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ABSTRAK 

Di era digital seperti pada saat ini, masyarakat semakin 

menunjukkan minat yang terus semakin meningkat dalam memilih 

online shopping untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Di 

Indonesia pengguna internet tertinggi adalah dengan rentang usia 20 -

24 tahun yang bisa dikategorikan sebagai Generasi Z. Perilaku belanja 

online di Indonesia bia dikatakan didominasi oleh Generasi Z karena 

dari 100% pengguna internet, 72% di antaranya adalah Generasi Z 

yang aktif melakukan belanda online. 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh kualitas 

website dan testimony terhadap minat beli dengan kepercayaan 

sebagai pemediasi pada official webstore. Penelitian ini juga untuk 

mengetahui perspektif ekonomi Islam pada kualitas website, 

testimony, kepercayaan, dan minat beli. Metode penelitian yang 

digunakan pada penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah generasi Z dengan rentang usia 

20 – 24 tahun yang berdomisili di Bandar Lampung, yang pernah 

melakukan pembelian atau bertransaksi pada webstore. Sedangkan 

sampel pada penelitian ini berjumlah 100 responden dan 

menggunakan teknik pengambilan sampel berdasarkan purposive 

sampling. Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data 

primer yang dimana data tersebut diperoleh melalui instrumen 

penelitian berupa kuesioner yang kemudian dibagikan kepada sampel 

yang telah ditentukan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas 

website, testimoni, dan kepercayaan secara positif dan signifikan 

berpengaruh terhadap variabel minat beli. Kualitas website dan 

testimoni memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan. Variabel kepercayaan secara positif dan signifikan 

mampu memediasi dengan model partial mediation hubungan antara 

kualitas website, testimony dan minat beli 

 

 

Kata Kunci : Kualitas Website, Testimoni, Kepercayaan, Minat 

Beli, Webstore. 
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ABSTRACT 

 

In the digital era as it is today, people are increasingly 

showing an increasing interest in choosing online shopping to meet 

their needs and desires. In Indonesia, the highest internet users are 

with an age range of 20 -24 years which can be categorized as 

Generation Z. Online shopping behavior in Indonesia can be said to 

be dominated by Generation Z because of 100% of internet users, 

72% of them are Generation Z who are actively doing Dutch online. . 

This study aims to examine the effect of website quality and 

testimony on buying interest with trust as a mediator on the official 

webstore. This research is also to find out the perspective of Islamic 

economics on website quality, testimony, trust, and buying interest. 

The research method used in this research is quantitative. The 

population used in this study is Generation Z with an age range of 20 

- 24 years who live in Bandar Lampung, who have made purchases or 

transacted on the webstore. While the sample in this study amounted 

to 100 respondents and used a sampling technique based on purposive 

sampling. The type of data used in this study is primary data where 

the data is obtained through a research instrument in the form of a 

questionnaire which is then distributed to a predetermined sample. 

The results showed that the variabels of website quality, 

testimonials, and trust had a positive and significant effect on the 

buying interest variabel. Website quality and testimonials have a 

positive and significant influence on trust. The trust variabel is 

positively and significantly able to mediate with the partial mediation 

model the relationship between website quality, testimony and buying 

interest 

 

 

Keywords: Website Quality, Testimonials, Trust, Buying Interest, 

Webstore. 
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MOTTO 

 

نَكُمْٰباِلْبَاطِلِٰاِلََّٰٓ  ايَ ُّهَاٰالَّذِيْنَٰا مَنُ وْاٰلََٰتأَْكُلُوْٰٓ  يٰ  انَْٰتَكُوْنَٰتَِِارةًَٰعَنْٰتَ راَضٍٰٰٓ  اٰامَْوَالَكُمْٰبَ ي ْ
كَٰانَٰبِكُمْٰرَحِيْمًآٰٰ  اٰانَْ فُسَكُمْٰٓ  وَلََٰتَ قْتُ لُوْٰٰٓ  مِّنْكُمْٰ هَ ٩٢ٰ-اِنَّٰاللّ   

“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam 

perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara 

kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha 

Penyayang kepadamu.” 

(Q.S. An-Nisa’ 4 : 29) 

 

 

كُٰلُوْاٰمَِّاٰفِِٰالََْرْضِٰحَل لًًٰطيَِّبًآٰ  يٰ  تِٰالشَّيْط نِٰٓ  ايَ ُّهَاٰالنَّاسُ لَكُمْٰٰٓ  انَِّهٰٓ  وَّلََٰتَ تَّبِعُوْاٰخُطوُ 
ٰمُّبِيٌْْٰ ٨٦١ٰ-عَدُوٌّ  

”Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik 

yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-

langkah setan. Sungguh, setan itu musuh yang nyata bagimu." 

(Q.S. Al-Baqarah 2 : 168) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

 Sebelum dilakukan pembahasan lebih lanjut tentang penulisan 

penelitian ini, untuk menghindari berbagai penafsiran terhadap 

judul penelitian ini yang dapat berakhir dengan kesalahpahaman 

dikalangan pembaca, maka perlu adanya penguraian dan 

penegasan terhadap arti dan makna dari istilah – istilah yang 

terdapat pada judul penelitian ini. Dengan adanya penguraian dan 

penegasan terhadap judul penelitian ini diharapkan tidak ada 

terjadi kesalahpahaman terkait arti dan makna dari judul penelitian 

ini. Penelitian yang akan dilakukan ini berjudul : “Pengaruh 

Kualitas Website dan Testimonial terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Official Webstore dengan Kepercayaan 

Sebagai Variabel Intervening (Studi Pada Generasi Z di 

Bandar Lampung)”. Adapun penjelasan dari judul tersebut 

adalah sebagai berikut : 

1. Pengaruh  

  Pengaruh adalah kekuatan yang ada atau timbul dari 

sesuatu, seperti orang, benda yang turut membentuk watak, 

kepercayaan, atau perbuatan seseorang.
1
 

2. Kualitas Website 

  Gregg dan Walczak mendefinisikan kualitas website 

sebagai 'the attributes of a website that contribute to its 

usefulness to consumers‟. Dapat disimpulkan bahwa kualitas 

website adalah atribut dari sebuah website yang berkontribusi 

terhadap kegunaannya kepada konsumen.
2
 

3. Testimoni  

  Menurut Awallia, testimonial atau testimoni adalah 

catatan ungkapan pelanggan atau konsumen mengenai produk 

                                                           
1 KBBI Online, ―Kamus Besar Bahasa Indonesia Versi Online,‖ Badan 

Pengembangan dan Pembinaan Bahasa, Kemdikbud, 2020. 

       2 Maria Fernanda, ―Pengaruh Promosi Penjualan, Daya Tarik Iklan Internet, 

Dan Kualitas Website Terhadap Pembelian Impulsif,‖ Jurnal Manajemen Bisnis Dan 

Kewirausahaan 3, no. 5 (2019), https://doi.org/10.24912/jmbk.v3i5.6073. 



 

 
 

2 

atau jasa serta pelayanan yang dilakukan oleh toko online 

yang disediakan di halaman web atau media sosial.
3
 

4. Minat Beli 

  Minat beli merupakan kecenderungan seorang 

konsumen untuk membeli suatu merek atau juga melakukan 

tindakan yang berkaitan dengan pembelian yang dinilai dari 

peluang konsumen untuk melakukan pembelian.
4
 

5. Konsumen  

  Konsumen pada umumnya diartikan sebagai pemakai 

terakhir dari produk yang diserahkan kepada mereka oleh 

pengusaha, yaitu setiap orang yang mendapatkan barang 

untuk dipakai dan tidak untuk diperdagangkan atau 

diperjualbelikan lagi.
5
 

6. Webstore 

  Webstore adalah laman website yang dikhususkan 

untuk kepentingan penjualan suatu produk.
6
 

7. Kepercayaan 

  Kepercayaan merupakan kesediaan satu pihak 

terhadap pihak lain untuk melakukan tindakan tertentu, bagi 

pihak yang mempercayainya. Menurut Supriyono Trust adalah 

kepercayaan pihak tertentu terhadap yang lain dalam 

melakukan hubungan transaksi berdasarkan suatu keyakinan 

bahwa orang yang dipercayainya tersebut akan memenuhi 

segala kewajibannya secara baik sesuai yang diharapkan.. 

Sedangkan menurut Ilmiyah kepercayaan merupakan 

keyakinan terhadap produk yang memiliki atribut dan 

                                                           
       3 Zahra Dhaefina et al., ―Pengaruh Celebrity Endorsement, Brand Image, 

Dan Testimoni Terhadap Minat Beli Konsumen Produk Mie Instan Lemonilo Pada 

Media Sosial Instagram,‖ Jurnal Manajemen 7, no. 1 (2021): 43–48. 

       4 Devilia Sari cincin Rohmatulloh, ―Pengaruh Online Customer Review 

Terhadap Minat Beli Dengan Kepercayaan Sebagai Variabel Intervening Pada 

Shopee,‖ Tjyybjb.Ac.Cn 3, no. 2 (2019): 1–8, 

http://www.tjyybjb.ac.cn/CN/article/downloadArticleFile.do?attachType=PDF&id=99

87. 

       5 Janus Sidabalok, Hukum Perlindungan Konsumen di Indonesia, (Bandung: 

Citra Aditya Bakti, 2010),h.17 

       6 A S Pohan and E R Ch, ―The Effect of Online Shopping Preference on 

Social Media and Webstore To Purchase Decision of Start-Up Entreprise,‖ The 

Journal of Innovation and Entrepreneurship 1, no. 1 (2016). 



 

 
 

3 

mendapatkan manfaat dari atribut, dan juga keyakinan bahwa 

relasi pertukarannya akan memberikan apa yang diinginkan 

dan dapat diandalkan.
7
 

8. Variabel Intervening 

  Menurut Tuckman variabel intervening adalah 

variabel yang secara teoritis mempengaruhi hubungan antara 

variabel independen dengan variabel dependen menjadi 

hubungan yang tidak langsung dan tidak dapat diamati dan 

diukur. Variabel ini merupakan variabel penyela antara 

variabel independen dengan variabel dependen, sehingga 

variabel independen tidak langsung mempengaruhi 

berubahnya atau timbulnya variabel dependen.
8
 

 Maka, kesimpulannya adalah suatu hal berupa kekuatan yang 

dapat mempengaruhi atribut dari sebuah website yang 

berkontribusi terhadap kegunaannya, lalu catatan ungkapan 

pelanggan atau konsumen mengenai produk atau jasa serta 

pelayanan yang dilakukan oleh toko online, dan kecenderungan 

seorang konsumen untuk membeli suatu merek atau juga 

melakukan tindakan yang berkaitan dengan pembelian yang 

dinilai dari peluang konsumen untuk melakukan pembelian. Serta 

keyakinan terhadap produk yang memiliki atribut dan 

mendapatkan manfaat dari atribut, dan juga keyakinan bahwa 

relasi pertukarannya akan memberikan apa yang diinginkan dan 

dapat diandalkan. 

 

B. Latar Belakang Masalah 

Di era digital pada saat ini, masyarakat Indonesia semakin 

menunjukkan minat yang terus semakin meningkat dalam memilih 

online shopping untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya.
9
 

                                                           
       7 Khowin Ardianto, Fania Putri Nuriska, and Lia Nirawati, ―Pengaruh 

Kepercayaan Dan Ulasan Produk Terhadap Minat Beli Ulang Emina Pada Official 

Store Shopee Di Kota Surabaya,‖ Jurnal Ilmiah Manajemen Ubhara 2, no. 2 (2020): 

62, https://doi.org/10.31599/jmu.v2i2.759. 

       8 Eko Daryadi, ―Pengaruh Kepuasan Kerja Sebagai Variabel Intervening 

Pada Hubungan Partisipasi Penyusunan Anggaran Dengan Kinerja Karyawan,‖ 

Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Surakarta (2012). 

       9 Ade Indra Permana, ―Pengaruh Kualitas Website, Kualitas Pelayanan, Dan 

Kepercayaan Pelanggan Terhadap Minat Beli Pelanggan Di Situs Belanja Online 
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Hal tersebut di karenakan terus meningkatnya jumlah pengguna 

internet di Indonesia. Dalam laporan survei yang dilaksanakan 

oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) pada 

tahun 2019-2020, memaparkan bahwa terjadi peningkatan jumlah 

pengguna internet di Indonesia. Khususnya di Lampung, yang 

pada tahun 2018 hanya terdapat 3 juta pengguna internet, namun 

saat memasuki tahun 2019-2020 terjadi peningkatan yang 

signifikan hingga mencapai 5 juta lebih pengguna internet yang 

terdapat di Lampung. 
10

 dikutip dari beritasatu.com, akhir – akhir 

ini pengguna internet di Indonesia di dominasi oleh Generasi Z, 

kemudian berturut – turut disusul generasi X, generasi milenial 

atau generasi Y, dan terakhir generasi baby boomers.
11

 Generasi Z 

merupakan generasi yang paling muda yang baru memasuki 

angkatan kerja. Generasi ini biasanya disebut dengan generasi 

internet atau Igeneration. Generasi Z lebih banyak berhubungan 

sosial lewat dunia maya. Generasi ini diukur berdasarkan tahun 

kelahiran dimana generasi Z dimulai dari tahun kelahiran 1995 

sampai tahun 2010.
12

  

Dikutip dari laman ginee.com, beradasarkan survei yang 

dilakukan oleh populix tahun 2021, sebanyak 72% Generasi Z 

menggunakan internet untuk melakukan transaksi atau berbelanja 

secara online. Perilaku belaja online di Indonesia bisa dikatakan 

didominasi oleh Generasi Z, karena dari 100% pengguna internet, 

72% di antaranya adalah Generasi Z yang aktif melakukan belanja 

online.
13

 

                                                                                                                             
Bukalapak,‖ Ekonomi Bisnis 25, no. 2 (2020): 94–109, 

https://doi.org/10.33592/jeb.v25i2.422. 
10 aditya wicaksono Irawan et al., ―Laporan Survei Internet APJII 2019 – 

2020,‖ Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 2020 (2020): 1–146, 

https://apjii.or.id/survei. 

       11 FER, ―Generasi Z Dominasi Pengguna Internet Selama Pandemi Covid-

19,‖ Berita Satu, 2020, https://www.beritasatu.com/digital/654827/generasi-z-

dominasi-pengguna-internet-selama-pandemi-covid19. Diakses pada 23 Desember 

2021 Pukul 13:00 WIB 

       12 Universitas BINUS, ―Generasi X Y Z,‖ parent.binus.ac.id, 2018, 

https://parent.binus.ac.id/wp-content/uploads/2018/11/Generasi-X-Y-Z.pdf. 

       13 Ginee, ―Gen Z Hobi Shopping Dominasi Pengguna Internet Di 

Indonesia?,‖ 2021, https://ginee.com/id/insights/pengguna-internet-indonesia/. 

Diakses pada 23 Desember 2021 Pukul 13:32 WIB 
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Gambar 1.1 

Penetrasi Pengguna Internet Di Indonesia Berdasarkan Usia 

Sumber : Laporan Survei Internet APJII 2019 – 2020 

 

Masih berdasarkan laporan survei APJII, tingkatan usia 

pengguna internet di Indonesia yang tertinggi adalah dengan 

rentang usia 20 – 24 tahun dengan persentase sebesar 14,1 %, 

kemudian disusul dengan rentang usia 25 – 29 tahun sebesar 13,1 

%, dan yang terendah di rentang usia 65 – 69 tahun keatas dengan 

persentase sebesar 2,3 %. 

 Berdasarkan data Kependudukan Kota Bandar Lampung, di 

tahun 2021 generasi Z yang berusia  20 – 24 tahun yang bertempat 

tinggal di kota Bandar Lampung berjumlah 95.858 jiwa, dan yang 

tertinggi yaitu dengan kelompok usia 35 – 40 tahun dengan 

jumlah penduduk sebesar 106.653 jiwa. Berdasarkan data 

tersebut, dapat dijadikan salah satu faktor peningkatan pengguna 

internet beberapa waktu kebelakang di Bandar Lampung.
14

 

Dilihat dari data perkembangan jumlah pengguna internet 

yang semakin meningkat, memunculkan suatu inovasi bisnis baru 

yaitu bisnis online atau biasa disebut dengan e-commerce. 

Beberapa tahun kebelakang sudah banyak sekali e-commerce yang 

                                                           
14 Diskominfo Kota Bandar Lampung, ―Statistik Sektoral Kota Bandar 

Lampung Tahun 2021,‖ 2021, 88. 
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mucul di Indonesia, baik yang berasal dari dalam negeri maupun 

dari luar. 

 
Gambar 1.2 

Persaingan Webstore Di Indonesia 

Sumber : Peta e-commerce Indonesia Q2 2021 

Dari gambar diatas dapat dilihat bahwa terjadi persaingan 

pada toko online dalam meningkatkan kualitas webstore mereka 

dengan berdasarkan jumlah kunjungan per bulannya. Dilihat dari 

gambar, Tokopedia yang merupakan salah satu e-commerce yang 

berasal dari dalam negeri menduduki posisi pertama dalam 

persaingan tersebut, kemudian disusul Shopee di urutan kedua, 

dan Blibli di urutan kelima.
15

 

 

                                                           
15 iPrice Insights, ―Peta E-Commerce Indonesia,‖ iPrice Group, 2021, 

https://iprice.co.id/insights/mapofecommerce/. Dikunjungi pada 24 Desember 2021 

Pukul 21:33 WIB. 
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Gambar 1.3 

Pilihan Konsumen Dalam Berbelanja Online 

Sumber : Katadata Insight Center (KIC) 

Hasil survei Katadata Insight Center (KIC) dan Sirclo 

menunjukkan, sebanyak 36,8% konsumen berbelanja 

daring (online) satu hingga tiga kali sebulan. Sebanyak 47,6% 

konsumen lebih memilih penjual dari kategori e-commerce 

mall dan official store, seperti Shopee Mall dan Lazada Mall. 

Sebanyak 34,5% konsumen juga memilih penjual dengan 

status star seller atau power merchant. Sementara, toko biasa 

menjadi pilihan terakhir konsumen untuk memutuskan 

berbelanja.
16

 

Dalam dunia bisnis online, website sangat bernilai karena 

dapat menjangkau konsumen yang luas mencakup pasar dalam 

atau luar negeri. Website memberikan manfaat yang cukup besar 

bagi pengguna internet, terutama para pebisnis online untuk 

mengembangkan bisnisnya, karena dengan memanfaatkan media 

website dapat memangkas biaya-biaya seperti promosi dan 

komunikasi sehingga efisien dan efektif. Selain itu di sisi 

konsumen, website dalam e-commerce memberikan berbagai 

macam kemudahan untuk konsumen dalam mencari atau 

mendapatkan produk dan jasa yang mereka inginkan. Kualitas dari 

website memiliki pengaruh yang penting bagi konsumen dalam 

melakukan transaksi dan pembelian. Ketersediaan informasi dan 

pelayanan menjadi hal yang penting untuk meningkatkan 

kepercayaan. Sebab, sebelum memutuskan untuk membeli 

produk, konsumen akan mencari dahulu informasi terkait produk 

tersebut.
17

 Dalam proses pembelian suatu produk atau jasa, 

konsumen tidak cukup hanya terbatas pada kepercayaan. Sebelum 

konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk, konsumen 

                                                           
       16 Katadata Insight Center, ―Mayoritas Konsumen Pilih Belanja Online Di 

Toko Resmi,‖ databoks, 2021, 

https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/10/27/mayoritas-konsumen-pilih-

belanja-online-di-toko-resmi. Diakses pada 10 Januari 2022 Pukul 23:01 WIB. 

       17 Muhammad Faiz Amin and Kholifatul Husna, ―Analisis Persepsi Harga, 

Kualitas Website, Dan Kepercayaan Terhadap Minat Beli Konsumen Pada 

Tokopedia.Com,‖ Academica: Journal of Multidisciplinary Studies 4, no. 1 (2020): 

117–32, ejournal.iainsurakarta.ac.id/index.php/academica. 

https://databoks.katadata.co.id/tags/belanja-online
https://databoks.katadata.co.id/tags/belanja-online


 

 
 

8 

akan mempertimbangakan atau merencanakan terlebih dahulu 

keinginan untuk membeli, yang mana dapat disebut sebagai teori 

purchase intention/minat beli konsumen.
18

  

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Faiz amin 

dan Khofifatul Husna dengan judul penelitian Analisis Persepsi 

Harga, Kualitas Website, dan Kepercayaan terhadap Minat Beli 

Konsumen pada Tokopedia.com pada tahun 2020 mengemukakan 

bahwa Kualitas dari website berpengaruh positif pada minat 

pembelian konsumen pada Tokopedia.com.
19

 Sedangkan pada 

penelitian Nanda Bella Fidanty Shahnaz dan Wahyono dengan 

judul Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen Di Toko 

Online tahun 2016 didapat bahwa Kualitas website berpengaruh 

negatif dan tidak signifikan terhadap Minat Beli.
20

 Oleh karena 

itu, kualitas situs penjual online atau webstore sangat penting 

untuk memastikan adanya pembelian atau pembelian online 

berkelanjutan yang dilakukan oleh konsumen. Kepercayaan yang 

dihasilkan dari peningkatan kualitas website juga dapat 

meningkatkan minat untuk bertransaksi
21

 

Testimoni menjadi faktor penting sebagai bahan pertimbangan 

konsumen dalam menentukan minat beli . testimoni dari 

konsumen yang telah melakukan pembelian sangat penting, 

karena orang lain yang membaca testimoni tersebut akan tertarik 

dan ikut melakukan pembelian.
22

 testimonial atau testimoni adalah 

catatan ungkapan pelanggan atau konsumen mengenai produk 

                                                           
       18 Hotlan Siagian and Edwin Cahyono, ―Analisis Website Quality, Trust 

Dan Loyalty Pelanggan Online Shop,‖ Jurnal Manajemen Pemasaran, 2014, 

https://doi.org/10.9744/pemasaran.8.2.55-61. 

      19 Amin and Husna, ―Analisis Persepsi Harga, Kualitas Website, Dan 

Kepercayaan Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Tokopedia.Com.‖ 

       20 W Shahnaz, N; Wahyono, ―Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen Di Toko Online,‖ Management Analysis Journal 5, no. 4 (2016), 

https://doi.org/10.15294/maj.v5i4.5571. 

       21 Afka Elman Syammami, ―Pengaruh Kualitas Website, E-Service Quality 

Dan Perceived Reputation Terhadap Minat Beli Melalui Kepercayaan Pada Toko 

Online Zalora Indonesia‖ (Universitas Negeri Semarang, 2018), 

http://lib.unnes.ac.id/38173/1/7311414201.pdf. 

       22 Yohanes Dicky Yoeniargo and Sutama Wisnu Dyatmika, ―Pengaruh 

Produk, Testimoni Dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Ulang Di Kafe 

Warunk Upnormal Gresik,‖ Journal of Sustainability Bussiness Research (JSBR), 

2020, https://doi.org/10.36456/jsbr.v1i1.2944. 
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atau jasa serta pelayanan yang dilakukan oleh toko online yang 

disediakan di halaman web atau media sosial.
23

 Dalam hal ini, 

testimoni masih menjadi senjata yang ampuh untuk memasarkan 

dan meningkatkan profit bisnis. 

Testimoni pembeli memberikan pengaruh sangat besar bagi 

keputusan bertransaksi calon konsumen terhadap barang yang 

ditawarkan. Selain itu kita juga bisa melihat apakah produk itu 

layak beli dengan seberapa testimoni yang diberikan pelanggan 

toko tersebut. Setelah kita melihat review atau testimoni yang 

diberikan cukup positif, kita bisa yakin bahwa produk yang dijual 

sesuai dengan yang ditawarkan toko online tersebut, sehingga 

mendapatkan lebih banyak kepercayaan dan meningkatkan 

reputasi barang dan layanan.
24

 

Penelitian yang dilakukan oleh Indra Vita Aji Widiarti, dkk 

dengan judul Pengaruh Testimoni dan Selebgram Endorsment 

terhadap Minat Pembelian Onlineshop di Media Sosial Instagram 

tahun 2021, disebutkan bahwa Testimoni berpengaruh signifikan 

terhadap minat pembelian. Dimana semakin tinggi skor testimoni, 

maka semakin tinggi pula minat pembelian mahasiswa.
25

 

Sedangkan pada penelitian Risa Ilmi Cahyani dengan judul 

penelitian Pengaruh Celebrity Endorsement dan Testimoni 

terhadap Minat Beli Konsumen Melalui Media Sosial Instagram 

tahun 2020, berdasarkan hasil uji f, testimoni tidak terdapat 

pengaruh signifikan terhadap minat beli.
26

 

                                                           
       23 Dhaefina et al., ―Pengaruh Celebrity Endorsement, Brand Image, Dan 

Testimoni Terhadap Minat Beli Konsumen Produk Mie Instan Lemonilo Pada Media 

Sosial Instagram.‖ 

      24 Finki Zumrotul Waqhidah, ―Pengaruh Testimoni Pembeli Dan Kualitas 

Barang Terhadap Minat Pembelian Pada Online Shop Melalui Market Place Shopee 

Mahasiswa Fakultas Syariah Iain Ponorogo‖ (Institut Agama Islam Negeri Ponorogo, 

2019), http://etheses.iainponorogo.ac.id/8544/1/SKRIPSI full.pdf. 

       25 Indra Vita et al., ―Pengaruh Testimoni Dan Selebgram Endorsment 

Terhadap Minat Pembelian Onlineshop Di Media Sosial Instagram‖ 10, no. 2 (2021): 

109–14. 
26 Risa Ilmi Cahyawati, ―Pengaruh Celebrity Endorsement Dan Testimoni 

Terhadap Minat Beli Konsumen Melalui Media Sosial Instagram ( Studi Kasus 

Mahasiswa Febi Uin Walisongo Semarang ) Skripsi Diajukann Untuk Memenuhi 

Tugas Dan Melengkapi Syarat Guna Memperoleh Gelar Sarjana Ekono‖ (Universitas 

Islam Negeri Walisongo Semarang, 2020). 
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Faktor penting lain yang membentuk minat beli konsumen 

adalah kepercayaan. Minat adalah intensi, didefinisikan secara 

umum sebagai suatu keinginan mendalam untuk melakukan 

sesuatu yang disukai. Seorang individu yang mengetahui 

informasi tentang situs online dapat membuatnya tertarik untuk 

melakukan sesuatu yang berhubungan dengan online tersebut 

yang menimbulkan rasa ketertarikannya, itulah yang disebut 

sebagai niat pembelian secara online. Minat beli konsumen 

sebagian besar dipengaruhi oleh kepercayaan konsumen itu 

sendiri, untuk dapat menarik minat beli konsumen pelaku penjual 

online harus mampu menumbuhkan serta meningkatkan 

kepercayaan konsumennya.  

Kepercayaan merupakan faktor utama timbulnya minat beli 

konsumen secara online. Kepercayaan konsumen pada suatu 

produk dapat diciptakan dengan memberikan/ menyampaikan 

produk sesuai dengan spesifikasi yang diiklankan dalam website 

perusahaan. Saat konsumen menerima barang atau jasa yang 

sesuai dengan iklan perusahaan di website, maka akan 

menumbuhkan rasa percaya konsumen pada perusahaan. 

Kepercayaan konsumen dapat pula diciptakan dengan kejujuran 

produsen atau pemasar dalam menyampaikan karakteristik produk 

atau jasa layanan yang dijual dengan detail kepada konsumen. 

Selain itu, pemberian jaminan atau garansi dari perusahaan atau 

pemasar (seperti: penukaran atau penggantian barang karena 

rusak, servis atas produk yang rusak pasca pemakaian) kepada 

konsumen pasca pembelian produk juga akan memberikan 

kontribusi pada tingkat kepercayaan konsumen. Minimnya 

kepercayaan konsumen terhadap situs/web mengakibatkan 

konsumen takut untuk melakukan pembelian secara online.
27

  

Sebuah toko online perlu mengelola website dengan 

meningkatkan kualitas website tersebut serta mempertimbangkan 

harga yang kompetitif dalam mendorong kepercayaan konsumen 

                                                           
27 Riski Rosdiana and Iyus Akhmad Haris, ―Pengaruh Kepercayaan 

Konsumen Terhadap Minat Beli Produk Pakaian Secara Online,‖ International 

Journal of Social Science and Business 2, no. 3 (2018): 169, 

https://doi.org/10.23887/ijssb.v2i3.16240. 
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untuk dapat menarik minat beli didalam website toko online 

tersebut.
 28

 

Oleh karena itu, membangun tingkat kepercayaan yang tinggi 

pada toko online akan menumbuhkan minat beli konsumen untuk 

berbelanja. Sehingga dari hal tersebut dapat diduga bahwa 

kepercayaan bisa menjadi mediasi pengaruh dari kualitas website 

dan testimoni terhadap minat beli. 

Berdasarkan dari uraian diatas minat beli konsumen pada 

official webstore dapat dipengaruhi oleh beberapa aspek, seperti 

kualitas website, testimoni, dan kepercayaan pelanggan. Maka 

penulis akan mengangkat permasalahan tersebut dengan 

mengangkat judul penelitian : “Pengaruh Kualitas Website dan 

Testimonial terhadap Minat Beli Konsumen Pada Official 

Webstore dengan Kepercayaan Sebagai Variabel Intervening 

(Studi Pada Generasi Z di Bandar Lampung)”. 

 

C. Identifikasi dan Batasan Masalah 

Dalam penelitian ini penulis tidak dapat meneliti 

permasalahan yang luas dan kompleks secara menyeluruh. Maka 

dalam hal ini penulis membatasi permasalahan yang akan diteliti, 

yang fokusnya hanya pada kualitas website dan testimoni terhadap 

minat beli konsumen pada official webstore, serta kepercayaan 

sebagai variabel intervening. 

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di 

atas, maka pokok masalah yang dirumuskan penulis dalam 

penelitian ini adalah : 

1.  Apakah Kualitas Website berpengaruh terhadap Minat Beli 

Generasi Z di Bandar Lampung pada Official Webstore? 

2. Apakah Testimoni berpengaruh terhadap Minat Beli Generasi 

Z di Bandar Lampung pada Official Webstore? 

3. Apakah Kualitas Website berpengaruh terhadap Kepercayaan 

Generasi Z di Bandar Lampung pada Official webstore? 

                                                           
28 Amin and Husna, ―Analisis Persepsi Harga, Kualitas Website, Dan 

Kepercayaan Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Tokopedia.Com.‖ 
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4. Apakah Testimoni berpengaruh terhadap Kepercayaan 

Generasi Z di Bandar Lampung pada Official webstore? 

5. Apakah Kepercayaan berpengaruh terhadap Minat Beli 

Generasi Z di Bandar Lampung pada Official Webstore? 

6. Apakah Kepercayaan memediasi pengaruh Kualitas Website 

terhadap Minat beli Generasi Z di Bandar Lampung pada 

Official Webstore? 

7. Apakah Kepercayaan memediasi pengaruh Testimoni 

terhadap Minat beli Generasi Z di Bandar Lampung pada 

Official Webstore? 

8. Apakah terdapat pengaruh minat beli Generasi Z pada 

pembelian di webstore dalam perspektif ekonomi Islam? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai penulis pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Mengetahui dan memahami pengaruh kualitas website 

terhadap minat beli konsumen di Official webstore pada 

Generasi Z di Bandar Lampung. 

2. Mengetahui dan memahami pengaruh testimoni terhadap 

minat beli konsumen di Official webstore pada Generasi Z di 

Bandar Lampung. 

3. Mengetahui dan memahami pengaruh kualitas website 

terhadap kepercayaan konsumen di Official webstore pada 

Generasi Z di Bandar Lampung. 

4. Mengetahui dan memahami pengaruh testimoni terhadap 

kepercayaan konsumen di Official webstore pada Generasi Z 

di Bandar Lampung. 

5. Mengetahui dan memahami pengaruh kepercayaan terhadap 

minat beli konsumen di Official webstore pada Generasi Z di 

Bandar Lampung. 

6. Mengetahui dan memahami peran kepercayaan dalam 

memediasi hubungan antara kualitas website dan minat beli di 

Official webstore pada Generasi Z di Bandar Lampung. 
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7. Mengetahui dan memahami peran kepercayaan dalam 

memediasi hubungan antara testimoni dan minat beli di 

Official webstore pada Generasi Z di Bandar Lampung. 

8. Mengetahui dan memahami pandangan atau perspektif dalam 

ekonomi Islam dalam perilaku minat pembelian pada Generasi 

Z di webstore. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat memberikan 

manfaat untuk berbagai pihak, bukan hanya bermanfaat untuk 

penulis, melainkan juga dapat bermanfaat untuk pembaca. Berikut 

beberapa manfaat yang bisa didapat dari penelitian ini : 

1. Manfaat Teoritis  

Dilihat secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan 

dapat menjadi bahan masukan dan sumbangan pemikiran yang 

dapat menambah pengetahuan mengenai variabel apa saja 

yang memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen pada 

official webstore. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi konsumen 

Diharapkan dari penelitian ini dapat menjadi salah satu 

referensi informasi yang dapat digunakan dalam 

berbelanja pada toko online atau webstore. 

b. Bagi Pemilik Usaha 

Diharapkan dapat menjadi masukan supaya dapat 

memperhatikan aspek – aspek yang dapat mempengaruhi 

atau meningkatkan minat beli calon konsumen pada 

produk yang dijual. 

c. Bagi penulis 

Sarana untuk melatih dan meningkatkan kemampuan 

dalam berpikir ilmiah, sistematis, dan kemampuan untuk 

menuliskan kedalam bentuk karya ilmiah berlandaskan 

kajian – kajian teori Ekonomi. 

d. Pihak Akademis 

Penelitian ini dapat menambah keputusan dan dapat 

dijadikan bahan referensi untuk penelitian selanjutnya. 
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G. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Penelitian terdahulu dapat dijadikan sebagai acuan dan 

pertimbangan agar penulis bisa menyelesaikan penelitian yang 

akan dilakukan saat ini. Adapun beberapa penelitian terdahulu 

yang relevan terkait dengan topik dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut :  

1. Penelitian yang dilakukan oleh Harry Jundrio dan Keni Keni 

(2020) yang berjudul ‖PENGARUH WEBSITE QUALITY, 

WEBSITE REPUTATION DAN PERCEIVED RISK 

TERHADAP PURCHASE INTENTION PADA 

PERUSAHAHAAN E-COMMERCE‖. Berdasarkan dari hasil 

analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa website 

quality dan website reputation memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap purchase intention. Sementara itu 

perceived risk memiliki pengaruh positif tidak signifikan 

terhadap purchase intention.
29

 Adapun persamaan dan 

perbedaan yang terdapat pada penelitian ini yaitu 

persamaannya adalah menggunakan salah satu variabel 

independen (X) yang sama yaitu website quality dan variabel 

dependen (Y) yang sama yaitu purchase intention. Perbedaan 

terletak pada variabel independen (X) yang lain serta objek 

dalam penelitian. 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Ade Indra Permana (2020) 

yang berjudul ―PENGARUH KUALITAS WEBSITE, 

KUALITAS PELAYANAN, DAN KEPERCAYAAN 

PELANGGAN TERHADAP MINAT BELI PELANGGAN 

DI SITUS BELANJA ONLINE BUKALAPAK‖. Berdasarkan 

dari hasil analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa 

kualitas website dan kualitas pelayanan berpengaruh positif 

terhadap minat beli pelanggan pada situs Bukalapak. 

Kepercayaan pelanggan tidak berpengaruh positif terhadap 

                                                           
29 Harry Jundrio and Keni Keni, ―Pengaruh Website Quality, Website 

Reputation Dan Perceived Risk Terhadap Purchase Intention Pada Perusahahaan E-

Commerce,‖ Jurnal Muara Ilmu Ekonomi Dan Bisnis 4, no. 2 (2020), 

https://doi.org/10.24912/jmieb.v4i2.7802. 
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minat beli pelangga pada situs Bukalapak.
30

 Adapun 

persamaan dan perbedaan yang terdapat pada penelitian ini 

yaitu persamaannya adalah menggunakan dua variabel 

independen (X) yang sama yaitu kualitas website dan 

kepercayaan dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu 

minat beli. Perbedaan terletak pada variabel independen (X) 

yang lain serta objek dalam penelitian. 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Ogi Maulana Firli, Muhamad 

Rizal, Ria Arifianti, dan Asmaul Husna (2021) yang berjudul 

―PENGARUH SELEBRITY ENDORSME, BRAND IMAGE, 

DAN TESTIMONI DALAM MENIGKATKAN MINAT 

BELI PRODUK (STUDI KASUS : INSTAGRAM UKM 

KYLAFOOD)‖. Berdasarkan dari hasil analisis yang telah 

dilakukan, dinyatakan bahwa variabel celebrity endorsement 

dan testimoni berpengaruh positif signifikan terhadap minat 

beli produk kylafood di Instagram, sementara pada variabel 

brand image memiliki pengaruh positif tetapi tidak 

signifikan.
31

 Adapun persamaan dan perbedaan yang terdapat 

pada penelitian ini yaitu persamaannya adalah menggunakan 

salah satu variabel independen (X) yang sama yaitu testimoni 

dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu minat beli. 

Perbedaan terletak pada variabel independen (X) yang lain 

serta objek dalam penelitian. 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Syifa, Budi Heryanto, 

dan Sri Rochani (2018) yang berjudul ―PENGARUH 

TESTIMONIAL DAN ELECTRONIC WORD OF MOUTH 

(eWOM) TERHADAP PURCHASE INTENTION (Studi Pada 

toko online shop LA FLORIST)‖. Berdasarkan dari hasil 

analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa testimonial 

dan eWOM berpengaruh secara signifikan terhadap purchase 

                                                           
30 Ade Indra Permana, ―Pengaruh Kualitas Website, Kualitas Pelayanan, 

Dan Kepercayaan Pelanggan Terhadap Minat Beli Pelanggan Di Situs Belanja Online 

Bukalapak,‖ Ekonomi Bisnis 25, no. 2 (2020): 94–109, 

https://doi.org/10.33592/jeb.v25i2.422. 
31 Ogi Maulana Firli et al., ―Pengaruh Selebrity Endorsme , Brand Image , 

Dan Testimoni Dalam Menigkatkan Minat Beli Produk ( Studi Kasus : Instagram 

UKM Kylafood ),‖ Jurnal Bahtera Inovasi 2, no. 4 (2021): 104–10. 
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intention.
32

 Adapun persamaan dan perbedaan yang terdapat 

pada penelitian ini yaitu persamaannya adalah menggunakan 

salah satu variabel independen (X) yang sama yaitu 

testimonial dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu 

purchase intention. Perbedaan terletak pada variabel 

independen (X) yang lain serta objek dalam penelitian. 

5. Penelitian yang dilakukan oleh Nanto Purnomo (2021) yang 

berjudul ―MEMBANGUN KEPERCAYAAN KONSUMEN 

DI MASA PANDEMI COVID -19‖. Berdasarkan dari hasil 

analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa kualitas 

website dan reputasi vendor berpengaruh signifikan terhadap 

kepercayaan konsumen.
33

 Adapun persamaan dan perbedaan 

yang terdapat pada penelitian ini yaitu persamaannya adalah 

menggunakan salah satu variabel independen (X) yang sama 

yaitu kualitas website dan variabel dependen (Y) yang sama 

yaitu kepercayaan konsumen. Perbedaan terletak pada 

variabel independen (X) yang lain serta objek dalam 

penelitian. 

6. Penelitian yang dilakukan oleh Maya Rismayanti dan Ira Siti 

Sarah (2020) yang berjudul ―Pengaruh Kualitas Informasi 

Dalam Ulasan Online dan Kualitas Situs Web Terhadap 

Kepercayaan Konsumen Pada Situs Web Perjalanan Wisata 

(Studi Pada Traveloka)‖. Berdasarkan hasil analisis yang telah 

dilakukan, dinyatakan bahwa adanya pengaruh secara 

simultan dan parsial antara kualitas informasi dalam ulasan 

online dan kualitas situs web terhadap kepercayaan online 

situs web Traveloka.com dengan kontribusi nilai sebesar 

29,6%.
34

 Adapun persamaan dan perbedaan yang terdapat 

pada penelitian ini yaitu persamaannya adalah menggunakan 

                                                           
32 Ahmad Syifa, Budi Heryanto, and Sri Rochani, ―Pengaruh Testimonial 

Dan Electronic Word Of Mouth ( Ewom ) Terhadap Purchase Intention ( Studi Pada 

Toko Online Shop LA FLORIST ),‖ JIMEK 1, no. 1 (2018): 19–33. 
33 Nanto Purnomo and Sani Rusminah, ―Membangun Kepercayaan 

Konsumen Di Masa Pandemi Covid -19,‖ Jurnal Riset Manajemen Sains Indonesia 

(JRMSI) 12, no. 1 (2021): 191–99, https://doi.org/http://doi.org/10.21009/JRMSI. 
34 Maya Rismayanti and Siti Sarah, ―Pengaruh Kualitas Informasi Dalam 

Ulasan Online Dan Kualitas Situs Web Terhadap Kepercayaan Konsumen Pada Situs 

Web Perjalanan Wisata ( Studi Pada Traveloka )‖ 7, no. 1 (2021): 33–42. 
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salah satu variabel independen (X) yang sama yaitu kualitas 

situs web dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu 

kepercayaan konsumen. Perbedaan terletak pada variabel 

independen (X) yang lain serta objek dalam penelitian. 

7. Penelitian yang dilakukan oleh Abetha Alma Rosaria, Yon 

Rizal, dan Pujiati (2020) yang berjudul ―Pengaruh Celebrity 

Endorser, Testimoni, Kualitas Pelayanan Terhadap 

Kepercayaan Konsumen di Instagram‖. Berdasarkan dari hasil 

analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa celebrity 

endorser, testimoni, dan kualitas pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap kepercayaan konsumen.
35

 Adapun 

persamaan dan perbedaan yang terdapat pada penelitian ini 

yaitu persamaannya adalah menggunakan salah satu variabel 

independen (X) yang sama yaitu testimoni dan variabel 

dependen (Y) yang sama yaitu kepercayaan konsumen. 

Perbedaan terletak pada variabel independen (X) yang lain 

serta objek dalam penelitian. 

8. Penelitian yang dilakukan oleh Rd. Dian H Utama dan Feni 

Rosalina (2016) yang berjudul ―PENGARUH TESTIMONI 

DALAM PERIKLANAN‖. Berdasarkan dari hasil analisis 

yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa testimoni dalam 

periklanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan.
36

 Adapun persamaan dan perbedaan yang 

terdapat pada penelitian ini yaitu persamaannya adalah 

menggunakan salah satu variabel independen (X) yang sama 

yaitu testimoni dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu 

kepercayaan konsumen. Perbedaan terletak pada variabel 

independen (X) yang lain serta objek dalam penelitian. 

9. Penelitian yang dilakukan oleh Moh Iqbal Hanafi (2020) yang 

berjudul ―PENGARUH KEPERCAYAAN, KEAMANAN, 

KEMUDAHAN DAN RISIKO TERHADAP MINAT BELI 

                                                           
35 Abetha Alma Rosaria, Yon Rizal, and Pujiati, ―Pengaruh Celebrity 

Endorser , Testimoni , Kualitas Pelayanan Terhadap Kepercayaan Konsumen Di 

Instagram,‖ Economic Education And Entrepreneurship Journal 3 (2020): 1–8. 
36 Rd Dian H Utama and Feni Rosalina, ―The Influence Of Testimony In 

Advertising,‖ Manajerial 15, no. 1 (2016): 97–117, 

http://ejournal.upi.edu/index.php/manajerial/. 
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VIA MEDIA ONLINE BUTUHBAJU.COM‖. Berdasarkan 

dari hasil analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa 

kepercayaan, keamanan, kemudahan dan risiko secara 

bersama-sama berpengaruh dan signifikan terhadap minat beli 

via Media online di ButuhBaju.com.
37

 Adapun persamaan dan 

perbedaan yang terdapat pada penelitian ini yaitu 

persamaannya adalah menggunakan salah satu variabel 

independen (X) yang sama yaitu kepercayaan dan variabel 

dependen (Y) yang sama yaitu minat beli. Perbedaan terletak 

pada variabel independen (X) yang lain serta objek dalam 

penelitian. 

10. Penelitian yang dilakukan oleh Sarjita (2020) yang berjudul 

―PENGARUH KEPERCAYAAN DAN KEAMANAN 

TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN SECARA 

ONLINE PADA SITUS OLX‖. Berdasarkan dari hasil analisis 

yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa variabel Kepercayaan 

dan variabel Keamanan berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen.
38

 Adapun persamaan dan perbedaan yang terdapat 

pada penelitian ini yaitu persamaannya adalah menggunakan 

salah satu variabel independen (X) yang sama yaitu 

kepercayaan dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu 

minat beli konsumen. Perbedaan terletak pada variabel 

independen (X) yang lain serta objek dalam penelitian. 

11. Penelitian yang dilakukan oleh Wiendy Deborah dan Keni 

(2019) yang berjudul ―PENGARUH PERSEPSI 

KEMUDAHAN BERBELANJA, REPUTASI WEBSITE, 

DAN KUALITAS WEBSITE TERHADAP MINAT BELI 

ONLINE: KEPERCAYAAN SEBAGAI VARIABEL 

MEDIASI‖. Berdasarkan dari hasil analisis yang telah 

dilakukan, dinyatakan bahwa pengaruh masing-masing 

variabel secara langsung maupun tidak langsung dapat 

                                                           
37 Moh Iqbal Hanafi, ―Pengaruh Kepercayaan, Keamanan, Kemudahan Dan 

Risiko Terhadap Minat Beli Via Media Online Butuhbaju.Com,‖ Performa : Jurnal 

Manajemen Dan Start-Up Bisnis 4, no. 6 (2020): 921–32. 
38 Sarjita, ―Pengaruh Kepercayaan Dan Keamanan Terhadap Minat Beli 

Konsumen Secara Online Pada Situs OLX,‖ Jbma VII, no. 1 (2020): 69–82. 
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mempengaruhi minat beli online secara signifikan.
39

 Adapun 

persamaan dan perbedaan yang terdapat pada penelitian ini 

yaitu persamaannya adalah menggunakan salah satu variabel 

independen (X) yang sama yaitu kualitas website, variabel 

intervening atau mediasi (M) yang sama yaitu kepercayaan, 

dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu minat beli online. 

Perbedaan terletak pada variabel independen (X) yang lain 

serta objek dalam penelitian. 

12. Penelitian yang dilakukan oleh Annisa Fitrah Ramialis dan Eri 

Besra (2021) yang berjudul ―PENGARUH WEBSITE 

QUALITY DAN WEBSITE BRAND TERHADAP MINAT 

BELI ONLINE DENGAN KEPERCAYAAN SEBAGAI 

VARIABEL MEDIASI (SURVEI PADA KONSUMEN 

SHOPEE KOTA PADANG)‖. Berdasarkan dari hasil analisis 

yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa website quality, 

website brand, dan kepercayaan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli online, website quality dan 

website brand berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan dan kepercayaan berperan sebagai mediasi 

parsial antara website quality dan website brand terhadap 

minat beli online pada konsumen Shopee.
40

 Adapun 

persamaan dan perbedaan yang terdapat pada penelitian ini 

yaitu persamaannya adalah menggunakan salah satu variabel 

independen (X) yang sama yaitu website quality, variabel 

intervening atau mediasi (M) yang sama yaitu kepercayaan, 

dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu minat beli online. 

Perbedaan terletak pada variabel independen (X) yang lain 

serta objek dalam penelitian. 

13. Penelitian yang dilakukan oleh Yofina Mulyati dan Grace 

Gesitara (2020) yang berjudul ―Pengaruh Online Customer 

                                                           
39 Wiendy Deborah and Keni, ―Pengaruh Persepsi Kemudahan Berbelanja, 

Reputasi Website, Dan Kualitas Website Terhadap Minat Beli Online: Kepercayaan 

Sebagai Variabel Mediasi,‖ Jurnal Manajemen Bisnis Dan Kewirausahaan 3, no. 1 

(2019): 102–9. 
40 Annisa Fitrah Ramialis and Eri Besra, ―Pengaruh Website Quality Dan 

Website Brand Terhadap Minat Beli Online Dengan Kepercayaan Sebagai Variabel 

Mediasi ( Survei Pada Konsumen Shopee Kota Padang ),‖ Jurnal Riset Bisnis 4, no. 2 

(2021): 209–21, http://journal.univpancasila.ac.id/index.php/jrb/. 
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Review terhadap Purchase Intention dengan Trust sebagai 

Intervening pada Toko Online Bukalapak di Kota Padang‖. 

Berdasarkan dari hasil analisis yang telah dilakukan, 

dinyatakan bahwa OCR mempunyai pengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepercayaan konsumen pada toko online 

Bukalapak. OCR dan kepercayaan konsumen Bukalapak, 

masing-masing mempunyai pengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat belanja online mereka. Selanjutnya, OCR 

mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

belanja online konsumen Bukalapak melalui kepercayaan 

konsumen pada toko online Bukalapak di Kota Padang.
41

 

Adapun persamaan dan perbedaan yang terdapat pada 

penelitian ini yaitu persamaannya adalah menggunakan 

variabel intervening atau mediasi (M) yang sama yaitu trust, 

dan variabel dependen (Y) yang sama yaitu purchase 

intention. Perbedaan terletak pada variabel independen (X) 

serta objek dalam penelitian. 

14. Penelitian yang dilakukan oleh Tiara Ramadhani, 

Budimansyah, dan Vicky F Sanjaya (2021) yang berjudul 

―PENGARUH RATING DAN ONLINE CONSUMER 

REVIEW TERHADAP MINAT BELI DENGAN 

KEPERCAYAAN SEBAGAI PEMEDIASI PADA 

MARKETPLACE SHOPEE DALAM PERSFEKTIF 

EKONOMI ISLAM (Studi pada Mahasiswa Universitas Islam 

Negeri Raden Intan Lampung)‖. Berdasarkan dari hasil 

analisis yang telah dilakukan, dinyatakan bahwa rating dan 

online consumer review berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli konsumen. Rating dan online consumer 

review berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan. Kepercayaan memediasi hubungan antara rating 

dan online consumer review terhadap minat beli.
42

 Adapun 

                                                           
41 Yofina Mulyati and Grace Gesitera, ―Pengaruh Online Customer Review 

Terhadap Purchase Intention Dengan Trust Sebagai Intervening Pada Toko Online 

Bukalapak Di Kota Padang,‖ Jurnal Maksipreneur: Manajemen, Koperasi, Dan 

Entrepreneurship 9, no. 2 (2020): 173, https://doi.org/10.30588/jmp.v9i2.538. 
42 Tiara Ramadhani, Budimansyah, and Vicky F Sanjaya, ―Pengaruh Rating 

Dan Online Consumer Review Terhadap Minat Beli Dengan Kepercayaan Sebagai 
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persamaan dan perbedaan yang terdapat pada penelitian ini 

yaitu persamaannya adalah menggunakan variabel intervening 

atau mediasi (M) yang sama yaitu kepercayaan, dan variabel 

dependen (Y) yang sama yaitu minat beli. Perbedaan terletak 

pada variabel independen (X) serta objek dalam penelitian. 

 

H. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan skripsi terdiri dari sebagai berikut : 

Bab I. Pendahuluan  

Bab Pendahuluan terdiri dari unsur penegasan judul, latar 

belakang masalah, identifikasi dan batasan masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

kajian penelitian terdahulu yang relevan, dan sistematika 

penulisan. 

Bab II. Landasan Teori dan Pengajuan Hipotesis 

Bab ini berisi tentang teori yang digunakan dan 

pengajuan hipotesis 

Bab III. Metodologi Penelitian 

Bab ini berisi waktu dan tempat penelitian, pendekatan 

dan jenis penelitian, populasi, sampel dan teknik 

pengumpulan data, definisi operasional variabel, 

instrumen penelitian, uji validitas dan reliabilitas, uji 

prasyarat analisis, dan uji hipotesis. 

Bab IV. Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Bab ini berisi deskripsi data, pembahasan hasil 

penelitian dan analisis. 

Bab V. Penutup 

Bab ini berisi simpulan hasil penelitian dan rekomendasi. 

Daftar Rujukan 

Lampiran 

 

 

 

                                                                                                                             
Pemediasi Pada Marketplace Shopee Dalam Persfektif Ekonomi Islam (Studi Pada 

Mahasiswa Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung),‖ REVENUE: Jurnal 

Manajemen Bisnis Islam Volume 2, no. No. 2 (2021). 



 

 
 

22 

 

 

 

 

 

 



115 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

 Berdasarkan hasil dari analisis data yang telah penulis lakukan 

melalui penyebaran kuesioner kepada Generasi Z dengan rentang 

usia 20 – 24 tahun di Bandar Lampung, penelitian ini 

menggunakan metode analisis Partial Least Square, maka dapat 

dikemukakan beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Kualitas Website berpengaruh terhadap minat beli pada 

webstore.  

 Hal tersebut dapat diartikan bahwa variabel kualitas 

website berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli. Dimana semakin baik kualitas dari website maka akan 

mempengaruhi calon konsumen untuk melakukan pembelian, 

sikap konsumen pada webstore ditentukan secara dominan 

oleh kualitas website. 

2. Testimoni berpengaruh terhadap minat beli pada webstore.  

 Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa variabel 

testimoni berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli. Dimana semakin baik testimoni yang telah diterima oleh 

webstore maka akan mempengaruhi calon konsumen dalam 

menumbuhkan rasa minat pembelian, karena sebelum 

melakukan pembelian calon konsumen akan melakukan 

pencarian informasi. 

3. Kualitas website berpengaruh terhadap kepercayaan pada 

webstore.  

 Hal tersebut dapat diartikan bahwa variabel kualitas 

website memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli. Dimana semakin meningkatnya kualitas dari 

website pada suatu webstore maka akan meningkatkan pula 

kepercayaan pada webstore tersebut. 

4. Testimoni berpengaruh terhadap kepercayaan pada webstore. 

 Hal tersebut dapat diartikan bahwa variabel testimoni 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepercayaan. Dimana dari testimoni – testimoni baik yang 



 

 
 

116 

diungkapkan konsumen terhadap suatu produk, akan 

meningkatkan rasa kepercayaan pada calon konsumen 

terhadap produk tersebut. 

5. Kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli pada webstore. 

 Dapat diartikan variabel kepercayaan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel minat beli. 

Dari hal tersebut dapat disimpulkan bahwa kepercayaan 

memiliki peranan penting dalam minat pembelian. Dimana 

semakin tinggi tingkat kepercayaan pada konsumen, maka 

akan meningkat pula minat pembelian pada konsumen. 

6. Kepercayaan memiliki hubungan antara kualitas website dan 

minat beli pada webstore.  

 Dari hal tersebut dapat diartikan bahwa variabel 

kepercayaan memiliki pengaruh positif signifikan dan juga 

memiliki model partial mediation terhadap hubungan antara 

kualitas website dan minat beli. Hal ini menunjukkan bahwa 

hubungan antara kualitas website dengan minat beli, baik 

secara langsung maupun melalui kepercayaan. Dapat 

disimpulkan semakin baik kualitas pada website, maka akan 

semakin menumbuhkan kepercayaan pada konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

7. Kepercayaan memiliki hubungan antara testimoni dan minat 

beli pada webstore.  

 Dapat diartikan bahwa variabel kepercayaan memiliki 

pengaruh positif signifikan dan juga variabel ini memiliki 

model partial mediation terhadap hubungan antara testimoni 

dan minat beli. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan antara 

testimoni dengan minat beli, baik secara langsung maupun 

melalui kepercayaan. Dapat disimpulkan semakin baik 

testimoni yang disampaikan konsumen, maka akan semakin 

menumbuhkan rasa percaya calon konsumen lalu akan 

menumbuhkan pula rasa minat pembelian pada calon 

konsumen tersebut. 

8. Minat beli Generasi Z pada webstore dalam perspektif 

ekonomi Islam 
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 Dapat diartikan bahwa minat pembelian Generasi Z di 

Bandar Lampung sudah memenuhi asas – asas ekonomi Islam 

dimana dalam melakukan pembelian terlebih dahulu 

memperhatikan aspek – aspek Islam seperti membeli barang 

yang halal, tidak berlebih-lebihan, serta memperhatikan 

kemashlahatan barang yang akan dibeli. 

 

B. Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah 

dijelaskan sebelumnya, maka penulis mencoba mengemukakan 

saran yang mungkin bermanfaat bagi pihak – pihak terkait : 

1. Bagi Perusahaan 

 Penelitian ini diharapkan mampu memberikan 

gambaran untuk perusahaan yang akan mengembangkan 

bisnisnya atau memasarkan produknya pada situs web. 

Dimana perusahaan dapat memanfaatkan kualitas dari situs 

web, meningkatkan mutu produk serta informasi produk, dan 

juga berlandaskan syariat Islam sehingga kepercayaan 

konsumen akan meningkat yang akan meningkatkan pula 

minat pembelian pada konsumen. 

2. Bagi Akademisi 

 Penelitian ini diharapkan mampu menjadi pemicu 

serta acuan bagi peneliti selanjutnya. Bagi penelitian 

selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini, baik 

menggunakan variabel lain yang dapat mempengaruhi minat 

pembelian maupun objek penelitian yang lebih spesifik. 

Diharapkan untuk penelitian selanjutnya juga dapat 

memasukkan perspektif ekonomi Islam, karena terdapat 

hukum – hukum jual beli atau akad pembelian yang dapat 

dikorelasikan dengan transaksi jual beli online. 
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