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RINGKASAN 

 

 

Nazmul Aqso (1602055034) 

PENGARUH PROMOSI, KEPERCAYAAN DAN KEHALALAN PRODUK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SECARA ONLINE PADA SITUS 

JUAL BELI SHOPEE 

 
Skripsi Program Strata Satu Program Studi Ekonomi Islam. Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2020. Jakarta. 

Kata kunci: Promosi, Kepercayaan, Kehalalan Produk, Keputusan Pembelian. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana hubungan antara faktor 

promosi, kepercayaan dan kehalalan produk pada keputusan pembelian secara 

online di Shopee. 

Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adalah promosi (X1), kepercayaan 

(X2) dan kehalalan produk (X3) terhadap keputusan pembelian (Y). Populasinya 

adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis UHAMKA yang pernah membeli 

secara online di Shopee. Metode yang digunakan di dalam penelitian ini adalah 

metode kuantitatif. Metode pengambilan sampel dengan metode teknik 

pengambilan data dengan kuesioner atau yang disebut dengan instrumen penelitian. 

Teknik pengolahan data menggunakan SPSS Statistik Versi 24 yaitu menggunakan 

uji validitas dan reliabilitas, statistik deskriptif, uji asumsi klasik, analisis regresi 

berganda dan uji ketetapan model. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pada faktor eksternal yaitu promosi 

(X1) dan kepercayaan (X2) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian secara online di Shopee. Hal ini terjadi karena 
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viii 
 

 
 
 
 
 
 

promosi yang ditawarkan oleh marketplace Shopee kepada calon pembelinya dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Dan kepercayaan yang diberikan oleh pihak 

Shopee kepada calon pembeli dapat membuat calon pembeli yakin untuk 

melakukan keputusan pembelian secara online di Shopee. Sedangkan kehalalan 

produk (X3) secara parsial tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara online di Shopee. 

Oleh karena itu, disarankan kepada calon pembeli yang ingin melakukan 

keputusan pembelian ada baiknya jika mengetahui produk-produk yang 

dipromosikan di marketplace Shopee secara detail sehingga dapat memilih produk 

yang sesuai dengan keinginan dan rasa kepercayaan terhadap produk yang 

dipromosikan. Dan juga mengetahui faktor-faktor internal dari Shopee seperti 

kehalalan produk yang dijual dan selain itu seperti variabel penelitian yang meliputi 

promosi dan kepercayaan. 
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ABSTRACT 

 

 
 

Nazmul Aqso (1602055034) 

THE EFFECT OF OF PROMOTION, TRUST, AND HALAL PRODUCTS 

ON PURCHASE DECISIONS ONLINE ON SHOPEE SELLINGSITE 

 
The Thesis of Bachelor Degree Program, Islamic Economics Major, Economical 

and Business Faculty of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA, 2020.Jakarta. 

Keywords: Promotions, Trust, Halal Product, Buying Decision 

 

The variables in the research are promotion (X1), trust (X2) and product 

halalness (X3) of purchasing decisions (Y). The population is UHAMKA Faculty 

of Economics and Business students who have bought online at Shopee. The method 

used in this research is quantitative method. The sampling method using the method 

of data collection techniques with a questionnaire or the so-called research 

instrument. Data processing techniques using SPSS Statistics Version 24, namely 

using the validity and reliability test, descriptive statistics, the classic assumption 

test, multiple regression analysis, and the model determination test. 

The results of this study indicate that the external factors namely promotion 

(X1) and trust (X2) partially have a positive and significant effect on online 

purchasing decisions at Shopee. This happens because promotions offered by 

Shopee marketplace to prospective buyers can influence purchasing decisions. And 

the trust given by Shopee to prospective buyers can make sure potential buyers to 

make purchasing decisions online at Shopee. While the halal product (X3), for

 the 
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partial does not have a positive and significant effect on online purchasing decisions 

at Shopee. 

Therefore, it is recommended to prospective buyers who want to make a 

purchasing decision, it is better if they know the products promoted in the 

Marketplace Shopee in detail so that they can choose the product that suits their 

desires and a sense of trust in the product being promoted. And also know the 

internal factors of Shopee such as halal products sold and in addition to that such as 

research variables which include promotion, and trust. 
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PENDAHULUAN 
 

 

 

1.1 LatarBelakang 

 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi saat ini menyebabkan 

perubahan yang demikian cepat di bidang sosial, ekonomi dan budaya 

berlangsung. Salah satu contoh perkembangan teknologi informasi dan 

komunikasi pada saat ini adalah internet. Kemudahan memanfaatkan internet 

memberikan dampak pada berbagai aspek kehidupan, salah satunya gaya hidup 

manusia yang menjadi semakin praktis (Sujana dan Suprapti,2015). 

Sebagaimana firman Allah dalam QS. An-Nisa : 29 

 
 
 

ىكُمْ وَلاَ تقَْتلُىُاْ أوَفسَُكُمْ إِنَّ اّللَّ كَانَ  ياَ أيَُّهاَ الَّذِيهَ آمَىىُاْ لاَ تأَكُْلىُاْ أمَْىَالكَُمْ بيَْىكَُمْ باِلْباَطِلِ إلِاَّ أنَ تكَُىنَ تجَِارَةً عَه تزََاضٍ مِّ

بِكُمْزَحِيمًا
 

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh 

dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayangkepadamu.” 

 
Jual beli merupakan kegiatan yang telah lama diketahui dan dilakukan oleh 

manusia untuk memenuhi kebutuhannya, bahkan sebelum masa digunakannya 

mata uang. Jual Beli menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) adalah 

persetujuan saling mengikat antara penjual sebagai pihak yang menyerahkan 

barang dan pembeli sebagai pihak yang membayar harga yang dijual. Jual beli 

dapat terjadi apabila adanya pertemuan antara penawaran dan permintaan terhadap 

suatu barang yang diinginkan. Jual beli dapat dilakukan secara langsung seperti di 
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pasar tradisional maupun di toko, namun pada masa sekarang ini sudah banyak 

masyarakat yang melakukan jual-beli secara tidak langsung salah satunya yaitu 

jual beli melalui internet atau online. 

Melalui online shopping pembeli dapat melihat berbagai produk yang 

ditawarkan secara langsung terlebih dahulu melalui situs web yang dipromosikan 

sebelum pembeli tersebut memutuskan untuk membelinya. Menurut Rahayu dan 
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Djawoto (2017) online shopping atau yang sering disebut sebagai online shop 

merupakan kegiatan bentuk komunikasi baru yang tidak memerlukan komunikasi 

tatap muka secara langsung, melainkan dapat dilakukan secara terpisah dari 

seluruh penjuru dunia melalui media komputer, notebook, ataupun handphone 

yang tersambung dengan layanan akses internet. 

Banyak manfaat yang dapat diperoleh baik dari sisi pembeli maupun penjual 

ketika melakukan pembelian dengan sistem online, salah satunya adalah 

pemasaran produk dapat menjangkau pelanggan diseluruh wilayah baik di jawa 

bahkan sampai luar jawa dan dapat dengan mudah memasarkan produk yang 

dijual dengan biaya yang lebih murah (Anthasari dan Widiastuti,2016). 

Pemasar yang akan menjual produknya haruslah mampu memenuhi apa yang 

dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumennya, sehingga bisa memberikan nilai 

yang lebih baik dari pesaingnya. Pemasar harus dapat mempengaruhi dengan 

berbagai cara agar konsumen tersebut bersedia membeli produk yang 

ditawarkannya, bahkan yang semula tidak ingin menjadi ingin dan bersedia untuk 

membeli. Kajian tentang jual beli merupakan bagian dari muamalah yang terus 

berkembang sesuai dengan perkembangan zaman, bentuk dan model dalam sistem 

jual beli. Sehingga dengan perkembangan zaman, hukum Islam dalam hal jual beli 

berkembang pula karena hukum Islam bersifat fleksibel, elastis dan adil demi 

mencapai kemaslahatan. 

Usaha pemasaran yang menunjang keberhasilan perusahaan haruslah 

didasarkan pada konsep pemasaran yang tepat untuk dapat menentukan strategi 
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Assauri, 2015). Untuk itu, promosi juga merupakan salah satu penentu faktor 

keberhasilan suatu program pemasaran, promosi penjualan (sales promotion) 

harus merupakan metode pembangunan hubungan konsumen, bukan sekedar 

menciptakan volume penjualan jangka pendek yang bersifat temporer. Promosi 

adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk dan jasa dengan 

tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya (Moh. 

Martono dan Sri setyo, 2018). Dan menurut Sulistiani (2017) promosi merupakan 

suatu proses komunikasi dan penyampaian amanah atau berita tentang barang dan 

jasa dari penjual kepada para pembeli potensial (konsumen), promosi juga 

meliputi semua alat-alat dalam kombinasi pemasaran yang peranan utamanya 

adalah untuk mengadakan komunikasi yang sifatnya membujukkonsumen. 

Selain melihat dari promosi biasanya sebelum melakukan pembelian, 

konsumen juga akan membuat keputusan pembelian. Keputusan pembelian 

konsumen, terutama di toko online memiliki beberapa faktor yang menjadi 

pertimbangan seperti kepercayaan. Kepercayaan adalah hal penting dalam 

kegiatan ekonomi dan terutama dalam belanja online karena kurangnya interaksi 

antara penjual dan pembeli. Menurut Andhini dan Khuzaini (2017) kepercayaan 

merupakan pondasi dari bisnis. Salah satu kendala dalam membangun 

kepercayaan berbelanja online adalah keraguan dan persepsi tarhadap online 

shopping, mereka yang masih beranggapan bahwa belanja secara online terlalu 

berisiko. 

Salah satu hal yang bisa dilakukan untuk membangun sebuah citra dan 

kepercayaan konsumen terhadap situs online sopping adalah menyajikan sebuah 
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-tas baik. Menurut Wardoyo dan Andini (2017) kepercayaan adalah suatu 

keyakinan bahwa pembeli percaya terhadap kemampuan penjual online apakah 

penjual online dapat menjamin keamanan ketika sedang melakukan transaksi 

pembayaran menyakinkan transaksi akan segera diproses. 

Dalam Islam, jual beli tidak dilarang namun Islam sangat memperhatikan 

unsur-unsur dalam transaksi jual beli. Semua kegiatan bermuamalah termasuk jual 

beli pada dasarnya diperbolehkan selama tidak ada dalil yang mengharamkannya, 

hal ini sesuai dengan kaidah fiqh yang artinya: “Hukum asal dalam berbagai 

perjanjian dan muamalat adalah sah sampai adanya dalil yang menunjukkan 

kebatilan dan keharamannya” (I’lamul Muwaqi’in, 1/344). 

Pada dasarnya untuk mencapai keabsahan jual beli, maka harus dipenuhi 

rukun dan syaratnya. Adapun rukun jual beli diantaranya adalah adanya penjual 

dan pembeli, adanya barang yang diperjualbelikan dan adanya sighat berupa ijab 

dan qabul. Bisnis atau kegiatan ekonomi merupakan kegiatan usaha pemenuhan 

kebutuhan individu, baik berupa produksi, konsumsi maupun distribusi yang 

ditujukan untuk memperoleh keuntungan. Bisnis yang diperbolehkan dalam Islam 

adalah bisnis yang menghasilkan pendapatan yang halal dan berkah.  Menurut 

Sugi (2018) berdasarkan tingkat kehidupan masyarakat yang semakin meningkat, 

maka kebutuhan akan barang dan jasa juga akan semakin meningkat. Hal tersebut 

akan membawa pengaruh terhadap perilaku mereka dalam memilih barang yang 

akan mereka beli ataupun yang mereka anggap paling sesuai dan benar-benar 

dapat memenuhi kebutuhan dan keinginanmereka. 
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Selain karena promosi dan kepercayaan, indikator lain konsumen muslim 

melakukan keputusan pembelian yaitu juga melihat dari kehalalan produk tersebut. 

Produk halal mengacu pada produk-produk yang memenuhi syarat syar’i yang 

mencegah keharaman, baik ditinjau dari segi zatnya maupun selain zatnya. 

Menurut Al-Ghazali, yang mengakibatkan makanan (benda) bisa menjadi haram 

karena jenisnya yang haram, seperti khamar, babi, dan sebagainya, termasuk di 

dalamnya produk-produk dari turunannya (alkohol, gelatin dan lainnya) dan  

haram karena cara memperolehnya yang termasuk di dalamnya adalah harta untuk 

memperolehnya dan prosesmembuatnya. 

Konsep produk halal sekarang mendapatkan diskusi di seluruh dunia karena 

pengakuannya sebagai alternatif patokan untuk keamanan, kebersihan dan 

jaminan kualitas dari apa yang kita konsumsi atau gunakan setiap hari. Demikian 

produk atau makanan itu diproduksi sesuai dengan resep halal dapat diterima oleh 

konsumen muslim maupun konsumen dari agama lain. Bagi konsumen muslim, 

makanan, minuman, maupun produk halal lainnya berarti produk tersebut telah 

memenuhi persyaratan yang ditetapkan berdasarkan hukum syariah sedangkan 

untuk konsumen non-muslim, ini mewakili simbol kebersihan, kualitas dan 

keamanan produk saat diproduksi ketat di bawah sistem manajemen jaminan halal 

holistik. 

Kata “Halal” dalam kehidupan masyarakat Indonesia telah banyak dikenal 

dan diterapkan khususnya umat Islam. Halal diartikan sebagai segala sesuatu yang 

baik dan dapat dikonsumsi oleh manusia menurut syari’at Islam. Lawandari 
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syari’at Islam. Disinilah konsumen diharapkan bisa teliti sebelum membeli. 

Karena dengan mendapatkan informasi yang benar atas produk yang akan 

dikonsumsi sudah menjadi hak konsumen dalam mengkonsumsi produk yang 

akandikonsumsi. 

Shopee adalah bagian dari Sea Company, pertama kali dikenalkan di 

Singapura pada tahun 2015. Kini, shopee telah memperluas jangkauannya ke 

Malaysia, Thailand, Taiwan, Indonesia, Vietnam dan Filipina. Dimana aplikasi ini 

merupakan terobosan baru yang berbeda dengan aplikasi belanja lain dengan 

keunggulannya fitur chatting dan subsidi gratis ongkir untuk seluruh produk 

dengan belanja minimal diatas 70 ribu. Shopee adalah sebuah aplikasi mobile 

social marketplace, dimana setiap orang dapat mencari, berbelanja dan berjualan. 

Di katadata.co.id (Kamis, 25 Oktober 2018|09.59). 

Semakin maraknya bisnis di internet tentu saja hal ini akan mengakibatkan 

persaingan di dalam bisnis online semakin ketat, hal ini mengharuskan toko online 

untuk memperhatikan faktor-faktor yang dapat terus membuat toko online dapat 

bertahan, tumbuh dan berkembang. Banyak konsumen yang masih 

mempertanyakan tentang sistem keamanan, kontrol terhadap informasi pribadi, 

integritas, kualitas barang, metode pembayaran dan kemampuan situs sendiri 

bahkan juga tidak sedikit yang masih mempertanyakan kehalalan produk dalam 

mengelola jual beli online. 

Berdasarkan hasil peneliti terdahulu, mengindikasi adanya research gap dari 

penelitian yang dilakukan oleh (Muhammad, 2019) dengan judul penelitian 
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variabel promosi penjualan, variabel kepercayaan dan variabel pengalaman 

pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli secara online. 

Promosi penjualan, kepercayaan, dan pengalaman pembelian secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli secara online. 

Akan tetapi menurut penelitian yang dilakukan oleh Silvia Sari Sitompul 

(2017) dengan judul penelitian “Analisis Pengaruh Promosi, Harga, dan 

Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian Online di Lazada” menyatakan 

bahwa variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan. Variabel harga dan 

kepercayaan tidak berpengaruh secara signifikan, tetapi semua variabel 

berpengaruh positif. 

Banyaknya faktor-faktor yang mempengaruhi mahasiswa terhadap keputusan 

pembelian secara online. Akan tetapi peneliti hanya akan meneliti tiga faktor yang 

mempengaruhi terhadap keputusan pembelian secara online. Promosi (X1) 

kepercayaan (X2) dan kehalalan produk (X3) sebagai variabel independennya. 

Sedangkan keputusan pembelian secara online sebagai variabel dependennya. 

Peneliti ingin mengetahui seberapa pengaruh promosi yang dimiliki oleh situs jual 

beli shopee serta kepercayaan dan kehalalan produk yang diberikan terhadap 

keputusan pembelian secara online. 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian “Pengaruh Promosi, Kepercayaan dan Kehalalan Produk terhadap 

Keputusan Pembelian Secara Online pada Situs Jual Beli Shopee”. 
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1.2 Permasalahan 

 

1.2.1 IdentifikasiMasalah 

 

Berdasarkan latar belakang masalah sebagaimana yang telah diuraikan di atas, 

maka dapat dilakukan identifikasi permasalahan sebagai berikut: 

1. Apakah promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembeliansecara 

 

online pada situs jual beli shopee? 

 

2. Apakah kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

secara online pada situs jual belishopee? 

3. Apakah kehalalan produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

secara online pada situs jual belishopee? 

4. Apakah promosi, kehalalan dan kepercayaan produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian secara online pada situs jual belishopee? 

1.2.2 PembatasanMasalah 

 

Agar penulisan skripsi ini lebih terarah, terfokus dan tidak meluas, maka penulis 

menetapkan batasan-batasan. Untuk itu, penelitian ini dilakukan pada pembahasan 

promosi, kepercayaan, dan kehalalan produk terhadap keputusan pembelian secara 

online pada situs jual beli shopee periode 2015-2019 yaitu pada pelanggan yang 

menggunakan shopee dari kalangan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

UHAMKA. 

1.2.3 PerumusanMasalah 

 

Berdasarkan identifikasi masalah dan pembatasan masalah di atas dirumuskan 

masalah penelitian ini yaitu “Bagaimanakah Pengaruh Promosi, Kehalalan, 

dan 
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Kepercayaan Produk terhadap Keputusan Pembelian Secara Online pada 

Situs Jual Beli Shopee?”. 

1.3 TujuanPenelitian 

 

Berdasarkan penjabaran latar belakang dan rumusan masalah, penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui: 

1. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial promosi terhadap keputusan 

pembelian secara online pada situs jual beli shopee. 

2. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian secara online pada situs jual belishopee. 

3. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial kehalalan produk terhadap 

keputusan pembelian secara online pada situs jual belishopee. 

4. Untuk mengetahui pengaruh secara simultan promosi, kepercayaan dan 

kehalalan produk terhadap keputusan pembelian secara online pada situs jual 

belishopee. 

1.4 ManfaatPenelitian 

 

Setelah mengetahui tujuan dari penelitian maka diharapkan penelitian ini dapat 

berguna bagi kalangan sebagai berikut: 

1. Secarateoritis 
 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai informasi atau bahan kajian dalam 

menambah pengetahuan dalam bidang manajemen pemasaran khususnya 

mengenai pengaruh promosi, kepercayaan dan kehalalan produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen muslim di situs online. 
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2. Secarapraktis 
 

1) Bagi shopee, lembaga dapat menggunakan hasil penelitian ini sebagai 

sumber informasi untuk menetapkan kebijakan-kebijakan dan strategi 

dalam pengelolaan jual belionline. 

2) Bagi akademik, para pembaca maupun mahasiswa dapat menjadikan 

hasil penelitian ini sebagai sumber pengetahuan maupun kajian mengenai 

pengaruh pengetahuan promosi, kepercayaan dan kehalalan produk pada 

konsumen muslim dalam keputusan pembelian online melalui situs 

shopee. 

3) Bagi peneliti selanjutnya, dapat menjadikan hasil penelitian ini sebagai 

acuan atau landasan dalam penelitian yang sejenis dengan variabel yang 

lebihvariatif. 
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