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SARI 

 

Septiarani, Asri. 2020. “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Use 

Behavior Go-Pay dengan Behavioral Intention sebagai Variabel Intervening 

(Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang)”. Skripsi. Jurusan 

Pendidikan Ekonomi. Universitas Negeri Semarang. Pembimbing: Ahmad 

Nurkhin, S.Pd., M.Si. 

 

Kata Kunci: Go-Pay, Use Behavior, Behavioral Intention   

 

Go-Pay merupakan uang elektronik berbasis server yang paling banyak 

digunakan. Meskipun telah banyak mahasiswa Universitas Negeri Semarang yang 

menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi namun sebagian mahasiswa belum 

pernah menggunakannya. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

faktor-faktor yang menyebabkan mahasiswa berminat dan menggunakan Go-Pay 

sebagai alat pembayaran.  

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang program sarjana angkatan 2016-2019 sebanyak 26.241 mahasiswa yang 

pernah menggunakan Go-Pay minimal dalam satu kali transaksi dengan proporsi 

sebesar 17%. Sehingga menggunakan rumus Lemeshow diperoleh sampel 

sebanyak 217 mahasiswa. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode 

non-probability sampling dengan sampling insidental. Pengumpulan data 

menggunakan kuesioner. Teknik analisis data menggunakan analisis statistik 

deskriptif dan analisis jalur dengan regresi berganda. 

Hasil menunjukkan faktor yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

use behavior Go-Pay adalah social influence, facilitating conditions, price value 

dan behavioral intention. Sedangkan faktor yang tidak signifikan berpengaruh 

terhadap use behavior Go-Pay adalah performance expectancy, effort expectancy, 

hedonic motivation, habit, financial risk dan perceived trust. Faktor yang 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay adalah 

social influence, hedonic motivation, habit dan perceived trust. Sedangkan faktor 

yang tidak signifikan berpengaruh terhadap behavioral intention Go-Pay adalah 

performance expectancy, effort expectancy, facilitating conditions, price value 

dan financial risk. Social influence, habit dan perceived trust yang dimediasi 

behavioral intention berpengaruh positif dan signifikan terhadap use behavior Go-

Pay. Performance expectancy, effort expectancy, facilitating conditions, hedonic 

motivation, price value dan financial risk yang dimediasi behavioral intention 

tidak signifikan berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan faktor yang berpengaruh 

terhadap penggunaan Go-Pay adalah pengaruh sosial, kondisi fasilitasi, nilai 

harga, dan minat. Sedangkan faktor yang berpengaruh terhadap minat penggunaan 

Go-Pay adalah pengaruh sosial, motivasi hedonis, kebiasaan, dan kepercayaan. 

Minat memediasi pengaruh sosial, kebiasaan, dan kepercayaan terhadap 

penggunaan Go-Pay. Saran dari penelitian ini bagi mahasiswa diharapkan dapat 

meningkatkan penggunaan sistem pembayaran digital sehingga kehidupan 

masyarakat nontunai dapat tercapai. 
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ABSTRACT 

 

Septiarani, Asri. 2020. "Analysis Factors Influencing Use Behavior Go-Pay with 

Behavioral Intention as Intervening Variables (Study of Semarang State 

University Students)". Final Project. Economics Education Department. Semarang 

State University. Advisor: Ahmad Nurkhin, S.Pd., M.Si. 

 

Keywords: Go-Pay, Use Behavior, Behavioral Intention 

 

Go-Pay is the most widely used server-based electronic money until 2019. 

Although many Semarang State University students have used Go-Pay as a 

transaction tool, some students have never used it. The purpose of this study was 

to determine the factors that cause students to be interested and use Go-Pay as a 

means of payment. 

The population in this study were 26,241 students of Semarang State 

University undergraduate program class 2016-2019 who had used Go-Pay at least 

one transaction with a proportion of 17%. So that using the Lemeshow formula 

obtained a sample of 217 students. The sampling technique uses a non-probability 

sampling method with incidental sampling. Data collection using a questionnaire. 

The data analysis technique used descriptive statistical analysis and path analysis 

with multiple regression. 

The results show that the factors that have a positive and significant effect 

on Go-Pay use behavior are social influence, facilitating conditions, price value 

and behavioral intention. Meanwhile, factors that did not significantly influence 

Go-Pay use behavior were performance expectancy, effort expectancy, hedonic 

motivation, habit, financial risk and perceived trust. Factors that have a positive 

and significant impact on behavioral intention to go-pay are social influence, 

hedonic motivation, habit and perceived trust. Meanwhile, factors that do not 

significantly affect behavioral intention to go pay are performance expectancy, 

effort expectancy, facilitating conditions, price value and financial risk. Social 

influence, habit and perceived trust mediated by behavioral intention have a 

positive and significant effect on Go-Pay use behavior. Performance expectancy, 

effort expectancy, facilitating conditions, hedonic motivation, price value and 

financial risk mediated by behavioral intention have no significant effect on Go-

Pay use behavior. 

Based on the research results, it can be concluded that the factors that 

influence the use behavior Go-Pay are social influence, facilitating conditions, 

price value and behavioral intention. While the factors that influence behavioral 

intention in using Go-Pay are social influence, hedonic motivation, habit and 

perceived trust. Behavioral intention mediate social influence, habit and perceived 

trust on the use of Go-Pay. Suggestions from this research for students are 

expected to increase the use of digital payment systems so that the life of non-cash 

people can be achieved. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Go-Pay merupakan teknologi keuangan terbaru yang sedang dikembangkan. 

Go-Pay sebagai sistem pembayaran berbasis server yang dikeluarkan oleh PT 

Dompet Anak Bangsa memiliki fungsi yang sama dengan uang tunai, dapat 

digunakan sebagai instrumen pembayaran yang sah, dan nilainya sama dengan 

nilai uang tunai yang disetor di dalam rekening. Go-Pay disediakan melalui 

aplikasi Go-Jek dan platform mitra resmi lainnya. Go-Pay juga telah mengantongi 

izin sebagai penyelenggara uang elektronik pada tanggal 17 Juni 2014.  

Go-Pay sangat potensial untuk digunakan sebagai alat pembayaran masa 

depan. Berbagai kemudahan yang akan diterima dengan membayar menggunakan 

Go-Pay diantaranya adalah memudahkan pengembalian uang dari selisih transaksi 

yang bernilai kecil, dapat melakukan pembayaran pada penjualan online dan tidak 

memerlukannya tagihan dengan transaksi tunai sehingga pengguna cukup 

mengkonfirmasi jumlah saldo yang berkurang. Dengan fungsi dan kemudahan 

yang ada membayar menggunakan Go-Pay akan menjadi sebuah terobosan baru 

dalam sistem pembayaran.  

Berbagai survei dan penghargaan juga pernah diraih Go-Pay sebagai sistem 

pembayaran diantaranya adalah hasil survei DS Research dalam laporan tahunan 

Fintech Report 2019, Go-Pay menjadi aplikasi digital wallet yang paling banyak 

digunakan hingga saat ini dengan persentase 83,3% dibandingkan dengan aplikasi 
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digital wallet lainnya. Laporan ini merupakan hasil survei dari 1500 responden 

dan bekerjasama dengan Bank Rakyat Indonesia (BRI) dan BRI Ventures untuk 

mempublikasikan hasil laporan.  

Go-Jek melalui Go-Pay juga kembali masuk ke daftar tahunan perusahaan 

yang dinilai berhasil mengubah dunia versi majalah Fortune dalam Fortune’s 

‘Change the World’ 2019. Go-Pay dinilai telah memperluas akses keuangan bagi 

jutaan orang, dimana 64% dari pengguna tidak memiliki rekening bank. Pada 

tahun 2018 pengguna Go-Pay membeli lebih dari 6 miliar dollar barang dan jasa 

serta Go-Pay menawarkan dukungan dan pinjaman kepada 130.000 usaha kecil. 

Selain itu, Go-Pay juga mendapatkan penghargaan dari Bank Indonesia 

sebagai perusahaan teknologi finansial yang paling proaktif dalam mendukung 

Gerakan Nasional Non Tunai pada tahun 2017. Go-Pay memungkinkan pengguna 

untuk melakukan transfer saldo, mengisi pulsa, pembayaran belanja online, 

sedekah online dan transaksi digital lainnya. Go-Pay juga bekerja sama dengan 

beberapa bank terkemuka di Indonesia diantaranya Bank Central Asia, Bank 

Mandiri, Bank Rakyat Indonesia, Bank BNI 46, dan beberapa bank lainnya yang 

memiliki dukungan teknologi. 

Hasil survei dan penghargaan yang diraih menunjukkan bahwa Go-Pay 

memiliki peluang sebagai alat pembayaran masa depan. Untuk dapat digunakan 

sebagai sistem pembayaran publik tentunya perlu diketahui faktor-faktor yang 

membuat masyarakat menggunakannya. Dengan diketahuinya faktor-faktor yang 

membuat masyarakat menggunakannya dapat menjadi pertimbangan untuk 

langkah perbaikan dan pengenalan Go-Pay kepada masyarakat. 
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Paath dan Ria (2018), Huwaydi 

dan Persada (2018), dan Priyono (2017) menunjukkan bahwa kelompok 

masyarakat yang lebih banyak menggunakan Go-Pay adalah pelajar dan 

mahasiswa. Hal ini diperkuat karena kelompok masyarakat yang cenderung dekat 

dengan kemajuan teknologi adalah pelajar. Oleh karena itu, peneliti melakukan 

penelitian terhadap mahasiswa Universitas Negeri Semarang yang telah 

menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi keuangan digital.  

Penggunaan Go-Pay dapat didefinisikan sebagai sebuah penggunaan 

teknologi baru dan sebagai sebuah layanan. Hal tersebut dikarenakan Go-Pay 

merupakan suatu inovasi layanan sistem pembayaran dari aplikasi Go-Jek yang 

menggunakan teknologi untuk mempermudah transaksi pengguna. Penggunaan 

dalam penelitian ini didefinisikan sebagai perilaku aktual penggunaan Go-Pay 

dalam suatu transaksi. Beberapa faktor yang menyebabkan penggunaan Go-Pay 

juga pernah diteliti sebelumnya diantaranya oleh Safitri dan Khoiruddin (2019) 

memperoleh hasil manfaat penggunaan dan minat berpengaruh terhadap 

keputusan penggunaan Go-Pay.  

Penelitian lainnya dilakukan oleh Haidari dan Tileng (2018) menunjukkan 

kepercayaan, manfaat penggunaan, dan risiko yang dirasakan berpengaruh 

terhadap penggunaan Go-Pay. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Paath 

dan Ria (2018) menunjukkan bahwa 61,7% responden paham dengan informasi 

Go-Pay. Berdasarkan penelitian tersebut dapat diketahui faktor yang berpengaruh 

terhadap penggunaan Go-Pay seperti manfaat penggunaan, kepercayaan, risiko 

dan minat. 
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Beberapa teori yang digunakan untuk mengukur faktor-faktor yang 

berpengaruh terhadap penggunaan Go-Pay dalam penelitian ini adalah Theory 

Planned Behavior (TPB), Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 

(UTAUT 2), Perceived Risk Theory (Teori Persepsi Risiko), dan Perceived Trust 

Theory (Teori Persepsi Kepercayaan). Theory Planned Behavior (TPB) 

dikembangkan oleh Fishbein dan Ajzen (1991) yang merupakan pembaharuan 

dari Theory of Reasoned Action (TRA) dengan memasukkan tambahan yaitu 

membangun perilaku kontrol yang dirasakan. TPB menyatakan bahwa behavior 

(perilaku) seseorang tergantung pada behavioral intention (keinginan berperilaku) 

yang terdiri dari tiga komponen, yaitu: attitude (sikap), subjective norm (norma 

subjektif), dan perceived behavioral control (pengendalian perilaku yang 

dirasakan).  

Penelitian terbaru yang dilakukan oleh Venkatesh et al. (2012) untuk 

mengembangkan perilaku penggunaan teknologi individu menghasilkan kontruksi 

baru yang disebut Unified Theory of Acceptance and Use of Technology (UTAUT 

2). Menurut Venkatesh et al. (2016) UTAUT 2 menjelaskan 74 persen dari 

varians dalam niat perilaku konsumen untuk menggunakan teknologi dan 52 

persen dari varians dalam penggunaan teknologi konsumen. UTAUT 2 merupakan 

pembaharuan dari UTAUT 1. UTAUT 1 menjelaskan hubungan empat variabel 

independen yaitu performance expectancy (ekspektasi kinerja), effort expectancy 

(ekspektasi usaha), social influence (pengaruh sosial) dan facilitating conditions 

(kondisi fasilitas) terhadap behavioral intention (minat) dan use behavior 

(penggunaan) dimoderasi oleh gender (jenis kelamin), age (umur), experience 
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(pengalaman) dan voluntariness of use (volume penggunaan). UTAUT 2 

dikembangkan atas evaluasi terhadap model UTAUT 1 sehingga ditambahkan 

variabel baru yaitu hedonic motivation (motivasi hedonis), price value (nilai 

harga), dan habit (kebiasaan) sebagai kontruksi baru. Selain itu terdapat pula 

variabel moderasi yaitu age (usia), gender (jenis kelamin) dan experience 

(pengalaman) menggunakan teknologi. UTAUT 2 merupakan teori penerimaan 

teknologi yang bekerja dalam konteks pengguna sedangkan model sebelumnya 

dapat diterapkan dalam konteks organisasi (Isradila & Indrawati, 2017).  

Penggunaan Go-Pay sebagai sistem pembayaran digital juga dapat dikaitkan 

dengan penerapan suatu layanan teknologi baru. Perceived Risk Theory (Teori 

Persepsi Risiko) digunakan oleh Featherman dan Pavlou (2002) untuk 

memprediksi faktor-faktor yang mempengaruhi e-services addoption (adopsi 

layanan elektronik). Teori Persepsi Risiko dikembangkan untuk memperluas 

pendekatan dan memasukkan utilitas negatif (potensi kerugian) yang disebabkan 

oleh adopsi e-service. Perceived Trust Theory (Teori Persepsi Kepercayaan) 

digunakan oleh Pavlou (2003) untuk memprediksi faktor-faktor yang 

mempengaruhi e-services addoption (adopsi layanan elektronik). Teori persepsi 

kepercayaan dikembangkan untuk memperluas pendekatan karena telah lama 

dianggap sebagai dasar dalam transaksi yang dapat memberikan harapan tinggi 

kepada konsumen mengenai transaksi yang memuaskan. 

Berdasarkan teori tersebut dapat disimpulkan faktor-faktor yang 

berpengaruh terhadap behavioral intention (minat) dan use behavior 

(penggunaan) teknologi informasi seperti performance expectancy (ekspektasi 
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kinerja), effort expectancy (ekspektasi usaha), social influence (pengaruh sosial), 

facilitating conditions (kondisi fasilitas), hedonic motivation (motivasi hedonis), 

price value (nilai harga), dan habit (kebiasaan), financial risk (risiko finansial), 

dan perceived trust (persepsi kepercayaan). Faktor tersebut yang akan digunakan 

dalam penelitian ini untuk mengetahui pengaruh terhadap minat dan penggunaan 

Go-Pay. 

Performance expectancy atau harapan kinerja didefinisikan sebagai tingkat 

di mana seseorang percaya bahwa menggunakan sistem akan membantunya untuk 

mendapatkan keuntungan dalam kinerja pekerjaan (Venkatesh et al., 2003). 

Membayar menggunakan Go-Pay dapat menghemat lebih banyak waktu daripada 

menggunakan metode pembayaran biasa yang pada akhirnya akan membantu 

memudahkan pekerjaan pengguna. Harapan kinerja berhubungan dengan 

perceived usefullness dari TAM dan C-TAM-TPB, extrinsic motivation (motivasi 

ekstrinsik) dari MM, job fit (kesesuaian pekerjaan) dari MPCU, relative 

advantage (keuntungan relatif) dari IDT dan outcome expectations (ekspektasi 

hasil) dari SCT (Oye et al., 2012).  Penelitian yang diakukan oleh Manikandan & 

Jayakodi (2017) mendapatkan hasil bahwa usefullness of digital wallet (manfaat 

dompet digital) memiliki pengaruh terhadap penggunaan pembayaran online. 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah, dkk. (2018), Nugroho, 

dkk. (2017), Ispriandina dan Sutisna (2019), dan Susanto (2015) menunjukkan 

tidak terdapat pengaruh yang signifikan performance expectancy terhadap 

behavioral intention  pembayaran online. 
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Effort expectancy atau ekspektasi usaha didefinisikan sebagai tingkat 

kemudahan dengan penggunaan sistem (Venkatesh et al., 2003). Fitur Go-Pay 

sederhana dan mudah digunakan pada berbagai tipe smartphone sehingga dapat 

mempermudah penggunaanya. Harapan usaha berhubungan dengan perceived 

ease of use (persepsi kemudahan penggunaan) dari TAM/TAM2, kompleksitas 

dari MPCU, dan ease of use (kemudahan penggunaan) dari IDT (Oye et al., 

2012). Penelitian yang dilakukan oleh Hutami dan Septyarini (2018) memperoleh 

hasil hubungan yang positif perceived usefulness, perceived ease of use dan 

subjective norm terhadap intention untuk melakukan pembayaran digital pada 

pembelian online. Sedangkan Penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah, dkk. 

(2018), Dzulhaida dan Giri (2017), dan Nugroho, dkk. (2017) menunjukkan tidak 

terdapat pengaruh yang signifikan effort expectancy terhadap behavioral intention 

penggunaan pembayaran elektronik. 

Selain harapan pengguna pengaruh orang-orang penting untuk 

menggunakan Go-Pay maupun pengaruh sosial karena orang disekitarnya 

menggunakan Go-Pay mendorong pengguna untuk menggunakannya. Social 

influence atau pengaruh sosial didefinisikan sebagai pengaruh yang dirasakan dari 

orang lain yang mendorong individu untuk menggunakan sistem baru (Venkatesh 

et al., 2003). Social influence sebagai penentu langsung dari niat perilaku diwakili 

sebagai subjective norm (norma subyektif) pada TRA, TAM2, TPB/ DTPB dan C-

TAM-TPB, social factors (faktor sosial) pada MPCU, dan image (citra produk) 

pada IDT (Oye et al., 2012). Penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah, dkk. 

(2018) memperoleh hasil bahwa empat variabel yang mempengaruhi secara 



 
 
 

8 
 

 
 

positif dan signifikan terhadap penggunaan fintech Go-Pay yaitu hedonic 

motivation, social influence, habit, dan behavior intention. Sedangkan penelitian 

yang dilakukan oleh Nugroho, dkk. (2017), Taufan dan Yuwono (2019), dan 

Isradila dan Indrawati (2017) menunjukkan tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan social influence terhadap behavioral intention  penggunaan 

pembayaran elektronik. 

Universitas Negeri Semarang merupakan salah satu universitas negeri di 

Kota Semarang Provinsi Jawa Tengah. Letaknya yang berada di Ibukota Provinsi 

Jawa Tengah menyebabkan Universitas Negeri Semarang sebagai universitas 

yang memiliki kemajuan dalam bidang teknologi dan dukungan fasilitas yang 

memadai. Facilitating conditions atau kondisi fasilitasi didefinisikan sebagai 

infrastruktur organisasi dan teknis yang ada mendukung untuk penggunaan sistem 

(Venkatesh et al., 2003). Konsep ini diwujudkan dari tiga konstruk yang berbeda 

yaitu perceived behavioral control (kontrol perilaku yang dirasakan) dari TPB / 

DTPB, C-TAM-TPB, facilitating conditions (kondisi fasilitasi) dari MPCU, dan 

compatibility (kompatibilitas) dari IDT (Oye et al., 2012). Penelitian yang 

dilakukan oleh Nugroho, dkk. (2017) menemukan hasil bahwa facilitating 

conditions dan price value memiliki pengaruh terhadap niat menggunakan mobile 

payment. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Isradila dan Indrawati (2017) 

menunjukkan tidak terdapat pengaruh yang signifikan facilitating conditions 

terhadap behavioral intention  penggunaan pembayaran elektronik. 

Kesenangan atau kenyamanan pengguna dapat mendorong pengguna untuk 

terus menggunakan Go-Pay. Hedonic motivation atau motivasi hedonis 
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didefinisikan sebagai kesenangan atau kenyamanan yang diperoleh (Anggraini & 

Santhoso, 2019). Konsep ini diwujudkan dari tiga konstruk yang berbeda yaitu fun 

or pleasure derived (kesenangan atau kenikmatan), perceived enjoyment 

(kenyamanan yang dirasakan), dan hedonic motivation consumer context 

(motivasi hedonis konsumen). Penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah, dkk. 

(2018) memperoleh hasil bahwa empat variabel yang mempengaruhi secara 

positif dan signifikan terhadap penggunaan fintech Go-Pay yaitu hedonic 

motivation, social influence, habit, dan behavior intention. Sedangkan penelitian 

yang dilakukan oleh Nugroho, dkk. (2017) menunjukkan tidak terdapat pengaruh 

yang signifikan hedonic motivation terhadap behavioral intention  penggunaan 

pembayaran elektronik. 

Nilai yang dirasakan dari produk atau layanan dan biaya moneter untuk 

menggunakan Go-Pay dapat menjadi pertimbangan pengguna untuk terus 

menggunakannya. Price value atau nilai harga adalah manfaat atau nilai lebih dari 

biaya yang dikeluarkan karena menggunakan teknologi. Konsep ini diwujudkan 

dari dua konstruk yang berbeda yaitu nilai yang dirasakan dari produk atau 

layanan dan biaya moneter untuk menggunakannya. Nilai harga positif ketika 

manfaat menggunakan teknologi dianggap lebih besar daripada biaya moneter dan 

nilai harga tersebut memiliki dampak positif pada niat (Venkatesh et al. 2003). 

Penelitian yang dilakukan oleh Nugroho, dkk. (2017) menemukan hasil bahwa 

facilitating conditions dan price value memiliki pengaruh terhadap niat 

menggunakan mobile payment. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh 
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Nugroho, dkk. (2017) menunjukkan tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

hedonic motivation terhadap behavioral intention pembayaran elektronik. 

Berdasarkan hasil Susenas 2017 (dalam statistik gender tematik, 2019), 

diketahui bahwa generasi milenial yang mengakses internet yang tinggal di daerah 

perkotaan proporsinya lebih tinggi jika dibandingkan dengan generasi milenial  

yang  tinggal  di  perdesaan. Penggunaan telepon seluler oleh generasi milenial 

yang yang tinggal di perkotaan mencapai 94,87 persen, persentase tersebut lebih 

tinggi jika dibandingkan generasi milenial yang tinggal di perdesaan yang hanya 

87,65 persen. Jawa Tengah juga berada di peringkat kesembilan dengan 

persentase generasi milenial yang menggunakan internet sebesar 59,24%. Habit 

atau kebiasaan berasal dari kata biasa, yang mengandung arti pengulangan atau 

sering melakukan dalam waktu yang berbeda dan ditempat yang berbeda pula. 

Kebiasaan adalah sesuatu yang biasa dikerjakan, tingkah laku yang sering diulang 

sehingga lama-kelamaaan menjadi otomatis dan bersifat menetap (Nurfirdaus & 

Risnawati, 2019). Penelitian yang dilakukan oleh Ispriandina dan Sutisna (2019) 

menemukan hasil bahwa faktor habit memiliki pengaruh paling signifikan 

terhadap intensi penggunaan mobile wallet yang diikuti oleh hedonic motivation, 

facilitating condition dan social influence. 

Go-Pay sebagai teknologi keuangan tentunya memiliki risiko keuangan. 

Financial risk atau risiko keuangan dapat didefinisikan sebagai potensi kerugian 

keuangan akibat penggunaan sistem. Konteks penelitian jasa keuangan saat ini 

memperluas faktor risiko keuangan untuk mengukur potensi berulang dari 

kerugian finansial akibat penipuan (Featherman & Pavlou, 2002). Konsep ini 
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diwujudkan dari tiga konstruk yang berbeda yaitu kerugian finansial, penipuan, 

dan keamanan data finansial. Konstruk risiko keuangan merupakan salah satu 

jenis risiko dalam persepsi risiko (perceived risk). Penelitian yang dilakukan 

Ramadhan, dkk. (2016), Ariani dan Zulhawati (2017), dan Witami dan Suartana 

(2019) menunjukkan pengaruh yang signifikan perceived risk (risiko yang 

dirasakan) terhadap behavioral intention penggunaan pembayaran elektronik. 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Dzulhaida dan Giri (2017), Anjelina 

(2018), dan Haidari dan Tileng (2018) menunjukkan tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan perceived risk terhadap behavioral intention  pembayaran elektronik. 

Trust merupakan pondasi dari bisnis. Suatu transaksi bisnis antara dua belah 

pihak atau lebih akan terjadi apabila masing-masing saling mempercayai. 

Perceived trust atau kepercayaan yang dirasakan adalah kepercayaan pihak 

tertentu terhadap pihak lain dalam melakukan hubungan transaksi berdasarkan 

suatu keyakinan bahwa orang yang dipercayainya tersebut akan memenuhi segala 

kewajibannya secara baik sesuai yang diharapkan (Ariwibowo & Nugroho, 2013). 

Konsep ini diwujudkan dari dua konstruk yang berbeda yaitu dapat diandalkan 

dan dapat dipercaya. Penelitian yang dilakukan oleh Fitri (2016), Wong dan Mo 

(2019), Aristiana, dkk. (2019), dan Wijayanthi (2019) menunjukkan pengaruh 

yang signifikan perceived trust terhadap behavioral intention penggunaan 

pembayaran elektronik. Penelitian yang dilakukan oleh Anjelina (2018) dan 

Taufan dan Yuwono (2019) menunjukkan tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

perceived trust terhadap behavioral intention penggunaan pembayaran elektronik. 
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Selain perlu diteliti faktor yang menyebabkan penggunaan Go-Pay juga 

perlu diteliti faktor yang menyebabkan minat penggunaan Go-Pay. Minat 

merupakan penentu langsung dari tindakan atau perilaku seseorang. Variabel 

minat terus digunakan sebagai penentu perilaku seseorang dalam menerima 

teknologi. Menurut Susanto (2015) teori tentang penerimaan teknologi dalam 

pendekatan keperilakuan sering diukur dengan intention (minat) yang 

didefinisikan sebagai keinginan untuk berperilaku. Seseorang melakukan suatu 

perilaku jika mempunyai keinginan atau minat melakukannya. Minat merupakan 

keinginan seseorang secara sadar untuk melakukan suatu perilaku agar tercapai 

tujuan tertentu. Semakin besar keterkaitan konsumen untuk menggunakan sistem 

pembayaran Go-Pay maka semakin besar minat pengguna dalam sistem layanan 

informasi tersebut (Latief dan Nur, 2019).  

Penelitian mengenai minat penggunaan Go-Pay juga telah diteliti 

sebelumnya. Penelitian yang dilakukan oleh Joan dan Sitinjak (2019) dengan 

model TAM menjelaskan bahwa persepsi kebermanfaatan dan persepsi 

kemudahan penggunaan berpengaruh positif terhadap minat menggunakan Go-

Pay. Penelitian yang dilakukan Haidari dan Tileng (2018) menjelaskan bahwa 

variabel trust (kepercayaan) dan perceived usefullness (manfaat yang dirasakan) 

berpengaruh positif secara parsial terhadap intention to use (minat untuk 

menggunakan) Go-Pay, sedangkan variabel perceived risk (persepsi risiko) tidak 

berpengaruh positif secara parsial terhadap intention to use Go-Pay. Penelitian 

yang dilakukan Taufan dan Yuwono (2019) menjelaskan bahwa perceived value 

(nilai yang dirasakan), perceived usefulness dan perceived ease of use (persepsi 
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kemudahan penggunaan) berpengaruh terhadap intention to use Go-Pay. 

Penelitian lainnya dilakukan oleh Priyono (2017) menunjukkan hasil bahwa risiko 

dan kepercayaan berpengaruh terhadap penerimaan teknologi. 

Penelitian lainnya dengan model UTAUT oleh Abrahão et al. (2016) 

menunjukkan hasil bahwa performance expectancy, effort expectancy, social 

influence dan perceived risk berpengaruh terhadap intention to use mobile 

payment (minat untuk menggunakan pembayaran seluler) sedangkan perceived 

cost (biaya yang dirasakan) tidak berpengaruh terhadap intention to use mobile 

payment. Penelitian yang dilakukan oleh Isradila dan Indrawati (2017) dalam 

studi terhadap Grab dan Go-Jek dengan model UTAUT 2 menjelaskan bahwa 

habit, facilitating condition dan behavioral intention mempengaruhi penggunaan 

layanan transportasi online dengan pengaruh terhadap behavioral intention adalah 

58,07% dan pengaruh terhadap use behavior adalah 46,15%. 

Berbagai penelitian juga menyoroti minat sebagai mediasi pada faktor-

faktor penentu perilaku dan penggunaan teknologi diantaranya adalah penelitian 

yang dilakukan oleh Fiddin, dkk. (2013), Pratiwi, dkk. (2017), dan Riyanto & 

Masjud (2017). Variabel minat sebagai mediasi didukung dengan teori 

keperilakuan dan penggunaan teknologi seperti Theory Planned Behavior (TPB) 

dan teori yang mendasari Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 

(UTAUT). Berdasarkan TPB variabel behavioral intention sebagai mediasi dari 

adopsi pada penggunaan teknologi (Septiani, Salim, & Daulay, 2020). Sedangkan 

berdasarkan teori yang mendasari Unified Theory of Acceptance and Use of 

Technology (UTAUT) oleh Venkatesh, Morris, dan Davis (2003) variabel 
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intention to use information technology (minat pengunaan teknologi informasi) 

memediasi individual reactions to use information technology (reaksi individu  

dalam menggunakan teknologi informasi) terhadap actual use of information 

technology (perilaku aktual pengunaan teknologi informasi). 

Berdasarkan penelitian awal yang dilakukan terhadap 100 orang mahasiswa 

menghasilkan 17 mahasiswa pernah menggunakan Go-Pay dalam transaksi 

pembayaran. Sehingga dapat disimpulkan proporsi mahasiswa yang pernah 

menggunakan Go-Pay sebesar 17%. Meskipun mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang ada yang pernah menggunakan Go-Pay sebagai alat pembayaran namun 

sebagian mahasiswa belum pernah menggunakannya. Sehingga perlu diteliti 

faktor-faktor apa saja yang menyebabkan mahasiswa berminat dan terus 

menggunakan Go-Pay sebagai alat pembayaran. Diharapkan dengan penelitian ini 

akan memberikan manfaat terhadap perkembangan sistem pembayaran digital. 

Berdasarkan latar belakang yang dipaparkan, tujuan dari penelitian ini untuk 

mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi minat dan penggunaan 

layanan Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. Penelitian ini 

menggunakan seluruh variabel independen pada Model UTAUT 2 dan 

menambahkannya dengan konstruk financial risk dan perceived trust untuk 

mengetahui pengaruh secara langsung maupun tidak langsung seluruh variabel 

independen terhadap use behavior Go-Pay yang dimediasi oleh behavioral 

intention. Variabel dalam UTAUT 2 dipilih karena merupakan model terbaru 

dalam penggunaan teknologi dan dapat digunakan untuk meneliti faktor-faktor 

yang mempengaruhi minat dan penggunaan teknologi  di berbagai bidang. Oleh 
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karena itu, peneliti melakukan penelitian dengan judul “Analisis Faktor-Faktor 

yang Mempengaruhi Use Behavior Go-Pay dengan Behavioral Intention sebagai 

Variabel Intervening (Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang)”. 

 

1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang di  atas  maka,  dapat  diidentifikasikan masalah 

sebagai berikut: 

1.2.1. Banyak mahasiswa yang belum menggunakan Go-Pay karena hanya sekadar 

mengetahui tetapi belum menggunaannya. 

1.2.2. Penggunaan Go-Pay sebagai alat transaksi keuangan digital belum 

maksimal. 

1.2.3. Penggunaan Go-Pay pada mahasiswa belum banyak dianalisis karena masih 

tergolong penerapan teknologi baru. 

 

1.3. Cakupan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah, batasan masalah dalam penelitian ini 

adalah untuk meneliti faktor-faktor yang mempengaruhi penerimaan pengguna 

terhadap Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-

2019 yang dimediasi oleh minat penggunaan. Pengguna pada penelitian ini 

merupakan mahasiswa Universitas Negeri Semarang yang pernah atau sering 

menggunakan Go-Pay minimal pada satu kali transaksi. Penelitian ini 

menggunakan seluruh variabel independen pada Model Unified Theory of 

Acceptance and Use Technology (UTAUT) 2 dan mencoba mengetahui pengaruh 

secara langsung dan tidak langsung seluruh variabel independen terhadap 
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penggunaan Go-Pay yang dimediasi oleh minat menggunakan Go-Pay. Selain itu, 

model UTAUT 2 akan digabungkan dengan konstruk financial risk dan perceived 

trust terhadap minat dan penggunaan Go-Pay.  

 

1.4. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar  belakang  masalah  yang  telah  diuraikan sebelumnya,  

maka permasalahan dalam penelitian dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1.4.1. Apakah performance expectancy berpengaruh terhadap use behavior Go-

Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.2. Apakah effort expectancy berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.3. Apakah social influence berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.4. Apakah facilitating conditions berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.5. Apakah hedonic motivation berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.6. Apakah price value berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.7. Apakah habit berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang? 

1.4.8. Apakah financial risk berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 
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1.4.9. Apakah perceived trust berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.10. Apakah behavioral intention berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.11. Apakah performance expectancy berpengaruh terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.12. Apakah effort expectancy berpengaruh terhadap behavioral intention Go-

Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.13. Apakah social influence berpengaruh terhadap behavioral intention Go-

Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.14. Apakah facilitating conditions berpengaruh terhadap behavioral intention 

Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.15. Apakah hedonic motivation berpengaruh terhadap behavioral intention 

Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.16. Apakah price value berpengaruh terhadap behavioral intention Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.17. Apakah habit berpengaruh terhadap behavioral intention Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.18. Apakah financial risk berpengaruh terhadap behavioral intention Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.19. Apakah perceived trust berpengaruh terhadap behavioral intention Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 
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1.4.20. Apakah performance expectancy berpengaruh terhadap use behavior Go-

Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang? 

1.4.21. Apakah effort expectancy berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang? 

1.4.22. Apakah social influence berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang? 

1.4.23. Apakah facilitating conditions berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang? 

1.4.24. Apakah hedonic motivation berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang? 

1.4.25. Apakah price value berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay melalui 

behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.26. Apakah habit berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay melalui 

behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 

1.4.27. Apakah financial risk berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay melalui 

behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang? 
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1.4.28. Apakah perceived trust berpengaruh terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang? 

 

1.5. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan  rumusan  masalah  yang  telah  dikemukakan,  maka  tujuan 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1.5.1. Mengetahui dan menganalisis pengaruh performance expectancy terhadap 

use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.2. Mengetahui dan menganalisis pengaruh effort expectancy terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.3. Mengetahui dan menganalisis pengaruh social influence terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.4. Mengetahui dan menganalisis pengaruh facilitating conditions terhadap 

use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.5. Mengetahui dan menganalisis pengaruh hedonic motivation terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.6. Mengetahui dan menganalisis pengaruh price value terhadap use behavior 

Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.7. Mengetahui dan menganalisis pengaruh habit terhadap use behavior Go-

Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.8. Mengetahui dan menganalisis pengaruh financial risk terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 
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1.5.9. Mengetahui dan menganalisis pengaruh perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.10. Mengetahui dan menganalisis pengaruh behavioral intention terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.11. Mengetahui dan menganalisis pengaruh performance expectancy terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.12. Mengetahui dan menganalisis pengaruh effort expectancy terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.13. Mengetahui dan menganalisis pengaruh social influence terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.14. Mengetahui dan menganalisis pengaruh facilitating conditions terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.15. Mengetahui dan menganalisis pengaruh hedonic motivation terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.16. Mengetahui dan menganalisis pengaruh price value terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.17. Mengetahui dan menganalisis pengaruh habit terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 
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1.5.18. Mengetahui dan menganalisis pengaruh financial risk terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang. 

1.5.19. Mengetahui dan menganalisis pengaruh perceived trust terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.20. Mengetahui dan menganalisis pengaruh performance expectancy terhadap 

use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang. 

1.5.21. Mengetahui dan menganalisis pengaruh effort expectancy terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang. 

1.5.22. Mengetahui dan menganalisis pengaruh social influence terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang. 

1.5.23. Mengetahui dan menganalisis pengaruh facilitating conditions terhadap 

use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang. 

1.5.24. Mengetahui dan menganalisis pengaruh hedonic motivation terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang. 

1.5.25. Mengetahui dan menganalisis pengaruh price value terhadap use behavior 

Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 
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1.5.26. Mengetahui dan menganalisis pengaruh habit terhadap use behavior Go-

Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang. 

1.5.27. Mengetahui dan menganalisis pengaruh financial risk terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang. 

1.5.28. Mengetahui dan menganalisis pengaruh perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang. 

 

1.6. Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik dari segi teoritis 

maupun praktisnya, yaitu sebagai berikut: 

1.6.1. Manfaat Teoritis 

1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menguji secara empiris teori 

Theory Planned Behavior (TPB), Unified Theory of Acceptance and 

Use of Technology (UTAUT 2), Perceived Risk Theory (Teori Persepsi 

Risiko), dan Perceived Trust Theory (Teori Persepsi Kepercayaan). 

2. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi ilmu 

pengetahuan khususnya dalam bidang pendidikan dan ekonomi. 

3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi untuk 

penelitian selanjutnya khususnya mengenai faktor-faktor yang 

mempengaruhi penerimaan dan penggunaan sistem pembayaran digital. 
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1.6.2. Manfaat Praktis 

1. Bagi Peneliti 

Penelitian ini sebagai media untuk menerapkan ilmu pengetahuan yang  

diperoleh selama di menuntut ilmu pada Universitas Negeri Semarang   

dengan kenyataan yang dihadapi di lapangan.  

2. Bagi Mahasiswa 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan tentang   

pentingnya penerapan penggunaan sistem pembayaran digital. 

3. Bagi Penyelenggara Uang Elektronik 

Dapat diketahui jumlah pengguna Go-Pay pada mahasiswa serta motif 

penggunaannya sehingga diketahui peluang Go-Pay di masa depan. 

Dapat meningkatkan pelayanan dan mutu produk e-money sehingga 

masyarakat khusunya mahasiswa akan tertarik menggunakannya. 

4. Bagi Guru Ekonomi dan Akuntansi 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber ilmu yang dapat 

disampaikan kepada peserta didik, khususnya pada materi sistem 

pembayaran, perbankan, dan keuangan. 

 

1.7. Orisinalitas Penelitian 

Penelitian ini merupakan modifikasi dari penelitian yang dilakukan oleh 

Dzulhaida dan Giri (2017) mengenai minat masyarakat pada layanan e-money. 

Berdasarkan  penelitian  saya  yang berjudul “Analisis Faktor-Faktor yang 

Mempengaruhi Use Behavior Go-Pay dengan Behavioral Intention sebagai 

Variabel Intervening (Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang)” 
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terdapat empat poin yang orisinil. Pertama, peneliti mencoba untuk mengetahui 

pengaruh secara langsung maupun tidak langsung seluruh variabel independen 

terhadap use behavior (penggunaan) dengan behavioral intention (minat) sebagai 

variabel mediasi (intervening). Kedua, variabel moderasi dalam teori UTAUT 2 

tidak digunakan dalam penelitian ini. Variabel moderasi tidak digunakan karena 

penelitian ini meneliti subjek yang telah menggunakan layanan e-money, serta 

subjek dikategorikan pada kelompok umur yaitu generasi millenial yang 

merupakan mahasiswa Universitas Negeri Semarang dan tidak meneliti faktor 

penggunaan berdasarkan jenis kelamin. Ketiga, subjek penelitian merupakan 

mahasiswa yang sudah menggunakan Go-Pay sehingga meneliti hingga tingkat 

penggunaan. Keempat, teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah analisis regresi berganda dengan menggunakan software IBM SPSS 

Statistics 23. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1. Teori Utama (Grand Theory) 

2.1.1. Theory Planned Behavior (TPB) 

TPB merupakan pembaharuan dari TRA. TPB dikembangkan dari TRA 

dengan memasukkan tambahan yaitu membangun perilaku kontrol yang 

dirasakan. Menurut Ajzen (2006) menyatakan bahwa perilaku seseorang 

tergantung pada behavioral intention (minat berperilaku) yang terdiri dari tiga 

komponen, yaitu: attitude (sikap), subjective norm (norma subjektif), dan 

perceived behavioral control (pengendalian perilaku yang dirasakan).  

Teori perilaku direncanakan telah digunakan secara ekstensif untuk 

memprediksi dan menjelaskan keinginan berperilaku dan perilaku aktual dalam 

psikologi sosial pemasaran, dan dalam mengadopsi sistem informasi, serta untuk 

memprediksi faktor-faktor keyakinan yang mempengaruhi perilaku berbagi 

pengetahuan dalam kelompok profesional (Mahyarni, 2013). Berdasarkan 

penelitian yang dilakukan Ellen dan Ajzen (1992) tentang perbandingan TRA dan 

TPB menunjukkan hasil bahwa dimasukkannya kontrol perilaku yang dirasakan 

meningkatkan prediksi niat perilaku dan perilaku. Perceived behavioral control 

(kontrol perilaku yang dirasakan) merupakan persepsi individu mengenai 

keterampilan dan sumber daya yang diperlukan untuk melakukan kegiatan seperti 

keyakinan, keterampilan dan fasilitas yang mendukung. 
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Gambar 2.1. menunjukkan konstruk model dari Theory Planned Behavior  

 

Gambar 2.1. Model TPB 

Sumber: Ajzen (2006) 

 

2.1.2. Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 2 (UTAUT 2) 

Penelitian ini menggunakan grand theory yang dikembangkan oleh 

Venkantesh et al. (2012) yaitu Unified Theory of Acceptance and Use of 

Technology 2 (UTAUT 2). Teori ini merupakan teori penerimaan dan penggunaan 

teknologi terpadu terbaru yang dianggap tepat. UTAUT 2 merupakan 

perkembangan dari model penelitian sebelumnya, yaitu Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology (UTAUT). Dalam studi penggunaan teknologi 

internet seluler, ekstensi yang diusulkan dalam UTAUT 2 menghasilkan 

peningkatan substansial dalam variasi yang dijelaskan dalam minat perilaku (56 

persen menjadi 74 persen) dan penggunaan teknologi (40 persen hingga 52 

persen) dibandingkan dengan UTAUT.  
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UTAUT 2 mengidentifikasi konstruksi dan hubungan tambahan utama 

untuk diintegrasikan ke dalam UTAUT, sehingga menyesuaikannya dengan 

konteks penggunaan konsumen. Kontruksi yang ditambahkan yaitu variabel 

independen motivasi hedonis (hedonic motivation), nilai harga (price value) dan 

kebiasaan (habit) serta tiga variabel moderasi yaitu umur (age), jenis kelamin 

(gender), dan pengalaman (experience). Mengintegrasikan motivasi hedonis 

bertujuan untuk melengkapi prediktor terkuat UTAUT yang menekankan 

kepuasan konsumen, menambahkan konstruksi terkait dengan harga/biaya 

bertujuan untuk melengkapi dan mempertimbangan sumber daya/biaya yang harus 

dikeluarkan karena mengosumsi suatu produk, mengintegrasikan kebiasaan ke 

dalam UTAUT bertujuan untuk melengkapi fokus teori pada keinginan sebagai 

mekanisme menyeluruh dan pendorong utama perilaku.  

Gambar 2.2. menunjukkan konstruk model dari Teori UTAUT 2 

 

Gambar 2.2. Model UTAUT 2 

Sumber: Venkatesh et al. (2012) 
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2.1.3. Perceived Risk  Theory (Teori Persepsi Risiko) 

Persepsi risiko digunakan oleh Featherman dan Pavlou (2002) untuk 

memprediksi faktor-faktor yang mempengaruhi e-services addoption (adopsi 

layanan elektronik). Persepsi risiko dikembangkan untuk memperluas pendekatan 

dan utilitas negatif (potensi kerugian) yang disebabkan oleh adopsi e-service. 

Dalam perceived risk theory, aspek risiko spesifik dioperasionalkan, 

diintegrasikan, dan diuji secara empiris dalam Theory Acceptance Model (TAM) 

yang menghasilkan model adopsi layanan elektronik yang diusulkan. Hasil 

menunjukkan bahwa adopsi layanan elektronik dipengaruhi secara negatif 

terutama oleh persepsi risiko berbasis kinerja, dan persepsi kemudahan 

penggunaan layanan elektronik mengurangi kekhawatiran risiko ini. 

 Risiko yang dirasakan merupakan potensi kerugian potensial dalam 

mengejar hasil yang diinginkan dari menggunakan layanan elektronik. Dalam 

teori ini risiko penggunaan layanan elektronik dibedakan menjadi tujuh risiko 

yaitu performance risk (risiko kinerja), financial risk (risiko keuangan), time risk 

(risiko waktu), psychological risk (risiko psikologis), social risk (risiko sosial), 

privacy risk (risiko privasi), dan overall risk (risiko keseluruhan). Perilaku 

konsumen dan penelitian sistem informasi sebelumnya telah menyoroti 

pentingnya risiko yang dirasakan sebagai penghambat pembelian di web dan 

adopsi layanan elektronik.  
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Gambar 2.3. menunjukkan konstruk model dari Perceived Risk  Theory  

 

Gambar 2.3. Model Perceived Risk Theory 

Sumber: Featherman dan Pavlou (2002) 

 

2.1.4. Perceived Trust  Theory (Teori Kepercayaan) 

Persepsi kepercayaan digunakan oleh Pavlou (2003) untuk memprediksi 

faktor-faktor yang mempengaruhi e-services addoption (adopsi layanan 

elektronik). Persepsi kepercayaan dikembangkan untuk memperluas pendekatan 

karena telah lama dianggap sebagai katalisator untuk transaksi pembeli-penjual 

yang dapat memberikan harapan tinggi kepada konsumen tentang hubungan 

transaksi yang memuaskan. Kepercayaan penting karena ketidakpastian dan risiko 

yang hadir pada sebagian besar transaksi online. Kepercayaan menjadi hal yang 

penting untuk mengukur perilaku konsumen dalam layanan elektronik. 

Kepercayaan adalah penggerak interaksi sosial. Meskipun asal-usul 

penelitian tentang kepercayaan secara tradisional berada di luar domain Sistem 

Informasi (SI), pentingnya kepercayaan untuk penelitian SI tumbuh dengan cepat 

pada akhir 1990-an, serta masih terus tumbuh dengan meningkatnya kemajuan 

teknologi dalam organisasi, kelompok virtual, pasar online, dan interaksi 
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teknologi pengguna. Secara teoritis, peran sentral kepercayaan terkait dengan 

perubahan sosial yang berkembang yang selalu diciptakan oleh Teknologi 

Informasi dan Komunikasi (TIK), sebuah tren yang meningkat dengan 

diperkenalkannya perdagangan elektronik, kebutuhan dalam berinteraksi dan 

berdagang dengan orang lain (Söllner, et al. 2016). 

Gambar 2.4. menunjukkan konstruk model dari Perceived Trust Theory 

 

Gambar 2.4. Model Perceived Trust Theory 

Sumber: Pavlou (2003) 

 

2.2. Definisi Go-Pay 

Go-Pay merupakan layanan uang elektronik yang diterbitkan oleh PT 

Dompet Anak Bangsa, yang disediakan melalui aplikasi Go-Jek atau platform 

resmi lainnya dari beberapa mitra Go-Jek dimana melalui platform tersebut 

beberapa atau seluruh bagian dari fitur Go-Pay dapat diakses "Mitra Platform 

Resmi", dan terhadap setiap orang yang menyampaikan permintaan atau 

memberikan informasi kepada Go-Jek atau kepada Mitra Platform Resmi 
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mengenai setiap atau seluruh layanan Go-Pay. Go-Pay merupakan metode 

pembayaran mobile payment yang disediakan oleh perusahaan Go-Jek untuk 

mempermudah proses transaksi bagi pengguna, driver maupun perusahaan itu 

sendiri (Huwaydi & Persada, 2018). Go-Pay  adalah  salah  satu  sarana  

penyimpanan  uang elektronik   sebagai   media   pembayaran   bagi   pengguna 

aplikasi  Go-Jek  seperti  Go-Food,  Go-Ride,  Go-Box,  Go-Send,  Go-Massage  

dan  lainnya  yang  ada  dalam  aplikasi tersebut,  sehingga  pengguna  dari  

aplikasi  Go-Jek  tidak perlu  lagi  menggunakan  uang  tunai  ketika  bertransaksi 

saat  menggunakan  aplikasi  Go-Jek (Haidari & Tileng, 2018). Go-Pay sebagai 

alat pembayaran digital yang termasuk uang elektronik dengan media 

penyimpanan server based atau disebut juga dompet elektronik. 

Berdasarkan data Bank Indonesia Tahun 2019 penerbit uang elektronik yang 

telah mengantongi izin sebanyak 39 penerbit, salah satunya adalah Go-Pay. Go-

Pay adalah instrumen pembayaran berbasis server yang dikelola oleh PT Dompet 

Anak Bangsa yang telah memiliki izin operasional dari Bank Indonesia sejak 

tanggal 29 September 2014. Go-Pay terdaftar sebagai penerbit uang elektronik ke-

19 dengan izin No. 16/98/DKSP tanggal 17 Juni 2014. Go-Pay dapat digunakan 

sebagai metode pembayaran untuk barang dan jasa yang tersedia baik di aplikasi 

Go-Jek maupun barang dan jasa lain di luar aplikasi Go-Jek. Go-Pay telah 

dinobatkan sebagai perusahaan teknologi finansial yang paling proaktif dalam 

mendukung Gerakan Nasional Non Tunai tahun 2017 oleh Bank Indonesia. 

Pembayaran menggunakan Go-Pay dapat dilakukan dengan pedagang (merchant) 

yang merupakan pihak ketiga yang telah melangsungkan perjanjian kerja sama. 
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Saldo akun Go-Pay bukan merupakan tabungan berdasarkan pengertian hukum 

yang berkaitan dengan perbankan, tidak tunduk pada program perlindungan oleh 

Lembaga Penjamin Simpanan dan tidak berhak atas setiap fitur yang umumnya 

melekat pada suatu rekening bank (seperti bunga, dsb).  

Jumlah saldo akun Go-Pay dibatasi sebesar:  

1. Rp. 2.000.000,- (dua juta Rupiah) jika akun tidak terverifikasi;  

2. Rp. 10.000.000,- (sepuluh juta Rupiah) jika akun terverifikasi; atau  

3. jumlah lain yang lebih kecil.  

Pengguna dapat membuat akun Go-Pay dengan cara: 

1. Secara otomatis, dengan mendaftar diri anda pada akun Go-Jek; dan/atau  

2. Dengan menyampaikan permintaan registrasi kepada Go-Jek melalui Mitra 

Platform Resmi mana pun. 

Menurut Aritonang & Arisman (2017) beberapa layanan Go-Pay adalah 

sebagai berikut: 

1. Isi ulang (top-up) 

Top-up adalah layanan untuk mengisi saldo akun Go-Pay yang dapat 

dilakukan melalui driver Go-Jek, transfer melalui bank tertentu di Indonesia 

atau melalui lembaga atau platform lain yang dapat ditentukan. 

2. Pembayaran 

Pembayaran adalah pembayaran melalui Go-Pay untuk membayar tagihan 

transaksi untuk bisnis yang menawarkan layanan mereka dan untuk 

membayar tagihan yang dapat dilakukan melalui Go-Pay dari waktu ke 
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waktu. Setiap pembayaran akan secara otomatis mengurangi saldo Go-Pay 

dengan jumlah yang sama. 

3. Transfer Dana 

Transfer dana adalah layanan yang tersedia di Go-Pay untuk mentransfer 

dana ke akun Go-Pay lainnya yang secara otomatis akan mengurangi saldo 

yang tercantum dalam akun Go-Pay dan meningkatkan saldo akun Go-Pay 

pihak lain dengan jumlah yang sama. 

Menurut Rahmatillah, dkk. (2018) Go-Pay adalah salah satu produk fintech 

berupa fitur dompet virtual atau e-wallet yang dihadirkan Go-Jek untuk 

memudahkan pelanggan dalam melakukan transaksi pada aplikasi Go-Jek. 

Transaksi-transaksi yang dapat dibayar menggunakan Go-Pay antara lain 

membayar driver Go- Jek, membeli pulsa, membeli tiket bioskop, dan layanan 

lainnya yang terdapat dalam aplikasi. Dengan mengusung konsep speed, 

simplicity, dan security, Go-Pay menawarkan berbagai kemudahan bagi 

pelanggannya. Speed, dengan menyediakan sistem top-up yang sederhana dan 

cepat melalui driver, ATM, mobile banking, dan internet banking. Simplicity, 

integrasi langsung untuk semua transaksi layananan di dalam aplikasi Go-Jek 

dengan menggunakan saldo Go-Pay. Security, dengan tingkat keamanan yang 

tinggi dengan pembayaran non tunai, semua saldo Go- Pay pelanggan akan 

tersimpan dengan aman pada sistem aplikasi Go-Jek. Go-Jek menargetkan 

kedepannya Go-Pay dapat digunakan dalam cakupan lebih luas sebagai bagian 

dari cita-cita pemerintah yaitu menciptakan cashless society. 
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2.3. Use Behavior Go-Pay 

2.3.1. Definisi Use Behavior 

Use behavior (penggunaan) berasal dari kata use (penggunaan) dan 

behavior (perilaku). Perilaku merupakan salah satu pendekatan dari ilmu 

psikologi yang mempelajari tentang jiwa atau mental. Pendekatan keperilakuan 

berdasarkan pemahaman bahwa tingkah laku merupakan suatu respon dari 

stimulus yang datang Mangkunegara (2002:45). Ilmu keperilakuan mencerminkan 

observasi sistematis terhadap perilaku manusia dengan tujuan mengkonfirmasikan 

hipotesis tertentu secara eksperimental melalui referensi terhadap perubahan 

perilaku yang dapat diobservasi (Lubis, 2014:7). Pendekatan keperilakuan yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah psikologi sosial dan psikologi industri dan 

organisasi. Psikologi sosial yang digunakan dalam dalam penelitian ini adalah 

perilaku konsumen sedangkan psikologi industri dan organisasi yang digunakan 

adalah perilaku penggunaan teknologi/sistem informasi.  

Perilaku konsumen merupakan proses yang kompleks dan multi 

dimensional (Tatik Suryani, 2008). Perilaku konsumen menurut Mangkunegara 

(2002:4) adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau 

organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam 

mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis yang dapat 

dipengaruhi lingkungan. Menurut Peter dan Olson (1999:20) perilaku (behavior) 

mengacu pada tindakan nyata konsumen yang dapat diobservasi secara langsung. 

Menurut Ferrinadewi (2008) perilaku konsumen merupakan tindakan nyata yang 
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merupakan hasil dari fungsi otak manusia atau pembelajaran yang terjadi selama 

merespon lingkungan.  

Sedangkan perilaku dalam konteks sistem informasi dapat didefinisikan 

sebagai intensitas penggunaan informasi mengacu pada seberapa sering  pengguna  

memakai  sistem  informasi (Machmud, 2018). Menurut Susanto (2015) penelitian 

tentang aspek manusia dan teknologi menjadi perhatian setelah banyaknya isu 

tentang keberhasilan teknologi informasi atau sistem informasi banyak 

dipengaruhi oleh manusia berikut atribut yang melekat, baik: karakter personal, 

hubungan interpersonal, dan juga aspek budaya yang dibentuk dari hubungan 

antar individu melalui teknologi tersebut.  

Berdasarkan teori yang digunakan dalam penelitian ini, perilaku diukur 

melalui minat atau behavioral intention. TPB banyak digunakan untuk mengukur 

faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen diantaranya penelitian yang 

dilakukan oleh Ariyanto (2018), Zhang et al. (2018), dan Michael dan Linawati 

(2015) menunjukkan terdapat hubungan antara behavioral intention terhadap 

penggunaan layanan pembayaran elektronik. UTAUT 2 banyak digunakan untuk 

mengukur faktor-faktor yang mempengaruhi penggunaan teknologi informasi 

diantaranya penelitian yang dilakukan oleh Fauzi, dkk. (2018), Saintz (2017), dan 

Nugroho et al. (2017) menunjukkan terdapat hubungan antara behavioral 

intention terhadap penggunaan layanan pembayaran elektronik. Sedangkan 

perceived risk theory dan perceived trust theory banyak digunakan untuk 

mengukur pengadopsian layanan elektronik. Salah satu layanan yang diterapkan 

bank-bank di Indonesia dalam kompetisi adalah dalam bidang tekonologi. Kondisi 
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perkembangan yang pesat dibidang teknologi informasi (TI) pada industri 

perbankan berpengaruh terhadap perubahan layanan tatap muka yakni 

konvensional dan hal tersebut digantikan dengan inovasi teknologi. Layanan 

perbankan berbasis teknologi telah memberikan keuntungan bagi perusahaan 

perbankan untuk bertahan di dalam persaingan, menghemat biaya, serta 

membantu aktivitas pemasaran dan komunikasi (Ariani dkk., 2019). 

Perilaku konsumen dan perilaku penggunaan teknologi/sistem informasi 

berkaitan dengan penelitian ini karena Go-Pay merupakan suatu layanan sistem 

pembayaran digital dari Go-Jek yang menggunakan teknologi untuk 

mempermudah transaksi yang dilakukan pengguna. Perilaku tersebut akan 

digabungkan dengan konsep penggunaan karena konsep perilaku pada dasarnya 

adalah tindakan atau kegiatan  nyata  yang  dilakukan (Ariani & Zulhawati, 2017). 

Penggunaan dapat didefinisikan sebagai proses, cara pembuatan memakai sesuatu, 

pemakaian. Perilaku penggunaan dalam konteks penelitian ini didefinisikan 

sebagai perilaku aktual langsung penggunaan Go-Pay yang dilakukan oleh subjek 

sendiri setidaknya satu kali. Perilaku seseorang dipengaruhi oleh keinginan  atau  

minat  melakukannya.  

 

2.3.2. Definisi Use Behavior Go-Pay 

Kebutuhan dan keinginan konsumen sangat bervariasi dan dapat berubah-

ubah karena adanya faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam 

melakukan pembelian. Oleh karena itu, seorang pemasar perlu untuk memahami 

perilaku konsumen supaya kegiatan pemasaran yang dilaksanakan dapat berjalan 

secara efektif dan efisien (Subianto, 2007). Menurut Ariani dan Zulhawati (2017) 
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perilaku  adalah  tindakan  atau  kegiatan  nyata  yang  dilakukan. Peter dan Olson 

(1999:20) menjelaskan bahwa perilaku mengacu pada tindakan nyata konsumen 

yang dapat diobservasi secara langsung.  

Menurut Priambodo dan Prabawani (2016) perilaku konsumen adalah 

tindakan-tindakan nyata inidividu atau organisasi yang dipengaruhi berbagai 

aspek internal dan eksternal guna mengarahkan mereka dalam memilih dan 

mengkomsumsi barang atau jasa yang diinginkan. Menurut Saintz (2017) 

penggunaan aktual merupakan tindakan sadar seorang konsumen dalam 

menggunakan suatu produk untuk mendapatkan manfaat nyata yang ia inginkan 

dari produk tersebut. Sedangkan perilaku dalam konteks sistem informasi dapat 

didefinisikan sebagai intensitas penggunaan informasi mengacu pada seberapa 

sering  pengguna  memakai  sistem  informasi (Machmud, 2018). Menurut 

Indriastuti dan Wicaksono (2014) mendefinisikan penggunaan sebagai tindakan 

yang diambil seseorang atau penggunaan yang sebenarnya dari sebuah teknologi. 

Perilaku dalam konteks penelitian ini didefinisikan sebagai tindakan nyata yang 

dilakukan dalam upaya memanfaatkan Go-Pay dalam transaksi pembayaran.  

Perilaku penggunaan Go-Pay akan diukur dengan model TPB untuk 

perilaku konsumen, UTAUT 2 untuk perilaku penggunaan teknologi, dan 

perceived risk theory dan perceived trust theory dalam pendekatan terhadap risiko 

dan kepercayaan. Sebelum mendefinisikan perilaku penggunaan Go-Pay dalam 

bertransaksi kita harus mengenal siapa yang dapat disebut sebagai pengguna Go-

Pay. Penguna Go-Pay menurut penyelenggara Go-Pay adalah seseorang yang 

telah melakukan registrasi akun. Pengguna dapat membuat akun Go-Pay dengan 
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cara secara otomatis, dengan mendaftar diri anda pada akun Go-Jek atau 

menyampaikan permintaan registrasi kepada perusahaan melalui Mitra Platform 

Resmi mana pun. Pengguna perlu memberikan informasi yang valid, akurat, dan 

terbaru saat membuat akun Go-Pay serta menyetujui syarat dan ketentuan layanan 

Go-Pay. Pengguna Go-Pay dalam penelitian ini didefinisikan sebagai seseorang 

yang melakukan tindakan  atau  kegiatan  nyata  dalam upaya memanfaatkan Go-

Pay. Pengguna Go-Pay adalah mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 

2016-2019 yang pernah menggunakan Go-Pay dalam transaksi baik menggunakan 

akun Go-Jek milik sendiri maupun orang lain. 

Dalam Kasmir (2010) nasabah atau pelanggan merupakan konsumen yang 

membeli atau menggunakan produk yang dijual atau ditawarkan oleh bank. Jenis-

jenis nasabah (pelanggan) terdiri dari: 

1. Pasar konsumen, yaitu konsumen rumah tangga dan perorangan yang 

membeli produk bank untuk konsumsi pribadi. 

2. Pasar industri, merupakan organisasi yang membeli produk digunakan 

dalam proses industri. 

3. Pasar pemerintah, merupakan badan pemerintah seperti departemen atau 

Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang membeli produk yang 

ditawarkan bank. 

4. Pasar reseller, yaitu organisasi yang membeli barang dan jasa untuk 

dijualnya kembali dengan mendapatkan laba tertentu. 

5. Pasar internasional, merupakan pembeli yang berasal dari luar negeri seperti 

konsumen, produsen, reseller, dan pemerintah asing. 
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Menurut Peter dan Olson (1999) dalam teori tindakan beralasan (theory of 

reasoned action) mengasumsikan bahwa konsumen secara sadar 

mempertimbangkan konsekuensi alternatif perilaku dan memilih konsekuansi 

yang paling diharapkan. Menurut Mahyarni (2013) teori perilaku terencana 

(theory planned behavior) dapat digunakan untuk memprediksi apakah seseorang 

akan melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku. Go-Pay merupakan salah 

satu uang elektronik berbasis server yang tentunya memiliki banyak pesaing. 

Penggunaan Go-Pay sebagai alat transaksi menunjukkan kepercayaan konsumen 

untuk memilih menggunakan Go-Pay daripada sistem pembayaran lainnya. 

Penggunaan Go-Pay tentunya memiliki faktor-faktor yang dipertimbangkan. Use 

behavior (perilaku penggunaan) Go-Pay pada penelitian ini adalah perilaku aktual 

penggunaan Go-Pay dalam transaksi minimal satu kali yang dipengaruhi oleh 

behavioral intention (minat menggunakan Go-Pay). 

 

2.3.3. Faktor-faktor Use Behavior Go-Pay 

Menurut Tatik Suryani (2008) faktor-faktor yang berperan penting dalam 

pembentukan sikap, yaitu: 

1. Pengalaman Langsung 

Pengalaman individu mengenai objek sikap dari waktu ke waktu akan 

membentuk sikap tertentu pada individu. 

2. Pengaruh Keluarga 

Keluarga memiliki peranan penting dalam pembentukan sikap maupun 

perilaku. 
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3. Teman Sebaya 

Teman sebaya punya peran cukup besar terutama bagi anak-anak remaja 

dalam pembentukan sikap. Adanya kecenderungan untuk mendapatkan 

penerimaan dari teman-teman sebayanya, mendorong anak muda mudah 

dipengaruhi oleh kelompoknya dibandingkan sumber-sumber lainnya. 

4. Pemasaran Langsung 

Melalui komunikasi secara langsung kepada konsumen baik menggunakan 

media elektronik maupun tatap muka konsumen akan mendapatkan banyak 

informasi yang amat penting perannya dalam pembentukan sikap. 

5. Tayangan media massa 

Peran media sangat penting dalam pembentukan sikap, maka pemasar perlu 

mengetahui media apa yang biasannya dikonsumsi oleh pasar sasarannya 

dan melalui media tersebut dengan rancangan pesan yang tepat, sikap positif 

dapat dibentuk. 

Menurut Bank Indonesia (2006) persepsi dan pelaku pasar terhadap 

pembayaran non tunai dapat dikatakan cukup baik. Pengembangan instrumen 

pembayaran non tunai perlu memperhatikan aspek culture, needs, behavior dan 

karakter masyarakat indonesia. Aspek lain yang perlu diperhatikan antara lain 

adalah faktor kemudahan dan kenyamanan dalam penggunaan, biaya yang murah 

serta menggunakan teknologi yang aman, praktis, cepat, dan reliabel. Masyarakat  

pengguna  instrumen  non  tunai  didominasi  oleh  masyarakat dengan ciri-ciri 

seperti orang yang terbuka terhadap informasi, orang yang memandang dirinya 
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sebagai pelopor/panutan bagi orang lain, dan orang yang memang menyukai 

model pembayaran non tunai. 

 

2.3.4. Indikator Use Behavior Go-Pay 

Menurut Zhang et al. (2018) proses perilaku penggunaan teknologi dapat 

diukur menggunakan: 

1. Technology Acceptance (Penerimaan Terhadap Teknologi) 

Penerimaan Terhadap Teknologi adalah persepsi konsumen terhadap 

kemudahan penggunaan dan manfaat dari sebuah teknologi.  

2. Actual Usage (Penggunaan Aktual) 

Penggunaan aktual dapat diukur dari seberapa banyak uang, sejauh mana, 

dan untuk tujuan apa seseorang melakukan pembayaran elektronik. 

Penggunaan aktual dapat berisi pernyataan ya atau tidak dalam penggunaan 

teknologi. 

Menurut Barnett et al. (2014 dalam Saintz, 2017) penggunaan aktual dapat 

diukur melalui empat dimensi, yaitu:  

1. Conscientiousness (Hati Nurani) 

Conscientiousness dapat didefinisikan sebagai kesungguhan hati dalam 

menggunakan suatu layanan atau produk. Kesungguhan hati ini dapat 

ditandai dengan kesadaran dalam pengunaan suatu layanan atau produk. 

2. Extraversion (Ekstraversi) 

Extraversion adalah sikap penggunaan yang semangat dan selalu mengikuti 

perkembangan suatu layanan atau produk. Sikap pengguna aplikasi Go-Pay 
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yang memiliki motivasi belajar tinggi dan tingkat keterbukaan yang tinggi 

terhadap berbagai hal baru. 

3. Agreeableness (Toleran) 

Agreeableness dapat didefinisikan sebagai sikap pengguna aplikasi Go-Pay 

yang cenderung memiliki rasa toleransi yang tinggi dan tidak mudah 

membenci produk. 

4. Openness (Keterbukaan) 

Openness dapat didefinisikan sebagai sikap pengguna aplikasi Go-Pay yang 

selalu ingin mencoba hal baru dan cenderung memiliki perasaan positif 

dalam menghadapi hal yang mereka belum ketahui. 

Menurut Indriastuti dan Wicaksono (2014) konsep keperilakuan dapat 

diukur menggunakan: 

1. Manfaat Penggunaan 

Persepsi manfaat dari penggunaan layanan atau produk mempengaruhi sikap 

terhadap penggunaannya. Pengguna selalu berharap memperoleh layanan 

pembayaran seluler yang dapat diandalkan dan dapat digunakan dimana saja 

(Yan dan Pan, 2015). 

2. Frekuensi Penggunaan 

Menurut Saintz (2017) penggunaan aktual dapat didefinisikan sebagai 

penggunaan produk oleh individu yang benar-benar terjadi, dimana 

penggunaan ini harus dapat dibuktikan dari waktu penggunaan dan 

frekuensi penggunaanya. Frekuensi penggunaan didefinisikan sebagai 

jumlah penggunaan dalam suatu waktu tertentu. 
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3. Membawa Uang Elektronik 

Sikap pengguna Go-Pay untuk secara terbiasa membawa aplikasi Go-Pay. 

Kebiasaan membawa Go-Pay dapat menunjukkan kesungguhan dalam 

menggunakannya. 

Perilaku dalam konteks penelitian ini diukur melalui: 

1. Conscientiousness (Hati Nurani) 

Menurut Roberts et al. (2014) hati nurani merupakan kontrol diri yang 

menunjukkan kesadaran dalam berperilaku. Kesadaran dalam konteks 

penelitian ini adalah pengguna menunjukkan kesungguhan dalam 

menggunakan Go-Pay seperti memiliki akun Go-Pay dan masih terus aktif 

menggunakannya dalam bertransaksi.  

2. Frekuensi Penggunaan 

Menurut Isradila dan Indrawati (2017) penggunaan aktual dapat diukur dari 

frekuensi pengguna dalam memanfaatkan layanan. Intensitas penggunaan 

dan interaksi antara pengguna dengan sistem juga dapat menunjukkan 

kemudahan penggunaan (Manullang, 2018). Frekuensi dalam konteks 

penelitian ini adalah jumlah pemakaian Go-Pay dalam jangka waktu satu 

minggu. 

3. Actual Usage (Penggunaan Aktual) 

Menurut Zhang et al. (2018) penggunaan aktual dapat diukur dari seberapa 

banyak uang, sejauh mana, dan untuk tujuan apa seseorang melakukan 

pembayaran elektronik. Penggunaan aktual dalam penelitian ini diukur 

melalui tahun penggunaan. Menurut Saintz (2017) actual usage dapat 
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didefinisikan sebagai penggunaan produk oleh individu yang benar-benar 

terjadi, dimana penggunaan ini harus dapat dibuktikan dari waktu 

penggunaan dan frekuensi penggunaanya. 

 

2.4. Behavioral Intention Go-Pay 

2.4.1. Definisi  Behavioral Intention 

Behavioral intention (minat) adalah kecenderungan  tertarik  pada  sesuatu  

yang relatif tetap untuk lebih memperhatikan dan mengingat secara terus menerus 

yang diikuti dengan rasa senang untuk memperoleh sesuatu kepuasan dalam 

mencapai penggunaan teknologi (Ariani & Zulhawati, 2017). Minat dapat  

berubah seiring dengan  berjalannya  waktu dan tidak selalu statis. Minat adalah  

suatu  keinginan seseorang untuk melakukan suatu perilaku tertentu. Seseorang 

melakukan suatu perilaku jika mempunyai keinginan atau minat  melakukannya. 

Minat merupakan keinginan seseorang secara sadar untuk melakukan suatu 

perilaku agar tercapainya tujuan tertentu. Minat penggunaan dalam konteks 

penelitian ini didefinisikan sebagai keinginan untuk menggunakan sistem layanan 

pada kehidupan sehari-hari, rencana untuk meggunakannya dimasa yang akan 

datang maupun rencana untuk selalu menggunakannya. Minat seseorang 

mempengaruhi perilaku penggunaan. 

 Berdasarkan teori yang digunakan dalam penelitian ini, terdapat banyak 

faktor yang mempengaruhi minat untuk menggunakan suatu layanan atau sistem. 

TPB banyak digunakan untuk mengukur faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

konsumen untuk menggunakan layanan pembayaran elektronik. Perceived risk 

theory digunakan untuk mengukur faktor-faktor risiko yang mempengaruhi 



 
 
 

45 
 

 
 

penggunaan teknologi informasi pada layanan pembayaran elektronik. Perceived 

trust theory digunakan untuk mengukur faktor kepercayaan yang mempengaruhi 

penggunaan teknologi informasi pada layanan pembayaran elektronik. UTAUT 2 

banyak digunakan untuk mengukur faktor-faktor yang mempengaruhi penggunaan 

teknologi informasi pada layanan pembayaran elektronik. 

 

2.4.2. Definisi  Behavioral Intention to Use Go-Pay 

Menurut Manullang (2018) minat adalah suatu keinginan seseorang untuk 

melakukan suatu perilaku tertentu. Menurut Akmaliyah (2017) minat adalah salah 

satu gambaran situasi seseorang sebelum melakukan suatu tindakan, yang dapat 

dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan tersebut. Menurut Peter 

dan Olson (1999) keinginan berperilaku adalah suatu proposisi yang 

menghubungkan diri dengan tindakan yang akan datang. Menurut Ariani dan 

Zulhawati (2017) minat adalah kecenderungan tertarik pada sesuatu yang relatif 

tetap untuk lebih memperhatikan dan mengingat secara terus menerus yang diikuti 

dengan rasa senang untuk memperoleh sesuatu kepuasan dalam mencapai 

penggunaan teknologi. Minat menggunakan (behavioral intention) sebagai 

penentu langsung dari tindakan atau perilaku seseorang (Susanto, 2015).  

Semakin besar keterkaitan konsumen untuk menggunakan sistem 

pembayaran Go-Pay maka semakin besar minat pengguna dalam sistem layanan 

informasi tersebut (Latief & Nur, 2019). Minat digambarkan sebagai situasi 

seseorang sebelum melakukan tindakan yang dapat dijadikan dasar untuk 

memprediksi perilaku atau tindakan (Priambodo & Prabawani, 2016). Minat 

penggunaan pada suatu produk mencerminkan bagaimana pandangan masyarakat 



 
 
 

46 
 

 
 

terhadap produk tersebut, baik kualitas layanan, manfaat yang didapat, serta 

keunggulan produk tersebut dari produk lainnya. Melalui minat tersebut juga 

menggambarkan antusiasme masyarakat terhadap suatu produk (Aksami & 

Jember, 2019).  

Minat konsumen diartikan sebagai minat untuk menggunakan (behavioral 

intention to use) berkaitan dengan layanan pembayaran Go-Pay dipersepsikan 

”baik” oleh sebagian besar konsumen. Semakin besar keterkaitan konsumen untuk 

menggunakan sistem pembayaran Go-Pay maka semakin besar minat pengguna 

dalam sistem layanan informasi tersebut (Latief & Nur, 2019). Motivasi utama 

responden dalam penggunaan instrumen non tunai adalah (1) kemudahan, (2) 

tidak repot mebawa uang tunai, dan (3) transaksi aman. Responden termotivasi 

karena kemudahan dalam menggunakan instrumen non tunai. Dalam hal ini, 

responden tidak perlu membawa uang tunai dalam jumlah yang besar apabila 

bepergian sehingga merasa aman terhindar dari kejahatan. Selain itu, dengan 

menggunakan instrumen non tunai, masyarakat lebih mudah dalam melakukan 

transaksi seperti transfer, pembayaran di supermarket, dan pembayaran lainnya 

(Helmi & Mubarak, 2004). 

Menurut Romadloniyah dan Prayitno (2018) minat nasabah yaitu pengaruh 

eksternal, kesadaran akan kebutuhan, pengenalan produk dan evaluasi alternatif 

adalah hal yang dapat menimbulkan minat beli konsumen. Minat sebagai aspek 

kejiwaan bukan hanya mewarnai perilaku seseorang untuk melakukan aktifitas 

yang menyebabakan seseorang merasa tertarik kepada sesuatu. Sedangkan 

nasabah merupakan konsumen-konsumen sebagai penyedia dana dalam proses 



 
 
 

47 
 

 
 

transaksi barang ataupun jasa. Minat perilaku adalah keinginan untuk melakukan 

perilaku. Motivasi merupakan suatu keadaan dalam pribadi seseorang yang 

mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna 

mencapai suatu tujuan (Subianto, 2007). 

Menurut Peter dan Olson (1999) dalam teori tindakan beralasan (theory of 

reasoned action) keinginan berperilaku adalah suatu proposisi yang 

menghubungkan diri dengan tindakan yang akan datang. Keinginan berperilaku 

tercipta melalui proses pilihan/keputusan terhadap dua jenis konsekuensi sehingga 

dipertimbangkan dan diintegrasikan untuk memperoleh perilaku alternatif dan 

memilih satu diantaranya. untuk memprediksi perilaku secara akurat, pemasar 

harus mengukur keinginan konsumen pada tingkat abstraksi dan kekhususan 

seperti komponen tindakan, target, dan waktu dari perilaku. 

Minat untuk menggunakan Go-Pay dapat juga disebabkan karena berbagai 

kemudahan yang dapat diperoleh diantaranya adalah seluruh   permintaan dari 

pengguna  layanan  Go-Jek  dapat  terselesaikan  tanpa  harus  meminta  tagihan  

dan  cukup melakukan konfirmasi jumlah saldo yang berkurang untuk 

pembayaran, pengguna dapat melakukan transaksi tanpa uang tunai dan praktis 

(Putri dkk., 2018). Behavioral intention (minat penggunaan) Go-Pay pada 

penelitian ini adalah keinginan untuk menggunakan Go-Pay di masa mendatang, 

keinginan untuk menggunakan Go-Pay dalam kehidupan sehari-hari, dan 

berencana untuk terus menggunakan Go-Pay berkali-kali.  
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2.4.3. Faktor-faktor Behavioral Intention to Use Go-Pay 

Menurut Mowen dan Minor (2012) enam faktor yang mempengaruhi 

kemampuan sikap dalam memprediksi perilaku adalah: 

1. Tingkat keterlibatan konsumen 

Jika keterlibatan konsumen terhadap suatu objek sikap tinggi (misalnya 

produk), maka perilakunya cenderung akan sesuai dengan sikapnya. 

2. Pengukuran sikap 

Jika pengukuran sikap valid dan reliabel dan mempunyai tingkat abstraksi 

yang sama dengan pengukuran perilaku serta dalam waktu yang relatif dekat 

atau bersamaan waktunya, makan sikap dapat digunakan untuk memprediksi 

perilaku.  

3. Pengaruh orang lain 

Orang lain yang mempunyai pengaruh kuat dalam kondisi tertentu dapat 

mempengaruhi sikap yang negatif menghasilkan perilaku yang positif. 

4. Faktor situasi 

Kondisi yang mendesak dan situasi yang tidak mendukung (dalam kondisi 

berduka atau gembira) seringkali menyebabkan sikap tidak dapat digunakan 

untuk memprediksi perilaku. 

5. Pengaruh merk lain 

Merk lain yang lebih unggul dalam emmberikan manfaat yang diharapkan 

seringkali mempengaruhi hubungan sikap dengan perilaku. 
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6. Kekuatan sikap 

Sikap dapat digunakan untuk memprediksi perilaku, ketika sikap tersebut 

sangat kuat ada pada konsumen. 

Menurut Bank Indonesia (2006) faktor-faktor yang mendorong dan 

memotivasi masyarakat untuk menggunakan alat pembayaran non tunai antara 

lain faktor keamanan, kemudahan, kecepatan dan efisiensi. Dengan adanya 

motivasi yang tinggi mendorong masyarakat untuk menggunakan alat pembayaran 

non tunai. 

 

2.4.4. Indikator Behavioral Intention to use Go-Pay 

Menurut Venkatesh et al. (2012) indikator behavioral intention adalah 

sebagai berikut: 

a. Berminat menggunakan di masa yang akan datang 

Menurut Nugroho, dkk. (2018) indikator behavior intention diantaranya 

adalah berencana untuk menggunakannya dan berencana menggunakan 

dalam jangka enam bulan kemudian. Ini mengacu pada niat penggunaan 

yang efektif oleh konsumen dari produk atau layanan masa depan. Dengan 

adanya faktor-faktor yang mendorong minat konsumen untuk menggunakan 

Go-Pay akan timbul minat untuk menggunakannya di masa yang akan 

datang. 

b. Akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-hari 

Jika konsumen berminat untuk menggunakan sistem pembayaran Go-Pay 

maka akan mencoba untuk menggunakannya dalam kehidupan sehari-hari. 

Setelah melakukannya pengguna akan memiliki pengalaman dalam 
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menggunakan sistem pembayaran tersebut. Pengalaman itu dapat menjadi 

acuan perilaku selanjutnya. 

c. Berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali 

Jika konsumen merasakan kepuasan dalam sistem pembayaran Go-Pay 

maka konsumen akan bersikap untuk selalu menggunakan sistem 

pembayaran Go-Pay (Latief dan Nur, 2019). Niat keberlanjutan 

didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang telah merumuskan rencana 

untuk terus melakukan beberapa perilaku masa depan yang ditentukan 

(Putri, dkk. 2017). 

 

2.5. Performance Expectancy 

2.5.1. Definisi Performance Expectancy 

Performance expectancy (harapan kinerja) didefinisikan sebagai sejauh 

mana individu percaya dengan penggunaan sistem akan membantu meningkatkan 

performa pekerjaannya (Venkatesh et al., 2003). Pelanggan senantiasa menilai 

suatu layanan yang diterima dengan membandingkan dengan apa yang   

diharapkan atau yang diinginkan. Kepuasan konsumen menjadi kunci  dari ukuran 

performance yang dikatakan sempurna, dalam hal  ini  tidaklah  berarti  memenuhi  

standarisasi yang kaku, tetapi performance yang  dapat  memberi  kepuasan  

mendekati 100%  dari  sudut  pandang  konsumen.  Pelanggan  senantiasa  menilai  

suatu layanan yang diterima dengan membandingkan dengan apa yang diharapkan 

atau di inginkan (Subagio & Saputra, 2012).  

Minat pemanfaatan teknologi informasi (behavioral intention) didefinisikan 

sebagai tingkat keinginan atau niat pemakai menggunakan sistem secara terus 
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menerus dengan asumsi bahwa mereka mempunyai akses terhadap informasi. 

Dengan melihat kegunaan, motivasi, dan keuntungan yang dihasilkan dari 

penggunaan teknologi informasi, maka timbul minat pemanfaatan akan teknologi 

informasi oleh pengguna untuk meningkatkan kinerja mereka (Jati & Laksito, 

2012). Keberhasilan dan kegagalan teknologi informasi diukur melalui efisiensi 

dalam hal meminimalkan biaya, waktu, dan penggunaan sumber daya informasi 

serta efektifitas teknologi informasi dalam mendukung strategi bisnis organisasi, 

memungkinkan proses bisnisnya, meningkatkan struktur organisasi dan budaya, 

serta meningkatkan nilai pelanggan dan bisnis perusahaan Brien (2005:20).  

Performance expectancy (harapan kinerja) didefinisikan sebagai sejauh 

mana individu percaya dengan penggunaan sistem akan membantu meningkatkan 

performa pekerjaannya (Venkatesh et al., 2003). Pelanggan  senantiasa  menilai  

suatu layanan yang diterima dengan membandingkan dengan apa yang diharapkan 

atau di inginkan (Subagio & Saputra, 2012). Menurut Suwandi dan Azis (2018) 

performance expectancy didefinisikan sebagai sejauh mana konsumen merasa 

bahwa mengggunakan sistem pembayaran elektronik akan membantu dan 

memberikan keuntungan dalam melakukan transaksi online seperti dalam hal 

kecepatan, keamanan dan kenyamanan bertransaksi. Menurut Junadi dan 

Sfenrianto (2015) performance expectancy didefinisikan sebagai peningkatan 

produktifitas, tidak menyusahkan dan mempercepat transaksi pembayaran.  

Menurut Susanto (2015) performance expectancy didefinisikan sebagai 

penggunaan pembayaran seluler bermanfaat dalam kehidupan sehari-hari, 

membantu pekerjaan lebih cepat, menghemat waktu, dan nyaman digunakan. 
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Menurut Putri, dkk. (2017) performance expectancy didefinisikan sebagai sejauh 

mana seseorang percaya dengan menggunakan Go-Pay akan memberikan manfaat 

dalam melakukan pembayaran layanan Go-Jek seperti, menghemat waktu, lebih 

cepat dalam melakukan pembayaran, dan meningkatkan produktivitas. Menurut 

Nugroho, dkk. (2017) performance expectancy didefinisikan sebagai sejauh mana 

individu sebagai konsumen memiliki persepsi bahwa dengan menggunakan 

mobile payment akan memberikan manfaat membantu dalam menyelesaikan 

proses pembayaran mereka dengan cepat, menaikkan produktivitas dan 

mengembangkan kinerja. Setiap individu memiliki kecenderungan untuk 

memersepsikan terlebih dahulu kegunaan suatu teknologi yang akan digunakan, 

dan cenderung berniat akan menggunakan jika kemanfaatan dan dampak 

penggunaan sesuai dengan yang diharapkan. Aspek kemanfaatan dan dampak 

penggunaan yang dirasakan dapat dinyatakan sebagai aspek performance 

expectancy (Mahendra dkk., 2017). Dengan melihat kegunaan dan keuntungan 

yang dihasilkan dari penggunaan teknologi informasi, maka timbul minat 

pemanfaatan akan teknologi informasi oleh pengguna untuk meningkatkan kinerja 

mereka (Jati & Laksito, 2012). 

 

2.5.2. Indikator Performance Expectancy 

Menurut Venkatesh et al. (2003) indikator performance expectancy adalah 

sebagai berikut: 

a. Perceived Usefulness (Persepsi Kegunaan) 

Perceived usefulness diadopsi dari TAM/TAM2 dan C-TAM-TPB. 

Perceived usefulness (persepsi kegunaan) didefinisikan sebagai sejauh mana 
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orang percaya bahwa menggunakan sistem tertentu akan meningkatkan 

kinerja pekerjaannya. Perkembangan dan inovasi yang dilakukan dengan 

pembayaran melalui Go-Pay dapat membantu menyelesaikan pekerjaan 

konsumen. Contohnya, menggunakan Go-Pay dalam bertransaksi di salah 

satu merchant secara online dapat menghemat lebih banyak waktu daripada 

menggunakan metode pembayaran biasa. 

b. Extrinsic Motivation (Motivasi Ekstrinsik) 

Extrinsic motivation diadopsi dari MM. Extrinsic motivation (motivasi 

ekstrinsik) didefinisikan sebagai sejauh mana orang percaya bahwa 

menggunakan suatu sistem dalam kegiatan yang dilakukan akan berperan 

penting dalam mencapai hasil yang berbeda dalam kegiatan itu sendiri, 

seperti peningkatan kinerja, pembayaran, atau promosi pekerjaan. 

Menggunakan pembayaran dengan Go-Pay memungkinkan pengguna 

melakukan transaksi tanpa mengganggu aktifitas yang sedang dilakukan. 

Contohnya, pengguna dapat memesan makanan dan membayarnya tanpa 

perlu beranjak dari tempatnya berkerja. 

c. Job-fit (Kesesuaian Pekerjaan) 

Job-fit diadopsi dari MPCU. Job-fit (kesesuaian pekerjaan) didefinisikan 

sebagai sejauh mana orang percaya kapabilitas suatu sistem meningkatkan 

kinerja pekerjaan individu. Menggunakan pembayaran dengan Go-Pay 

memungkinkan pengguna mengetahui dengan mudah jumlah saldo tersisa 

dan dapat melakukan lebih dari satu transaksi menggunakan Go-Pay dalam 
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waktu bersamaan. Contohnya, pengguna dapat membayar pembelian 

makanan dan ongkos kirim dalam waktu bersamaan menggunakan Go-Pay. 

d. Relative Advantage (Keuntungan Relatif) 

Relative advantage diadopsi dari IDT. Relative advantage (keuntungan 

relatif) didefinisikan sebagai sejauh mana menggunakan inovasi dianggap 

lebih baik daripada menggunakan pendahulunya. Menggunakan 

pembayaran dengan Go-Pay lebih praktis daripada menggunakan uang tunai 

maupun dengan kartu. Go-Pay merupakan fitur pembayaran seluler yang 

menghemat ruang karena tidak perlu membawa dompet selain itu daripada 

menggunakan kartu pembayaran menggunakan teknologi seluler lebih 

mudah karena masyarakat umumnya sudah memiliki telepon gengam yang 

mendukung fitur pembayaran seluler. 

e. Outcome Expectations (Ekspektasi Hasil) 

Outcome expectations diadopsi dari SCT. Outcome expectations (ekspektasi 

hasil) didefinisikan sebagai konsekuensi dari suatu perilaku. Ekspektasi 

hasil dipisahkan menjadi ekspektasi kinerja (terkait pekerjaan) dan 

ekspektasi pribadi (tujuan individu). Menggunakan Go-Pay dalam sistem 

pembayaran memiliki tujuan yang berbeda pada tiap pengguna, baik itu 

tujuan untuk meningkatkan performa pekerjaan seperti lebih produktif dan 

menyelesaikan proses pembayaran dengan lebih cepat maupun tujuan 

individu seperti menyelesaikan proses pembayaran dengan lebih mudah. 
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2.6. Effort Expectancy   

2.6.1. Definisi Effort Expectancy 

Effort expectancy (ekspektasi usaha) didefinisikan sebagai tingkat 

kemudahan dari penggunaan sistem (Venkatesh et al., 2003). Menurut Junadi & 

Sfenrianto (2015) effort expectancy didefinisikan sebagai tingkat kemudahan yang 

dirasakan konsumen saat menggunakan sistem pembayaran elektronik seperti 

sistem yang mudah dipahami tanpa keahlian khusus. Menurut Dzulhaida dan Giri 

(2017) effort expectancy didefinisikan sebagai tingkat kemudahan terkait dengan 

penggunaan sistem. Menurut Putri, dkk. (2017) effort expectancy dalam 

penggunaan Go-Pay seperti Go-Pay mudah dipelajari, mudah digunakan, dan 

mudah untuk terampil menggunakannya. Effort expectancy didefinisikan sebagai 

pengguna yang tidak menemukan kesulitan dalam menggunakan teknologi 

(Isradila & Indrawati, 2017).  

Ekspektansi usaha didefinisikan sebagai tingkat kemudahan yang 

dihubungkan dengan penggunaan sistem. Kalau sistem yang digunakan mudah 

maka usaha yang dilakukan tidak akan terlalu tinggi dan sebaliknya jika sistem 

sulit digunakan maka diperlukan usaha yang tinggi untuk menggunakannya 

(Susanto, 2015). Effort expectancy dapat diartikan sebagai harapan usaha yang 

dikeluarkan untuk mengoperasikan sistem atau tingkat kemudahan yang dirasakan 

pengguna sistem dapat mengurangi upaya (tenaga dan waktu) (Mustaqim dkk., 

2018). Selain mengharapkan manfaat yang akan diterima ketika menggunakan 

teknologi, seseorang pada umumnya juga akan cenderung memersepsikan 

kemudahan dalam beradaptasi dengan teknologi yang digunakannya. Semakin 
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tinggi persepsi kemudahan yang dirasakan dan semakin minimnya upaya yang 

perlu dilakukan untuk menggunakan teknologi, maka seseorang akan cenderung 

berminat untuk menggunakan (Mahendra dkk., 2017). 

 

2.6.2. Indikator Effort Expectancy 

Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator effort expectancy adalah sebagai 

berikut: 

a. Perceived Ease of Use (Persepsi Kemudahan Penggunaan) 

Perceived ease of use diadopsi dari TAM/TAM 2. Perceived ease of use 

didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya bahwa menggunakan 

sistem akan bebas dari usaha. Kemudahan (ease) memiliki arti tidak ada 

kesulitan atau tidak memerlukan usaha keras saat menggunakan teknologi 

tersebut (Widyaningsih, 2019). Perkembangan dan inovasi yang dilakukan 

dengan pembayaran melalui Go-Pay tentunya memerlukan persyaratan-

persyaratan yang harus ditaati. Pengguna cenderung akan memilih sistem 

yang lebih mudah dalam menggunakannya. Go-Pay merupakan salah satu 

teknologi finansial yang sederhana, untuk dapat menggunakannya kita 

hanya perlu membuat akun Go-Jek tanpa membuka rekening di bank. Selain 

itu fitur Go-Pay juga sederhana dan mudah digunakan pada berbagai tipe 

smartphone. 

b. Kompleksitas 

Kompleksitas diadopsi dari MPCU. Kompleksitas didefinisikan sebagai 

sejauh mana sistem dianggap relatif sulit untuk dipahami dan digunakan. 

Go-Pay sebagai teknologi finansial terbaru agar mudah untuk diterima 
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masyarakat tentunya harus mudah untuk digunakan. Kesulitan untuk 

beradaptasi menggunakan sistem akan mengurangi keinginan masyarakat 

untuk menggunakannya.  

c. Ease of Use (Kemudahan Penggunaan) 

Ease of Use diadopsi dari IDT. Ease of Use didefinisikan sebagai sejauh 

mana tingkat penggunaan inovasi dianggap sulit untuk digunakan. Ease of 

use didefinisikan sebagai tingkat kemudahan penggunaan yang 

dipersepsikan konsumen dengan menggunakan teknologi finansial untuk 

menyelesaikan transaksi pembayaran. Persepsi pengguna tersebut seperti 

kemudahan dan fleksibilitas penggunaan teknologi finansial dibandingkan 

dengan metode pembayaran tradisional (Musa et al., 2015). Menggunakan 

Go-Pay dalam pembayaran sebenarnya hampir mirip seperti membayar 

menggunakan uang tunai oleh karena itu pengguna akan mudah untuk 

menggunakannya. 

 

2.7. Social Influence 

2.7.1. Definisi Social Influence 

Menurut Junadi dan Sfenrianto (2015) social influence (pengaruh sosial) 

adalah pengaruh yang dirasakan dari orang lain yang mendorong konsumen untuk 

menggunakan sistem pembayaran elektronik di Indonesia seperti keluarga, 

pasangan dan organisasi. Menurut Isradila dan Indrawati (2017) pengaruh sosial 

didefinisikan sebagai sejauh mana anggota jaringan sosial seperti teman dan 

keluarga, saling mempengaruhi perilaku satu sama lain dalam menggunakan 

teknologi transportasi online. Menurut Susanto (2015) pengaruh sosial 
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didefinisikan sebagai sejauh mana seorang individu mempersepsikan kepentingan 

yang dipercaya oleh orang-orang lain yang akan mempengaruhinya menggunakan 

sistem.  

Sosial influence dapat diartikan sebagai tingkat kepercayaan seseorang 

bahwa orang lain dapat mempengaruhi perilaku untuk menggunakan teknologi 

informasi yang baru (Mustaqim et al., 2018). Penggunaan teknologi dipengaruhi 

faktor lingkungan seperti pendapat dari teman-teman dan keluarga yang 

menggunakan, ketika mereka berpendapat positif atau mendukung, itu dapat 

mendorong pengguna untuk mengadopsi layanan mobile payment (Nugroho dkk., 

2017). Kata-kata dari mulut ke mulut (pengaruh sosial) sangat berpengaruh 

terhadap niat konsumen. Jika konsumen dapat melihat manfaat dari penggunaan 

sistem, maka mereka dapat bertindak sebagai promotor untuk pemakai lainnya 

menggunakannya (Taufan & Yuwono, 2019). Ini mewakili tekanan sosial yang 

dirasakan oleh konsumen untuk menggunakan Go-Pay untuk transaksi 

pembayaran dari anggota dekat yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan atau tidak menggunakannya. Pengguna lebih cenderung memiliki niat 

perilaku yang kuat untuk mengadopsi sistem karena dipengaruhi oleh pesan-pesan 

positif oleh jejaring sosial mereka (Musa dkk., 2015). Keyakinan orang-orang 

yang penting bagi individu termasuk keluarga, teman, dan kelompok referensi 

memiliki efek pada niat individu untuk berperilaku dengan cara tertentu. Ketika 

konsumen menemukan produk teknologi baru, mereka mungkin merasakan 

keragu-raguan tertentu tentang produk dan konsekuensi dari penggunaannya. 

Ketidakpastian ini dapat diminimalkan dengan mendapatkan pendapat orang lain 
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bahwa nilai individu (Aydin & Burnaz, 2016). Social influence menunjukkan 

bahwa perilaku individu dipengaruhi oleh cara mempercayai orang lain sebagai 

akibat dari penggunaan layanan mobile payment (Michael & Linawati, 2015).  

 

2.7.2. Indikator Social Influence 

Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator social influence adalah sebagai 

berikut: 

a. Subjective Norm (Norma Subjektif) 

Subjective norm diadopsi dari TRA, TAM 2, TPB/DTPB. Subjective norm 

didefinisikan sebagai persepsi orang bahwa sebagian besar orang yang 

penting baginya mempengaruhi perilakunya untuk harus atau tidak harus 

melakukannya. Penggunaan sistem dan teknologi informasi tidak lepas juga 

dari adanya pengaruh lingkungan sosial. Dalam hal ini seseorang akan 

berminat untuk menggunakan suatu teknologi jika ada orang lain 

menganjurkan untuk menggunakannya. Kemudian perilaku individu sering 

berubah seiring dengan pengaruh lingkungan sosial yang diterimanya 

(Mahendra dkk., 2017). 

b. Social Factors (Faktor Sosial) 

Social factors diadopsi dari MPCU. Social factors didefinisikan sebagai 

internalisasi individu dari budaya subyektif kelompok referensi, dan 

kesepakatan antarpribadi spesifik yang dibuat individu dengan orang lain, 

dalam situasi sosial tertentu. Menurut Suwandi dan Azis (2018) social 

influence (pengaruh sosial) didefinisikan sebagai orang-orang penting 

seperti keluarga, saudara, atau teman merekomendasikan, menggunakan, 
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dan mendukung dalam menggunakan pembayaran e-money mempengaruhi 

minat konsumen untuk menggunakan sistem pembayaran e-money yang 

berarti bahwa pengguna akan terpengaruh oleh dampak dari hubungan 

penting, seperti hubungan dengan orang tua dan teman-teman, dan bahwa 

mereka akan menjadi lebih cenderung untuk menggunakan teknologi ketika 

orang-orang di sekitar mereka mulai menggunakannya. Social influence 

seperti terdapat pengaruh orang-orang penting untuk menggunakan Go-Pay 

maupun pengaruh sosial karena orang disekitarnya menggunakan Go-Pay 

(Putri dkk., 2017). 

c. Image (Citra Produk) 

Image diadopsi dari IDT. Image didefinisikan sebagai sejauh mana 

penggunaan inovasi dirasakan untuk meningkatkan citra atau status 

seseorang dalam sistem sosial seseorang. Penggunaan teknologi dipengaruhi 

faktor lingkungan seperti pendapat dari teman-teman dan keluarga yang 

menggunakan, ketika mereka berpendapat positif atau mendukung, itu dapat 

mendorong pengguna untuk mengadopsi layanan mobile payment (Nugroho 

dkk., 2017). Social image merupakan faktor yang mempengaruhi adopsi e-

money di Indonesia. Ini menunjukkan bahwa menggunakan e-money 

memberikan nilai tambah bagi konsumen sehingga meningkatkan reputasi 

sosial mereka. Semakin banyak keluarga, teman, atau lingkungan sekitar 

yang menggunakan e-money, maka seseorang akan terdorong untuk 

mengadopsi e-money juga. Norma subyektif memiliki dampak yang besar 

pada niat berperilaku dalam western study. Konstruk norma subjektif 
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dibentuk dari mulut ke mulut, ketika konsumen mempertimbangkan untuk 

mengadopsi suatu teknologi. orang yang dianggap penting oleh konsumen 

seperti keluarga dan teman merupakan faktor kunci yang menentukan 

konsumen untuk memutuskan menggunakan e-money. Citra sosial 

merupakan nilai tambah karena adanya reputasi sosial yang terkait dengan 

penggunaan merek tertentu (Anjelina, 2018). 

 

2.8. Facilitating Conditions 

2.8.1. Definisi Facilitating Conditions 

Facilitating conditions (kondisi fasilitas) didefinisikan sebagai individu 

untuk menggunakan sistem dipengaruhi oleh organisasi dan infrastruktur yang 

memadai. Kondisi fasilitasi mengacu pada persepsi konsumen tentang sumber 

daya dan mendukung penggunaan teknologi (Junadi & Sfenrianto, 2015). 

Facilitating conditions seperti memiliki sumberdaya untuk menggunakan Go-Pay, 

memiliki pengetahuan untuk menggunakannya, kompatibel dengan teknologi lain 

yang digunakan, serta bisa mendapat batuan orang lain ketika memiliki masalah 

ketika menggunaknnya (Putri dkk., 2017). Facilitating conditions didefinisikan 

sebagai tingkat di mana seorang individu percaya bahwa faktor-faktor seperti 

ketersediaan perangkat, pengetahuan, atau orang-orang dari kelompok sosial ada 

untuk mendukung penggunaan teknologi transportasi online (Isradila & Indrawati, 

2017).  

Facilitating conditions didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya 

bahwa infrastruktur organisasi dan teknik tersedia untuk mendukung penggunaan 

sistem/teknologi (Susanto, 2015). Jika infrastruktur operasional ada, pengetahuan 
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yang diperlukan untuk menggunakan mobile payment ada, dan adanya dukungan 

penggunaan mobile payment, niat perilaku untuk mengadopsi mobile payment 

akan meningkat (Nugroho dkk., 2017). Facilitating conditions dapat diartikan 

sebagai sejauh mana seseorang percaya bahwa infratruktur organisasional dan 

teknikal tersedia untuk mendukung operasioal sistem (Mustaqim dkk., 2018). 

Seseorang yang memiliki akses ke suatu fasilitas yang mendukung kondisi untuk 

menggunakan suatu teknologi lebih berpotensi memiliki niat yang lebih tinggi 

untuk menggunakan teknologi (Mahendra et al., 2017). 

 

2.8.2. Indikator Facilitating Conditions 

Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator facilitating conditions adalah 

sebagai berikut: 

a. Perceived Behavioral Control (Kontrol Persepsi Perilaku) 

Perceived behavioral control diadopsi dari TPB/DTPB dan C-TAM-TPB. 

Perceived behavioral control mencerminkan persepsi hambatan internal dan 

eksternal pada perilaku dan mencakup efikasi diri, kondisi fasilitasi sumber 

daya, dan kondisi fasilitasi teknologi. Pengguna membutuhkan perangkat 

smarthphone dan koneksi internet untuk bisa menggunakan aplikasi online 

(Fauzi dkk., 2018).               

b. Facilitating conditions (Kondisi yang Memfasilitasi) 

Facilitating conditions diadopsi dari MPCU. Facilitating conditions adalah 

faktor obyektif dalam lingkungan yang disetujui pengamat membuat 

tindakan mudah dilakukan, termasuk penyediaan dukungan komputer. Jika 

infrastruktur operasional ada, pengetahuan yang diperlukan untuk 
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menggunakan mobile payment ada, dan adanya dukungan penggunaan 

mobile payment, niat perilaku untuk mengadopsi mobile payment akan 

meningkat (Nugroho dkk., 2017). 

c. Compatibility (Kesesuaian) 

Compatibility diadopsi dari IDT. Menurut Bezhovski (2016) aspek penting 

kompatibilitas bagi pengguna untuk mengadopsi metode pembayaran 

mobile adalah fleksibilitas sistem ini sehingga mereka dapat dengan mudah 

diintegrasikan ke dalam kehidupan sehari-hari konsumen. Compatibility 

diartikan sebagai sejauh mana inovasi dianggap konsisten dengan nilai-nilai 

yang ada, kebutuhan, dan pengalaman pengadopsi potensial. Kompatibilitas 

adalah faktor lain yang perlu diperhatikan yang mempengaruhi sikap 

terhadap dompet elektronik. Ketika konsumen menemukan aplikasi yang 

kompatibel dengan perilaku mereka, mereka lebih mudah menerima dan 

mengadopsinya. Untuk mengaktifkan ini, pemasar dapat fokus pada 

pengembangan dan penggunaan komunikasi pemasaran yang menyoroti 

kompatibilitas aplikasi dengan kasus penggunaan dan manfaat untuk gaya 

hidup yang berbeda di antara target pasar mereka (Aydin & Burnaz, 2016). 

 

2.9. Hedonic Motivation 

2.9.1. Definisi Hedonic Motivation 

Hedonic motivation (motivasi hedonis) didefinisikan sebagai kesenangan 

dalam menggunakan tekologi (Venkatesh et al., 2012). Menurut Putri, dkk. (2017) 

hedonic motivation didefinisikan sebagai rasa senang dan terhibur dengan 

menggunakan metode pembayaran Go-Pay bisa disebabkan karena adanya token 
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Go-Point, diskon, dan voucher. Pengguna teknologi fintech Go-Pay khususnya 

generasi millenial sudah merasakan kesenangan yang dapat dinikmati setelah 

melakukan pembayaran non tunai melalui Go-Pay seperti; point dalam Go-Point 

dimana nilainya lebih besar daripada transaksi dengan pembayaran tunai yang 

dapat dikumpulkan dan ditukarkan menjadi voucher pembelian produk atau 

makanan, dan diskon pembelian tiket pesawat dan kereta api, diskon reservasi 

hotel, diskon ataupun cashback pembelian makanan dan minuman di tempat 

tenant-tenant yang bekerjasama dengan Go-Jek. Dari kesenangan yang mereka 

dapat biasanya disebarkan melalui posting di sosial media sehingga mendorong 

keluarga, teman, ataupun rekan kerja ingin mencoba dan merasakan kesenangan 

tersebut (Rahmatillah dkk., 2018).  

Menurut Nugroho dkk. (2017) mobile payment merupakan cara baru 

melakukan transaksi keuangan, ketika pengguna merasa senang, nyaman, dan 

merasa terhibur menggunakan mobile payment maka akan memiliki 

kecenderungan untuk terus menggunakan mobile payment. Ketika seseorang 

merasa akan senang atau menikmati ketika menggunakan suatu teknologi, maka 

orang tersebut akan memiliki kecenderungan untuk menerima teknologi tersebut. 

Harapan atas rasa senang atau kenikmatan saat menggunakan suatu teknologi ini 

dapat meningkatkan minat seseorang untuk menggunakan teknologi tersebut 

(Mahendra dkk., 2017). 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

65 
 

 
 

2.9.2. Indikator Hedonic Motivation 

Menurut Venkatesh et al., (2012) indikator hedonic motivation adalah 

sebagai berikut: 

a. Fun or Pleasure Derived (Kesenangan atau Kenikmatan) 

Kenikmatan dalam menggunakan suatu produk oleh konsumen dapat 

dipengaruhi oleh berbagai macam hal seperti kenikmatan yang didorong 

secara fisiologis (fitur produk), estetika dan desain produk, mengejar 

kenikmatan jangka panjang. Konsumen membuat keputusan tentang 

konsumsi hedonis berdasarkan apa yang mereka harapkan paling 

menyenangkan dalam jangka waktu yang diinginkan (Alba & Williams, 

2013). Menggunakan pembayaran dengan Go-Pay memungkinkan 

pengguna mendapatkan reward, poin atau potongan harga sehingga 

mendorong rasa senang saat menggunakannya. 

b. Perceived Enjoyment (Kenyamanan yang Dirasakan) 

Suatu  kondisi  dimana  kegiatan  untuk menggunakan sistem tertentu, 

dianggap menyenangkan dalam dirinya sendiri, selain dari kinerja  yang  

dihasilkan  dari  penggunaan  sistem (Juniwati, 2015). Menggunakan 

pembayaran dengan Go-Pay menyelesaikan pekerjaan pengguna berkaitan 

dengan transaksi dengan aman sehingga menimbulkan kenyamanan dalam 

penggunaannya. Contohnya, pengguna tidak perlu menghitung uang 

kembalian karena hanya cukup mengkonfirmasi jumlah saldo berkurang. 
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c. Hedonic motivation Consumer Context (Motivasi Hedonis Konsumen) 

Motivasi hedonis adalah keinginan untuk memulai perilaku yang 

meningkatkan pengalaman positif (menyenangkan atau baik) dan 

menghindari pengalaman negatif. Menggunakan pembayaran dengan Go-

Pay akan lebih mudah dan mengurangi resiko seperti mendapatkan uang 

palsu. Dengan berbagai kelebihan yang dimiliki Go-Pay pengguna 

cenderung akan memilih menggunakan sistem pembayaran Go-Pay pada 

aplikasi Go-Jek maupun pada merchant yang menyediakan sistem 

pembayaran Go-Pay. 

 

2.10. Price Value 

2.10.1. Definisi Price Value 

Price value (nilai harga) adalah biaya yang harus dikeluarkan konsumen 

karena menggunakan suatu produk. Nilai harga positif apabila manfaat 

penggunaan teknologi lebih besar daripada biaya moneter yang  harus 

dikeluarkan. Nilai harga ditambahkan sebagai prediktor dari niat untuk 

menggunakan teknologi. Konsumen membeli dari perusahaan yang menawarkan 

nilai yang tertinggi perceived value, konsumen mengevaluasi manfaat yang 

diterimanya dengan pengorbanan mereka untuk mendapatkan produk tersebut. 

Nilai  yang  dirasakan  adalah  suatu bentuk yang melandasi kualitas  layanan  

yang  dirasakan,  sebagai bahan nilai, kualitas layanan yang dirasakan bisa jadi 

dikonsepkan  sebagai  hasil  dan  pertukaran  atau  penjualan pelanggan antara 

persepsi kualitas dan pengorbanan  pelanggan  dalam  segi  keuangan  maupun  

non keuangan. Pengorbanan non keuangan seperti waktu, fisik atau usaha 
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psikologis (Subagio & Saputra, 2012). Menurut Fitri (2016) aspek biaya dapat 

diartikan jumlah biaya yang dikeluarkan oleh konsumen untuk dapat 

menggunakan e-money seperti biaya awal penggunaan e-money, top up, dan biaya 

minimal saldo. Apabila biaya yang dikeluarkan untuk menggunakannya tidak 

besar, maka preferensi konsumen dalam menggunakan e-money akan lebih 

maksimal. Menurut Nugroho dkk. (2017) price value didefinisikan sebagai 

tingkatan kesadaran konsumen atas trade-off antara manfaat yang dirasakan dari 

menggunakan teknologi dan biaya yang dalam menggunakan teknologi. Ketika 

pengguna menerima manfaat dari menggunakan mobile payment dirasakan lebih 

besar dari pada biaya yang ditanggung maka cenderung akan memotivasi niat 

pengguna untuk mengadopsi layanan mobile payment. Menurut Mahendra dkk. 

(2017) ketika sejumlah biaya dibebankan kepada seseorang saat menggunakan 

suatu teknologi, hendaknya disertai dengan nilai manfaat yang seimbang dengan 

biaya yang ditanggungnya. Nilai harga yang positif ketika digunakan untuk 

penggunaan teknologi dianggap lebih besar dari biaya moneter diskarifikasi oleh 

pelanggan, sehingga nilai harga memiliki dampak positif pada niat (Venkatesh et 

al., 2012). 

 

2.10.2. Indikator Price Value 

Menurut Venkatesh et al., (2012) indikator price value adalah sebagai 

berikut: 

a. Nilai yang dirasakan dari produk atau layanan 

Pengguna akan memperkirakan tawaran mana yang dapat memberikan nilai 

tertinggi yang akan akan dipilih. Pengguna cenderung memaksimalkan nilai 
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dalam batasan biaya pencarian, pengetahuan, mobilitas, dan pendapatan. 

Sesuai atau tidaknya suatu penawaran dengan harapan akan mempengaruhi 

kepuasan pengguna dan besarnya kemungkinan pengguna akan memakai 

produk itu lagi. Dengan demikian, nilai yang dirasakan pelanggan 

didasarkan pada selisih antara apa yang didapatkan pelanggan dan apa yang 

pelanggan berikan untuk kemungkinan pilihan yang berbeda. 

b. Biaya moneter untuk menggunakannya 

Biaya moneter adalah nilai pengorbanan yang terwujud dalam bentuk uang. 

Dapat berupa biaya langsung dan tidak langsung. Biaya moneter untuk 

menggunakan Go-Pay dapat berupa biaya isi ulang saldo maupun biaya 

transaksi lainnya. Faktor biaya yang relatif rendah akan cenderung 

memotivasi seseorang berminat untuk menggunakan teknologi tersebut, 

begitu pula sebaliknya. Pengguna teknologi perlu menanggung biaya dari 

penggunaan suatu teknologi, maka biaya penggunaan teknologi dan struktur 

harga memiliki dampak signifikan pada penggunaan teknologi konsumen 

(Ispriandina & Sutisna, 2019). 

 

2.11. Habit 

2.11.1. Definisi Habit 

Habit (kebiasaan) berasal dari kata biasa, yang mengandung arti 

pengulangan atau sering melakukan walau dalam waktu yang berbeda dan 

ditempat yang berbeda pula. Kebiasaan adalah sesuatu yang biasa dikerjakan, 

tingkah laku yang sering diulang sehingga lama-kelamaaan menjadi otomatis dan 

bersifat menetap (Nurfirdaus & Risnawati, 2019). Kebiasaan seseorang akan 
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menentukan cara orang tersebut mengambil keputusan. Begitu juga dengan minat 

untuk menggunakan suatu teknologi, akan sangat mungkin dipengaruhi oleh 

kebiasaan calon penggunanya. Orang yang terbiasa menggunakan teknologi 

sejenis akan cenderung memiliki minat yang lebih untuk menggunakan dibanding 

dengan orang yang belum terbiasa (Mahendra dkk., 2017).  

Habit didefinisikan sebagai sejauh mana individu dapat menggunakan 

aplikasi mobile wallet secara otomatis (Ispriandina & Sutisna, 2019). Habit 

diperoleh dari pengalaman mempelajari sesuatu dan menjadi otomatis dilakukan 

di masa depan secara terus menerus. Habit merupakan faktor penting untuk 

melihat kebiasaan pelanggan untuk menggunakan teknologi (Fauzi dkk., 2018). 

Menurut Venkatesh et al., (2012) kebiasaan didefinisikan sebagai sejauh mana 

orang cenderung menggunakan secara otomatis karena pembelajaran.  

Kebiasaan didefinisikan sebagai sejauh mana orang cenderung 

menggunakan Go-Pay secara otomatis karena pembelajaran. Kebiasaan 

penggunaan Go-Pay seperti telah terbiasa menggunakan, otomatis menggunakan, 

menjadi rutinitas harian dan telah ketagihan menggunakannya (Putri dkk., 2017). 

Kebiasaan-kebiasaan yang dilakukan tidak terlepas dari sebuah nilai-nilai atau 

values dan dapat menjadi gaya hidup. Menurut Fauzan (2017) semakin tinggi 

kecenderungan gaya hidup maka semakin tinggi minat menggunakannya. 

Sebaliknya semakin rendah kecenderungan gaya hidup maka semakin rendah 

minat menggunakannya. Menurut (Rahmatillah dkk., 2018) penggunaan aplikasi 

Go-Pay sangat membantu keseharian para pengguna, karena lengkapnya fasilitas 

pelayanan yang ditawarkan Go-Jek. Contohnya digunakan untuk membayar 
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pembelian barang ataupun makanan, membayar driver Go-Ride dan Go-Car yang 

mengantar konsumen sampai ke tujuan, membeli tiket bioskop tanpa perlu 

mengantri, membayar pengiriman barang, dan membayar jasa-jasa lainnya yang 

terdapat dalam aplikasi Go-Jek. 

 

2.11.2. Indikator Habit 

Menurut Venkatesh et al. (2012) indikator habit adalah sebagai berikut: 

a. Perilaku sebelumnya 

Perilaku sebelum menjadi kebiasaan belum merupakan kejadian yang 

dilakukan berulang-ulang. Perilaku sering dilakukan tapi tidak setiap saat. 

Menurut Mahendra dkk. (2017) pengguna cenderung untuk menggunakan 

aplikasi mobile secara otomatis karena telah menggunakannya berulangkali 

sebelumnya, serta membangun sebuah persepsi yang mencerminkan hasil 

dari pengalaman yang telah dijalani oleh pengguna dalam menggunakan 

teknologi. Pengguna Go-Pay sebelum terbiasa menggunakannya dalam 

transaksi pembayaran biasannya beberapa kali akan menggunakannya. 

Penggunaan tersebut dapat disebabkan karena faktor internal maupun faktor 

eksternal yang membuat pengguna mencoba menggunakannya. 

b. Perilaku menjadi otomatis 

Kebiasaan  adalah  kegiatan yang   dilakukan   secara   berulang-ulang   

sehingga   kegiatan   tersebut   bersifat   spontan. Pembiasaan berlangsung 

berkat adanya pengulangan dan pelatihan yang berkelanjutan (Hartuti, 

2015). Perilaku penggunaan Go-Pay menjadi otomatis ketika telah didahului 

pengalaman yang terus berulang sebelumnya. 
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2.12. Financial Risk 

2.12.1. Definisi Financial Risk 

Risiko keuangan dapat didefinisikan sebagai potensi kerugian keuangan 

akibat penggunaan sistem. Konteks penelitian jasa keuangan saat ini memperluas 

segi ini untuk memasukkan potensi berulang untuk kerugian finansial akibat 

penipuan (Featherman & Pavlou, 2002). Financial risk didefinisikan sebagai 

potensial kerugian moneter yang akan dialami oleh konsumen ketika memakai 

teknologi dari awal pembelian sampai pemeliharaan. Financial risk yang 

dirasakan pengguna berhubungan dengan penggunaan mobile payment berpotensi 

penipuan, bisa mengakibatkan kerugian keuangan, dan bisa menghilangkan uang 

(saldo) (Nugroho dkk., 2017).  

Risiko adalah ketidakpastian yang diterima oleh konsumen (Khatimah & 

Halim, 2014). Schiffman dan Kanuk (2010 dalam Ariani & Zulhawati, 2017) 

risiko keuangan yaitu kesulitan keuangan yang dihadapi konsumen setelah dia 

membeli suatu produk atau jasa. Perusahaan penerbit layanan e-money harus tetap 

memberikan jaminan perlindungan terhadap data pengguna layanan e-money agar 

meningkatkan tingkat kepercayaan masyarakat yang akan menggunakan layanan 

e-money (Dzulhaida & Giri, 2017). Perceived risk dipilih mengingat e-money 

merupakan sebuah inovasi baru dalam bidang pembayaran, yang mana inovasi 

menyangkut finansial individu merupakan hal yang sensitif dan penting untuk 

melihat aspek risiko yang mungkin muncul (Rahmatika & Fajar, 2019). Risiko 

adalah suatu keadaan uncertainty yang dipertimbangkan orang untuk memutuskan 

atau tidak melakukan transaksi secara online (Witami & Suartana, 2019).  
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Menurut Suhendry dan Novita (2016) semakin kecil resiko penggunaan e-

money maka faktor penggunaan e-money juga semakin besar. Resiko yang 

dirasakan mempengaruhi keputusan pelanggan dalam melakukan pembelian 

(Haidari & Tileng, 2018). Beberapa penelitian menyebutkan bahwa risiko yang 

dirasakan adalah komponen fatal yang mempengaruhi pembeli untuk membuat 

keputusan pembelian dalam lingkungan e-commerce bisnis-ke-konsumen (Wong 

& Mo, 2019). Risiko adalah situasi yang tidak pasti yang dipertimbangkan oleh 

seseorang untuk memutuskan atau tidak melakukan transaksi online. Ketika risiko 

lebih dominan daripada kepercayaan, pelanggan tidak berniat untuk menggunakan 

uang elektronik dan ketika risiko yang akan dialami lebih kecil, semakin besar 

kepercayaan pelanggan untuk menggunakan uang elektronik. Oleh karena itu, 

risiko yang dirasakan memberikan efek seperti pada adopsi e-money (Djalil dkk., 

2017). 

 

2.12.2. Indikator Financial Risk 

Menurut Featherman & Pavlou (2003) indikator financial risk adalah 

sebagai berikut: 

1. Kerugian Finansial 

Risiko yang dirasakan konsumen merupakan hambatan penting bagi 

konsumen dalam mempertimbangkan keputusan pembelian (Anjelina, 

2018). Kerugian finansial yang dimasksud adalah akan adanya kehilangan 

sejumlah uang jika menggunakan transaksi elektronik. Kehilangan tersebut 

diantaranya seperti kesalahan nominal transaksi, salah pembayaran dan 

penambahan pembayaran biaya lainnya diluar nominal transaksi. 
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2. Penipuan 

Kemungkinan terjadinya penipuan juga dapat ditemui jika menggunakan 

alat pembayaran elektronik. Menurut Rahmatika, dkk. (2019) perceived risk 

berarti keyakinan subjektif individu tentang potensi konsekuensi negatif dari 

keputusan yang diambil oleh konsumen. 

3. Keamanan data finansial 

Resiko yang bisa dialami pengguna karena kesalahan dari pihak Go-Jek. 

Resiko yang bisa dialami pengguna karena kesalahan dari pihak Go-Jek. 

Meskipun sudah ada Go-Pay, pengguna Go-Jek juga tidak jarang untuk 

melakukan pembayaran dengan menggunakan uang tunai dikarenakan 

alasan keamanan seperti contoh saldo yang hilang atau akun pengguna yang 

diretas (Haidari & Tileng, 2018). Perceived risk didefinisikan secara umum 

sebagai perasaan ketidakpastian tentang kemungkinan adanya konsekuensi 

negatif dari penggunaan produk atau layanan. Masalah keamanan informasi 

yang mempengaruhi penggunaan teknologi telah ditemukan oleh penelitian-

penelitian terdahulu (Nugroho dkk., 2017). Risiko yang dirasakan adalah 

sesuatu yang terkait dengan keamanan, di mana tingkat keamanan yang 

lebih besar serta penghindaran risiko saat menggunakan e-money dapat 

mempengaruhi seseorang untuk menggunakannya (Priambodo & 

Prabawani, 2016). Kemanan data finansial biasannya telah dijamin oleh 

penyelenggara. 
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2.13. Perceived Trust 

2.13.1. Definisi Perceived Trust 

Kepercayaan (trust) menjadi dasar bagi transaksi bagi penjual dan pembeli 

yang membuat konsumen memiliki harapan besar untuk puas terhadap hubungan 

tukar menukar tersebut. Kepercayaan adalah salah satu fondasi dalam memulai 

bisnis apapun, ketika dua belah pihak antara penjual dan pembeli saling percaya 

maka transaksi bisnis tersebut akan terjadi (Widyaningsih, 2019). 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. Trust 

merupakan pondasi dari bisnis. Suatu transaksi bisnis antara dua belah pihak atau 

lebih akan terjadi apabila masing-masing saling mempercayai. Trust ini tidak 

begitu saja dapat diakui oleh pihak lain/mitra bisnis, melainkan harus dibangun 

mulai dari awal dan dapat dibuktikan. Ketika seseorang yang ingin melakukan 

transaksi secara online, maka yang harus ada dipikirannya adalah uang yang 

dikirimkannya tidak hilang begitu saja tetapi mendapatkan balasan produk yang 

diinginkan sesuai dengan apa yang ditampilkan (Ariwibowo & Nugroho, 2013).  

Trust merupakan pondasi dari bisnis. Suatu transaksi bisnis antara dua pihak 

ataulebih  akan  terjadi  apabila  masing-masing  saling  mempercayai.  

Kepercayaan (trust) ini tidak  begitu  saja  dapat  diakui  oleh  pihak  lain/mitra  

bisnis,  melainkan  harus  dibangun mulai dari awal dan dapat dibuktikan 

(Juniwati, 2015). Menurut Yan dan Pan (2015) dalam transaksi komersial, 

terutama dalam konteks online atau seluler, kepercayaan memainkan peran 
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penting karena tingginya tingkat ketidakpastian dan risiko yang terlibat. Karena 

perannya yang signifikan, kepercayaan telah mendapat perhatian besar dalam 

penelitian sistem informasi. Kepercayaan akan memengaruhi niat penggunaan. 

Kepercayaan membantu mengurangi ketidakpastian dan risiko yang terkait 

dengan penggunaan pembayaran seluler, dan akan mempromosikan perilaku 

pengguna. Di satu sisi, mereka harus mementingkan membangun kepercayaan 

pengguna. Karena ketidakpastian dan potensi risiko yang terkait dengan 

penggunaan pembayaran seluler, membangun kepercayaan pengguna sangat 

penting untuk perilaku adopsi dan penggunaannya.  

Menurut Pratiwi dan Dewi (2018) indikator untuk mengukur kepercayaan 

yaitu: mampu melindungi privasi, tidak mengarah pada kecurangan transaksi, 

informasi disampaikan dengan aman, dan memiliki risiko yang rendah. Menurut 

Eze et al. (2015) Kepercayaan adalah dasar dari sebagian besar transaksi 

keuangan dan dibangun di atas banyak faktor seperti persepsi konsumen tentang 

keamanan sistem pembayaran seluler. 

 

2.13.2. Indikator Perceived Trust 

Menurut Trivedi (2016) indikator trust adalah sebagai berikut: 

1. Dapat diandalkan 

Menurut Aristiana, dkk. (2019) kepercayaan adalah kesediaan seseorang 

untuk mengandalkan orang lain dan percaya bahwa mereka benar. 

Penggunaan transaksi elektronik harus dapat diandalkan konsumen karena 

harus mendorong kemajuan dibandingkan dengan sistem transaksi 

sebelumnya. Menurut Widyaningsih (2019) kepercayaan merupakan kondisi 
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ketika salah satu pihak yang terlibat dalam proses pertukaran dapat 

meyakini kehandalan dan keintegritasan pihak yang lain. Kepercayaan 

dibutuhkan oleh pengguna teknologi informasi dalam rangka menigkatkan 

kinerja individu dalam melakukan kegiatan organisasi atau perusahaan. 

Kepercayaan juga membantu pengguna untuk mengurangi kompleksitas 

sosial dalam menghadapi kemungkinan yang tidak diinginkan. Menurut 

Indriastuti & Wicaksono (2014) keamanan dan privasi dianggap sebagai 

hambatan utama dalam mengadopsi teknologi informasi. Pelanggan 

umumnya enggan memberikan informasi yang bersifat privasi kepada orang 

lain. Ketika pelanggan menemukan bahwa bertransaksi melalui e-money 

kurang menjamin keamanan dan kerahasiaan informasi. 

2. Dapat dipercaya 

Menurut Fitri (2016) kepercayaan merupakan hal yang harus lebih 

diperhatikan oleh pihak perbankan dan perusahaan. Kepercayaan pada 

konsumen ini mengacu pada sikap konsumen terhadap penggunaan e-money 

sebagai teknologi yang baru. Jadi, apabila pihak perbankan dan perusahaan 

terus meningkatkan kualitas dari e-money, maka akan berpengaruh juga 

terhadap peningkatan preferensi konsumen. Kepercayaan menjadi faktor 

yang mendominasi dalam preferensi konsumen. Dapat dikatakan bahwa 

konsumen selalu mempercayakan penggunaan teknologi yang baru agar 

dapat digunakan seiring meningkatkan kemajuan dalam sistem 

perekonomian di Indonesia. Persepsi konsumen tentang prinsip penegakan 

keamanan menambah keyakinan mereka dalam keamanan dan karenanya 
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berkontribusi pada kepercayaan mereka pada transaksi elektronik (Dlodlo, 

2015). Menurut Widiartini, dkk. (2017) Membangun kepercayaan dapat 

dikatakan merupakan hal yang sangat penting agar dapat menarik minat 

masyarakat untuk menggunakan suatu produk selain dengan membentuk 

persepsi nilai. Seseorang yang telah memiliki kepercayaan terhadap suatu 

produk akan menimbulkan niat di dalam dirinya untuk melakukan 

penggunaan atau pembelian produk tersebut. Semakin kuat kepercayaan 

kosumen terhadap e-money maka akan semakin tinggi pula niat konsumen 

untuk menggunakan e-money. Penggunaan transaksi elektronik harus dapat 

dipercaya sehingga konsumen akan terus menggunakannya. Kepercayaan 

memberikan peran penting dalam meningkatkan kepuasan, nilai yang 

dirasakan konsumen, dan loyalitas. 

 

2.14. Kajian Penelitian Terdahulu 

Hasil penelitian terdahulu yang telah dilakukan untuk mendukung penelitian 

ini dapat dilihat pada Tabel 2.1. sebagai berikut: 

 

Tabel 2.1.  

Kajian Penelitian Terdahulu 

No. 
Judul (Nama 

Peneliti) 
Hasil 

1. Analisis Pengaruh 

Perilaku Penggunaan 

Teknologi Fintech 

Pada Generasi 

Millennial di Kota 

Bandung 

(Intan Rahmatillah, 

Dwi Novirani, Rima 

Performance expectancy, effort expectancy, dan 

price value tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap behavior intention 

 Social influence dan hedonic motivation 

memiliki pengaruh signifikan terhadap behavior 

intention 

Facilitating conditions tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap use behavior  
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No. 
Judul (Nama 

Peneliti) 
Hasil 

Nuzla Fitri, 2018) Habit dan behavior intention memiliki pengaruh 

signifikan terhadap use behavior 

2. Pengaruh Perceived 

Security terhadap 

Pengadopsian In-App 

Purchase pada 

Aplikasi Mobile 

(Yhony Agus Setya 

Mahendra, Wing 

Wahyu Winarno, P. 

Insap Santosa, 2017) 

Performance expectancy, effort expectancy, 

social influence, facilitating conditions, dan 

price value tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap in-app purchase intention 

Hedonic motivation, habit, dan perceived 

security memiliki pengaruh signifikan terhadap 

in-app purchase intention 

 

3. Analisis Minat 

Masyarakat Terhadap 

Penggunaan Layanan 

E-money di Indonesia 

dengan Menggunakan 

Model Modifikasi 

Unified Theory Of 

Acceptance And Use 

Technology 2 

(UTAUT 2) (Ratna 

Dzulhaida, Refi 

Rifaldi Windya Giri, 

2017) 

Performance expectancy, effort expectancy, 

social influence, dan perceived trust tidak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap behavior 

intention 

Perceived risk memiliki pengaruh signifikan 

terhadap behavior intention 

 

4. Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Niat 

Menggunakan Mobile 

payment dengan 

Pendekatan Extended 

The Unified Theory Of 

Acceptance And Use 

Of Technology 

(Priyatmoko Nugroho, 

Wing Wahyu 

Winarno, Rudy 

Hartanto, 2017) 

Performance expectancy, effort expectancy, 

social influence, hedonic motivation, dan 

perceived risk  tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap behavior intention 

Facilitating conditions dan price value memiliki 

pengaruh signifikan terhadap behavior intention 

 

5. Faktor-Faktor 

Penerimaan Teknologi 

Performance expectancy, effort expectancy, dan 

price value tidak memiliki pengaruh signifikan 
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No. 
Judul (Nama 

Peneliti) 
Hasil 

Yang Memengaruhi 

Intensi Kontinuitas 

Penggunaan Mobile 

wallet di Kota 

Bandung (Amallia 

Ispriandina, Mamun 

Sutisna, 2019) 

terhadap continuance intention penggunaan 

mobile wallet 

Social influence, facilitating conditions, hedonic 

motivation, dan habit memiliki pengaruh 

signifikan terhadap continuance intention 

penggunaan mobile wallet  

 

6. Factors Affecting the 

Adoption of Mobile 

payment Systems: An 

Empirical Analysis 

(İkram Dastan, Cem 

Gürlerr, 2016) 

Perceived reputation memiliki pengaruh positif 

terhadap trust 

Enviromental risk memiliki pengaruh negatif 

terhadap trust 

Trust, mobility memiliki pengaruh signifikan 

terhadap attitude 

Perceived usefullness dan perceived ease of use 

memiliki pengaruh tidak signifikan terhadap 

attitude 

Attitude memiliki pengaruh signifikan terhadap 

intention to use 

 

7. Factors that Influence 

People Interest in 

Using a Digital 

Platform as a ZIS 

Payment (Case Study 

Go-Pay) (Meilika 

Aristiana, Bambang 

Waluyo, A. Bakhrul 

Muchtasib, 2019) 

Education dan trust memiliki pengaruh 

signifikan terhadap public interest 

Religiosity dan ease of use memiliki pengaruh 

tidak signifikan terhadap public interest 

 

 

8. Behavioral Intention 

of Young Consumers 

Towards E-Wallet 

Adoption: An 

Empirical Study 

Among Indonesian 

Users (Wijayanthi 

Isnawatie Mahwadha, 

2019) 

Perceived usefulness memiliki pengaruh 

signifikan  terhadap attitude toward using  

Perceived usefulness, attitude toward using, dan 

perceived trust memiliki pengaruh signifikan 

terhadap behavioral intention 

Perceived trust memiliki pengaruh signifikan 

terhadap perceived usefulness 

 

9. Analysis of Factors Performance expectancy, Social influence, 
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No. 
Judul (Nama 

Peneliti) 
Hasil 

Influencing Adoption 

of Mobile Banking in 

Indonesia (Andi Ilham 

Zulfauzy, Indira 

Rachmawati, 2015) 

Hedonic motivation, price value, trust memiliki 

pengaruh positif terhadap behavioral intention 

Effort expectancy memiliki pengaruh negatif  

terhadap behavioral intention 

Effort expectancy dan trust memiliki pengaruh 

positif terhadap performance expectancy 

Facilitating conditions memiliki pengaruh 

positif terhadap addoption 

Behavioral intention memiliki pengaruh positif 

terhadap addoption 

10. Pengaruh Persepsi 

Kegunaan, 

Kemudahan 

Penggunaan dan 

Risiko Terhadap 

Minat Mahasiswa 

Menggunakan Sistem 

Blockchain (Dewa 

Ayu Dita Witami, I 

Wayan Suartana, 

2019) 

Persepsi kegunaan dan persepsi kemudahan 

penggunaan memiliki pengaruh positif terhadap 

minat menggunakan  

Persepsi risiko penggunaan memiliki pengaruh 

negatif terhadap minat menggunakan 

 

Sumber: Referensi Peneliti, 2020 

 

2.15. Kerangka Berpikir 

Go-Pay merupakan sistem pembayaran yang dalam penggunannya 

membutuhkan dukungan teknologi seperti adanya jaringan dan fasilitas 

infrastruktur pendukung yang lengkap. Universitas Negeri Semarang merupakan 

salah satu universitas negeri di Kota Semarang Provinsi Jawa Tengah. Letaknya 

yang  berada di Ibukota Provinsi Jawa Tengah menyebabkan Universitas Negeri 

Semarang sebagai universitas yang memiliki kemajuan dalam bidang teknologi 

dan kehidupan mahasiswanya. Hal ini didukung karena letaknya di pusat 

pemerintahan tentunya fasilitas yang ada juga memadai.  
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Di Indonesia, pemanfaatan telepon seluler dapat dilihat dari hasil Susenas 

2017 (dalam statistik gender tematik, 2019) menunjukkan bahwa persentase 

generasi milenial di Indonesia yang menggunakan telepon seluler (HP)/Nirkabel 

sudah mencapai 91,62 persen. Persentase ini jauh lebih tinggi jika dibandingkan 

dengan Generasi X yang  sebesar 77,02 persen dan Generasi baby boom dan 

veteran yang hanya sebesar 43,72 persen. Bila  dilihat  dari  daerah  tempat  

tinggal  terlihat  bahwa penggunaan telepon seluler oleh generasi milenial yang 

yang tinggal di perkotaan mencapai 94,87 persen, persentase tersebut lebih tinggi 

jika dibandingkan generasi milenial yang tinggal di perdesaan yang hanya 87,65 

persen. Salah satu penyebab perbedaan tersebut adalah adanya perbedaan  fasilitas  

infrastruktur  yang  mendukung  telepon  seluler antara daerah perkotaan dan 

perdesaan dimana daerah perkotaan memiliki fasilitas infrastruktur pendukung 

yang lebih lengkap. 

Tren  penggunaan  internet  di  kalangan  generasi  milenial  di Indonesia 

terlihat dari persentase generasi milenial yang mengakses Internet dari tahun ke 

tahun mengalami kenaikan. ada tahun 2015 persentase generasi milenial yang 

mengakses internet tercatat  sebesar  40,78  persen.  Pada  tahun  2016  

persentasenya meningkat  menjadi  46,29  persen  dibandingkan  dengan  tahun 

sebelumnya dan pada tahun 2017 persentasenya kembali meningkat menjadi 

56,42 persen. Apabila dilihat dari wilayah tempat tinggal, maka terlihat bahwa 

generasi milenial yang mengakses internet yang tinggal di daerah perkotaan 

proporsinya lebih tinggi jika dibandingkan dengan generasi milenial  yang  tinggal  
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di  perdesaan. Jawa Tengah berada di peringkat kesembilan dengan persentase 

generasi milenial yang menggunakan internet sebesar 59,24%.  

 

2.15.1. Pengaruh Performance Expectancy terhadap Use Behavior 

Reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi 

(Venkatesh, Morris, Davis et al., 2003). Variabel performance expectancy dapat 

dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. Attitude toward behavior atau 

sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik 

menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku 

tertentu. Variabel performance expectancy dapat dikaitkan dengan konstruk 

attitude toward behavior karena performance expectancy merupakan harapan 

pengguna dengan menggunakan Go-Pay akan memberikan manfaat dalam 

melakukan pembayaran layanan Go-Jek seperti, menghemat waktu, lebih cepat 

dalam melakukan pembayaran, dan meningkatkan produktivitas yang berarti 

adanya persepsi keuntungan individu dengan menggunakan Go-Pay. 

Variabel performance expectancy dalam penelitian ini diukur dengan lima 

indikator diantaranya adalah manfaat yang dirasakan (perceived usefulness), 

motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation), kesesuaian pekerjaan (job-fit), 

keuntungan relatif (relative advantage), dan harapan hasil (outcome expectations). 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Fitri (2016) menunjukkan hasil 

bahwa pemanfaatan waktu merupakan variabel yang berpengaruh terhadap 
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preferensi penggunaan e-money. Penelitian yang dilakukan oleh Suwardana 

(2019) menunjukkan hasil manfaat yang dirasakan memiliki pengaruh yang paling 

kuat terhadap tingkat penggunaan Go-Pay. Sedangkan penelitian yang dilakukan 

oleh Manullang (2018) dan Suhendry dan Novita (2016) menunjukkan hasil 

manfaat berpengaruh terhadap penggunaan BRIZZI maupun e-money.  

Pengguna akan mempertimbangkan manfaat kemudahan dengan 

menggunakan teknologi. Pengguna dapat merasakan manfaat kemudahan 

pekerjaan dengan menggunakan Go-Pay dalam transaksi pembayaran diantaranya 

adalah dapat membayar transaksi dengan mudah, aman, dan cepat tanpa perlu 

datang ke tempat pembayaran. Selain itu membayar menggunakan Go-Pay juga 

lebih praktis dibandingkan dengan uang tunai secara langsung. Dengan manfaat 

kinerja yang dipermudah ini tentunya mendorong mahasiswa untuk menggunakan 

Go-Pay sebagai alat transasksi.  

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H1 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan performance expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.2. Pengaruh Effort Expectancy terhadap Use Behavior 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 

langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Variabel effort 

expectancy juga dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior dalam 

TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior memiliki 
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pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. Attitude toward 

behavior atau sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi 

individu (baik menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan 

suatu perilaku tertentu. Variabel effort expectancy dapat dikaitkan dengan 

konstruk attitude toward behavior karena harapan pengguna menggunakan Go-

Pay memberikan kemudahan seperti sistem yang mudah dipahami tanpa keahlian 

khusus. Apabila sistem yang digunakan mudah maka usaha yang dilakukan tidak 

akan terlalu tinggi dan sebaliknya jika sistem sulit digunakan maka diperlukan 

usaha yang tinggi untuk menggunakannya. 

Variabel effort expectancy dalam penelitian ini diukur dengan tiga 

indikator diantaranya persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease of use), 

kompleksitas, dan kemudahan penggunaan (ease of use). Berdasarkan penelitian 

yang dilakukan oleh Fitri (2016) menunjukkan hasil bahwa kemudahan 

merupakan variabel yang berpengaruh terhadap preferensi penggunaan e-money. 

Penelitian yang dilakukan oleh Suwardana (2019) menunjukkan persepsi 

kemudahan memiliki pengaruh terhadap tingkat penggunaan Go-Pay. Sedangkan 

penelitian yang dilakukan oleh Manullang (2018) menunjukkan hasil kemudahan 

berpengaruh terhadap penggunaan BRIZZI. 

Prosedur dalam membuat akun Go-Pay yang mudah tanpa harus membuka 

rekening bank tentunya mendorong mahasiswa untuk menggunakannya. Selain itu 

Go-Pay juga mudah digunakan pada berbagai tipe smartphone serta memiliki 

tampilan yang jelas dan sederhana sehingga memudahkan akan pengguna. Dengan 
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kemudahan penggunaan sistem ini tentunya mendorong mahasiswa untuk 

menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi.  

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H2 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan effort expectancy terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.3. Pengaruh Social Influence terhadap Use Behavior 

Social influence memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. Hal ini 

berdasarkan konsep dasar yang mendasari model penerimaan pengguna dalam 

UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) 

menjelaskan reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki 

pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi 

informasi. Variabel social influence dapat dikaitkan dengan konstruk subjektif 

norm dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Subjektif norm memiliki 

pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. Subjektif norm atau 

norma subjektif dapat didefinisikan sebagai keyakinan normatif yaitu persepsi 

individu tentang pengaruh kelompok-kelompok rujukan seperti teman atau 

keluarga sebagai motivasi individu untuk berperilaku. Variabel social influence 

dapat dikaitkan dengan konstruk subjektif norm karena pendapat orang lain seperti 

teman maupun lingkungan sekitar akan mempenggaruhi penggunaan Go-Pay. 

Penggunaan teknologi dipengaruhi faktor lingkungan seperti pendapat dari 

teman-teman dan keluarga yang menggunakan, ketika mereka berpendapat positif 

atau mendukung, itu dapat mendorong pengguna untuk mengadopsi layanan 
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mobile payment (Nugroho dkk., 2017). Kata-kata dari mulut ke mulut (pengaruh 

sosial) sangat berpengaruh terhadap niat konsumen. Jika konsumen dapat melihat 

manfaat dari penggunaan sistem, maka mereka dapat bertindak sebagai promotor 

untuk pemakai lainnya menggunakannya (Taufan & Yuwono, 2019). Variabel 

social influence dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator diantaranya 

norma subjektif (subjective norm), faktor sosial (social factors), dan citra produk 

(image). Penelitian yang dilakukan oleh Suwardana (2019) menunjukkan 

pengaruh sosial memiliki pengaruh terhadap tingkat penggunaan Go-Pay.  

Meskipun belum seluruh mahasiswa menggunakan Go-Pay sebagai alat 

transaksi, tetapi telah cukup banyak mahasiswa yang menggunakannya. 

Penggunaan Go-Pay dapat dipengarui dengan persepsi orang lain dan 

rekomendasi untuk menggunakan Go-Pay seperti dari keluarga, teman maupun 

sahabat. Ketika lingkungan sekitar dan interaksi mahasiswa juga menggunakan 

Go-Pay tentunya akan mendorong untuk menggunakannya. Dengan pengaruh 

orang sekitar ini tentunya mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay 

sebagai alat transasksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H3 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan social influence terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.4. Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Use Behavior 

Facilitating conditions memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. 

Hal ini didukung dengan teori UTAUT 2 yang dikemukakan oleh Venkatesh et al. 



 
 
 

87 
 

 
 

(2012) menjelaskan pengaruh langsung facilitating conditions terhadap use 

behavior. Variabel facilitating conditions juga dapat dikaitkan dengan konstruk 

perceived behavioral control dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). 

Perceived behavioral control memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung 

terhadap perilaku. Perceived behavioral control atau disebut juga dengan kontrol 

perilaku adalah perasaan seseorang mengenai mudah atau sulitnya mewujudkan 

suatu perilaku tertentu, Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan pemerintah, 

dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019). Facilitating conditions dapat dikaitkan 

dengan konstruk perceived behavioral control karena dengan kondisi fasilitas 

yang mendukung akan memudahkan untuk menggunakan Go-Pay. 

Facilitating conditions didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya 

bahwa infrastruktur organisasi dan teknik tersedia untuk mendukung penggunaan 

sistem/teknologi (Susanto, 2015). Jika infrastruktur operasional ada, pengetahuan 

yang diperlukan untuk menggunakan mobile payment ada, dan adanya dukungan 

penggunaan mobile payment, niat perilaku untuk mengadopsi mobile payment 

akan meningkat (Nugroho dkk., 2017). Variabel facilitating conditions dalam 

penelitian ini diukur dengan tiga indikator diantaranya perceived behavioral 

control (kontrol perilaku yang dirasakan), facilitating conditions (kondisi 

fasilitasi), dan compatibility (kompatibilitas). Penelitian yang dilakukan oleh 

Isradila dan Indrawati (2017) menunjukkan pengaruh yang signifikan facilitating 

conditions terhadap use behavior pembayaran elektronik. 

Universitas Negeri Semarang terletak di Kota Semarang tentunya memiliki 

fasilitas yang memadai untuk dapat menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi. 
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Dukungan fasilitas tersebut diantaranya adalah adanya merchant yang menerima 

pembayaran Go-Pay, dapat dengan mudah melakukan isi ulang saldo (top-up) dan 

adanya jaringan internet. Dengan adanya fasilitas yang memadai ini tentunya 

mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay sebagai alat transasksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H4 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan facilitating conditions 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.5. Pengaruh Hedonic Motivation terhadap Use Behavior 

Reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi 

(Venkatesh, Morris, Davis, et al., 2003). Variabel hedonic motivation dapat 

dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. Attitude toward behavior atau 

sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik 

menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku 

tertentu. Variabel hedonic motivation dapat dikaitkan dengan konstruk attitude 

toward behavior karena persepsi individu mengenai kesenangan yang dirasakan 

akan mendorong pengguna untuk menggunakan Go-Pay. 

Menurut Nugroho, dkk. (2017) mobile payment merupakan cara baru 

melakukan transaksi keuangan, ketika pengguna merasa senang, nyaman, dan 

merasa terhibur menggunakan mobile payment maka akan memiliki 
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kecenderungan untuk terus menggunakan mobile payment. Ketika seseorang 

merasa akan senang atau menikmati ketika menggunakan suatu teknologi, maka 

orang tersebut akan memiliki kecenderungan untuk menerima teknologi tersebut.. 

Variabel hedonic motivation dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya fun or pleasure derived (kesenangan atau kenikmatan), perceived 

enjoyment (kenyamanan yang dirasakan), dan hedonic motivation consumer 

context (motivasi hedonis konsumen). Menurut Chen & Nath (2008) kenyamanan 

memiliki pengaruh terhadap tingkat penggunaan mobile payment. 

Kesenangan yang dirasakan dengan menggunakan Go-Pay akan mendorong 

mahasiswa untuk menggunakannya. Kesenangan yang dirasakan seperti adanya 

reward, poin atau potongan harga akan mendorong mahasiswa menggunakannya. 

Selain itu penggunaan Go-Pay juga lebih mudah dibandingkan menggunakan 

uang tunai secara langsung karena tidak perlu repot menghitung uang kembalian. 

Dengan adanya kesenangan yang dirasakan ini tentunya mendorong mahasiswa 

untuk menggunakan Go-Pay sebagai alat transasksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H5 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan hedonic motivation terhadap 

use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.6. Pengaruh Price Value terhadap Use Behavior 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) pada konsep dasar yang 

mendasari model penerimaan pengguna dalam UTAUT reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 
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langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Variabel price value 

dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. Attitude toward behavior atau 

sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik 

menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku 

tertentu. Variabel price value dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward 

behavior karena persepsi individu bahwa biaya yang dikeluarkan akan sebanding 

dengan manfaat yang diperoleh mendorong penggunaan Go-Pay. 

Menurut Fitri (2016) aspek biaya dapat diartikan jumlah biaya yang 

dikeluarkan oleh konsumen untuk dapat menggunakan e-money seperti biaya awal 

penggunaan e-money, top up, dan biaya minimal saldo. Apabila biaya yang 

dikeluarkan untuk menggunakannya tidak besar, maka preferensi konsumen 

dalam menggunakan e-money akan lebih maksimal. Variabel price value dalam 

penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya nilai yang dirasakan dan 

biaya moneter. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Fitri (2016) 

menunjukkan hasil bahwa biaya merupakan variabel yang berpengaruh terhadap 

preferensi penggunaan e-money. Sedangkan berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh Akmaliyah (2017) menunjukkan hasil bahwa harga merupakan 

variabel yang berpengaruh terhadap preferensi penggunaan e-money. 

Nilai yang dirasakan dengan menggunakan Go-Pay dalam trasaksi 

pembayaran akan mendorong mahasiswa untuk menggunakannya. Ditambah 

dengan biaya moneter yang tidak memberatkan seperti tidak adanya biaya 
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transaksi tambahan akan mendorong mahasiswa meggunakan Go-Pay sebagai alat 

transaksi. Dengan biaya penggunaan yang sesuai dengan manfaat yang diperoleh 

tentunya akan mendorong mahasiswa menggunakan Go-Pay.  

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H6 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan price value terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.7. Pengaruh Habit terhadap Use Behavior 

Habit memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. Hal ini didukung 

dengan teori UTAUT 2 yang dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012) 

menjelaskan pengaruh langsung habit terhadap use behavior. Variabel habit dapat 

dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived behavioral control memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. Perceived behavioral control atau 

disebut juga dengan kontrol perilaku adalah perasaan seseorang mengenai mudah 

atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu, Dengan dimensi: keyakinan 

diri, dukungan pemerintah, dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019). Habit dapat 

dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control karena kebiasaan 

menggunakan Go-Pay akan mendorong pengguna untuk tetap menggunakannya. 

Makna  kebiasaan  berasal  dari  kata  biasa,  yang  mengandung  arti  

pengulangan  atau  sering  melakukan  walau  dalam  waktu  yang  berbeda  dan  

ditempat  yang  berbeda  pula.  Kebiasaan-kebiasaan  yang  dilakukan  tidak  

terlepas  dari  sebuah  nilai-nilai  atau  values. Kebiasaan yaitu sesuatu yang biasa 
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dikerjakan,    tingkah    laku    yang    sering    diulang  sehingga  lama-kelamaaan  

menjadi  otomatis dan bersifat menetap (Nurfirdaus & Risnawati, 2019). Variabel 

habit dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya perilaku 

sebelumnya dan perilaku menjadi otomatis. Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh Isradila dan Indrawati (2017) dan Rahmatillah, dkk. (2018) 

menunjukkan pengaruh yang signifikan habit terhadap use behavior penggunaan 

pembayaran elektronik. Menurut Jain dan Singhal (2019) penyesuaian gaya hidup 

merupakan faktor yang berpengaruh terhadap pengadopsian sebuah terknologi. 

Kebiasaan menggunakan Go-Pay akan terbentuk ketika mahasiswa terus 

menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi. Ketika telah terbiasa menggunakan 

Go-Pay pengguna akan menggunakannya dalam berbagai kondisi. Dengan 

kebiasaan penggunaan Go-Pay tentunya akan mendorong mahasiswa untuk terus 

menggunakannya. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H7 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan habit terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.8. Pengaruh Financial Risk terhadap Use Behavior 

Variabel financial risk dapat dikaitkan dengan konstruk perceived 

behavioral control dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived 

behavioral control atau kontrol perilaku yang dirasakan dapat didefinisikan 

sebagai kendali keyakinan yang mencakup persepsi individu mengenai 

kepemilikan keterampilan yang diperlukan sumber daya atau peluang untuk 
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berhasil melakukan kegiatan. Financial risk dapat dikaitkan dengan konstruk 

perceived behavioral control karena risiko keuangan merupakan keyakinan 

individu bahwa dengan menggunakan Go-Pay akan menimbulkan kerugian 

keuangan atau tidak. 

Risiko adalah ketidakpastian yang diterima oleh konsumen (Khatimah & 

Halim, 2014). Menurut Schiffman dan Kanuk (2010 dalam Ariani & Zulhawati, 

2017) risiko keuangan yaitu kesulitan keuangan yang dihadapi konsumen setelah 

dia membeli suatu produk atau jasa. Perusahaan penerbit layanan e-money harus 

tetap memberikan jaminan perlindungan terhadap data pengguna layanan e-money 

agar meningkatkan tingkat kepercayaan masyarakat yang akan menggunakan 

layanan e-money (Dzulhaida & Giri, 2017). Variabel financial risk dalam 

penelitian ini diukur dengan tiga indikator diantaranya kerugian finansial, 

penipuan, dan keamanan data finansial. Berdasarkan penelitian yang dilakukan 

oleh Fitri (2016) menunjukkan hasil bahwa tingkat keamanan merupakan variabel 

yang berpengaruh terhadap preferensi penggunaan e-money. Menurut Suwardana 

(2019) persepsi risiko memiliki pengaruh terhadap tingkat penggunaan Go-Pay. 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Suhendry dan Novita (2016) dan Djalil 

dkk. (2017) menunjukkan hasil persepsi risiko berpengaruh terhadap penggunaan 

e-money. Menurut Jain dan Singhal (2019) bank harus berupaya mengurangi 

risiko yang terkait dengan penggunaan perbankan digital. 

Go-Pay sebagai suatu sistem pembayaran digital tentunya terdapat risiko 

finansial seperti kerugian finansial, penipuan, dan keamanan data finansial yang 

akan dipertimbangkan pengguna. Kemungkinan risiko finansial ini dapat terjadi 
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seperti karena adanya kesalahan pribadi, peretas maupun penipu yang berusaha 

mencuri nominal uang dalam akun Go-Jek. Dengan kerugian finansial yang 

minim tentunya akan mendorong mahasiswa untuk terus menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H8 : Terdapat pengaruh negatif dan signifikan financial risk terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.9. Pengaruh Perceived Trust terhadap Use Behavior 

Perceived trust memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. 

Variabel perceived trust dapat dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral 

control dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived behavioral 

control atau kontrol perilaku yang dirasakan dapat didefinisikan sebagai kendali 

keyakinan yang mencakup persepsi individu mengenai kepemilikan keterampilan 

yang diperlukan sumber daya atau peluang untuk berhasil melakukan kegiatan. 

Perceived trust dapat dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control 

karena kepercayaan pengguna terhadap Go-Pay menunjukkan keyakinan untuk 

menggunakannya. 

Trust adalah kepercayaan pihak tertentu terhadap pihak lain dalam 

melakukan transaksi berdasarkan keyakinan orang tersebut akan memenuhi segala 

kewajibannya secara baik sesuai yang diharapkan. Trust merupakan pondasi dari 

bisnis. Suatu transaksi bisnis antara dua belah pihak atau lebih akan terjadi apabila 

masing-masing saling mempercayai. Trust ini tidak begitu saja dapat diakui oleh 

pihak lain/mitra bisnis, melainkan harus dibangun mulai dari awal dan dapat 
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dibuktikan (Ariwibowo & Nugroho, 2013). Variabel perceived trust dalam 

penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya dapat diandalkan dan dapat 

dipercaya. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Fitri (2016) menunjukkan 

bahwa kepercayaan merupakan variabel yang berpengaruh terhadap preferensi 

penggunaan e-money. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Zhu dan Chang 

(2017) memperoleh hasil kepercayaan berpengaruh terhadap minat untuk 

menggunakan kembali mobile payment. Berdasarkan penelitian yang dilakukan 

oleh Saintz (2017) menunjukkan hasil bahwa kepercayaan merupakan variabel 

yang berpengaruh terhadap preferensi penggunaan OVO. 

Kepercayaan yang dirasakan akan mendorong untuk menggunakan Go-Pay. 

Kepercayan dapat dirasakan dengan minimnya risiko. Selain itu, Go-Pay juga 

mengupayakan kepentingan konsumen dengan adanya layanan cal center dan 

upgrade applikasi. Adanya verifikasi akun dan pin saat akan membayar juga akan 

meningkatkan kepercayaan pengguna. Dengan kepercayaan yang terus dibangun 

akan mendorong mahasiswa untuk terus menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H9 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.10. Pengaruh Behavioral Intention terhadap Use Behavior 

Variabel behavioral intention didukung melalui Theory Planned Behavior 

(TPB) dan Unified Theory of Acceptance and Use Technology 2 (UTAUT 2). TPB 

dikembangkan oleh Fishbein dan Ajzen (1991) yang menjelaskan perilaku 
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seseorang tergantung pada behavioral intention (keinginan berperilaku) yang 

terdiri dari tiga komponen, yaitu: attitude (sikap), subjective norm (norma 

subjektif), dan perceived behavioral control (pengendalian perilaku yang 

dirasakan). Teori UTAUT 2 dikembangkan oleh Venkatesh et al., (2012) dalam 

teori ini dijelaskan bahwa use behavior dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah 

satunya adalah behavioral intention. 

Menurut Manullang (2018) minat adalah suatu keinginan seseorang untuk 

melakukan suatu perilaku tertentu. Semakin besar keterkaitan konsumen untuk 

menggunakan sistem pembayaran Go-Pay maka semakin besar minat pengguna 

dalam sistem layanan informasi tersebut (Latief & Nur, 2019). Variabel financial 

risk dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya berminat 

menggunakan di masa yang akan datang, akan mencoba menggunakan dalam 

kehidupan sehari-hari, dan berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Saintz (2017), Zhang et al. (2018), 

Isradila dan Indrawati, (2017), dan Rahmatillah et al. (2018) menunjukkan 

pengaruh yang signifikan behavior intention to use terhadap use behavior 

penggunaan pembayaran elektronik.  

Minat penggunaan Go-Pay akan mendorong untuk menggunakan Go-Pay. 

Hal ini dapat diketahui karena umumnya pengguna akan tertarik untuk 

menggunakan teknologi sebelum benar-benar melakukan kegiatan aktual 

penggunaan. Pengguna akan mempersepsikan keuntungan dan kerugian sebelum 

benar-benar menggunakan Go-Pay dalam transaksi pembayaran. Persepsi 

keuntungan yang akan dirasakan dengan menggunakan Go-Pay akan mendorong 
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penggunaan aktual dalam suatu transaksi. Sebaliknya persepsi kerugian yang akan 

dirasakan akan mendorong untuk tidak menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H10 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan behavioral intention 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.11. Pengaruh Performance Expectancy terhadap Behavioral Intention 

Performance expectancy (harapan kinerja) didefinisikan sebagai sejauh 

mana individu percaya dengan menggunakan sistem akan membantu 

meningkatkan performa pekerjaannya (Venkatesh et al., 2003). Berdasarkan teori 

UTAUT 2 yang dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012) performance 

expectancy memiliki pengaruh terhadap behavioral intention. Kinerja yang 

dipermudah dengan menggunakan Go-Pay tentunya menjadi pertimbangan untuk 

menggunakannya dalam transaksi pembayaran. Hal ini berarti dengan kinerja 

yang dipermudah dapat meningkatkan minat penggunaan Go-Pay. 

Variabel performance expectancy dalam penelitian ini diukur dengan lima 

indikator diantaranya adalah manfaat yang dirasakan (perceived usefulness), 

motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation), kesesuaian pekerjaan (job-fit), 

keuntungan relatif (relative advantage), dan harapan hasil (outcome expectations). 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Suwandi & Azis (2018), Dzulhaida 

dan Giri (2017), Isradila dan Indrawati (2017), Abrahão et al. (2016), dan 

Handayani & Sudiana (2017) menunjukkan pengaruh yang signifikan 
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performance expectancy terhadap behavioral intention penggunaan pembayaran 

elektronik.  

Pengguna dapat merasakan manfaat kemudahan pekerjaan dengan 

menggunakan Go-Pay dalam transaksi pembayaran diantaranya adalah dapat 

membayar transaksi dengan mudah, aman, dan cepat tanpa perlu datang ke tempat 

pembayaran. Selain itu membayar menggunakan Go-Pay juga lebih praktis 

dibandingkan dengan uang tunai secara langsung. Dengan manfaat kinerja yang 

dipermudah ini tentunya mendorong mahasiswa untuk berminat menggunakan 

Go-Pay sebagai alat transasksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H11 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan performance 

expectancy terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.12. Pengaruh Effort Expectancy terhadap Behavioral Intention 

Menurut Venkatesh et al., (2003) effort expectancy didefinisikan sebagai 

tingkat kemudahan dari penggunaan sistem. Berdasarkan teori UTAUT 2 yang 

dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012) effort expectancy memiliki pengaruh 

terhadap behavior intention. Mudah atau tidaknya penggunaan Go-Pay tentunya 

menjadi pertimbangan untuk menggunakannya. Sistem yang mudah digunakan 

mendorong masyarakat untuk menggunakan Go-Pay karena tidak memerlukan 

usaha lebih untuk dapat digunakan. Hal ini berarti effort expectancy dapat 

mempengaruhi minat penggunaan Go-Pay. 
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Variabel effort expectancy dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease of use), 

kompleksitas, dan kemudahan penggunaan (ease of use). Berdasarkan penelitian 

yang dilakukan oleh Dzulhaida & Giri (2017), Abrahão et al., (2016), dan Susanto 

(2015) menunjukkan pengaruh yang signifikan effort expectancy terhadap 

behavioral intention penggunaan pembayaran elektronik.  

Prosedur dalam membuat akun Go-Pay yang mudah tanpa harus membuka 

rekening bank tentunya mendorong mahasiswa untuk menggunakannya. Selain itu 

Go-Pay juga mudah digunakan pada berbagai tipe smartphone serta memiliki 

tampilan yang jelas dan sederhana sehingga memudahkan akan pengguna. Dengan 

kemudahan penggunaan sistem ini tentunya mendorong mahasiswa untuk 

berminat menggunakan Go-Pay sebagai alat transasksi.  

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H12 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan effort expectancy 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

 

2.15.13. Pengaruh Social Influence terhadap Behavioral Intention 

Social influence memiliki pengaruh terhadap behavioral intention. Social 

influence didefinisikan sebagai kepercayaan individu bahwa orang lainnya perlu 

untuk menggunakan sistem yang ada Venkatesh et al. (2003). Berdasarkan teori 

UTAUT 2 yang dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012) social influence 

memiliki pengaruh terhadap behavioral intention. Pengaruh sosial seperti 
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keluarga, teman, maupun lingkungan yang menggunakan Go-Pay dapat 

mendorong masyarakat untuk menggunakannya. Dukungan sosial berperan 

penting karena Go-Pay merupakan sistem pembayaran terbaru yang 

penggunaannya tentunya melibatkan interaksi dengan orang lain. Dengan 

lingkungan yang menggunakan Go-Pay tentunya mendorong masyarakat untuk 

berminat menggunakannya. 

Social influence dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya norma subjektif (subjective norm), faktor sosial (social factors), dan 

citra produk (image). Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah 

dkk. (2018), Anjelina (2018), dan Widyastuti dkk. (2017) menunjukkan pengaruh 

yang signifikan social influence terhadap behavioral intention penggunaan 

pembayaran elektronik.  

Meskipun belum seluruh mahasiswa menggunakan Go-Pay sebagai alat 

transaksi, tetapi telah cukup banyak mahasiswa yang menggunakannya. 

Penggunaan Go-Pay dapat dipengarui dengan persepsi orang lain dan 

rekomendasi untuk menggunakan Go-Pay seperti dari keluarga, teman maupun 

sahabat. Ketika lingkungan sekitar dan interaksi mahasiswa juga menggunakan 

GoPay tentunya akan mendorong untuk menggunakannya. Dengan pengaruh 

orang sekitar ini tentunya mendorong mahasiswa untuk berminat menggunakan 

Go-Pay sebagai alat transaksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 
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H13 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan social influence 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

 

2.15.14. Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Behavioral Intention 

Menurut Venkatesh et al. (2003) facilitating conditions didefinisikan 

sebagai penggunaan sistem oleh individu dipengaruhi oleh organisasi dan 

infrastruktur yang memadai. Berdasarkan teori UTAUT 2 yang dikemukakan oleh 

Venkatesh et al. (2012) facilitating conditions memiliki pengaruh terhadap 

behavioral intention. Kondisi fasilitas yang mendukung penggunaan Go-Pay akan 

mendorong masyarakat berminat menggunakannya. Go-Pay sebagai sistem 

pembayaran terbaru memerlukan dukungan fasilitas yang memadai seperti adanya 

smartphone, jaringan internet, merchant yang menerima sistem pembayaran Go-

Pay, dan adanya berbagai metode isi ulang saldo (top-up). Dengan fasilitas yang 

mendukung tentunya akan meningkatkan minat masyarakat untuk menggunakan 

Go-Pay. 

Facilitating conditions dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya perceived behavioral control (kontrol perilaku yang dirasakan), 

facilitating conditions (kondisi fasilitasi), dan compatibility (kompatibilitas). 

Terdapat berbagai penelitian yang menunjukkan hasil berbeda. Penelitian yang 

dilakukan oleh Nugroho, dkk. (2017), Ispriandina & Sutisna, (2019), Wibowo, 

dkk. (2015), dan Handayani & Sudiana (2017) menunjukkan pengaruh yang 

signifikan facilitating conditions terhadap behavioral intention penggunaan 

pembayaran elektronik.  
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Universitas Negeri Semarang terletak di Kota Semarang tentunya memiliki 

fasilitas yang memadai untuk dapat menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi. 

Dukungan fasilitas tersebut diantaranya adalah adanya merchant yang menerima 

pembayaran Go-Pay, dapat dengan mudah melakukan isi ulang saldo (top-up) dan 

adanya jaringan internet. Dengan adanya fasilitas yang memadai ini tentunya 

mendorong mahasiswa untuk berminat menggunakan Go-Pay sebagai alat 

transasksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H14 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan facilitating conditions 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

 

2.15.15. Pengaruh Hedonic Motivation terhadap Behavioral Intention 

Menurut Venkatesh et al., (2012) hedonic motivation (motivasi hedonis) 

didefinisikan sebagai kesenangan dalam menggunakan tekologi. Berdasarkan teori 

UTAUT 2 yang dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012) hedonic motivation 

memiliki pengaruh terhadap behavioral intention. UTAUT 2 dikembangkan atas 

evaluasi terhadap model sebelumnya, sehingga ditambahkan variabel baru yaitu 

hedonic motivation (motivasi hedonis), price value (nilai harga), dan habit 

(kebiasaan) sebagai kontruksi baru. Kesenangan menggunakan Go-Pay dapat 

mendorong masyarakat untuk terus menggunakannya sebagai alat bertransaksi. 

Kesenangan yang dirasakan seperti adanya reward, poin atau potongan harga 

akan meningkatkan minat untuk menggunakan Go-Pay. 
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Hedonic motivation dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya fun or pleasure derived (kesenangan atau kenikmatan), perceived 

enjoyment (kenyamanan yang dirasakan), dan hedonic motivation consumer 

context (motivasi hedonis konsumen). Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 

Rahmatillah, dkk. (2018), Ispriandina & Sutisna (2019), dan Isradila & Indrawati, 

(2017) menunjukkan pengaruh yang signifikan hedonic motivation terhadap 

behavioral intention penggunaan pembayaran elektronik.  

Kesenangan yang dirasakan dengan menggunakan Go-Pay akan mendorong 

mahasiswa untuk menggunakannya. Kesenangan yang dirasakan seperti adanya 

reward, poin atau potongan harga akan mendorong mahasiswa menggunakannya. 

Selain itu penggunaan Go-Pay juga lebih mudah dibandingkan menggunakan 

uang tunai secara langsung karena tidak perlu repot menghitung uang kembalian. 

Dengan adanya kesenangan yang dirasakan ini tentunya mendorong mahasiswa 

berminat untuk menggunakan Go-Pay sebagai alat transasksi. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H15 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan hedonic motivation 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

 

2.15.16. Pengaruh Price Value terhadap Behavioral Intention 

Price value (nilai harga) adalah biaya yang harus dikeluarkan konsumen 

karena menggunakan suatu produk. Nilai harga yang positif ketika digunakan 

untuk penggunaan teknologi dianggap lebih besar dari biaya moneter diskarifikasi 
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oleh pelanggan, sehingga nilai harga memiliki dampak positif pada niat 

(Venkatesh et al., 2012). Berdasarkan teori UTAUT 2 yang dikemukakan oleh 

Venkatesh et al. (2012) price value memiliki pengaruh terhadap behavioral 

intention. UTAUT 2 dikembangkan atas evaluasi terhadap model sebelumnya, 

sehingga ditambahkan variabel baru yaitu hedonic motivation (motivasi hedonis), 

price value (nilai harga), dan habit (kebiasaan) sebagai kontruksi baru. Biaya 

yang sebanding dengan manfaat yang akan diterima akan meningkatkan minat 

masyarakat untuk menggunakan Go-Pay. Oleh karena itu penting bagi 

penyelenggara untuk mempertimbangkan aspek biaya yang harus dikorbankan 

pengguna dengan penggunaan Go-Pay. 

Price value dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya 

nilai yang dirasakan dan biaya moneter. Berdasarkan penelitian yang dilakukan 

oleh Nugroho, dkk. (2017), Mentari & Bendesa, (2018), dan Fitri (2016) 

menunjukkan pengaruh yang signifikan price value terhadap behavioral intention 

penggunaan pembayaran elektronik. Penelitian tersebut menunjukkan adanya 

pengaruh price value terhadap behavioral intention. 

Nilai yang dirasakan dengan menggunakan Go-Pay dalam trasaksi 

pembayaran akan mendorong mahasiswa untuk menggunakannya. Ditambah 

dengan biaya moneter yang tidak memberatkan seperti tidak adanya biaya 

transaksi tambahan akan mendorong mahasiswa meggunakan Go-Pay sebagai alat 

transaksi. Dengan biaya penggunaan yang sesuai dengan manfaat yang diperoleh 

tentunya akan mendorong mahasiswa berminat menggunakan Go-Pay.  



 
 
 

105 
 

 
 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H16 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan price value terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.17. Pengaruh Habit terhadap Behavioral Intention 

Habit (kebiasaan) berasal dari kata biasa, yang mengandung arti 

pengulangan atau sering melakukan walau dalam waktu yang berbeda dan 

ditempat yang berbeda pula. Berdasarkan teori UTAUT 2 yang dikemukakan oleh 

Venkatesh et al. (2012) habit memiliki pengaruh terhadap behavioral intention. 

UTAUT 2 dikembangkan atas evaluasi terhadap model sebelumnya, sehingga 

ditambahkan variabel baru yaitu hedonic motivation (motivasi hedonis), price 

value (nilai harga), dan habit (kebiasaan) sebagai kontruksi baru. Menurut 

(Venkatesh et al., 2016) UTAUT 2 menjelaskan 74 persen dari varians dalam niat 

perilaku konsumen untuk menggunakan teknologi dan 52 persen dari varians 

dalam penggunaan teknologi konsumen. Kebiasaan menggunakan Go-Pay dapat 

mendorong minat masyarakat untuk tetap menggunakannya. Kebiasaan 

merupakan sesuatu yang dilakukan berulang-ulang yang akhirnya menetap. 

Dengan terbiasa menggunakan Go-Pay tentunya akan menarik minat masyarakat 

untuk secara otomatis menggunakannya sebagai alat pembayaran. 

Kebiasaan adalah sesuatu yang biasa dikerjakan, tingkah laku yang sering 

diulang sehingga lama-kelamaaan menjadi otomatis dan bersifat menetap 

(Nurfirdaus & Risnawati, 2019). Habit dalam penelitian ini diukur dengan dua 

indikator diantaranya perilaku sebelumnya dan perilaku menjadi otomatis. 
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Terdapat berbagai penelitian yang menunjukkan hasil berbeda. Penelitian yang 

dilakukan oleh Ispriandina & Sutisna, (2019), Isradila & Indrawati, (2017), dan 

Rahmatillah et al., (2018) menunjukkan pengaruh yang signifikan habit terhadap 

behavioral intention penggunaan pembayaran elektronik.  

Kebiasaan menggunakan Go-Pay akan terbentuk ketika mahasiswa terus 

menggunakan Go-Pay sebagai alat transaksi. Ketika telah terbiasa menggunakan 

Go-Pay pengguna akan menggunakannya dalam berbagai kondisi. Dengan 

kebiasaan penggunaan Go-Pay tentunya akan mendorong mahasiswa berminat 

untuk terus menggunakannya. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H17 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan habit terhadap 

behavioral intention to use Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

 

2.15.18. Pengaruh Financial Risk terhadap Behavioral Intention 

Perceived risk theory yang dikemukakan oleh Featherman dan Pavlou 

(2002) menjelaskan bahwa adopsi layanan elektronik dipengaruhi secara negatif 

terutama oleh persepsi risiko berbasis kinerja, dan persepsi kemudahan 

penggunaan layanan elektronik. Dalam teori ini risiko penggunaan layanan 

elektronik dibedakan menjadi tujuh risiko yaitu performance risk (risiko kinerja), 

financial risk (risiko keuangan), time risk (risiko waktu), psychological risk 

(risiko psikologis), social risk (risiko sosial), privacy risk (risiko privasi), dan 

overall risk (risiko keseluruhan). Risiko keuangan tentunya menjadi pertimbangan 
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masyarakat untuk menggunakan Go-Pay. Oleh karena itu minat masyarakat untuk 

mengunakan Go-Pay juga berdasarkan risiko keuangan yang mungkin timbul. 

Apabila risiko keuangan tinggi maka minat masyarakat terhadap penggunaan Go-

Pay akan rendah. Begitu pula sebaliknya apabila risiko keuangan rendah maka 

minat masyarakat terhadap penggunaan Go-Pay akan tinggi. 

Financial risk dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator diantaranya 

kerugian finansial, penipuan, dan keamanan data finansial. Persepsi risiko 

keuangan akan dipertimbangkan masyarakat untuk menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Ramadhan, dkk. (2016), Ariani & 

Zulhawati (2017), dan Witami & Suartana (2019) menunjukkan pengaruh yang 

signifikan perceived risk terhadap behavioral intention penggunaan pembayaran 

elektronik.  

Go-Pay sebagai suatu sistem pembayaran digital tentunya terdapat risiko 

finansial seperti kerugian finansial, penipuan, dan keamanan data finansial yang 

akan dipertimbangkan pengguna. Kemungkinan risiko finansial ini dapat terjadi 

seperti karena adanya kesalahan pribadi, peretas maupun penipu yang berusaha 

mencuri nominal uang dalam akun Go-Jek. Dengan kerugian finansial yang 

minim tentunya akan mendorong mahasiswa untuk terus menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H18 : Terdapat pengaruh negatif dan signifikan financial risk terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 
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2.15.19. Pengaruh Perceived Trust  terhadap Behavioral Intention 

Berdasarkan teori persepsi kepercayaan perceived trust memiliki pengaruh 

terhadap behavioral intention. Perceived trust theory yang dikemukakan oleh 

Pavlou (2003) menjelaskan bahwa kepercayaan dapat digunakan untuk 

memprediksi faktor-faktor yang mempengaruhi e-services addoption (adopsi 

layanan elektronik). Faktor yang berpengaruh terhadap intention to transact 

(intensi untuk bertransaksi) diantaranya adalah kepercayaan, persepsi risiko, 

persepsi kegunaan, dan percepsi kemudahan. Kepercayaan pengguna terhadap 

Go-Pay seperti dapat diandalkan menunjukkan keyakinan untuk 

menggunakannya. Hal ini dapat menarik minat masyarakat untuk menggunakan 

Go-Pay. 

Variabel perceived trust dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator 

diantaranya dapat diandalkan dan dapat dipercaya. Keandalan dan kepercayaan 

masyarakat mengenai Go-Pay mendorong masyarakat berminat menggunakannya. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Fitri (2016), Wong & Mo (2019), 

Aristiana, et al. (2019), dan Wijayanthi (2019) menunjukkan pengaruh yang 

signifikan perceived trust terhadap behavioral intention penggunaan pembayaran 

elektronik.  

Kepercayaan yang dirasakan akan mendorong minat untuk menggunakan 

Go-Pay. Kepercayan dapat dirasakan dengan minimnya risiko. Selain itu, Go-Pay 

juga mengupayakan kepentingan konsumen dengan adanya layanan call center 

dan upgrade applikasi. Adanya verifikasi akun dan pin saat akan membayar juga 
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akan meningkatkan kepercayaan pengguna. Dengan kepercayaan yang terus 

dibangun akan mendorong mahasiswa untuk berminat menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H19 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan perceived trust terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

 

2.15.20. Pengaruh Performance Expectancy terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki 

pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi 

informasi (Venkatesh, Morris, Davis, et al., 2003). Pengaruh tidak langsung ini 

dimediasi oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. Variabel 

performance expectancy juga dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward 

behavior dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward 

behavior atau sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi 

individu (baik menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan 

suatu perilaku tertentu. Attitude toward behavior memiliki pengaruh langsung dan 

tidak langsung terhadap perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan 

meningkatkan pengaruh ekspektasi kinerja terhadap penggunaan Go-Pay.  

Variabel performance expectancy dalam penelitian ini diukur dengan lima 

indikator diantaranya adalah manfaat yang dirasakan (perceived usefulness), 

motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation), kesesuaian pekerjaan (job-fit), 

keuntungan relatif (relative advantage), dan harapan hasil (outcome expectations). 
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Minat sebagai variabel mediasi performance expectancy terhadap use behavior 

pernah diteliti sebelumnya diantaranya oleh Noviatun & Khasanah (2017) 

menunjukkan hasil persepsi kegunaan berpengaruh terhadap perilaku pembelian. 

Ekspektasi kinerja yang dimediasi minat diharapkan akan meningkatkan 

penggunaan Go-Pay. Dengan kinerja yang dipermudah dan didorong minat 

menggunakannya akan memperbesar peluang untuk menggunakan Go-Pay dalam 

suatu transaksi. Pada dasarnya minat dapat terjadi karena adanya informasi awal 

yang menyebabkan tertarik untuk mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut 

akan mendorong mahasiswa untuk mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H20 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan performance expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

 

2.15.21. Pengaruh Effort Expectancy terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 

langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak 

langsung ini dimediasi oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. 

Variabel effort expectancy juga dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward 

behavior dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward 

behavior atau sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi 
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individu (baik menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan 

suatu perilaku tertentu. Attitude toward behavior memiliki pengaruh langsung dan 

tidak langsung terhadap perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan 

meningkatkan pengaruh ekspektasi usaha terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel effort expectancy dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah kemudahan penggunaan (perceived ease of use), kompleksitas, 

dan kemudahan penggunaan (ease of use). Minat sebagai variabel mediasi effort 

expectancy terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya diantaranya oleh 

Wibisono (2012) dan Noviatun & Khasanah (2017) menunjukkan hasil persepsi 

kemudahan penggunaan berpengaruh terhadap perilaku pembelian. 

Ekspektasi usaha yang dimediasi minat diharapkan akan meningkatkan 

penggunaan Go-Pay. Dengan kemudahan penggunaan sistem tentu akan 

mendorong minat sehingga memperbesar peluang untuk menggunakan Go-Pay 

dalam suatu transaksi. Pada dasarnya minat dapat terjadi karena adanya informasi 

awal yang menyebabkan tertarik untuk mengetahuinya. Dengan ketertarikan 

tersebut akan mendorong mahasiswa untuk mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H21 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan effort expectancy terhadap 

use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 
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2.15.22. Pengaruh Social Influence terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Social influence memiliki pengaruh terhadap use behavior melalui 

behavioral intention. Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) pada 

konsep dasar yang mendasari model penerimaan pengguna dalam UTAUT reaksi 

individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung 

dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Pengaruh 

tidak langsung ini dimediasi oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. 

Variabel social influence juga dapat dikaitkan dengan konstruk subjective norm 

dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Subjective norm atau norma 

subjektif dapat didefinisikan sebagai persepsi individu mengenai tekanan sosial 

untuk melakukan atau tidak melakukan perilaku dengan dimensi: pengaruh teman, 

pengaruh keluarga, pengaruh pihak lain yang diperhitungkan (Anwar dkk., 2019). 

Subjective norm memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap 

perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan meningkatkan pengaruh 

sosial terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel social influence dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah norma subjektif (subjective norm), faktor sosial (social 

factors), dan kesan (image). Minat sebagai variabel mediasi social influence 

terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya diantaranya oleh Wibisono 

(2012) menunjukkan hasil pengaruh sosial berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian. 
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Pengaruh lingkungan dan sosial yang dimediasi minat diharapkan akan 

meningkatkan penggunaan Go-Pay. Mahasiswa cenderung akan mengikuti 

perubahan sosial dan teknologi. Mahasiswa akan menyesuaikan gaya hidupnya 

agar dapat berinteraksi dengan mudah. Dengan lingkungan yang menggunakan 

Go-Pay tentu akan mendorong minat sehingga memperbesar peluang untuk 

menggunakan Go-Pay dalam suatu transaksi. Pada dasarnya minat dapat terjadi 

karena adanya informasi awal yang menyebabkan tertarik untuk mengetahuinya. 

Lingkungan sekitar yang menggunakan Go-Pay akan mendorong ketertarikan 

penggunaan. Dengan ketertarikan tersebut akan mendorong mahasiswa untuk 

mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H22 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan social influence terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

 

2.15.23. Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al., (2003) reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 

langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak 

langsung ini dimediasi oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. 

Variabel facilitating conditions juga dapat dikaitkan dengan konstruk perceived 

behavioral control dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived 
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behavioral control atau disebut juga dengan kontrol perilaku adalah perasaan 

seseorang mengenai mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu, 

Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan pemerintah, dukungan tehnologi 

(Anwar dkk., 2019).  Perceived behavioral control memiliki pengaruh langsung 

dan tidak langsung terhadap perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan 

akan meningkatkan pengaruh kondisi fasilitas terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel facilitating conditions dalam penelitian ini diukur dengan tiga 

indikator diantaranya adalah perilaku persepsi (perceived behavioral control), 

kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions), dan kesesuaian 

(compatibility). Minat sebagai variabel mediasi facilitating conditions terhadap 

use behavior pernah diteliti sebelumnya diantaranya oleh Riyanto & Masjud 

(2017) menunjukkan hasil kondisi fasilitas berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian. 

Pengaruh kondisi fasilitas yang dimediasi minat diharapkan akan 

meningkatkan penggunaan Go-Pay. Kondisi fasilitas yang memadai dapat 

mendorong mahasiswa tertarik menggunakan Go-Pay. Pada dasarnya minat dapat 

terjadi karena adanya informasi awal yang menyebabkan tertarik untuk 

mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut akan mendorong mahasiswa untuk 

mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 
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H23 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan facilitating conditions 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

 

2.15.24. Pengaruh Hedonic Motivation terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Hedonic motivation memiliki pengaruh terhadap use behavior melalui 

behavioral intention. Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi 

individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung 

dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Pengaruh 

tidak langsung ini dimediasi oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. 

Variabel hedonic motivation dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward 

behavior dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward 

behavior atau sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi 

individu (baik menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan 

suatu perilaku tertentu. Attitude toward behavior memiliki pengaruh langsung dan 

tidak langsung terhadap perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan 

meningkatkan pengaruh kesenangan terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel hedonic motivation dalam penelitian ini diukur dengan tiga 

indikator diantaranya adalah kesenangan atau kepuasan (fun or pleasure derived), 

kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment), dan konteks motivasi hedonis 

konsumen (hedonic motivation consumer context). Minat sebagai variabel mediasi 

hedonic motivation terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya diantaranya 
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oleh Septiani, dkk. (2020) menunjukkan hasil perceived enjoyment berpengaruh 

terhadap perilaku pembelian. 

Pengaruh kesenangan yang dirasakan yang dimediasi minat diharapkan 

akan meningkatkan penggunaan Go-Pay. Kesenangan yang dirasakan dapat 

mendorong mahasiswa tertarik menggunakan Go-Pay. Pada dasarnya minat dapat 

terjadi karena adanya informasi awal yang menyebabkan tertarik untuk 

mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut akan mendorong mahasiswa untuk 

mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H24 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan hedonic motivation terhadap 

use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

 

2.15.25. Pengaruh Price Value terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi 

(Venkatesh, Morris, Davis, et al. 2003). Pengaruh tidak langsung ini dimediasi 

oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. Variabel price value dapat 

dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior atau sikap terhadap 

perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik menguntungkan atau 

tidak menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku tertentu. Attitude toward 
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behavior memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap perilaku. 

Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan meningkatkan pengaruh nilai 

harga terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel price value dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator 

diantaranya adalah nilai yang dirasakan dan biaya moneter. Nilai yang dirasakan 

pelanggan didefinisikan sebagai selisih antara apa yang didapatkan pelanggan dan 

apa yang pelanggan berikan untuk kemungkinan pilihan yang berbeda. Sedangkan 

biaya moneter didefinisikan sebagai nilai pengorbanan yang terwujud dalam 

bentuk uang, dapat berupa biaya langsung dan tidak langsung. Minat sebagai 

variabel mediasi price value terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya 

diantaranya oleh Wibisono (2012) dan Nafilah, Widarko, & Suharto (2015) 

menunjukkan hasil daya beli berpengaruh terhadap perilaku pembelian. 

Pengaruh nilai harga yang dimediasi minat diharapkan akan meningkatkan 

penggunaan Go-Pay. Perbandingan antara biaya yang dikeluarkan dengan manfaat 

yang akan diperoleh dapat mendorong mahasiswa tertarik menggunakan Go-Pay. 

Pada dasarnya minat dapat terjadi karena adanya informasi awal yang 

menyebabkan tertarik untuk mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut akan 

mendorong mahasiswa untuk mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H25 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan price value terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 
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2.15.26. Pengaruh Habit terhadap Use Behavior melalui Behavioral Intention 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 

langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak 

langsung ini dimediasi oleh minat untuk menggunakan teknologi informasi. 

Variabel habit dapat dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control 

dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived behavioral control 

atau disebut juga dengan kontrol perilaku adalah perasaan seseorang mengenai 

mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu, Dengan dimensi: 

keyakinan diri, dukungan pemerintah, dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019). 

Perceived behavioral control memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung 

terhadap perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan meningkatkan 

pengaruh kebiasaan terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel habit dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya 

adalah perilaku sebelumnya dan perilaku menjadi otomatis. Menurut Mahendra 

dkk. (2017) pengguna cenderung untuk menggunakan aplikasi mobile secara 

otomatis karena telah menggunakannya berulangkali sebelumnya, serta 

membangun sebuah persepsi yang mencerminkan hasil dari pengalaman yang 

telah dijalani oleh pengguna dalam menggunakan teknologi. Kebiasaan  adalah  

kegiatan yang dilakukan secara berulang-ulang sehingga kegiatan tersebut   

bersifat spontan. Pembiasaan berlangsung berkat adanya pengulangan dan 

pelatihan yang berkelanjutan (Hartuti, 2015). Minat sebagai variabel mediasi 

habit terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya diantaranya oleh Septiani, 
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dkk. (2020) menunjukkan hasil kebiasaan berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian. 

Pengaruh kebiasaan yang dimediasi minat diharapkan akan meningkatkan 

penggunaan Go-Pay. Kebiasaan menggunakan Go-Pay dapat mendorong 

mahasiswa tertarik untuk terus menggunakan Go-Pay. Pada dasarnya minat dapat 

terjadi karena adanya informasi awal yang menyebabkan tertarik untuk 

mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut akan mendorong mahasiswa untuk 

mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H26 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan habit terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui behavioral 

intention 

 

2.15.27. Pengaruh Financial Risk terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Financial risk memiliki pengaruh terhadap use behavior melalui behavioral 

intention. Hal ini berdasarkan perceived risk theory yang dikemukakan oleh 

Featherman dan Pavlou (2002) menjelaskan bahwa risiko yang dirasakan 

merupakan potensi kerugian potensial dalam mengejar hasil yang diinginkan dari 

menggunakan layanan elektronik. Dalam teori ini risiko penggunaan layanan 

elektronik dibedakan menjadi tujuh risiko yaitu performance risk (risiko kinerja), 

financial risk (risiko keuangan), time risk (risiko waktu), psychological risk 

(risiko psikologis), social risk (risiko sosial), privacy risk (risiko privasi), dan 
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overall risk (risiko keseluruhan). Risiko ini berpengaruh negatif terhadap 

penggunaan dan intention penggunaan layanan elektronik. Variabel financial risk 

dapat dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived behavioral control atau kontrol 

perilaku yang dirasakan dapat didefinisikan sebagai kendali keyakinan yang 

mencakup persepsi individu mengenai kepemilikan keterampilan yang diperlukan 

sumber daya atau peluang untuk berhasil melakukan kegiatan. Perceived 

behavioral control memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap 

perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan meningkatkan pengaruh 

risiko finansial terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel financial risk dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah kerugian finansial, penipuan, dan keamanan data finansial. 

Kerugian finansial yang dimasksud adalah akan adanya kehilangan sejumlah uang 

jika menggunakan transaksi elektronik. Kehilangan tersebut diantaranya seperti 

kesalahan nominal transaksi, salah pembayaran dan penambahan pembayaran 

biaya lainnya diluar nominal transaksi. Kemungkinan terjadinya penipuan juga 

dapat ditemui jika menggunakan alat pembayaran elektronik. Minat sebagai 

variabel mediasi financial risk terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya 

diantaranya oleh Maharama & Kholis (2018) menunjukkan hasil risiko 

berpengaruh terhadap perilaku pembelian. 

Pengaruh minimnya risiko keuangan yang dimediasi minat diharapkan akan 

meningkatkan penggunaan Go-Pay. Minimnya risiko keuangan dapat mendorong 

mahasiswa tertarik untuk menggunakan Go-Pay. Pada dasarnya minat dapat 
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terjadi karena adanya informasi awal yang menyebabkan tertarik untuk 

mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut akan mendorong mahasiswa untuk 

mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H27 : Terdapat pengaruh negatif dan signifikan financial risk terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

 

2.15.28. Pengaruh Perceived Trust terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Perceived trust theory yang dikemukakan oleh Pavlou (2003) menjelaskan 

bahwa kepercayaan dapat digunakan untuk memprediksi faktor-faktor yang 

mempengaruhi e-services addoption (adopsi layanan elektronik). Variabel 

perceived trust dapat dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control 

dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Perceived behavioral control 

atau disebut juga dengan kontrol perilaku adalah perasaan seseorang mengenai 

mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu, Dengan dimensi: 

keyakinan diri, dukungan pemerintah, dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019).  

Perceived behavioral control memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung 

terhadap perilaku. Minat sebagai variabel mediasi diharapkan akan meningkatkan 

pengaruh kepercayaan terhadap penggunaan Go-Pay. 

Variabel perceived trust dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator 

diantaranya adalah kerugian dapat diandalkan dan dapat dipercaya. Menurut 
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Widyaningsih (2019) kepercayaan dibutuhkan oleh pengguna teknologi informasi 

dalam rangka menigkatkan kinerja individu dalam melakukan kegiatan organisasi 

atau perusahaan. Kepercayaan juga membantu pengguna untuk mengurangi 

kompleksitas sosial dalam menghadapi kemungkinan yang tidak diinginkan. 

Menurut Widiartini, dkk. (2017) Membangun kepercayaan dapat dikatakan 

merupakan hal yang sangat penting agar dapat menarik minat masyarakat untuk 

menggunakan suatu produk selain dengan membentuk persepsi nilai. Minat 

sebagai variabel mediasi trust terhadap use behavior pernah diteliti sebelumnya 

diantaranya oleh Noviatun & Khasanah (2017) dan Lutfi & Nupus (2018) 

menunjukkan hasil kepercayaan berpengaruh terhadap perilaku pembelian. 

Pengaruh kepercayaanyan yang dimediasi minat diharapkan akan 

meningkatkan penggunaan Go-Pay. Kepercayaan pengguna terhadap Go-Pay 

dapat mendorong mahasiswa tertarik untuk menggunakan Go-Pay. Pada dasarnya 

minat dapat terjadi karena adanya informasi awal yang menyebabkan tertarik 

untuk mengetahuinya. Dengan ketertarikan tersebut akan mendorong mahasiswa 

untuk mencoba menggunakan Go-Pay. 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat ditarik hipotesis alternatif sebagai 

berikut: 

H28 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 
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Berdasarkan uraian diatas maka dapat dibuatkan gambar kerangka berpikir pada 

gambar 2.5. berikut ini: 

 

Gambar 2.5. Kerangka Berpikir 

Sumber: Ilustrasi Peneliti, 2020 

 

2.16. Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan kajian teori dan kerangkan berfikir yang telah diuraikan diatas. 

Maka dapat dikembangkan hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H1 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan performance expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H2 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan effort expectancy terhadap 

use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H3 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan social influence terhadap use 
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behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H4 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan facilitating conditions 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H5 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan hedonic motivation terhadap 

use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H6 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan price value terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H7 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan habit terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H8 : Terdapat pengaruh negatif dan signifikan financial risk terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H9 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H10 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan behavioral intention terhadap 

use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H11 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan performance expectancy 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

H12 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan effort expectancy terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H13 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan social influence terhadap 
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behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H14 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan facilitating conditions 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

H15 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan hedonic motivation terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H16 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan price value terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H17 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan habit terhadap behavioral 

intention to use Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

H18 : Terdapat pengaruh negatif dan signifikan financial risk terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H19 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan perceived trust terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

H20 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan performance expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang melalui behavioral intention 

H21 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan effort expectancy terhadap 
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use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

H22 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan social influence terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

H23 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan facilitating conditions 

terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang melalui behavioral intention 

H24 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan hedonic motivation terhadap 

use behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

H25 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan price value terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

H26 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan habit terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

H27 : Terdapat pengaruh negatif dan signifikan financial risk terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

H28 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1. Jenis dan Desain Penelitian 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif yaitu pengumpulan dan 

pengukuran data berbentuk angka-angka yang kemudian diolah dan dianalisis 

secara kuantitatif dalam bentuk statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan. Desain penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah studi pengujian hipotesis (hypothesis testing study). Penelitian studi 

pengujian hipotesis bertujuan untuk menganalisis, mendeskripsikan, dan 

mendapatkan bukti empiris pola pengaruh antar variabel. 

Jenis data pada penelitian ini bersifat primer yaitu data yang didapatkan 

langsung dari responden. Pengumpulan data menggunakan kuesioner berisi 

pernyataan tertutup yang disusun dari indikator masing-masing variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini. Sedangkan alat pengolah data yang digunakan 

adalah IBM SPSS Statistics 23. Fokus penelitian ini untuk mengetahui apakah 

terdapat pengaruh variabel performance expectancy (ekspektasi kinerja), effort 

expectancy (ekspektasi usaha), social influences (pengaruh sosial), facilitating 

conditions (kondisi pemfasilitas), hedonic motivation (motivasi hedonis), price 

value (nilai harga), habit (kebiasaan), financial risk (risiko finansial) dan 

perceived trust (kepercayaan) secara langsung maupun melalui behavioral 

intention (minat) terhadap use behavior (penggunaan) Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang. 
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3.2 Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 

3.2.1 Populasi 

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang program sarjana angkatan 2016-2019 yang pernah dan sering 

menggunakan Go-Pay dalam bertransaksi. Berdasarkan data jumlah mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang program sarjana angkatan 2016-2019 adalah 26.241 

mahasiswa (data.unnes.ac.id, 2020). Berdasarkan data tersebut dilakukan 

penelitian awal terhadap 100 mahasiswa Universitas Negeri Semarang dan 

menghasilkan proporsi 17% mahasiswa pernah menggunakan Go-Pay dalam 

bertransaksi. Proporsi tersebut digunakan sebagai dasar dalam menentukan besar 

sampel penelitian. 

 

3.2.2 Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 

Sampel dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang program sarjana yang pernah dan sering menggunakan Go-Pay dalam 

bertransaksi. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan 

metode non-probability sampling. Non-probability sampling merupakan teknik 

pengambilan sampel yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama 

bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel 

(Sugiyono, 2016:84). 

Teknik yang digunakan adalah sampling insidental. Teknik sampling 

insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja 

yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai 
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sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber 

data. 

Rumus yang digunakan untuk menentukan besaran sampel adalah rumus 

Lemeshow. Menurut Riyanto dan Hermawan (2020:13-14) penghitungan sampel 

dengan pendekatan rumus Lemeshow dapat digunakan untuk menghitung jumlah 

sampel dengan total populasi yang tidak dapat diketahui secara pasti. Untuk 

menghitung jumlah sampel dengan populasi yang tidak diketahui secara pasti 

dapat menggunakan rumus Lemeshow, sebagai berikut: 

 

 

Keterangan: 

n : besaran sampel 

Z : skor Z pada kepercayaan 95% = 1,96 

P : proporsi penelitian = 0,17 (maksimal 0,5) 

d : alpha (0,05) atau sampling error = 5% 

Dalam penelitian ini, jumlah sampelnya adalah: 

n =    1,96
2
 . 0,17 . (1-0,17) 

                0,05
2 

n =    3,8416 . 0,17 . 0,83 

                0,05
2 

n =      0,54204976 

       0,0025
 

   =  216,819 

n  =        Z
2
 . P . (1-P) 

                  d
2
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   =  217 (dibulatkan keatas) 

Jadi, jumlah sampel dalam penelitian ini sejumlah 217 mahasiswa.  

 

3.3. Variabel Penelitian 

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari sebelas variabel, 

yaitu satu variabel dependen, sembilan variabel independen, dan satu variabel 

intervening. Variabel dependen yang dimaksud adalah use behavior (penggunaan) 

Go-Pay mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Sembilan 

variabel independen yang dimaksud yaitu performance expectancy (ekspektasi 

kinerja), effort expectancy (ekspektasi usaha), social influence (pengaruh sosial), 

facilitating conditions (kondisi fasilitas), hedonic motivation (motivasi hedonis), 

price value (nilai harga), habit (kebiasaan), financial risk (risiko keuangan), dan 

perceived trust (persepsi kepercayaan). Sedangkan variabel mediasi yang 

dimaksud adalah behavioral intention (minat). 

 

3.3.1. Variabel Terikat (Dependen) 

Variabel dependen dalam penelitian ini adalah use behavior (penggunaan) 

Go-Pay. Variabel ini selanjutnya diberi simbol UB. Menurut Saintz (2017) 

penggunaan aktual merupakan tindakan sadar seorang konsumen dalam 

menggunakan suatu produk untuk mendapatkan manfaat nyata yang ia inginkan 

dari produk tersebut. Menurut Ariani dan Zulhawati (2017) perilaku adalah  

tindakan  atau  kegiatan  nyata  yang  dilakukan. Perilaku dalam konteks 

penelitian ini didefinisikan sebagai tindakan nyata yang dilakukan dalam upaya 

memanfaatkan Go-Pay dalam transaksi pembayaran. Penggunaan ditandai dengan 
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perilaku aktual penggunaan Go-Pay minimal dalam satu kali transaksi. 

Penggunaan dalam konteks penelitian ini diukur melalui: 

1. Conscientiousness (Hati Nurani) 

Menurut Roberts et al. (2014) hati nurani merupakan kontrol diri yang 

menunjukkan kesadaran dalam berperilaku. Kesadaran dalam konteks 

penelitian ini adalah pengguna menunjukkan kesungguhan dalam 

menggunakan Go-Pay seperti memiliki akun Go-Pay dan masih terus aktif 

menggunakannya dalam bertransaksi.  

2. Frekuensi Penggunaan 

Menurut Isradila dan Indrawati (2017) penggunaan aktual dapat diukur dari 

frekuensi pengguna dalam memanfaatkan layanan. Frekuensi dalam konteks 

penelitian ini adalah jumlah pemakaian Go-Pay dalam jangka waktu satu 

minggu. 

3. Actual Usage (Penggunaan Aktual) 

Penggunaan aktual dalam penelitian ini diukur melalui tahun penggunaan. 

Menurut Saintz (2017) actual usage dapat didefinisikan sebagai penggunaan 

produk oleh individu yang benar-benar terjadi, dimana penggunaan ini harus 

dapat dibuktikan dari waktu penggunaan dan frekuensi penggunaanya. 

 

3.3.2. Variabel Mediasi (Intervening) 

Variabel intervening dalam penelitian ini adalah behavioral intenton (minat) 

penggunaan Go-Pay. Variabel ini selanjutnya diberi simbol BI. Menurut 

Manullang (2018) minat adalah keinginan seseorang untuk melakukan perilaku 

tertentu. Sedangkan menurut Akmaliyah (2017) minat adalah salah satu gambaran 
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situasi seseorang sebelum melakukan suatu tindakan, yang dapat dijadikan dasar 

untuk memprediksi perilaku atau tindakan tersebut. Semakin besar keterkaitan 

konsumen untuk menggunakan sistem pembayaran Go-Pay maka semakin besar 

minat penggunaan sistem layanan informasi tersebut (Latief dan Nur, 2019). 

Menurut Venkatesh et al., (2012) indikator behavioral intention adalah sebagai 

berikut: 

1. Berminat menggunakan di masa yang akan datang 

Dengan adanya faktor-faktor yang mendorong minat konsumen untuk 

menggunakan Go-Pay akan timbul minat untuk menggunakannya di masa 

yang akan datang. 

2. Akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-hari 

Jika konsumen berminat untuk menggunakan sistem pembayaran Go-Pay 

maka akan mencoba untuk menggunakannya dalam kehidupan sehari-hari. 

3. Berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali 

Niat keberlanjutan didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang telah 

merumuskan rencana untuk terus melakukan beberapa perilaku masa depan 

yang ditentukan (Putri dkk., 2017). Jika pengguna merasakan kepuasan 

dengan menggunakan sistem pembayaran Go-Pay maka akan bersikap 

untuk selalu menggunakannya. 
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3.3.3. Variabel Bebas (Independen) 

3.3.3.1. Performance Expectancy (Ekspektasi Kinerja) 

Performance expectancy (ekspektasi kinerja) didefinisikan sebagai sejauh 

mana individu percaya dengan penggunaan sistem akan membantu meningkatkan 

performa pekerjaannya (Venkatesh et al., 2003). Pelanggan  senantiasa  menilai  

suatu layanan yang diterima dengan membandingkan dengan apa yang diharapkan 

atau di inginkan (Subagio & Saputra, 2012). Dengan melihat kegunaan dan 

keuntungan yang dihasilkan dari penggunaan teknologi informasi, maka timbul 

minat pemanfaatan akan teknologi informasi oleh pengguna untuk meningkatkan 

kinerja mereka (Jati dan Laksito, 2012). Performance expectancy (harapan 

kinerja) selanjutnya diberi simbol PE. Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator 

performance expectancy adalah sebagai berikut: 

1. Perceived Usefulness (Persepsi Kegunaan) 

Perceived usefulness (persepsi kegunaan) didefinisikan sebagai sejauh mana 

orang percaya bahwa menggunakan sistem tertentu akan meningkatkan 

kinerja pekerjaannya. Perkembangan dan inovasi yang dilakukan dengan 

pembayaran melalui Go-Pay dapat membantu menyelesaikan pekerjaan 

konsumen. Contohnya, menggunakan Go-Pay dalam bertransaksi di salah 

satu merchant secara online dapat menghemat lebih banyak waktu daripada 

menggunakan metode pembayaran biasa. 

2. Extrinsic Motivation (Motivasi Ekstrinsik) 

Extrinsic motivation (motivasi ekstrinsik) didefinisikan sebagai sejauh mana 

orang percaya bahwa menggunakan suatu sistem dalam kegiatan yang 
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dilakukan akan berperan penting dalam mencapai hasil yang berbeda dalam 

kegiatan itu sendiri, seperti peningkatan kinerja, pembayaran, atau promosi 

pekerjaan. Menggunakan pembayaran dengan Go-Pay memungkinkan 

pengguna melakukan transaksi tanpa mengganggu aktifitas yang sedang 

dilakukan. Contohnya, pengguna dapat memesan makanan dan 

membayarnya tanpa perlu beranjak dari tempatnya berkerja. 

3. Job-fit (Kesesuaian Pekerjaan) 

Job-fit (kesesuaian pekerjaan) didefinisikan sebagai sejauh mana orang 

percaya kapabilitas suatu sistem meningkatkan kinerja pekerjaan individu. 

Menggunakan pembayaran dengan Go-Pay memungkinkan pengguna 

mengetahui dengan mudah jumlah saldo tersisa dan dapat melakukan lebih 

dari satu transaksi menggunakan Go-Pay dalam waktu bersamaan. 

Contohnya, pengguna dapat membayar pembelian makanan dan ongkos 

kirim dalam waktu bersamaan menggunakan Go-Pay. 

4. Relative Advantage (Keuntungan Relatif) 

Relative advantage (keuntungan relatif) didefinisikan sebagai sejauh mana 

menggunakan inovasi dianggap lebih baik daripada menggunakan 

pendahulunya. Go-Pay merupakan fitur pembayaran seluler yang 

menghemat ruang karena tidak perlu membawa dompet selain itu daripada 

menggunakan kartu pembayaran menggunakan teknologi seluler lebih 

mudah karena masyarakat umumnya sudah memiliki telepon gengam yang 

mendukung fitur pembayaran seluler. 
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5. Outcome Expectations (Ekspektasi Hasil) 

Outcome expectations (ekspektasi hasil) didefinisikan sebagai konsekuensi 

dari suatu perilaku. Ekspektasi hasil dipisahkan menjadi ekspektasi kinerja 

(terkait pekerjaan) dan ekspektasi pribadi (tujuan individu). Menggunakan 

Go-Pay dalam sistem pembayaran memiliki tujuan yang berbeda pada tiap 

pengguna, baik itu tujuan untuk meningkatkan performa pekerjaan seperti 

lebih produktif dan menyelesaikan proses pembayaran dengan lebih cepat 

maupun tujuan individu seperti menyelesaikan proses pembayaran dengan 

lebih mudah. 

 

3.3.3.2. Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha) 

Effort expectancy (ekspektasi usaha) didefinisikan sebagai tingkat 

kemudahan dari penggunaan sistem (Venkatesh et al., 2003). Apabila sistem yang 

digunakan mudah maka usaha yang dilakukan tidak akan terlalu tinggi dan 

sebaliknya jika sistem sulit digunakan maka diperlukan usaha yang tinggi untuk 

menggunakannya (Susanto, 2015). Semakin tinggi persepsi kemudahan yang 

dirasakan dan semakin minimnya upaya yang perlu dilakukan untuk 

menggunakan teknologi, maka seseorang akan cenderung berminat untuk 

menggunakannya (Mahendra dkk., 2017). Effort expectancy (ekspektasi usaha) 

selanjutnya diberi simbol EE. Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator effort 

expectancy adalah sebagai berikut: 

1. Perceived Ease of Use (Persepsi Kemudahan Penggunaan) 

Perceived ease of use didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya 

bahwa menggunakan sistem akan bebas dari usaha. Pengguna cenderung 
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akan memilih sistem yang lebih mudah dalam menggunakannya. Go-Pay 

merupakan salah satu teknologi finansial yang sederhana, untuk dapat 

menggunakannya kita cukup membuat akun Go-Jek tanpa membuka 

rekening di bank. Selain itu fitur Go-Pay juga sederhana dan mudah 

digunakan pada berbagai tipe smartphone. 

2. Kompleksitas 

Kompleksitas didefinisikan sebagai sejauh mana sistem dianggap relatif 

sulit untuk dipahami dan digunakan. Go-Pay sebagai teknologi finansial 

terbaru agar mudah untuk diterima masyarakat tentunya harus mudah untuk 

digunakan. Kesulitan untuk beradaptasi menggunakan sistem akan 

mengurangi keinginan masyarakat untuk menggunakannya. 

3. Ease of Use (Kemudahan Penggunaan) 

Ease of Use didefinisikan sebagai sejauh mana tingkat penggunaan inovasi 

dianggap sulit untuk digunakan. Menggunakan Go-Pay dalam pembayaran 

sebenarnya hampir mirip seperti membayar menggunakan uang tunai oleh 

karena itu pengguna akan mudah untuk menggunakannya. 

 

3.3.3.3. Sosial Influence (Pengaruh Sosial) 

Menurut Susanto (2015) pengaruh sosial didefinisikan sebagai sejauh mana 

seorang individu mempersepsikan kepentingan yang dipercaya oleh orang-orang 

lain yang akan mempengaruhinya menggunakan sistem. Menurut Junadi & 

Sfenrianto (2015) social influence (pengaruh sosial) adalah pengaruh yang 

dirasakan dari orang lain yang mendorong konsumen untuk menggunakan sistem 

pembayaran elektronik di Indonesia seperti keluarga, pasangan dan organisasi.  
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Kata-kata dari mulut ke mulut (pengaruh sosial) sangat berpengaruh terhadap niat 

konsumen. Jika konsumen dapat melihat manfaat dari penggunaan sistem, maka 

mereka dapat bertindak sebagai promotor untuk pemakai lainnya 

menggunakannya (Taufan & Yuwono, 2019). Social influence (pengaruh sosial) 

selanjutnya diberi simbol SI. Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator social 

influence adalah sebagai berikut: 

1. Subjective Norm (Norma Subjektif) 

Subjective norm didefinisikan sebagai persepsi orang bahwa sebagian besar 

orang yang penting baginya mempengaruhi perilakunya untuk harus atau 

tidak harus melakukannya. Seseorang akan berminat untuk menggunakan 

suatu teknologi jika ada orang lain menganjurkan untuk menggunakannya. 

Kemudian perilaku individu sering berubah seiring dengan pengaruh 

lingkungan sosial yang diterimanya (Mahendra et al., 2017). 

2. Social Factors (Faktor Sosial) 

Social factors didefinisikan sebagai internalisasi individu dari budaya 

subyektif kelompok referensi, dan kesepakatan antarpribadi spesifik yang 

dibuat individu dengan orang lain, dalam situasi sosial tertentu. Social 

influence seperti terdapat pengaruh orang-orang penting untuk 

menggunakan Go-Pay maupun pengaruh sosial karena orang disekitarnya 

menggunakan Go-Pay (Putri et al., 2017). 

3. Image (Citra Produk) 

Image didefinisikan sebagai sejauh mana penggunaan inovasi dirasakan 

untuk meningkatkan citra atau status seseorang dalam sistem sosial 
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seseorang. Citra sosial merupakan nilai tambah karena adanya reputasi 

sosial yang terkait dengan penggunaan merek tertentu (Anjelina, 2018). Go-

Pay merupakan sistem pembayaran terbaru yang bagi sebagian orang 

dianggap lebih modern dibandingkan dengan pendahulunya. Pendapat orang 

lain mengenai Go-Pay dapat mempengaruhi minat untuk menggunakannya. 

 

3.3.3.4. Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas) 

Facilitating conditions (kondisi fasilitas) didefinisikan sebagai penggunaan 

sistem dipengaruhi oleh organisasi dan infrastruktur yang memadai. Facilitating 

conditions seperti memiliki sumberdaya untuk menggunakan Go-Pay, memiliki 

pengetahuan untuk menggunakannya, kompatibel dengan teknologi lain yang 

digunakan, serta bisa mendapat batuan orang lain ketika memiliki masalah ketika 

menggunakannya (Putri et al., 2017). Facilitating conditions selanjutnya diberi 

simbol FC. Menurut Venkatesh et al., (2003) indikator facilitating conditions 

adalah sebagai berikut: 

1. Perceived Behavioral Control (Kontrol Persepsi Perilaku) 

Perceived behavioral control mencerminkan persepsi hambatan internal dan 

eksternal pada perilaku dan mencakup efikasi diri, kondisi fasilitasi sumber 

daya, dan kondisi fasilitasi teknologi. Pengguna membutuhkan perangkat 

smarthphone dan koneksi internet untuk bisa menggunakan aplikasi online 

(Fauzi dkk., 2018).               

2. Facilitating conditions (Kondisi yang Memfasilitasi) 

Facilitating conditions adalah faktor obyektif dalam lingkungan yang 

disetujui pengamat membuat tindakan mudah dilakukan, termasuk 



 
 
 

139 
 

 
 

penyediaan dukungan komputer. Jika infrastruktur operasional ada, 

pengetahuan yang diperlukan untuk menggunakan mobile payment ada, dan 

adanya dukungan penggunaan mobile payment, niat perilaku untuk 

mengadopsi mobile payment akan meningkat (Nugroho dkk., 2017). 

3. Compatibility (Kesesuaian) 

Menurut Bezhovski (2016) aspek penting kompatibilitas bagi pengguna 

untuk mengadopsi metode pembayaran mobile adalah fleksibilitas sistem ini 

sehingga mereka dapat dengan mudah diintegrasikan ke dalam kehidupan 

sehari-hari konsumen. Compatibility diartikan sebagai sejauh mana inovasi 

dianggap konsisten dengan nilai-nilai yang ada, kebutuhan, dan pengalaman 

pengadopsi potensial. Kompatibilitas adalah faktor lain yang perlu 

diperhatikan yang mempengaruhi sikap terhadap dompet elektronik. Ketika 

konsumen menemukan aplikasi yang kompatibel dengan perilaku mereka, 

mereka lebih mudah menerima dan mengadopsinya (Aydin & Burnaz, 

2016). 

 

3.3.3.5. Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis) 

Hedonic motivation (motivasi hedonis) didefinisikan sebagai kesenangan 

dalam menggunakan tekologi (Venkatesh et al., 2012). Harapan atas rasa senang 

atau kenikmatan saat menggunakan suatu teknologi dapat meningkatkan minat 

seseorang untuk menggunakan teknologi tersebut (Mahendra dkk., 2017). 

Menurut Putri, dkk. (2017) hedonic motivation didefinisikan sebagai rasa senang 

dan terhibur dengan menggunakan metode pembayaran Go-Pay bisa disebabkan 

karena adanya Token Go-Point, diskon, dan voucher. Pengguna teknologi fintech 
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Go-Pay khususnya generasi millenial sudah merasakan kesenangan yang dapat 

dinikmati setelah melakukan pembayaran non tunai melalui Go-Pay seperti; point 

dalam Go-Points dimana nilainya lebih besar daripada transaksi dengan 

pembayaran tunai yang dapat dikumpulkan dan ditukarkan menjadi voucher 

pembelian produk atau makanan, dan diskon pembelian tiket pesawat dan kereta 

api, diskon reservasi hotel, diskon ataupun cashback pembelian makanan dan 

minuman di tempat tenant-tenant yang bekerjasama dengan Go-Jek. Hedonic 

motivation selanjutnya diberi simbol HM. Menurut Venkatesh et al., (2012) 

indikator hedonic motivation adalah sebagai berikut: 

1. Fun or Pleasure Derived (Kesenangan atau Kenikmatan) 

Konsumen membuat keputusan tentang konsumsi hedonis berdasarkan apa 

yang mereka harapkan paling menyenangkan dalam jangka waktu yang 

diinginkan (Alba & Williams, 2013). Menggunakan pembayaran dengan 

Go-Pay memungkinkan pengguna mendapatkan reward, poin atau potongan 

harga sehingga mendorong rasa senang saat menggunakannya. 

2. Perceived Enjoyment (Kenyamanan yang Dirasakan) 

Suatu  kondisi  dimana  kegiatan  untuk menggunakan sistem tertentu, 

dianggap menyenangkan dalam dirinya sendiri, selain dari kinerja  yang  

dihasilkan  dari  penggunaan  sistem (Juniwati, 2015). Menggunakan 

pembayaran dengan Go-Pay menyelesaikan pekerjaan pengguna berkaitan 

dengan transaksi dengan aman sehingga menimbulkan kenyamanan dalam 

penggunaannya. Contohnya, pengguna tidak perlu menghitung uang 

kembalian karena hanya cukup mengkonfirmasi jumlah saldo berkurang. 
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3. Hedonic Motivation Consumer Context (Motivasi Hedonis Konsumen) 

Motivasi hedonis adalah keinginan untuk memulai perilaku yang 

meningkatkan pengalaman positif (menyenangkan atau baik) dan 

menghindari pengalaman negatif. Menggunakan pembayaran dengan Go-

Pay akan lebih mudah dan mengurangi resiko seperti mendapatkan uang 

palsu. Dengan berbagai kelebihan yang dimiliki Go-Pay pengguna 

cenderung akan memilih menggunakan sistem pembayaran Go-Pay pada 

aplikasi Go-Jek maupun pada merchant yang menyediakan sistem 

pembayaran Go-Pay. 

 

3.3.3.6. Price Value (Nilai Harga) 

Price value (nilai harga) adalah biaya yang harus dikeluarkan konsumen 

karena menggunakan suatu produk. Menurut Nugroho, dkk. (2017) price value 

didefinisikan sebagai tingkatan kesadaran konsumen atas trade-off antara manfaat 

yang dirasakan dari menggunakan teknologi dan biaya yang dalam menggunakan 

teknologi. Nilai harga yang positif ketika digunakan untuk penggunaan teknologi 

dianggap lebih besar dari biaya moneter diskarifikasi oleh pelanggan, sehingga 

nilai harga memiliki dampak positif pada niat (Venkatesh et al., 2012). Price 

value selanjutnya diberi simbol PV. Menurut Venkatesh et al., (2012) indikator 

price value adalah sebagai berikut: 

1. Nilai yang dirasakan dari produk atau layanan 

Pengguna akan memperkirakan tawaran mana yang dapat memberikan nilai 

tertinggi yang akan akan dipilih. Nilai yang dirasakan pelanggan didasarkan 
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pada selisih antara apa yang didapatkan pelanggan dan apa yang pelanggan 

berikan untuk kemungkinan pilihan yang berbeda. 

2. Biaya moneter untuk menggunakannya 

Biaya moneter adalah nilai pengorbanan yang terwujud dalam bentuk uang. 

Dapat berupa biaya langsung dan tidak langsung. Biaya moneter untuk 

menggunakan Go-Pay dapat berupa biaya isi ulang saldo maupun biaya 

transaksi lainnya. Faktor biaya yang relatif rendah akan cenderung 

memotivasi seseorang berminat untuk menggunakan teknologi tersebut, 

begitu pula sebaliknya.  

 

3.3.3.7. Habit (Kebiasaan) 

Menurut Venkatesh et al., (2012) kebiasaan didefinisikan sebagai sejauh 

mana orang cenderung menggunakan secara otomatis karena pembelajaran. 

Kebiasaan adalah sesuatu yang biasa dikerjakan, tingkah laku yang sering diulang 

sehingga lama-kelamaaan menjadi otomatis dan bersifat menetap (Nurfirdaus & 

Risnawati, 2019). Kebiasaan didefinisikan sebagai sejauh mana orang cenderung 

menggunakan Go-Pay secara otomatis karena pembelajaran. Kebiasaan 

penggunaan Go-Pay seperti telah terbiasa menggunakan, otomatis menggunakan, 

menjadi rutinitas harian dan telah ketagihan menggunakannya (Putri dkk., 2017). 

Habit selanjutnya diberi simbol H. Menurut Venkatesh et al., (2012) indikator 

habit adalah sebagai berikut: 

1. Perilaku sebelumnya 

Perilaku sebelum menjadi kebiasaan belum merupakan kejadian yang 

dilakukan berulang-ulang. Perilaku sering dilakukan tapi tidak setiap saat. 
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Menurut Mahendra, dkk. (2017) pengguna cenderung untuk menggunakan 

aplikasi mobile secara otomatis karena telah menggunakannya berulangkali 

sebelumnya, serta membangun sebuah persepsi yang mencerminkan hasil 

dari pengalaman yang telah dijalani oleh pengguna dalam menggunakan 

teknologi. Pengguna Go-Pay sebelum terbiasa menggunakannya dalam 

transaksi pembayaran biasannya beberapa kali akan menggunakannya. 

Penggunaan tersebut dapat disebabkan karena faktor internal maupun faktor 

eksternal yang membuat pengguna mencoba menggunakannya. 

2. Perilaku menjadi otomatis 

Kebiasaan  adalah  kegiatan yang   dilakukan   secara   berulang-ulang   

sehingga   kegiatan   tersebut   bersifat   spontan. Pembiasaan berlangsung 

berkat adanya pengulangan dan pelatihan yang berkelanjutan (Hartuti, 

2015). Perilaku penggunaan Go-Pay menjadi otomatis ketika telah didahului 

pengalaman yang terus berulang sebelumnya. 

 

3.3.3.8. Financial Risk (Risiko Keuangan) 

Risiko keuangan dapat didefinisikan sebagai potensi kerugian keuangan 

akibat penggunaan sistem. Konteks penelitian jasa keuangan saat ini memperluas 

segi ini untuk memasukkan potensi berulang untuk kerugian finansial akibat 

penipuan (Featherman & Pavlou, 2002). Resiko yang dirasakan mempengaruhi 

keputusan pelanggan dalam melakukan pembelian (Haidari & Tileng, 2018). 

Financial risk selanjutnya diberi simbol FR. Menurut Featherman & Pavlou 

(2003) indikator financial risk adalah sebagai berikut: 
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1. Kerugian Finansial 

Kerugian finansial yang dimasksud adalah akan adanya kehilangan 

sejumlah uang jika menggunakan transaksi elektronik. Kehilangan tersebut 

diantaranya seperti kesalahan nominal transaksi, salah pembayaran dan 

penambahan pembayaran biaya lainnya diluar nominal transaksi. 

2. Penipuan 

Kemungkinan terjadinya penipuan juga dapat ditemui jika menggunakan 

alat pembayaran elektronik. Menurut Rahmatika, dkk. (2019) perceived risk 

berarti keyakinan subjektif individu tentang potensi konsekuensi negatif dari 

keputusan yang diambil oleh konsumen. 

3. Keamanan data finansial 

Meskipun sudah ada Go-Pay, pengguna Go-Jek juga tidak jarang untuk 

melakukan pembayaran dengan menggunakan uang tunai dikarenakan 

alasan keamanan seperti contoh saldo yang hilang atau akun pengguna yang 

diretas (Haidari & Tileng, 2018).  

 

3.3.3.9. Perceived Trust (Kepercayaan) 

Menurut Yan & Pan (2015) kepercayaan akan memengaruhi niat penggunaan. 

Kepercayaan membantu mengurangi ketidakpastian dan risiko yang terkait 

dengan penggunaan pembayaran seluler, dan akan mempromosikan perilaku 

pengguna. Mereka harus membangun kepercayaan pengguna. Karena 

ketidakpastian dan potensi risiko yang terkait dengan penggunaan pembayaran 

seluler, membangun kepercayaan pengguna sangat penting untuk perilaku adopsi 
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dan penggunaannya. Menurut (Trivedi, 2016) indikator trust adalah sebagai 

berikut: 

1. Dapat diandalkan 

Menurut Aristiana, Waluyo, & Muchtasib (2019) kepercayaan adalah 

kesediaan seseorang untuk mengandalkan orang lain dan percaya bahwa 

mereka benar. Penggunaan transaksi elektronik harus dapat diandalkan 

konsumen karena harus mendorong kemajuan dibandingkan dengan sistem 

transaksi sebelumnya. 

2. Dapat dipercaya 

Menurut Widiartini, dkk. (2017) Membangun kepercayaan dapat dikatakan 

merupakan hal yang sangat penting agar dapat menarik minat masyarakat 

untuk menggunakan suatu produk selain dengan membentuk persepsi nilai. 

Seseorang yang telah memiliki kepercayaan terhadap suatu produk akan 

menimbulkan niat di dalam dirinya untuk melakukan penggunaan atau 

pembelian produk tersebut. 

 

3.4. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner. 

Variabel akan diukur menggunakan indikator yang telah diubah menjadi 

instrumen yang berupa pernyataan yang bersifat tertutup. Responden memberikan 

tanda centang (√) pada alternatif jawaban yang telah disediakan. 
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Tabel 3.1. 

Kategori Penskoran Jawaban Angket Berdasarkan Skala Likert 

Alternatif Jawaban Skor untuk pertanyaan 

Sangat Setuju/Selalu 5 

Setuju/Sering 4 

Cukup Setuju/Ragu-ragu 3 

Kurang Setuju/Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju/Tidak pernah 1 

Sumber : Sugiyono (2016: 93) disesuaikan oleh peneliti 

 

3.5. Uji Instrumen Penelitian 

Uji instrumen dilakukan sebelum kuesioner penelitian disebar kepada 

responden penelitian. Pengujian instrumen ini dilakukan dengan cara memberikan 

angket kepada beberapa responden sebagai sampel yang berjumlah kurang lebih 

30 mahasiswa. Tujuan adanya uji instrumen ini adalah agar mampu 

menghilangkan pernyataan-pernyataan yang tidak relevan, serta data yang 

dihasilkan dari kuesioner tersebut berkualitas dan sesuai dengan tujuan penelitian. 

Pengujian kuesioner dilakukan melalui dua cara yaitu dengan uji validitas dan uji 

reliabilitas dengan menggunakan program IBM SPSS Statistics 23. 

 

3.5.1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan pada kuesioner 

mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. 

Uji validitas terhadap instrumen yang digunakan dimaksud untuk mengetahui 

apakah instrumen yang dipergunakan tersebut mengungkapkan data dari variabel 

yang diteliti secara tepat. Pengujian validitas dapat dilakukan dengan bantuan 

program IBM SPSS Statistics 23. Pengujian suatu data dapat dikatakan valid 
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apabila Sig hitung < Sig α 5% (0,05). Menurut Wahyudin (2015:132) apabila taraf 

signifikansi pada kolom total dalam software statistik SPSS lebih kecil dari batas 

toleransi signifikansi 5% (yang lazim dirujuk pada penelitian ilmu-ilmu sosial) 

maka item tersebut dinyatakan signifikan atau nyata dan dinyatakan bahwa butir 

pertanyaan valid. Menurut Sugiyono (2016:121) instrumen yang valid berarti alat 

ukur yang digunakan untuk mendapatkan data (mengukur) itu valid. Valid berarti 

instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. 

 

3.5.1.1.Hasil Uji Validitas 

3.5.1.1.1. Variabel Behavioral Intention 

Variabel behavioral intention terdiri dari 18 butir pertanyaan. Pertanyaan 

tersebut adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan 

dalam beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah berminat menggunakan di 

masa yang akan datang, akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-

hari, dan berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali. Hasil dari uji validitas 

variabel behavioral intention disajikan dalam Tabel 3.2. 

 

Tabel 3.2. 

Validitas Variabel Behavioral Intention 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Berminat untuk terus 

menggunakan Go-Pay di 

masa mendatang 

83 0,000 0,05 Valid 

84 0,000 0,05 Valid 

85 0,000 0,05 Valid 

86 0,000 0,05 Valid 

87 0,000 0,05 Valid 

88 0,000 0,05 Valid 

89 0,000 0,05 Valid 

90 0,000 0,05 Valid 

91 0,000 0,05 Valid 
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No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

92 0,000 0,05 Valid 

93 0,000 0,05 Valid 

94 0,000 0,05 Valid 

2. Akan mencoba 

menggunakan dalam 

kehidupan sehari-hari 

95 0,000 0,05 Valid 

96 0,000 0,05 Valid 

97 0,001 0,05 Valid 

3. Berencana menggunakan 

Go-Pay berkali-kali 

98 0,000 0,05 Valid 

99 0,000 0,05 Valid 

100 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.2. menunjukkan 18 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel behavioral intention menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid. 

 

3.5.1.1.2. Variabel Performance Expectancy 

Variabel performance expectancy terdiri dari 15 butir pertanyaan. 

Pertanyaan tersebut adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing 

dijabarkan dalam beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah manfaat yang 

dirasakan (perceived usefulness), motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation), 

kesesuaian pekerjaan (job-fit), keuntungan relatif (relative advantage), dan 

harapan hasil (outcome expectations). Hasil dari uji validitas variabel performance 

expectancy disajikan dalam Tabel 3.3. 

 

Tabel 3.3. 

Validitas Variabel Performance Expectancy 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Manfaat yang dirasakan 

(Perceived Usefulness) 

1 0,000 0,05 Valid 

2 0,001 0,05 Valid 
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No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

3 0,000 0,05 Valid 

2. Motivasi Ekstrinsik 

(Extrinsic Motivation) 

4 0,000 0,05 Valid 

5 0,000 0,05 Valid 

6 0,033 0,05 Valid 

3. Kesesuaian pekerjaan 

(Job-fit) 

7 0,001 0,05 Valid 

8 0,000 0,05 Valid 

9 0,003 0,05 Valid 

4. Keuntungan Relatif 

(Relative Advantage) 

10 0,000 0,05 Valid 

11 0,005 0,05 Valid 

12 0,000 0,05 Valid 

5. Harapan Hasil (Outcome 

Expectations) 

13 0,000 0,05 Valid 

14 0,002 0,05 Valid 

15 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.3. menunjukkan 15 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel performance expectancy menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid..  

 

3.5.1.1.3. Variabel Effort Expectancy 

Variabel effort expectancy terdiri dari 9 butir pertanyaan. Pertanyaan 

tersebut adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan 

dalam beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah persepsi kemudahan 

penggunaan (perceived ease of use), kompleksitas, dan kemudahan penggunaan 

(ease of use). Hasil dari uji validitas variabel effort expectancy disajikan dalam 

Tabel 3.4. 
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Tabel 3.4. 

Validitas Variabel Effort Expectancy 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Persepsi Kemudahan 

Penggunaan (Perceived 

Ease of Use) 

16 0,000 0,05 Valid 

17 0,000 0,05 Valid 

18 0,000 0,05 Valid 

2. Kompleksitas 19 0,000 0,05 Valid 

20 0,000 0,05 Valid 

21 0,000 0,05 Valid 

3. Kemudahan penggunaan 

(Ease of Use) 

22 0,000 0,05 Valid 

23 0,000 0,05 Valid 

24 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.4. menunjukkan 9 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel effort expectancy menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid..  

 

3.5.1.1.4. Variabel Social Influence 

Variabel social influence terdiri dari 9 butir pertanyaan. Pertanyaan tersebut 

adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan dalam 

beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah norma subjektif (subjective norm), 

faktor sosial (social factors), dan kesan (image). Hasil dari uji validitas variabel 

social influence disajikan dalam Tabel 3.5. 

 

Tabel 3.5. 

Validitas Variabel Social Influence 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Norma subjektif 

(Subjective Norm) 

25 0,000 0,05 Valid 

26 0,000 0,05 Valid 

27 0,000 0,05 Valid 

2. Faktor sosial (Social 28 0,000 0,05 Valid 
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No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

Factors) 29 0,000 0,05 Valid 

30 0,000 0,05 Valid 

3. Kesan (Image) 31 0,000 0,05 Valid 

32 0,000 0,05 Valid 

33 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.5. menunjukkan 9 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel social influence menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid.  

 

3.5.1.1.5. Variabel Facilitating Conditions 

Variabel facilitating conditions terdiri dari 9 butir pertanyaan. Pertanyaan 

tersebut adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan 

dalam beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah kontrol perilaku persepsi 

(perceived behavioral control), kondisi yang memfasilitasi (facilitating 

conditions), dan kesesuaian (compatibility). Hasil dari uji validitas variabel 

facilitating conditions disajikan dalam Tabel 3.6. 

 

Tabel 3.6. 

Validitas Variabel Facilitating Conditions 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Kontrol Perilaku Persepsi 

(Perceived Behavioral 

Control) 

34 0,004 0,05 Valid 

35 0,004 0,05 Valid 

2. Kondisi yang 

Memfasilitasi 

(Facilitating conditions) 

36 0,000 0,05 Valid 

37 0,000 0,05 Valid 

38 0,000 0,05 Valid 

39 0,000 0,05 Valid 

3. Kesesuaian 40 0,002 0,05 Valid 
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No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

(Compatibility) 41 0,000 0,05 Valid 

42 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.6. menunjukkan 9 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel facilitating conditions menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid.  

 

3.5.1.1.6. Variabel Hedonic Motivation 

Variabel hedonic motivation terdiri dari 9 butir pertanyaan. Pertanyaan 

tersebut adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan 

dalam beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah kesenangan atau kepuasan 

(fun or pleasure derived), kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment), dan 

konteks motivasi hedonis konsumen (hedonic motivation consumer context). Hasil 

dari uji validitas variabel hedonic motivation disajikan dalam Tabel 3.7. 

 

Tabel 3.7. 

Validitas Variabel Hedonic Motivation 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Kesenangan atau 

Kepuasan (Fun or 

Pleasure Derived) 

43 0,000 0,05 Valid 

44 0,000 0,05 Valid 

45 0,000 0,05 Valid 

2. Kenikmatan yang 

Dirasakan (Perceived 

Enjoyment) 

46 0,000 0,05 Valid 

47 0,000 0,05 Valid 

48 0,000 0,05 Valid 

3. Konteks Motivasi 

Hedonis Konsumen 

(Hedonic motivation 

Consumer Context) 

49 0,000 0,05 Valid 

50 0,000 0,05 Valid 

51 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.7. menunjukkan 9 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel hedonic motivation menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid.  

 

3.5.1.1.7. Variabel Price Value 

Variabel price value terdiri dari 7 butir pertanyaan. Pertanyaan tersebut 

adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan dalam 

beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah nilai yang dirasakan dan biaya 

moneter. Hasil dari uji validitas variabel price value disajikan dalam Tabel 3.8. 

 

Tabel 3.8. 

Validitas Variabel Price Value 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Nilai yang dirasakan 52 0,000 0,05 Valid 

53 0,000 0,05 Valid 

54 0,000 0,05 Valid 

55 0,000 0,05 Valid 

2. Biaya moneter 56 0,000 0,05 Valid 

57 0,000 0,05 Valid 

58 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.8. menunjukkan 7 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel price value menunjukkan hasil Signifikansi 

(2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut dinyatakan valid. 

 

3.5.1.1.8. Variabel Habit 

Variabel habit terdiri dari 6 butir pertanyaan. Pertanyaan tersebut adalah 

hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan dalam beberapa 
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pertanyaan. Indikator tersebut adalah perilaku sebelumnya dan perilaku menjadi 

otomatis. Hasil dari uji validitas variabel habit disajikan dalam Tabel 3.9. 

Tabel 3.9. 

Validitas Variabel Habit 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Perilaku sebelumnya 59 0,000 0,05 Valid 

60 0,000 0,05 Valid 

61 0,000 0,05 Valid 

2. Perilaku menjadi 

otomatis 

62 0,000 0,05 Valid 

63 0,000 0,05 Valid 

64 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.9. menunjukkan 6 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel habit menunjukkan hasil Signifikansi (2-

Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut dinyatakan valid.  

 

3.5.1.1.9. Variabel Financial Risk 

Variabel financial risk terdiri dari 10 butir pertaanyaan. Pertanyaan tersebut 

adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan dalam 

beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah kerugian finansial, penipuan, dan 

keamanan data finansial. Hasil dari uji validitas variabel financial risk disajikan 

dalam Tabel 3.10. 

 

Tabel 3.10. 

Validitas Variabel Financial Risk 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Kerugian Finansial 65 0,000 0,05 Valid 

66 0,000 0,05 Valid 

67 0,000 0,05 Valid 

68 0,000 0,05 Valid 

2. Penipuan 69 0,000 0,05 Valid 
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No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

70 0,000 0,05 Valid 

71 0,000 0,05 Valid 

3. Keamanan data finansial 72 0,000 0,05 Valid 

73 0,000 0,05 Valid 

74 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.10. menunjukkan 10 

butir pertanyaan yang mewakili variabel financial risk menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid.  

 

3.5.1.1.10. Variabel Perceived Trust 

Variabel perceived trust terdiri dari 8 butir pertanyaan. Pertanyaan tersebut 

adalah hasil penjabaran dari tiga indikator. Masing-masing dijabarkan dalam 

beberapa pertanyaan. Indikator tersebut adalah dapat diandalkan dan dapat 

dipercaya. Hasil dari uji validitas variabel perceived trust disajikan dalam Tabel 

3.11. 

 

Tabel 3.11. 

Validitas Variabel Perceived Trust 

No. Indikator No. 

Soal 

Signifikansi 

(2-Tailed) 

Taraf 

Signifikansi 

Keterangan 

1. Dapat Diandalkan 75 0,000 0,05 Valid 

76 0,000 0,05 Valid 

77 0,000 0,05 Valid 

78 0,000 0,05 Valid 

2. Dapat Dipercaya 79 0,000 0,05 Valid 

80 0,000 0,05 Valid 

81 0,000 0,05 Valid 

82 0,000 0,05 Valid 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 



 
 
 

156 
 

 
 

Berdasarkan hasil analisis uji validitas pada tabel 3.11. menunjukkan 8 butir 

pertanyaan yang mewakili variabel perceived trust menunjukkan hasil 

Signifikansi (2-Tailed) < Taraf Signifikansi 0,05 (5%) maka item tersebut 

dinyatakan valid.  

 

3.5.2. Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2016:47) reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 

dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah 

konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Berdasarkan uraian tersebut 

disimpulkan bahwa dikatakan reliabel bila terdapat kesamaan data dalam waktu 

yang berbeda. Instrumen yang reliabel adalah instrumen yang bila digunakan 

beberapa kali untuk mengukur objek yang sama, akan menghasilkan data yang 

sama. Untuk melakukan pengujian reliabilitas akan menggunakan software IBM 

SPSS Statistics 23 yang akan mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach 

Alpha (α). Kriteria suatu instrumen penelitian dikatakan reliabel apabila nilai 

Croanbach’s Alpha > 0,7 (Nunnally, 1994 dalam Ghozali 2016: 48). 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

157 
 

 
 

3.5.2.1.Hasil Uji Reliabilitas 

Hasil uji reliabilitas dengan melihat nilai Cronbach Alpha masing-masing 

variabel dapat dilihat pada Tabel 3.12. berikut: 

 

Tabel 3.12. 

Reliabilitas Variabel Penelitian 

No. Variabel Penelitian Cronbach Alpha Based 

on Standardized Items 

Keterangan 

1. 1. Ekspektasi Kinerja 

(Performance expectancy) 

0,894 Reliabel 

2. Ekspektasi Usaha (Effort 

expectancy) 

0,924 Reliabel 

3. Pengaruh Sosial (Social 

influence)  

0,953 Reliabel 

4. Kondisi Fasilitas 

(Facilitating conditions)  

0,807 Reliabel 

5. Motivasi Hedonis (Hedonic 

motivation)  

0,891 Reliabel 

6. Nilai Harga (Price value)  0,828 Reliabel 

7. Kebiasaan (Habit) 0,937 Reliabel 

8. Risiko Keuangan (Financial 

risk) 

0,972 Reliabel 

9. Kepercayaan (Trust) 0,900 Reliabel 

10. Minat (Behavior Intention) 0,962 Reliabel 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

3.6. Metode Analisis Data 

3.6.1. Analisis Deskriptif 

3.6.1.1.Analisis Statistik Variabel Behavioral Intention 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel behavioral intention, dibuat 

kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 18 = 90 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 
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= 1 × 18 = 18 

3) Rentang  = 90  18 = 72 

4) Interval  = 72  5 = 14,4 dibulatkan menjadi 14 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel behavioral intention, dibuat 

kategori pada Tabel 3.13. berikut: 

 

Tabel 3.13. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Behavioral Intention 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 74  90 Sangat Tinggi (ST) 

2. 60  73 Tinggi (T) 

3. 46  59 Cukup Tinggi (CT) 

4. 32  45 Rendah (R) 

5. 18  31 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.2.Analisis Statistik Variabel Performance Expectancy 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel performance expectancy, 

dibuat kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 15 = 75 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 15 = 15 

3) Rentang  = 75  15 = 60 

4) Interval  = 60  5 = 12  
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Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel performance expectancy, 

dibuat kategori pada Tabel 3.14. berikut: 

 

Tabel 3.14. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Performance Expectancy 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 63  75 Sangat Tinggi (ST) 

2. 51  62 Tinggi (T) 

3. 39  50 Cukup Tinggi (CT) 

4. 27  38 Rendah (R) 

5. 15  26 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.3.Analisis Statistik Variabel Effort Expectancy 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel effort expectancy, dibuat 

kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 9 = 45 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 9 = 9 

3) Rentang  = 45  9 = 36 

4) Interval  = 36  5 = 7,2 dibulatkan menjadi 7 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel effort expectancy, dibuat 

kategori pada Tabel 3.15. berikut: 

 

Tabel 3.15. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Effort Expectancy 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 

2. 30  36 Tinggi (T) 
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No. Interval Skala Penilaian 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 

4. 16  22 Rendah (R) 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.4.Analisis Statistik Variabel Social Influence 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel social influence, dibuat 

kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 9 = 45 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 9 = 9 

3) Rentang  = 45  9 = 36 

4) Interval  = 36  5 = 7,2 dibulatkan menjadi 7 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel social influence, dibuat 

kategori pada Tabel 3.16. berikut: 

 

Tabel 3.16. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Social Influence 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 

2. 30  36 Tinggi (T) 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 

4. 16  22 Rendah (R) 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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3.6.1.5.Analisis Statistik Variabel Facilitating Conditions 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel facilitating conditions, 

dibuat kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 9 = 45 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 9 = 9 

3) Rentang  = 45  9 = 36 

4) Interval  = 36  5 = 7,2 dibulatkan menjadi 7 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel facilitating conditions, dibuat 

kategori pada Tabel 3.17. berikut: 

 

Tabel 3.17. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Facilitating Conditions 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 

2. 30  36 Tinggi (T) 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 

4. 16  22 Rendah (R) 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.6.Analisis Statistik Variabel Hedonic Motivation 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel hedonic motivation, dibuat 

kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 9 = 45 
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2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 9 = 9 

3) Rentang  = 45  9 = 36 

4) Interval  = 36  5 = 7,2 dibulatkan menjadi 7 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel hedonic motivation, dibuat 

kategori pada Tabel 3.18. berikut: 

 

Tabel 3.18. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Hedonic Motivation 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 

2. 30  36 Tinggi (T) 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 

4. 16  22 Rendah (R) 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.7.Analisis Statistik Variabel Price Value 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel price value, dibuat kategori 

dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 7 = 35 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 7 = 7 

3) Rentang  = 35  7 = 28 

4) Interval  = 28  5 = 5,6 dibulatkan menjadi 6 
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Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel price value, dibuat kategori 

pada Tabel 3.19. berikut: 

 

Tabel 3.19. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Price value 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 31  35 Sangat Tinggi (ST) 

2. 25  30 Tinggi (T) 

3. 19  24 Cukup Tinggi (CT) 

4. 13  18 Rendah (R) 

5. 7  12 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.8.Analisis Statistik Variabel Habit 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel habit, dibuat kategori dengan 

perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 6 = 30 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 6 = 6 

3) Rentang  = 30  6 = 24 

4) Interval  = 24  5 = 4,8 dibulatkan menjadi 5 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel habit, dibuat kategori pada 

Tabel 3.20. berikut: 

 

Tabel 3.20. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Habit 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 26  30 Sangat Tinggi (ST) 

2. 21  25 Tinggi (T) 
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No. Interval Skala Penilaian 

3. 16  20 Cukup Tinggi (CT) 

4. 11  15 Rendah (R) 

5. 6  10 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.1.9.Analisis Statistik Variabel Financial Risk 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel financial risk, dibuat 

kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 10 = 50 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 10 = 10 

3) Rentang  = 50  10 = 40 

4) Interval  = 40  5 = 8 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel financial risk, dibuat kategori 

pada Tabel 3.21. berikut: 

 

Tabel 3.21. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Financial Risk 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 42  50 Sangat Tinggi (ST) 

2. 34  41 Tinggi (T) 

3. 26  33 Cukup Tinggi (CT) 

4. 18  25 Rendah (R) 

5. 10  17 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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3.6.1.10. Analisis Statistik Variabel Perceived Trust 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel perceived trust, dibuat 

kategori dengan perhitungan sebagai berikut: 

1) Nilai Maksimal = skor maksimal × jumlah soal 

= 5 × 8 = 40 

2) Nilai Minimal  = skor minimal × jumlah soal 

= 1 × 8 = 8 

3) Rentang  = 40  8 = 32 

4) Interval  = 32  5 = 6,4 dibulatkan menjadi 6 

 

Untuk menentukan kriteria deskripsi variabel perceived trust, dibuat 

kategori pada Tabel 3.22. berikut: 

 

Tabel 3.22. 

Kriteria Analisis Deskriptif Variabel Perceived Trust 

No. Interval Skala Penilaian 

1. 32  40 Sangat Tinggi (ST) 

2. 26  31 Tinggi (T) 

3. 20  25 Cukup Tinggi (CT) 

4. 14  19 Rendah (R) 

5. 8  13 Sangat Rendah (SR) 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

3.6.2. Uji Prasyarat 

3.6.2.1. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2016:154) uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 

normal. Uji normalitas pada penelitian ini menggunakan Kolmogorov-Smirnov 
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(K-S) dengan berbantuan program SPSS. Pengambilan keputusan didasarkan pada 

probabilitas yakni jika probabilitas > 0,05, maka data penelitian tersebut 

berdistribusi normal.  

 

3.6.2.2. Uji Linearitas 

Uji linearitas digunakan untuk melihat apakah model  yang digunakan sudah 

benar atau tidak (Ghozali, 2016:159). Dengan uji linearitas akan diperoleh 

infomasi apakah model empiris sebaiknya linear. Hasil pengujian ini memberikan 

informasi apakah fungsi yang  digunakan  dalam  studi empiris sebaiknya 

berbentuk linear, kuadrat, atau kubik. Uji linearitas dalam penelitian  ini  

menggunakan uji lagrange  multiplier dengan menghubungkan nilai residual dan 

nilai kuadrat variabel independen. Uji linearitas dilakukan dengan bantuan IBM 

SPSS Statistics 23 yang dapat dilihat pada output SPSS pada kolom R square 

untuk mendapatkan nilai c
2 

hitung  (n x R
2
). Model dinyatakan mempunyai 

hubungan linear jika c
2
 hitung < c

2
 tabel. 

 

3.6.3. Uji Asumsi Klasik 

3.6.3.1. Uji Multikolonearitas 

Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi di 

temukan adanya korelasi antar variabel bebas (Ghozali, 2016:103). Asumsi 

multikolonieritas menyatakan bahwa variabel independen harus terbebas dari 

gejala multikolonieritas. Gejala multikolonieritas adalah gejala korelasi antar 

variabel independen. Apabila terjadi gejala multikolonieritas, salah satu langkah 

untuk memperbaiki model adalah dengan menghilangkan variabel dari model 
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regresi, sehingga bisa di pilih model yang paling baik. Untuk melihat gejala 

multikolinineritas, maka dapat di lihat dari nilai tolerance dan lawannya variance 

inflation factor (VIF), jika nilai tolerance ≤ 0,01 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 

maka terjadi gejala multikolinearitas (Ghozali, 2016:105). 

 

3.6.3.2. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pangamatan yang 

lain. Jika varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, 

maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 

Model regresi yang baik adalah yang homokedastisitas atau tidak terjadi 

heteroskedastisitas (Ghozali, 2016:134). Untuk mengetahui ada tidaknya 

heteroskedastisitas dapat dilakukan Uji Park. Apabila koefisien parameter untuk 

variabel independen tidak ada yang signifikan, maka dapat disimpulkan bahwa 

model regresi tidak terdapat heteroskedastisitas. Jika probabilitas signifikansinya 

> 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas dalam persamaan regresi tersebut. 

 

3.6.4. Pembentukan Model Analisis (Path Analysis) 

Analisis jalur (path analysis) merupakan perluasan dari analisis regresi 

linier berganda. Analisis jalur adalah penggunaan analisis regresi untuk menaksir 

hubungan kausalitas antar variabel yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan 

teori. Analisis jalur digunakan untuk menentukan pola hubungan antara tiga atau 

lebih variabel dan tidak dapat digunakan untuk mengkonfirmasi atau menolak 

hipotesis kasualitas imajiner (Ghozali, 2016:237). 
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Hubungan langsung terjadi jika satu variabel mempengaruhi variabel 

lainnya tanpa ada variabel ke tiga yang memediasi atau intervening hubungan 

kedua variabel tadi. Dalam pengambilan keputusan hipotesis pengaruh langsung 

yaitu dengan membandingkan nilai sig hitung dan nilai sig alfa atau dengan 

membandingkan t hitung dalam t tabel, apabila nilai sig hitung < sig alfa 0,05 atau 

nilai t hitung > t tabel maka hipotesis pengaruh langsung diterima. 

Hubungan tidak langsung adalah jika ada variabel ke tiga yang memediasi 

atau intervening hubungan kedua variabel ini. Kemudian pada setiap variabel 

dependen akan ada panah yang menuju ke variabel ini (mediasi) sehingga 

berfungsi untuk menjelaskan jumlah variance yang tidak dapat dijelaskan 

(unexplained variance) oleh variabel tersebut (Ghozali, 2016:239). Sedangkan 

untuk pengambilan keputusan pengujian hipotesis hubungan tidak langsung antar 

variabel dilakukan dengan mambandingkan antara koefisien pengaruh langsung 

dengan koefisien pengaruh tidak langsung. Apabila besarnya koefisien pengaruh 

tidak langsung (total) > dari pengaruh langsung maka hipotesis diterima.  

 

3.6.4. Uji Hipotesis 

3.6.4.1. Uji Koefisien Determinasi Parsial (R
2
) 

Pengujian koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui besarnya 

hubungan atau pengaruh variabel independen  terhadap variabel dependen. 

Koefisien determinasi (R
2
) mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara 

nol dan satu. Nilai R
2
 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen 

dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati 
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satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi 

yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. Secara umum 

koefisien determinasi untuk data silang (crossection) relatif rendah karena adanya 

variasi yang besar antara masing-masing pengamatan, sedangkan untuk data 

runtun waktu (time series) biasanya mempunyai nilai koefisien determinasi yang 

tinggi (Ghozali, 2016:95). 

3.6.4.2. Uji Simultan (Uji F) 

Pengujian hipotesis secara simultan dimaksudkan untuk menguji pengaruh 

secara bersama-sama dari variabel independen terhadap variabel dependen. Uji F 

dinamakan uji signifikansi secara keseluruhan terhadap garis regresi yang 

diobservasi atau diestimasi. Pengambilan keputusan Uji F dapat diketahui dengan 

membandingkan nilai F hasil perhitungan dengan nilai F menurut tabel. Apabila 

nilai F hitung lebih besar daripada nilai F tabel, maka terdapat pengaruh secara 

bersama-sama dari variabel independen terhadap variabel dependen (Ghozali, 

2016:96). 

3.6.4.3. Uji Parsial (Uji t) 

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variasi 

variabel dependen (Ghozali, 2016:97). Pengujian dilakukan dengan menggunakan 

significance level (α=5%). Penolakan atau penerimaan hipotesis dilakukan dengan 

kriteria sebagai berikut: 

a. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka hipotesis ditolak (koefisien regresi 

tidak signifikan). Ini berarti bahwa secara parsial variabel independen 
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tersebut tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen. 

b. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka hipotesis diterima (koefisien regresi 

signifikan). Ini berarti bahwa secara parsial variabel independen tersebut 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 

 

3.6.4.4. Uji Sobel 

Pengujian hipotesis mediasi dapat dilakukan dengan prosedur yang 

dikembangkan oleh Sobel (1982) dikenal dengan uji sobel. Pengaruh mediasi 

dapat diketahui dengan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. Jika nilai t 

hitung > t tabel maka dapat disimpulkan terjadi pengaruh mediasi. Asumsi uji 

Sobel memerlukan jumlah sampel yang besar, jika jumlah sampel kecil, maka uji 

sobel kurang konservatif (Ghozali, 2016:237). Dalam penelitian ini pengaruh 

mediasi diketahui apabila nilai signifikansi < 0,05. Uji sobel dalam penelitian ini 

dilakukan dengan menggunakan aplikasi Sobel Test Calculator for The 

Significance of Mediation pada website danielsoper.com. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

4.1. Hasil Penelitian 

4.1.1. Hasil Analisis Statistik Deskriptif 

Deskriptif responden dan deskriptif variabel penelitian ini menampilkan 

tabel yang menunjukkan kisaran jawaban setiap variabel yang dihasilkan dari 

pengisian kuesioner oleh responden. Analisis statistik deskriptif bertujuan untuk 

menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan 

karakteristik responden dan variabel use behavior, behavioral intention, 

performance expectancy, effort expectancy, social influence, facilitating 

conditions, hedonic motivation, price value, habit, financial risk, dan perceived 

trust.  

 

4.1.1.1. Analisis Statistik Deskriptif Responden 

Responden pada penelitian ini dibedakan berdasarkan fakultas, tahun 

angkatan, usia, dan jenis kelamin. Target responden penelitian adalah mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang program sarjana tahun angkatan 2016-2019. 

Pengelompokan responden berdasarkan karakteristiknya dimaksudkan agar dapat 

diketahui statistik jawaban berdasarkan karakteristiknya sehingga dapat diketahui 

dengan jelas persebarannya. 
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4.1.1.1.1. Berdasarkan Fakultas 

Karakteristik responden dibedakan menjadi 8 fakultas yaitu Fakultas Ilmu 

Pendidikan (FIP), Fakultas Bahasa dan Seni (FBS), Fakultas Ilmu Sosial (FIS), 

Fakultas Matematika dan IPA (FMIPA), Fakultas Teknik (FT), Fakultas Ilmu 

Keolahragaan (FIK), Fakultas Ekonomi (FE), dan Fakultas Hukum (FH). Lebih 

lanjut sebaran responden berdasarkan fakultas disajikan dalam Tabel 4.1. 

 

Tabel 4.1. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Fakultas 

No. Fakultas Jumlah Persentase 

1. Fakultas Ilmu Pendidikan (FIP) 22 10,14% 

2. Fakultas Bahasa dan Seni (FBS) 23 10,60% 

3. Fakultas Ilmu Sosial (FIS) 31 14,29% 

4. Fakultas Matematika dan IPA (FMIPA) 30 13,82% 

5. Fakultas Teknik (FT) 29 13,36% 

6. Fakultas Ilmu Keolahragaan (FIK) 9 4,15% 

7. Fakultas Ekonomi (FE) 64 29,49% 

8. Fakultas Hukum (FH) 9 4,15% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.1. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan fakultas. Berdasarkan hasil 

jawaban kuesioner, sejumlah 22 mahasiswa dari Fakultas Ilmu Pendidikan (FIP), 

23 mahasiswa dari Fakultas Bahasa dan Seni (FBS), 31 mahasiswa dari Fakultas 

Ilmu Sosial (FIS), 30 mahasiswa dari Fakultas Matematika dan IPA (FMIPA), 29 

mahasiswa dari Fakultas Teknik (FT), 9 mahasiswa dari Fakultas Ilmu 

Keolahragaan (FIK), 64 mahasiswa dari Fakultas Ekonomi (FE), dan 9 mahasiswa 

dari Fakultas Hukum (FH). Jika dilihat dari karakteristik responden jumlah 

responden Fakultas Ekonomi (FE) merupakan yang terbanyak dengan 64 
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responden sedangkan yang terendah adalah Fakultas Ilmu Keolahragaan (FIK) 

dan Fakultas Hukum (FH) dengan jumlah 9 responden. 

 

4.1.1.1.2. Berdasarkan Tahun Angkatan 

Karakteristik responden dibedakan menjadi 4 tahun angkatan yaitu tahun 

angkatan 2016, 2017, 2018, dan 2019. Lebih lanjut sebaran responden 

berdasarkan tahun angkatan disajikan dalam Tabel 4.2. 

 

Tabel 4.2. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Tahun Angkatan 

No. 
Tahun 

Angkatan 
Jumlah Persentase 

1. 2016 162 74,65% 

2. 2017 33 15,21% 

3. 2018 19 8,76% 

4. 2019 3 1,38% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.2. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan tahun angkatan. Berdasarkan 

hasil jawaban kuesioner, sebanyak 162 mahasiswa dari tahun angkatan 2016, 33 

mahasiswa dari tahun angkatan 2017, 19 mahasiswa dari tahun angkatan 2019, 

dan 3 mahasiswa dari tahun angkatan 2019. Jika dilihat dari karakteristik 

responden jumlah responden tahun angkatan 2016 merupakan yang terbanyak 

dengan 162 responden sedangkan yang terendah adalah tahun angkatan 2019 

dengan jumlah 3 responden. 

 

 



 
 
 

174 
 

 
 

4.1.1.1.3. Berdasarkan Usia 

Karakteristik berdasarkan usia diperoleh rentang usia responden adalah 19 

sampai 24 tahun. Lebih lanjut sebaran responden berdasarkan usia disajikan 

dalam Tabel 4.3. 

 

Tabel 4.3. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No. Usia Jumlah Persentase 

1. 19 14 6,45% 

2. 20 26 11,98% 

3. 21 88 40,56% 

4. 22 78 35,94% 

5. 23 8 3,69% 

6. 24 3 1,38% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.3. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan usia. Berdasarkan hasil jawaban 

kuesioner, sebanyak 14 mahasiswa berusia 19 tahun, 26 mahasiswa berusia 20 

tahun, 88 mahasiswa berusia 21 tahun, 78 mahasiswa berusia 22 tahun, 8 

mahasiswa berusia 23 tahun, dan 3 mahasiswa berusia 24 tahun. Jika dilihat dari 

karakteristik responden jumlah responden 21 tahun merupakan yang terbanyak 

dengan 88 responden sedangkan yang terendah adalah usia 24 tahun dengan 

jumlah 3 responden. 
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4.1.1.1.4. Berdasarkan Jenis Kelamin 

Karakteristik berdasarkan jenis kelamin dibedakan menjadi laki-laki dan 

perempuan. Lebih lanjut sebaran responden berdasarkan usia disajikan dalam 

Tabel 4.4. 

 

Tabel 4.4. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1. Laki-laki 57 26,27% 

2. Perempuan 160 73,73% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.4. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan jenis kelamin. Berdasarkan hasil 

jawaban kuesioner, sebanyak 57 mahasiswa merupakan laki-laki dan 160 

mahasiswa merupakan perempuan. Jika dilihat dari karakteristik responden 

jumlah responden perempuan merupakan yang terbanyak dengan 160 responden 

sedangkan yang terendah adalah responden laki-laki dengan jumlah 57 responden. 

 

4.1.1.2. Analisis Statistik Deskriptif Use Behavior 

Variabel use behavior dalam penelitian ini diukur dengan 4 indikator 

diantaranya adalah kepemilikan akun, aktif atau tidaknya penggunaan, frekuensi 

penggunaan, dan tahun mulai penggunaan Go-Pay. Indikator tersebut dijabarkan 

menjadi 4 pertanyaan kuesioner. Berikut ini hasil penyebaran kuesioner kepada 

responden. 
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1. Berdasarkan Kepemilikan Akun Go-Pay 

Indikator kepemilikan akun Go-Pay dibedakan menjadi dua yaitu memiliki 

akun Go-Pay dan tidak memiliki akun Go-Pay. Kepemilikan akun Go-Pay dapat 

dilakukan dengan mendaftarkan diri pada aplikasi Go-Jek dan bersedia 

menyetujui syarat dan ketentuan yang ada. Dengan pendaftaran diri pada aplikasi 

Go-Jek pengguna dapat menggunakan sistem pembayaran Go-Pay dengan akun 

sendiri. Apabila tidak memiliki akun maka pengguna dapat meminjam akun orang 

lain untuk melakukan transaksi dengan metode pembayaran Go-Pay. 

Tabel 4.5. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kepemilikan akun Go-Pay. 

 

Tabel 4.5. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Kepemilikan Akun Go-Pay 

No. Kepemilikan Akun Jumlah Persentase 

1. Memiliki akun 206 94,93% 

2. Tidak memiliki akun 11 5,07% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.5. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan kepemilikan akun Go-Pay. 

Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, sebanyak 206 mahasiswa memiliki akun 

Go-Pay dan 11 mahasiswa tidak memiliki akun Go-Pay. Jika dilihat dari 

karakteristik responden jumlah responden yang memiliki akun Go-Pay memiliki 

persentase yang lebih tinggi dibandingkan jumlah responden yang tidak memiliki 

akun Go-Pay. 
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2. Berdasarkan Aktif atau Tidaknya Penggunaan Go-Pay 

Indikator aktif atau tidaknya penggunaan Go-Pay dibedakan menjadi dua 

yaitu masih aktif menggunakan Go-Pay dan sudah tidak aktif menggunakan Go-

Pay. Masih aktif menggunakan Go-Pay berarti masih menggunakan pembayaran 

Go-Pay dalam bertransaksi seperti masih melakukan isi ulang (top up) saldo. 

Sedangkan sudah tidak aktif menggunakan Go-Pay berarti sudah dalam jangka 

waktu lama tidak menggunakan pembayaran Go-Pay dalam bertransaksi dapat 

disebabkan karena berbagai macam hal seperti kehilangan akun karena sudah 

lama tidak login akun Go-Jek. 

Tabel 4.6. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan aktif atau 

tidaknya penggunaan Go-Pay. 

 

Tabel 4.6. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Aktif atau Tidaknya Penggunaan Go-

Pay 

No. Keaktifan Penggunaan Jumlah Persentase 

1. Masih aktif menggunakan 134 61,75% 

2. Tidak aktif menggunakan 83 38,25% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.6. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan aktif atau tidaknya penggunaan 

Go-Pay. Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, sebanyak 134 mahasiswa masih 

aktif menggunakan Go-Pay dan 83 mahasiswa sudah tidak aktif menggunakan 

Go-Pay. Jika dilihat dari karakteristik responden jumlah responden yang masih 
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aktif menggunakan Go-Pay memiliki persentase yang lebih tinggi dibandingkan 

jumlah responden yang sudah tidak aktif menggunakan Go-Pay. 

 

3. Berdasarkan Frekuensi Penggunaan Go-Pay 

Indikator frekuensi penggunaan Go-Pay dibedakan menjadi lima yaitu <5 

kali, 5-7 kali, 8-10 kali, 11-13 kali, dan >13 kali. Frekuensi penggunaan 

didefinisikan sebagai jumlah penggunaan dalam suatu waktu tertentu. Frekuensi 

dalam konteks penelitian ini adalah jumlah pemakaian Go-Pay dalam jangka 

waktu satu minggu. 

Tabel 4.7. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan frekuensi 

penggunaan Go-Pay. 

 

Tabel 4.7. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Penggunaan Go-Pay 

No. Frekuensi (per minggu) Jumlah Persentase 

1. <5 kali 203 93,55% 

2. 5-7 kali 9 4,15% 

3. 8-10 kali 2 0,92% 

4. 11-13 kali 1 0,46% 

5. >13 kali 2 0,92% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.7. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan frekuensi penggunaan Go-Pay. 

Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, sebanyak 203 mahasiswa menggunakan 

Go-Pay <5 kali per minggu, 9 mahasiswa menggunakan Go-Pay 5-7 kali per 

minggu, 2 mahasiswa menggunakan Go-Pay 8-10 kali per minggu, 1 mahasiswa 

menggunakan Go-Pay 11-13 kali per minggu dan 2 mahasiswa menggunakan Go-
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Pay >13 kali per minggu. Jika dilihat dari karakteristik responden jumlah 

responden yang menggunakan Go-Pay <5 kali merupakan yang terbanyak dengan 

203 responden sedangkan yang terendah adalah 11-13 kali per minggu dengan 

jumlah 1 responden. 

 

4. Berdasarkan Tahun Penggunaan 

Indikator tahun penggunaan Go-Pay dibedakan menjadi tujuh tahun yaitu 

tahun 2014-2020. Go-Pay merupakan teknologi keuangan digital yang telah 

secara resmi mengantongi izin sebagai penyelenggara uang elektronik pada 

tanggal 17 Juni 2014. Oleh karena itu, dapat dimungkinkan mahasiswa telah 

mulai aktif menggunakannya. Penggunaan Go-Pay dapat diteliti berdasarkan 

tahun penggunaannya. 

Tabel 4.8. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan tahun 

penggunaan Go-Pay. 

 

Tabel 4.8. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Tahun Penggunaan Go-Pay 

No. Tahun Penggunaan Jumlah Persentase 

1. 2014 1 0,46% 

2. 2015 5 2,30% 

3. 2016 25 11,52% 

4. 2017 44 20,28% 

5. 2018 61 28,11% 

6. 2019 74 34,10% 

7. 2020 7 3,23% 

Jumlah 217 100% 

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2020 
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Ringkasan deskripsi jawaban responden disajikan pada Tabel 4.8. 

menunjukkan persebaran responden berdasarkan tahun penggunaan Go-Pay. 

Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, sebanyak 1 mahasiswa menggunakan Go-

Pay pada tahun 2014, 5 mahasiswa menggunakan Go-Pay pada tahun 2015, 25 

mahasiswa menggunakan Go-Pay pada tahun 2016, 44 mahasiswa menggunakan 

Go-Pay pada tahun 2017, 61 mahasiswa menggunakan Go-Pay pada tahun 2018, 

74 mahasiswa menggunakan Go-Pay pada tahun 2019 dan 7 mahasiswa 

menggunakan Go-Pay pada tahun 2020. Jika dilihat dari jumlah pengguna yang 

memulai menggunakan sistem pembayaran Go-Pay selalu meningkat setiap 

tahunnya. 

 

4.1.1.3. Analisis Statistik Deskriptif Behavioral Intention 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel behavioral 

intention dapat dilihat pada Tabel 4.9. sebagai berikut: 

 

Tabel 4.9.  

Statistik Deskriptif Variabel Behavioral Intention 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.9. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel behavioral intention adalah 29 dan 

nilai tertinggi adalah 90. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 

61. Nilai rata-rata pada variabel behavioral intention adalah sebesar 65,26 dengan 
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standar deviasi 12,320. Berdasarkan kategori analisis deskriptif, nilai rata-rata 

yang diperoleh menunjukkan bahwa behavioral intention dalam kategori tinggi. 

Variabel behavioral intention dalam penelitian ini diukur dengan tiga 

indikator diantaranya adalah berniat menggunakan di masa yang akan datang, 

akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-hari, dan berencana 

menggunakan Go-Pay berkali-kali. Indikator tersebut dijabarkan menjadi 18 butir 

pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.10. menyajikan ringasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.10.  

Distribusi Frekuensi Variabel Behavioral Intention 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 74  90 Sangat Tinggi (ST) 24,89 54 

2. 60  73 Tinggi (T) 40,55, 88 

3. 46  59 Cukup Tinggi (CT) 29,95 65 

4. 32  45 Rendah (R) 3,69 8 

5. 18  31 Sangat Rendah (SR) 0,92 2 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 65,26 

Kriteria Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.10. menunjukkan 

variabel behavioral intention. Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, sebanyak 54 

mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 88 mahasiwa memiliki persepsi 

nilai tinggi, 65 mahasiwa memiliki persepsi nilai cukup tinggi, 8 mahasiwa 

memiliki persepsi nilai rendah, dan 2 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat 

rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan persentase jawaban responden, 

variabel behavioral intention berkategori tinggi. Lebih lanjut, sebaran jawaban 
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responden dilihat dari setiap indikator variabel behavioral intention disajikan 

dalam tabel 4.11. 

 

Tabel 4.11. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Behavioral Intention 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Berniat menggunakan di masa yang 

akan datang 
44,31 Tinggi 

2. Akan mencoba menggunakan dalam 

kehidupan sehari-hari 
10,29 Cukup Tinggi 

3. Berencana menggunakan Go-Pay 

berkali-kali 
10,66 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel 4.11. menunjukkan jawaban responden pada masing-masing 

indikator. Indikator berniat menggunakan di masa yang akan datang dan 

berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali termasuk kedalam kategori tinggi. 

Artinya, mahasiswa berniat untuk terus menggunakan Go-Pay di masa yang akan 

datang dan akan menggunakannya berkali-kali dalam bertransaksi. Sementara itu, 

indikator akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-hari termasuk 

kedalam kategori cukup tinggi. Artinya, keinginan mahasiswa untuk 

menggunakan Go-Pay dalam kehidupan sehari-hari berkategori sedang tidak 

dalam kategori rendah maupun tinggi. Indikator akan mencoba menggunakan 

dalam kehidupan sehari-hari termasuk kedalam kategori yang lebih rendah 

daripada dua indikator lainnya pada variabel behavioral intention. 

 

4.1.1.4. Analisis Statistik Deskriptif Performance Expectancy 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel performance 

expectancy dapat dilihat pada Tabel 4.12. sebagai berikut: 
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Tabel 4.12.  

Statistik Deskriptif Variabel Performance Expectancy 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.12. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel performance expectancy adalah 37 

dan nilai tertinggi adalah 75. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi 

adalah 38. Nilai rata-rata pada variabel performance expectancy adalah sebesar 

62,35 dengan standar deviasi 7,210. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-

rata yang diperoleh menunjukkan bahwa performance expectancy dalam kategori 

tinggi. 

Variabel performance expectancy dalam penelitian ini diukur dengan lima 

indikator diantaranya adalah manfaat yang dirasakan (perceived usefulness), 

motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation), kesesuaian pekerjaan (job-fit), 

keuntungan relatif (relative advantage), dan harapan hasil (outcome expectations). 

Indikator tersebut dijabarkan menjadi 15 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.13. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.13.  

Distribusi Frekuensi Variabel Performance Expectancy 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 63  75 Sangat Tinggi (ST) 44,24 96 

2. 51  62 Tinggi (T) 51,61 112 

3. 39  50 Cukup Tinggi (CT) 3,69 8 
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No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

4. 27  38 Rendah (R) 0,46 1 

5. 15  26 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 62,35 

Kriteria Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.13. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel performance expectancy. Berdasarkan hasil jawaban 

kuesioner, sebanyak 96 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 112 

mahasiwa memiliki persepsi nilai tinggi, 8 mahasiwa memiliki persepsi nilai 

cukup tinggi, 1 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan tidak ada mahasiwa 

memiliki persepsi nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan 

persentase jawaban responden performance expectancy termasuk ke dalam 

kategori tinggi. Lebih lanjut, sebaran jawaban responden dilihat dari setiap 

indikator variabel performance expectancy disajikan dalam Tabel 4.14. 

 

Tabel 4.14. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Performance Expectancy 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Manfaat yang dirasakan (perceived 

usefulness) 
13,07 Sangat Tinggi 

2. Motivasi ekstrinsik (extrinsic 

motivation) 
12,59 Tinggi 

3. Kesesuaian pekerjaan (job-fit) 11,85 Tinggi 

4. Keuntungan relatif (relative 

advantage) 
12,57 Tinggi 

5. Harapan hasil (outcome expectations) 12,29 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel 4.14. menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator manfaat yang dirasakan (perceived usefulness) 

termasuk kedalam kategori sangat tinggi. Artinya, manfaat yang dirasakan 
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(perceived usefulness) merupakan indikator yang memiliki pengaruh lebih tinggi 

dibandingkan indikator lainnya. Sementara itu, empat indikator lainnya termasuk 

kedalam kategori tinggi. Artinya, indikator motivasi ekstrinsik (extrinsic 

motivation), kesesuaian pekerjaan (job-fit), keuntungan relatif (relative 

advantage), dan harapan hasil (outcome expectations) dapat dipertimbangkan 

untuk menjelaskan variabel performance expectancy. 

 

4.1.1.5. Analisis Statistik Deskriptif Effort Expectancy 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel effort 

expectancy dapat dilihat pada tabel 4.15. sebagai berikut: 

 

Tabel 4.15.  

Statistik Deskriptif Variabel Effort Expectancy 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.15. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel effort expectancy adalah 24 dan nilai 

tertinggi adalah 45. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 21. 

Nilai rata-rata pada variabel effort expectancy adalah sebesar 38,49 dengan 

standar deviasi 4,491. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang 

diperoleh menunjukkan bahwa effort expectancy dalam kategori sangat tinggi. 

Variabel effort expectancy dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease of use), 
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kompleksitas, dan kemudahan penggunaan (ease of use). Indikator tersebut 

dijabarkan menjadi 9 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.16. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.16.  

Distribusi Frekuensi Variabel Effort Expectancy 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 62,21 135 

2. 30  36 Tinggi (T) 34,56 75 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 3,23 7 

4. 16  22 Rendah (R) 0 0 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 38,49 

Kriteria Sangat Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.16. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel effort expectancy. Berdasarkan hasil jawaban 

kuesioner, sebanyak 135 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 75 

mahasiwa memiliki persepsi nilai tinggi, 7 mahasiwa memiliki persepsi nilai 

cukup tinggi, dan tidak ada mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah atupun 

sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan persentase jawaban 

responden effort expectancy termasuk ke dalam kategori sangat tinggi. Lebih 

lanjut, sebaran jawaban responden dilihat dari setiap indikator variabel effort 

expectancy disajikan dalam Tabel 4.17. 
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Tabel 4.17. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Effort Expectancy 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Persepsi kemudahan penggunaan 

(perceived ease of use) 
12,73 Tinggi 

2. Kompleksitas 12,86 Tinggi 

3. Kemudahan penggunaan (ease of use) 12,90 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel 4.17. menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator persepsi kemudahan penggunaan (perceived 

ease of use), kompleksitas, dan kemudahan penggunaan (ease of use) termasuk 

kedalam kategori tinggi. Secara keseluruhan indikator pada variabel effort 

expectancy memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

 

4.1.1.6. Analisis Statistik Deskriptif Social Influence 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel social influence 

dapat dilihat pada tabel 4.18 sebagai berikut: 

 

Tabel 4.18.  

Statistik Deskriptif Variabel Social Influence 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.18. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel social influence adalah 9 dan nilai 

tertinggi adalah 45. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 36. 

Nilai rata-rata pada variabel social influence adalah sebesar 28,38 dengan standar 
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deviasi 8,597. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang diperoleh 

menunjukkan bahwa social influence dalam kategori cukup tinggi. 

Variabel social influence dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah norma subjektif (subjective norm), faktor sosial (social 

factors), dan kesan (image). Indikator tersebut dijabarkan menjadi 9 butir 

pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.19. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.19.  

Distribusi Frekuensi Variabel Social Influence 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 16,59 36 

2. 30  36 Tinggi (T) 29,50 64 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 26,27 57 

4. 16  22 Rendah (R) 20,73 45 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 6,91 15 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 28,38 

Kriteria Cukup Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.19. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel social influence. Berdasarkan hasil jawaban 

kuesioner, sebanyak 36 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 64 

mahasiwa memiliki persepsi nilai tinggi, 57 mahasiwa memiliki persepsi nilai 

cukup tinggi, 45 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan 15 mahasiwa 

memiliki persepsi nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan 

persentase jawaban responden social influence termasuk ke dalam kategori cukup 
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tinggi. Lebih lanjut, sebaran jawaban responden dilihat dari setiap indikator 

variabel social influence disajikan dalam tabel 4.20. 

 

Tabel 4.20. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Social Influence 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Norma subjektif (subjective norm) 9,38 Cukup Tinggi 

2. Faktor sosial (social factors) 8,95 Cukup Tinggi 

3. Kesan (image) 10,05 Cukup Tinggi 

Sumber: data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator norma subjektif (subjective norm), faktor 

sosial (social factors), dan kesan (image) termasuk kedalam kategori cukup tinggi. 

Secara keseluruhan indikator pada variabel social influence memiliki nilai rata-

rata yang cukup tinggi. 

 

4.1.1.7. Analisis Statistik Deskriptif Facilitating Conditions 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel facilitating 

conditions dapat dilihat pada tabel 4.21. sebagai berikut: 

 

Tabel 4.21.  

Statistik Deskriptif Variabel Facilitating Conditions 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.21. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel facilitating conditions adalah 18 dan 

nilai tertinggi adalah 45. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 
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27. Nilai rata-rata pada variabel facilitating conditions adalah sebesar 35,74 

dengan standar deviasi 5,227. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang 

diperoleh menunjukkan bahwa facilitating conditions dalam kategori tinggi. 

Variabel facilitating conditions dalam penelitian ini diukur dengan tiga 

indikator diantaranya adalah kontrol perilaku persepsi (perceived behavioral 

control), kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions), dan kesesuaian 

(compatibility). Indikator tersebut dijabarkan menjadi 9 butir pertanyaan 

kuesioner.  

Tabel 4.22. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.22.  

Distribusi Frekuensi Variabel Facilitating Conditions 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 41,01 89 

2. 30  36 Tinggi (T) 47,47 103 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 9,68 21 

4. 16  22 Rendah (R) 1,84 4 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 35,74 

Kriteria Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.22. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel facilitating conditions. Berdasarkan hasil jawaban 

kuesioner, sebanyak 89 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 103 

mahasiwa memiliki persepsi nilai tinggi, 21 mahasiwa memiliki persepsi nilai 

cukup tinggi, 4 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan tidak ada mahasiwa 

memiliki persepsi nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan 
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persentase jawaban responden facilitating conditions termasuk ke dalam kategori 

tinggi. Lebih lanjut, sebaran jawaban responden dilihat dari setiap indikator 

variabel facilitating conditions disajikan dalam tabel 4.23. 

Dilihat dari setiap indikator, jawaban responden diringkas dalam tabel 4.23. 

 

Tabel 4.23. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Facilitating Conditions 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Kontrol perilaku persepsi (perceived 

behavioral control) 
7,63 Tinggi 

2. Kondisi yang memfasilitasi 

(facilitating conditions) 
16,32 Tinggi 

3. Kesesuaian (compatibility) 11,80 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator kontrol perilaku persepsi (perceived 

behavioral control), kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions), dan 

kesesuaian (compatibility) termasuk kedalam kategori tinggi. Secara keseluruhan 

indikator pada variabel facilitating conditions memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

 

4.1.1.8. Analisis Statistik Deskriptif Hedonic Motivation 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel hedonic 

motivation dapat dilihat pada tabel 4.24. sebagai berikut: 

Tabel 4.24.  

Statistik Deskriptif Variabel Hedonic Motivation 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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Berdasarkan tabel 4.24. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel hedonic motivation adalah 20 dan 

nilai tertinggi adalah 45. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 

25. Nilai rata-rata pada variabel hedonic motivation adalah sebesar 35,92 dengan 

standar deviasi 5,586. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang 

diperoleh menunjukkan bahwa hedonic motivation dalam kategori tinggi. 

Variabel hedonic motivation dalam penelitian ini diukur dengan tiga 

indikator diantaranya adalah kesenangan atau kepuasan (fun or pleasure derived), 

kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment), dan konteks motivasi hedonis 

konsumen (hedonic motivation consumer context). Indikator tersebut dijabarkan 

menjadi 9 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.25. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.25.  

Distribusi Frekuensi Variabel Hedonic Motivation 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 42,86 93 

2. 30  36 Tinggi (T) 42,86 93 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 13,36 29 

4. 16  22 Rendah (R) 0,92 2 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 35,92 

Kriteria Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.25. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel hedonic motivation. Berdasarkan hasil jawaban 

kuesioner, sebanyak 93 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 93 

mahasiwa memiliki persepsi nilai tinggi, 29 mahasiwa memiliki persepsi nilai 
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cukup tinggi, 2 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan tidak ada mahasiwa 

memiliki persepsi nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan 

persentase jawaban responden hedonic motivation termasuk ke dalam kategori 

tinggi. Lebih lanjut, sebaran jawaban responden dilihat dari setiap indikator 

variabel hedonic motivation disajikan dalam tabel 4.26. 

 

Tabel 4.26. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Hedonic Motivation 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Kepuasan (fun or pleasure derived) 11,87 Tinggi 

2. Kenikmatan yang dirasakan (perceived 

enjoyment) 
12,56 Tinggi 

3. Konteks motivasi hedonis konsumen 

(hedonic motivation consumer context) 
11,49 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator kesenangan atau kepuasan (fun or pleasure 

derived), kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment), dan konteks motivasi 

hedonis konsumen (hedonic motivation consumer context) termasuk kedalam 

kategori tinggi. Secara keseluruhan indikator pada variabel hedonic motivation 

memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

 

4.1.1.9. Analisis Statistik Deskriptif Price Value 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel price value 

dapat dilihat pada tabel 4.27. sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

194 
 

 
 

Tabel 4.27.  

Statistik Deskriptif Variabel Price Value 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.27. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel price value adalah 15 dan nilai 

tertinggi adalah 35. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 20. 

Nilai rata-rata pada variabel price value adalah sebesar 28,38 dengan standar 

deviasi 4,032. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang diperoleh 

menunjukkan bahwa price value dalam kategori tinggi. 

Variabel price value dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator 

diantaranya adalah nilai yang dirasakan dan biaya moneter. Indikator tersebut 

dijabarkan menjadi 7 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.28. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.28.  

Distribusi Frekuensi Variabel Price Value 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 31  35 Sangat Tinggi (ST) 26,73 58 

2. 25  30 Tinggi (T) 59,91 130 

3. 19  24 Cukup Tinggi (CT) 12,44 27 

4. 13  18 Rendah (R) 0,92 2 

5. 7  12 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 28,38 

Kriteria Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.28. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel price value. Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, 

sebanyak 58 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 130 mahasiwa 

memiliki persepsi nilai tinggi, 27 mahasiwa memiliki persepsi nilai cukup tinggi, 

2 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan tidak ada mahasiwa memiliki 

persepsi nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan persentase 

jawaban responden price value termasuk ke dalam kategori tinggi. Lebih lanjut, 

sebaran jawaban responden dilihat dari setiap indikator variabel price value 

disajikan dalam tabel 4.29. 

 

Tabel 4.29. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Price Value 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Nilai yang dirasakan 16,53 Tinggi 

2. Biaya moneter 11,85 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator nilai yang dirasakan dan biaya moneter 

termasuk kedalam kategori tinggi. Secara keseluruhan indikator pada variabel 

price value memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

 

4.1.1.10. Analisis Statistik Deskriptif Habit 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel habit dapat 

dilihat pada tabel 4.30. sebagai berikut: 
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Tabel 4.30.  

Statistik Deskriptif Variabel Habit 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.30. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel habit adalah 6 dan nilai tertinggi 

adalah 30. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 24. Nilai rata-

rata pada variabel habit adalah sebesar 19,80 dengan standar deviasi 5,042. 

Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang diperoleh menunjukkan 

bahwa habit dalam kategori cukup tinggi. 

Variabel habit dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator diantaranya 

adalah perilaku sebelumnya dan perilaku menjadi otomatis. Indikator tersebut 

dijabarkan menjadi 6 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.31. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.31.  

Distribusi Frekuensi Variabel Habit 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 26  30 Sangat Tinggi (ST) 10,60 23 

2. 21  25 Tinggi (T) 34,56 75 

3. 16  20 Cukup Tinggi (CT) 35,94 78 

4. 11  15 Rendah (R) 14,75 32 

5. 6  10 Sangat Rendah (SR) 4,15 9 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 19,80 

Kriteria Cukup Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.31. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel habit. Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, sebanyak 

23 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 75 mahasiwa memiliki 

persepsi nilai tinggi, 78 mahasiwa memiliki persepsi nilai cukup tinggi, 32 

mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan 9 mahasiwa memiliki persepsi nilai 

sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan persentase jawaban 

responden habit termasuk ke dalam kategori cukup tinggi. Lebih lanjut, sebaran 

jawaban responden dilihat dari setiap indikator variabel habit disajikan dalam 

tabel 4.32. 

Dilihat dari setiap indikator, jawaban responden diringkas dalam tabel 4.32. 

Tabel 4.32. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Habit 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Perilaku sebelumnya 10,07 Cukup Tinggi 

2. Perilaku menjadi otomatis 9,73 Cukup Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator perilaku sebelumnya dan perilaku menjadi 

otomatis termasuk kedalam kategori cukup tinggi. Secara keseluruhan indikator 

pada variabel habit memiliki nilai rata-rata yang cukup tinggi. 

 

4.1.1.11. Analisis Statistik Deskriptif Financial Risk 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel financial risk 

dapat dilihat pada tabel 4.33. sebagai berikut: 
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Tabel 4.33.  

Statistik Deskriptif Variabel Financial Risk 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.33. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel financial risk adalah 10 dan nilai 

tertinggi adalah 50. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 40. 

Nilai rata-rata pada variabel financial risk adalah sebesar 37,07 dengan standar 

deviasi 8,574. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang diperoleh 

menunjukkan bahwa financial risk dalam kategori tinggi. 

Variabel financial risk dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator 

diantaranya adalah kerugian finansial, penipuan, dan keamanan data finansial. 

Indikator tersebut dijabarkan menjadi 10 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.34. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.34.  

Distribusi Frekuensi Variabel Financial Risk 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 42  50 Sangat Tinggi (ST) 27,65 60 

2. 34  41 Tinggi (T) 44,70 97 

3. 26  33 Cukup Tinggi (CT) 18,43 40 

4. 18  25 Rendah (R) 5,53 12 

5. 10  17 Sangat Rendah (SR) 3,69 8 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 37,07 

Kriteria Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.34. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel financial risk. Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, 

sebanyak 60 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 97 mahasiwa 

memiliki persepsi nilai tinggi, 40 mahasiwa memiliki persepsi nilai cukup tinggi, 

12 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan 8 mahasiwa memiliki persepsi 

nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan persentase jawaban 

responden financial risk termasuk ke dalam kategori tinggi. Lebih lanjut, sebaran 

jawaban responden dilihat dari setiap indikator variabel financial risk disajikan 

dalam tabel 4.35. 

Tabel 4.35. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Financial Risk 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Kerugian finansial 15,48 Tinggi 

2. Penipuan 10,88 Tinggi 

3. Keamanan data finansial 10,71 Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator kerugian finansial, penipuan, dan keamanan 

data finansial termasuk kedalam kategori tinggi. Secara keseluruhan indikator 

pada variabel financial risk memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

 

4.1.1.12. Analisis Statistik Deskriptif Perceived Trust 

Hasil perhitungan analisis statistik deskriptif untuk variabel perceived trust 

dapat dilihat pada tabel 4.36. sebagai berikut: 
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Tabel 4.36.  

Statistik Deskriptif Variabel Perceived Trust 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Berdasarkan tabel 4.36. dapat diketahui bahwa jumlah responden sebanyak 

217 mahasiswa, nilai terendah dari variabel perceived trust adalah 11 dan nilai 

tertinggi adalah 40. Rentang antara nilai terendah dan nilai tertinggi adalah 29. 

Nilai rata-rata pada variabel perceived trust adalah sebesar 32,30 dengan standar 

deviasi 4,995. Berdasarkan kategori deskriptif, nilai rata-rata yang diperoleh 

menunjukkan bahwa perceived trust dalam kategori sangat tinggi. 

Variabel perceived trust dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator 

diantaranya adalah dapat diandalkan dan dapat dipercaya. Indikator tersebut 

dijabarkan menjadi 8 butir pertanyaan kuesioner.  

Tabel 4.37. menyajikan ringkasan hasil jawaban responden berdasarkan 

kategorinya. 

 

Tabel 4.37.  

Distribusi Frekuensi Variabel Perceived Trust 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 32  40 Sangat Tinggi (ST) 64,06 139 

2. 26  31 Tinggi (T) 27,19 59 

3. 20  25 Cukup Tinggi (CT) 6,91 15 

4. 14  19 Rendah (R) 1,38 3 

5. 8  13 Sangat Rendah (SR) 0,46 1 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 32,30 

Kriteria Sangat Tinggi 

Sumber: Data penelitian diolah, 2020 
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Ringkasan deskripsi variabel yang tersaji pada Tabel 4.37. menunjukkan 

distribusi frekuensi variabel perceived trust. Berdasarkan hasil jawaban kuesioner, 

sebanyak 139 mahasiwa memiliki persepsi nilai sangat tinggi, 59 mahasiwa 

memiliki persepsi nilai tinggi, 15 mahasiwa memiliki persepsi nilai cukup tinggi, 

3 mahasiwa memiliki persepsi nilai rendah, dan 1 mahasiwa memiliki persepsi 

nilai sangat rendah. Jika dilihat dari rata-rata frekuensi dan persentase jawaban 

responden perceived trust termasuk ke dalam kategori sangat tinggi. Lebih lanjut, 

sebaran jawaban responden dilihat dari setiap indikator variabel perceived trust 

disajikan dalam tabel 4.38. 

Tabel 4.38. 

Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Perceived Trust 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Dapat diandalkan 16,19 Tinggi 

2. Dapat dipercaya 16,11 Tinggi 

Sumber: data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel diatas menunjukkan kategori rata-rata jawaban responden pada 

masing-masing indikator. Indikator dapat diandalkan dan dapat dipercaya 

termasuk kedalam kategori tinggi. Secara keseluruhan indikator pada variabel 

perceived trust memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

 

4.1.2. Hasil Analisis Statistik Inferensial 

4.1.2.1. Uji Prasyarat 

4.1.2.1.1. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah data memiliki distribusi 

normal atau tidak. Uji normalitas dapat dilakukan dengan analisis statistik 

menggunakan nilai kolmogorov-smirnov menggunakan IBM SPSS Statistics 23. 
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Pengidentifikasian uji normalitas dapat dilihat dari nilai signifikan pada tabel 

kolmogorov-smirnov. Hasil uji normalitas dengan use behavior sebagai variabel 

dependen dapat dilihat pada Tabel 4.39. berikut: 

 

Tabel 4.39. 

Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov dengan Use Behavior sebagai 

Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel 4.39. menunjukkan bahwa nilai signifikansi kolmogorov-smirnov 

dengan use behavior sebagai variabel dependen adalah 0,200 > 0,05. Sehingga 

dapat dikatakan bahwa data residual dengan use behavior sebagai variabel 

dependen berdistribusi normal. Hasil uji normalitas dengan behavioral intention 

sebagai variabel dependen dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.40. 

Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov dengan Behavioral Intention sebagai 

Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

Tabel 4.40. menunjukkan bahwa nilai signifikansi kolmogorov-smirnov 

dengan behavioral intention sebagai variabel dependen adalah 0,200 > 0,05. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa data residual dengan behavioral intention 

sebagai variabel dependen berdistribusi normal. 

 

4.1.2.1.2. Uji Linearitas 

Uji linearitas digunakan untuk melihat apakah model  yang digunakan sudah 

benar atau tidak. Dengan uji linearitas akan diperoleh infomasi apakah model 

empiris sebaiknya linear. Hasil pengujian ini memberikan informasi apakah fungsi 

yang  digunakan  dalam  studi empiris sebaiknya berbentuk linear, kuadrat, atau 

kubik. Uji linearitas dalam penelitian  ini  menggunakan uji lagrange  multiplier 

dengan menghubungkan nilai residual dan nilai kuadrat variabel independen. Uji 

linearitas dilakukan dengan bantuan IBM SPSS Statistics 23 yang dapat dilihat 

pada output SPSS pada kolom R square untuk mendapatkan nilai c
2 

hitung  

(nxR
2
). Model dinyatakan mempunyai hubungan linear jika c

2
 hitung < c

2
 tabel. 
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Hasil uji linearitas dengan use behavior sebagai variabel dependen dapat dilihat 

pada tabel berikut: 

 

Tabel 4.41. 

Hasil Uji Linearitas dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

 

Tabel 4.41. menunjukkan bahwa nilai R
2 

sebesar 0,160 dengan jumlah n 

adalah 217, maka besarnya c
2
hitung = 217 x 0,160 = 34,72. Nilai ini dibandingkan 

dengan c
2 

tabel dengan df = 217 dan tingkat signifikansinya 0,05 didapat nilai c
2 

tabel sebesar 252,366. Model dinyatakan mempunyai hubungan linear jika c
2 

hitung < c
2 

tabel. Hasil perhitungan  menunjukkan  bahwa  model regresi dengan 

use behavior sebagai variabel depenen bermodel linear. Hasil uji linearitas dengan 

behavioral intention sebagai variabel dependen dapat dilihat pada Tabel 4.42. 

berikut: 

Tabel 4.42. 

Hasil Uji Linearitas dengan Behavioral Intention sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  
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Tabel 4.42. menunjukkan  bahwa  nilai  R
2 

sebesar  0,620  dengan  jumlah  n 

adalah 217, maka besarnya c
2
 hitung = 217 x 0,620 = 134,54. Nilai ini 

dibandingkan dengan c
2 

tabel dengan df = 217 dan tingkat signifikansinya 0,05 

didapat nilai c
2 

tabel sebesar 252,366. Model dinyatakan mempunyai hubungan 

linear jika c
2 

hitung < c
2 

tabel. Hasil perhitungan  menunjukkan  bahwa  model 

regresi dengan behavioral intention sebagai variabel depenen bermodel linear. 

Hasil perhitungan menunjukkan bahwa  model regresi dengan behavioral 

intention sebagai variabel depenen bermodel  linear. 

 

4.1.2.2. Uji Asumsi Klasik 

4.1.2.2.1. Uji Multikolinearitas 

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Cara untuk 

mendeteksi ada tidaknya multikolinearitas di dalam model  regresi adalah dengan 

melihat nilai Tolerance dan VIF. Apabila nilai Tolerance ≥ 0,10 dan VIF ≤ 10, 

maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas. Hasil uji 

multikolinearitas dengan use behavior sebagai variabel dependen dapat dilihat 

pada tabel berikut: 
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Tabel 4.43. 

Hasil Uji Multikolonieritas dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan Tabel 4.43 menunjukkan bahwa tidak terjadi gejala 

multikolinearitas antara variabel independen dalam model regresi. Hal tersebut 

dapat dilihat pada tabel tolerance yang nilainya lebih besar dari 0,10, nilai 

tolerance  performance expectancy sebesar 0,405, effort expectancy sebesar 0,382, 

social influence sebesar 0,648, facilitating conditions sebesar 0,365, hedonic 

motivation sebesar 0,324, price value sebesar 0,366, habit sebesar 0,406, financial 

risk sebesar 0,825, perceived trust sebesar 0,500, dan behavioral intention sebesar 

0,380. Tidak terjadinya gejala multikolinearitas juga dapat dilihat pada tabel VIF 

yang nilainya lebih kecil dari 10, nilai VIF performance expectancy sebesar 2,470, 

effort expectancy sebesar 2,619, social influence sebesar 1,543, facilitating 

conditions sebesar 2,739, hedonic motivation sebesar 3,083, price value sebesar 

2,729, habit sebesar 2,465, financial risk sebesar 1,213, perceived trust sebesar 

1,998, dan behavioral intention sebesar 2,632. Berdasarkan nilai tolerance dan 

VIF dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel 

independen dalam model regresi dengan use behavior sebagai variabel dependen. 



 
 
 

207 
 

 
 

Hasil uji multikolinearitas dengan behavioral intention sebagai variabel dependen 

dapat dilihat pada Tabel 4.44. berikut: 

 

Tabel 4.44. 

Hasil Uji Multikolonieritas dengan Behavioral Intention sebagai Variabel 

Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan Tabel 4.44 menunjukkan bahwa tidak terjadi gejala 

multikolinearitas antara variabel independen dalam model regresi. Hal tersebut 

dapat dilihat pada tabel tolerance yang nilainya lebih besar dari 0,10, nilai 

tolerance  performance expectancy sebesar 0,406, effort expectancy sebesar 0,382, 

social influence sebesar 0,674, facilitating conditions sebesar 0,365, hedonic 

motivation sebesar 0,330, price value sebesar 0,369, habit sebesar 0,523, financial 

risk sebesar 0,827, dan perceived trust sebesar 0,560. Tidak adanya  

multikolinearitas juga dapat dilihat pada tabel VIF yang nilainya lebih kecil dari 

10, nilai VIF performance expectancy sebesar 2,463, effort expectancy sebesar 

2,619, social influence sebesar 1,485, facilitating conditions sebesar 2,739, 

hedonic motivation sebesar 3,026, price value sebesar 2,711, habit sebesar 1,912, 

financial risk sebesar 1,209, dan perceived trust sebesar 1,786. Berdasarkan nilai 
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tolerance dan VIF dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar 

variabel independen dalam model regresi dengan behavioral intention sebagai 

variabel dependen. 

 

4.1.2.2.2. Uji Heteroskesdasitisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 

terjadi pertidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 

antar variabel. Pada penelitian ini uji heteroskedastisitas dilakukan dengan 

program IBM SPSS 23. Untuk mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas dapat 

dilakukan Uji Park. Jika probabilitas signifikansinya > 0,05 maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas dalam persamaan regresi tersebut. Hasil uji heteroskedastisitas 

dengan use behavior sebagai variabel dependen dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 4.45. 

Hasil Uji Park (Heteroskedastisitas) dengan Use Behavior sebagai Variabel 

Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan Tabel 4.45. menunjukkan output hasil uji park. Berdasarkan 

tabel diatas diketahui nilai signifikansi untuk performance expectancy sebesar 
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0,705, effort expectancy sebesar 0,224, social influence sebesar 0,679, facilitating 

conditions sebesar 0,594, hedonic motivation sebesar 0,877, price value sebesar 

0,539, habit sebesar 0,407, financial risk sebesar 0,574, perceived trust sebesar 

0,180, dan behavioral intention sebesar 0,928. Berdasarkan hasil tersebut 

menandakan bahwa nilai signifikansi seluruh variabel >0,05 sehingga dapat 

disimpulkan bahwa model regresi tidak terjadi heteroskedastisitas. Hasil uji 

heteroskedastisitas dengan behavioral intention sebagai variabel dependen dapat 

dilihat pada Tabel 4.46. berikut: 

 

Tabel 4.46. 

Hasil Uji Park (Heteroskedastisitas) dengan Behavioral Intention sebagai 

Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

  

Berdasarkan Tabel 4.46. menunjukkan output hasil uji park. Berdasarkan 

tabel diatas diketahui nilai signifikansi untuk performance expectancy sebesar 

0,806, effort expectancy sebesar 0,983, social influence sebesar 0,459, facilitating 

conditions sebesar 0,222, hedonic motivation sebesar 0,191, price value sebesar 

0,273, habit sebesar 0,287, financial risk sebesar 0,557, dan perceived trust 
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sebesar 0,661. Berdasarkan hasil tersebut menandakan bahwa nilai signifikansi 

seluruh variabel > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak 

terjadi heteroskedastisitas. 

 

4.1.2.3. Pembentukan Model Analisis (Path Analysis) 

Analisis  jalur (path  analysis) merupakan  pengembangan  dari  analisis 

regresi  linear  berganda,  untuk  menaksirkan  hubungan  kausalitas  antar  

variabel (model  casual) yang  telah  ditetapkan  sebelumnya berdasarkan  teori  

(Ghozali, 2018:249). Analisis jalur dalam penelitian ini menggunakan  IBM SPSS 

Statistics 23 melalui 2 tahap dengan hasil berikut: 

1. Regresi performance expectancy (PE), effort expectancy (EE), social 

influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), price 

value (PV), habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan 

behavioral intention (BI) terhadap use behavior (UB). 

Hasil analisis regresi yang didapat dengan pengolahan data menggunakan 

IBM SPSS Statistics 23 menghasilkan koefisien regresi sebagaimana tercantum 

pada Tabel 4.47. berikut: 

 

Tabel 4.47. 

Uji Regresi Liniear Berganda dengan Use Behavior sebagai Variabel 

Dependen 
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Sumber: Data penelitian diolah, 2020 

  

Hasil uji regresi liniear berganda pada Tabel 4.43. terlihat bahwa 

Coeficients untuk variabel performance expectancy (PE) menunjukkan nilai 

signifikansi 0,723, effort expectancy (EE) menunjukkan nilai signifikansi 0,467, 

social influence (SI) menunjukkan nilai signifikansi 0,003, facilitating conditions 

(FC) menunjukkan nilai signifikansi 0,028, hedonic motivation (HM) 

menunjukkan nilai signifikansi 0,894, price value (PV) menunjukkan nilai 

signifikansi 0,008, habit (H) menunjukkan nilai signifikansi 0,124, financial risk 

(FR) menunjukkan nilai signifikansi 0,953, perceived trust (PT) menunjukkan 
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nilai signifikansi 0,552, dan behavioral intention (BI) menunjukkan nilai 

signifikansi 0,010. Berdasarkan hasil analisis regresi variabel social influence 

(SI), facilitating conditions (FC), price value (PV), dan behavioral intention (BI) 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap use behavior (UB) karena memiliki 

nilai signifikansi <0,05. Sedangkan variabel performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), hedonic motivation (HM), habit (H), financial risk (FR), dan 

perceived trust (PT) tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap use 

behavior (UB) karena memiliki nilai signifikansi >0,05. Persamaan regresi dapat 

terlihat sebagai berikut: 

UB = 0,008 PE + 0,026 EE - 0,043 SI + 0,070 FC - 0,004 HM - 0,109 PV  

         + 0,048 H + 0,001 FR - 0,017 PT + 0,034 BI + e1 

Nilai e1 = √     =√        = √      = 0,917 

Sehingga diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 0,008 PE + 0,026 EE - 0,043 SI + 0,070 FC - 0,004 HM - 0,109 PV  

       + 0,048 H + 0,001 FR - 0,017 PT + 0,034 BI + 0,917 (e1) 

Berdasarkan persamaan tersebut dapat diartikan bahwa: 

1. Koefisien regresi performance expectancy (PE) menunjukkan nilai 0,008 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel performance expectancy 

(PE) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior 

(UB) sebesar 0,008 dengan asumsi effort expectancy (EE), social influence 

(SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), price value 

(PV), habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan behavioral 

intention (BI) bersifat tetap. 



 
 
 

213 
 

 
 

2. Koefisien regresi effort expectancy (EE) menunjukkan nilai 0,026 yang 

berarti bahwa setiap peningkatan variabel effort expectancy (EE) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior (UB) 

sebesar 0,026 dengan asumsi performance expectancy (PE), social influence 

(SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), price value 

(PV), habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan behavioral 

intention (BI) bersifat tetap.  

3. Koefisien regresi social influence (SI) menunjukkan nilai -0,043 yang 

berarti bahwa setiap peningkatan variabel social influence (SI) sebesar satu 

satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior (UB) sebesar -

0,043 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort expectancy (EE), 

facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), price value (PV), 

habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan behavioral intention 

(BI) bersifat tetap.  

4. Koefisien regresi facilitating conditions (FC) menunjukkan nilai signifikansi 

0,070 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel facilitating conditions 

(FC) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior 

(UB) sebesar 0,070 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), hedonic motivation (HM), price 

value (PV), habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan 

behavioral intention (BI) bersifat tetap.  

5. Koefisien regresi hedonic motivation (HM) menunjukkan nilai signifikansi -

0,004 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel hedonic motivation 
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(HM) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use 

behavior (UB) sebesar -0,004 dengan asumsi performance expectancy (PE), 

effort expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), 

price value (PV), habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan 

behavioral intention (BI) bersifat tetap.  

6. Koefisien regresi price value (PV) menunjukkan nilai signifikansi -0,109 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel price value (PV) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior (UB) 

sebesar -0,109 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), habit (H), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan 

behavioral intention (BI) bersifat tetap.  

7. Koefisien regresi habit (H) menunjukkan nilai signifikansi 0,048 yang 

berarti bahwa setiap peningkatan variabel habit (H) sebesar satu satuan 

maka akan menyebabkan peningkatan use behavior (UB) sebesar 0,048 

dengan asumsi performance expectancy (PE), effort expectancy (EE), social 

influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), price 

value (PV), financial risk (FR), perceived trust (PT), dan behavioral 

intention (BI) bersifat tetap.  

8. Koefisien regresi financial risk (FR) menunjukkan nilai signifikansi 0,001 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel financial risk (FR) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior (UB) 

sebesar 0,001 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 
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expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), perceived trust (PT), dan 

behavioral intention (BI) bersifat tetap.  

9. Koefisien regresi perceived trust (PT) menunjukkan nilai signifikansi -0,017 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel perceived trust (PT) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior (UB) 

sebesar -0,017 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan 

behavioral intention (BI) bersifat tetap.  

10. Koefisien regresi behavioral intention (BI) menunjukkan nilai signifikansi 

0,034 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel behavioral intention 

(BI) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan use behavior 

(UB) sebesar 0,034 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan 

perceived trust (PT) bersifat tetap. 

11. Nilai e1 sebesar 0,917 merupakan variance variabel use behavior (UB) yang 

tidak dijelaskan oleh variabel performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), financial risk (FR), perceived 

trust (PT), dan behavioral intention (BI). 
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2. Regresi performance expectancy (PE), effort expectancy (EE), social 

influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), price 

value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan perceived trust (PT) terhadap 

behavioral intention (BI). 

Hasil analisis regresi yang didapat dengan pengolahan data menggunakan 

IBM SPSS Statistics 23 menghasilkan koefisien regresi sebagaimana tercantum 

pada Tabel 4.48. berikut: 

Tabel 4.48. 

Uji Regresi Liniear Berganda dengan Behavioral Intention sebagai Variabel 

Dependen 
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Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Hasil uji regresi liniear berganda pada Tabel 4.48. terlihat bahwa 

Coeficients untuk variabel performance expectancy (PE) menunjukkan nilai 

signifikansi 0,472, effort expectancy (EE) menunjukkan nilai signifikansi 0,895, 

social influence (SI) menunjukkan nilai signifikansi 0,005, facilitating conditions 

(FC) menunjukkan nilai signifikansi 0,897, hedonic motivation (HM) 

menunjukkan nilai signifikansi 0,050, price value (PV) menunjukkan nilai 

signifikansi 0,233, habit (H) menunjukkan nilai signifikansi 0,000, financial risk 

(FR) menunjukkan nilai signifikansi 0,425, dan perceived trust (PT) menunjukkan 

nilai signifikansi 0,000. Berdasarkan hasil analisis regresi variabel social 

influence (SI), hedonic motivation (HM), habit (H), dan perceived trust (PT) 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap behavioral intention (BI) karena 

memiliki nilai signifikansi <0,05. Sedangkan variabel performance expectancy 

(PE), effort expectancy (EE), facilitating conditions (FC), financial risk (FR), dan 

perceived trust (PT) tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap behavioral 
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intention (BI) karena memiliki nilai signifikansi >0,05. Persamaan regresi dapat 

terlihat sebagai berikut: 

BI = 0,083 PE - 0,025 EE + 0,213 SI - 0,022 FC + 0,324 HM - 0,258 PV  

        + 1,120 H + 0,054 FR + 0,701 PT + e2 

Nilai e1 = √     =√        = √      = 0,616 

Sehingga diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 0,083 PE - 0,025 EE + 0,213 SI - 0,022 FC + 0,324 HM - 0,258 PV  

        + 1,120 H + 0,054 FR + 0,701 PT + 0,616 (e2) 

Berdasarkan persamaan tersebut dapat diartikan bahwa: 

1. Koefisien regresi performance expectancy (PE) menunjukkan nilai 

signifikansi 0,083 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel 

performance expectancy (PE) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan 

peningkatan behavioral intention (BI) sebesar 0,083 dengan asumsi effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan 

perceived trust (PT) bersifat tetap. 

2. Koefisien regresi effort expectancy (EE) menunjukkan nilai signifikansi -

0,025 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel effort expectancy (EE) 

sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan behavioral 

intention (BI) sebesar -0,025 dengan asumsi performance expectancy (PE), 

social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), 

price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan perceived trust (PT) 

bersifat tetap.  
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3. Koefisien regresi social influence (SI) menunjukkan nilai signifikansi 0,213 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel social influence (SI) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan behavioral intention (BI) 

sebesar 0,213 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), 

price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan perceived trust (PT) 

bersifat tetap.  

4. Koefisien regresi facilitating conditions (FC) menunjukkan nilai signifikansi 

-0,022 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel facilitating 

conditions (FC) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan 

behavioral intention (BI) sebesar -0,022 dengan asumsi performance 

expectancy (PE), effort expectancy (EE), social influence (SI), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan 

perceived trust (PT) bersifat tetap.  

5. Koefisien regresi hedonic motivation (HM) menunjukkan nilai signifikansi 

0,324 yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel hedonic motivation 

(HM) sebesar satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan behavioral 

intention (BI) sebesar 0,324 dengan asumsi performance expectancy (PE), 

effort expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), 

price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan perceived trust (PT) 

bersifat tetap.  

6. Koefisien regresi price value (PV) menunjukkan nilai signifikansi -0,258 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel price value (PV) sebesar 
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satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan behavioral intention (BI) 

sebesar -0,258 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), habit (H), financial risk (FR), dan perceived trust (PT) 

bersifat tetap.  

7. Koefisien regresi habit (H) menunjukkan nilai signifikansi 1,120 yang 

berarti bahwa setiap peningkatan variabel habit (H) sebesar satu satuan 

maka akan menyebabkan peningkatan behavioral intention (BI) sebesar 

1,120 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort expectancy (EE), 

social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic motivation (HM), 

price value (PV), financial risk (FR), dan perceived trust (PT) bersifat tetap.  

8. Koefisien regresi financial risk (FR) menunjukkan nilai signifikansi 0,054 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel financial risk (FR) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan behavioral intention (BI) 

sebesar 0,054 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), dan perceived trust (PT) 

bersifat tetap.  

9. Koefisien regresi perceived trust (PT) menunjukkan nilai signifikansi 0,701 

yang berarti bahwa setiap peningkatan variabel perceived trust (PT) sebesar 

satu satuan maka akan menyebabkan peningkatan behavioral intention (BI) 

sebesar 0,701 dengan asumsi performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 
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motivation (HM), price value (PV), habit (H), dan financial risk (FR) 

bersifat tetap.  

10. Nilai e2 sebesar 0,616 merupakan variance variabel behavioral intention 

(BI) yang tidak dijelaskan oleh variabel performance expectancy (PE), effort 

expectancy (EE), social influence (SI), facilitating conditions (FC), hedonic 

motivation (HM), price value (PV), habit (H), financial risk (FR), dan 

perceived trust (PT). 

Hasil dari persamaan model pertama dan persamaan model kedua yang telah 

dijelaskan sebelumnya dapat digunakan untuk analisis jalur (path analysis). 

Besarnya pengaruh langsung performance expectancy (PE) terhadap use behavior 

(UB) sebesar 0,036. Sedangkan pengaruh tidak langsung performance expectancy 

(PE) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,048×0,270=0,013 sehingga total pengaruh performance expectancy (PE) 

terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,036+0,013 = 0,049. 

Besarnya pengaruh langsung effort expectancy (EE) terhadap use behavior 

(UB) sebesar 0,075. Sedangkan pengaruh tidak langsung effort expectancy (EE) 

terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,009×0,270=0,002 sehingga total pengaruh effort expectancy (EE) terhadap 

use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 0,075+0,002  = 

0,073. 

Besarnya pengaruh langsung social influence (SI) terhadap use behavior 

(UB) sebesar 0,237. Sedangkan pengaruh tidak langsung social influence (SI) 
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terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,148×0,270=0,040 sehingga total pengaruh social influence (SI) terhadap use 

behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 0,237+0, 040 = 0,197. 

Besarnya pengaruh langsung facilitating conditions (FC) terhadap use 

behavior (UB) sebesar 0,233. Sedangkan pengaruh tidak langsung facilitating 

conditions (FC) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) 

sebesar 0,009×0,270=0,002 sehingga total pengaruh facilitating conditions 

(FC) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,233+0,002 = 0,231. 

Besarnya pengaruh langsung hedonic motivation (HM) terhadap use 

behavior (UB) sebesar 0,015. Sedangkan pengaruh tidak langsung hedonic 

motivation (HM) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) 

sebesar 0,147×0,270=0,040 sehingga total pengaruh hedonic motivation (HM) 

terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,015+0,040 = 0,025. 

Besarnya pengaruh langsung price value (PV) terhadap use behavior (UB) 

sebesar 0,281. Sedangkan pengaruh tidak langsung price value (PV) terhadap 

use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,084×0,270=0,023 sehingga total pengaruh price value (PV) terhadap use 

behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 0,281+0,023 = 

0,304. 

Besarnya pengaruh langsung habit (H) terhadap use behavior (UB) sebesar 

0,155. Sedangkan pengaruh tidak langsung habit (H) terhadap use behavior (UB) 
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melalui behavioral intention (BI) sebesar 0,458×0,270=0,124 sehingga total 

pengaruh habit (H) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) 

sebesar 0,155+0,124 = 0,279. 

Besarnya pengaruh langsung financial risk (FR) terhadap use behavior (UB) 

sebesar 0,004. Sedangkan pengaruh tidak langsung financial risk (FR) terhadap 

use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 0,038×0,270=0,010 

sehingga total pengaruh financial risk (FR) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) sebesar 0,004+0,010 = 0,014. 

Besarnya pengaruh langsung perceived trust (PT) terhadap use behavior 

(UB) sebesar 0,054. Sedangkan pengaruh tidak langsung perceived trust (PT) 

terhadap use behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 

0,284×0,270=0,077 sehingga total pengaruh perceived trust (PT) terhadap use 

behavior (UB) melalui behavioral intention (BI) sebesar 0,054+0,077 = 0,023. 

Berdasarkan hasil kedua regresi tersebut, maka dapat dibentuk analisis jalur 

yang disajikan dalam Gambar 4.1. berikut: 

 

Gambar 4.1. Model Analisis Jalur 



 
 
 

224 
 

 
 

4.1.2.4. Uji Hipotesis 

4.1.2.4.1. Uji Koefisien Determinasi Parsial (R
2
) 

Pengujian koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui besarnya 

hubungan atau pengaruh variabel independen  terhadap variabel dependen. 

Besarnya koefisien determinasi dapat diketahui melalui R square pada tabel 

sebagai berikut. 

 

Tabel 4.49. 

Uji Koefisien Determinasi Parsial (R
2
) dengan Use Behavior sebagai Variabel 

Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan Tabel 4.49 diatas menunjukkan nilai R-square dengan use 

behavior sebagai variabel dependen adalah 0,160. Nilai tersebut artinya variabel 

use behavior dapat dijelaskan oleh konstruk dalam penelitian ini adalah sebesar 

16% sementara 84% lainnya dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam 

model penelitian ini.  
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Tabel 4.50. 

Uji Koefisien Determinasi Parsial (R
2
) dengan Behavioral Intention sebagai 

Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan Tabel 4.50 diatas menunjukkan nilai R-square dengan 

behavioral intention sebagai variabel dependen adalah 0,620. Nilai tersebut 

artinya variabel behavioral intention dapat dijelaskan oleh konstruk dalam 

penelitian ini adalah sebesar 62% sementara 38% lainnya dijelaskan oleh faktor 

lain yang tidak diteliti dalam model penelitian ini.  

 

4.1.2.4.2. Uji Simultan (Uji F) 

Pengujian hipotesis secara simultan dimaksudkan untuk menguji pengaruh 

secara bersama-sama dari variabel independen terhadap variabel dependen. 

Berikut merupakan hasil analisis menggunakan program IBM SPSS Statistics 23 

untuk menguji hipotesis secara simultan menggunakan Uji F. 
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Tabel 4.51. 

Uji Simultan (Uji F) dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan hasil uji simultan seperti pada tabel 4.13. diperoleh F hitung 

lebih besar daripada F tabel (3,914 > 1,876884) dengan tingkat signifikansi di 

bawah 0,05 yaitu 0,000. Dengan demikian, terdapat pengaruh yang signifikan 

antara variabel independen terhadap use behavior Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

 

Tabel 4.52. 

Uji Simultan (Uji F) dengan Behavioral Intention sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan hasil uji simultan seperti pada tabel 4.13. diperoleh F hitung 

lebih besar daripada Ftabel (37,544 > 1,925321) dengan tingkat signifikansi di 

bawah 0,05 yaitu 0,000. Dengan demikian, terdapat pengaruh yang signifikan 



 
 
 

227 
 

 
 

antara variabel independen terhadap behavioral intention Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

 

4.1.2.4.3. Uji Signifikansi Parameter Individu (Uji t) 

Secara parsial model regresi pertama dengan use behavior sebagai  variabel 

dependen dapat diuji kebenarannya  menggunakan uji t dengan bantuan IBM 

SPSS Statistics 23 yang diperoleh hasil pada Tabel 4.49. 

 

Tabel 4.53. 

Uji t dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan data hasil uji statistik t dengan SPSS pada Tabel 4.53. pada 

setiap variabel dapat diketahui: 

1. Variabel performance expectancy (PE) diperoleh t hitung sebesar 0,355 < t 

tabel 1,652 dengan signifikansi 0,723 > 0,05. Hal ini berarti performance 

expectancy (PE) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior 

(UB) sehingga H1 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang 
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signifikan performance expectancy (PE) terhadap use behavior (UB) 

penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun 

angkatan 2016-2019. 

2. Variabel effort expectancy (EE) diperoleh t hitung sebesar 0,729 < t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,467 > 0,05. Hal ini berarti effort expectancy 

(EE) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) 

sehingga H2 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan effort expectancy (EE) terhadap use behavior (UB) penggunaan 

Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 

2016-2019. 

3. Variabel social influence (SI) diperoleh t hitung sebesar 2,983 > t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,003 < 0,05. Hal ini berarti social influence (SI) 

berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) sehingga H3 

diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan social influence 

(SI) terhadap use behavior (UB) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

4. Variabel facilitating conditions (FC) diperoleh t hitung sebesar 2,207 > t 

tabel 1,652 dengan signifikansi 0,028 < 0,05. Hal ini berarti facilitating 

conditions (FC) berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) 

sehingga H4 diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

facilitating conditions (FC) terhadap use behavior (UB) penggunaan Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-

2019. 
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5. Variabel hedonic motivation (HM) diperoleh t hitung sebesar 0,134 < t 

tabel 1,652 dengan signifikansi 0,894 > 0,05. Hal ini berarti hedonic 

motivation (HM) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior 

(UB) sehingga H5 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan hedonic motivation (HM) terhadap use behavior (UB) 

penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun 

angkatan 2016-2019. 

6. Variabel price value (PV) diperoleh t hitung sebesar 2,660 > t tabel 1,652 

dengan signifikansi 0,008 < 0,05. Hal ini berarti price value (PV) 

berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) sehingga H6 

diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan price value 

(PV) terhadap use behavior (UB) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

7. Variabel habit (H) diperoleh t hitung sebesar 1,544 < t tabel 1,652 dengan 

signifikansi 0,124 > 0,05. Hal ini berarti habit (H) tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap use behavior (UB) sehingga H7 ditolak. Artinya bahwa 

tidak terdapat pengaruh yang signifikan habit (H) terhadap use behavior 

(UB) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

tahun angkatan 2016-2019. 

8. Variabel financial risk (FR) diperoleh t hitung sebesar 0,059 < t tabel 1,652 

dengan signifikansi 0,953 > 0,05. Hal ini berarti financial risk (FR) tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) sehingga H8 

ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan financial 
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risk (FR) terhadap use behavior (UB) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

9. Variabel perceived trust (PT) diperoleh t hitung sebesar 0,596 < t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,552 > 0,05. Hal ini berarti perceived trust (PT) 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) sehingga 

H9 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

perceived trust (PT) terhadap use behavior (UB) penggunaan Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

10. Variabel behavioral intention (BI) diperoleh t hitung sebesar 2,604 > t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,010 < 0,05. Hal ini berarti behavioral intention 

(BI) berpengaruh secara signifikan terhadap use behavior (UB) sehingga 

H10 diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan behavioral 

intention (BI) terhadap use behavior (UB) penggunaan Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 
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Tabel 4.54. 

Uji t dengan Behavioral Intention sebagai Variabel Dependen 

 
Sumber: Data penelitian diolah, 2020  

 

Berdasarkan data hasil uji statistik t dengan SPSS pada Tabel 4.54. pada 

setiap variabel dapat diketahui: 

1. Variabel performance expectancy (PE) diperoleh t hitung sebesar 0,721 < t 

tabel 1,652 dengan signifikansi 0,472 > 0,05. Hal ini berarti performance 

expectancy (PE) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral 

intention (BI) sehingga H11 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh 

yang signifikan performance expectancy (PE) terhadap behavioral intention 

(BI) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

tahun angkatan 2016-2019. 

2. Variabel effort expectancy (EE) diperoleh t hitung sebesar 0,132 < t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,895 > 0,05. Hal ini berarti effort expectancy 

(EE) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral intention (BI) 

sehingga H12 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang 
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signifikan effort expectancy (EE) terhadap behavioral intention (BI) 

penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun 

angkatan 2016-2019. 

3. Variabel social influence (SI) diperoleh t hitung sebesar 2,843 > t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,005 < 0,05. Hal ini berarti social influence (SI) 

berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral intention (BI) sehingga 

H13 diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan social 

influence (SI) terhadap behavioral intention (BI) penggunaan Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

4. Variabel facilitating conditions (FC) diperoleh t hitung sebesar 0,130 < t 

tabel 1,652 dengan signifikansi 0,897 > 0,05. Hal ini berarti facilitating 

conditions (FC) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral 

intention (BI) sehingga H14 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh 

yang signifikan facilitating conditions (FC) terhadap behavioral intention 

(BI) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

tahun angkatan 2016-2019. 

5. Variabel hedonic motivation (HM) diperoleh t hitung sebesar 1,974 > t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,050 = 0,05. Hal ini berarti hedonic motivation 

(HM) berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral intention (BI) 

sehingga H15 diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

hedonic motivation (HM) terhadap behavioral intention (BI) penggunaan 

Go-Pay pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 

2016-2019. 
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6. Variabel price value (PV) diperoleh t hitung sebesar 1,196 < t tabel 1,652 

dengan signifikansi 0,233 > 0,05. Hal ini berarti price value (PV) tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral intention (BI) sehingga 

H16 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan price 

value (PV) terhadap behavioral intention (BI) penggunaan Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

7. Variabel habit (H) diperoleh t hitung sebesar 7,735 > t tabel 1,652 dengan 

signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini berarti habit (H) berpengaruh secara 

signifikan terhadap behavioral intention (BI) sehingga H17 diterima. 

Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan habit (H) terhadap 

behavioral intention (BI) penggunaan Go-Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

8. Variabel financial risk (FR) diperoleh t hitung sebesar 0,799 < t tabel 1,652 

dengan signifikansi 0,425 > 0,05. Hal ini berarti financial risk (FR) tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral intention (BI) sehingga 

H18 ditolak. Artinya bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

financial risk (FR) terhadap behavioral intention (BI) penggunaan Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

9. Variabel perceived trust (PT) diperoleh t hitung sebesar 4,965 > t tabel 

1,652 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini berarti perceived trust (PT) 

berpengaruh secara signifikan terhadap behavioral intention (BI) sehingga 

H19 diterima. Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan perceived 
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trust (PT) terhadap behavioral intention (BI) penggunaan Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri Semarang tahun angkatan 2016-2019. 

 

4.1.2.4.4. Uji Sobel (Sobel Test) 

Pengujian hipotesis mediasi dapat dilakukan dengan prosedur yang 

dikembangkan oleh Sobel (1982) dikenal dengan uji sobel. Uji sobel dalam 

penelitian ini dilakukan dengan menggunakan aplikasi Sobel Test Calculator for 

The Significance of Mediation dengan hasil sebagai berikut: 

1. Pengaruh performance expectancy (PE) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) 

A : 0,083 

B : 0,034 

SEA : 0,115 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar 0.696 lebih kecil dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,243 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) tidak memediasi  pengaruh  performance expectancy (PE)  terhadap  

use behavior (UB) dan menunjukkan bahwa H20 ditolak. 

2. Pengaruh effort expectancy (EE) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) 

A : -0,025 

B : 0,034 
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SEA : 0,190 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar -0.131 lebih kecil dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,448 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) tidak memediasi  pengaruh effort expectancy (EE) terhadap  use 

behavior (UB) dan  menunjukkan bahwa H21 ditolak. 

3. Pengaruh social influence (SI) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) 

A : 0,213 

B : 0,034 

SEA : 0,075 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar 1.924 lebih besar dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,027 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) memediasi  pengaruh social influence (SI) terhadap  use behavior 

(UB) dan  menunjukkan bahwa H22 diterima. 
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4. Pengaruh facilitating conditions (FC) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) 

A : -0,022 

B : 0,034 

SEA : 0,167 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar -0,132 lebih kecil dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,447 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) tidak memediasi pengaruh facilitating conditions (FC) terhadap  use 

behavior (UB) dan  menunjukkan bahwa H23 ditolak. 

5. Pengaruh hedonic motivation (HM) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) 

A : 0,324 

B : 0,034 

SEA : 0,164 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar 1,576 lebih kecil dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,057 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 
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intention (BI) tidak memediasi  pengaruh hedonic motivation (HM) terhadap  use 

behavior (UB) dan  menunjukkan bahwa H24 ditolak. 

6. Pengaruh price value (PV) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral 

intention (BI) 

A : -0,258 

B : 0,034 

SEA : 0,216 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar -0,258 lebih kecil dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,139 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) tidak memediasi  pengaruh price value (PV) terhadap  use behavior 

(UB) dan  menunjukkan bahwa H25 ditolak. 

7. Pengaruh habit (H) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral 

intention (BI) 

A : 1,120 

B : 0,034 

SEA : 0,145 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar 2,477 lebih besar dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 
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probability sebesar 0,006 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) memediasi pengaruh habit (H) terhadap use behavior (UB) dan  

menunjukkan bahwa H26 diterima. 

8. Pengaruh financial risk (FR) terhadap use behavior (UB) melalui behavioral 

intention (BI) 

A : 0,054 

B : 0,034 

SEA : 0,068 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar 0,760 lebih kecil dari t 

tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,224 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) tidak memediasi  pengaruh financial risk (FR) terhadap use 

behavior (UB) dan  menunjukkan bahwa H27 ditolak. 

9. Pengaruh perceived trust (PT) terhadap use behavior (UB) melalui 

behavioral intention (BI) 

A : 0,701 

B : 0,034 

SEA : 0,141 

SEB : 0,013 

Berdasarkan hasil perhitungan pada aplikasi Sobel Test Calculator for the 

Significance of Mediation diperoleh nilai t hitung sebesar 2,315 lebih besar dari t 
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tabel sebesar 1,652 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Nilai one-tailed 

probability sebesar 0,010 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa behavioral 

intention (BI) memediasi  pengaruh perceived trust (PT) terhadap  use behavior 

(UB) dan  menunjukkan bahwa H28 diterima. 

 Hasil uji hipotesis yang telah dilakukan dalam penelitian ini dirangkum 

pada Tabel 4.51. berikut: 

 

Tabel 4.55. 

Hasil Uji Hipotesis Penelitian 

No. Hipotesis 

Hasil Uji Hipotesis Keputusan 

Hasil 

Pengujian 

Koefisien 

Jalur 
Sig. 

1. H1 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan performance 

expectancy terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang 

0,008 0,723 Ditolak 

2. H2 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan effort expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

0,026 0,467 Ditolak 

3. H3 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan social influence 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

-0,043 0,003 Diterima 

4. H4 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan facilitating 

conditions terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang 

0,070 0,028 Diterima 

5. H5 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan hedonic motivation 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

-0,004 0,894 Ditolak 

6. H6 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan price value 

terhadap use behavior Go-Pay 

-0,109 0,008 Diterima 
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No. Hipotesis 

Hasil Uji Hipotesis Keputusan 

Hasil 

Pengujian 

Koefisien 

Jalur 
Sig. 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

7. H7 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan habit terhadap use 

behavior Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

0,048 0,124 Ditolak 

8. H8 : Terdapat pengaruh negatif 

dan signifikan financial risk 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

0,001 0,953 Ditolak 

9. H9 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan perceived trust 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

-0,017 0,552 Ditolak 

10. H10 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan behavioral 

intention terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang 

0,034 0,010 Diterima 

11. H11 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan performance 

expectancy terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang 

0,083 0,472 Ditolak 

12. H12 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan effort expectancy 

terhadap behavioral intention Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

-0,025 0,895 Ditolak 

13. H13 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan social influence 

terhadap behavioral intention Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

0,213 0,005 Diterima 

14. H14 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan facilitating 

conditions terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri 

-0,022 0,897 Ditolak 
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No. Hipotesis 

Hasil Uji Hipotesis Keputusan 

Hasil 

Pengujian 

Koefisien 

Jalur 
Sig. 

Semarang 

15. H15 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan hedonic motivation 

terhadap behavioral intention Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

0,324 0,050 Diterima 

16. H16 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan price value 

terhadap behavioral intention Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

-0,258 0,233 Ditolak 

17. H17 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan habit terhadap 

behavioral intention to use Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

1,120 0,000 Diterima 

18. H18 : Terdapat pengaruh negatif 

dan signifikan financial risk 

terhadap behavioral intention Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

0,054 0,425 Ditolak 

19. H19 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan perceived trust 

terhadap behavioral intention Go-

Pay pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang 

0,701 0,000 Diterima 

20. H20 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan performance 

expectancy terhadap use behavior 

Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

0,013 0,234 Ditolak 

21. H21 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan effort expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

-0,002 0,448 Ditolak 

22. H22 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan social influence 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang melalui 

0,040 0,027 Diterima 
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No. Hipotesis 

Hasil Uji Hipotesis Keputusan 

Hasil 

Pengujian 

Koefisien 

Jalur 
Sig. 

behavioral intention 

23. H23 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan facilitating 

conditions terhadap use behavior 

Go-Pay pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang 

melalui behavioral intention 

-0,002 0,447 Ditolak 

24. H24 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan hedonic motivation 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

0,040 0,057 Ditolak 

25. H25 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan price value 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

-0,023 0,139 Ditolak 

26. H26 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan habit terhadap use 

behavior Go-Pay pada 

Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang melalui behavioral 

intention 

0,124 0,006 Diterima 

27. H27 : Terdapat pengaruh negatif 

dan signifikan financial risk 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

0,010 0,224 Ditolak 

28. H28 : Terdapat pengaruh positif 

dan signifikan perceived trust 

terhadap use behavior Go-Pay 

pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang melalui 

behavioral intention 

0,077 0,010 Diterima 

Sumber : Data penelitian diolah, 2020  
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4.2. Pembahasan Hasil Penelitian 

4.2.1. Pengaruh Performance Expectancy terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa performance expectancy memiliki 

pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 

0,723 > 0,05 yang berarti bahwa H1 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

performance expectancy, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

use behavior Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel performance expectancy 

dalam kriteria tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 62,35. Meskipun 

memiliki nilai rata-rata variabel dalam kriteria tinggi performance expectancy 

tidak berpengaruh langsung terhadap use behavior Go-Pay. Hal ini dapat 

disebabkan karena harapan pengguna terhadap kinerja yang dipermudah dengan 

menggunakan Go-Pay tidak secara langsung mengakibatkan penggunaan Go-Pay. 

Berdasarkan analisis jawaban per-indikator motivasi ekstrinsik memiliki nilai 

yang lebih rendah dibandingkan empat indikator lainnya. Sehingga faktor yang 

mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay dipengaruhi lebih kecil oleh 

keinginan hasil dari menggunakan Go-Pay seperti dapat memesan makanan dan 

membayarnya tanpa perlu beranjak dari tempat kerja. 

Reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi 

(Venkatesh, Morris, Davis et al., 2003). Hasil penelitian tidak sejalan dengan 
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konsep yang mendasari model penerimaan pengguna dalam Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, 

Davis, et al. (2003) tersebut. Hasil penelitian tersebut juga tidak sejalan dengan 

Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Variabel 

performance expectancy juga dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward 

behavior dalam TPB. Perilaku aktual seseorang dalam melakukan tindakan 

tertentu secara langsung dipengaruhi oleh minat perilakunya dan pada gilirannya, 

secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol 

perilaku terhadap pelaksanaan perilaku tersebut. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Widyastuti dkk. (2017) dan Indriastuti & Wicaksono (2014) dimana preferensi 

penggunaan dan manfaat yang dirasakan tidak mempengaruhi penggunaan 

pembayaran elektronik. 

 

4.2.2. Pengaruh Effort Expectancy terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa effort expectancy memiliki pengaruh 

yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,467 > 0,05 

yang berarti bahwa H2 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi effort 

expectancy, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior 

Go-Pay.  

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel effort expectancy dalam 

kriteria sangat tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 38,49. Meskipun 
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memiliki nilai rata-rata variabel dalam kriteria sangat tinggi effort expectancy 

tidak berpengaruh langsung terhadap use behavior Go-Pay. Hal ini dapat 

disebabkan karena harapan pengguna terhadap kemudahan usaha dengan 

menggunakan Go-Pay tidak secara langsung mengakibatkan penggunaan Go-Pay. 

Berdasarkan analisis jawaban per-indikator persepsi kemudahan penggunaan 

memiliki nilai yang lebih rendah dibandingkan dua indikator lainnya. Sehingga 

faktor yang mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay dipengaruhi lebih 

kecil oleh persepsi kemudahan penggunaan dari menggunakan Go-Pay seperti 

dapat menggunakan Go-Pay tanpa perlu membuka rekening bank. 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 

langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Hasil penelitian tidak 

sejalan dengan konsep yang mendasari model penerimaan pengguna dalam 

Unified Theory of Acceptance and Use of Technology yang dikemukakan oleh 

Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) tersebut. Hasil penelitian tersebut juga 

tidak sejalan dengan Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh 

Ajzen (2006). Variabel effort expectancy juga dapat dikaitkan dengan konstruk 

attitude toward behavior dalam TPB. Perilaku aktual seseorang dalam melakukan 

tindakan tertentu secara langsung dipengaruhi oleh minat perilakunya dan pada 

gilirannya, secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, norma subyektif dan 

persepsi kontrol perilaku terhadap pelaksanaan perilaku tersebut. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Indriastuti 

& Wicaksono (2014) dan Safitri & Khoiruddin (2019) dimana perceived ease of 
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use (persepsi kemudahan penggunaan) tidak berpengaruh signifikan terhadap 

penggunaan pembayaran elektronik. 

 

4.2.3. Pengaruh Social Influence terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa social influence memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,003 < 0,05 

yang berarti bahwa H3 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi social 

influence, maka akan semakin tinggi pula use behavior Go-Pay.  

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel social influence dalam 

kategori cukup tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 28,38. Social influence 

dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-

masing indikator menunjukkan bahwa indikator norma subjektif (subjective norm) 

termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 9,38, faktor sosial 

(social factors) termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 8,95, 

dan kesan (image) termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 

10,05. Secara keseluruhan indikator pada variabel social influence memiliki nilai 

rata-rata yang cukup tinggi. Dengan pengaruh yang signifikan dari social 

influence maka sudah seharusnya menjadi perhatian untuk memperkenalkan Go-

Pay kepada masyarakat khususnya mahasiswa. Penyelenggara dapat melakukan 

sosialisasi maupun bazar sehingga pengguna Go-Pay akan meningkat. 

Social influence memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. Hasil 

penelitian didukung dengan konsep yang mendasari model penerimaan pengguna 
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dalam Unified Theory of Acceptance and Use of Technology yang dikemukakan 

oleh Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi individu untuk menggunakan 

teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap 

penggunaan aktual teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga didukung 

Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006) dimana 

variabel social influence dapat dikelompokkan ke dalam faktor subjective norm 

atau norma subjective. Berdasarkan TPB subjective norm memiliki pengaruh 

terhadap behavior. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Widyastuti et al., (2017), Michael & Linawati, (2015), dan Ispriandina & Sutisna, 

(2019) yang memperoleh hasil social influence berpengaruh terhadap penggunaan 

pembayaran elektronik. 

 

4.2.4. Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa facilitating conditions memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 

0,028 < 0,05 yang berarti bahwa H4 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin 

tinggi facilitating conditions, maka akan semakin tinggi pula use behavior Go-

Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel facilitating conditions dalam 

kategori cukup tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 35,74. Facilitating 

conditions dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis 
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deskriptif masing-masing indikator menunjukkan bahwa indikator kontrol 

perilaku persepsi (perceived behavioral control) termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 7,63, kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions) 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 16,32, dan kesesuaian 

(compatibility) termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 11,80. Secara 

keseluruhan indikator pada variabel facilitating conditions memiliki nilai rata-rata 

yang tinggi. Kondisi fasilitas yang mendukung secara signifikan berpengaruh 

terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. Oleh karena itu, penyelenggara Go-

Pay dapat meningkatkan pelayanan dengan memperluas jaringan akses untuk 

menggunakan Go-Pay seperti merchant dan top-up saldo. 

Facilitating conditions memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. 

Hasil penelitian didukung melalui teori Unified Theory of Acceptance and Use of 

Technology 2 (UTAUT 2) yang dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012). 

Berdasarkan teori tersebut facilitating conditions memiliki pengaruh langsung 

terhadap use behavior. Hasil penelitian tersebut juga didukung dengan Theory 

Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Variabel 

facilitating conditions dapat dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral 

control dalam TPB. Perceived behavioral control atau disebut juga dengan 

kontrol perilaku adalah perasaan seseorang mengenai mudah atau sulitnya 

mewujudkan suatu perilaku tertentu, Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan 

pemerintah, dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019). 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Isradila & 

Indrawati (2017) menunjukkan pengaruh yang signifikan facilitating conditions 

terhadap use behavior pembayaran elektronik. 

 

4.2.5. Pengaruh Hedonic Motivation terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hedonic motivation memiliki pengaruh 

yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,894 > 0,05 

yang berarti bahwa H5 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi hedonic 

motivation, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior 

Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel hedonic motivation dalam 

kategori tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 35,74. Meskipun memiliki nilai 

rata-rata variabel dalam kriteria tinggi hedonic motivation tidak berpengaruh 

langsung terhadap use behavior Go-Pay. Hal ini dapat disebabkan karena 

kesenangan pengguna dengan menggunakan Go-Pay tidak secara langsung 

mengakibatkan penggunaan Go-Pay. Berdasarkan analisis jawaban per-indikator 

konteks motivasi hedonis konsumen memiliki nilai yang lebih rendah 

dibandingkan dua indikator lainnya. Sehingga faktor yang mendorong mahasiswa 

untuk menggunakan Go-Pay dipengaruhi lebih kecil oleh konteks motivasi 

hedonis dari menggunakan Go-Pay seperti lebih memilih menggunakan sistem 

pembayaran Go-Pay pada apikasi Go-Jek maupun pada merchant yang 

menyediakan sistem pembayaran Go-Pay. 
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Reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh 

langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi 

(Venkatesh, Morris, Davis et al., 2003). Hasil penelitian tidak sejalan dengan 

konsep yang mendasari model penerimaan pengguna dalam Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, 

Davis, et al. (2003) tersebut. Hasil penelitian tersebut juga tidak sejalan dengan 

Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Variabel 

hedonic motivation dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior 

dalam TPB. Perilaku aktual seseorang dalam melakukan tindakan tertentu secara 

langsung dipengaruhi oleh minat perilakunya dan pada gilirannya, secara 

bersama-sama ditentukan oleh sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol 

perilaku terhadap pelaksanaan perilaku tersebut. 

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Anwar, Mursityo, & Rokhmawati, (2019) yang memperoleh hasil nilai emosional 

tidak berpengaruh signifikan terhadap penggunaan pembayaran elektronik. 

 

4.2.6. Pengaruh Price Value terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa price value memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian yang 

diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,008 < 0,05 yang 

berarti bahwa H6 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi price value, maka 

akan semakin tinggi pula use behavior Go-Pay.  
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Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel price value dalam kategori 

tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 28,38. Price value dalam penelitian ini 

diukur dengan dua indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing indikator 

menunjukkan bahwa indikator nilai yang dirasakan termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 16,53 dan biaya moneter termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 11,85. Secara keseluruhan indikator pada variabel price 

value memiliki nilai rata-rata yang tinggi. Nilai yang dirasakan pengguna dengan 

membayar menggunakan Go-Pay secara signifikan berpengaruh terhadap 

meningkatnya use behavior Go-Pay. Oleh karena itu, penyelenggara Go-Pay 

harus selalu meningkatkan kualitas pelayanan dan mutu Go-Pay sehingga 

pengguna akan terus merasakan manfaat yang seimbang dengan biaya yang 

dikeluarkan. 

Menurut Venkatesh, Morris, Davis, et al. (2003) reaksi individu untuk 

menggunakan teknologi informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak 

langsung terhadap penggunaan aktual teknologi informasi. Hasil penelitian 

didukung konsep yang mendasari model penerimaan pengguna dalam Unified 

Theory of Acceptance and Use of Technology yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) tersebut. Hasil penelitian tersebut juga didukung 

dengan Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). 

Variabel price value dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior 

dalam TPB. Perilaku aktual seseorang dalam melakukan tindakan tertentu secara 

langsung dipengaruhi oleh minat perilakunya dan pada gilirannya, secara 
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bersama-sama ditentukan oleh sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol 

perilaku terhadap pelaksanaan perilaku tersebut. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Wibowo 

et al. (2015) dan Romadloniyah & Prayitno (2018) yang memperoleh hasil 

manfaat yang dirasakan berpengaruh terhadap penggunaan pembayaran 

elektronik. 

 

4.2.7. Pengaruh Habit terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa habit memiliki pengaruh yang positif 

tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian yang 

diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,124 > 0,05 yang 

berarti bahwa H7 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi habit, tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel habit dalam kategori cukup 

tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 19,80. Meskipun memiliki nilai rata-rata 

variabel dalam kriteria tinggi habit tidak berpengaruh langsung terhadap use 

behavior Go-Pay. Hal ini dapat disebabkan karena kebiasaan pengguna 

menggunakan Go-Pay tidak secara langsung mengakibatkan penggunaan Go-Pay. 

Berdasarkan analisis jawaban per-indikator perilaku menjadi otomatis memiliki 

nilai yang lebih rendah dibandingkan satu indikator lainnya. Sehingga faktor yang 

mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay dipengaruhi lebih kecil oleh 

perilaku menjadi otomatis menggunakan Go-Pay seperti akan menggunakan 

sistem pembayaran Go-Pay pada berbagai kondisi. 
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Habit tidak memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. Hasil 

penelitian tersebut tidak sejalan dengan teori Unified Theory of Acceptance and 

Use of Technology 2 (UTAUT 2) yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, 

Davis, et al. (2003). Berdasarkan teori tersebut habit memiliki pengaruh langsung 

terhadap use behavior. Hasil penelitian tersebut juga tidak sejalan dengan Theory 

Planned Behavior (TPB). Variabel habit dapat dikaitkan dengan konstruk 

perceived behavioral control dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). 

Perceived behavioral control atau disebut juga dengan kontrol perilaku adalah 

perasaan seseorang mengenai mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku 

tertentu, Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan pemerintah, dukungan 

tehnologi (Anwar dkk., 2019) 

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Pratiwi & Dewi (2018) dan Trivedi (2016) memperoleh hasil keprecayaan diri 

untuk menggunakan pembayaran elektronik tidak mempengaruhi penggunaannya. 

 

4.2.8. Pengaruh Financial Risk terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa financial risk memiliki pengaruh yang 

negatif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,953 > 0,05 

yang berarti bahwa H8 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin rendah financial 

risk, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel financial risk dalam kategori 

tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 37,07. Meskipun memiliki nilai rata-rata 
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variabel dalam kriteria tinggi financial risk tidak berpengaruh langsung terhadap 

use behavior Go-Pay. Hal ini dapat terjadi dimungkinkan karena pengguna tidak 

mempertimbangkan risiko keuangan yang akan terjadi serta telah memiliki 

kepercayaan yang tinggi terhadap Go-Pay.  

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan Theory Planned Behavior 

(TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Variabel financial risk dapat 

dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control dalam TPB. Perceived 

behavioral control atau disebut juga dengan kontrol perilaku adalah perasaan 

seseorang mengenai mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu, 

Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan pemerintah, dukungan tehnologi 

(Anwar dkk., 2019). Berdasarkan analisis jawaban per-indikator keamanan data 

finansial memiliki nilai yang lebih rendah dibandingkan dua indikator lainnya. 

Sehingga faktor yang mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay 

dipengaruhi lebih kecil oleh keamanan data finansial menggunakan Go-Pay 

seperti kemungkinan hilangnya nominal uang tanpa diketahui penyebabnya. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Dzulhaida 

& Giri (2017) dan Anjelina (2018) yang memperoleh hasil perceived risk tidak 

berpengaruh terhadap penggunaan pembayaran elektronik. 

 

4.2.9. Pengaruh Perceived Trust terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perceived trust memiliki pengaruh 

yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,552 > 0,05 
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yang berarti bahwa H9 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi perceived 

trust, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel perceived trust dalam 

kategori sangat tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 32,30. Meskipun memiliki 

nilai rata-rata variabel dalam kriteria sangat tinggi perceived trust tidak 

berpengaruh langsung terhadap use behavior Go-Pay. Hal ini dapat disebabkan 

karena kepercayaan pengguna menggunakan Go-Pay tidak secara langsung 

mengakibatkan penggunaan Go-Pay.  

Perceived trust tidak memiliki pengaruh langsung terhadap use behavior. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan Theory Planned Behavior (TPB) 

yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Variabel perceived trust theory dapat 

dikaitkan dengan konstruk perceived behavioral control dalam TPB. Perceived 

behavioral control atau disebut juga dengan kontrol perilaku adalah perasaan 

seseorang mengenai mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu, 

Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan pemerintah, dukungan tehnologi 

(Anwar dkk., 2019). Berdasarkan analisis jawaban per-indikator dapat dipercaya 

memiliki nilai yang lebih rendah dibandingkan satu indikator lainnya. Sehingga 

faktor yang mendorong mahasiswa untuk menggunakan Go-Pay dipengaruhi lebih 

kecil oleh kepercayaan menggunakan Go-Pay seperti kepercayaan karena telah 

terdaftar sebagai salah satu uang elektronik berbasis server di Bank Indonesia. 

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Anjelina (2018) yang memperoleh hasil perceived trust tidak berpengaruh 

terhadap penggunaan pembayaran elektronik. 
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4.2.10. Pengaruh Behavioral Intention terhadap Use Behavior 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa behavioral intention memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 

0,010 < 0,05 yang berarti bahwa H10 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin 

tinggi behavioral intention, maka akan semakin tinggi pula use behavior Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel behavioral intention dalam 

kriteria tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 65,26. Behavioral intention 

diukur menggunakan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing 

indikator menunjukkan bahwa indikator berniat menggunakan di masa yang akan 

datang dengan nilai rata-rata 44,31 termasuk dalam kriteria tinggi, akan mencoba 

menggunakan dalam kehidupan sehari-hari dengan nilai rata-rata 10,29 termasuk 

dalam kriteria cukup tinggi, dan berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali 

dengan nilai rata-rata 10,66 termasuk dalam kriteria tinggi. Minat telah lama 

digunakan untuk memprediksi perilaku serta menunjukkan pengaruh yang 

signifikan.  

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa behavioral intention 

berpengaruh terhadap use behavior. Hasil penelitian tersebut didukung melalui  

Theory of Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006) dan 

Unified Theory of Acceptance and Use Technology 2 (UTAUT 2) yang 

dikemukakan oleh Venkatesh et al. (2012). Dalam teori tersebut dijelaskan bahwa 
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use behavior dipengaruhi oleh beberapa faktor salah satunya adalah behavioral 

intention. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Saintz 

(2017), Zhang et al. (2018), Isradila & Indrawati (2017), dan Rahmatillah et al. 

(2018) yang memperoleh hasil behavioral intention memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap use behavior. 

 

4.2.11. Pengaruh Performance Expectancy terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa performance expectancy memiliki 

pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap behavioral intention Go-

Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) 

menunjukkan signifikansi 0,472 > 0,05 yang berarti bahwa H11 ditolak. Hal ini 

berarti bahwa semakin tinggi performance expectancy, tidak menimbulkan 

pengaruh terhadap meningkatnya behavioral intention Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel performance expectancy 

dalam kriteria tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 62,35. Meskipun 

memiliki nilai rata-rata yang tinggi performance expectancy tidak berpengaruh 

terhadap behavioral intention Go-Pay. Hal ini dapat disebabkan karena harapan 

pengguna terhadap kinerja yang dipermudah dengan menggunakan Go-Pay tidak 

secara langsung mengakibatkan minat menggunakan Go-Pay. Akan tetapi, jika 

dilihat dari analisis jawaban per indikator nilai rata-rata tertinggi dengan kriteria 

sangat tinggi adalah indikator manfaat yang dirasakan (perceived usefulness) 

dengan nilai rata-rata 13,07. Hal ini menunjukkan bahwa mahasiswa berminat 
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menggunakan Go-Pay lebih dominan disebabkan karena adanya manfaat yang 

dirasakan dari penggunaan layanan. 

Performance expectancy tidak memiliki pengaruh terhadap behavioral 

intention Go-Pay. Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan Unified Theory of 

Acceptance and Use Technology 2 (UTAUT 2). UTAUT 2 dikembangkan oleh 

Venkatesh et al., (2012) dalam teori ini dijelaskan bahwa behavioral intention 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah satunya adalah performance expectancy. 

Performance expectancy (harapan kinerja) menurut Venkatesh et al., (2003) 

didefinisikan sebagai sejauh mana individu percaya dengan penggunaan sistem 

akan membantu meningkatkan performa pekerjaannya.  

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah, 

dkk. (2018), Nugroho, dkk. (2017), Ispriandina & Sutisna (2019), dan Susanto 

(2015) yang memperoleh hasil performance expectancy tidak memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap behavioral intention. 

 

4.2.12. Pengaruh Effort Expectancy terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa effort expectancy memiliki pengaruh 

yang positif tetapi tidak signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 

0,895 > 0,05 yang berarti bahwa H12 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin 

tinggi effort expectancy, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

behavioral intention Go-Pay. 
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Hasil analisis deskriptif menunjukkan effort expectancy dalam kriteria 

sangat tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 38,49. Effort expectancy 

diukur menggunakan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing 

indikator menunjukkan bahwa indikator persepsi kemudahan penggunaan 

(perceived ease of use) dengan nilai rata-rata 12,73 termasuk dalam kriteria tinggi, 

kompleksitas dengan nilai rata-rata 12,86 termasuk dalam kriteria tinggi, dan 

kemudahan penggunaan (ease of use) dengan nilai rata-rata 12,90 termasuk dalam 

kriteria tinggi. Meskipun memiliki nilai rata-rata variabel dalam kriteria sangat 

tinggi effort expectancy tidak berpengaruh terhadap behavioral intention Go-Pay. 

Hal ini dapat disebabkan karena harapan pengguna terhadap kemudahan usaha 

dengan menggunakan Go-Pay tidak mengakibatkan meningkatnya minat 

penggunaan Go-Pay. Akan tetapi, jika dilihat dari analisis jawaban per indikator 

nilai rata-rata tertinggi dengan kriteria sangat tinggi adalah indikator kemudahan 

penggunaan dengan nilai rata-rata 12,90. Hal ini menunjukkan bahwa mahasiswa 

berminat menggunakan Go-Pay lebih dominan disebabkan karena kemudahan 

penggunaan Go-Pay. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa effort expectancy tidak berpengaruh 

terhadap behavioral intention. Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan 

Unified Theory of Acceptance and Use Technology 2 (UTAUT 2). Teori UTAUT 

2 dikembangkan oleh Venkatesh et al. (2012) dalam teori ini dijelaskan bahwa 

behavioral intention dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah satunya adalah effort 

expectancy. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Rahmatillah, dkk. (2018), Dzulhaida & Giri (2017), dan Nugroho, dkk. (2017)  

yang memperoleh hasil effort expectancy tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap behavioral intention. 

 

4.2.13. Pengaruh Social Influence terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa social influence memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,005 > 0,05 

yang berarti bahwa H13 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi social 

influence, maka akan semakin tinggi pula behavioral intention Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel social influence dalam 

kriteria cukup tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 28,38. Social influence 

diukur menggunakan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing 

indikator menunjukkan bahwa indikator norma subjektif (subjective norm) dengan 

nilai rata-rata 9,38 termasuk dalam kriteria cukup tinggi, faktor sosial (social 

factors) dengan nilai rata-rata 8,95 termasuk dalam kriteria cukup tinggi, dan 

kesan (image) dengan nilai rata-rata 10,05 termasuk dalam kriteria cukup tinggi. 

Hal ini menunjukkan ketiga indikator memiliki pengaruh yang cukup tinggi 

terhadap variabel social influence. Meskipun memiliki nilai rata-rata yang cukup 

tinggi pengaruh sosial dapat mempengaruhi minat untuk menggunakan Go-Pay. 

Oleh karena itu penting bagi penyelenggara Go-Pay untuk memberikan program 

sebagai sarana mengenalkan Go-Pay.  
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Social influence memiliki pengaruh terhadap behavioral intention. Hasil 

penelitian tersebut didukung melalui Unified Theory of Acceptance and Use 

Technology 2 (UTAUT 2). Teori UTAUT 2 dikembangkan oleh Venkatesh et al., 

(2012) dalam teori ini dijelaskan bahwa behavioral intention dipengaruhi oleh 

beberapa faktor, salah satunya adalah social influence. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Rahmatillah 

et al. (2018), Anjelina (2018), dan Widyastuti et al. (2017) yang memperoleh 

hasil social influence memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

behavioral intention. 

 

4.2.14. Pengaruh Facilitating Conditions terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa facilitating conditions memiliki 

pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap behavioral intention Go-

Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) 

menunjukkan signifikansi 0,897 > 0,05 yang berarti bahwa H14 ditolak. Hal ini 

berarti bahwa semakin tinggi facilitating conditions, tidak menimbulkan pengaruh 

terhadap meningkatnya behavioral intention Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel facilitating conditions dalam 

kriteria tinggi dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 35,74. Facilitating conditions 

diukur menggunakan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing 

indikator menunjukkan bahwa kontrol perilaku persepsi (perceived behavioral 

control) dengan nilai rata-rata 7,63 termasuk dalam kriteria tinggi, kondisi yang 

memfasilitasi (facilitating conditions) dengan nilai rata-rata 16,32 termasuk dalam 
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kriteria tinggi, dan kesesuaian (compatibility) dengan nilai rata-rata 11,80 

termasuk dalam kriteria tinggi. Meskipun memiliki nilai rata-rata variabel dalam 

kriteria tinggi facilitating conditions tidak berpengaruh terhadap behavioral 

intention Go-Pay. Jika dibandingkan dengan pengaruh facilitating conditions 

terhadap use behavior berpengaruh signifikan. Hal ini mungkin saja terjadi karena 

dengan memiliki fasilitas yang memadai untuk menggunakan Go-Pay mahasiswa 

cenderung akan langsung menggunakannya dengan berbagai motivasi yang 

seperti coba-coba maupun memang sedang membutuhkan untuk membayar 

menggunakan Go-Pay. 

Menurut Venkatesh et al. (2003) facilitating conditions didefinisikan 

sebagai penggunaan sistem oleh individu dipengaruhi oleh organisasi dan 

infrastruktur yang memadai. Berdasarkan teori UTAUT 2 yang dikemukakan oleh 

Venkatesh et al. (2012) facilitating conditions memiliki pengaruh terhadap 

behavioral intention. Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan Unified 

Theory of Acceptance and Use Technology 2 (UTAUT 2).  

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Isradila & Indrawati, (2017) yang yang memperoleh hasil tidak terdapat pengaruh 

yang signifikan facilitating conditions terhadap behavioral intention. 

 

4.2.15. Pengaruh Hedonic Motivation terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hedonic motivation memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,050 < 0,05 
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yang berarti bahwa H15 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi hedonic 

motivation, maka akan semakin tinggi pula behavioral intention Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel hedonic motivation dalam 

kriteria tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 35,92. Hedonic motivation 

diukur menggunakan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing 

indikator menunjukkan bahwa indikator kepuasan (fun or pleasure derived) 

dengan nilai rata-rata 11,87 termasuk dalam kriteria tinggi, kenikmatan yang 

dirasakan (perceived enjoyment) dengan nilai rata-rata 12,56 termasuk dalam 

kriteria tinggi, dan konteks motivasi hedonis konsumen (hedonic motivation 

consumer context) dengan nilai rata-rata 11,49 termasuk dalam kriteria tinggi. Hal 

ini menunjukkan ketiga indikator memiliki pengaruh yang tinggi terhadap 

variabel hedonic motivation. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa 

hedonic motivation berpengaruh terhadap behavioral intention. Jika dibandingkan 

dengan pengaruh hedonic motivation terhadap use behavior tidak memiliki 

pengaruh yang signifikan. Hal ini dapat terjadi karena dengan kesenangan yang 

dirasakan dengan menggunakan Go-Pay mahasiswa akan berminat untuk 

menggunakannya kembali, akan tetapi belum tentu langsung menggunakan dalam 

suatu transaksi. 

Menurut Venkatesh et al. (2012) hedonic motivation (motivasi hedonis) 

didefinisikan sebagai kesenangan dalam menggunakan tekologi. Hasil penelitian 

tersebut didukung melalui Unified Theory of Acceptance and Use Technology 2 

(UTAUT 2). Teori UTAUT 2 dikembangkan oleh Venkatesh et al. (2012) dalam 
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teori ini dijelaskan bahwa use behavior dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah 

satunya adalah hedonic motivation. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Nugroho, 

dkk. (2017) yang memperoleh hasil hedonic motivation tidak memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap behavioral intention. 

 

4.2.16. Pengaruh Price Value terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa price value memiliki pengaruh yang 

positif tetapi tidak signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 

0,233 > 0,05 yang berarti bahwa H16 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin 

tinggi price value, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

behavioral intention Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan hasil price value dalam kriteria tinggi, 

dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 28,38. Price value diukur menggunakan dua 

indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing indikator menunjukkan bahwa 

indikator nilai yang dirasakan dengan nilai rata-rata 16,53 termasuk dalam kriteria 

tinggi dan biaya moneter dengan nilai rata-rata 11,85 termasuk dalam kriteria 

tinggi. Jika dibandingkan dengan pengaruh price value terhadap use behavior 

berpengaruh signifikan. Hal ini mungkin saja terjadi karena dengan manfaat yang 

dirasakan dengan menggunakan Go-Pay sebanding dengan biaya yang 

dikeluarkan mahasiswa cenderung akan langsung menggunakannya dengan 
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berbagai motivasi yang seperti coba-coba maupun memang sedang membutuhkan 

untuk membayar menggunakan Go-Pay. 

Hasil penelitian tersebut didukung melalui teori Unified Theory of 

Acceptance and Use Technology 2 (UTAUT 2). Teori UTAUT 2 dikembangkan 

oleh Venkatesh et al. (2012) dalam teori ini dijelaskan bahwa use behavior 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah satunya adalah price value. Price value 

atau nilai harga didefinisikan sebagai manfaat atau nilai lebih dari biaya yang 

dikeluarkan karena menggunakan teknologi (Venkatesh et al. 2003). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Rahmatillah et al. (2018), Ispriandina & Sutisna (2019), dan Isradila & Indrawati 

(2017) yang memperoleh hasil tidak terdapat pengaruh yang signifikan price 

value terhadap behavioral intention. 

4.2.17. Pengaruh Habit terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa habit memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian yang 

diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,000 < 0,05 yang 

berarti bahwa H17 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi habit, maka 

akan semakin tinggi pula behavioral intention pembayaran Go-Pay. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel habit dalam kategori cukup 

tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 19,80. Habit dalam penelitian ini diukur 

dengan dua indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing indikator 

menunjukkan bahwa indikator perilaku sebelumnya termasuk dalam kriteria 
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cukup tinggi dengan nilai rata-rata 10,07 dan perilaku menjadi otomatis termasuk 

dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 9,73. Secara keseluruhan 

indikator pada variabel habit memiliki nilai rata-rata yang cukup tinggi. 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa habit berpengaruh terhadap 

behavioral intention. Jika dibandingkan dengan pengaruh habit terhadap use 

behavior tidak memiliki pengaruh yang signifikan. Hal ini mungkin saja terjadi 

karena dengan kebiasaan menggunakan Go-Pay mahasiswa akan berminat untuk 

menggunakannya kembali, akan tetapi belum tentu langsung menggunakan dalam 

suatu transaksi. 

Hasil penelitian tersebut didukung melalui teori unified theory of acceptance 

and use technology 2 (UTAUT 2). Teori UTAUT 2 dikembangkan oleh Venkatesh 

et al., (2012) dalam teori ini dijelaskan bahwa use behavior dipengaruhi oleh 

beberapa faktor, salah satunya adalah habit. Kebiasaan didefinisikan sebagai 

sesuatu yang biasa dikerjakan, tingkah laku yang sering diulang sehingga lama-

kelamaaan menjadi otomatis dan bersifat menetap (Nurfirdaus & Risnawati, 

2019). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Ispriandina & Sutisna (2019), Isradila & Indrawati (2017), dan Rahmatillah et al. 

(2018) yang menunjukkan pengaruh signifikan habit terhadap behavioral 

intention. 

 

4.2.18. Pengaruh Financial Risk terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa financial risk memiliki pengaruh yang 

negatif tetapi tidak signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada 
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mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 

0,425 > 0,05 yang berarti bahwa H18 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin 

rendah financial risk, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

behavioral intention Go-Pay. 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel financial risk 

dalam kategori tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 37,07. Financial risk dalam 

penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-

masing indikator menunjukkan bahwa indikator kerugian finansial termasuk 

dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 15,48, penipuan termasuk dalam 

kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 10,88, dan keamanan data finansial termasuk 

dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 10,71. Secara keseluruhan indikator 

pada variabel financial risk  memiliki nilai rata-rata yang tinggi. Hal ini dapat 

terjadi jika pengguna tidak mempertimbangkan risiko keuangan yang akan terjadi 

serta telah memiliki kepercayaan yang tinggi terhadap Go-Pay. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan perceived risk theory yang 

dikemukakan oleh Featherman dan Pavlou (2002) dimana perceived risk memiliki 

pengaruh langsung terhadap adoption dan intention. Perilaku konsumen dan 

penelitian sistem informasi telah menyoroti pentingnya risiko yang dirasakan 

sebagai penghambat pembelian di web dan adopsi layanan elektronik. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Dzulhaida & Giri 

(2017), Anjelina (2018), dan Haidari & Tileng (2018) menunjukkan tidak terdapat 

pengaruh yang signifikan perceived risk terhadap behavioral intention. 
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4.2.19. Pengaruh Perceived Trust terhadap Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perceived trust memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian 

yang diperoleh dengan hasil uji parsial (t) menunjukkan signifikansi 0,000 < 0,05 

yang berarti bahwa H19 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi perceived 

trust, maka akan semakin tinggi pula behavioral intention Go-Pay. 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel perceived trust 

dalam kategori sangat tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 32,30. Perceived 

trust dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator. Hasil analisis deskriptif 

masing-masing indikator menunjukkan bahwa indikator dapat diandalkan 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 16,19 dan dapat dipercaya 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 16,11. Jika dilihat dari 

pengaruh kepercayaan terhadap minat lebih signifikan dibandingkan terhadap 

penggunaan dimana memiliki nilai signifikansi 0,552. Hal ini berarti pengaruh 

kepercayaan lebih tinggi terhadap minat penggunaan dibandingkan terhadap 

penggunaan Go-Pay. Peristiwa tersebut dapat dimungkinkan terjadi ketika 

seseorang percaya terhadap Go-Pay terlebih dahulu berminat untuk 

menggunakannya tetapi belum tentu akan langsung menggunakan dalam suatu 

transaksi. 

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan perceived trust theory yang 

dikemukakan oleh Pavlou (2003) menjelaskan bahwa kepercayaan dapat 
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digunakan untuk memprediksi faktor-faktor yang mempengaruhi e-services 

addoption (adopsi layanan elektronik).  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Fitri 

(2016), Wong & Mo (2019), Aristiana et al. (2019), dan Wijayanthi (2019) 

menunjukkan pengaruh yang signifikan perceived trust terhadap behavioral 

intention. 

 

4.2.20. Pengaruh Performance Expectancy terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa performance expectancy memiliki 

pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil yang diperoleh dengan menggunakan 

aplikasi Sobel Test Calculator for The Significance of Mediation  menunjukkan 

nilai one-tailed probability sebesar 0,243 > 0,05 yang berarti bahwa H20 ditolak. 

Hal ini berarti bahwa semakin tinggi performance expectancy, yang dimediasi 

behavioral intention tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use 

behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh partial mediation artinya behavioral 

intention tidak mampu memediasi secara sempurna performance expectancy 

terhadap use behavior Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung 

performance expectancy terhadap use behavior yang lebih besar daripada 

pengaruh tidak langsung performance expectancy melalui behavioral intention. 
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Diketahui besarnya pegaruh langsung sebesar 0,036 yang lebih besar dari 

pengaruh tidak langsung sebesar 0,013. 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel performance 

expectancy dalam kriteria tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 62,35. 

Performance expectancy dalam penelitian ini diukur dengan lima indikator. Hasil 

analisis deskriptif masing-masing indikator menunjukkan bahwa indikator 

manfaat yang dirasakan (perceived usefulness) termasuk dalam kriteria sangat 

tinggi dengan nilai rata-rata 13,07, motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation) 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 12,59, kesesuaian pekerjaan 

(job-fit) termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 11,85, keuntungan 

relatif (relative advantage) termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 

12,57, dan harapan hasil (outcome expectations) termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 12,29. Jika dilihat dari analisis jawaban per indikator nilai 

rata-rata tertinggi dengan kriteria sangat tinggi adalah indikator manfaat yang 

dirasakan (perceived usefulness) dengan nilai rata-rata 13,07. Hal ini 

menunjukkan bahwa mahasiswa menggunakan Go-Pay lebih dominan disebabkan 

karena adanya manfaat yang dirasakan dari penggunaan layanan. 

Performance expectancy secara keseluruhan berpengaruh positif akan tetapi 

tidak signifikan terhadap minat untuk menggunakannya yang kemudian 

memediasi terhadap penggunaan aktual Go-Pay. Hal ini dapat terjadi 

dimungkinkan karena pengguna tidak selalu mempertimbangkan manfaat yang 

akan dirasakan dengan penggunaan Go-Pay. Selain itu, manfaat yang dirasakan 

pengguna biasannya akan dirasakan diawal penggunaan sedangkan untuk 



 
 
 

271 
 

 
 

penggunaan selanjutnya pengguna lebih mempertimbangkan faktor lainnya seperti 

kepercayaan maupun kebiasaan. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan konsep dasar yang mendasari 

model penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga tidak 

sejalan dengan Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen 

(2006) dimana variabel performance expectancy dapat dikaitkan dengan konstruk 

attitude toward behavior. Attitude toward behavior atau sikap terhadap perilaku 

dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik menguntungkan atau tidak 

menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku tertentu. Menurut TPB perilaku 

aktual seseorang dalam melakukan tindakan tertentu dipengaruhi oleh minat 

perilakunya dan pada gilirannya, secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, 

norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku terhadap pelaksanaan perilaku 

tersebut. Minat memediasi sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku 

terhadap pelaksanaan perilaku. 

 

4.2.21. Pengaruh Effort Expectancy terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa effort expectancy memiliki pengaruh 

yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui 

behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 
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2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan menggunakan 

aplikasi Sobel Test Calculator for The Significance of Mediation  menunjukkan 

nilai one-tailed probability sebesar 0,448 > 0,05 yang berarti bahwa H21 ditolak. 

Hal ini berarti bahwa semakin tinggi effort expectancy, yang dimediasi behavioral 

intention tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-

Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh partial mediation artinya behavioral 

intention tidak mampu memediasi secara sempurna effort expectancy terhadap use 

behavior Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung effort expectancy 

terhadap use behavior yang lebih besar daripada pengaruh tidak langsung effort 

expectancy melalui behavioral intention. Diketahui besarnya pegaruh langsung 

sebesar 0,075 yang lebih besar dari pengaruh tidak langsung sebesar -0,002. 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel effort 

expectancy dalam kriteria sangat tinggi, dilihat dari nilai rata-ratanya sebesar 

38,49. Effort expectancy diukur menggunakan tiga indikator. Hasil analisis 

deskriptif masing-masing indikator menunjukkan bahwa indikator persepsi 

kemudahan penggunaan (perceived ease of use) termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 12,73, kompleksitas termasuk dalam kriteria tinggi dengan 

nilai rata-rata 12,86, dan kemudahan penggunaan (ease of use) termasuk dalam 

kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 12,90. Jika dilihat dari analisis jawaban per 

indikator nilai rata-rata tertinggi adalah indikator kemudahan penggunaan (ease of 

use) dengan nilai rata-rata 12,90. Hal ini menunjukkan bahwa mahasiswa 
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menggunakan Go-Pay lebih dominan disebabkan karena kemudahan penggunaan 

(ease of use) dari penggunaan layanan. 

Effort expectancy berpengaruh positif akan tetapi tidak signifikan terhadap 

minat untuk menggunakannya yang kemudian memediasi terhadap penggunaan 

aktual Go-Pay. Hal ini dapat terjadi dimungkinkan karena pengguna tidak selalu 

mempertimbangkan kemudahan yang akan dirasakan dengan penggunaan Go-Pay. 

Selain itu, kemudahan yang dirasakan pengguna biasannya akan dirasakan diawal 

penggunaan sedangkan untuk penggunaan selanjutnya pengguna lebih 

mempertimbangkan faktor lainnya seperti pengaruh sosial, kepercayaan maupun 

kebiasaan. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan konsep dasar yang mendasari 

model penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga tidak 

sejalan dengan Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen 

(2006) dimana variabel effort expectancy dapat dikaitkan dengan konstruk attitude 

toward behavior. Attitude toward behavior atau sikap terhadap perilaku dapat 

didefinisikan sebagai persepsi individu (baik menguntungkan atau tidak 

menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku tertentu. Menurut TPB perilaku 

aktual seseorang dalam melakukan tindakan tertentu dipengaruhi oleh minat 

perilakunya dan pada gilirannya, secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, 
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norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku terhadap pelaksanaan perilaku 

tersebut. Minat memediasi sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku 

terhadap pelaksanaan perilaku. 

 

4.2.22. Pengaruh Social Influence terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa social influence memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral 

intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan menggunakan aplikasi Sobel 

Test Calculator for The Significance of Mediation  menunjukkan nilai one-tailed 

probability sebesar 0,027 < 0,05 yang berarti bahwa H22 diterima. Hal ini berarti 

semakin tinggi social influence, yang dimediasi behavioral intention 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh full mediation artinya behavioral 

intention mampu memediasi secara sempurna social influence terhadap use 

behavior Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung social influence 

terhadap use behavior yang lebih kecil daripada pengaruh tidak langsung social 

influence melalui behavioral intention. Diketahui besarnya pegaruh langsung 

sebesar -0,237 yang lebih kecil dari pengaruh tidak langsung sebesar 0,040. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel social influence dalam 

kategori cukup tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 28,38. Social influence 

dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-

masing indikator menunjukkan bahwa indikator norma subjektif (subjective norm) 
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termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 9,38, faktor sosial 

(social factors) termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 8,95, 

dan kesan (image) termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 

10,05. Secara keseluruhan indikator pada variabel social influence memiliki nilai 

rata-rata yang cukup tinggi. 

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan konsep dasar yang mendasari model 

penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, 

Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga didukung 

melalui Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (2006) 

dimana variabel social influence dapat dikelompokkan ke dalam faktor subjective 

norm atau norma subjective. Berdasarkan teori TPB subjective norm memiliki 

pengaruh terhadap behavior melalui intention to perform behavior. 

 

4.2.23. Pengaruh Facilitating conditions terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa facilitating conditions memiliki 

pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay 

melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan 

menggunakan aplikasi Sobel Test Calculator for The Significance of Mediation  

menunjukkan nilai one-tailed probability sebesar 0,448 > 0,05 yang berarti bahwa 
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H23 ditolak. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi facilitating conditions, yang 

dimediasi behavioral intention tidak menimbulkan pengaruh terhadap 

meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh partial mediation artinya behavioral 

intention tidak mampu memediasi secara sempurna facilitating conditions 

terhadap use behavior Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung 

facilitating conditions terhadap use behavior yang lebih besar daripada pengaruh 

tidak langsung facilitating conditions melalui behavioral intention. Diketahui 

besarnya pegaruh langsung sebesar 0,233 yang lebih besar dari pengaruh tidak 

langsung sebesar -0,002. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel facilitating conditions dalam 

kategori tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 35,74. Facilitating conditions 

dalam penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-

masing indikator menunjukkan bahwa indikator kontrol perilaku persepsi 

(perceived behavioral control) termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-

rata 7,63, kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions) termasuk dalam 

kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 16,32, dan kesesuaian (compatibility) 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 11,80. Jika dilihat dari 

analisis jawaban per indikator nilai rata-rata tertinggi adalah indikator kondisi 

yang memfasilitasi (facilitating conditions) dengan nilai rata-rata 16,32. Hal ini 

menunjukkan bahwa mahasiswa menggunakan Go-Pay lebih dominan disebabkan 

karena kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions) dari penggunaan 

layanan. 
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Facilitating conditions secara keseluruhan berpengaruh positif akan tetapi 

tidak signifikan terhadap minat untuk menggunakannya yang kemudian 

memediasi terhadap penggunaan aktual Go-Pay. Hal ini dapat terjadi 

dimungkinkan karena fasilitas yang dimiliki untuk menggunakan Go-Pay tidak 

selalu membuat mahasiswa tertarik untuk menggunakannya. Selain itu, pengguna 

lebih mempertimbangkan faktor lainnya seperti pengaruh sosial, kepercayaan 

maupun kebiasaan. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan konsep dasar yang mendasari 

model penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga tidak 

sejalan dengan Theory Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen 

(2006) dimana variabel facilitating conditions dapat dikaitkan dengan konstruk 

perceived behavioral control. Perceived behavioral control atau disebut juga 

dengan kontrol perilaku adalah perasaan seseorang mengenai mudah atau sulitnya 

mewujudkan suatu perilaku tertentu, dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan 

pemerintah, dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019). Menurut TPB, perilaku 

aktual seseorang dalam melakukan tindakan tertentu dipengaruhi oleh minat 

perilakunya dan pada gilirannya, secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, 

norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku terhadap pelaksanaan perilaku 
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tersebut. Minat memediasi sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku 

terhadap pelaksanaan perilaku.  

 

4.2.24. Pengaruh Hedonic motivation terhadap Use Behavior melalui 

Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hedonic motivation memiliki pengaruh 

yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui 

behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 

2016-2019. Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan menggunakan 

aplikasi Sobel Test Calculator for The Significance of Mediation  menunjukkan 

nilai one-tailed probability sebesar 0,057 > 0,05 yang berarti bahwa H24 ditolak. 

Hal ini berarti bahwa semakin tinggi hedonic motivation, yang dimediasi 

behavioral intention tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use 

behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh full mediation artinya behavioral 

intention mampu memediasi secara sempurna hedonic motivation terhadap use 

behavior Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung hedonic 

motivation terhadap use behavior yang lebih kecil daripada pengaruh tidak 

langsung hedonic motivation melalui behavioral intention. Diketahui besarnya 

pegaruh langsung sebesar -0,015 yang lebih kecil dari pengaruh tidak langsung 

sebesar 0,040. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel hedonic motivation dalam 

kategori tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 35,92. Hedonic motivation dalam 

penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-
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masing indikator menunjukkan bahwa indikator kesenangan atau kepuasan (fun or 

pleasure derived) termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 11,87, 

kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment) termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 12,56, dan konteks motivasi hedonis konsumen (hedonic 

motivation consumer context) termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 

11,49. Secara keseluruhan indikator pada variabel hedonic motivation  memiliki 

nilai rata-rata yang tinggi. 

Hedonic motivation secara keseluruhan berpengaruh positif akan tetapi tidak 

signifikan terhadap minat untuk menggunakannya yang kemudian memediasi 

terhadap penggunaan aktual Go-Pay. Hal ini dapat terjadi dimungkinkan karena 

kesenangan yang dirasakan dengan menggunakan Go-Pay tidak selalu membuat 

mahasiswa tertarik untuk menggunakannya. Selain itu, untuk penggunaan 

berikutnya pengguna lebih mempertimbangkan faktor lainnya seperti pengaruh 

sosial, kepercayaan maupun kebiasaan. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan konsep dasar yang mendasari 

model penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut tidak sejalan 

dengan teori tindakan beralasan dan teori tindakan berencana dimana variabel 

hedonic motivation dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior 

dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior atau 
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sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik 

menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku 

tertentu. Menurut TPB, perilaku aktual seseorang dalam melakukan tindakan 

tertentu secara langsung dipengaruhi oleh minat perilakunya dan pada gilirannya, 

secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol 

perilaku terhadap pelaksanaan perilaku tersebut. Berdasarkan teori tindakan 

beralasan attitude toward behavior dan subjective norm memiliki pengaruh 

terhadap behavior melalui intention to perform behavior. 

 

4.2.25. Pengaruh Price Value terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa price value memiliki pengaruh yang 

positif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral 

intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan menggunakan aplikasi Sobel 

Test Calculator for The Significance of Mediation  menunjukkan nilai one-tailed 

probability sebesar 0,139 > 0,05 yang berarti bahwa H25 ditolak. Hal ini berarti 

bahwa semakin tinggi price value, yang dimediasi behavioral intention tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh full mediation artinya behavioral 

intention mampu memediasi secara sempurna price value terhadap use behavior 

Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung price value terhadap use 

behavior yang lebih kecil daripada pengaruh tidak langsung price value melalui 
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behavioral intention. Diketahui besarnya pegaruh langsung sebesar -0,281 yang 

lebih kecil dari pengaruh tidak langsung sebesar -0,023. 

Hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel price value dalam kategori 

tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 28,38. Price value dalam penelitian ini 

diukur dengan dua indikator. Hasil analisis deskriptif masing-masing indikator 

menunjukkan bahwa indikator nilai yang dirasakan termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 16,53 dan biaya moneter termasuk dalam kriteria tinggi 

dengan nilai rata-rata 11,85. Secara keseluruhan indikator pada variabel price 

value memiliki nilai rata-rata yang tinggi. 

Price value secara keseluruhan berpengaruh positif akan tetapi tidak 

signifikan terhadap minat untuk menggunakannya yang kemudian memediasi 

terhadap penggunaan aktual Go-Pay. Hal ini dapat terjadi dimungkinkan karena 

nilai harga yang dirasakan dengan menggunakan Go-Pay tidak selalu membuat 

mahasiswa tertarik untuk menggunakannya. Selain itu, untuk penggunaan 

berikutnya pengguna lebih mempertimbangkan faktor lainnya seperti pengaruh 

sosial, kepercayaan maupun kebiasaan. 

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan konsep dasar yang mendasari 

model penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga tidak 

sejalan dengan teori tindakan beralasan dan teori tindakan berencana dimana 
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variabel price value dapat dikaitkan dengan konstruk attitude toward behavior 

dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen (2006). Attitude toward behavior atau 

sikap terhadap perilaku dapat didefinisikan sebagai persepsi individu (baik 

menguntungkan atau tidak menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku 

tertentu. Menurut TPB, perilaku aktual seseorang dalam melakukan tindakan 

tertentu secara langsung dipengaruhi oleh minat perilakunya dan pada gilirannya, 

secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol 

perilaku terhadap pelaksanaan perilaku tersebut.  

 

4.2.26. Pengaruh Habit terhadap Use Behavior melalui Behavioral Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa habit memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Berdasarkan hasil 

penelitian yang diperoleh dengan menggunakan aplikasi Sobel Test Calculator for 

The Significance of Mediation  menunjukkan nilai one-tailed probability sebesar 

0,006 < 0,05 yang berarti bahwa H26 diterima. Hal ini berarti bahwa semakin 

tinggi habit, yang dimediasi behavioral intention menimbulkan pengaruh terhadap 

meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh partial mediation artinya behavioral 

intention tidak mampu memediasi secara sempurna habit terhadap use behavior 

Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung habit terhadap use 

behavior yang lebih besar daripada pengaruh tidak langsung habit melalui 

behavioral intention. Diketahui besarnya pegaruh langsung sebesar 0,155 yang 

lebih besar dari pengaruh tidak langsung sebesar 0,124. 
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Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel habit dalam 

kategori cukup tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 19,80. Habit dalam 

penelitian ini diukur dengan dua indikator. Hasil analisis deskriptif masing-

masing indikator menunjukkan bahwa indikator perilaku sebelumnya termasuk 

dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 10,07 dan perilaku menjadi 

otomatis termasuk dalam kriteria cukup tinggi dengan nilai rata-rata 9,73. Secara 

keseluruhan indikator pada variabel habit memiliki nilai rata-rata yang cukup 

tinggi.  

Kebiasaan pengguna terhadap Go-Pay akan meningkatkan minat untuk 

menggunakannya. Dengan tingginya minat penggunaan akan meningkatkan 

penggunaan Go-Pay dalam transaksi pembayaran. Oleh karena itu, penting bagi 

penyelenggara uang elektronik untuk terus meningkatkan kualitas dan layanan 

Go-Pay. 

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan konsep dasar yang mendasari model 

penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, 

Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga sejalan 

dengan theory of planned behavior dimana variabel habit dapat dikaitkan dengan 

konstruk perceived behavioral control dalam TPB yang dikemukakan oleh Ajzen 

(2006). Perceived behavioral control atau disebut juga dengan kontrol perilaku 

adalah perasaan seseorang mengenai mudah atau sulitnya mewujudkan suatu 
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perilaku tertentu, Dengan dimensi: keyakinan diri, dukungan pemerintah, 

dukungan tehnologi (Anwar dkk., 2019). Menurut TPB, perilaku aktual seseorang 

dalam melakukan tindakan tertentu secara langsung dipengaruhi oleh minat 

perilakunya dan pada gilirannya, secara bersama-sama ditentukan oleh sikap, 

norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku terhadap pelaksanaan perilaku 

tersebut. 

 

4.2.27. Pengaruh Financial Risk terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa financial risk memiliki pengaruh yang 

negatif tetapi tidak signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral 

intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dengan menggunakan aplikasi Sobel 

Test Calculator for The Significance of Mediation  menunjukkan nilai one-tailed 

probability sebesar 0,224 > 0,05 yang berarti bahwa H27 ditolak. Hal ini berarti 

bahwa semakin rendah financial risk, yang dimediasi behavioral intention tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh full mediation artinya behavioral 

intention mampu memediasi secara sempurna financial risk terhadap use behavior 

Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung financial risk terhadap use 

behavior yang lebih kecil daripada pengaruh tidak langsung financial risk melalui 

behavioral intention. Diketahui besarnya pegaruh langsung sebesar 0,004 yang 

lebih kecil dari pengaruh tidak langsung sebesar 0,010. 
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Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel financial risk 

dalam kategori tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 37,07. Financial risk dalam 

penelitian ini diukur dengan tiga indikator. Hasil analisis deskriptif masing-

masing indikator menunjukkan bahwa indikator kerugian finansial termasuk 

dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 15,48, penipuan termasuk dalam 

kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 10,88, dan keamanan data finansial termasuk 

dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 10,71. Secara keseluruhan indikator 

pada variabel financial risk  memiliki nilai rata-rata yang tinggi. Jika dilihat dari 

nilai masing-masing indikator kerugian finansial memiliki rata-rata lebih tinggi 

dibandingkan indikator lainnya. Hal ini dapat diartikan kerugian finansial seperti; 

kehilangan uang diluar nominal transaksi, kemungkinan salah penghitungan dan 

kerugian keuangan akan lebih menarik minat yang kemudian akan menimbulkan 

penggunaan Go-Pay dalam pembayaran.  

Risiko keuangan secara keseluruhan berpengaruh negatif akan tetapi tidak 

signifikan terhadap minat untuk menggunakannya yang kemudian memediasi 

terhadap penggunaan aktual Go-Pay. Hal ini dapat terjadi dimungkinkan karena 

pengguna tidak selalu mempertimbangkan risiko keuangan yang akan terjadi serta 

telah memiliki kepercayaan yang tinggi terhadap Go-Pay. Saldo akun Go-Pay 

juga dibatasi pada nominal dua juta rupiah apabila akun terverifikasi atau sepuluh 

juta rupiah jika akun terverifikasi. Oleh karena itu, pengguna tidak dapat 

menyimpan uang dengan tujuan sebagai simpanan seperti tabungan pada bank. 

Risiko keuangan biasannya akan dipertimbangkan apabila pengguna bermaksud 
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menyimpan uang dalam jumlah besar dan jangka waktu lama sehingga diperlukan 

penjamin simpanan.  

Hasil penelitian tersebut tidak sejalan dengan konsep dasar yang mendasari 

model penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, 

Morris, Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga tidak 

sejalan dengan theory planned behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen 

(2006) dimana variabel perceived risk dapat dikaitkan dengan konstruk attitude 

toward behavior. Attitude toward behavior atau sikap terhadap perilaku dapat 

didefinisikan sebagai persepsi individu (baik menguntungkan atau tidak 

menguntungkan) akibat melakukan suatu perilaku tertentu. Menurut TPB perilaku 

aktual seseorang dalam melakukan tindakan tertentu secara langsung dipengaruhi 

oleh minat perilakunya dan pada gilirannya, secara bersama-sama ditentukan oleh 

sikap, norma subyektif dan persepsi kontrol perilaku terhadap pelaksanaan 

perilaku tersebut. 

 

4.2.28. Pengaruh Perceived Trust terhadap Use Behavior melalui Behavioral 

Intention 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perceived trust memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral 

intention pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. 

Berdasarkan hasil yang diperoleh dengan menggunakan aplikasi Sobel Test 
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Calculator for The Significance of Mediation menunjukkan nilai one-tailed 

probability sebesar 0,010 < 0,05 yang berarti H28 diterima. Hal ini berarti 

semakin tinggi perceived trust, yang dimediasi behavioral intention menimbulkan 

pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

Hubungan mediasi memiliki pengaruh full mediation artinya behavioral 

intention mampu memediasi secara sempurna perceived trust terhadap use 

behavior Go-Pay. Hal ini dapat diketahui dari pegaruh langsung perceived trust 

terhadap use behavior yang lebih kecil daripada pengaruh tidak langsung 

perceived trust melalui behavioral intention. Diketahui besarnya pegaruh 

langsung sebesar -0,054 yang lebih kecil dari pengaruh tidak langsung sebesar 

0,077. 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menunjukkan variabel perceived trust 

dalam kategori sangat tinggi dilihat dari rata-ratanya sebesar 32,30. Perceived 

trust dalam penelitian ini diukur dengan dua indikator. Hasil analisis deskriptif 

masing-masing indikator menunjukkan bahwa indikator dapat diandalkan 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 16,19 dan dapat dipercaya 

termasuk dalam kriteria tinggi dengan nilai rata-rata 16,11. Jika dilihat dari nilai 

masing-masing indikator dapat diandalkan memiliki rata-rata lebih tinggi 

dibandingkan dapat dipercaya. Hal ini dapat diartikan keandalan dari sebuah 

sistem digital seperti; minim risiko, keberhasilan penggunaan, dan keamanan akan 

lebih menarik minat yang kemudian akan menimbulkan penggunaan Go-Pay 

dalam pembayaran. Kepercayaan pengguna terhadap Go-Pay akan meningkatkan 

minat untuk menggunakannya. Dengan tingginya minat penggunaan akan 



 
 
 

288 
 

 
 

meningkatkan penggunaan Go-Pay dalam transaksi pembayaran. Oleh karena itu, 

penting bagi penyelenggara uang elektronik untuk terus meningkatkan 

kepercayaan pengguna terhadap sistem keuangan digital. 

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan konsep dasar yang mendasari model 

penerimaan pengguna dalam UTAUT yang dikemukakan oleh Venkatesh, Morris, 

Davis, et al. (2003) dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi 

informasi memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi. Pengaruh tidak langsung ini dimediasi oleh minat 

untuk menggunakan teknologi informasi. Hasil penelitian tersebut juga sejalan 

dengan teori tindakan berencana dimana variabel perceived trust dapat 

dikelompokkan ke dalam konstruk perceived behavioral control dalam TPB yang 

dikemukakan oleh Ajzen (2006). Berdasarkan teori tindakan berencana perceived 

behavioral control memiliki pengaruh terhadap behavior melalui intention. 

Sebaliknya behavior juga memiliki timbal balik terhadap perceived behavioral 

control. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Performance expectancy memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

performance expectancy, tidak menimbulkan pengaruh terhadap 

meningkatnya use behavior Go-Pay. 

2. Effort expectancy memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi effort 

expectancy, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use 

behavior Go-Pay. 

3. Social influence memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 

2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi social influence, maka 

akan semakin tinggi pula use behavior Go-Pay. 

4. Facilitating conditions memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 
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Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

facilitating conditions, maka akan semakin tinggi pula use behavior Go-Pay. 

5. Hedonic motivation memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

hedonic motivation, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

use behavior Go-Pay. 

6. Price value memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 

2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi price value, maka akan 

semakin tinggi pula use behavior Go-Pay. 

7. Habit memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap use 

behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 

2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi habit, tidak menimbulkan 

pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

8. Financial risk memiliki pengaruh yang negatif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin rendah 

financial risk, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use 

behavior Go-Pay. 

9. Perceived trust memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 
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perceived trust, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use 

behavior Go-Pay. 

10. Behavioral intention memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

behavioral intention, maka akan semakin tinggi pula use behavior Go-Pay. 

11. Performance expectancy memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa 

semakin tinggi performance expectancy, tidak menimbulkan pengaruh 

terhadap meningkatnya behavioral intention Go-Pay. 

12. Effort expectancy memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi effort 

expectancy, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

behavioral intention Go-Pay. 

13. Social influence memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi social influence, 

maka akan semakin tinggi pula behavioral intention Go-Pay. 

14. Facilitating conditions memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa 
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semakin tinggi facilitating conditions, tidak menimbulkan pengaruh 

terhadap meningkatnya behavioral intention Go-Pay. 

15. Hedonic motivation memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi hedonic 

motivation, maka akan semakin tinggi pula behavioral intention Go-Pay. 

16. Price value memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 

angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi price value, tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya behavioral intention Go-

Pay. 

17. Habit memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap behavioral 

intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 

2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi habit, maka akan semakin 

tinggi pula behavioral intention pembayaran Go-Pay. 

18. Financial risk memiliki pengaruh yang negatif tetapi tidak signifikan 

terhadap behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin rendah 

financial risk, tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

behavioral intention Go-Pay. 

19. Perceived trust memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

behavioral intention Go-Pay pada mahasiswa Universitas Negeri Semarang 
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angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi perceived trust, 

maka akan semakin tinggi pula behavioral intention Go-Pay. 

20. Performance expectancy memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini 

berarti bahwa semakin tinggi performance expectancy, yang dimediasi 

behavioral intention tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

use behavior Go-Pay. 

21. Effort expectancy memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa 

semakin tinggi effort expectancy, yang dimediasi behavioral intention tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

22. Social influence memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

social influence, yang dimediasi behavioral intention menimbulkan 

pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

23. Facilitating conditions memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada 

mahasiswa Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini 

berarti bahwa semakin tinggi facilitating conditions, yang dimediasi 
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behavioral intention tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya 

use behavior Go-Pay. 

24. Hedonic motivation memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa 

semakin tinggi hedonic motivation, yang dimediasi behavioral intention 

tidak menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

25. Price value memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap 

use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa 

semakin tinggi price value, yang dimediasi behavioral intention tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

26. Habit memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use behavior 

Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi habit, 

yang dimediasi behavioral intention menimbulkan pengaruh terhadap 

meningkatnya use behavior Go-Pay. 

27. Financial risk memiliki pengaruh yang negatif tetapi tidak signifikan 

terhadap use behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa 

Universitas Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa 

semakin rendah financial risk, yang dimediasi behavioral intention tidak 

menimbulkan pengaruh terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 
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28. Perceived trust memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap use 

behavior Go-Pay melalui behavioral intention pada mahasiswa Universitas 

Negeri Semarang angkatan 2016-2019. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

perceived trust, yang dimediasi behavioral intention menimbulkan pengaruh 

terhadap meningkatnya use behavior Go-Pay. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang 

diberikan adalah: 

1. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan  dapat  memperluas  variabel  

independen contohnya gender dan iklan, menambahkan teori-teori  

keperilakuan, serta mengkaji faktor-faktor yang tidak berpengaruh pada 

penelitian ini. 

2. Bagi mahasiswa, diharapkan dapat memberikan masukan tentang   

pentingnya penerapan penggunaan sistem pembayaran digital dengan 

mempertimbangkan manfaat penggunaannya. 

3. Bagi penyelenggara uang elektronik, diharapkan dapat meningkatkan 

kualitas layanan dan mutu produk e-money sehingga penggunaan terhadap 

uang elektronik akan meningkat. Berdasarkan hasil penelitian faktor yang 

berpengaruh langsung terhadap penggunaan Go-Pay seperti pengaruh sosial, 

kondisi fasilitasi, nilai harga, dan minat. Sedangkan faktor yang 

berpengaruh terhadap minat penggunaan Go-Pay seperti pengaruh sosial, 

motivasi hedonis, kebiasaan, dan kepercayaan. Minat memediasi pengaruh 

sosial, kebiasaan, dan kepercayaan terhadap penggunaan Go-Pay. Dengan 
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memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi, meningkatkan kualitas 

pelayanan dan mutu produk e-money diharapkan masyarakat khusunya 

mahasiswa akan tertarik menggunakannya. 

4. Bagi Guru Ekonomi dan Akuntansi, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

sumber ilmu yang dapat disampaikan kepada peserta didik, khususnya pada 

materi sistem pembayaran, perbankan, dan keuangan. 
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Lampiran 1 Kisi-Kisi Uji Coba Instrumen Penelitian 

 

KISI-KISI UJI COBA INSTRUMEN PENELITIAN 

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI USE 

BEHAVIOR GO-PAY DENGAN BEHAVIORAL INTENTION SEBAGAI 

VARIABEL INTERVENING 

(Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang) 

 

No. Variabel Indikator No. Soal 
Jumlah 

Soal 

 Use Behavior Hati Nurani  2 

Frekuensi Penggunaan  1 

Penggunaan Aktual  1 

1. Performance 

Expectancy 

Perceived Usefulness 1, 2, 3 3 

Extrinsic Motivation 4, 5, 6 3 

Job-fit 7, 8, 9 3 

Relative Advantage 10, 11, 12 3 

Outcome Expectations 13, 14, 15 3 

2. Effort 

Expectancy 

Perceived Ease of Use 16, 17, 18 3 

Kompleksitas 19, 20, 21 3 

Ease of Use 22, 23, 24 3 

3. Social Influence Subjective Norm 25, 26, 27 3 

Social Factors 28, 29, 30 3 

Image 31, 32, 33 3 

4. Facilitating 

Conditions 

Perceived Behavioral 

Control 
34, 35 2 

Facilitating Conditions 36, 37, 38, 39 4 

Compatibility 40, 41, 42 3 

5. Hedonic 

motivation 

Fun or Pleasure Derived 43, 44, 45 3 

Perceived Enjoyment 46, 47, 48 3 
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No. Variabel Indikator No. Soal 
Jumlah 

Soal 

Hedonic Motivation 

Consumer Context 
49, 50, 51 3 

6. Price Value Nilai yang dirasakan 52, 53, 54, 55 4 

Biaya moneter 56, 57, 58 3 

7. Habit Perilaku sebelumnya 59, 60, 61 3 

Perilaku menjadi otomatis 62, 63, 64 3 

8. Financial Risk Kerugian Finansial 65, 66, 67, 68 4 

Penipuan 69, 70, 71 3 

  Keamanan data finansial 72, 73, 74 3 

9. Perceived Trust Dapat diandalkan 75, 76, 77, 78 4 

Dapat dipercaya 79, 80, 81, 82 4 

10. Behavioral 

Intention 

Berniat menggunakan di 

masa yang akan datang 

83, 84, 85, 86, 

87, 88, 89, 90, 

91, 92, 93, 94 

12 

Akan mencoba 

menggunakan dalam 

kehidupan sehari-hari 

95, 96, 97 3 

Berencana menggunakan 

Go-Pay berkali-kali 
98, 99, 100 3 

Total 104 
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Lampiran 2 Kuesioner Uji Coba Penelitian 

 

 

 

KUESIONER UJI COBA PENELITIAN 

 

 

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI USE 

BEHAVIOR GO-PAY DENGAN BEHAVIORAL INTENTION SEBAGAI 

VARIABEL INTERVENING 

(Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang) 
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KUESIONER UJI COBA PENELITIAN ANALISIS FAKTOR-FAKTOR 

YANG MEMPENGARUHI USE BEHAVIOR GO-PAY DENGAN 

BEHAVIORAL INTENTION SEBAGAI VARIABEL INTERVENING 

(Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang) 

 

Responden yang terhormat, saya Asri Septiarani, mahasiswa prodi 

Pendidikan Akuntansi Fakultas Ekonomi Universitas  Negeri  Semarang  sedang  

melakukan penelitian untuk tugas akhir saya mengenai “Analisis Faktor-Faktor 

yang Mempengaruhi Use Behavior Go-Pay dengan Behavioral Intention 

sebagai Variabel Intervening (Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang”. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan hasil yang bermanfaat.  

Oleh karena itu dimohon kesediaanya untuk mengisi/menjawab kuesioner 

ini dengan sejujur-jujurnya.  Kuesioner  ini  digunakan untuk  kepentingan  skripsi  

dan kerahasiaan data yang diisi dapat dijaga. Atas kerjasama yang baik dan 

kesungguhan Bapak/Ibu/Sdr/i dalam mengisi kuesioner ini, saya ucapkan terima 

kasih. 

PETUNJUK PENGISIAN: 

Pilihlah salah satu jawaban yang sesuai dengan identitas Anda dengan 

mengunakan tanda (√) pada salah satu pilihan di kolom yang tersedia. 

 

Apakah anda pernah menggunakan Go-Pay? 

 Ya 

 Tidak 

* Jika tidak pernah anda tidak perlu melanjutkan mengisi kuesioner ini. 
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A. Identitas Responden 

Nama   _________________  

NIM   __________________  

Telp. ___________________  

Usia   __________________  

Jenis Kelamin: 

 Laki-laki 

 Perempuan 

Fakultas: 

 FIP 

 FBS 

 FIS 

 FMIPA 

 FT 

 FIK 

 FE 

 FH 

Prodi     _________________  

Angkatan: 

 2016 

 2017 

 2018 

 2019 

Saya memiliki akun Go-Pay 

 Ya 

 Tidak 

Saya masih aktif melakukan pembayaran menggunakan Go-Pay 

 Ya 

 Tidak 

Saya menggunakan Go-Pay dalam satu minggu sebanyak 

 <5 kali 

 5-7 kali 

 8-10 kali 

 11-13 kali 

 >13 kali 

Saya menggunakan Go-Pay sejak tahun  ______________  
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B. Pertanyaan Kuesioner 

Di bawah ini terdapat beberapa pernyataan. Baca dan pahamilah setiap 

pernyataan dengan seksama, kemudian pilihlah salah satu jawaban yang 

sesuai dengan pendapat Anda dengan mengunakan tanda (√) pada salah satu 

pilihan di kolom yang tersedia. 

KETERANGAN : 

Jawaban Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Cukup Setuju (CS) 3 

Kurang Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

*Skor dibalik untuk variabel financial risk  

 

1. Ekspektasi Kinerja (Performance Expectancy) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Manfaat yang dirasakan (perceived usefulness) 

1. Saya dapat membayar berbagai transaksi 

menggunakan Go-Pay dengan mudah dan 

aman 

     

2. Saya dapat melakukan pembayaran tanpa 

perlu datang ke tempat pembayaran 

     

3. Menggunakan Go-Pay mempunyai 

manfaat dalam menyelesaikan proses 

pembayaran saya 

     

Motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation) 

4. Saya dapat melakukan aktivitas lain 

disamping saya menggunakan Go-Pay 

tanpa mengganggu aktivitas yang saya 

kerjakan 

     

5. Menggunakan Go-Pay membantu saya 

dalam menyelesaikan transaksi saya pada 

saat kondisi mendesak 

     

6. Menggunakan Go-Pay mempermudah, 

membantu dan mendukung pekerjaan 

saya 

     

Kesesuaian pekerjaan (job-fit) 

7. Saya dapat mengetahui dengan mudah 

jumlah uang tersisa (sisa saldo) yang 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

dimiliki dengan pembayaran Go-Pay 

8. Saya dapat melakukan lebih dari satu 

transaksi dalam waktu bersamaan 

menggunakan Go-Pay 

     

9. Menggunakan Go-Pay akan 

meningkatkan kinerja saya 

     

Keuntungan relatif (relative advantage) 

10. Go-Pay menyediakan fitur pembayaran 

yang lebih praktis untuk digunakan 

dibandingkan dengan uang tunai 

     

11. Menggunakan Go-Pay menghemat ruang 

karena tidak perlu menggunakan dompet 

     

12. Saya tidak perlu menghitung jumlah 

kembalian menggunakan Go-Pay karena 

cukup mengkonfirmasi jumlah saldo 

yang berkurang  

     

Harapan hasil (outcome expectations) 

13. Menggunakan Go-Pay akan 

mempermudah pembayaran saya 

     

14. Menggunakan Go-Pay akan 

menyelesaikan proses pembayaran saya 

dengan cepat 

     

15. Menggunakan Go-Pay akan membuat 

saya lebih produktif 

     

 

2. Ekspektasi Usaha (Effort Expectancy) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease of use) 

16. Prosedur membuat akun Go-Pay mudah      

17. Go-Pay dapat digunakan tanpa membuka 

rekening bank 

     

18. Sistem pembayaran Go-Pay dapat 

digunakan pada berbagai tipe smartphone 

     

Kompleksitas 

19. Belajar menggunakan Go-Pay akan 

mudah bagi saya 

     

20. Saya mampu dan mengerti dengan jelas 

dalam menggunakan Go-Pay 

     

21. Sistem pembayaran Go-Pay sederhana      
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

sehingga tidak sulit bagi saya untuk 

terampil menggunakannya 

Kemudahan penggunaan (ease of use) 

22. Mudah bagi saya untuk menggunakan 

Go-Pay karena pada dasarnya seperti 

pembayaran secara tunai 

     

23. Go-Pay menyediakan sistem pembayaran 

parsial, yaitu jika saldo tidak mencukupi 

maka dapat menggunakan uang tunai 

     

24. Go-Pay mudah digunakan      

 

3. Pengaruh Sosial (Social Influence) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Norma subjektif (subjective norm) 

25. Persepsi orang lain mengenai Go-Pay 

mempengaruhi saya untuk 

menggunakannya 

     

26. Orang lain merekomendasikan saya 

untuk menggunakan Go-Pay 

     

27. Orang lain mempengaruhi perilaku saya 

untuk menggunakan Go-Pay 

     

Faktor sosial (social factors) 

28. Orang-orang penting bagi saya (seperti 

keluarga, teman, dan sahabat) 

menggunakan Go-Pay sehingga 

mempengaruhi saya untuk 

menggunakannya 

     

29. Lingkungan saya menggunakan sistem 

pembayaran Go-Pay mendorong saya 

untuk menggunakannya 

     

30. Saya berinteraksi dengan banyak orang 

yang menggunakan sistem pembayaran 

Go-Pay sehingga mendorong saya untuk 

menggunakannya 

     

Kesan (image) 

31. Menurut orang lain Go-Pay menyediakan 

sistem pembayaran yang lebih praktis, 

mudah dan cepat dibandingkan uang 

tunai mendorong saya untuk 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

menggunakannya 

32. Menurut orang lain sistem pembayaran 

Go-Pay lebih modern sehingga saya 

menggunakannya  

     

33. Pendapat orang lain tentang penggunaan 

Go-Pay  mempengaruhi saya untuk 

menggunakan Go-Pay 

     

 

4. Kondisi Fasilitas (Facilitating Conditions) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Kontrol perilaku persepsi (perceived behavioral control) 

34. Saya memiliki pengetahuan yang 

diperlukan untuk menggunakan Go-Pay 

     

35. Saya bisa mendapatkan bantuan dari 

orang lain ketika saya mengalami 

kesulitan menggunakan Go-Pay 

     

Kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions) 

36. Saya memiliki smartphone yang 

memadai untuk menggunakan Go-Pay 

dalam bertransaksi 

     

37. Lingkungan tempat tinggal saya memiliki 

askses jaringan internet sehingga saya 

dapat menggunakan Go-Pay 

     

38. Tersedia berbagai merchant yang 

menerima sistem pembayaran Go-Pay 

pada tempat saya tinggal 

     

39. Tersedia berbagai macam pilihan isi 

ulang saldo (top-up) di lingkungan 

tempat saya tinggal 

     

Kesesuaian (compatibility) 

40. Go-Pay kompatibel (dapat bekerja) 

dengan sistem lain yang saya digunakan 

     

41. Go-Pay tidak menganggu sistem/aktivitas 

lain yang menggunakan smartphone 

     

42. Tidak sering terjadi error pada 

smartphone saat menggunakan Go-Pay 
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5. Motivasi Hedonis (Hedonic Motivation) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Kesenangan atau kepuasan (fun or pleasure derived) 

43. Saya akan mendapatkan reward, poin 

atau potongan harga ketika membayar 

menggunakan Go-Pay sehingga saya 

senang menggunakannya 

     

44. Saya merasa puas ketika membayar 

menggunakan Go-Pay untuk 

menyelesaikan proses pembayaran saya 

     

45. Menggunakan Go-Pay menyenangkan      

Kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment) 

46.
 

Membayar menggunakan Go-Pay tidak 

perlu repot menghitung uang kembalian 

     

47. Layanan Go-Pay lebih praktis daripada 

menggunakan uang tunai 

     

48. Menggunakan Go-Pay sangat nyaman      

Konteks motivasi hedonis konsumen (hedonic motivation consumer context) 

49. Saya lebih memilih menggunakan Go-

Pay untuk membayar pada layanan Go-

Jek  

     

50. Saya akan membayar menggunakan Go-

Pay dalam transaksi jika tersedia 

merchant dengan pilihan pembayaran 

Go-Pay   

     

51. Menggunakan Go-Pay memberikan rasa 

kesenangan tersendiri 

     

 

6. Nilai Harga (Price Value) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Nilai yang dirasakan 

52. Go-Pay memiliki fungsi yang sama 

dengan uang tunai yang dapat digunakan 

sebagai instrumen pembayaran yang sah 

     

53. Membayar menggunakan Go-Pay tidak 

mengurangi kualitas pelayanan penjual 

(merchant) dan penyedia pembayaran 

Go-Pay lainnya 

     

54. Nilai uang tunai yang disetor pertama 

kali di dalam rekening Go-Pay sama 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

dengan saldo pada akun Go-Pay 

55. Biaya menggunakan Go-Pay sesuai 

dengan manfaat yang diperoleh 

     

Biaya moneter 

56. Persyaratan isi ulang saldo (top-up) Go-

Pay wajar dan tidak memberatkan 

     

57. Membayar menggunakan Go-Pay tidak 

memerlukan biaya transaksi tambahan 

     

58. Biaya menggunakan Go-Pay murah      

 

7. Kebiasaan (Habit) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Perilaku sebelumnya 

59. Saya sering menggunakan Go-Pay pada 

transaksi yang saya lakukan 

     

60. Berbagai kelebihan menggunakan Go-

Pay membuat saya harus 

menggunakannya 

     

61. Saya ketagihan untuk menggunakan Go-

Pay 

     

Perilaku menjadi otomatis 

62. Membayar menggunakan Go-Pay sudah 

menjadi hal yang biasa bagi saya 

     

63. Saya akan menggunakan Go-Pay dalam 

berbagai kondisi 

     

64. Menggunakan Go-Pay pada transaksi 

merupakan kebiasaan bagi saya 

     

 

8. Risiko Keuangan (Financial Risk) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

5 4 3 2 1 

STS KS CS S SS 

Kerugian finansial 

65. Saya akan kehilangan uang diluar 

nominal transaksi jika menggunakan Go-

Pay 

     

66. Transaksi menggunakan Go-Pay 

memungkinkan terjadinya salah 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

5 4 3 2 1 

STS KS CS S SS 

penghitungan yang mengakibatkan 

hilangnya uang saya 

67. Membayar menggunakan Go-Pay 

memungkinkan terjadinya salah 

pembayaran 

     

68. Menggunakan Go-Pay akan 

mengakibatkan kerugian keuangan bagi 

saya 

     

Penipuan 

69. Menggunakan Go-Pay untuk pembayaran 

tagihan berpotensi penipuan 

     

70. Menggunakan Go-Pay untuk pembayaran 

tagihan mempunyai risiko keuangan 

     

71. Menggunakan Go-Pay untuk pembayaran 

pembelian elektronik berpotensi penipuan 

     

Keamanan data finansial 

72. Membayar menggunakan Go-Pay 

memungkinkan pihak lain untuk masuk 

ke dalam akun saya 

     

73. Membayar menggunakan Go-Pay 

memungkinkan hilangnya nominal uang 

tanpa diketahui penyebabnya 

     

74. Saya akan kehilangan sejumlah uang 

dalam suatu waktu ketika saya tidak 

menggunakan Go-Pay dalam rentang 

waktu yang cukup lama 

     

 

9. Persepsi Kepercayaan (Perceived Trust) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Dapat diandalkan 

75. Saya percaya bahwa Go-Pay adalah 

teknologi keuangan yang minim risiko  

     

76. Pembayaran menggunakan Go-Pay 

terhindar dari kemungkinan uang palsu 

     

77. Saya selalu berhasil dalam melakukan 

transaksi menggunakan Go-Pay 

     

78. Saya merasa percaya akan keamanan 

saya dalam bertransaksi menggunakan 

Go-Pay 

     



 
 
 

325 
 

 
 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Dapat dipercaya 

79. Saya percaya menggunakan Go-Pay 

karena telah terdaftar sebagai salah satu 

uang elektronik berbasis server di Bank 

Indonesia 

     

80. Go-Pay menginginkan agar dikenal 

sebagai salah satu penyedia dompet 

elektronik yang menjaga komitmen dan 

kepercayaan seperti perbaikan (upgrade 

applikasi) dan layanan call center 

     

81. Saya percaya bahwa Go-Pay berupaya 

menjaga selalu kepentingan saya dalam 

bertransaksi seperti verifikasi akun dan 

penggunaan pin saat akan membayar 

     

82. Secara keseluruhan penggunaan Go-Pay 

dapat dipercaya 

     

 

10. Minat (Behavioral Intention) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Berniat untuk terus menggunakan Go-Pay di masa mendatang 

83. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang 

     

84. Saya akan mengisi saldo Go-Pay (top-

up) secara berkala 

     

85. Saya akan meng-upgrade 

(memperbaharui) Go-Pay secara berkala 

sehingga akun saya tetap aktif 

     

86. Go-Pay menyediakan sistem pembayaran 

yang lebih praktis membuat saya berniat 

untuk terus menggunakan di masa 

mendatang 

     

87. Go-Pay mempermudah proses 

pembayaran membuat saya berniat untuk 

terus menggunakan di masa mendatang  

     

88. Saya berniat untuk terus menggunakan di 

masa mendatang karena pendapat yang 

positif dari lingkungan sosial saya 

terhadap Go-Pay   

     

89. Saya berniat untuk terus menggunakan      
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Go-Pay di masa mendatang karena 

mempunyai perangkat dan fasilitas yang 

memadai 

90. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena 

nyaman digunakan 

     

91. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena biaya 

menggunakan Go-Pay yang murah dan 

sesuai dengan manfaat yang diperoleh 

     

92. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena telah 

menjadi kebiasaan bagi saya 

     

93. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena 

transaksi Go-Pay aman digunakan dan 

tidak berpotensi penipuan 

     

94. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena 

kepercayaan saya terhadap pembayaran 

Go-Pay 

     

Akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-hari 

95. Saya akan selalu mencoba untuk 

menggunakan Go-Pay dalam kehidupan 

sehari-hari 

     

96. Saya akan memilih layanan yang 

pembayarannya menggunakan Go-Pay 

     

97. Saya akan memilih berbelanja pada 

merchant (pedagang) yang 

pembayarannya menggunakan Go-Pay 

     

Berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali 

98. Saya berencana untuk terus 

menggunakan Go-Pay berkali-kali 

     

99. Biaya transaksi yang murah membuat 

saya terus menggunakan Go-Pay berkali-

kali 

     

100. Top Up saldo yang dapat menggunakan 

berbagai pilihan membuat saya akan 

terus menggunakan Go-Pay berkali-kali 
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Lampiran 3 Data Responden Uji Coba Penelitian 

1. Data Responden Variabel Use Behavior (Penggunaan) 

 

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

1 1 0 1 2 4

2 1 1 2 4 8

3 1 0 1 2 4

4 1 1 1 2 5

5 1 1 1 5 8

6 1 1 1 3 6

7 1 1 1 4 7

8 1 0 1 2 4

9 1 0 1 2 4

10 1 1 1 3 6

11 1 0 1 3 5

12 1 0 1 4 6

13 1 1 2 3 7

14 1 1 1 1 4

15 1 1 2 2 6

16 1 1 1 2 5

17 1 1 1 3 6

18 1 0 1 3 5

19 1 1 1 5 8

20 1 0 1 2 4

21 1 1 1 5 8

22 1 1 1 4 7

23 1 1 1 3 6

24 0 1 1 3 5

25 1 1 1 4 7

26 1 1 1 4 7

27 1 1 1 3 6

28 1 1 1 2 5

29 1 0 1 2 4

30 1 1 1 1 4

No. 

Responden
Total_Y1

Use Behavior (Penggunaan)



 
 
 

328 
 

 
 

2. Data Responden Variabel Behavioral Intention (Minat) 

 

 

 

M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

1 4 4 5 3 4 5 4 5 4 5 3 5 4 5 4 3 5 5 77

2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 71

3 4 3 4 4 4 2 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 4 4 61

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 69

5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 70

6 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 55

7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

8 4 4 4 4 4 2 4 4 4 2 3 4 2 2 2 2 4 4 59

9 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 83

10 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 77

11 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 55

12 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 74

13 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 83

14 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 4 1 1 2 39

15 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 5 70

16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 69

17 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

18 4 4 4 4 4 4 4 5 3 2 3 4 3 4 5 4 4 4 69

19 4 3 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 4 4 73

20 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 66

21 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 78

22 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 88

23 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 66

24 4 4 4 4 4 5 5 3 4 2 4 2 3 2 2 3 3 4 62

25 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 75

26 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 70

27 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 5 3 56

28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 73

29 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 55

30 3 4 4 4 4 3 4 4 4 5 3 4 3 4 3 4 3 3 66

Total_M1
No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
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3. Data Responden Variabel Performance Expectancy (Ekspektasi Kinerja) 

 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

1 3 2 3 4 4 4 3 5 5 5 4 5 4 4 5 60

2 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 67

3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 3 57

4 5 5 5 5 5 4 5 3 3 5 4 5 5 5 3 67

5 3 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 66

6 4 4 4 4 4 3 4 3 2 4 3 4 4 4 2 53

7 4 4 4 4 5 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 62

8 4 5 5 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 5 3 59

9 5 5 5 5 5 3 5 5 4 5 5 5 5 5 5 72

10 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 71

11 3 4 3 3 3 4 3 3 2 2 3 3 3 3 3 45

12 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 56

13 4 5 4 4 5 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 72

14 4 4 4 4 4 4 4 1 3 4 3 4 4 5 3 55

15 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 64

16 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 4 3 4 4 2 57

17 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 68

18 3 4 3 3 5 3 5 1 4 2 4 4 2 4 2 49

19 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 58

20 4 4 3 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 3 4 54

21 5 4 4 5 5 5 5 4 3 4 4 5 5 4 3 65

22 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 68

23 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 57

24 3 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 57

25 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 73

26 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 58

27 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 60

28 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 69

29 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 65

30 4 5 5 3 4 4 5 3 3 4 3 5 5 5 4 62

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1
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4. Data Responden Variabel Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha) 

 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

1 4 4 5 3 5 4 3 5 5 38

2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

3 3 3 4 4 3 3 4 3 4 31

4 4 4 4 3 4 5 4 4 5 37

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

6 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35

7 4 3 4 5 4 4 4 4 4 36

8 4 3 3 4 4 4 4 4 4 34

9 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

11 3 4 4 3 3 4 4 4 4 33

12 3 3 4 3 3 3 3 4 3 29

13 4 4 4 3 4 5 4 4 4 36

14 5 5 5 5 4 5 5 4 5 43

15 4 4 5 4 4 5 4 4 5 39

16 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

18 5 4 5 5 4 4 4 4 4 39

19 4 4 5 5 5 5 4 5 5 42

20 3 3 4 3 4 3 4 3 4 31

21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

22 4 4 5 4 4 4 5 5 5 40

23 3 4 4 4 4 3 4 4 4 34

24 3 3 4 4 4 3 3 3 4 31

25 3 3 4 4 4 5 4 4 5 36

26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

27 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

28 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39

29 4 4 4 5 5 5 5 5 4 41

30 4 4 5 4 4 5 4 3 4 37

No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)
Total_X2



 
 
 

331 
 

 
 

5. Data Responden Variabel Social Influence (Pengaruh Sosial) 

 

 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

1 5 4 5 4 5 4 5 3 4 39

2 1 4 2 2 4 4 4 4 4 29

3 3 3 4 2 4 2 2 4 3 27

4 2 2 2 2 2 2 4 4 2 22

5 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

6 2 2 2 1 2 2 2 2 2 17

7 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

8 3 4 3 3 2 4 4 4 3 30

9 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

10 3 4 3 3 3 3 5 4 4 32

11 3 2 2 2 3 3 3 3 3 24

12 4 3 3 3 3 2 4 3 2 27

13 3 3 3 4 4 4 4 4 3 32

14 1 2 1 2 2 2 2 2 2 16

15 2 3 2 2 2 3 3 3 2 22

16 3 3 3 2 2 3 3 3 3 25

17 4 2 2 2 2 2 2 2 2 20

18 1 1 2 1 1 1 1 1 1 10

19 3 3 4 2 2 4 3 4 3 28

20 4 4 3 3 3 4 3 3 4 31

21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

22 3 4 2 3 4 4 4 4 2 30

23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

24 3 2 2 2 4 3 4 4 3 27

25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

26 4 3 4 2 2 2 4 4 4 29

27 5 3 2 2 2 2 4 3 2 25

28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

29 1 1 1 1 1 1 4 4 1 15

30 3 5 5 4 5 5 5 4 3 39

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3
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6. Data Responden Variabel Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas) 

 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

1 5 3 4 5 4 5 2 5 3 36

2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 24

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

5 3 3 5 5 5 5 5 5 5 41

6 4 3 4 4 4 4 4 4 3 34

7 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44

8 4 4 5 4 3 5 4 5 5 39

9 4 4 5 5 4 4 5 4 5 40

10 4 4 4 5 3 4 4 4 5 37

11 4 3 4 4 4 4 2 3 3 31

12 3 3 3 4 2 4 3 4 2 28

13 4 4 4 4 5 4 4 4 4 37

14 4 3 4 5 4 5 5 4 4 38

15 4 4 5 4 3 4 5 4 4 37

16 3 4 4 5 4 4 3 4 4 35

17 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37

18 3 4 5 5 3 5 4 5 4 38

19 3 1 5 4 4 5 5 4 3 34

20 4 4 3 5 3 4 3 3 3 32

21 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43

22 3 3 4 4 4 4 4 4 4 34

23 3 4 3 4 4 4 4 4 4 34

24 2 2 5 4 4 4 4 4 3 32

25 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38

26 4 4 4 4 2 2 4 4 4 32

27 5 5 5 5 3 4 4 5 5 41

28 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38

29 5 4 5 5 5 4 4 4 3 39

30 3 3 4 5 3 3 4 4 4 33

No. 

Responden

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4
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7. Data Responden Variabel Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis) 

 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

1 4 5 4 4 5 4 5 4 2 37

2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

3 4 4 3 4 3 3 3 3 4 31

4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 38

6 3 2 4 4 4 3 4 3 3 30

7 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

8 5 5 4 4 4 3 4 3 4 36

9 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

10 5 4 5 5 5 5 5 5 4 43

11 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

12 4 2 4 4 4 4 3 4 4 33

13 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

14 2 3 3 4 3 3 2 2 2 24

15 2 5 4 4 4 4 3 3 3 32

16 4 5 5 5 5 5 5 4 4 42

17 2 2 4 4 4 4 4 4 4 32

18 3 4 5 5 2 2 3 4 4 32

19 4 4 4 4 5 5 5 5 4 40

20 4 3 4 3 4 3 4 3 5 33

21 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

22 5 5 5 5 4 4 4 4 4 40

23 4 4 3 4 4 4 4 4 3 34

24 4 2 2 4 3 2 4 4 2 27

25 5 4 4 5 4 5 5 4 4 40

26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

27 2 4 4 4 4 4 4 3 3 32

28 5 5 5 5 5 5 5 3 5 43

29 5 4 4 5 5 4 4 5 5 41

30 3 4 4 3 5 5 5 4 4 37

No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)
Total_X5
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8. Data Responden Variabel Price Value (Nilai Harga) 

 

 

X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

1 4 5 2 4 5 4 5 29

2 4 4 4 4 4 4 4 28

3 4 4 4 4 4 4 3 27

4 4 4 4 4 4 4 3 27

5 5 5 4 4 5 4 4 31

6 4 4 4 3 4 4 4 27

7 5 5 5 5 5 5 5 35

8 4 4 4 4 4 3 4 27

9 5 5 5 5 5 5 5 35

10 5 5 5 5 5 5 5 35

11 3 3 3 4 4 4 4 25

12 3 4 4 2 4 4 4 25

13 4 4 4 4 4 4 4 28

14 3 3 3 3 3 3 3 21

15 4 4 4 4 4 3 4 27

16 4 4 2 4 4 4 3 25

17 4 4 4 4 4 4 4 28

18 4 4 4 4 4 4 4 28

19 5 4 4 5 5 4 4 31

20 3 4 3 3 3 3 4 23

21 5 5 2 5 3 2 3 25

22 5 5 5 4 4 4 4 31

23 4 4 4 4 4 4 3 27

24 4 4 4 3 3 3 4 25

25 3 4 4 4 4 4 4 27

26 4 4 4 4 4 4 4 28

27 5 5 5 4 4 4 3 30

28 5 4 4 4 4 4 5 30

29 5 5 4 4 4 5 5 32

30 5 4 4 4 3 4 5 29

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6



 
 
 

335 
 

 
 

9. Data Responden Variabel Habit (Kebiasaan) 

 

 

X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

1 4 5 4 5 4 3 25

2 4 4 4 4 5 4 25

3 4 4 3 2 3 3 19

4 3 3 3 4 3 3 19

5 4 4 3 4 3 4 22

6 2 2 4 3 2 2 15

7 5 5 5 5 5 5 30

8 3 4 3 4 2 2 18

9 5 5 5 5 5 5 30

10 5 5 3 4 4 4 25

11 2 2 1 2 3 2 12

12 3 3 2 3 3 3 17

13 4 4 3 4 4 4 23

14 2 2 1 2 1 2 10

15 4 3 3 3 3 3 19

16 4 3 4 4 2 3 20

17 4 4 4 4 3 5 24

18 2 2 2 2 2 2 12

19 3 4 4 4 3 3 21

20 3 4 4 3 4 4 22

21 5 5 3 5 3 3 24

22 4 4 4 5 4 4 25

23 3 3 3 3 3 4 19

24 2 2 2 3 2 2 13

25 3 4 3 3 3 3 19

26 2 3 2 2 2 2 13

27 3 3 3 4 3 3 19

28 5 5 5 5 3 4 27

29 4 4 4 4 4 4 24

30 5 4 4 4 4 5 26

No. 

Responden

Habit (Kebiasaan)
Total_X7
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10. Data Responden Variabel Financial Risk (Risiko Keuangan) 

 

 

X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

1 3 3 4 5 4 4 4 5 5 5 42

2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

3 4 4 4 5 4 5 5 3 5 5 44

4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38

5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 47

6 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38

7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

8 5 4 4 4 4 4 4 2 4 5 40

9 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 13

10 5 5 5 5 5 5 3 3 3 5 44

11 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 37

12 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41

13 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10

14 5 4 4 4 3 3 3 3 3 4 36

15 5 4 5 5 5 4 5 4 4 4 45

16 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 29

17 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38

18 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49

19 4 5 5 5 3 4 4 3 4 4 41

20 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39

21 4 3 5 5 5 4 4 2 5 5 42

22 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41

23 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 36

24 3 3 3 4 2 2 3 2 2 3 27

25 4 4 5 4 4 4 4 3 3 3 38

26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

27 4 3 3 3 2 3 2 2 2 4 28

28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

29 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41

30 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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11. Data Responden Variabel Perceived Trust (Persepsi Kepercayaan) 

 

 

X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

1 4 5 3 5 5 4 5 3 34

2 4 4 4 4 4 4 4 4 32

3 4 5 5 4 4 3 4 4 33

4 3 4 4 4 4 4 4 4 31

5 4 4 4 4 4 4 4 4 32

6 4 4 4 3 4 4 4 4 31

7 5 5 5 5 5 5 5 5 40

8 2 4 4 3 4 4 4 4 29

9 5 5 5 5 5 5 5 5 40

10 5 5 5 5 5 5 5 5 40

11 3 3 3 3 4 3 4 4 27

12 4 4 4 4 4 4 4 4 32

13 5 4 5 4 4 4 4 5 35

14 4 4 4 4 4 4 4 4 32

15 4 5 5 5 4 4 4 5 36

16 4 5 5 4 4 3 4 4 33

17 4 4 4 4 4 3 4 4 31

18 3 5 5 4 4 4 4 4 33

19 4 4 4 4 4 5 4 4 33

20 3 4 4 3 4 3 4 3 28

21 4 5 5 4 5 4 4 4 35

22 4 4 5 5 5 5 4 5 37

23 4 4 4 4 4 4 4 4 32

24 4 3 2 2 3 2 2 3 21

25 4 5 4 4 4 4 4 4 33

26 4 4 4 4 4 4 4 4 32

27 3 4 4 4 4 4 4 4 31

28 4 5 5 5 5 4 4 4 36

29 4 5 4 4 4 4 4 4 33

30 4 4 4 4 4 4 4 5 33

No. 

Responden

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9
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Lampiran 4 Hasil Uji Validitas 

1. Hasil Uji Validitas Variabel Behavioral Intention (Minat) 
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2. Hasil Uji Validitas Variabel Performance Expectancy (Ekspektasi Kinerja) 
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3. Hasil Uji Validitas Variabel Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha) 
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4. Hasil Uji Validitas Variabel Social Influence (Pengaruh Sosial) 
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5. Hasil Uji Validitas Variabel Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas) 
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6. Hasil Uji Validitas Variabel Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis) 
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7. Hasil Uji Validitas Variabel Price Value (Nilai Harga) 
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8. Hasil Uji Validitas Variabel Habit (Kebiasaan) 
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9. Hasil Uji Validitas Variabel Financial Risk (Risiko Keuangan) 
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10. Hasil Uji Validitas Variabel Perceived Trust (Persepsi Kepercayaan) 
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Lampiran 5 Hasil Uji Reliabilitas 

1. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Behavioral Intention (Minat) 
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2. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Performance Expectancy (Ekspektasi Kinerja) 
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3. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha) 
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4. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Social Influence (Pengaruh Sosial) 
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5. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas) 
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6. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis) 
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7. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Price Value (Nilai Harga) 
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8. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Habit (Kebiasaan) 
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9. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Financial Risk (Risiko Keuangan) 
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10. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Perceived Trust (Persepsi Kepercayaan) 
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KUESIONER PENELITIAN ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG 

MEMPENGARUHI USE BEHAVIOR GO-PAY DENGAN BEHAVIORAL 

INTENTION SEBAGAI VARIABEL INTERVENING 

(Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri Semarang) 

 

Responden yang terhormat, saya Asri Septiarani, mahasiswa prodi 

Pendidikan Akuntansi Fakultas Ekonomi Universitas  Negeri  Semarang  sedang  

melakukan penelitian untuk tugas akhir saya mengenai “Analisis Faktor-Faktor 

yang Mempengaruhi Use Behavior Go-Pay dengan Behavioral Intention 

sebagai Variabel Intervening (Studi pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Semarang”. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan hasil yang bermanfaat.  

Oleh karena itu dimohon kesediaanya untuk mengisi/menjawab kuesioner 

ini dengan sejujur-jujurnya.  Kuesioner  ini  digunakan untuk  kepentingan  skripsi  

dan kerahasiaan data yang diisi dapat dijaga. Atas kerjasama yang baik dan 

kesungguhan Bapak/Ibu/Sdr/i dalam mengisi kuesioner ini, saya ucapkan terima 

kasih. 

PETUNJUK PENGISIAN: 

Pilihlah salah satu jawaban yang sesuai dengan identitas Anda dengan 

mengunakan tanda (√) pada salah satu pilihan di kolom yang tersedia. 

 

Apakah anda pernah menggunakan Go-Pay? 

 Ya 

 Tidak 

* Jika tidak pernah anda tidak perlu melanjutkan mengisi kuesioner ini. 
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A. Identitas Responden 

Nama   _________________  

NIM   __________________  

Telp. ___________________  

Usia ___________________  

Jenis Kelamin: 

 Laki-laki 

 Perempuan 

Fakultas: 

 FIP 

 FBS 

 FIS 

 FMIPA 

 FT 

 FIK 

 FE 

 FH 

Prodi     _________________  

Angkatan: 

 2016 

 2017 

 2018 

 2019 

Saya memiliki akun Go-Pay 

 Ya 

 Tidak 

Saya masih aktif melakukan pembayaran menggunakan Go-Pay 

 Ya 

 Tidak 

Saya menggunakan Go-Pay dalam satu minggu sebanyak 

 <5 kali 

 5-7 kali 

 8-10 kali 

 11-13 kali 

 >13 kali 

Saya menggunakan Go-Pay sejak tahun  ______________  
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B. Pertanyaan Kuesioner 

Di bawah ini terdapat beberapa pernyataan. Baca dan pahamilah setiap 

pernyataan dengan seksama, kemudian pilihlah salah satu jawaban yang 

sesuai dengan pendapat Anda dengan mengunakan tanda (√) pada salah satu 

pilihan di kolom yang tersedia. 

KETERANGAN : 

Jawaban Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Cukup Setuju (CS) 3 

Kurang Setuju (KS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

*Skor dibalik untuk variabel financial risk  

 

1. Ekspektasi Kinerja (Performance Expectancy) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Manfaat yang dirasakan (perceived usefulness) 

1. Saya dapat membayar berbagai transaksi 

menggunakan Go-Pay dengan mudah dan 

aman 

     

2. Saya dapat melakukan pembayaran tanpa 

perlu datang ke tempat pembayaran 

     

3. Menggunakan Go-Pay mempunyai 

manfaat dalam menyelesaikan proses 

pembayaran saya 

     

Motivasi ekstrinsik (extrinsic motivation) 

4. Saya dapat melakukan aktivitas lain 

disamping saya menggunakan Go-Pay 

tanpa mengganggu aktivitas yang saya 

kerjakan 

     

5. Menggunakan Go-Pay membantu saya 

dalam menyelesaikan transaksi saya pada 

saat kondisi mendesak 

     

6. Menggunakan Go-Pay mempermudah, 

membantu dan mendukung pekerjaan 

saya 

     

Kesesuaian pekerjaan (job-fit) 

7. Saya dapat mengetahui dengan mudah 

jumlah uang tersisa (sisa saldo) yang 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

dimiliki dengan pembayaran Go-Pay 

8. Saya dapat melakukan lebih dari satu 

transaksi dalam waktu bersamaan 

menggunakan Go-Pay 

     

9. Menggunakan Go-Pay akan 

meningkatkan kinerja saya 

     

Keuntungan relatif (relative advantage) 

10. Go-Pay menyediakan fitur pembayaran 

yang lebih praktis untuk digunakan 

dibandingkan dengan uang tunai 

     

11. Menggunakan Go-Pay menghemat ruang 

karena tidak perlu menggunakan dompet 

     

12. Saya tidak perlu menghitung jumlah 

kembalian menggunakan Go-Pay karena 

cukup mengkonfirmasi jumlah saldo 

yang berkurang  

     

Harapan hasil (outcome expectations) 

13. Menggunakan Go-Pay akan 

mempermudah pembayaran saya 

     

14. Menggunakan Go-Pay akan 

menyelesaikan proses pembayaran saya 

dengan cepat 

     

15. Menggunakan Go-Pay akan membuat 

saya lebih produktif 

     

 

2. Ekspektasi Usaha (Effort Expectancy) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease of use) 

16. Prosedur membuat akun Go-Pay mudah      

17. Go-Pay dapat digunakan tanpa membuka 

rekening bank 

     

18. Sistem pembayaran Go-Pay dapat 

digunakan pada berbagai tipe smartphone 

     

Kompleksitas 

19. Belajar menggunakan Go-Pay akan 

mudah bagi saya 

     

20. Saya mampu dan mengerti dengan jelas 

dalam menggunakan Go-Pay 

     

21. Sistem pembayaran Go-Pay sederhana      
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

sehingga tidak sulit bagi saya untuk 

terampil menggunakannya 

Kemudahan penggunaan (ease of use) 

22. Mudah bagi saya untuk menggunakan 

Go-Pay karena pada dasarnya seperti 

pembayaran secara tunai 

     

23. Go-Pay menyediakan sistem pembayaran 

parsial, yaitu jika saldo tidak mencukupi 

maka dapat menggunakan uang tunai 

     

24. Go-Pay mudah digunakan      

 

3. Pengaruh Sosial (Social Influence) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Norma subjektif (subjective norm) 

25. Persepsi orang lain mengenai Go-Pay 

mempengaruhi saya untuk 

menggunakannya 

     

26. Orang lain merekomendasikan saya 

untuk menggunakan Go-Pay 

     

27. Orang lain mempengaruhi perilaku saya 

untuk menggunakan Go-Pay 

     

Faktor sosial (social factors) 

28. Orang-orang penting bagi saya (seperti 

keluarga, teman, dan sahabat) 

menggunakan Go-Pay sehingga 

mempengaruhi saya untuk 

menggunakannya 

     

29. Lingkungan saya menggunakan sistem 

pembayaran Go-Pay mendorong saya 

untuk menggunakannya 

     

30. Saya berinteraksi dengan banyak orang 

yang menggunakan sistem pembayaran 

Go-Pay sehingga mendorong saya untuk 

menggunakannya 

     

Kesan (image) 

31. Menurut orang lain Go-Pay menyediakan 

sistem pembayaran yang lebih praktis, 

mudah dan cepat dibandingkan uang 

tunai mendorong saya untuk 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

menggunakannya 

32. Menurut orang lain sistem pembayaran 

Go-Pay lebih modern sehingga saya 

menggunakannya  

     

33. Pendapat orang lain tentang penggunaan 

Go-Pay  mempengaruhi saya untuk 

menggunakan Go-Pay 

     

 

4. Kondisi Fasilitas (Facilitating Conditions) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Kontrol perilaku persepsi (perceived behavioral control) 

34. Saya memiliki pengetahuan yang 

diperlukan untuk menggunakan Go-Pay 

     

35. Saya bisa mendapatkan bantuan dari 

orang lain ketika saya mengalami 

kesulitan menggunakan Go-Pay 

     

Kondisi yang memfasilitasi (facilitating conditions) 

36. Saya memiliki smartphone yang 

memadai untuk menggunakan Go-Pay 

dalam bertransaksi 

     

37. Lingkungan tempat tinggal saya memiliki 

askses jaringan internet sehingga saya 

dapat menggunakan Go-Pay 

     

38. Tersedia berbagai merchant yang 

menerima sistem pembayaran Go-Pay 

pada tempat saya tinggal 

     

39. Tersedia berbagai macam pilihan isi 

ulang saldo (top-up) di lingkungan 

tempat saya tinggal 

     

Kesesuaian (compatibility) 

40. Go-Pay kompatibel (dapat bekerja) 

dengan sistem lain yang saya digunakan 

     

41. Go-Pay tidak menganggu sistem/aktivitas 

lain yang menggunakan smartphone 

     

42. Tidak sering terjadi error pada 

smartphone saat menggunakan Go-Pay 
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5. Motivasi Hedonis (Hedonic Motivation) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Kesenangan atau kepuasan (fun or pleasure derived) 

43. Saya akan mendapatkan reward, poin 

atau potongan harga ketika membayar 

menggunakan Go-Pay sehingga saya 

senang menggunakannya 

     

44. Saya merasa puas ketika membayar 

menggunakan Go-Pay untuk 

menyelesaikan proses pembayaran saya 

     

45. Menggunakan Go-Pay menyenangkan      

Kenikmatan yang dirasakan (perceived enjoyment) 

46.
 

Membayar menggunakan Go-Pay tidak 

perlu repot menghitung uang kembalian 

     

47. Layanan Go-Pay lebih praktis daripada 

menggunakan uang tunai 

     

48. Menggunakan Go-Pay sangat nyaman      

Konteks motivasi hedonis konsumen (hedonic motivation consumer context) 

49. Saya lebih memilih menggunakan Go-

Pay untuk membayar pada layanan Go-

Jek  

     

50. Saya akan membayar menggunakan Go-

Pay dalam transaksi jika tersedia 

merchant dengan pilihan pembayaran 

Go-Pay   

     

51. Menggunakan Go-Pay memberikan rasa 

kesenangan tersendiri 

     

 

6. Nilai Harga (Price Value) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Nilai yang dirasakan 

52. Go-Pay memiliki fungsi yang sama 

dengan uang tunai yang dapat digunakan 

sebagai instrumen pembayaran yang sah 

     

53. Membayar menggunakan Go-Pay tidak 

mengurangi kualitas pelayanan penjual 

(merchant) dan penyedia pembayaran 

Go-Pay lainnya 

     

54. Nilai uang tunai yang disetor pertama 

kali di dalam rekening Go-Pay sama 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

dengan saldo pada akun Go-Pay 

55. Biaya menggunakan Go-Pay sesuai 

dengan manfaat yang diperoleh 

     

Biaya moneter 

56. Persyaratan isi ulang saldo (top-up) Go-

Pay wajar dan tidak memberatkan 

     

57. Membayar menggunakan Go-Pay tidak 

memerlukan biaya transaksi tambahan 

     

58. Biaya menggunakan Go-Pay murah      

 

7. Kebiasaan (Habit) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Perilaku sebelumnya 

59. Saya sering menggunakan Go-Pay pada 

transaksi yang saya lakukan 

     

60. Berbagai kelebihan menggunakan Go-

Pay membuat saya harus 

menggunakannya 

     

61. Saya ketagihan untuk menggunakan Go-

Pay 

     

Perilaku menjadi otomatis 

62. Membayar menggunakan Go-Pay sudah 

menjadi hal yang biasa bagi saya 

     

63. Saya akan menggunakan Go-Pay dalam 

berbagai kondisi 

     

64. Menggunakan Go-Pay pada transaksi 

merupakan kebiasaan bagi saya 

     

 

8. Risiko Keuangan (Financial Risk) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

5 4 3 2 1 

STS KS CS S SS 

Kerugian finansial 

65. Saya akan kehilangan uang diluar 

nominal transaksi jika menggunakan Go-

Pay 

     

66. Transaksi menggunakan Go-Pay 

memungkinkan terjadinya salah 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

5 4 3 2 1 

STS KS CS S SS 

penghitungan yang mengakibatkan 

hilangnya uang saya 

67. Membayar menggunakan Go-Pay 

memungkinkan terjadinya salah 

pembayaran 

     

68. Menggunakan Go-Pay akan 

mengakibatkan kerugian keuangan bagi 

saya 

     

Penipuan 

69. Menggunakan Go-Pay untuk pembayaran 

tagihan berpotensi penipuan 

     

70. Menggunakan Go-Pay untuk pembayaran 

tagihan mempunyai risiko keuangan 

     

71. Menggunakan Go-Pay untuk pembayaran 

pembelian elektronik berpotensi penipuan 

     

Keamanan data finansial 

72. Membayar menggunakan Go-Pay 

memungkinkan pihak lain untuk masuk 

ke dalam akun saya 

     

73. Membayar menggunakan Go-Pay 

memungkinkan hilangnya nominal uang 

tanpa diketahui penyebabnya 

     

74. Saya akan kehilangan sejumlah uang 

dalam suatu waktu ketika saya tidak 

menggunakan Go-Pay dalam rentang 

waktu yang cukup lama 

     

 

9. Persepsi Kepercayaan (Perceived Trust) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Dapat diandalkan 

75. Saya percaya bahwa Go-Pay adalah 

teknologi keuangan yang minim risiko  

     

76. Pembayaran menggunakan Go-Pay 

terhindar dari kemungkinan uang palsu 

     

77. Saya selalu berhasil dalam melakukan 

transaksi menggunakan Go-Pay 

     

78. Saya merasa percaya akan keamanan 

saya dalam bertransaksi menggunakan 

Go-Pay 
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Dapat dipercaya 

79. Saya percaya menggunakan Go-Pay 

karena telah terdaftar sebagai salah satu 

uang elektronik berbasis server di Bank 

Indonesia 

     

80. Go-Pay menginginkan agar dikenal 

sebagai salah satu penyedia dompet 

elektronik yang menjaga komitmen dan 

kepercayaan seperti perbaikan (upgrade 

applikasi) dan layanan call center 

     

81. Saya percaya bahwa Go-Pay berupaya 

menjaga selalu kepentingan saya dalam 

bertransaksi seperti verifikasi akun dan 

penggunaan pin saat akan membayar 

     

82. Secara keseluruhan penggunaan Go-Pay 

dapat dipercaya 

     

 

10. Minat (Behavioral Intention) 

No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Berniat untuk terus menggunakan Go-Pay di masa mendatang 

83. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang 

     

84. Saya akan mengisi saldo Go-Pay (top-

up) secara berkala 

     

85. Saya akan meng-upgrade 

(memperbaharui) Go-Pay secara berkala 

sehingga akun saya tetap aktif 

     

86. Go-Pay menyediakan sistem pembayaran 

yang lebih praktis membuat saya berniat 

untuk terus menggunakan di masa 

mendatang 

     

87. Go-Pay mempermudah proses 

pembayaran membuat saya berniat untuk 

terus menggunakan di masa mendatang  

     

88. Saya berniat untuk terus menggunakan di 

masa mendatang karena pendapat yang 

positif dari lingkungan sosial saya 

terhadap Go-Pay   

     

89. Saya berniat untuk terus menggunakan      
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No. Pertanyaan 

Skor Jawaban 

1 2 3 4 5 

STS KS CS S SS 

Go-Pay di masa mendatang karena 

mempunyai perangkat dan fasilitas yang 

memadai 

90. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena 

nyaman digunakan 

     

91. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena biaya 

menggunakan Go-Pay yang murah dan 

sesuai dengan manfaat yang diperoleh 

     

92. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena telah 

menjadi kebiasaan bagi saya 

     

93. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena 

transaksi Go-Pay aman digunakan dan 

tidak berpotensi penipuan 

     

94. Saya berniat untuk terus menggunakan 

Go-Pay di masa mendatang karena 

kepercayaan saya terhadap pembayaran 

Go-Pay 

     

Akan mencoba menggunakan dalam kehidupan sehari-hari 

95. Saya akan selalu mencoba untuk 

menggunakan Go-Pay dalam kehidupan 

sehari-hari 

     

96. Saya akan memilih layanan yang 

pembayarannya menggunakan Go-Pay 

     

97. Saya akan memilih berbelanja pada 

merchant (pedagang) yang 

pembayarannya menggunakan Go-Pay 

     

Berencana menggunakan Go-Pay berkali-kali 

98. Saya berencana untuk terus 

menggunakan Go-Pay berkali-kali 

     

99. Biaya transaksi yang murah membuat 

saya terus menggunakan Go-Pay berkali-

kali 

     

100. Top Up saldo yang dapat menggunakan 

berbagai pilihan membuat saya akan 

terus menggunakan Go-Pay berkali-kali 
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Lampiran 7 Data Responden Penelitian 

1. Karakteristik Responden Penelitian 

 

Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

1 Firdaus Anwar 1102416039 22 Laki-laki FIP Teknologi Pendidikan 2016

2 Nurul Aida Lestari 1601416043 22 Perempuan FIP Pendidikan Guru PAUD 2016

3 Feriyn 1511416077 22 Laki-laki FIP Psikologi 2016

4 Dania Putri W 1301416066 21 Perempuan FIP Bimbingan dan Konseling 2016

5 Dinda Ayu Wulandari 1511419005 19 Perempuan FIP Psikologi 2019

6 Adit PW 1511416097 21 Laki-laki FIP Psikologi 2016

7 Amirah Makarim 1401416294 20 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

8 Afri Khofifah 1201418064 19 Perempuan FIP Pendidikan Luar Sekolah 2018

9 Duta Prima 1401416262 22 Laki-laki FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

10 Sinta Devi 1401416219 22 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

11 Maulina 1401416271 21 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

12 Nova Nikmatul M 1401416307 22 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

13 Fauziah Nuraini 1601416045 21 Perempuan FIP Pendidikan Guru PAUD 2016

14 Muhammad Rizqi Asy Syfa 1102416047 22 Laki-laki FIP Teknologi Pendidikan 2016

15 Anang Kabul Prastyo 1102416038 22 Laki-laki FIP Teknologi Pendidikan 2016

16 Annisa Nurul 1401416284 22 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

17 Sumardila Dian Permatasari 1201416019 22 Perempuan FIP Pendidikan Luar Sekolah 2016

18 Istifaqotul Himmah 1102416054 22 Perempuan FIP Teknologi Pendidikan 2016

19 Rizka Ayu 1102416008 21 Perempuan FIP Teknologi Pendidikan 2016

20 Lia 1511416078 22 Perempuan FIP Psikologi 2016

21 Faizatur Rifqiyah 1401416332 22 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

22 Nur Indah Dwi Astutu 1401416488 21 Perempuan FIP Pendidikan Guru Sekolah Dasar 2016

23 Lutfia Rizky Amalia 2201416162 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

24 Dewi Purnamasari 2201416017 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

25 Onyx Caesarah Nuansar 2201416106 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

26 Latifah Kurniati 2611416005 22 Perempuan FBS Sastra Jawa 2016

27 Asa Gunawan 2201416160 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

28 Miftahul Janah 2501416156 22 Perempuan FBS Pendidikan Seni Tari 2016

29 Mey Lusi W. M. 2611416015 21 Perempuan FBS Sastra Jawa 2016

30 Lailiy Salamah 2201416021 21 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

31 Helma Chori Amartha 2111417038 21 Perempuan FBS Sastra Indonesia 2017

Identitas RespondenNo. 

Responden
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Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

32 Yasinta Anwar 2201416072 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

33 Aida Amalia Febrian 2201416011 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

34 Fisca 2201416007 21 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

35 Qurrot Ainy 2201416145 21 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

36 Muhamad Ilham Sembada 2201416130 21 Laki-laki FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

37 Nazula Rachma 2201416147 22 Perempuan FBS Bahasa dan Sastra Inggris 2016

38 Nur Mufidah 2201416073 21 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

39 Dina Amalia Firdani 2201416169 22 Perempuan FBS Sastra Inggris 2016

40 Luklu Ul Maknuun 2201416166 21 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa Inggris 2016

41 Adzillina Maghfira Pradanti 2101416046 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa dan Sastra Indonesia 2016

42 Nesi 2111416035 23 Perempuan FBS Sastra Indonesia 2016

43 Adzillina Maghfira Pradanti 2101416046 22 Perempuan FBS Pendidikan Bahasa dan Sastra Indonesia 2016

44 Ayu Kusuma Septiani 2211416056 21 Perempuan FBS Sastra Inggris 2016

45 Muhammad Jafar 2501416107 22 Laki-laki FBS Pendidikan Seni Musik 2016

46 Rochmah Dianing Ratri 3312416038 23 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

47 Soni Setiawan 3211416042 21 Laki-laki FIS Geografi 2016

48 Intan 3101416043 21 Perempuan FIS Pendidikan Sejarah 2016

49 Dhiky Darmawan 3312416056 23 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

50 Salmanuha 3312416067 21 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

51 Fanny Fadhli Hakim 3312416075 23 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

52 Fanny Merliana 3312417082 22 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

53 Delia Rakhma 3312416079 23 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

54 Ardiyan Febry Dharmawan 3312416048 22 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

55 Wanda Musthofa 3312416037 22 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

56 Samudro Wijaya Sasongko 3312416005 21 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

57 Diana Suryandari 3312416008 22 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

58 Risya Tsania 3312416047 21 Perempuan FIS Pendidikan Pancasila dan Kewarganegaraan 2016

59 Refanny Pradikta 3312416023 21 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

60 Tiwi Ambarsari 3312416072 21 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

61 Fenty Beauty Fasyikhah 3312416065 21 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

62 Miranda Indra Astari 3312416018 22 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

Identitas RespondenNo. 

Responden
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Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

63 Indah Suci 3312416044 21 Perempuan FIS Ilmu Politik 2016

64 Erik Faizal 3312416046 22 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

65 Yakub Muhammad 3312416015 22 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

66 Wahyu Dewi N S 3301416062 21 Perempuan FIS Pendidikan Pancasila dan Kewarganegaraan 2016

67 Adi Saputra 3211418020 21 Laki-laki FIS Geografi 2018

68 Laila Monika Rahmawati 3301416001 20 Perempuan FIS Pendidikan Pancasila dan Kewarganegaraan 2016

69 Firda Febrianti 3401418057 20 Perempuan FIS Pendidikan Sosiologi dan Antropologi 2018

70 Retno Ariani 3301416021 22 Perempuan FIS Pendidikan Pancasila dan Kewarganegaraan 2016

71 Ahmad Yasir Fathan 3301417000 22 Laki-laki FIS Pendidikan Pancasila dan Kewarganegaraan 2017

72 Erik Witana 3101417076 21 Laki-laki FIS Pendidikan Sejarah 2017

73 Lia Agustina 3301416047 21 Perempuan FIS Pendidikan Pancasila dan Kewarganegaraan 2016

74 Artha Nugraha 3312416062 21 Laki-laki FIS Ilmu Politik 2016

75 Solikhatun Mahfiroh 3201416049 22 Perempuan FIS Pendidikan Geografi 2016

76 Gia Anugrah E 3201416113 23 Laki-laki FIS Pendidikan Geografi 2016

77 Hafidz NP 4101418219 19 Laki-laki FMIPA Pendidikan Matematika 2018

78 Alma Puput Listyarni 4101417088 20 Perempuan FMIPA Pendidikan matematika 2017

79 Muhammad Taufal 4611418035 20 Laki-laki FMIPA Teknik Informatika 2018

80 Safa Amal Hayati 4401416019 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

81 Dila Arifiyanti 4101418093 20 Perempuan FMIPA Pendidikan Matematika 2018

82 Nailisofi Meshinta 4101418070 19 Perempuan FMIPA Pendidikan Matematika 2018

83 Pawitrasari Mahestyas Ramadhani 4201416084 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Fisika 2016

84 Muhamad Ghoni Arif Munandar 4201416034 22 Laki-laki FMIPA Pendidikan Fisika 2016

85 Ziyana Endah Khairun Nisa 4101416024 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Matematika 2016

86 Tri Arifian Nugroho 4411416058 22 Laki-laki FMIPA Biologi 2016

87 Sifa Wahdatun 4401416089 22 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

88 Dr 4401417047 20 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2017

89 Ika Nurwardati Najm 4401416078 22 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

90 Farah Fadhilah Rosyadi 4401417053 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2017

91 Farida Kholifatut Toharoh 4411416070 22 Perempuan FMIPA Biologi 2016

92 Syifaudin 4201416099 21 Laki-laki FMIPA Pendidikan Fisika 2016

93 Nida 4201417050 20 Perempuan FMIPA Pendidikan Fisika 2017

No. 

Responden

Identitas Responden
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Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

94 Maulana Helmy Pangestu 4201417045 20 Laki-laki FMIPA Pendidikan Fisika 2017

95 Desi Dwi 4401416084 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

96 Anis Lina Jati 4401416094 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

97 Sofi Alifan 4201416030 22 Perempuan FMIPA Pendidikan Fisika 2016

98 Laut  Padi 4401416049 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

99 Rusyda Auliya 4411417001 20 Perempuan FMIPA Biologi 2017

100 Desi Dwi 4401416084 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

101 Rhm 4411416033 21 Perempuan FMIPA Biologi 2016

102 Rachmat Waluyo 4201416038 22 Laki-laki FMIPA Pendidikan Fisika 2016

103 Desi Dwi 4401416084 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

104 Desvika Restu 4201416016 21 Perempuan FMIPA Pendidikan Fisika 2016

105 Alif Nur Saidah 4211416019 21 Perempuan FMIPA Fisika 2016

106 Puji Rahayu 4401416042 22 Perempuan FMIPA Pendidikan Biologi 2016

107 Derizka Ayu Rahmawati 5202416053 21 Perempuan FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

108 Hanifah 5213416068 21 Perempuan FT Teknik Kimia 2016

109 Oki Putra Pamungkas 5301416028 23 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Elektro 2016

110 Septiandi Budi Triantino 5301416040 22 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Elektro 2016

111 Muhamad Feri 5202416050 20 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

112 Dewi Masruroh 5402416004 21 Perempuan FT Pendidikan Tata Kecantikan 2016

113 Anggita Nadila 5403416052 21 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

114 Novia 5401416020 22 Perempuan FT Pendidikan Kesejahteraan Keluarga 2016

115 Endah Pangesti 5403416039 21 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

116 Alfira Dwi Febrianti 5202419075 19 Perempuan FT Pendidikan Teknik Otomotif 2019

117 Eka Rizkiana 5403416031 22 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

118 Siti Humaizah 5404416013 22 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

119 Adha Dwi Mardiana 5202416004 21 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

120 Shanty 5404416023 22 Perempuan FT Pendidikan Tata Boga 2016

121 Danny Firman Ocviansyah 5202417012 21 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2017

122 Fathan Masrur 5202418016 19 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2018

123 Enggar Budhi P 5202416065 22 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

124 Ika Arumdani Maylia 5403416035 21 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

No. 

Responden

Identitas Responden
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Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

125 Ahmad Fathi Azamilihsan 5201418030 20 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Mesin 2018

126 Wahyu Rossy Maulana 5202416084 20 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

127 Laily Rahmawati 5403416020 21 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

128 Wim WS 5212416035 22 Laki-laki FT Teknik Mesin 2016

129 Alviani 5402416033 22 Perempuan FT Pendidikan Tata Kecantikan 2016

130 Nor Ahmadi 5202416010 24 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

131 Fatimah Nada 5403416021 22 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

132 Pujawati Khairul Amalia 5403416046 21 Perempuan FT Pendidikan Tata Busana 2016

133 Rina Ramawati 5201417050 22 Perempuan FT Pendidikan Teknik Mesin 2017

134 Maulia 5211417018 20 Perempuan FT Teknik Mesin 2017

135 Erman Hidayat 5202416013 22 Laki-laki FT Pendidikan Teknik Otomotif 2016

136 Bagas Wahyu Nugroho 6101417039 21 Laki-laki FIK Pendidikan Jasmani dan Keolahragaan 2017

137 Putri 6411416020 22 Perempuan FIK Ilmu Kesehatan Masyarakat 2016

138 Yaya 6511418057 19 Perempuan FIK Gizi 2018

139 Ayu Melinda 6511417005 21 Perempuan FIK Gizi 2017

140 Ulfatul Magfiroh 6411416136 21 Perempuan FIK Ilmu Kesehatan Masyarakat 2016

141 Arvia Dhitya Maharhani 6411416104 21 Perempuan FIK Ilmu Kesehatan Masyarakat 2016

142 Dhea Putri Jingga 6411416059 22 Perempuan FIK Ilmu Kesehatan Masyarakat 2016

143 Nur Haniffa 6411416031 22 Perempuan FIK Ilmu Kesehatan Masyarakat 2016

144 Devy Listianingrum 6411419051 19 Perempuan FIK Ilmu Kesehatan Masyarakat 2019

145 Wiwik Setianingsih 7101416116 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

146 Andi Kurniawan Kristanto 7211417176 20 Laki-laki FE Akuntansi 2017

147 Dwi Heni Septiani 7101416219 21 Perempuan FE Pendidikan Koperasi 2016

148 Isfina Amalia 7101416233 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

149 Fatimah Nur Aini 7211418086 21 Perempuan FE Akuntansi 2018

150 Ferdian Adi Cristanto 7111416047 21 Laki-laki FE Ekonomi Pembangunan 2016

151 Reiska Ananda Ariputri 7211416122 21 Perempuan FE Akuntansi 2016

152 Naomi Puspita Sari 7211416036 21 Perempuan FE Akuntansi 2016

153 Prathita Sri Widyastuti 7101417215 21 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2017

154 Dita 7211416218 22 Perempuan FE Akuntansi 2016

155 Ade Kristiawati 7311416017 22 Perempuan FE Manajemen 2016

No. 

Responden

Identitas Responden
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Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

156 Endah Tri Setyarini 7211418026 19 Perempuan FE Akuntansi 2018

157 Afif Fadwa 7101416140 21 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

158 Defa Defana Defiansih 7101416021 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

159 Fitria Risma Priyanti 7101416114 22 Perempuan FE Pendidikan Administrasi Perkantoran 2016

160 Angger Aji Dwi Valentina 7101418134 20 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2018

161 Nurul Fitriana 7101416125 21 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

162 Humam Affandi 7111416071 21 Laki-laki FE Ekonomi Pembangunan 2016

163 Fatonah 7211416051 22 Perempuan FE Akuntansi 2016

164 Nadia 7211416115 21 Perempuan FE Akuntansi 2016

165 Sarjuki 7211416149 21 Laki-laki FE Akuntansi 2016

166 Vioneta 7101416238 21 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

167 Anis Jr 7101416120 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

168 Farida Pangestika 7101416321 21 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

169 Sri Rahayu 7211416009 21 Perempuan FE Akuntansi 2016

170 Yeni Nur Fauziyah 7101416121 21 Perempuan FE Pendidikan Koperasi 2016

171 Sodikun 7211416101 24 Laki-laki FE Akuntansi 2016

172 Sarah 7101416055 22 Perempuan FE Pendidikan Koperasi 2016

173 R 7311416059 22 Perempuan FE Manajemen 2016

174 Susmita Dewi 7101416275 22 Perempuan FE Pendidikan Koperasi 2016

175 Muhammad Qifthirul Anis Syauqi 7101416231 22 Laki-laki FE Pendidikan Akuntansi 2016

176 Larassanti Kusumosari 7211416169 21 Perempuan FE Akuntansi 2016

177 Sifa Sulistiani Haya 7311418075 20 Perempuan FE Manajemen 2018

178 Reza Nadya Isabella Putri 7111416007 21 Perempuan FE Ekonomi Pembangunan 2016

179 Latifah 7311417165 20 Perempuan FE Manajemen 2017

180 Hery Kharisma Fitri 7311417168 21 Perempuan FE Manajemen 2017

181 Fernandika NAP 7211417096 20 Laki-laki FE Akuntansi 2017

182 Arif Santoso 7101416161 21 Laki-laki FE Pendidikan Akuntansi 2016

183 Edo Septian Dika 7211417175 21 Laki-laki FE Akuntansi 2017

184 Andi Ramadhan 7311416097 22 Laki-laki FE Manajemen 2016

185 Aryani 7211416142 23 Perempuan FE Akuntansi 2016

186 Sriningsih 7211417082 21 Perempuan FE Akuntansi 2017

No. 

Responden

Identitas Responden
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Nama NIM Usia Jenis Kelamin Fakultas Prodi Angkatan

187 Anik Rahmawati 7111416020 22 Perempuan FE Ekonomi Pembangunan 2016

188 Julia Nur Rahmawati 7101417052 19 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2017

189 Yohana Setyani 7101417114 21 Perempuan FE Pendidikan Administrasi Perkantoran 2017

190 Nur Azyzah 7101417174 20 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2017

191 Ummu Habiibah 7211417194 20 Perempuan FE Akuntansi 2017

192 Tria Kristiani 7101417230 21 Perempuan FE Pendidikan Administrasi Perkantoran 2017

193 Rusydatun Nikmah 7111417026 20 Perempuan FE Ekonomi Pembangunan 2017

194 Silvia 7211418044 19 Perempuan FE Akuntansi 2017

195 Anisa Ramadhan 7211417134 19 Perempuan FE Akuntansi 2017

196 Asry Ainun Najah 7101417008 22 Perempuan FE Pendidikan Koperasi 2017

197 Miya Afian 7111417025 20 Perempuan FE Ekonomi Pembangunan 2017

198 Rijal Asadani 7101418344 20 Laki-laki FE Pendidikan Administrasi Perkantoran 2018

199 Doni Nova 7101416304 22 Laki-laki FE Pendidikan Koperasi 2016

200 Nella 7101416259 21 Perempuan FE Pendidikan Koperasi 2016

201 Dwi Utami 7101416130 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

202 Ika Agustina 7101416009 21 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

203 Rizki Intan 7101416143 21 Perempuan FE Pendidikan Administrasi Perkantoran 2016

204 Klara Gendis Puspaningrum 7101416222 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

205 Pandan Wangi Galuh 7101416250 22 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2016

206 Martha Haedy 7101418229 20 Perempuan FE Pendidikan Akuntansi 2018

207 Nisa 7311416039 21 Perempuan FE Manajemen 2016

208 Jumining 7211417114 21 Perempuan FE Akuntansi 2017

209 Khoiril Huda 8111416125 24 Laki-laki FH Ilmu Hukum 2016

210 Mifta Santalia 8111417074 21 Perempuan FH Ilmu Hukum 2017

211 Tessa Septy Dynesia 8111418088 19 Perempuan FH Ilmu Hukum 2018

212 Muhlis 8111418060 20 Laki-laki FH Ilmu Hukum 2018

213 Zainun Dwiyana 8111418074 19 Perempuan FH Ilmu Hukum 2018

214 Dhanny Saraswati 8111416129 22 Perempuan FH Ilmu Hukum 2016

215 Zaeda Zulfa 8111416243 21 Perempuan FH Ilmu Hukum 2016

216 Milah Sarmilah 8111416058 21 Perempuan FH Ilmu Hukum 2016

217 Achmad Humam 8111416176 21 Laki-laki FH Ilmu Hukum 2016
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2. Data Responden Variabel Use Behavior (Penggunaan) 

 

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

1 1 0 1 2 4

2 1 1 1 4 7

3 1 1 1 5 8

4 1 1 2 4 8

5 1 0 1 2 4

6 1 1 1 3 6

7 1 1 1 2 5

8 1 1 1 3 6

9 1 1 1 2 5

10 1 0 1 4 6

11 1 1 1 4 7

12 1 0 1 4 6

13 1 1 1 4 7

14 1 1 5 5 12

15 1 0 1 4 6

16 1 1 1 5 8

17 1 1 1 2 5

18 1 0 1 4 6

19 1 1 1 2 5

20 1 0 1 5 7

21 1 1 1 5 8

22 1 0 1 2 4

23 1 1 1 6 9

24 1 0 1 2 4

25 1 1 1 2 5

26 1 1 1 3 6

27 1 1 1 2 5

28 1 0 1 2 4

29 1 1 1 5 8

30 0 0 1 2 3

31 1 1 1 3 6

No. 

Responden
Total_Y1

Use Behavior (Penggunaan)
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

32 0 0 1 4 5

33 1 0 1 2 4

34 1 1 1 1 4

35 1 0 1 2 4

36 1 1 1 6 9

37 1 1 1 2 5

38 1 1 2 5 9

39 1 1 1 4 7

40 1 1 1 3 6

41 1 1 1 4 7

42 1 1 1 2 5

43 1 1 1 4 7

44 1 1 1 3 6

45 1 0 1 2 4

46 1 1 1 3 6

47 1 1 1 2 5

48 1 0 1 3 5

49 1 1 1 3 6

50 1 1 2 4 8

51 1 1 5 3 10

52 1 1 1 2 5

53 1 0 1 3 5

54 1 0 1 2 4

55 1 1 1 3 6

56 0 0 1 2 3

57 1 1 1 2 5

58 1 0 1 2 4

59 1 1 1 3 6

60 1 0 1 3 5

61 1 0 1 4 6

62 1 0 1 4 6

Total_Y1
No. 

Responden

Use Behavior (Penggunaan)
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

63 1 1 1 4 7

64 1 0 1 3 5

65 1 1 1 2 5

66 1 0 1 2 4

67 1 0 1 3 5

68 1 1 1 2 5

69 0 0 1 3 4

70 1 1 1 5 8

71 1 1 1 2 5

72 1 0 1 4 6

73 1 1 1 2 5

74 1 1 1 5 8

75 1 0 1 2 4

76 1 0 1 6 8

77 1 1 1 2 5

78 1 0 1 4 6

79 1 1 2 2 6

80 1 1 1 1 4

81 0 0 1 3 4

82 1 1 2 3 7

83 1 1 1 2 5

84 1 1 1 5 8

85 1 0 1 4 6

86 1 1 1 2 5

87 0 0 1 4 5

88 1 1 1 2 5

89 1 1 1 2 5

90 1 1 1 4 7

91 1 1 1 2 5

92 1 1 1 2 5

93 1 0 1 3 5

No. 

Responden

Use Behavior (Penggunaan)
Total_Y1
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

94 0 0 1 3 4

95 1 1 1 5 8

96 1 0 1 5 7

97 1 0 1 3 5

98 1 1 1 3 6

99 1 0 1 4 6

100 1 1 1 5 8

101 1 1 1 3 6

102 1 1 1 2 5

103 1 1 1 5 8

104 1 1 1 2 5

105 1 1 1 1 4

106 0 0 1 2 3

107 1 1 1 3 6

108 1 0 1 3 5

109 1 1 1 5 8

110 1 0 1 5 7

111 1 0 1 3 5

112 1 0 1 2 4

113 1 1 1 5 8

114 1 0 1 3 5

115 1 1 1 3 6

116 1 1 1 2 5

117 1 1 1 2 5

118 1 0 1 3 5

119 1 0 1 2 4

120 1 0 1 3 5

121 1 0 1 2 4

122 1 0 1 1 3

123 1 0 1 3 5

124 1 1 1 3 6

No. 

Responden

Use Behavior (Penggunaan)
Total_Y1
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

125 0 0 1 3 4

126 1 0 1 5 7

127 1 1 1 3 6

128 1 1 1 3 6

129 1 1 1 2 5

130 1 0 1 2 4

131 1 1 1 4 7

132 1 0 1 5 7

133 1 1 1 2 5

134 1 0 1 3 5

135 1 1 1 2 5

136 1 1 1 3 6

137 1 0 1 4 6

138 0 1 1 3 5

139 1 1 1 4 7

140 1 1 1 3 6

141 1 1 1 4 7

142 1 1 1 2 5

143 1 1 1 5 8

144 1 1 1 2 5

145 1 0 1 3 5

146 1 1 1 4 7

147 1 1 1 4 7

148 1 1 1 4 7

149 1 1 1 2 5

150 1 1 1 3 6

151 1 1 1 5 8

152 1 1 1 2 5

153 1 1 1 4 7

154 1 1 1 6 9

155 1 1 1 2 5

No. 

Responden

Use Behavior (Penggunaan)
Total_Y1
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

156 1 1 1 2 5

157 1 1 1 2 5

158 1 1 1 2 5

159 1 0 1 2 4

160 1 1 2 3 7

161 1 1 1 4 7

162 1 0 1 5 7

163 1 1 1 2 5

164 1 1 1 2 5

165 1 1 1 4 7

166 1 1 1 3 6

167 1 0 1 1 3

168 1 1 4 5 11

169 1 1 1 4 7

170 1 1 1 3 6

171 1 0 1 2 4

172 1 1 1 2 5

173 1 0 1 2 4

174 1 0 1 4 6

175 1 0 1 3 5

176 1 1 1 4 7

177 1 0 1 2 4

178 1 0 1 3 5

179 1 1 1 5 8

180 1 1 1 4 7

181 1 1 1 3 6

182 1 1 1 4 7

183 1 0 1 3 5

184 1 1 1 3 6

185 1 1 1 4 7

186 1 0 1 3 5

No. 

Responden

Use Behavior (Penggunaan)
Total_Y1
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4

187 1 0 1 3 5

188 1 0 1 2 4

189 1 0 1 4 6

190 1 1 1 2 5

191 1 1 1 7 10

192 1 1 1 4 7

193 1 0 1 3 5

194 1 1 3 4 9

195 1 1 2 3 7

196 1 0 1 4 6

197 0 0 1 2 3

198 1 1 1 3 6

199 1 1 2 4 8

200 1 0 1 1 3

201 1 1 1 5 8

202 1 1 1 2 5

203 1 0 1 2 4

204 1 1 3 4 9

205 1 1 1 3 6

206 1 0 1 3 5

207 1 0 1 2 4

208 1 0 1 2 4

209 1 1 1 6 9

210 1 0 1 3 5

211 1 1 2 3 7

212 1 1 1 2 5

213 1 1 1 1 4

214 1 1 1 2 5

215 1 1 1 3 6

216 1 0 1 3 5

217 1 0 1 2 4

No. 

Responden

Use Behavior (Penggunaan)
Total_Y1
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3. Data Responden Variabel Behavioral Intention (Minat) 

 

M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

1 4 4 5 3 4 5 4 5 4 5 3 5 4 5 4 3 5 5 77

2 4 3 4 4 4 3 3 5 4 2 5 4 4 4 3 2 3 3 64

3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 55

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 71

5 4 3 4 4 4 2 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 4 4 61

6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72

7 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 69

8 4 4 3 4 4 3 4 5 4 4 4 3 2 2 2 3 3 4 62

9 4 3 5 3 4 4 5 5 3 3 4 4 3 4 3 4 3 4 68

10 4 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 51

11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 70

12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

13 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 67

14 3 5 4 5 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 72

15 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 79

16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 71

17 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 55

18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72

19 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 53

20 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 1 29

21 4 3 3 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 3 3 4 4 4 72

22 3 3 3 5 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 62

23 3 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 73

24 3 2 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 50

25 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 3 4 4 4 4 77

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

27 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 49

28 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 83

29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 70

30 3 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 67

31 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 3 83

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1
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M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

32 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 38

33 2 2 2 3 3 3 3 2 4 3 3 3 3 3 2 3 3 3 50

34 3 3 2 3 3 2 3 2 2 3 3 2 3 3 3 3 3 3 49

35 4 4 4 4 4 2 4 4 4 2 3 4 2 2 2 2 4 4 59

36 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

37 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 76

38 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 2 4 4 4 80

39 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 56

40 2 2 3 3 3 3 4 2 2 2 3 3 3 3 2 2 1 2 45

41 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

42 3 2 4 3 3 3 4 4 4 2 3 3 2 2 2 2 3 3 52

43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

44 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 55

45 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

46 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 77

47 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 3 2 2 3 2 2 56

48 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 55

49 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 55

50 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 74

51 3 2 5 3 3 3 3 4 2 3 2 3 3 4 4 3 4 4 58

52 4 2 5 4 3 3 4 4 4 2 3 3 3 4 5 3 4 4 64

53 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 61

54 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 82

55 3 3 3 2 2 2 2 3 3 2 2 2 4 4 4 4 4 4 53

56 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 55

57 5 3 4 5 5 5 5 5 4 3 5 4 4 3 3 3 4 4 74

58 3 4 4 3 3 3 3 3 3 2 4 3 2 1 2 2 1 1 47

59 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 71

60 3 2 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 50

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1



 
 
 

386 
 

 
 

 

 

 

M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

63 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 77

64 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 1 3 3 3 54

65 3 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 52

66 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 1 4 4 4 4 5 59

67 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 56

68 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 66

69 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 47

70 4 3 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 64

71 3 2 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 2 2 2 2 3 3 54

72 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 74

73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 69

74 5 5 3 4 5 3 5 3 4 3 4 5 3 3 3 5 4 4 71

75 4 3 3 3 3 3 5 3 2 4 3 3 3 3 2 3 3 4 57

76 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 60

77 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 3 3 3 3 4 5 69

78 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 88

79 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 5 70

80 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 4 1 1 2 39

81 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 45

82 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 83

83 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

84 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 46

85 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 57

86 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 2 2 3 3 56

87 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 52

88 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 67

89 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 53

90 4 3 4 4 4 3 3 4 2 2 3 4 3 3 3 3 2 3 57

91 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 70

92 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 79

93 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 2 3 2 2 2 3 2 3 46

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1



 
 
 

387 
 

 
 

 

 

 

M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

94 3 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 78

95 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 75

96 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 56

97 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3 3 3 64

98 3 3 3 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 4 3 3 60

99 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 50

100 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 75

101 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 71

102 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 69

103 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 75

104 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 69

105 4 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 61

106 4 3 3 3 3 3 3 4 4 2 1 3 3 3 3 3 3 3 54

107 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

108 4 4 4 4 4 4 4 5 3 2 3 4 3 4 5 4 4 4 69

109 4 3 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 4 4 73

110 3 2 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 60

111 3 3 3 3 3 2 4 2 3 2 2 2 2 3 4 3 4 3 51

112 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 66

113 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 4 3 4 67

114 2 1 2 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3 2 1 2 1 1 40

115 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 81

116 5 5 3 5 1 5 5 5 5 1 3 5 1 1 1 3 3 3 60

117 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 68

118 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 52

119 3 3 4 4 4 3 5 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 5 64

120 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 4 67

121 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 53

122 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 70

123 4 3 3 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 5 5 4 4 5 69

124 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 77

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1



 
 
 

388 
 

 
 

 

M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

125 3 3 2 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 3 65

126 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

127 4 3 5 4 4 3 4 4 4 4 3 3 2 2 1 3 3 4 60

128 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 57

129 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

130 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 59

131 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 78

132 2 2 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 2 2 2 44

133 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 56

134 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 2 2 3 4 4 65

135 4 3 4 4 4 4 5 3 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 78

136 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 66

137 3 2 3 3 4 3 4 3 3 2 2 3 3 3 2 3 4 4 54

138 4 4 4 4 4 5 5 3 4 2 4 2 3 2 2 3 3 4 62

139 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 88

140 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 67

141 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3 4 4 4 4 4 5 4 3 73

142 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 78

143 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 78

144 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 70

145 5 5 5 3 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 83

146 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 75

147 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 70

148 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 70

149 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 67

150 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 5 3 56

151 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 77

152 4 2 3 3 3 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 58

153 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 79

154 2 2 3 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 71

155 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 73

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1



 
 
 

389 
 

 
 

 

M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

156 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 50

157 4 4 4 4 3 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 3 76

158 5 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 3 2 4 4 76

159 4 3 3 3 3 3 3 3 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 67

160 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 78

161 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 79

162 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 35

163 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 4 4 67

164 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 63

165 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 77

166 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 78

167 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 73

168 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 73

169 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 2 3 1 1 1 3 53

170 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 55

171 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

172 3 2 2 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 50

173 3 2 2 3 3 2 3 3 3 2 4 4 2 2 2 1 1 2 44

174 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 54

175 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 69

176 5 4 5 5 4 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 78

177 3 3 3 5 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 57

178 3 2 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 52

179 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 73

180 5 2 2 5 5 4 5 5 5 5 5 5 2 2 1 2 2 3 65

181 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 3 4 5 2 5 5 5 80

182 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 83

183 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 61

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

185 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 71

186 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 69

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1
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M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 M1.6 M1.7 M1.8 M1.9 M1.10 M1.11 M1.12 M1.13 M1.14 M1.15 M1.16 M1.17 M1.18

187 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

188 5 3 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 1 4 4 4 4 5 74

189 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 50

190 5 3 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 4 3 3 4 5 3 78

191 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 80

192 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 71

193 4 3 3 3 4 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 61

194 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 70

195 2 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 3 5 78

196 3 3 3 4 5 3 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 72

197 2 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 2 30

198 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 71

199 3 4 4 3 5 5 5 5 5 3 4 5 4 4 3 4 5 5 76

200 3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 4 67

201 4 3 4 4 4 3 4 4 5 4 5 4 4 3 5 5 4 4 73

202 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 3 3 3 3 3 67

203 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90

204 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 71

205 4 2 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 4 2 3 3 2 57

206 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54

207 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 47

208 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 69

209 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 89

210 5 3 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 4 73

211 5 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 5 5 5 4 5 5 5 72

212 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 68

213 3 4 4 4 4 3 4 4 4 5 3 4 3 4 3 4 3 3 66

214 4 3 5 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 63

215 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 3 2 3 4 2 3 2 3 47

216 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 64

217 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 55

No. 

Responden

Behavioral Intention  (Minat)
Total_M1



 
 
 

391 
 

 
 

4. Data Responden Variabel Performance Expectancy (Ekspektasi Kinerja) 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

1 3 2 3 4 4 4 3 5 5 5 4 5 4 4 5 60

2 5 4 4 3 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 2 62

3 3 3 5 4 3 2 4 2 3 3 3 5 4 4 2 50

4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 67

5 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 3 57

6 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 2 4 5 4 3 59

7 5 5 5 5 5 4 5 3 3 5 4 5 5 5 3 67

8 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 4 4 2 67

9 4 5 4 4 4 3 3 3 3 4 5 4 4 4 3 57

10 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 68

11 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 55

12 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 5 5 5 5 3 68

13 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 5 5 4 4 61

14 4 4 3 4 4 4 5 4 5 4 4 3 5 4 5 62

15 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 61

16 5 4 4 5 5 4 5 3 4 4 4 4 5 5 5 66

17 3 4 4 3 3 3 4 2 3 2 3 4 3 3 3 47

18 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 60

19 4 4 4 4 3 3 5 3 3 4 3 5 4 4 3 56

20 3 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 5 5 5 3 61

21 4 5 5 4 4 4 5 3 3 5 5 5 5 5 4 66

22 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 55

23 4 2 3 4 4 4 5 3 2 3 4 4 4 4 2 52

24 3 4 4 4 4 3 4 4 2 3 3 4 4 3 3 52

25 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 68

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

27 4 4 4 4 4 4 4 2 3 4 4 4 4 4 3 56

28 5 5 5 5 5 3 5 5 4 5 5 5 5 5 5 72

29 3 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 66

30 4 5 4 5 5 4 5 4 4 3 4 5 5 4 4 65

31 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 74

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1



 
 
 

392 
 

 
 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 59

33 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 56

34 5 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 59

35 4 5 5 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 5 3 59

36 4 4 3 4 4 3 5 4 3 4 3 3 4 4 2 54

37 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 3 72

38 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 73

39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 2 4 3 3 4 55

40 3 4 3 2 3 3 4 4 2 2 3 3 2 2 2 42

41 4 4 4 4 5 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 62

42 4 4 4 5 5 3 5 3 2 2 4 5 4 4 3 57

43 4 4 4 4 5 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 62

44 4 4 4 4 4 3 4 3 2 4 3 4 4 4 2 53

45 5 4 5 3 5 3 3 3 3 5 3 5 5 5 3 60

46 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 71

47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 59

48 3 4 3 3 3 4 3 3 2 2 3 3 3 3 3 45

49 5 4 4 5 5 4 5 4 2 3 3 5 5 4 4 62

50 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 5 5 4 4 69

51 4 4 4 4 3 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 58

52 4 4 5 4 5 5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 69

53 5 5 5 4 5 3 5 4 1 4 4 5 5 5 3 63

54 5 5 4 5 4 2 4 4 4 4 5 5 4 4 4 63

55 4 5 5 5 4 4 5 4 2 4 4 4 4 4 2 60

56 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 5 72

57 4 5 4 5 4 4 5 3 3 3 4 5 4 4 3 60

58 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 3 70

59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60

60 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 55

61 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 74

62 4 5 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 61

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

63 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 66

64 5 5 5 5 3 3 5 3 3 5 3 5 5 5 3 63

65 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3 71

66 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 3 69

67 4 4 5 5 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 60

68 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 60

69 5 4 4 4 3 3 4 3 2 4 4 4 4 4 2 54

70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60

71 4 5 5 5 5 2 5 5 2 3 4 4 3 3 2 57

72 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 56

73 4 5 4 5 5 5 5 2 3 4 4 5 4 4 4 63

74 5 4 4 3 5 3 3 3 2 4 3 5 5 5 2 56

75 4 5 5 2 5 1 5 3 1 3 2 5 5 5 5 56

76 4 4 4 4 4 5 4 4 3 3 3 3 3 3 3 54

77 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 72

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

79 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 64

80 4 4 4 4 4 4 4 1 3 4 3 4 4 5 3 55

81 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 56

82 4 5 4 4 5 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 59

83 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

84 4 4 4 4 3 3 5 4 3 4 4 5 4 3 3 57

85 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 59

86 4 5 3 5 5 5 5 5 2 3 1 3 3 4 1 54

87 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 4 3 52

88 4 4 5 4 5 5 5 3 4 4 4 4 4 5 4 64

89 5 5 5 4 5 5 4 4 3 4 4 5 4 5 3 65

90 5 5 5 5 5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 3 65

91 5 5 5 4 5 3 4 4 3 5 5 5 5 3 3 64

92 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 3 5 5 4 3 66

93 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 3 5 4 4 3 58

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1



 
 
 

394 
 

 
 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

94 4 4 5 5 5 3 5 5 5 3 4 4 4 5 5 66

95 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 73

96 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 62

97 3 3 5 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 5 3 66

98 4 3 4 3 3 3 5 2 3 3 3 5 4 4 3 52

99 4 5 5 3 4 3 4 4 2 3 3 3 4 5 3 55

100 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 73

101 4 5 5 4 5 3 5 4 3 4 3 5 5 5 3 63

102 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 3 3 69

103 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 73

104 4 5 4 4 4 4 5 3 3 4 4 3 4 4 2 57

105 4 5 5 3 5 3 5 3 3 4 4 5 5 4 3 61

106 5 5 4 4 5 4 5 2 4 4 5 4 5 5 2 63

107 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 68

108 3 4 3 3 5 3 5 1 4 2 4 4 2 4 2 49

109 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 58

110 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60

111 2 1 2 2 4 3 1 3 3 3 3 2 3 2 3 37

112 4 4 3 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 3 4 54

113 5 4 4 4 4 4 5 4 3 4 3 4 4 4 4 60

114 4 5 4 4 4 3 5 4 3 4 3 4 4 4 3 58

115 5 5 4 4 4 3 5 4 3 5 3 5 3 5 3 61

116 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 1 5 5 5 1 65

117 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

118 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 3 61

119 4 3 5 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 3 3 62

120 5 5 5 5 5 3 5 3 4 5 5 5 5 5 3 68

121 5 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 61

122 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62

123 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 69

124 5 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 68

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1



 
 
 

395 
 

 
 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

125 4 5 4 4 5 3 4 3 4 5 5 4 4 4 3 61

126 3 2 4 2 3 3 5 3 3 3 4 4 4 4 2 49

127 5 5 4 5 3 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 63

128 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 58

129 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

130 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60

131 5 5 5 4 4 3 5 5 4 5 5 5 5 5 4 69

132 4 5 5 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 5 4 70

133 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 59

134 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 57

135 5 5 3 3 3 2 3 5 3 1 5 5 5 5 3 56

136 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 57

137 4 4 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 49

138 3 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 57

139 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 68

140 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 57

141 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 70

142 5 4 5 3 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 62

143 5 4 4 5 5 5 5 4 3 4 4 5 5 4 3 65

144 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 74

145 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 68

146 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 73

147 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 3 70

148 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 58

149 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 5 4 4 4 4 61

150 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 60

151 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

152 4 2 5 4 4 4 4 2 3 4 4 4 4 5 3 56

153 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 4 4 5 5 4 67

154 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 4 4 66

155 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 69

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1



 
 
 

396 
 

 
 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

156 4 4 4 3 4 3 4 4 2 4 4 4 4 4 2 54

157 4 4 5 3 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 63

158 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 68

159 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 59

160 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 70

161 5 4 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 69

162 5 4 5 5 5 5 5 3 4 5 5 5 5 5 4 70

163 4 5 4 4 4 3 5 3 3 4 3 4 4 4 4 58

164 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 70

165 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

166 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62

167 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 58

168 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 65

169 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 74

170 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60

171 4 5 4 5 5 3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 69

172 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 65

173 4 4 3 4 4 2 4 3 2 4 4 4 4 3 2 51

174 4 4 4 4 4 2 4 3 3 3 3 3 3 5 3 52

175 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 65

176 4 5 5 5 4 4 4 3 3 4 3 5 5 5 4 63

177 3 5 5 3 5 3 5 3 3 4 4 4 5 5 3 60

178 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60

179 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 71

180 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 73

181 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

182 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 73

183 3 2 3 4 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 43

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

185 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 3 3 4 4 3 59

186 5 4 4 5 3 3 4 5 4 4 3 5 4 4 3 60

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 X1.15

187 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 59

188 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 5 3 60

189 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 56

190 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 74

191 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 74

192 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 65

193 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 72

194 5 4 5 4 5 3 5 3 3 3 5 5 4 4 3 61

195 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 74

196 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

197 4 5 5 4 5 4 4 1 3 4 3 4 4 4 4 58

198 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 4 3 59

199 5 5 5 5 3 3 5 4 2 5 5 5 5 5 5 67

200 4 4 5 5 3 4 4 3 3 4 4 5 5 5 5 63

201 4 5 4 5 4 3 5 3 4 3 5 3 4 4 5 61

202 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 5 4 3 56

203 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75

204 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 62

205 4 4 5 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 59

206 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 55

207 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 58

208 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 4 5 4 3 3 54

209 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 61

210 5 5 3 4 4 4 5 3 2 4 4 4 5 5 3 60

211 5 4 4 4 5 4 3 4 4 4 3 3 3 3 4 57

212 4 5 5 4 4 4 5 3 4 4 3 5 5 5 5 65

213 4 5 5 3 4 4 5 3 3 4 3 5 5 5 4 62

214 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 52

215 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 58

216 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 5 5 4 5 4 66

217 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 65

No. 

Responden

Performance Expectancy  (Ekspektasi Kinerja)
Total_X1
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5. Data Responden Variabel Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha) 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

1 4 4 5 3 5 4 3 5 5 38

2 4 4 5 4 4 4 4 3 4 36

3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 34

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

5 3 3 4 4 3 3 4 3 4 31

6 4 4 5 5 5 5 4 4 4 40

7 4 4 4 3 4 5 4 4 5 37

8 5 5 5 5 4 4 5 5 5 43

9 5 5 3 4 4 3 5 4 5 38

10 4 5 5 4 4 4 4 5 5 40

11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

12 5 3 3 5 5 5 5 5 5 41

13 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35

14 4 4 4 5 5 4 4 4 5 39

15 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39

16 4 5 5 5 5 5 5 3 4 41

17 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35

18 1 4 4 4 4 4 4 3 5 33

19 5 5 5 4 4 4 4 4 4 39

20 5 3 5 5 5 5 5 3 5 41

21 4 5 5 3 5 5 5 5 5 42

22 4 3 4 3 3 4 4 3 4 32

23 4 5 5 3 5 3 3 5 4 37

24 4 4 4 4 4 4 4 2 4 34

25 5 5 5 4 4 5 5 5 5 43

26 5 5 1 5 5 4 5 5 5 40

27 4 2 4 4 4 4 4 2 4 32

28 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

29 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

30 3 3 4 4 3 4 3 4 4 32

31 4 5 5 5 4 5 5 3 5 41

No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)
Total_X2



 
 
 

399 
 

 
 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

32 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35

33 4 4 4 4 3 4 4 4 4 35

34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

35 4 3 3 4 4 4 4 4 4 34

36 5 5 5 3 4 4 5 4 4 39

37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

38 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

39 3 2 3 3 3 3 3 3 4 27

40 5 4 5 4 5 3 3 4 4 37

41 4 3 4 5 4 4 4 4 4 36

42 4 5 4 4 3 3 2 4 3 32

43 4 3 4 5 4 4 4 4 4 36

44 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35

45 5 3 5 3 5 5 5 3 5 39

46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

48 3 4 4 3 3 4 4 4 4 33

49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

50 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

51 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

52 5 5 4 5 4 5 4 5 5 42

53 5 4 5 4 4 4 4 5 5 40

54 5 5 5 5 5 5 4 4 5 43

55 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37

56 5 5 5 5 4 5 5 3 3 40

57 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37

58 4 4 3 4 4 4 5 3 5 36

59 5 4 4 4 4 4 4 5 4 38

60 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35

61 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

62 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37

No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)
Total_X2



 
 
 

400 
 

 
 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

63 5 5 4 4 4 4 4 5 4 39

64 3 5 5 5 5 5 5 5 5 43

65 5 4 3 5 5 5 5 5 5 42

66 3 3 4 5 5 5 4 4 5 38

67 4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

68 4 4 4 3 4 4 3 4 4 34

69 2 3 4 4 4 4 4 4 5 34

70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

71 5 5 5 5 5 5 3 5 5 43

72 3 3 4 3 3 3 3 4 3 29

73 5 5 5 5 5 5 5 5 3 43

74 4 5 5 3 5 5 5 5 5 42

75 4 5 5 5 3 4 5 5 5 41

76 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

77 5 5 4 5 5 5 5 5 5 44

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

79 4 4 5 4 4 5 4 4 5 39

80 5 5 5 5 4 5 5 4 5 43

81 3 4 3 4 3 4 4 4 4 33

82 4 4 4 3 4 5 4 4 4 36

83 5 5 5 4 4 5 5 4 5 42

84 4 5 3 5 5 4 5 5 4 40

85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

86 4 5 5 5 5 5 3 3 4 39

87 3 4 3 3 3 3 3 3 4 29

88 4 4 5 4 5 5 5 2 5 39

89 4 4 5 5 4 4 4 2 4 36

90 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

91 4 5 5 4 4 4 4 5 4 39

92 4 4 5 5 4 5 5 5 5 42

93 4 5 5 5 5 4 4 4 4 40

Total_X2
No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)



 
 
 

401 
 

 
 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

94 5 5 3 3 5 5 5 3 5 39

95 5 4 5 4 5 5 5 5 5 43

96 4 4 4 5 5 4 4 4 5 39

97 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

98 4 5 4 4 5 4 3 2 4 35

99 3 3 3 4 3 4 4 3 3 30

100 5 4 5 4 5 5 5 5 5 43

101 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

102 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

103 5 4 5 4 5 5 5 5 5 43

104 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

105 5 5 4 4 4 5 4 4 4 39

106 3 3 4 5 4 4 5 5 5 38

107 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

108 5 4 5 5 4 4 4 4 4 39

109 4 4 5 5 5 5 4 5 5 42

110 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

111 2 3 2 2 3 3 3 3 3 24

112 3 3 4 3 4 3 4 3 4 31

113 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

114 4 4 4 4 5 5 4 4 5 39

115 3 4 5 5 4 4 4 4 5 38

116 3 5 5 5 3 4 5 5 5 40

117 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43

118 4 5 4 4 4 4 4 3 4 36

119 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44

120 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

121 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

122 3 4 4 4 3 3 4 3 4 32

123 4 5 4 5 5 5 5 5 5 43

124 5 5 5 5 4 4 4 4 5 41

Total_X2
No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)



 
 
 

402 
 

 
 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

125 3 3 4 3 3 4 3 4 4 31

126 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

127 4 5 5 4 5 5 5 5 5 43

128 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

129 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

130 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

131 4 5 4 5 5 5 5 4 5 42

132 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43

133 3 4 4 4 4 4 4 5 4 36

134 3 3 4 3 3 3 4 4 4 31

135 5 5 5 5 5 3 3 4 5 40

136 3 4 4 4 4 3 4 4 4 34

137 3 3 2 2 3 3 3 4 4 27

138 3 3 4 4 4 3 3 3 4 31

139 4 4 5 4 4 4 5 5 5 40

140 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

141 4 5 5 5 5 5 4 4 5 42

142 4 5 4 4 4 4 5 4 4 38

143 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

144 5 5 4 5 5 5 5 4 5 43

145 5 5 5 5 5 5 5 5 4 44

146 3 3 4 4 4 5 4 4 5 36

147 4 4 4 4 4 4 4 4 5 37

148 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

149 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

150 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

151 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

152 5 5 5 5 5 5 5 2 4 41

153 5 5 5 5 5 4 4 5 5 43

154 4 4 5 4 5 4 4 4 4 38

155 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39

Total_X2
No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)
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X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

156 4 4 2 2 4 4 4 4 4 32

157 5 4 5 5 4 4 4 3 4 38

158 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

159 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

160 4 4 4 4 5 5 4 5 5 40

161 5 5 4 4 4 5 4 4 4 39

162 5 5 5 5 5 5 5 3 5 43

163 4 5 4 4 4 4 4 4 5 38

164 5 4 4 5 5 5 5 5 5 43

165 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

166 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

167 3 4 4 4 4 4 4 5 5 37

168 5 5 4 4 4 4 4 4 4 38

169 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

170 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

171 4 5 5 4 4 4 4 4 4 38

172 4 4 5 4 4 4 4 5 4 38

173 3 4 4 4 3 3 3 3 3 30

174 3 3 2 3 3 3 4 3 4 28

175 5 4 3 4 4 4 4 4 5 37

176 4 5 4 5 5 4 4 5 5 41

177 3 5 5 4 3 5 5 5 5 40

178 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

179 5 5 4 5 4 4 4 1 4 36

180 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

181 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

182 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

183 4 4 3 4 4 4 4 3 3 33

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

185 4 5 5 3 3 3 5 3 5 36

186 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37

Total_X2
No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)



 
 
 

404 
 

 
 

 

 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9

187 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

188 4 3 2 4 5 5 4 5 4 36

189 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

190 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44

191 5 5 5 5 5 5 5 3 5 43

192 4 4 5 4 4 5 4 5 5 40

193 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

194 3 4 4 3 4 5 4 5 5 37

195 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

196 5 5 4 5 5 5 5 5 5 44

197 4 4 3 4 4 4 4 3 4 34

198 4 4 3 4 5 4 4 4 4 36

199 2 5 5 4 4 4 4 5 5 38

200 3 3 4 4 3 4 4 5 5 35

201 4 4 5 3 4 5 4 4 3 36

202 3 4 4 3 3 4 4 4 5 34

203 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

204 4 4 5 4 5 4 5 4 4 39

205 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

206 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35

207 5 5 5 4 4 5 4 5 5 42

208 3 3 3 3 5 5 4 3 4 33

209 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

210 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44

211 4 5 4 4 4 4 4 4 5 38

212 5 5 5 4 4 5 4 5 5 42

213 4 4 5 4 4 5 4 3 4 37

214 4 4 3 3 3 3 3 3 4 30

215 4 4 4 4 4 4 4 3 4 35

216 4 4 5 5 5 5 5 3 4 40

217 4 4 4 5 5 5 5 5 4 41

Total_X2
No. 

Responden

Effort Expectancy  (Ekspektasi Usaha)
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6. Data Responden Variabel Social Influence (Pengaruh Sosial) 

 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

1 5 4 5 4 5 4 5 3 4 39

2 4 3 3 4 3 3 5 4 4 33

3 3 1 1 2 1 1 1 2 1 13

4 1 4 2 2 4 4 4 4 4 29

5 3 3 4 2 4 2 2 4 3 27

6 5 4 4 4 4 4 4 5 4 38

7 2 2 2 2 2 2 4 4 2 22

8 2 1 1 1 1 2 1 3 1 13

9 4 5 3 3 4 3 4 4 3 33

10 3 3 3 3 3 3 4 3 3 28

11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

12 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

13 3 2 2 2 2 2 2 2 2 19

14 2 2 3 2 3 3 5 4 4 28

15 5 4 3 3 3 4 4 4 4 34

16 4 3 3 4 4 4 5 5 5 37

17 3 2 2 3 3 3 3 4 3 26

18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

19 3 2 3 2 2 3 3 3 3 24

20 5 5 5 2 4 3 5 3 4 36

21 3 3 3 3 2 2 4 3 4 27

22 4 4 4 4 4 4 4 4 5 37

23 2 1 1 1 1 1 4 1 1 13

24 3 3 3 1 2 2 2 3 2 21

25 4 3 4 3 4 5 4 4 4 35

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

27 4 2 2 2 2 2 2 2 2 20

28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

29 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

31 5 5 5 5 5 4 5 5 5 44

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3



 
 
 

406 
 

 
 

 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

32 4 3 4 3 4 3 4 4 4 33

33 4 3 3 3 2 2 4 2 3 26

34 3 3 2 3 3 3 3 3 3 26

35 3 4 3 3 2 4 4 4 3 30

36 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9

37 4 2 2 2 2 2 2 2 2 20

38 3 3 4 2 2 3 4 3 2 26

39 4 3 3 4 4 3 3 3 3 30

40 2 3 2 2 3 4 3 3 2 24

41 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

42 2 2 2 1 1 1 3 3 1 16

43 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

44 2 2 2 1 2 2 2 2 2 17

45 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

46 3 4 3 3 3 3 5 4 4 32

47 3 3 4 3 2 2 4 2 2 25

48 3 2 2 2 3 3 3 3 3 24

49 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9

50 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29

51 4 4 4 2 2 4 4 4 4 32

52 4 4 2 2 4 4 5 4 4 33

53 2 4 3 4 4 3 2 1 3 26

54 5 4 5 5 5 4 4 5 5 42

55 2 2 2 2 2 2 4 4 2 22

56 1 3 2 3 5 3 5 5 3 30

57 4 4 4 5 5 5 3 3 3 36

58 4 4 1 1 2 2 3 5 2 24

59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

60 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

61 2 2 2 2 2 2 2 5 2 21

62 4 4 4 2 4 4 4 4 4 34

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3



 
 
 

407 
 

 
 

 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

63 5 4 4 5 5 5 5 4 4 41

64 1 1 1 3 1 1 5 5 1 19

65 3 3 3 3 3 3 5 3 3 29

66 2 3 4 1 4 2 5 5 2 28

67 4 4 4 2 4 3 4 4 4 33

68 1 1 1 1 1 1 2 2 1 11

69 2 2 1 1 1 1 3 1 1 13

70 4 2 2 2 2 2 2 2 2 20

71 2 1 2 1 1 1 3 4 1 16

72 4 3 3 3 3 2 4 3 2 27

73 4 3 3 2 2 3 4 4 3 28

74 3 2 2 2 2 2 5 4 5 27

75 5 5 5 5 5 4 5 5 3 42

76 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

77 4 4 4 3 5 3 3 3 3 32

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

79 2 3 2 2 2 3 3 3 2 22

80 1 2 1 2 2 2 2 2 2 16

81 3 3 3 3 3 3 3 4 3 28

82 3 3 3 4 4 4 4 4 3 32

83 2 2 2 5 5 2 5 5 5 33

84 3 1 2 1 2 2 2 2 2 17

85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

86 3 2 3 3 3 3 3 1 2 23

87 3 1 2 1 2 2 3 3 2 19

88 4 4 2 1 1 2 5 4 2 25

89 5 3 3 4 4 4 4 4 4 35

90 2 2 2 2 2 2 2 3 2 19

91 4 5 4 5 4 4 4 4 4 38

92 5 4 4 3 5 5 4 5 5 40

93 3 3 3 3 2 2 3 3 3 25

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

94 5 5 5 5 5 4 4 4 4 41

95 2 2 2 3 4 2 3 3 3 24

96 4 4 3 4 4 4 4 4 3 34

97 2 2 2 1 1 1 3 1 2 15

98 3 4 2 3 4 2 3 2 3 26

99 3 3 3 3 2 1 5 1 1 22

100 2 2 2 3 4 2 3 3 3 24

101 4 3 3 2 4 3 4 5 3 31

102 3 2 2 2 2 3 3 3 3 23

103 2 2 2 3 4 2 3 3 3 24

104 3 3 3 2 2 3 3 3 3 25

105 4 3 3 2 2 3 4 4 4 29

106 5 4 4 3 5 4 4 4 4 37

107 4 2 2 2 2 2 2 2 2 20

108 1 1 2 1 1 1 1 1 1 10

109 3 3 4 2 2 4 3 4 3 28

110 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

111 3 3 3 2 4 4 2 3 2 26

112 4 4 3 3 3 4 3 3 4 31

113 2 4 1 1 2 2 2 2 2 18

114 3 2 2 2 2 2 1 1 1 16

115 3 4 5 4 5 4 4 5 4 38

116 5 1 1 1 3 1 1 1 1 15

117 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37

118 1 1 1 1 1 1 3 3 2 14

119 3 2 2 3 3 3 3 3 3 25

120 5 5 2 2 3 4 4 2 3 30

121 4 4 4 4 4 2 4 3 4 33

122 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37

123 3 3 3 3 3 3 3 2 2 25

124 3 3 4 3 4 4 4 4 4 33

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

125 3 3 3 2 3 4 4 5 3 30

126 1 5 5 3 3 3 3 3 3 29

127 5 4 4 5 4 3 5 5 3 38

128 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

129 5 5 5 3 3 4 4 4 4 37

130 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

131 4 2 2 2 2 3 5 3 3 26

132 3 3 3 3 3 4 4 5 3 31

133 4 4 4 4 3 3 4 4 3 33

134 4 4 4 4 4 3 3 3 3 32

135 3 1 1 1 1 1 1 1 1 11

136 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

137 2 3 2 2 3 3 3 1 1 20

138 3 2 2 2 4 3 4 4 3 27

139 3 4 2 3 4 4 4 4 2 30

140 3 2 2 2 2 2 3 3 3 22

141 5 3 3 2 2 1 2 3 3 24

142 4 4 3 4 4 4 5 4 3 35

143 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

144 4 4 4 4 4 4 4 4 5 37

145 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

146 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

147 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

148 4 3 4 2 2 2 4 4 4 29

149 3 2 2 2 2 2 2 2 2 19

150 5 3 2 2 2 2 4 3 2 25

151 5 4 5 4 5 5 5 5 5 43

152 3 2 2 2 2 2 2 2 2 19

153 5 3 3 2 2 3 4 4 3 29

154 2 2 2 2 4 4 5 4 1 26

155 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

156 3 2 2 2 2 2 4 2 2 21

157 4 4 4 3 5 5 5 5 4 39

158 5 5 5 5 5 4 5 5 5 44

159 3 2 3 2 3 3 3 3 3 25

160 3 3 3 3 5 5 4 4 4 34

161 4 2 2 1 2 2 4 4 2 23

162 3 2 2 2 2 2 3 3 2 21

163 4 3 4 3 4 4 4 4 4 34

164 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

165 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

166 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

167 4 3 2 2 3 4 4 4 2 28

168 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

169 4 1 2 1 1 1 5 1 1 17

170 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

171 4 4 4 2 2 4 4 4 4 32

172 2 2 2 2 2 2 3 4 3 22

173 2 2 2 1 2 2 3 3 2 19

174 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

175 5 3 4 4 4 4 4 4 4 36

176 2 1 2 1 2 3 3 2 1 17

177 1 1 1 1 1 1 1 5 1 13

178 4 4 3 3 4 3 4 3 3 31

179 1 2 2 2 2 2 3 3 3 20

180 4 2 2 2 5 4 5 5 4 33

181 1 1 1 1 1 1 3 3 1 13

182 5 4 5 4 4 5 5 5 5 42

183 2 2 2 2 2 2 3 2 2 19

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

185 5 4 3 4 5 3 3 3 4 34

186 4 3 4 3 3 4 4 4 4 33

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9

187 4 4 4 4 3 3 4 4 3 33

188 4 5 4 5 2 2 4 4 3 33

189 4 4 3 2 3 3 4 4 4 31

190 3 5 3 3 2 5 5 5 5 36

191 3 2 5 4 3 4 4 3 4 32

192 3 3 3 3 4 4 4 3 3 30

193 4 3 1 2 3 3 3 3 1 23

194 2 2 2 2 2 2 3 3 3 21

195 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

196 5 5 4 4 4 5 4 4 5 40

197 3 1 3 3 3 2 3 3 3 24

198 3 3 3 3 4 4 4 4 3 31

199 1 1 1 2 2 2 5 3 2 19

200 4 4 3 4 4 4 4 2 4 33

201 4 3 4 4 3 5 4 4 4 35

202 3 3 3 2 3 3 3 4 3 27

203 5 5 5 5 4 4 4 4 4 40

204 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

205 4 2 2 2 3 3 3 4 2 25

206 2 4 3 2 2 2 3 2 2 22

207 2 2 2 2 2 2 3 2 2 19

208 3 3 3 3 4 3 4 4 4 31

209 4 4 5 4 4 5 4 4 5 39

210 3 5 4 5 4 5 5 5 5 41

211 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

212 1 4 1 1 1 4 4 3 3 22

213 3 5 5 4 5 5 5 4 3 39

214 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35

215 4 4 4 4 2 2 2 2 3 27

216 3 2 2 2 2 2 4 3 2 22

217 1 1 1 1 1 1 4 4 1 15

No. 

Responden

Social Influence  (Pengaruh Sosial)
Total_X3
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7. Data Responden Variabel Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas) 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

1 5 3 4 5 4 5 2 5 3 36

2 4 4 4 4 4 4 3 2 2 31

3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 29

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

5 3 3 3 2 2 2 3 3 3 24

6 4 2 5 4 4 5 4 4 4 36

7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

8 4 1 5 3 2 4 3 3 3 28

9 4 3 4 4 3 4 3 4 3 32

10 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

11 4 4 4 4 4 4 3 3 3 33

12 5 3 5 5 5 5 4 4 4 40

13 3 3 5 4 3 4 4 4 4 34

14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

15 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

16 4 4 5 4 5 5 4 4 5 40

17 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35

18 4 5 4 4 3 4 4 4 4 36

19 4 3 4 5 3 3 4 4 4 34

20 5 5 5 5 4 3 4 4 3 38

21 4 3 5 5 5 5 4 5 5 41

22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

23 3 1 4 4 4 5 3 4 2 30

24 4 4 4 2 3 3 3 3 1 27

25 4 3 5 5 5 5 4 5 5 41

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

27 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

28 4 4 5 5 4 4 5 4 5 40

29 3 3 5 5 5 5 5 5 5 41

30 3 5 4 4 4 4 4 4 4 36

31 5 5 5 4 4 4 4 5 5 41

No. 

Responden

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4



 
 
 

413 
 

 
 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

32 2 2 3 3 2 2 2 3 3 22

33 3 3 4 3 4 4 3 3 2 29

34 3 4 4 4 4 4 4 4 3 34

35 4 4 5 4 3 5 4 5 5 39

36 3 3 4 3 4 4 4 4 4 33

37 3 4 5 5 5 5 3 4 5 39

38 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44

39 3 3 4 4 4 4 4 3 4 33

40 4 3 4 4 3 4 3 2 3 30

41 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44

42 3 4 4 4 2 2 3 3 3 28

43 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44

44 4 3 4 4 4 4 4 4 3 34

45 3 3 5 5 3 5 3 5 5 37

46 4 4 4 5 3 4 4 4 5 37

47 3 4 4 4 4 4 4 4 3 34

48 4 3 4 4 4 4 2 3 3 31

49 5 1 5 3 5 2 4 4 5 34

50 4 4 5 5 5 5 5 5 4 42

51 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35

52 4 4 5 5 4 5 3 4 4 38

53 3 1 4 4 2 5 2 5 4 30

54 5 5 5 4 4 4 4 5 5 41

55 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

56 3 5 5 3 3 4 4 2 3 32

57 4 3 4 4 3 4 4 4 4 34

58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

60 4 3 4 4 3 4 3 4 4 33

61 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

No. 

Responden

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4



 
 
 

414 
 

 
 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

63 4 5 5 5 5 5 4 4 4 41

64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

65 5 5 5 5 5 1 3 5 5 39

66 3 4 5 3 3 3 3 3 3 30

67 4 4 4 5 3 4 4 4 3 35

68 3 2 4 4 4 4 4 4 4 33

69 3 3 4 2 1 1 2 3 4 23

70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

71 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

72 3 3 3 4 2 4 3 4 2 28

73 5 5 5 5 3 4 4 5 4 40

74 3 3 5 5 3 5 3 5 3 35

75 5 4 5 2 5 3 3 4 4 35

76 4 3 5 5 5 4 3 3 1 33

77 3 3 3 3 3 4 4 4 4 31

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

79 4 4 5 4 3 4 5 4 4 37

80 4 3 4 5 4 5 5 4 4 38

81 3 4 4 4 3 3 3 4 4 32

82 4 4 4 4 5 4 4 4 4 37

83 5 4 4 4 4 4 4 4 5 38

84 5 3 5 5 2 4 1 4 4 33

85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

86 4 2 5 3 2 3 4 4 4 31

87 3 3 4 3 1 2 3 3 2 24

88 4 4 5 4 4 5 5 5 5 41

89 4 3 4 3 2 2 3 4 4 29

90 5 4 5 5 5 5 5 5 4 43

91 4 4 5 5 1 4 3 4 4 34

92 5 5 5 4 5 4 4 4 5 41

93 4 3 4 4 3 4 3 4 4 33

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4

No. 

Responden



 
 
 

415 
 

 
 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

94 4 3 5 5 4 4 5 5 3 38

95 5 3 5 5 4 4 4 4 4 38

96 4 4 4 5 4 4 4 5 4 38

97 5 3 5 5 3 4 4 5 5 39

98 5 3 5 5 5 5 5 3 3 39

99 3 4 3 4 3 1 3 3 4 28

100 5 3 5 5 4 4 4 4 4 38

101 4 4 5 5 5 5 5 5 4 42

102 4 3 5 5 4 4 4 3 5 37

103 5 3 5 5 4 4 4 4 4 38

104 3 4 4 5 4 4 3 4 4 35

105 4 4 4 4 5 4 4 4 3 36

106 4 5 5 1 1 1 1 5 3 26

107 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37

108 3 4 5 5 3 5 4 5 4 38

109 3 1 5 4 4 5 5 4 3 34

110 4 2 4 4 2 4 4 4 4 32

111 3 2 1 1 1 3 3 3 3 20

112 4 4 3 5 3 4 3 3 3 32

113 4 4 4 4 3 2 4 4 3 32

114 4 3 4 1 2 3 3 4 3 27

115 5 3 4 4 5 4 4 5 4 38

116 5 5 5 5 1 4 1 5 5 36

117 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35

118 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28

119 4 4 5 4 4 4 4 5 4 38

120 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

121 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

122 3 4 4 4 4 4 3 4 4 34

123 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43

124 4 3 4 4 3 4 4 4 4 34

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4

No. 

Responden



 
 
 

416 
 

 
 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

125 4 3 5 4 4 4 3 5 3 35

126 3 3 3 3 3 3 3 3 4 28

127 5 4 5 4 4 4 3 5 5 39

128 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

129 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

130 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

131 4 2 5 4 4 4 4 5 5 37

132 5 4 5 5 5 5 3 4 4 40

133 3 2 4 4 4 4 3 4 4 32

134 3 2 4 4 3 4 3 4 4 31

135 1 1 5 5 2 3 2 5 3 27

136 3 4 3 4 4 4 4 4 4 34

137 3 2 5 3 4 4 3 3 3 30

138 2 2 5 4 4 4 4 4 3 32

139 3 3 4 4 4 4 4 4 4 34

140 4 3 4 4 3 3 3 4 4 32

141 4 4 5 5 4 4 4 5 4 39

142 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37

143 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43

144 5 4 5 5 4 4 5 5 4 41

145 5 5 5 4 3 5 5 5 3 40

146 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38

147 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

148 4 4 4 4 2 2 4 4 4 32

149 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

150 5 5 5 5 3 4 4 5 5 41

151 5 4 5 5 5 5 5 5 4 43

152 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

153 4 3 5 4 4 5 4 4 4 37

154 4 4 5 4 4 4 3 2 2 32

155 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4

No. 

Responden



 
 
 

417 
 

 
 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

156 4 2 4 2 1 1 1 4 3 22

157 5 5 4 5 5 5 5 5 5 44

158 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

159 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

160 5 4 4 4 5 4 4 4 4 38

161 4 4 4 5 4 4 4 4 5 38

162 5 5 5 5 4 4 4 5 5 42

163 4 3 4 4 4 3 4 4 4 34

164 5 4 5 5 4 5 5 4 4 41

165 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

166 4 4 4 5 4 5 4 4 5 39

167 4 3 4 4 4 5 4 4 4 36

168 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38

169 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

170 4 2 4 4 4 4 4 4 4 34

171 4 5 5 2 2 2 4 4 4 32

172 3 3 4 4 4 4 4 4 4 34

173 3 4 4 4 2 2 3 4 3 29

174 2 2 2 2 2 2 2 2 2 18

175 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37

176 5 4 5 5 4 5 4 5 4 41

177 3 5 5 5 5 5 3 3 3 37

178 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

179 3 2 4 4 4 4 4 4 4 33

180 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

181 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44

182 5 5 5 5 5 4 4 5 5 43

183 3 2 3 2 3 2 3 3 3 24

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

185 3 5 3 4 4 3 4 4 5 35

186 4 4 4 4 4 4 4 3 3 34

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4

No. 

Responden



 
 
 

418 
 

 
 

 

 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9

187 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

188 5 5 5 2 5 3 3 4 4 36

189 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35

190 5 3 5 5 3 5 3 5 5 39

191 5 4 5 5 5 5 5 5 3 42

192 4 4 4 4 3 4 3 4 5 35

193 3 2 3 4 4 4 4 3 2 29

194 4 3 5 5 5 5 3 3 4 37

195 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

196 5 5 5 5 5 5 5 5 4 44

197 2 3 4 4 3 3 3 4 3 29

198 3 4 4 4 3 5 3 4 3 33

199 4 1 4 4 1 5 4 4 5 32

200 3 4 4 3 3 4 4 4 3 32

201 4 4 4 4 4 4 5 4 5 38

202 3 3 4 4 4 3 4 4 3 32

203 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

204 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

205 4 4 4 4 4 4 4 4 2 34

206 3 4 4 4 4 4 4 4 3 34

207 3 3 4 4 3 3 3 4 4 31

208 4 3 4 5 3 4 4 4 3 34

209 5 5 5 4 4 4 5 5 4 41

210 5 5 5 4 4 5 4 5 3 40

211 5 2 4 4 4 4 4 4 4 35

212 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35

213 3 3 4 5 3 3 4 4 4 33

214 3 3 4 3 3 4 3 3 3 29

215 3 3 4 4 4 4 5 4 4 35

216 4 3 4 4 4 4 3 4 4 34

217 5 4 5 5 5 4 4 4 3 39

Facilitating Conditions (Kondisi Fasilitas)
Total_X4

No. 

Responden



 
 
 

419 
 

 
 

8. Data Responden Variabel Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis) 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

1 4 5 4 4 5 4 5 4 2 37

2 4 3 5 5 4 4 4 4 2 35

3 4 4 3 4 4 4 4 3 3 33

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

5 4 4 3 4 3 3 3 3 4 31

6 2 2 3 4 4 4 3 2 4 28

7 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

8 3 3 3 3 3 3 4 3 2 27

9 4 3 4 3 4 4 3 4 3 32

10 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38

11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

12 5 5 5 5 3 5 5 3 5 41

13 3 4 4 4 4 4 4 3 3 33

14 3 4 4 4 4 3 4 5 4 35

15 4 4 4 4 4 4 4 5 5 38

16 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

17 4 4 4 4 4 3 4 3 3 33

18 4 4 4 4 4 4 5 5 4 38

19 4 3 4 5 4 4 3 4 4 35

20 4 3 3 5 5 4 5 4 3 36

21 4 5 4 4 5 5 5 4 3 39

22 4 4 4 4 4 5 3 3 3 34

23 2 4 4 5 5 5 5 2 5 37

24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

25 3 4 4 5 5 4 5 5 4 39

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

27 4 4 4 4 4 3 4 4 2 33

28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

29 4 4 4 5 5 4 4 4 4 38

30 3 4 4 5 4 4 4 4 4 36

31 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

Total_X5
No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)



 
 
 

420 
 

 
 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

32 3 2 3 3 4 3 4 3 3 28

33 3 4 4 4 4 4 3 4 3 33

34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

35 5 5 4 4 4 3 4 3 4 36

36 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35

37 5 5 5 5 5 5 5 5 4 44

38 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

39 4 4 3 3 4 4 4 4 4 34

40 2 3 3 3 2 2 3 3 3 24

41 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

42 4 2 2 4 3 2 5 2 2 26

43 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

44 3 2 4 4 4 3 4 3 3 30

45 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

46 5 4 5 5 5 5 5 5 4 43

47 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35

48 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

49 5 5 1 5 5 3 1 3 1 29

50 4 4 4 5 5 4 5 5 4 40

51 3 3 4 4 4 3 2 4 2 29

52 5 5 5 5 5 5 4 4 5 43

53 5 3 3 5 5 4 5 4 2 36

54 5 5 4 5 4 4 5 5 5 42

55 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

56 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

57 4 5 4 5 3 4 4 3 4 36

58 5 5 5 5 5 5 3 4 5 42

59 5 4 4 4 4 5 4 4 4 38

60 3 3 4 4 3 4 3 3 2 29

61 5 5 4 4 4 4 4 4 4 38

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

Total_X5
No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)



 
 
 

421 
 

 
 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

63 5 5 5 5 5 5 5 5 4 44

64 5 5 5 5 5 5 3 3 5 41

65 5 5 1 5 3 3 3 1 1 27

66 3 5 5 5 5 5 4 5 5 42

67 3 4 4 4 4 3 4 4 4 34

68 4 3 4 4 4 4 4 3 3 33

69 3 4 3 4 3 3 4 3 2 29

70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

71 5 4 4 5 3 3 3 2 3 32

72 4 2 4 4 4 4 3 4 4 33

73 4 4 4 5 4 4 5 5 4 39

74 3 5 5 5 5 5 5 3 5 41

75 1 1 1 3 4 3 2 3 2 20

76 2 3 3 3 3 3 3 3 3 26

77 5 5 4 5 4 4 3 5 3 38

78 5 5 5 5 5 5 3 5 5 43

79 2 5 4 4 4 4 3 3 3 32

80 2 3 3 4 3 3 2 2 2 24

81 5 3 3 4 4 3 4 3 3 32

82 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35

83 4 4 5 5 5 5 3 5 5 41

84 3 3 3 4 3 3 5 3 3 30

85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

86 1 1 2 3 3 3 5 4 2 24

87 3 4 3 4 4 3 3 3 3 30

88 5 4 4 4 5 4 3 4 4 37

89 5 4 3 4 4 4 4 4 3 35

90 3 4 4 5 5 4 4 3 3 35

91 5 5 5 5 4 4 5 5 4 42

92 5 4 4 5 4 5 5 4 4 40

93 4 3 3 4 4 4 4 3 3 32

No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)
Total_X5



 
 
 

422 
 

 
 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

94 4 4 3 5 3 3 3 4 4 33

95 3 4 4 4 4 5 5 3 4 36

96 4 3 4 4 4 4 4 3 4 34

97 2 5 5 5 5 5 1 1 3 32

98 5 4 4 5 4 4 3 5 4 38

99 3 2 2 4 3 3 3 2 2 24

100 3 4 4 4 4 5 5 3 4 36

101 5 3 3 4 4 4 4 4 4 35

102 4 5 5 5 5 5 5 5 4 43

103 3 4 4 4 4 5 5 3 4 36

104 4 5 5 5 5 5 5 4 4 42

105 4 4 4 5 4 4 3 4 4 36

106 5 1 3 4 4 3 2 4 3 29

107 2 2 4 4 4 4 4 4 4 32

108 3 4 5 5 2 2 3 4 4 32

109 4 4 4 4 5 5 5 5 4 40

110 1 1 2 4 4 4 4 2 1 23

111 2 4 2 3 2 3 2 1 1 20

112 4 3 4 3 4 3 4 3 5 33

113 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37

114 2 3 3 4 4 4 3 3 2 28

115 4 4 4 5 4 4 4 4 5 38

116 5 5 5 5 5 3 3 5 5 41

117 4 4 5 4 4 4 3 3 3 34

118 4 3 3 4 4 4 3 3 2 30

119 4 4 4 4 3 4 5 3 3 34

120 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

121 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

122 3 4 4 4 4 4 3 5 4 35

123 5 4 5 4 5 5 5 5 4 42

124 5 5 5 4 4 4 4 5 5 41

No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)
Total_X5



 
 
 

423 
 

 
 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

125 4 4 4 3 4 4 4 3 4 34

126 4 3 4 3 3 3 3 3 3 29

127 5 5 5 4 4 5 4 4 4 40

128 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

129 4 5 5 5 5 5 5 4 4 42

130 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

131 4 4 4 4 5 5 5 4 4 39

132 4 4 4 5 5 5 5 5 5 42

133 3 4 4 4 4 4 3 3 4 33

134 2 3 3 4 4 4 3 3 3 29

135 5 3 5 5 4 5 3 3 3 36

136 4 4 3 4 4 4 4 4 3 34

137 3 3 3 3 3 3 4 3 3 28

138 4 2 2 4 3 2 4 4 2 27

139 5 5 5 5 4 4 4 4 4 40

140 4 4 4 4 4 4 3 3 4 34

141 5 5 5 5 5 5 4 4 5 43

142 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37

143 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44

144 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

145 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

146 5 4 4 5 4 5 5 4 4 40

147 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

148 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

149 4 4 3 4 5 4 4 4 4 36

150 2 4 4 4 4 4 4 3 3 32

151 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

152 4 4 4 4 4 4 3 3 3 33

153 4 4 4 5 5 4 5 4 4 39

154 2 2 2 4 4 2 4 2 2 24

155 5 5 5 5 5 5 5 3 5 43

No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)
Total_X5



 
 
 

424 
 

 
 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

156 4 3 3 4 4 4 4 2 2 30

157 5 5 5 5 5 5 5 3 4 42

158 5 5 5 5 5 5 5 2 5 42

159 3 3 4 4 4 4 4 4 4 34

160 5 4 4 5 4 4 4 4 4 38

161 4 4 4 4 4 5 5 4 5 39

162 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

163 5 4 4 4 4 4 4 3 3 35

164 4 4 4 5 4 4 5 3 4 37

165 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

166 4 5 4 4 5 4 5 5 4 40

167 4 4 4 5 5 5 5 4 4 40

168 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

169 5 5 5 5 5 5 5 5 3 43

170 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

171 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

172 4 4 4 4 5 5 4 4 2 36

173 4 3 3 4 4 3 5 3 2 31

174 4 2 3 3 4 3 3 2 3 27

175 5 4 4 4 5 4 5 4 4 39

176 5 5 4 5 4 5 5 5 5 43

177 4 5 5 5 5 5 5 3 5 42

178 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

179 1 4 4 5 4 4 5 3 3 33

180 4 4 5 5 5 5 4 2 3 37

181 5 5 4 5 5 5 5 5 5 44

182 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

183 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

185 3 4 4 4 4 3 3 3 5 33

186 4 4 3 3 3 4 4 4 4 33

No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)
Total_X5



 
 
 

425 
 

 
 

 

 

 

X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 X5.6 X5.7 X5.8 X5.9

187 5 4 4 4 4 4 4 3 4 36

188 3 3 4 4 4 5 4 4 4 35

189 3 4 3 4 4 3 4 3 3 31

190 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

191 5 4 4 5 5 5 3 4 4 39

192 4 4 5 5 5 5 5 4 5 42

193 5 3 4 5 4 4 5 4 4 38

194 5 4 5 5 4 4 5 3 4 39

195 5 5 5 4 5 4 3 4 3 38

196 5 4 4 5 5 5 5 5 4 42

197 3 3 3 4 4 3 3 2 2 27

198 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37

199 4 4 4 4 5 4 3 3 4 35

200 5 2 5 3 5 3 4 5 3 35

201 4 4 4 4 4 3 3 3 3 32

202 3 4 4 4 4 4 3 3 3 32

203 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

204 4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

205 4 4 4 4 4 4 4 3 2 33

206 2 3 3 4 3 3 4 3 3 28

207 5 3 4 4 4 4 3 2 2 31

208 3 4 3 4 3 4 3 4 3 31

209 4 4 4 4 4 5 5 5 5 40

210 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44

211 4 4 5 4 4 4 4 4 4 37

212 3 4 4 4 4 5 4 5 5 38

213 3 4 4 3 5 5 5 4 4 37

214 3 3 4 4 4 4 5 3 4 34

215 4 3 3 4 3 3 4 3 3 30

216 4 4 4 4 4 4 3 3 4 34

217 5 4 4 5 5 4 4 5 5 41

No. 

Responden

Hedonic Motivation (Motivasi Hedonis)
Total_X5



 
 
 

426 
 

 
 

9. Data Responden Variabel Price Value (Nilai Harga) 

 

X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

1 4 5 2 4 5 4 5 29

2 4 4 4 4 4 2 3 25

3 4 4 3 3 2 4 3 23

4 4 4 4 4 4 4 4 28

5 4 4 4 4 4 4 3 27

6 4 4 4 4 4 4 4 28

7 4 4 4 4 4 4 3 27

8 5 2 5 3 1 5 4 25

9 4 4 4 3 3 3 3 24

10 5 4 5 5 4 4 4 31

11 4 4 3 4 4 3 4 26

12 5 5 3 3 3 3 3 25

13 4 4 4 4 4 2 4 26

14 5 4 4 3 4 4 3 27

15 4 4 4 4 4 4 5 29

16 4 4 4 4 5 5 5 31

17 4 4 4 3 4 4 4 27

18 5 4 4 4 4 4 5 30

19 4 4 5 4 4 3 4 28

20 5 5 3 4 4 3 4 28

21 5 4 4 4 4 5 4 30

22 4 4 3 4 4 4 4 27

23 5 5 1 3 4 1 2 21

24 3 3 3 3 3 3 3 21

25 5 5 5 4 5 5 5 34

26 5 5 5 5 5 5 5 35

27 4 4 5 4 4 4 4 29

28 5 5 5 5 5 5 5 35

29 5 5 4 4 5 4 4 31

30 3 3 3 3 4 3 3 22

31 5 4 5 5 5 5 5 34

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6



 
 
 

427 
 

 
 

 

X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

32 3 3 3 3 2 3 3 20

33 4 4 4 4 4 4 4 28

34 4 4 4 4 3 3 4 26

35 4 4 4 4 4 3 4 27

36 3 3 3 3 3 3 2 20

37 5 5 5 5 5 5 4 34

38 5 5 5 5 5 5 5 35

39 4 4 4 3 4 4 4 27

40 3 3 4 2 2 2 3 19

41 5 5 5 5 5 5 5 35

42 4 3 4 3 4 4 3 25

43 5 5 5 5 5 5 5 35

44 4 4 4 3 4 4 4 27

45 5 5 5 5 5 5 5 35

46 5 5 5 5 5 5 5 35

47 4 3 3 4 4 4 4 26

48 3 3 3 4 4 4 4 25

49 5 5 5 5 5 3 3 31

50 5 5 5 5 5 3 5 33

51 5 2 4 3 3 4 2 23

52 4 4 4 4 4 5 5 30

53 5 5 2 4 4 1 3 24

54 5 5 5 4 5 4 5 33

55 4 4 4 4 4 4 4 28

56 2 3 3 5 3 4 3 23

57 4 4 4 3 3 3 4 25

58 5 4 4 4 5 3 4 29

59 4 4 4 4 4 4 5 29

60 4 3 4 4 4 4 3 26

61 4 4 4 4 4 4 4 28

62 4 4 4 4 4 4 4 28

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6



 
 
 

428 
 

 
 

 

X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

63 4 4 4 5 4 4 4 29

64 5 5 5 5 5 5 3 33

65 5 5 5 1 1 5 5 27

66 5 5 3 4 4 5 4 30

67 3 4 4 4 4 4 4 27

68 4 4 4 4 4 4 4 28

69 4 4 3 3 3 3 3 23

70 4 4 4 4 4 4 4 28

71 5 5 5 4 5 1 5 30

72 3 4 4 2 4 4 4 25

73 5 5 5 5 5 4 4 33

74 5 5 5 5 5 5 5 35

75 2 3 2 2 3 5 4 21

76 3 3 3 3 3 3 3 21

77 4 4 4 4 4 4 4 28

78 5 5 3 5 5 5 5 33

79 4 4 4 4 4 3 4 27

80 3 3 3 3 3 3 3 21

81 3 4 4 3 4 3 3 24

82 4 4 4 4 4 4 4 28

83 5 5 5 5 4 5 5 34

84 3 5 2 3 4 3 3 23

85 4 4 4 4 4 4 4 28

86 5 4 4 4 4 1 3 25

87 3 3 3 3 3 4 3 22

88 5 5 5 5 5 4 5 34

89 4 4 5 4 4 5 4 30

90 5 5 5 4 5 3 3 30

91 5 4 4 4 4 4 4 29

92 5 5 5 5 5 5 5 35

93 4 4 3 4 4 2 3 24

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6



 
 
 

429 
 

 
 

 

X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

94 4 3 4 3 4 4 3 25

95 4 4 4 4 4 2 4 26

96 5 4 4 4 4 4 4 29

97 5 5 5 5 5 5 5 35

98 5 5 5 5 5 5 2 32

99 3 3 3 3 3 1 1 17

100 4 4 4 4 4 2 4 26

101 4 4 3 3 4 4 3 25

102 5 5 4 4 4 4 4 30

103 4 4 4 4 4 2 4 26

104 4 4 2 4 4 4 3 25

105 5 4 4 4 4 4 4 29

106 4 4 4 4 5 4 3 28

107 4 4 4 4 4 4 4 28

108 4 4 4 4 4 4 4 28

109 5 4 4 5 5 4 4 31

110 4 4 4 4 4 4 4 28

111 1 2 1 2 2 4 3 15

112 3 4 3 3 3 3 4 23

113 4 4 4 4 4 4 4 28

114 3 4 4 2 4 4 3 24

115 3 4 4 5 2 3 5 26

116 5 5 5 5 5 5 5 35

117 5 4 4 5 4 4 4 30

118 3 4 4 4 4 4 3 26

119 5 4 5 4 5 5 4 32

120 5 5 5 5 5 5 5 35

121 4 4 4 4 4 4 4 28

122 4 4 4 5 4 5 4 30

123 5 5 5 4 5 4 5 33

124 5 4 4 4 4 4 3 28

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6
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X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

125 4 3 3 4 3 3 4 24

126 3 3 3 3 4 3 3 22

127 5 5 4 5 5 3 4 31

128 3 4 4 4 4 4 3 26

129 5 5 5 5 5 5 5 35

130 4 4 4 4 4 4 4 28

131 4 4 3 4 4 2 4 25

132 5 5 5 4 5 5 5 34

133 4 4 4 4 3 5 2 26

134 4 4 3 4 4 3 3 25

135 5 5 5 5 5 5 5 35

136 4 4 4 4 4 4 3 27

137 3 3 3 3 3 2 3 20

138 4 4 4 3 3 3 4 25

139 5 5 5 4 4 4 4 31

140 4 4 4 4 4 4 4 28

141 5 5 5 5 2 4 4 30

142 4 4 4 4 4 4 4 28

143 5 5 2 5 3 2 3 25

144 5 5 5 5 5 5 5 35

145 5 5 4 5 5 5 5 34

146 3 4 4 4 4 4 4 27

147 4 4 4 4 4 4 2 26

148 4 4 4 4 4 4 4 28

149 4 4 4 4 4 2 4 26

150 5 5 5 4 4 4 3 30

151 5 5 4 5 5 5 5 34

152 4 4 2 4 4 4 4 26

153 5 5 5 5 5 4 4 33

154 4 4 4 4 2 1 2 21

155 5 4 4 4 4 4 5 30

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6
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X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

156 4 3 4 4 4 4 3 26

157 4 4 5 5 4 4 4 30

158 5 5 5 5 5 5 5 35

159 4 4 4 4 4 4 4 28

160 4 5 5 5 5 5 4 33

161 5 4 5 4 4 3 3 28

162 5 5 5 5 5 5 5 35

163 4 4 4 4 4 4 4 28

164 5 5 4 4 3 4 3 28

165 5 5 5 5 5 5 5 35

166 5 5 4 5 4 4 4 31

167 4 4 5 4 4 4 4 29

168 4 4 3 4 4 4 4 27

169 5 5 5 5 5 5 5 35

170 4 4 4 4 4 4 4 28

171 5 5 5 4 4 4 3 30

172 4 4 4 5 5 4 4 30

173 4 4 3 3 4 4 3 25

174 3 4 3 4 4 4 4 26

175 4 4 4 4 4 4 4 28

176 4 5 5 5 5 4 3 31

177 5 3 5 3 3 3 3 25

178 4 4 4 4 4 4 4 28

179 4 4 4 4 5 5 4 30

180 5 5 5 5 5 1 3 29

181 5 5 4 5 5 5 5 34

182 5 5 5 5 5 5 5 35

183 3 3 3 3 3 3 3 21

184 5 5 5 5 5 5 5 35

185 4 4 4 4 4 4 4 28

186 4 5 4 4 4 5 4 30

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6
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X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 X6.6 X6.7

187 4 4 4 4 4 4 4 28

188 5 5 5 5 5 5 5 35

189 4 4 4 4 4 4 4 28

190 5 5 2 5 4 2 5 28

191 5 5 5 3 5 4 3 30

192 4 5 5 5 5 5 4 33

193 5 4 4 4 5 3 3 28

194 4 4 4 4 3 4 4 27

195 3 3 5 5 5 4 5 30

196 5 5 5 5 5 5 5 35

197 5 5 4 3 3 3 3 26

198 4 4 3 4 5 4 4 28

199 4 5 5 5 4 4 4 31

200 4 4 3 5 4 5 4 29

201 4 3 5 4 5 4 4 29

202 4 4 4 4 4 3 3 26

203 5 4 4 4 5 4 5 31

204 4 4 4 4 4 4 4 28

205 4 4 4 4 5 2 3 26

206 4 4 4 4 4 4 4 28

207 5 5 5 3 4 4 4 30

208 4 3 4 4 5 4 4 28

209 4 4 5 5 5 5 5 33

210 4 5 5 5 4 5 5 33

211 3 3 3 3 3 3 3 21

212 5 4 4 4 4 5 5 31

213 5 4 4 4 3 4 5 29

214 4 5 4 4 4 4 4 29

215 4 4 4 4 4 4 4 28

216 5 4 3 4 3 3 4 26

217 5 5 4 4 4 5 5 32

No. 

Responden

Price Value  (Nilai Harga)
Total_X6
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10. Data Responden Variabel Habit (Kebiasaan) 

 

X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

1 4 5 4 5 4 3 25

2 4 4 2 3 2 3 18

3 3 3 4 3 4 4 21

4 4 4 4 4 5 4 25

5 4 4 3 2 3 3 19

6 2 2 1 4 2 2 13

7 3 3 3 4 3 3 19

8 4 5 2 3 2 3 19

9 4 4 4 4 3 4 23

10 4 4 2 3 2 2 17

11 4 4 4 4 3 4 23

12 3 4 3 4 3 3 20

13 3 3 2 3 2 3 16

14 5 3 4 3 5 3 23

15 4 4 4 4 4 4 24

16 3 3 3 4 4 5 22

17 3 3 3 4 2 2 17

18 4 4 4 4 4 4 24

19 3 3 3 3 3 2 17

20 1 1 2 1 1 1 7

21 4 3 3 4 3 2 19

22 4 4 3 3 3 3 20

23 2 2 2 3 1 2 12

24 2 3 1 2 2 2 12

25 3 4 4 4 2 3 20

26 5 5 5 5 5 5 30

27 3 3 3 3 2 3 17

28 5 5 5 5 5 5 30

29 4 4 3 4 3 4 22

30 3 3 2 2 2 2 14

31 4 5 5 5 5 5 29

Habit (Kebiasaan)
Total_X7

No. 

Responden
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X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

32 2 2 2 2 2 2 12

33 2 2 2 2 2 2 12

34 2 2 1 2 2 2 11

35 3 4 3 4 2 2 18

36 3 1 1 5 3 2 15

37 4 4 2 3 2 3 18

38 5 5 5 5 3 5 28

39 3 4 4 3 4 4 22

40 2 2 2 2 2 2 12

41 5 5 5 5 5 5 30

42 1 2 1 2 2 1 9

43 5 5 5 5 5 5 30

44 2 2 4 3 2 2 15

45 3 5 5 3 5 3 24

46 5 5 3 4 4 4 25

47 2 3 1 3 3 3 15

48 2 2 1 2 3 2 12

49 2 1 1 2 2 2 10

50 5 4 4 5 4 5 27

51 4 4 3 4 3 4 22

52 4 4 4 4 2 3 21

53 4 4 3 4 4 3 22

54 4 4 4 4 4 5 25

55 4 4 4 4 3 3 22

56 3 3 3 5 3 4 21

57 3 4 4 3 3 3 20

58 4 4 2 2 1 1 14

59 4 4 4 4 4 4 24

60 2 3 2 3 2 2 14

61 4 4 4 5 4 4 25

62 4 4 4 4 3 3 22

Habit (Kebiasaan)
Total_X7

No. 

Responden
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X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

63 5 5 4 4 4 4 26

64 3 5 3 3 1 3 18

65 3 3 1 1 1 1 10

66 2 3 4 3 2 2 16

67 3 2 3 4 3 3 18

68 4 4 2 4 4 3 21

69 4 3 2 3 3 2 17

70 3 4 4 4 3 3 21

71 2 3 2 4 3 2 16

72 3 3 2 3 3 3 17

73 4 3 3 4 2 3 19

74 3 3 3 3 3 3 18

75 3 3 3 4 4 3 20

76 3 3 3 3 3 3 18

77 3 5 3 3 4 3 21

78 3 5 4 4 3 4 23

79 4 3 3 3 3 3 19

80 2 2 1 2 1 2 10

81 1 3 3 1 1 1 10

82 4 4 3 4 4 4 23

83 4 5 3 5 3 3 23

84 2 3 3 2 2 2 14

85 4 4 4 4 3 3 22

86 4 3 1 3 3 3 17

87 3 3 2 3 3 3 17

88 3 3 3 3 2 2 16

89 2 3 3 3 2 2 15

90 3 3 3 3 3 2 17

91 4 4 4 4 2 3 21

92 4 5 4 4 4 4 25

93 2 4 2 2 2 2 14

Total_X7
No. 

Responden

Habit (Kebiasaan)
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X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

94 4 4 4 4 5 5 26

95 3 4 3 3 4 3 20

96 3 3 2 3 3 3 17

97 2 2 1 3 2 2 12

98 5 5 3 5 2 3 23

99 3 2 2 3 2 2 14

100 3 4 3 3 4 3 20

101 4 3 3 4 3 3 20

102 2 4 3 4 3 2 18

103 3 4 3 3 4 3 20

104 4 3 4 4 2 3 20

105 3 3 4 2 2 2 16

106 2 2 2 3 3 4 16

107 4 4 4 4 3 5 24

108 2 2 2 2 2 2 12

109 3 4 4 4 3 3 21

110 2 2 2 2 2 2 12

111 4 3 4 5 4 4 24

112 3 4 4 3 4 4 22

113 4 2 2 4 2 2 16

114 1 1 1 1 1 1 6

115 5 5 5 4 4 5 28

116 1 5 1 5 1 1 14

117 3 4 3 4 4 4 22

118 2 3 2 2 2 2 13

119 3 3 2 3 2 2 15

120 3 3 3 4 3 2 18

121 3 3 3 3 3 3 18

122 5 4 4 4 4 4 25

123 4 5 4 5 4 5 27

124 3 4 4 4 3 3 21

Total_X7
No. 

Responden

Habit (Kebiasaan)
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X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

125 2 4 3 3 3 3 18

126 3 3 3 4 3 4 20

127 4 3 4 3 2 3 19

128 3 3 3 4 3 3 19

129 4 4 4 4 4 3 23

130 3 4 3 3 4 3 20

131 4 4 4 4 3 5 24

132 4 4 4 4 4 2 22

133 3 4 3 4 2 2 18

134 2 3 2 2 2 2 13

135 4 3 3 5 5 4 24

136 3 3 3 3 3 4 19

137 3 2 3 3 3 3 17

138 2 2 2 3 2 2 13

139 4 4 4 5 4 4 25

140 3 3 3 3 3 2 17

141 3 3 4 3 1 2 16

142 4 4 4 4 4 4 24

143 5 5 3 5 3 3 24

144 4 5 4 4 4 4 25

145 4 4 4 4 4 4 24

146 3 4 3 3 3 3 19

147 3 4 3 3 3 3 19

148 2 3 2 2 2 2 13

149 3 4 3 4 3 3 20

150 3 3 3 4 3 3 19

151 5 5 4 5 5 5 29

152 3 3 3 4 3 3 19

153 3 5 3 5 5 4 25

154 4 4 2 2 2 2 16

155 5 5 5 5 3 4 27

Total_X7
No. 

Responden

Habit (Kebiasaan)
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X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

156 2 2 1 1 3 1 10

157 4 5 5 5 4 5 28

158 2 5 4 5 5 5 26

159 4 4 4 5 4 4 25

160 4 4 4 4 4 4 24

161 5 4 5 4 4 4 26

162 3 4 2 4 2 2 17

163 3 3 3 3 3 2 17

164 3 4 3 4 3 3 20

165 5 5 5 5 5 5 30

166 5 4 4 4 4 4 25

167 4 4 3 4 4 4 23

168 4 4 4 4 4 4 24

169 5 2 2 5 2 2 18

170 4 4 4 4 3 4 23

171 3 3 3 3 3 3 18

172 3 4 4 3 4 4 22

173 2 2 2 2 2 2 12

174 2 3 2 3 2 3 15

175 3 4 3 3 3 2 18

176 4 4 3 5 3 3 22

177 1 5 5 1 3 1 16

178 4 4 4 4 4 4 24

179 4 4 3 4 4 4 23

180 4 4 3 5 3 3 22

181 5 5 1 5 3 4 23

182 5 5 4 5 4 4 27

183 3 3 3 3 3 4 19

184 5 5 5 5 5 5 30

185 4 4 4 4 4 4 24

186 4 4 3 3 3 3 20

Total_X7
No. 

Responden

Habit (Kebiasaan)
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X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 X7.6

187 2 3 3 2 2 2 14

188 5 5 3 4 1 4 22

189 2 3 2 3 2 2 14

190 4 4 2 4 3 4 21

191 4 4 3 5 4 4 24

192 4 4 4 5 4 4 25

193 2 3 1 2 4 4 16

194 4 4 4 4 4 4 24

195 3 3 2 2 5 5 20

196 5 5 4 5 4 4 27

197 1 1 1 1 1 1 6

198 4 4 4 3 3 3 21

199 4 5 4 4 3 5 25

200 4 4 3 5 4 4 24

201 4 4 5 3 2 1 19

202 3 3 2 3 3 3 17

203 5 5 5 5 4 5 29

204 4 4 4 4 4 4 24

205 4 3 2 3 2 3 17

206 3 3 2 2 2 2 14

207 2 4 3 3 2 2 16

208 3 4 3 4 3 4 21

209 5 4 5 5 5 5 29

210 3 5 4 5 4 4 25

211 3 3 4 3 4 2 19

212 4 5 3 3 2 3 20

213 5 4 4 4 4 5 26

214 3 3 3 3 3 3 18

215 4 3 3 3 4 4 21

216 2 3 3 3 3 3 17

217 4 4 4 4 4 4 24

Total_X7
No. 

Responden

Habit (Kebiasaan)
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11. Data Responden Variabel Financial Risk (Risiko Keuangan) 

 

X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

1 3 3 4 5 4 4 4 5 5 5 42

2 5 4 3 4 4 4 4 3 4 4 39

3 3 3 2 3 2 3 3 4 3 3 29

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

5 4 4 4 5 4 5 5 3 5 5 44

6 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 44

7 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38

8 5 5 4 5 4 2 3 3 2 5 38

9 4 3 4 4 3 3 3 3 4 4 35

10 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 40

11 3 3 2 3 2 2 2 3 3 3 26

12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 31

13 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39

14 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 37

15 2 4 4 4 4 4 5 4 4 4 39

16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

19 3 5 5 3 4 3 3 3 3 5 37

20 4 4 4 4 2 4 4 1 4 4 35

21 4 4 5 5 5 4 5 2 5 5 44

22 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 33

23 4 4 5 4 4 4 3 2 2 2 34

24 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 38

25 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49

26 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10

27 1 1 1 1 2 2 2 2 1 1 14

28 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 13

29 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 47

30 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31

31 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 48

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

32 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39

33 3 4 4 4 3 4 3 2 2 2 31

34 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41

35 5 4 4 4 4 4 4 2 4 5 40

36 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10

37 4 4 4 4 4 4 3 3 3 5 38

38 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

39 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 35

40 3 4 4 3 3 3 4 2 2 3 31

41 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

42 4 4 3 3 4 3 4 3 3 4 35

43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

44 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38

45 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

46 5 5 5 5 5 5 3 3 3 5 44

47 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 37

48 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 37

49 3 4 3 5 5 5 5 5 5 5 45

50 2 2 2 2 2 2 2 2 4 2 22

51 3 4 3 3 1 3 5 2 4 4 32

52 4 2 2 3 1 2 1 1 1 3 20

53 3 3 4 4 1 3 2 3 2 4 29

54 3 2 4 4 5 3 4 4 3 5 37

55 5 5 4 5 5 5 2 4 4 4 43

56 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 36

57 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37

58 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

59 4 4 3 4 3 2 3 2 2 5 32

60 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 34

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

62 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 48

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

63 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 38

64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

65 5 5 5 5 2 2 2 1 5 5 37

66 3 4 2 2 3 3 3 2 3 3 28

67 2 1 2 1 1 2 2 1 2 2 16

68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

69 4 3 3 4 3 4 3 3 3 3 33

70 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 38

71 5 5 3 4 4 4 4 4 4 5 42

72 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41

73 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 42

74 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49

75 5 4 3 2 3 3 3 4 3 3 33

76 3 3 3 2 3 4 4 3 3 3 31

77 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

79 5 4 5 5 5 4 5 4 4 4 45

80 5 4 4 4 3 3 3 3 3 4 36

81 2 4 4 4 3 3 3 3 3 3 32

82 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10

83 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49

84 4 3 3 3 4 3 3 3 3 5 34

85 4 4 4 4 2 2 2 1 1 2 26

86 3 5 5 4 4 4 4 3 3 4 39

87 3 3 2 1 1 2 2 3 2 2 21

88 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 48

89 1 1 2 2 1 3 1 2 1 1 15

90 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39

91 4 5 5 4 4 4 4 3 4 5 42

92 4 5 5 5 3 4 4 4 5 5 44

93 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 37

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

94 3 4 4 4 5 5 5 5 4 4 43

95 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20

96 4 5 5 5 5 5 5 4 4 3 45

97 5 5 5 5 5 5 5 3 4 5 47

98 5 5 5 5 4 4 3 5 5 5 46

99 3 3 3 4 3 4 3 3 2 3 31

100 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20

101 4 4 5 4 2 4 4 3 3 4 37

102 5 5 5 5 5 5 4 3 3 3 43

103 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20

104 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 29

105 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 35

106 3 5 5 3 2 2 2 1 2 4 29

107 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38

108 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49

109 4 5 5 5 3 4 4 3 4 4 41

110 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39

111 3 5 3 5 3 3 4 2 1 3 32

112 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39

113 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 45

114 3 4 3 3 4 3 3 1 2 3 29

115 4 5 5 4 4 5 5 2 4 4 42

116 5 5 5 5 1 1 1 1 5 1 30

117 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

118 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

119 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 38

120 4 5 4 5 3 4 4 1 3 5 38

121 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

122 4 3 4 3 4 5 4 4 5 5 41

123 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

124 3 3 4 4 4 4 5 4 4 5 40

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

125 2 4 3 4 3 4 3 3 2 3 31

126 1 4 3 3 3 3 5 4 5 3 34

127 4 3 4 4 2 3 3 1 3 4 31

128 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

129 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

130 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

131 2 3 3 4 4 3 3 3 4 4 33

132 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39

133 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31

134 4 4 3 4 2 2 2 2 2 4 29

135 5 5 5 3 2 1 5 3 2 2 33

136 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 36

137 3 3 4 4 2 3 2 2 3 5 31

138 3 3 3 4 2 2 3 2 2 3 27

139 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41

140 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

141 5 5 5 5 4 4 3 3 4 5 43

142 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42

143 4 3 5 5 5 4 4 2 5 5 42

144 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 48

145 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 49

146 4 4 5 4 4 4 4 3 3 3 38

147 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 22

148 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

149 4 4 4 4 3 3 3 2 2 3 32

150 4 3 3 3 2 3 2 2 2 4 28

151 5 4 2 4 2 5 5 5 5 5 42

152 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 40

153 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 36

154 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41

155 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

156 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 31

157 3 2 2 3 3 3 3 2 3 3 27

158 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

159 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

160 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 48

161 5 5 4 5 5 3 4 5 5 5 46

162 4 5 5 2 5 5 5 5 5 5 46

163 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 40

164 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 33

165 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39

166 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39

167 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

168 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 38

169 5 5 5 5 5 5 2 2 2 5 41

170 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39

171 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 48

172 4 4 4 5 3 3 3 2 2 4 34

173 4 4 3 4 4 3 3 3 2 4 34

174 2 2 2 2 2 2 3 3 3 2 23

175 3 4 4 5 3 4 3 3 2 3 34

176 4 4 4 3 4 4 2 2 4 5 36

177 3 3 1 3 1 1 1 1 1 1 16

178 3 3 3 4 4 4 4 2 3 4 34

179 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

180 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 47

181 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

182 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

183 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 38

184 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

185 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 42

186 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 22

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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X8.1 X8.2 X8.3 X8.4 X8.5 X8.6 X8.7 X8.8 X8.9 X8.10

187 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39

188 4 1 5 4 1 2 1 1 1 5 25

189 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 35

190 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 24

191 5 5 5 4 5 3 5 2 5 3 42

192 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 48

193 1 2 3 3 2 3 3 4 3 4 28

194 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 43

195 3 3 3 4 2 2 2 2 2 3 26

196 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38

197 4 4 3 3 2 1 2 2 3 4 28

198 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39

199 4 4 5 5 5 3 5 2 4 5 42

200 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 40

201 4 2 4 3 2 4 4 3 4 5 35

202 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

203 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50

204 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41

205 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40

206 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 36

207 4 5 5 5 4 3 3 2 3 4 38

208 3 4 3 4 4 3 3 4 2 3 33

209 5 5 4 5 2 3 2 2 2 5 35

210 5 4 5 5 3 4 3 4 4 5 42

211 5 4 3 4 3 4 3 3 4 3 36

212 5 5 5 5 3 3 3 3 3 4 39

213 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20

214 4 4 4 4 4 4 4 2 3 3 36

215 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 37

216 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30

217 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41

No. 

Responden

Financial Risk (Risiko Keuangan)
Total_X8
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12. Data Responden Variabel Perceived Trust (Persepsi Kepercayaan) 

 

X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

1 4 5 3 5 5 4 5 3 34

2 4 5 2 3 4 4 4 4 30

3 3 4 4 3 4 4 3 4 29

4 4 4 4 4 4 4 4 4 32

5 4 5 5 4 4 3 4 4 33

6 4 5 4 4 4 4 4 5 34

7 3 4 4 4 4 4 4 4 31

8 3 5 5 4 4 4 4 4 33

9 3 5 5 3 5 3 4 4 32

10 4 4 4 4 4 4 4 4 32

11 3 4 4 3 4 4 4 4 30

12 3 3 3 3 3 3 3 3 24

13 4 4 4 4 3 4 4 4 31

14 4 4 3 3 4 4 3 4 29

15 4 5 4 4 4 4 4 4 33

16 4 4 4 4 4 4 4 4 32

17 3 4 4 4 4 4 4 4 31

18 4 4 4 4 4 4 4 4 32

19 3 5 5 3 3 3 3 4 29

20 3 5 1 3 5 4 2 3 26

21 5 5 5 4 4 4 4 5 36

22 4 4 4 4 4 4 4 4 32

23 4 1 1 3 3 3 1 3 19

24 3 5 4 4 4 3 3 3 29

25 4 5 3 5 5 5 5 4 36

26 5 5 5 5 5 5 5 5 40

27 3 4 4 3 3 3 3 4 27

28 5 5 5 5 5 5 5 5 40

29 4 4 4 4 4 4 4 4 32

30 3 4 4 3 3 3 3 3 26

31 5 5 5 5 5 5 5 5 40

No. 

Responden

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9
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X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

32 3 2 2 3 3 3 2 2 20

33 3 4 3 3 3 3 3 3 25

34 3 3 3 3 3 3 3 3 24

35 2 4 4 3 4 4 4 4 29

36 3 3 5 3 3 3 3 3 26

37 4 5 5 5 5 5 5 5 39

38 4 5 5 5 5 5 5 5 39

39 4 4 4 4 3 4 4 4 31

40 3 3 4 3 3 3 4 3 26

41 5 5 5 5 5 5 5 5 40

42 4 4 4 4 4 3 4 3 30

43 5 5 5 5 5 5 5 5 40

44 4 4 4 3 4 4 4 4 31

45 5 5 5 5 5 3 5 5 38

46 5 5 5 5 5 5 5 5 40

47 4 4 3 3 4 4 4 4 30

48 3 3 3 3 4 3 4 4 27

49 4 5 4 4 4 5 5 5 36

50 4 5 2 4 4 5 4 4 32

51 2 4 4 2 4 3 4 3 26

52 4 4 5 3 2 4 4 4 30

53 4 5 4 4 4 4 3 3 31

54 3 4 4 4 5 5 5 4 34

55 4 5 4 4 4 4 4 4 33

56 3 3 3 4 3 5 3 4 28

57 4 5 5 5 4 4 4 4 35

58 5 5 5 5 5 5 5 5 40

59 4 4 4 3 3 3 4 3 28

60 3 4 4 4 4 4 3 4 30

61 4 4 4 4 4 4 4 4 32

62 4 4 4 4 4 4 4 4 32

No. 

Responden

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9
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X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

63 4 5 5 5 5 5 4 4 37

64 5 5 5 5 5 3 5 5 38

65 4 5 5 4 4 3 5 5 35

66 4 4 5 5 5 4 4 3 34

67 3 4 2 3 3 4 3 3 25

68 4 4 4 3 5 4 4 4 32

69 4 4 4 4 4 3 4 4 31

70 4 4 4 4 4 4 4 4 32

71 4 5 5 4 4 4 3 4 33

72 4 4 4 4 4 4 4 4 32

73 3 4 4 4 4 4 4 4 31

74 5 5 3 4 5 4 3 4 33

75 5 5 4 3 3 2 3 4 29

76 3 3 3 3 3 3 3 3 24

77 4 5 4 4 4 4 4 4 33

78 5 5 5 5 5 5 5 5 40

79 4 5 5 5 4 4 4 5 36

80 4 4 4 4 4 4 4 4 32

81 3 5 3 3 3 3 3 3 26

82 5 4 5 4 4 4 4 5 35

83 5 5 5 5 5 5 5 5 40

84 3 5 4 3 4 3 3 3 28

85 2 3 4 2 2 4 4 2 23

86 5 5 5 5 5 4 4 5 38

87 3 3 3 3 3 3 3 3 24

88 4 4 3 5 5 5 5 5 36

89 4 4 4 4 3 4 4 4 31

90 3 4 5 4 4 5 4 4 33

91 4 5 5 4 4 5 5 4 36

92 5 5 4 4 4 4 5 5 36

93 4 4 4 4 3 4 4 4 31

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9

No. 

Responden
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X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

94 3 1 1 3 3 3 3 3 20

95 4 4 4 4 4 4 4 4 32

96 5 5 5 4 4 4 4 4 35

97 5 5 5 5 5 5 5 5 40

98 4 5 4 4 4 4 4 4 33

99 3 3 4 3 2 4 2 2 23

100 4 4 4 4 4 4 4 4 32

101 4 5 5 5 5 5 5 5 39

102 4 4 4 4 4 4 4 4 32

103 4 4 4 4 4 4 4 4 32

104 4 5 5 4 4 3 4 4 33

105 3 4 4 3 3 4 4 3 28

106 3 4 4 4 4 5 5 4 33

107 4 4 4 4 4 3 4 4 31

108 3 5 5 4 4 4 4 4 33

109 4 4 4 4 4 5 4 4 33

110 4 4 5 4 4 4 4 4 33

111 3 3 3 3 3 3 3 3 24

112 3 4 4 3 4 3 4 3 28

113 4 5 4 4 4 4 4 4 33

114 3 4 4 3 4 4 4 3 29

115 5 4 4 4 5 4 4 5 35

116 5 5 3 5 5 5 5 5 38

117 4 4 5 5 5 4 4 4 35

118 3 4 4 4 4 4 4 4 31

119 4 5 4 4 4 4 4 4 33

120 3 5 5 4 4 4 4 5 34

121 2 2 2 2 2 2 2 2 16

122 3 4 4 4 3 4 5 4 31

123 5 5 5 5 5 5 5 5 40

124 4 5 5 4 4 5 5 4 36

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9

No. 

Responden
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X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

125 5 5 3 4 4 5 4 3 33

126 3 3 3 4 3 3 3 4 26

127 3 4 5 4 4 4 4 4 32

128 3 4 4 3 4 4 4 4 30

129 5 5 5 5 5 5 5 5 40

130 3 4 4 3 4 4 4 3 29

131 4 5 5 5 4 4 5 5 37

132 3 2 2 2 3 4 4 4 24

133 3 3 3 3 3 3 3 3 24

134 4 4 4 4 4 4 4 4 32

135 5 5 5 5 5 5 4 5 39

136 4 4 4 4 4 4 4 4 32

137 3 4 3 3 4 4 3 3 27

138 4 3 2 2 3 2 2 3 21

139 4 4 5 5 5 5 4 5 37

140 4 4 4 4 4 4 4 4 32

141 4 5 4 4 4 5 5 5 36

142 3 4 3 4 4 4 5 5 32

143 4 5 5 4 5 4 4 4 35

144 5 5 5 5 5 4 5 5 39

145 5 5 5 5 5 5 5 5 40

146 4 5 4 4 4 4 4 4 33

147 4 5 4 3 4 4 4 3 31

148 4 4 4 4 4 4 4 4 32

149 3 4 4 3 4 4 4 4 30

150 3 4 4 4 4 4 4 4 31

151 5 5 5 5 5 5 5 5 40

152 4 5 5 5 4 5 5 5 38

153 4 5 5 5 5 5 5 5 39

154 4 5 5 5 4 5 4 4 36

155 4 5 5 5 5 4 4 4 36

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9

No. 

Responden
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X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

156 4 4 4 4 4 4 4 4 32

157 3 4 4 4 5 4 4 4 32

158 5 5 5 5 5 5 5 5 40

159 4 4 4 4 5 5 4 4 34

160 4 5 5 5 4 5 5 5 38

161 4 5 5 4 4 3 4 4 33

162 5 5 5 5 5 5 5 5 40

163 4 4 4 4 4 4 4 4 32

164 4 5 4 4 4 4 5 5 35

165 4 5 4 5 4 5 4 4 35

166 4 5 4 4 4 4 4 4 33

167 4 4 4 4 4 4 4 4 32

168 4 4 4 4 4 4 4 4 32

169 5 5 5 4 4 4 4 4 35

170 4 4 4 4 4 4 4 4 32

171 1 1 1 1 1 2 2 2 11

172 3 5 4 3 4 4 4 4 31

173 3 4 3 3 3 4 5 4 29

174 4 4 4 4 4 4 4 4 32

175 4 4 5 5 4 4 4 5 35

176 5 4 5 5 5 5 5 5 39

177 3 3 5 3 4 4 4 4 30

178 4 5 5 4 3 4 4 4 33

179 4 4 4 4 4 4 4 4 32

180 4 5 5 4 5 5 5 5 38

181 5 5 5 4 5 5 5 5 39

182 5 5 5 5 3 5 5 5 38

183 4 3 3 4 3 3 3 3 26

184 5 5 5 5 5 5 5 5 40

185 4 4 4 4 3 4 4 4 31

186 4 4 4 4 4 4 4 4 32

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9

No. 

Responden
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X9.1 X9.2 X9.3 X9.4 X9.5 X9.6 X9.7 X9.8

187 4 5 4 4 4 4 4 4 33

188 3 5 5 4 4 4 4 4 33

189 4 4 4 4 4 4 4 4 32

190 5 5 5 5 5 5 5 5 40

191 5 5 5 5 5 5 5 5 40

192 4 5 5 5 4 3 4 4 34

193 5 4 3 3 2 4 5 5 31

194 4 5 4 4 5 4 5 4 35

195 2 4 4 5 5 5 2 2 29

196 4 5 5 4 4 4 4 5 35

197 4 5 5 3 5 4 4 4 34

198 5 5 4 4 3 4 4 4 33

199 4 5 5 5 4 5 5 5 38

200 2 4 3 4 3 4 3 4 27

201 5 3 4 3 4 3 4 5 31

202 4 5 4 4 4 4 4 4 33

203 5 5 5 5 5 5 5 5 40

204 4 4 4 4 4 4 4 4 32

205 4 4 4 4 4 4 4 4 32

206 3 3 4 4 4 4 4 4 30

207 3 5 4 4 4 3 4 4 31

208 4 4 4 4 3 4 4 3 30

209 5 5 5 5 5 5 5 5 40

210 4 5 4 4 4 4 4 4 33

211 3 3 4 3 4 3 3 3 26

212 4 4 5 5 5 5 5 5 38

213 4 4 4 4 4 4 4 5 33

214 3 3 4 3 3 3 3 3 25

215 3 2 2 2 2 3 2 2 18

216 4 4 4 4 4 4 4 4 32

217 4 5 4 4 4 4 4 4 33

Perceived Trust  (Persepsi Kepercayaan)
Total_X9

No. 

Responden
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Lampiran 8 Analisis Statistik Deskriptif Responden 

 

1. Berdasarkan Fakultas 

No. Fakultas Jumlah Persentase 

1. Fakultas Ilmu Pendidikan (FIP) 22 10,14% 

2. Fakultas Bahasa dan Seni (FBS) 23 10,60% 

3. Fakultas Ilmu Sosial (FIS) 31 14,29% 

4. Fakultas Matematika dan IPA (FMIPA) 30 13,82% 

5. Fakultas Teknik (FT) 29 13,36% 

6. Fakultas Ilmu Keolahragaan (FIK) 9 4,15% 

7. Fakultas Ekonomi (FE) 64 29,49% 

8. Fakultas Hukum (FH) 9 4,15% 

Jumlah 217 100% 

 

2. Berdasarkan Tahun Angkatan 

No. 
Tahun 

Angkatan 
Jumlah Persentase 

1. 2016 162 74,65% 

2. 2017 33 15,21% 

3. 2018 19 8,76% 

4. 2019 3 1,38% 

Jumlah 217 100% 

 

3. Berdasarkan Usia 

No. Usia Jumlah Persentase 

1. 19 14 6,45% 

2. 20 26 11,98% 

3. 21 88 40,56% 

4. 22 78 35,94% 

5. 23 8 3,69% 

6. 24 3 1,38% 

Jumlah 217 100% 

 

4. Berdasarkan Jenis Kelamin 

No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1. Laki-laki 57 26,27% 

2. Perempuan 160 73,73% 

Jumlah 217 100% 
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Lampiran 9 Analisis Statistik Deskriptif Variabel 

 

1. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Use Behavior (Penggunaan) 
 

a. Berdasarkan Kepemilikan Akun Go-Pay 

No. Kepemilikan Akun Jumlah Persentase 

1. Memiliki akun 206 94,93% 

2. Tidak memiliki akun 11 5,07% 

Jumlah 217 100% 

 

b. Berdasarkan Aktif atau Tidaknya Penggunaan Go-Pay 

No. Keaktifan Penggunaan Jumlah Persentase 

1. Masih aktif menggunakan 134 61,75% 

2. Tidak aktif menggunakan 83 38,25% 

Jumlah 217 100% 

 

c. Berdasarkan Frekuensi Penggunaan Go-Pay 

No. Frekuensi (per minggu) Jumlah Persentase 

1. <5 kali 203 93,55% 

2. 5-7 kali 9 4,15% 

3. 8-10 kali 2 0,92% 

4. 11-13 kali 1 0,46% 

5. >13 kali 2 0,92% 

Jumlah 217 100% 

 

d. Berdasarkan Tahun Penggunaan 

No. Tahun Penggunaan Jumlah Persentase 

1. 2014 1 0,46% 

2. 2015 5 2,30% 

3. 2016 25 11,52% 

4. 2017 44 20,28% 

5. 2018 61 28,11% 

6. 2019 74 34,10% 

7. 2020 7 3,23% 

Jumlah 217 100% 
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2. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Behavioral Intention (Minat) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Behavioral Intention 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Behavioral Intention 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 74  90 Sangat Tinggi (ST) 24,89 54 

2. 60  73 Tinggi (T) 40,55, 88 

3. 46  59 Cukup Tinggi (CT) 29,95 65 

4. 32  45 Rendah (R) 3,69 8 

5. 18  31 Sangat Rendah (SR) 0,92 2 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 65,26 

Kriteria Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Behavioral Intention 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Berniat menggunakan di masa 

yang akan datang 
44,31 Tinggi 

2. Akan mencoba menggunakan 

dalam kehidupan sehari-hari 
10,29 

Cukup 

Tinggi 

3. Berencana menggunakan Go-Pay 

berkali-kali 
10,66 Tinggi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

457 
 

 
 

3. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Performance Expectancy (Ekspektasi 

Kinerja) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Performance Expectancy 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Performance Expectancy 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 63  75 Sangat Tinggi (ST) 44,24 96 

2. 51  62 Tinggi (T) 51,61 112 

3. 39  50 Cukup Tinggi (CT) 3,69 8 

4. 27  38 Rendah (R) 0,46 1 

5. 15  26 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 62,35 

Kriteria Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Performance Expectancy 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Manfaat yang dirasakan 

(perceived usefulness) 
13,07 

Sangat 

Tinggi 

2. Motivasi ekstrinsik (extrinsic 

motivation) 
12,59 Tinggi 

3. Kesesuaian pekerjaan (job-fit) 11,85 Tinggi 

4. Keuntungan relatif (relative 

advantage) 
12,57 Tinggi 

5. Harapan hasil (outcome 

expectations) 
12,29 Tinggi 
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4. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Effort Expectancy (Ekspektasi Usaha) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Effort Expectancy 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Effort Expectancy 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 62,21 135 

2. 30  36 Tinggi (T) 34,56 75 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 3,23 7 

4. 16  22 Rendah (R) 0 0 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 38,49 

Kriteria 
Sangat 

Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Effort Expectancy 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Persepsi kemudahan penggunaan 

(perceived ease of use) 
12,73 Tinggi 

2. Kompleksitas 12,86 Tinggi 

3. Kemudahan penggunaan (ease of 

use) 
12,90 Tinggi 
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5. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Social Influence (Pengaruh Sosial) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Social Influence 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Social Influence 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 16,59 36 

2. 30  36 Tinggi (T) 29,50 64 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 26,27 57 

4. 16  22 Rendah (R) 20,73 45 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 6,91 15 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 28,38 

Kriteria 
Cukup 

Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Social Influence 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Norma subjektif (subjective norm) 
9,38 

Cukup 

Tinggi 

2. Faktor sosial (social factors) 
8,95 

Cukup 

Tinggi 

3. Kesan (image) 
10,05 

Cukup 

Tinggi 
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6. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Facilitating Conditions (Kondisi 

Fasilitas) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Facilitating Conditions 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Facilitating Conditions 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 41,01 89 

2. 30  36 Tinggi (T) 47,47 103 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 9,68 21 

4. 16  22 Rendah (R) 1,84 4 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 35,74 

Kriteria Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Facilitating Conditions 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Kontrol perilaku persepsi 

(perceived behavioral control) 

7,63 Tinggi 

2. Kondisi yang memfasilitasi 

(facilitating conditions) 

16,32 Tinggi 

3. Kesesuaian (compatibility) 11,80 Tinggi 
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7. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Hedonic Motivation (Motivasi 

Hedonis) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Hedonic Motivation 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Hedonic Motivation 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 37  45 Sangat Tinggi (ST) 42,86 93 

2. 30  36 Tinggi (T) 42,86 93 

3. 23  29 Cukup Tinggi (CT) 13,36 29 

4. 16  22 Rendah (R) 0,92 2 

5. 9  15 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 35,92 

Kriteria Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Hedonic Motivation 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Kepuasan (fun or pleasure 

derived) 

11,87 Tinggi 

2. Kenikmatan yang dirasakan 

(perceived enjoyment) 

12,56 Tinggi 

3. Konteks motivasi hedonis 

konsumen (hedonic motivation 

consumer context) 

11,49 Tinggi 
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8. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Price Value (Nilai Harga) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Price Value 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Price Value 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 31  35 Sangat Tinggi (ST) 26,73 58 

2. 25  30 Tinggi (T) 59,91 130 

3. 19  24 Cukup Tinggi (CT) 12,44 27 

4. 13  18 Rendah (R) 0,92 2 

5. 7  12 Sangat Rendah (SR) 0 0 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 28,38 

Kriteria Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Price Value 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Nilai yang dirasakan 16,53 Tinggi 

2. Biaya moneter 11,85 Tinggi 
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9. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Habit (Kebiasaan) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Habit 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Habit 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 26  30 Sangat Tinggi (ST) 10,60 23 

2. 21  25 Tinggi (T) 34,56 75 

3. 16  20 Cukup Tinggi (CT) 35,94 78 

4. 11  15 Rendah (R) 14,75 32 

5. 6  10 Sangat Rendah (SR) 4,15 9 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 19,80 

Kriteria 
Cukup 

Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Habit 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Perilaku sebelumnya 
10,07 

Cukup 

Tinggi 

2. Perilaku menjadi otomatis 
9,73 

Cukup 

Tinggi 
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10. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Financial Risk (Risiko Keuangan) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Financial Risk 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Financial Risk 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 42  50 Sangat Tinggi (ST) 27,65 60 

2. 34  41 Tinggi (T) 44,70 97 

3. 26  33 Cukup Tinggi (CT) 18,43 40 

4. 18  25 Rendah (R) 5,53 12 

5. 10  17 Sangat Rendah (SR) 3,69 8 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 37,07 

Kriteria Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Financial Risk 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Kerugian finansial 15,48 Tinggi 

2. Penipuan 10,88 Tinggi 

3. Keamanan data finansial 10,71 Tinggi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

465 
 

 
 

11. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Perceived Trust (Persepsi 

Kepercayaan) 

a. Statistik Deskriptif Variabel Perceived Trust 

 

b. Distribusi Frekuensi Variabel Perceived Trust 

No. Interval Kriteria Persen (%) Frekuensi 

1. 32  40 Sangat Tinggi (ST) 64,06 139 

2. 26  31 Tinggi (T) 27,19 59 

3. 20  25 Cukup Tinggi (CT) 6,91 15 

4. 14  19 Rendah (R) 1,38 3 

5. 8  13 Sangat Rendah (SR) 0,46 1 

Jumlah 100 217 

Rata-Rata 32,30 

Kriteria 
Sangat 

Tinggi 

 

c. Distribusi Frekuensi per-Indikator Variabel Perceived Trust 

No. Indikator Rata-rata Kriteria 

1. Dapat diandalkan 16,19 Tinggi 

2. Dapat dipercaya 16,11 Tinggi 
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Lampiran 10 Hasil Uji Prasyarat 

  

1. Uji Normalitas  

a. Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov dengan Use Behavior sebagai 

Variabel Dependen 

 

b. Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov dengan Behavioral Intention 

sebagai Variabel Dependen 
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2. Uji Linearitas 

a. Uji Linearitas dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 

b. Uji Linearitas dengan Behavioral Intention sebagai Variabel Dependen 
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Lampiran 11 Hasil Uji Asumsi Klasik 

 

1. Uji Multikolonearitas 

a. Uji Multikolinearitas dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 

b. Uji Multikolonearitas dengan Behavioral Intention sebagai Variabel 

Dependen 
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2. Uji Heteroskedastisitas 

a. Uji Heteroskedastisitas dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 

 

b. Uji Heteroskedastisitas dengan Behavioral Intention sebagai Variabel 

Dependen 
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Lampiran 12 Hasil Uji Hipotesis 

 

1. Uji Hipotesis dengan Use Behavior sebagai Variabel Dependen 
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2. Uji Hipotesis dengan Behavioral Intention sebagai Variabel Dependen 
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Lampiran 13 Hasil Uji Sobel 

 

1. Uji sobel variabel performance expectancy (ekspektasi kinerja) dan variabel 

effort expectancy (ekspektasi usaha) terhadap use behavior (perilaku) 

melalui behavioral intention (minat) 

 

               

        Performance Expectancy                      Effort Expectancy 

2. Uji sobel variabel social influence (pengaruh sosial) dan variabel facilitating 

conditions (kondisi fasilitas) terhadap use behavior (perilaku) melalui 

behavioral intention (minat)  

 

           

            Social Influence                              Facilitating Conditions 
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3. Uji sobel variabel hedonic motivation (motivasi hedonis) dan variabel price 

value (nilai harga) terhadap use behavior (perilaku) melalui behavioral 

intention (minat) 

 

 

      
                 Hedonic Motivation                          Price Value 

 

4. Uji sobel variabel habit (kebiasaan) dan variabel financial risk (risiko 

keuangan) terhadap use behavior (perilaku) melalui behavioral intention 

(minat) 

 

  

            Habit                                                   Financial Risk 
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5. Uji sobel variabel perceived trust (persepsi kepercayaan) terhadap use 

behavior (perilaku) melalui behavioral intention (minat) 

 

 

      Perceived Trust 
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Lampiran 14 Surat Izin Penelitian 

1. Surat Izin Observasi  
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2. Surat Izin Penelitian 
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