingan tidak hanya terjadi antar produk, 

tetapi juga antar algoritma dan sistem rekomendasi platform. 

  Selain itu, teori predatory pricing juga menekankan bahwa strategi harga predator 

umumnya muncul dalam struktur pasar yang sangat kompetitif dan sensitif terhadap harga. 

Temuan penelitian memperlihatkan bahwa konsumen TikTok Shop memiliki orientasi yang 

sangat tinggi terhadap promo dan harga murah. Informan menjelaskan bahwa konsumen 

cenderung langsung melakukan checkout ketika melihat diskon besar atau penawaran 

terbatas, meskipun sebelumnya belum tentu membutuhkan produk tersebut. Perilaku 

konsumen semacam ini memperkuat praktik predatory pricing karena perusahaan terdorong 

terus menurunkan harga demi mempertahankan perhatian pasar. Dalam situasi seperti ini, 

harga akhirnya menjadi faktor dominan yang menentukan keputusan pembelian, sedangkan 

diferensiasi kualitas produk menjadi semakin kurang diperhatikan. 

  Jika dianalisis secara lebih kritis, kondisi tersebut memperlihatkan bahwa TikTok 

Shop sebagai marketplace digital secara tidak langsung membentuk budaya persaingan yang 

sangat berorientasi pada harga rendah. Fitur flash sale, voucher, live shopping, cashback, dan 

subsidi ongkir menciptakan ekspektasi bahwa produk murah adalah standar normal dalam 

transaksi digital. Akibatnya, seller yang tidak mengikuti pola promosi agresif cenderung 
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mengalami penurunan visibilitas maupun penjualan. Dalam perspektif teori predatory 

pricing, lingkungan pasar seperti ini menjadi lahan yang sangat subur bagi munculnya 

praktik perang harga karena tekanan kompetisi berlangsung secara real time dan terbuka. 

Setiap penjual dapat memantau harga kompetitor secara langsung, lalu menyesuaikan harga 

dalam waktu singkat. Siklus tersebut menciptakan persaingan yang terus berulang dan sulit 

dihentikan. 

  Menariknya, hasil penelitian juga menunjukkan bahwa strategi harga predator yang 

dilakukan BESM tidak sepenuhnya lahir dari keinginan mendominasi pasar secara sengaja, 

tetapi juga dipengaruhi oleh tekanan sistem marketplace digital itu sendiri. Informan 

menyampaikan bahwa apabila harga produk terlalu tinggi dibanding kompetitor, maka 

konsumen cenderung langsung beralih ke toko lain. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan 

berada dalam situasi yang dilematis. Di satu sisi, perusahaan harus mempertahankan 

keberlangsungan usaha dan menjaga performa toko di dalam algoritma platform. Namun di 

sisi lain, strategi yang digunakan untuk bertahan justru mendorong terciptanya perang harga 

yang semakin agresif. Dari sudut pandang teori predatory pricing, kondisi tersebut 

memperlihatkan bahwa praktik harga predator dalam marketplace digital modern sering kali 

tidak hadir dalam bentuk monopoli tradisional, melainkan muncul sebagai konsekuensi dari 

sistem kompetisi digital yang sangat cepat dan berbasis algoritma. 

  Walaupun demikian, tekanan pasar tidak menghilangkan kemungkinan adanya 

dampak eksklusif terhadap pelaku usaha lain. Informan sendiri mengakui bahwa strategi 

harga rendah yang dilakukan dapat memberi tekanan besar terhadap usaha kecil yang 

memiliki keterbatasan modal. Pengakuan ini menjadi indikator penting dalam analisis teori 

predatory pricing karena salah satu karakteristik utama praktik harga predator adalah 

kemampuannya menciptakan hambatan persaingan bagi pelaku usaha yang lebih lemah. 

Ketika perang harga berlangsung dalam waktu panjang, perusahaan dengan modal kecil akan 

mengalami kesulitan mempertahankan margin keuntungan, menjaga kestabilan operasional, 

maupun mengikuti promo besar yang terus dilakukan kompetitor. Dalam jangka panjang, 

kondisi tersebut dapat menyebabkan sebagian pelaku usaha tersingkir dari pasar digital 

secara perlahan. 

  Apabila situasi tersebut terus berlangsung, maka struktur pasar digital berpotensi 

mengalami ketidakseimbangan. Marketplace akan cenderung dikuasai oleh seller yang 

memiliki kemampuan finansial lebih kuat untuk terus menjalankan strategi harga rendah. 

Sementara itu, usaha kecil semakin sulit berkembang karena kalah dalam kompetisi harga 

dan algoritma. Dalam teori predatory pricing, kondisi ini dipandang berbahaya karena dapat 

mengurangi tingkat persaingan sehat dalam pasar. Awalnya konsumen memang memperoleh 

keuntungan berupa harga murah, tetapi dalam jangka panjang dominasi pasar oleh pelaku 

usaha tertentu dapat menciptakan ketergantungan konsumen dan mempersempit 

keberagaman pelaku usaha dalam marketplace. 

  Temuan penelitian juga memperlihatkan bahwa live streaming dan affiliate marketing 

memiliki peran besar dalam memperkuat praktik predatory pricing di TikTok Shop. Affiliate 

lebih tertarik mempromosikan produk dengan harga murah dan promo besar karena lebih 

mudah menghasilkan transaksi. Akibatnya, perusahaan terdorong menyediakan harga yang 

semakin kompetitif agar produknya diprioritaskan oleh affiliate. Dalam perspektif teori 

predatory pricing, kondisi ini menunjukkan bahwa perang harga pada marketplace digital 

tidak lagi hanya bergantung pada hubungan langsung antara penjual dan pembeli, tetapi juga 

dipengaruhi oleh ekosistem promosi digital yang melibatkan affiliate, content creator, 

algoritma, dan psikologi konsumen secara bersamaan. Persaingan pasar menjadi jauh lebih 

luas dan kompleks dibandingkan perdagangan konvensional. 

  Selain itu, strategi live streaming yang menciptakan urgensi pembelian juga 

memperkuat efektivitas predatory pricing dalam menarik konsumen secara cepat. Harga 
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khusus live, diskon terbatas, dan promo dalam durasi tertentu mendorong konsumen 

melakukan pembelian impulsif tanpa mempertimbangkan kebutuhan secara rasional. Kondisi 

ini membuat strategi harga rendah menjadi semakin efektif dalam meningkatkan transaksi 

dan mempercepat dominasi produk di pasar digital. Dalam teori predatory pricing, 

peningkatan volume penjualan secara masif merupakan bagian penting dalam strategi 

penguasaan pasar karena semakin besar penguasaan transaksi, semakin kuat posisi 

perusahaan dibandingkan kompetitor lain. 

  Dengan demikian, berdasarkan keseluruhan hasil temuan penelitian dapat dipahami 

bahwa praktik strategi harga yang dilakukan perusahaan BESM memiliki karakteristik yang 

cukup kuat mengarah pada teori predatory pricing. Hal tersebut terlihat dari pola penurunan 

harga agresif yang dilakukan secara terus-menerus, pemanfaatan promo besar untuk 

meningkatkan dominasi algoritma, munculnya perang harga antar seller, serta adanya 

dampak tekanan terhadap pelaku usaha kecil yang kesulitan mengikuti persaingan. Meskipun 

perusahaan memandang strategi tersebut sebagai bentuk adaptasi terhadap tekanan pasar 

digital, praktik tersebut tetap menunjukkan adanya mekanisme persaingan yang berpotensi 

menciptakan ketidakseimbangan dalam struktur pasar marketplace. Oleh karena itu, temuan 

penelitian ini memperlihatkan bahwa predatory pricing pada era digital tidak lagi hadir 

dalam bentuk tradisional yang sederhana, tetapi berkembang menjadi strategi kompetisi 

berbasis algoritma, engagement, dan dominasi visibilitas platform yang mampu 

memengaruhi keseluruhan ekosistem perdagangan digital di TikTok Shop. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa praktik predatory pricing pada 

perusahaan BESM di TikTok Shop dilakukan melalui strategi penetapan harga yang sangat 

rendah, diskon ekstrem, flash sale, dan promosi live streaming secara intensif untuk menarik 

konsumen serta meningkatkan penjualan. Strategi tersebut menunjukkan indikasi predatory 

pricing karena harga yang ditawarkan berada jauh di bawah harga normal pasar dan 

berpotensi menekan pesaing usaha lain, khususnya pelaku UMKM yang memiliki 

keterbatasan modal. 

  Penelitian ini juga menemukan bahwa munculnya strategi harga predator di TikTok 

Shop dipengaruhi oleh tingginya persaingan dalam social commerce, sistem algoritma 

platform yang mendorong peningkatan traffic dan penjualan, budaya konsumsi digital yang 

impulsif, serta dukungan promosi seperti voucher, subsidi platform, dan afiliator. Faktor-

faktor tersebut membuat pelaku usaha terdorong menggunakan strategi harga agresif untuk 

mempertahankan eksistensi dan memperluas pangsa pasar di tengah persaingan digital yang 

semakin ketat. 

  Dalam perspektif etika bisnis Islam, praktik predatory pricing yang dilakukan 

perusahaan BESM cenderung bertentangan dengan prinsip keadilan (al‘adl), kejujuran (ṣidq), 

dan tanggung jawab (amanah). Praktik tersebut berpotensi menciptakan persaingan usaha 

yang tidak sehat, merugikan pelaku usaha lain, serta mengganggu keseimbangan pasar. 

Selain itu, strategi harga ekstrem dinilai tidak sepenuhnya sejalan dengan konsep maslahah 

karena manfaat yang diperoleh konsumen hanya bersifat sementara, sementara dampak 

jangka panjangnya dapat merusak struktur persaingan usaha dalam ekonomi digital. 

  Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa perkembangan TikTok Shop 

sebagai platform social commerce tidak hanya menghadirkan peluang bisnis yang besar, 

tetapi juga memunculkan persoalan etika dan persaingan usaha yang kompleks. Oleh karena 

itu, penerapan etika bisnis Islam menjadi penting sebagai landasan moral dalam menciptakan 

praktik perdagangan digital yang lebih adil, sehat, dan berkelanjutan. 
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Saran 

   Berdasarkan hasil penelitian mengenai praktik predatory pricing pada perusahaan 

BESM di TikTok Shop dalam perspektif etika bisnis Islam, terdapat beberapa saran yang 

dapat diberikan kepada pihak-pihak terkait agar tercipta praktik perdagangan digital yang 

lebih sehat, adil, dan berkelanjutan. 

1. Bagi pelaku usaha, khususnya perusahaan yang menjalankan bisnis melalui platform 

digital, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dalam menentukan 

strategi pemasaran dan penetapan harga. Persaingan bisnis seharusnya tidak hanya 

berorientasi pada peningkatan keuntungan dan penguasaan pasar, tetapi juga 

mempertimbangkan aspek etika, keadilan, dan dampak sosial terhadap pelaku usaha 

lain. Pelaku usaha perlu menerapkan strategi harga yang kompetitif secara wajar tanpa 

menimbulkan persaingan tidak sehat yang berpotensi merugikan pihak lain, terutama 

UMKM yang memiliki keterbatasan modal dan daya saing. 

2. Bagi platform digital seperti TikTok Shop, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

masukan dalam memperkuat sistem pengawasan terhadap praktik perdagangan digital, 

khususnya terkait strategi harga ekstrem yang mengarah pada predatory pricing. 

Platform perlu menciptakan mekanisme regulasi internal yang mampu menjaga 

keseimbangan persaingan usaha serta memberikan perlindungan yang adil bagi seluruh 

pelaku usaha di dalam ekosistem digital. 

3. Bagi pemerintah dan pembuat kebijakan, penelitian ini menunjukkan pentingnya 

penguatan regulasi dan pengawasan terhadap praktik persaingan usaha di era digital. 

Pemerintah melalui lembaga terkait diharapkan mampu menyesuaikan kebijakan 

persaingan usaha dengan perkembangan social commerce yang semakin pesat agar 

praktik predatory pricing dapat dicegah sejak dini. Selain itu, diperlukan edukasi dan 

pendampingan bagi UMKM agar mampu bersaing secara sehat di tengah dominasi 

promosi digital dan perang harga pada platform online. 

4. Bagi akademisi, hasil penelitian ini dapat menjadi referensi dalam pengembangan 

kajian mengenai etika bisnis Islam, ekonomi digital, dan persaingan usaha di platform 

social commerce. Penelitian ini juga dapat dijadikan dasar untuk memperluas kajian 

mengenai dampak sosial, ekonomi, dan hukum dari praktik predatory pricing dalam 

perdagangan digital yang terus berkembang. 

   Penelitian ini masih memiliki keterbatasan karena hanya berfokus pada satu 

perusahaan, yaitu BESM, serta terbatas pada praktik bisnis di TikTok Shop. Oleh karena itu, 

penelitian selanjutnya disarankan untuk melibatkan lebih banyak objek penelitian, 

membandingkan beberapa perusahaan atau platform digital lainnya, serta menggunakan 

pendekatan yang lebih luas agar diperoleh hasil yang lebih komprehensif. Penelitian di masa 

mendatang juga dapat mengkaji pengaruh predatory pricing terhadap keberlangsungan 

UMKM, perilaku konsumen digital, maupun efektivitas regulasi persaingan usaha dalam 

perspektif ekonomi Islam. 
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