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ABSTRAK

Wibi Restu Dramawi, 2024. Pengaruh Persepsi Keamanan Aplikasi Cinepolis, Persepsi Kemudahan Penggunaan Aplikasi Cinepolis Dan Electronic Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Tiket Bioskop Di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 1) pengaruh persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, 2) pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, 3) pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, 4) pengaruh persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

Penelitian yang dilakukan adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan survei.  Sampel yang di ambil sebanyak 100 orang responden, yaitu konsumen di Cinepolis Pacific Mall Tegal. Dalam usaha memperoleh data yang dibutuhkan, metode yang digunakan adalah: Studi Pustaka, Kuesioner. Sedangkan teknis analisis data yang digunakan dalam penelitian ini ialah Uji Metode Succesive Interval (MSI), Uji Asumsi Klasik, Analisis Regresi Berganda, Uji Hipotesis, Analisis Koefisien Determinasi (R Square).

Kesimpulan penelitian ini yaitu bahwa 1) Persepsi keamanan aplikasi Cinepolis berpengaruh terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, dibuktikan dari hasil pengujian parsial persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan uji t diperoleh nilai thitung sebesar 5,071 dan nilai signifikansi 0,000, 2) Persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis berpengaruh terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, dibuktikan dari hasil pengujian parsial persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan uji t diperoleh nilai thitung sebesar 3,997 dan nilai signifikansi 0,000, 3). E-WOM berpengaruh terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, dibuktikan dari hasil pengujian parsial E-WOM terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan uji t diperoleh nilai thitung sebesar 2,399 dan nilai signifikansi 0,018, 4). Persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal, dibuktikan dari hasil uji simultan dengan menggunakan SPSS diperoleh nilai Fhitung sebesar 76,072 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000.

Kata Kunci : Persepsi Keamanan Aplikasi, Persepsi Kemudahan Penggunaan Aplikasi, E-WOM, Keputusan Pembelian Tiket Bioskop.
ABSTRACT

Wibi Restu Dramawi, 2024. The Influence of Perception of Cinepolis Application Security, Perception of Ease of Use of Cinepolis Application and Electronic Word of Mouth on Cinema Ticket Purchase Decisions at Cinepolis Pacific Mall Tegal.
The purpose of this study was to determine 1) the influence of perceived security of the Cinepolis application on the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, 2) the influence of perceived ease of use of the Cinepolis application on the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, 3) the influence of E-WOM on the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, 4) the influence of perceived security of the Cinepolis application, perceived ease of use of the Cinepolis application and E-WOM on the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal.
The research conducted is quantitative research with a survey approach. The sample taken was 100 respondents, namely consumers at Cinepolis Pacific Mall Tegal. In an effort to obtain the required data, the methods used are: Literature Study, Questionnaire. While the technical data analysis used in this study is the Successive Interval Method (MSI) Test, Classical Assumption Test, Multiple Regression Analysis, Hypothesis Test, Determination Coefficient Analysis (R Square).
The conclusion of this study is that 1) Perception of the security of the Cinepolis application influences the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, as evidenced by the results of partial testing of the perception of the security of the Cinepolis application on purchasing decisions using the t-test obtained a t-value of 5.071 and a significance value of 0.000, 2) Perception of the ease of use of the Cinepolis application influences the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, as evidenced by the results of partial testing of the perception of the ease of use of the Cinepolis application on purchasing decisions using the t-test obtained a t-value of 3.997 and a significance value of 0.000, 3). E-WOM influences the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, as evidenced by the results of partial testing of E-WOM on purchasing decisions using the t-test obtained a t-value of 2.399 and a significance value of 0.018, 4). The perception of the security of the Cinepolis application, the perception of the ease of use of the Cinepolis application and E-WOM have a joint influence on the decision to purchase cinema tickets at Cinepolis Pacific Mall Tegal, as evidenced by the results of simultaneous tests using SPSS, which obtained an F count value of 76.072 with a significance value of 0.000.
Keywords: 
Perception of Application Security, Perception of Application Ease of Use, E-WOM, Cinema Ticket Purchase Decision.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Indonesia saat ini memasuki era revolusi industri 4.0 yang membuat teknologi semakin cepat berkembang. Perkembangan teknologi memberikan manfaat dan kemudahan dalam menjalani berbagai aktivitas sehari-hari. Seiring dengan berkembangnya teknologi, internet merupakan teknologi yang paling banyak digunakan oleh masyarakat Indonesia. Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) mengumumkan jumlah pengguna internet Indonesia tahun 2024 mencapai 221.563.479 jiwa dari total populasi 278.696.200 jiwa penduduk Indonesia tahun 2023 (APJII, 2024). Pesatnya perkembangan teknologi, luasnya jangkauan layanan internet, serta makin murahnya harga gadget untuk akses ke dunia maya membuat pengguna internet tumbuh cukup pesat.
Bioskop merupakan wadah bagi masyarakat untuk menikmati pertunjukkan film, dimana penonton mencurahkan segenap perhatiannya dan perasaannya kepada gambar hidup yang disaksikan. Penonton akan menyaksikan suatu cerita yang seolah tampak nyata di hadapannya. Bioskop merupakan salah satu dari banyak alternative seseorang untuk berekreasi. Ketajaman dan efek bunyi pada bioskop pun sangat menentukan kepuasan masyarakat yang sedang menyaksikan sebuah pertunjukan film. Penataan akustik ruang menghasilkan efek bunyi yang menunjang pertunjukan film yang sedang di putar (Sarwono, 2019:5).

Bioskop merupakan tempat hiburan yang populer dan terus berkembang di masyarakat. Bioskop menjadi pilihan banyak orang untuk menghabiskan waktu luang bersama teman dan keluarga, sebagai sarana untuk melepas kelelahan setelah beraktivitas seharian. Dengan kemajuan Teknologi Informasi yang terus berkembang, pengelola bioskop mulai memanfaatkan teknologi ini untuk menjalankan berbagai kegiatan perusahaan.
Pengguna internet akan terus bertambah seiring makin luasnya jangkauan layanan internet di Indonesia. Kebanyakan perusahaan saat ini memang memanfaatkan teknologi internet sebagai media pendukung dalam aktivitas bisnisnya. Pemanfaatan internet terbilang merupakan salah satu cara inovatif yang dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan kinerja bisnisnya di pasar dengan bantuan teknologi informasi, aktivitas bisnis perusahaan secara virtual memanfaatkan teknologi informasi dikenal dengan istilah e-commerce (Sharma, 2022).
Salah satu penyedia layanan e-commerce berbasis mobile yang cukup mendapatkan tanggapan dari masyarakat di Indonesia adalah perusahaan penyedia layanan beli tiket bioskop online. PT Cinemaxx Global Pasifik Tbk (Cinepolis) sebagai perusahaan yang mengelola bioskop Cinepolis di beberapa kota di Indonesia berusaha untuk memberikan layanan yang terbaik saat ini kepada para pelanggannya melalui penjualan tiket secara online yang dapat dibeli di website resminya yaitu cinepolis.co.id atau melakukan pembelian tiket melalui layanan TIX ID. TIX ID merupakan sebuah layanan transaksi pembelian tiket jarak jauh yang memungkinkan pelanggan untuk membeli tiket bioskop tanpa perlu antri, dapat diakses dari mana saja asalkan kebutuhan akan layanan tersebut terpenuhi.
Salah satu factor yang dapat menyebabkan keputusan pembelian secara online adalah adanya persepsi keamanan aplikasi ketika bertransaksi online. Ketika level jaminan keamanan dapat diterima dan sesuai dengan harapan konsumen, maka konsumen berminat melakukan transaksi online dan bersedia membuka informasi pribadinya (Sugiyanto et al., 2021).

Selain adanya persepsi keamanan aplikasi dalam bertansaksi, keputusan pembelian online juga akan dipengaruhi oleh perspsi kemudahan penggunaan. Persepsi kemudahan pada suatu teknologi dapat diukur ketika seseorang percaya bahwa teknologi tersebut dapat dengan mudah dipahami dan digunakan (Jogiyanto, 2007). Seseorang akan yakin untuk menggunakan teknologi ketika merasa dimudahkan dan bisa mengurangi kesulitan dalam pekerjaan.

Word of mouth adalah pemasaran dari mulut ke mulut yang dapat dilakukan secara lisan, tertulis, atau elektronik antar masyarakat yang memiliki keterkaitan dengan keunggulan atau pengalaman mengunjungi suatu daerah tujuan wisata. Dari mulut ke mulut merupakan sumber informasi yang dapat dipercaya, informasi konsumen lain merupakan faktor penting karena melalui rekomendasi orang lain dan membangkitkan rasa penasaran terhadap aplikasi online tersebut. Electronic word of mouth (E-WOM) merupakan komunikasi dan pertukaran informasi antara konsumen lama dan konsumen baru, dengan menggunakan perkembangan teknologi seperti forum diskusi online (Swari dan Darma, 2019). 
PT Cinemaxx Global Pasifik Tbk (Cinepolis) merupakan perusahaan yang mengelola bioskop Cinepolis di beberapa kota di Indonesia, salah satunya di Kota Tegal yang berada di Pasific Mall Tegal. Permasalahan yang dihadapi oleh Cinepolis Pasific Mall Tegal adalah penjualan tiket yang berfluktuatif yang menunjukkan keputusan pembelian konsumen yang tidak konsisten. Berikut ini adalah data mengenai penjualan tiket di Cinepolis Pasific Mall Tegal selama tahun 2022 dan tahun 2023. 

Tabel 1

Volume Penjualan Tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal

Tahun 2022 dan 2023

	Bulan
	Tahun 2022
	Tahun 2023

	
	Jumlah Tiket (buah)
	Nominal (Rp.)
	Peningkatan/ Penurunan (%)
	Jumlah Tiket (buah)
	Nominal (Rp.)
	Peningkatan/ Penurunan (%)

	Januari
	9,884
	395.352.000
	
	19,168
	766.720.000
	

	Februari
	10,982
	439.280.000
	11,11
	17,733
	709.320.000
	-7,49

	Maret
	12,788
	511.520.000
	16,45
	17,485
	699.400.000
	-1,40

	April
	12,271
	490.840.000
	-4,04
	21,546
	861.840.000
	23,23

	Mei
	15,83
	633.200.000
	29,00
	18,829
	753.160.000
	-12,61

	Juni
	14,628
	585.120.000
	-7,59
	17,926
	717.040.000
	-4,80

	Juli
	15,241
	609.640.000
	4,19
	16,972
	678.880.000
	-5,32

	Agustus
	15,702
	628.080.000
	3,02
	18,098
	723.920.000
	6,63

	September
	16,39
	655.600.000
	4,38
	19,241
	776.840.000
	7,31

	Oktober
	16,227
	649.080.000
	-0,99
	18,672
	746.880.000
	-3,86

	November
	15,826
	633.040.000
	-2,47
	17,427
	697.080.000
	-6,67

	Desember
	17,022
	680.080.000
	7,43
	19,518
	780.720.000
	12,00

	Jumlah
	162,907
	6.515.480.000
	
	222,615
	8.911.800.000
	


Sumber: Cinepolis Pasific Mall Tegal (2024)
Dari data volume penjualan tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal tahun 2022 dan 2023 di atas bisa diketahui mengenai volume penjualan tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal selama tahun 2022 dan 2023. Data di atas menggambarkan penjualan tiket yang cenderung berfluktuatif atau tidak konsisten setiap bulannya yang terkadang naik dan terkadang mengalami penurunan. Hal tersebut mencerminkan keputusan pembelian konsumen akan Tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal yang juga berfluktuatif. 
Penjualan tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal tahun 2022 dan 2023 dari data di atas merupakan penjualan total baik menggunakan aplikasi Cinepolis atau melalui Aplikasi Tix ID dan penjualan secara manual yang dilakukan. Banyak konsumen yang memilih membeli tiket secara manual meskipun harus mengantri cukup lama untuk mendapatkan sebuah tiket karena satu loket hanya melayani satu studio saja, selain itu konsumen juga tidak dapat memilih tempat duduk sesuai dengan keinginannya. Berdasarkan hasil wawancara secara informal dengan manajemen Cinepolis Pasific Mall Tegal diketahui bahwa hanya 40% dari keseluruhan penjualan tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal memanfaatkan aplikasi Cinepolis untuk pembelian tiket. 
Tiket Cinepolis Pasific Mall Tegal dijual secara online melalui aplikasi Cinepolis atau melalui Aplikasi Tix ID. Namun beberapa pelanggan mengeluhkan kesulitan untuk menggunakan aplikasi tersebut ketika berniat menonton bioskop di hari yang telah dijadwalkan, misalnya pada akhir pekan. Kesulitan tersebut biasanya dikarenakan pelanggan belum update aplikasi ke versi yang terbaru juga menjadi penyebabnya, jika belum update biasanya akan mempengaruhi kinerja secara keseluruhan sehingga terjadi server error atau (bug). Faktor lainnya adalah sistem aplikasi yang sering error. 
Permasalahan lain yang dikeluhkan konsumen adalah berkaitan dengan keamanan aplikasi, dimana beberapa konsumen mengeluhkan elah melakukan transaksi namun transaksi tersebut gagal namun limit kartu debit/kredit atau saldo e_wallet tetap terpotong, karena seharusnya apabila transaksi konsumen dinyatakan gagal oleh sistem, maka uang yang terpotong akan dikembalikan kepada konsumen. Hal tersebut membuat beberapa konsumen ragu akan keamanan jika bertansaksi dengan menggunakan aplikasi ketika melakukan pemesanan tiket bioskop. 

Banyak kemudahan diperoleh dengan membeli tiket melalui aplikasi Cinepolis misalnya proses membeli tiket Cinépolis terasa lebih mudah dan bisa dilakukan di mana saja. Selain itu juga bisa membeli camilan secara online lewat website resmi Cinépolis yaitu Cinépolis.co.id. Namun terdapat beberapa permasalahan berkaitan dengan E-WOM di aplikasi Cinépolis yaitu tidak ada fitur bagi konsumen untuk memberikan komentar atau testimoni mengenai kualitas film atau pelayanan yang disediakan oleh bioskop Cinépolis. 
 Berdasarkan uraian latar belakang di atas, penulis tertarik melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Persepsi Keamanan Aplikasi Cinepolis, Persepsi Kemudahan Penggunaan Aplikasi Cinepolis dan E-WOM Terhadap Keputusan Pembelian Tiket Bioskop Di Cinepolis Pacific Mall Tegal”.
B. Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah tersebut, maka dalam penelitian ini dirumuskan dalam pertanyaan-pertanyaan penelitian sebagai berikut:
1. Apakah terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal?

2. Apakah terdapat pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal?

3. Apakah terdapat pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal?

4. Apakah terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal?

C. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan, sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui pengaruh persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

3. Untuk mengetahui pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

4. Untuk mengetahui pengaruh persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.
D. Manfaat penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritik

a. Digunakan sebagai langkah awal bagi peneliti untuk menerapkan pengetahuan berupa teori-teori di bidang pemasaran yang didapat di bangku perkuliahan khususnya berkaitan dengan masalah yang menjadi obyek penelitian dan penerapannya di lapangan.

b. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi bagi penelitian selanjutnya yang akan melakukan penelitian dengan tema yang sama dengan penelitian ini.
2. Manfaat Praktis
Dapat memberikan gambaran dan informasi yang berguna bagi Cinepolis Pacific Mall Tegal dalam mengambil strategi pemasaran dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen sehingga volume penjualan meningkat.
BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori
1. Keputusan Pembelian 
Salah satu yang harus diperhatikan oleh perusahaan dalam memasarkan produknya adalah tentang perilaku konsumen, perusahaan harus memahami tentang perilaku pembelian oleh konsumen. Di mana kita ketahui bahwa konsumen sangat heterogen dilihat dari usia, pekerjaan, tingkat pendidikan, tingkat pendapatan, dan juga selera. Sehingga para pelaku pasar perlu membedabedakan konsumen menjadi kelompok-kelompok atau melakukan segmentasi pasar sasaran, dan mengembangkan produk dan jasa sesuai dengan kebutuhan mereka.

Dengan adanya suatu analisa perilaku konsumen, manajer akan mengetahui dan akan mempunyai pandangan yang lebih luas alasan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian, kemudian perusahaan dapat membuat, mengembangkan dan memperbarui produk dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa secara lebih baik (Sumarwan, 2017:3).
Model terperinci perilaku konsumen tersebut menjelaskan bahwa rangsangan pemasaran yang terdiri dari variabel marketing mix yaitu produk, harga, tempat, promosi sebagai komponen utama dalam pemasaran (Kotler dan Armstrong, 2007:223). Menurut Sumarwan (2017: 377), keputusan pembelian adalah bagaimana konsumen memutuskan alternatif pilihan yang akan dipilih, serta meliputi keputusan mengenai apa yang dibeli, apakah membeli atau tidak, kapan membeli, dimana membeli, dan bagaimana cara membayarnya.
Menurut Kotler dan Armstrong (2007 : 224) proses keputusan beli konsumen akan dijelaskan dalam gambar berikut. 

Gambar 1
Proses Keputusan Beli Konsumen


[image: image8]
Sumber : (Kotler dan Armstrong, 2007 : 224 )

Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 224) konsumen dalam mengambil keputusan membeli barang atau jasa melalui suatu proses tertentu yang terdiri atas lima tahap yaitu :
a. Pengenalan masalah.

Dalam penganalisaan kebutuhan dan keinginan suatu proses ditujukan untuk mengetahui adanya kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi. Jika suatu kebutuhan diketahui, maka konsumen akan memahami adanya kebutuhan yang segera dipenuhi atau masih ditunda pemenuhannya. Tahap ini adalah proses pembelian mulai dilakukan. 
b. Pencarian informasi.

Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau eksternal, pencarian informasi yang bersifat aktif dapat berupa kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk, sedangkan pencarian informasi pasif hanya dengan membaca iklan di majalah atau surat kabar tanpa mempunyai tujuan khusus tentang gambaran produk yang diinginkan.

Pencarian informasi internal tentang sumber – sumber pembelian dapat berasal dari komunikasi perorangan dan pengaruh perorangan yang terutama berasal dari komunikasi perorangan dan pengaruh perorangan yang terutama berasal dari pelopor opini, sedangkan informasi eksternal berasal dari media masa dan sumber informasi dari kegiatan pemasaran perusahaan. 
c. Evaluasi alternatif pembelian.

Meliputi dua tahap yaitu menetapkan tujuan pembelian dan menilai serta mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan tujuan pembelian.Tujuan pembelian bagi masing-masing konsumen tidak selalu sama, tergantung pada jenis produk dan kebutuhannya.

d. Keputusan untuk membeli.

Tahapan dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen benar-benar membeli produk. Keputusan untuk membeli atau tidak produk yang ditawarkan. Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli sebenarnya merupakan kesimpulan dari sejumlah keputusan, misalnya: keputusan tentang jenis produk, bentuk produk, jumlah produk dan sebagainya. Apabila produk yang dihasilkan perusahaan sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan, maka produk tersebut mampu menarik minat untuk membeli. Bila konsumen dapat dipuaskan maka pembelian berikutnya akan membeli merk tersebut lagi dan lagi.

e. Perilaku sesudah pembelian.

Setelah melakukan pembelian produk, konsumen akan mengalami suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen akan melakukan tindakan setelah kegiatan membeli dalam hal penggunaan produk tersebut sehingga harus diperhatikan oleh pemasar bahwa tugas pemasaran tidak berakhir ketika produk sudah dibeli tetapi terus sampai pada periode setelah pembelian.

2. Persepsi 

Persepsi atau dalam bahasa Inggris perception berasal dari bahasa Latin perceptio, dari percipere yang artinya menerima atau mengambil (Sobur, 2016: 445). Menurut (Walgito, 2010: 99), persepsi merupakan suatu proses yang didahului oleh proses penginderaan, yaitu merupakan proses diterimanya stimulus oleh individu melalui alat indera atau juga disebut proses sensoris. Menurut Setiadi (2018:91), persepsi merupakan suatu proses yang timbul akibat adanya sensasi, dimana pengertian sensasi adalah aktivitas merasakan atau penyebab keadaan emosi yang menggembirakan. Persepsi adalah pengalaman tentang objek, peristiwa atau hubungan-hubungan yang diperoleh dengan menyimpulkan informasi dan menafsirkan pesan.

Apabila individu melihat target dan berusaha menginterpreasikan apa yang dilihat, interpretasi tersebut sangat dipengaruhi oleh karakteristik personal individu seperti sikap, kepribadian, motif, kepentingan, pengalaman masa lalu, dan harapan. Begitu pula sebaliknya, karakteristik dari target yang diamati juga mempengaruhi apa yang dirasakan oleh individu tersebut. Selain itu konteks atau situasi juga penting dan menentukan dalam menentukan persepsi
3. TAM (Technology Acceptance Model)
Salah satu teori tentang penggunaan sistem teknologi informasi yang dianggap sangat berpengaruh dan sering digunakan untuk menjelaskan penerimaan individual terhadap penggunaan sistem teknologi adalah Technology Acceptance Model (TAM). TAM mendefinisikan terdapat dua faktor yang mempengaruhi penerimaan penggunaan terhadap teknologi yaitu persepsi Kemudahan Penggunaan dan persepsi akan manfaat teknologi. TAM diperkenalkan pertama kali oleh Davis pada tahun 1989. TAM dibuat khusus untuk pemodelan adopsi pengguna sistem informasi. Tujuan utama TAM adalah untuk mendirikan dasar penelusuran pengaruh faktor eksternal terhadap sikap (personalisasi) dan tujuan pengguna komputer. Menurut Jogiyanto (2007:113), terdapat lima konstruksi TAM, kelima konstruksi ini adalah sebagai berikut :
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Gambar 2. Technology Acceptance Model
Dari gambar di atas dapat diketahui bahwa konstruksi Technology Acceptance Model (TAM) memiliki lima konstruksi yaitu (Jogiyanto, 2007:113):

a. Kegunaan persepsian (perceived usefulness). 
b. Kemudahan Penggunaan persepsian (perceived ease of use) 
c. Sikap terhadap perilaku (attitude towards behavior) atau sikap menggunakan teknologi (attitude towards using technology) 
d. Minat perilaku menggunakan teknologi (behavioral intention to use) 
e. Penggunaan teknologi sesungguhnya (actual technology use).

Konstruk pertama adalah perceived usefulness yang selanjutnya disebut kegunaan. Kegunaan didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya bahwa menggunakan suatu teknologi akan meningkatkan kinerja pekerjaannya. Konstruk ini dipengaruhi oleh konstruk kemudahan penggunaan. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa kegunaan merupakan konstruk yang paling banyak signifikan dan penting yang mempengaruhi sikap, intensi dan perilaku (Jogiyanto, 2007: 114). 

Konstruk kedua adalah perceived ease of use yang selanjutnya disebut kemudahan penggunaan. Kemudahan penggunaan didefinisikan sebagai sejauh mana orang percaya bahwa menggunakan suatu teknologi akan bebas dari usaha. Konstruk ini memengaruhi konstruk kegunaan, sikap, intensi dan penggunaan teknologi sesungguhnya. Namun yang paling signifikan adalah pengaruh ke konstruk kegunaan, sementara terhadap konstruk lain pengaruhnya tidak signifikan (Jogiyanto, 2007: 115). 

Konstruk ketiga adalah attitude toward using technology yang selanjutnya disebut sikap. Sikap dapat didefinisikan sebagai perasaan positif atau negatif dari seseorang jika harus melakukan perilaku yang akan ditentukan (Jogiyanto, 2007: 116). Dalam model TAM, sikap berpengaruh pada intensi serta dipengaruhi oleh kemudahan penggunaan dan kegunaan. 
Jogiyanto (2007: 116) juga menyatakan bahwa dalam penelitian-penelitian yang sudah pernah dilakukan, sebagian menunjukkan bahwa sikap memiliki pengaruh positif pada intensi, namun sebagian yang lain juga menunjukkan bahwa sikap tidak memiliki pengaruh yang signifikan ke intensi. Oleh sebab itu, ada penelitian TAM tidak menyertakan konstruk sikap dalam modelnya.

Konstruk keempat adalah behavioral intention to use yang selanjutnya disebut intensi. Intensi memiliki pengaruh pada penggunaan teknologi sesungguhnya serta dipengaruhi oleh sikap dan kegunaan. Terdapat 2 indikator untuk mengukur konstruk intensi, yaitu penggunaan sistem untuk menyelesaikan pekerjaan (carrying out the task) dan rencana pemanfaatan di masa depan (planned utilization in the future).

Konstruk kelima adalah actual technology use yang selanjutnya disebut penggunaan teknologi sesungguhnya atau penggunaan. Dalam TAM, penggunaan teknologi sesungguhnya setara dengan istilah perilaku (behavior) pada TRA namun untuk digunakan dalam konteks teknologi. Konstruk ini dipengaruhi langsung oleh intensi dan kegunaan.
4. Persepsi Keamanan Aplikasi

Aman mempunyai arti bebas dari ancaman bahaya, gangguan dan terlindungi dan terhindar dari rasa takut. Menurut Potter dan Perry (2010) rasa aman yaitu kondisi dimana seseorang bebas dari cedera fisik dan psikologis dan dalam kondisi aman dan tentram. Dalam pemenuhan rasa aman diharuskan terpenuhinya kebutuhan rasa aman. Kebutuhan rasa aman harus dilihat dalam arti luas, bukan hanya sebatas pada keamanan fisik, melainkan juga keamanan yang menyangkut psikologisnya yang didalamnya berhubungan dengan jaminan keamanan, stabilitas sistem yang menhindarkan manusia dari rasa cemas, khawatir dan berbagai hal lainnya.
Park and Kim dalam Permatasari (2015) mendefinisikan keamanan atau security sebagai kemampuan toko online dalam melakukan pengontrolan dan penjagaan keamanan atas transaksi data. Jaminan keamanan berperan sangat penting dalam pembentukan kepercayaan dan mengurangi perhatian konsumen tentang penyalahgunaan data pribadi dan transaksi data yang mudah rusak. Ketika level jaminan keamanan sesuai dengan harapan konsumen, maka seorang konsumen mungkin akan bersedia membuka informasi pribadinya dan akan melakukan suatu pembelian.

Keamanan yang baik sangat dibutuhkan dalam memenuhi kebutuhan konsumen sehingga konsumen merasa aman berbelanja online. keamanan adalah suatu layanan yang sangat baik bagi konsumen. Sehingga keamanan dapat menjadi salah satu faktor penting yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian secara online (Safitri, 2017).

Menurut Roca et al., (2010) kemanan juga melibatkan pengguna kemajuan teknis yang dapat mempunyai pengaruh yang positif terhadap niat untuk membeli secara online, seperti kriptografi, tanda tangan dan sertifikat digital yang bertujuan untuk melindungi pengguna dari risiko penipuan, hacking atau “phishing”. Konsep kemanan merupakan sebuah langkah-langkah pengamanan dan perlindungan dari keamanan data pribadi yang sejak awalnya melalui syarat-syarat yang telah dipenuhi menggunakan haknya untuk berbagi dan bertukar data pribadi dengan masyarakat (Dewi, 2018). 

Dalam pemberian data informasi tersebut harus dijamin oleh pihak yang mengambil data tersebut mengenai hal-hal apa saja yang akan digunakan dari data tersebut dan kepada pihak mana sajakah yang dapat memiliki akses data pelanggan tersebut yang dicantumkan dalam privacy policy.

Ketika level jaminan keamanan dapat diterima dan bertemu dengan harapan konsumen, maka konsumen mungkin akan bersedia membuka informasi pribadinya dan akan membeli dengan perasaan aman. Konsumen yang merasa aman terhadap lingkungan internet secara keseluruhan akan cenderung percaya terhadap website yang menyediakan pelayanan electronic commerce dibandingkan dengan orang yang merasa bahwa internet tidak aman karena tidak yakin adanya perlindungan yang memadai di situs e-commerce. Variabel keamanan dapat diukur dengan indikator berikut (Raman & Annamalai, 2011: 55):

a. Jaminan keamanan

Keamanan merupakan faktor utama yang dibutuhkan dalam proses bisnis online maupun pengoperasian sistem informasi. Kemanan bertujuan untuk mencegah adanya ancaman terhadap sistem informasi dan komunikasi khususnya transaksi online sehingga dapat terjaga sistem keamanan dan memberi kenyamanan pihak konsumen. Jaminan kerahasiaan data atau privasi ini menunjukkan bahwa perusahaan mampu menjamin data pribadi sebagai kelengkapan transaksi tidak dibocorkan dan disalahgunakan untuk kepentingan di luar transaksi.
b. Kerahasiaan data
Dalam melakukan transaksi perusahaan harus menjamin adanya kebebasan dari bahaya dengan cara melakukan pengontrolan dan penjagaan keamanan atas transaksi yang dilakukan. Kerahasilaan data seorang konsumen sangat pentilng dan harus benar-benar diljaga karena dapat menilmbulkan kerugilan apabilla data prilbadil dilsalahgunakan oleh pilhak lain.
5. Persepsi Kemudahan Penggunaan

Persepsi Kemudahan Penggunaan merupakan tingkatan dimana seseorang percaya bahwa teknologi mudah untuk dipahami (Davis, 2000: 320). Kemudahan Penggunaan diartikan sebagai kepercayaan individu dimana jika mereka menggunakan sistem tertentu maka akan bebas dari upaya. Jadi apabila seseorang percaya bahwa suatu teknologi itu mudah untuk digunakan maka orang tersebut akan menggunakannya. Sehingga variabel kemudahan ini memberikan indikasi bahwa suatu sistem dibuat bukan untuk mempersulit pemakainya, namun justru suatu sistem dibuat dengan tujuan memberikan kemudahan bagi pemakainya. Dengan demikian, seseorang yang menggunakan suatu istem tertentu akan bekerja lebih mudah jika dibandingkan dengan seseorang yang bekerja secara manual.
Kemudahan penggunaan juga didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya bahwa menggunakan suatu teknologi akan bebas dari usaha (Jogiyanto, 2007: 115). Pengguna atau seseorang yang menganggap suatu sistem informasi mudah digunakan maka pastilah akan digunakan sistem informasi tersebut, sebaliknya jika suatu sistem informasi dirasa sulit digunakan maka pastilah tidak akan digunakan suatu pengguna teknologi informasi mempercayai bahwa teknologi informasi yang lebih fleksibel, mudah dipahami dan mudah mengoperasikanya sebagai karakteristik kemudahan penggunaan. Keyakinan akan kemudahan penggunaan suatu teknologi dapat disimpulkan bahwa dalam mengoperasikanya tidak banyak memerlukan suatu usaha.

Seseorang atau pengguna yang menolak atau tidak menggunakan suatu sistem biasanya tergantung pada suatu ketertarikan sistem tersebut. Seseorang yang merasa sistem tersebut akan memudahkan pekerjaan pastilah akan menggunakan sistem tersebut. Kemudahan dalam menggunakan sistem berarti bahwa sistem tersebut menarik atau tidak membingungkan, jelas dan mudah dimengerti. Seseorang yang beranggapan dalam menggunakan suatu sistem tidak memerlukan suatu usaha yang banyak dapat diartikan sebagai kegunaan sistem tersebut (Davis, 2000: 322).

Dari definisi tersebut dapat diketahui bahwa kemudahan penggunaan ini juga merupakan suatu keyakinan tentang proses pengambilan keputusan. Jika seseorang merasa yakin bahwa sistem informasi mudah digunakan maka dia akan menggunakannya. Sebaliknya jika seseorang merasa yakin bahwa sistem informasi tidak mudah digunakan maka dia tidak akan menggunakannya.

Terdapat 6 indikator untuk mengukur konstruk kemudahan penggunaan yaitu (Jogiyanto, 2008:152)

a. Kemudahan sistem untuk dipelajari (easy of learn)
Sistem yang baik salah satunya ditentukan oleh kemudahan untuk mempelajarinya. Apabila sistem terlalu sulit untuk dipelajari pengguna akan enggan untuk menggunakanya. Anggapan kemudahan pemakaian sistem salah satunya ditentukan dengan kemudahan untuk mempelajarinya. 
b. Kemudahan system untuk dikontrol (controllable)
Sistem dianggap mudah apabila dapat dikendalikan sesuai yang diinginkan oleh penggunanya dan ia dapat menemukan apa yang ingin mereka lakukan. Misalnya pengguna ingin melakukan sirkulasi harus dapat menenukan dengan mudah dimana menu sirkulasi berada
c. Interaksi dengan system yang jelas dan mudah dimengerti (clear and understandable)
Kemudahan suatu sistem juga dipegaruhi oleh kejelasan tatap muka (interface) dan menu-menu yang ada si dalamnya sehingga memudahkan interaksi pengguna dengan sistem.
d. Fleksibilitas interaksi (flexibility)
Sistem yang fleksible akan sangat memudahkan penggunanya. Pengguna akan lebih suka menggunakan sistem yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan dirinya maupun kebutuhan tempat ia bekerja. Sistem juga dituntut untuk dapat disesuaikan dengan kebutuhan, baik dari segi kemampuan maupun dari segi tampilan.

e. Mudah untuk terampil menggunakan system (easy to become skillful) 
Apabila pengguna sudah mahir menggunakan suatu sistem dalam waktu yang cepat, pengguna akan menilai kalau sistem yang digunakanya itu mudah digunakan. Hal ini dapat dilihat dari berapa lama waktu yang dibutuhkan untuk mahir menggunakan program yang berkaitan dengan bidang pekerjaan pengguna sistem.
f. Mudah untuk digunakan (easy to use) 
Secara umum sistem dianggap mudah apabila tidak memerlukan usaha keras untuk menggunakan sistem itu dan berlaku sebaliknya. Bila pengguna harus mengeluarkan usaha keras sistem itu berarti tidak mudah. Pengguna akan menganggap bahwa memanfaatkan sistem itu mudah kalau sistem mampu memenuhi kriteria tersebut
6. E-WOM

Electronic word of mouth (E_WOM) berasal dari word of mouth sebagai usaha pemasaran yang memicu pelanggan untuk membicarakan, mempromosikan, merekomendasikan dan menjual suatu produk ayau jasa kepada pelanggan. Kebanyakan proses komunikasi antarmanusia adalah melalui dari mulut ke mulut. Setiap orang setiap hari berbicara dengan yang lainnya, saling tukar pikiran, saling tukar informasi, saling berkomentar dan proses komunikasi lainnya. Mungkin sebenarnya pengetahuan konsumen atas berbagai macam merek produk lebih banyak disebabkan adanya komunikasi dari mulut ke mulut (Sutisna, 2019: 184). 
Menurut Hasan (2020: 28) word of mouth adalah sebuah percakapan yang didesain secara online maupun offline memiliki multiple effect, nonhierarchi, horizontal dan mutasional. Word of mouth adalah suatu bentuk promosi yang berupa rekomendasi dari mulut ke mulut tentang kebaikan dalam suatu produk.
Dari beberapa kutipan di atas, dapat disimpulkan bahwa word of mouth adalah pembicaraan orang-orang tentang suatu produk atau jasa atau layanan dari suatu perusahaan atau organisasi. Pencarian informasi dilakukan untuk memperoleh produk yang berkualitas yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Konsumen akan mencari informasi tersebut ke sumber-sumber yang dapat memberikan informasi yang dibutuhkan. Rekomendasi dari orang lain berpengaruh sangat besar, apalagi bila rekomendasi itu berasal dari orang yang dikenal. 

Menurut Hasan (2020: 25) ada beberapa alasan yang membuat Word of Mouth Marketing dapat menjadi sumber informasi yang kuat dalam mempengaruhi keputusan pembelian adalah sebagai berikut : 

a. Word of mouth marketing adalah sumber informasi yang independen dan jujur (ketika informasi datang dari seorang teman itu lebih kredibel karena tidak ada association dari orang dengan perusahaan atau produk). 
b. Word of mouth marketing sangat kuat karena memberikan manfaat kepada yang bertanya dengan pengalaman langsung tentang produk melalui pengalaman teman dan kerabat. 
c. Word of mouth marketing disesuaikan dengan orang-orang yang tertarik di dalamnya, seseorang tidak akan bergabung dengan percakapan, kecuali mereka tertarik pada topik diskusi. 
d. Word of mouth marketing menghasilkan media iklan informal 
e. Word of mouth marketing dapat mulai dari satu sumber tergantung bagaimana kekuatan influencer dan jaringan sosial itu menyebar dengan cepat dan secara luas kepada orang lain. 

f. Word of mouth marketing tidak dibatasi ruang atau kendala lainnya seperti ikatan sosial, waktu , keluarga atau hambatan fisik lainnya. 

Proses komunikasi dari orang yang satu kepada orang lain melalui proses tertentu. Dalam pandangan tradisional, proses komunikasi Word of mouth dimulai dari informasi yang disampaikan melalui media massa, kemudian diinformasikan atau ditangkap oleh pemimpin opini yang mempunyai pengikut dan berpengaruh. Informasi yang ditangkap oleh pemimpin opini kepada pengikutnya melalui komunikasi dari mulut ke mulut. Dalam proses komunikasi itu pengikut tidak mampu mempengaruhi pemimpin opini sehingga dia hanya menerima informasi saja dan mengikuti apa yang dilakukan oleh pemimpin opini (Sutisna, 2019: 191). 

Pemimpin opinin merupakan elemen yang sanagat penting dalam proses pengambilan keputusan pembelian konsumen. Para pemasar mengidentifikasi pemimpin opini dan mereka berusaha mempengaruhi para pemimpin opini ini dengan tujuan mereka menjadi difusor (penyebar) informasi kepada para pengikutnya. Model komunikasi Word of Mouth yang lebih lengkap digambarkan oleh Sutisna (2019:192) yang dapat dilihat dalam gambar berikut ini:


(Sumber: Sutisna, 2012:192)
Gambar 3
Model Komunikasi Word of Mouth


Rekomendasi dari pelanggan lain biasanya dianggap lebih dipercaya ketimbang kegiatan promosi yang berasal dari perusahaan dan dapat sangat mempengaruhi keputusan orang lain untuk menggunakan (atau menghindari) suatu jasa. Kenyataannya, makin besar risiko yang dirasakan pelanggan dalam membeli suatu jasa, makin aktif mereka mencari dan mengandalkan berita mulut ke mulut (Word Of Mouth/WOM) untuk membantu pengambilan keputusan mereka. Konsumen yang kurang informasi mengenai suatu jasa lebih bergantung pada WOM ketimbang pelanggan yang sudah paham. 
Semua manusia di dunia pada dasarnya ingin terlibat dalam kejadian yang membahagiakan, yang penuh dengan kesusksesan, dan mereka bangga jadi bagian dari proses itu. Dan inilah yang membedakan WOM dengan iklan. Menurut Hasan (2020: 34-36) karakteristik word of mouth marketing, yaitu :

a. Valence
Dari sudut pandang pemasaran, word of mouth dapat bersifat positif atau negatif. Word of mouth positif terjadi ketika berita baik terstimonial dan dukungan yang dikehendaki oleh perusahaan yang diucapkan. Sedangkan word of mouth negatif adalah bayangan cermin. Namun, perlu diketahui bahwa hal negatif dari sudut pandang perusahaan dapat dianggap sebagai sangat positif oleh sudut pandang konsumen
b. Focus
Pemasaran yang berorientasi pasar, fokus pemasar word of mouth adalah konsumen, membangun dan memelihara hubungan yang saling menguntungkan dalam berbagai peran utama pelanggan (end user sekaligus mediator), pemasok, karyawan, influencer, rekrutmen, dan rekomender. Fokus word of mouth adalah pelanggan yang puas, mereka akan berkomunikasi dengan calon pelanggan. Dengan kata lain fungsi word of mouth adalah menciptakan kesetiaan pelanggan dengan cara mengubah prospek menjadi pelanggan dan seterusnya.
c. Timing
Rekomendasi word of mouth mungkin dilakukan baik sebelum atau setelah pembelian. Word of mouth dapat beroperassi sebagai sumber penting informasi pada prapembelian, yang umumnya dikenal sebagai masukan word of mouth. Pelanggan dapat menjadi word of mouth setelah pembelian atau pengalaman konsumsi atau dikenal sebagai output word of mouth.
d. Solicitation
Word of mouth dapat ditawarkan dengan atau tanpa permohonan, ketika sulit ditemukan talker, word of mouth dapat ditawarkan tanpa permohonan pelanggan. Sebaliknuya, jika talker cukup banyak cara yang dilakukan dengan surat permohonan (solicitation). Namun, ketika otoritas informasi muncul dari prospek yang mencari masukan lain dari seseorang pemimpin opini atau orang yang berpengaruh, maka pemimpin opini menjadi salah satu sasaran yang dapat direkrut untuk menjadi talker.

e. Intervention
Meskipun word of mouth dapat secara spontan dihasilkan, semakin banyak perusahaan melakukan intervensi proaktif dalam upaya untuk mendorong dan mengelola aktivitas word of mouth. Mengatur word of mouth agar dapat beroperasi pada individu atau tingkat organisasi . Individu yang dicari adalah individu yang dapat mendesain dan menyampaikan word of mouth sendiri secara aktif dalam melayani calon pelanggan.
Menurut Priansa (2017:351) Berkembangnya teknologi internet dan media sosial yang pesat saat ini, membuat electronic word of mouth dapat meberikan efek yang lebih dibandingkan dengan word of mouth. Masyarakat kini lebih banyak menghabiskan waktunya dengan menggunakan internet. Menurut Priansa (2017:352) komunikasi word of mouth memiliki perbedaan dengan E-wom, yaitu:

a. Electronic word of mouth terlibat dalam interaksi melalui media online. Word of mouth interaksi dengan tatap muka. 
b. Kemampuan untuk terhubung ke internet diperlukan untuk electronic word of mouth. Fasilitas pendukung yang terhubung ke internet tidak diperlukan untuk word of mouth. 
c. Electronic word of mouth interaksi dapat diakses dengan kapan saja dan tingkat penyebaran informasi yang luas. Wom interaksi terbatas hanya pada tempat tertentu. 
d. Electronic word of mouth banyak orang yang terlibat sehingga informasi menjadi pro dan kontra. Word of mouth informasi yang disampaikan lebih mudah untuk di uji kebenarannya.
e. Electronic word of mouth pesan yang disampaikan berbentuk teks dan dapat ditelusuri dengan mudah. Word of mouth pesan yang disampaikan berbentuk lisan dan sulit di telusuri.
Menurut Goyette et al., dalam mengukur pengaruh electronic word of mouth (e-WOM) menggunakan dimensi sebagai berikut (Priansa, 2017:354):
a. Intensitas
Intensitas dalam Electronic Word of Mouth (e-WOM) adalah banyaknya pendapat atau opini yang ditulis oleh konsumen dalam sebuah situs jejaring sosial. Indikator dari intensitas dibagi sebagai berikut:
1) Frekuensi mengakses informasi dari situs jejaring social

2) Frekuensi interaksi dengan pengguna situs jejaring social

3) Banyaknya ulasan yang ditulis oleh pengguna situs jejaring sosial
b. Valence of opinion

Valence of opinion adalah pendapat konsumen baik positif atau negatif mengenai produk, jasa dan brand. Valensi opini memiliki dua sifat yaitu 

negatif dan positif. Valensi opini meliputi:
1) Komentar positif dari pengguna situs jejaring social

2) Rekomendasi dari pengguna situs jejaring sosial
c. Content

Konten adalah isi informasi dari situs jejaring sosial berkaitan dengan produk dan jasa. Indikator dari konten meliputi:
1) Informasi tentang variasi produk yang dijual
2) Informasi tentang kualitas produk
3) Informasi tentang harga yang ditawarkan
B. Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini dan menjadi acuan penelitian ini yakni:

Tabel 2
Penelitian Terdahulu
	No.
	Nama Peneliti
	Judul Penelitian
	Hasil Penelitian
	Persamaan dan Perbedaan

	1.
	Sari (2019) 
	Pengaruh E-Wom, Lifestyle, Kepercayaan 

Terhadap Keputusan Pembelian Ticket Online

Booking Pada Situs Traveloka.Com Di

Ponorogo

(Studi Kasus Pembelian Tiket Pesawat Dan

Kereta Api)

	Hasil penelitian menunjukkan bahwa Electronic Word Of Mouth, Gaya Hidup,

dan Kepercayaan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian

secara bersamaan dan parsial
	Persamaan:

Variable Electronic Word Of Mouth
Perbedaan:

persepsi kemanan, persepsi kemudahan, Lifestyle, Kepercayaan bertransaksi dan keputusan pembelian 

	2.
	Shabilla et al., (2022)
	Pengaruh Harga, Promosi, dan Kemudahan Transaksi terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Konsumen Traveloka di Semarang)


	Adanya pengaruh positif dan signifikan secara parsial maupun simultan antara variabel harga, promosi, dan kemudahan transaksi terhadap keputusan pembelian produk Traveloka
	Persamaan:

Variable kemudahan transaksi
Perbedaan:

persepsi kemanan, harga, promosi, E-WOM dan keputusan pembelian 

	3.
	Aulianto et al. (2019)
	Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 
Minat Beli Penonton Pengguna Aplikasi Tiket Bioskop Online
	Hasil penelitian menunjukkan faktor yang mempengaruhi minat membeli tiket menggunakan aplikasi yaitu efisiensi waktu, promo dan diskon, film-film terbaru yang tersedia,

kesempatan mendapatkan tiket lebih besar, dapat menentukan pilihan tempat duduk, menghindari antrian, mudah digunakan

transaksi
	Persamaan:

Variable kemudahan digunakan dan minat beli

Perbedaan:

efisiensi waktu, promo dan diskon, film-film terbaru yang tersedia,

kesempatan mendapatkan tiket lebih besar, dapat menentukan pilihan tempat duduk, menghindari antrian, E-WOM dan keamanan aplikasi

	4.
	Supartono, (2022) 
	Pengaruh Harga, Kemudahan Bertransaksi, Dan Kepercayaan Terhadap Minat Beli

Online Di E-Commerce 

Shopee Pada Masa Pandemi Covid 19
	Harga, kemudahan bertaransaksi, 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Online sedangkan kepercayaan tidak berpengaruh pada minat beli online 
	Persamaan:

Variable kemudahan digunakan dan minat beli

Perbedaan:

harga, persepsi kemanan bertransaksi dan E-WOM 

	5.
	Maulidiyah (2019)
	Pengaruh Persepsi Risiko, Kepercayaan Dan Keamanan Terhadap Minat

Beli Online Melalui Media Sosial (Studi Pada Konsumen Online Shop)
	variabel persepsi risiko tidak berpengaruh secara positif terhadap

minat beli online melalui media sosial, sedangkan kepercayaan dan keamanan berpengaruh

positif terhadap minat beli online melalui media sosial
	Persamaan:

Variable keamanan dan minat beli online
Perbedaan:

persepsi risiko, kepercayaan, E-Wom

	6.
	Yulindasari & Fikriyah (2022)
	Pengaruh e-WoM (Electronic Word of Mouth) terhadap Keputusan Pembelian Kosmetik Halal di Shopee
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa e-WoM berpengaruh positif secara

signifikan terhadap keputusan pembelian
	Persamaan:

Variable E–WoM dan keputusan pembelian
Perbedaan:

persepsi keamanan, persepsi kemudahan

	7.
	Nurmalasari & Latifah (2023) 
	Pengaruh Keamanan, Kualitas Informasi dan Kemudahan terhadap Keputusan

Pembelian Online pada Konsumen Tiktok Shop
	Hasil penelitian menunjukkan keputusan pembelian online secara simultan dan

parsial dipengaruhi oleh variable keamanan, kualitas informasi dan kemudahan konsumen tiktok shop dalam

berbelanja.
	Persamaan:

Variable keamanan, persepsi kemudahan dan keputusan pembelian

Perbedaan:

E–WoM, Kualitas Informasi 

	8.
	Sugiyanto et al., (2021) 
	Pengaruh Keamanan Bertransaksi, Kemudahan

Transaksi dan Persepsi Resiko Terhadap Minat Beli Studi Kasus Pada Tokopedia
	Keamanan mempunyai pengaruh positif signifikan terhadap

Minat Beli di Tokopedia. Kemudahan Transaksi

mempunyai pengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli. Persepsi Resiko mempunyai pengaruh negatif tidak signifikan

terhadap Minat Beli di Tokopedia
	Persamaan:

Variable Keamanan Bertransaksi, Kemudahan

Transaksi dan minat beli online
Perbedaan:

Persepsi Resiko dan E-WOM

	9.
	Handayani, et al (2022)
	Promosi, Electronic Word of Mouth dan Persepsi Keamanan terhadap
Minat Beli melalui Kepercayaan Konsumen sebagai Variabel

Intervening
	Promosi

Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Electronic word of mouth berpengaruh positif

dan signifikan terhadap minat beli. Persepsi keamanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Kepercayaan

konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Promosi melalui kepercayaan konsumen berpengaruh

positif yang tidak signifikan terhadap minat beli
	Persamaan:

Variable Keamanan Bertransaksi, Word of Mouth dan minat beli online
Perbedaan:

Kepercayaan dan E-WOM

	10.
	Sindiah dan Rustam (2023)
	Pengaruh Keamanan dan Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan

Pembelian E-Commerce Pada Facebook
	Kemanan dan kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian e-commerce pada Facebook
	Persamaan:

Variable E-Wom dan minat beli online
Perbedaan:

Reputasi, Kualitas Informasi, persepsi kemudahan dan persepsi keamanan


C. Kerangka Berpikir

Kerangka pemikiran adalah suatu diagram yang menjelaskan secara garis besar alur logika berjalannya sebuah penelitian
1. Pengaruh persepsi keamanan aplikasi terhadap keputusan pembelian.

Park dan Kim (2006) mendefinisikan keamanan sebagai kemampuan toko online dalam melakukan pengontrolan dan penjagaan keamanan atas transaksi data. Lebih lanjut Mereka menjelaskan bahwa jaminan keamanan berperan penting dalam pembentukan kepercayaan dengan mengurangi perhatian konsumen tentang penyalahgunaan data pribadi dan transaksi data yang mudah rusak (Park & Kim, 2006). Ketika level jaminan keamanan dapat diterima dan bertemu dengan harapan konsumen, maka seorang konsumen mungkin akan bersedia membuka informasi pribadinya dan akan membeli dengan perasaan aman sehingga keputusan pembelian menggunakan aplikasi akan semakin meningkat.

2. Pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi terhadap keputusan pembelian.

Kemudahan penggunaan mampu mengurangi usaha seseorang baik waktu maupun tenaga untuk mempelajari sistem atau teknologi karena individu yakin bahwa sistem atau teknologi tersebut mudah untuk dipahami. Intensitas penggunaan dan interaksi antara pengguna (user) dengan sistem juga dapat menunjukkan kemudahan penggunaan. Sistem yang lebih sering digunakan menunjukkan bahwa sistem tersebut lebih dikenal, lebih mudah dioperasikan dan lebih mudah digunakan oleh penggunanya.

Persepsi kemudahan untuk penggunaan didefiniskan sebagai tingkat kepercayaan seseorang untuk menggunakan suatu sistem yang akan membantu meringankan pekerjaan yang dilakukan (Davis, 1989). Persepsi kemudahan terindikasi jika mudah dipelajari, terkendali, jelas, dan dapat dimenegrti, fleksibel, mudah untuk menjadi terampil dan digunakan. Apabila dalam menggunakan suatu teknologi aplikasi dipersepsikan mudah untuk digunakan oleh pengguna, maka akan menimbulkan keputusan pembelian untuk membeli yang ditawarkan oleh aplikasi tersebut.
3. Pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian.

Dampak positif dari perkembangan teknologi menambah nilai plus bagi pelaku usaha untuk penjualan produknya. Saat ini muncul sebuah paradigm baru yaitu viral marketing dimana hal tersebut akan muncul akibat sebuah pendapat konsumen baik positif maupun negative terhadap sebuah produk yang dibeli. Viral marketing sendiri merupakan bagian penerapan dari electronic word of mouth dimana telah terjadi pertukaran informasi melalui media internet. Salah satu bentuk komunikasi electronic word of mouth yang terjadi seperti pendapat konsumen pasca terjadinya pembelian sebuah produk. Pendapat yang diberikan dapat berupa pendapat positif maupun negatif. 
Hal tersebut dapat mempengaruhi keputusan pembelian bagi calon konsumen lain. Habibie (2019:45), berpendapat bahwa electronic word of mouth dapat dijadikan sebagai sebuah rekomendasi untuk calon pembeli dalam mempertimbangkan barangatau jasa sebelum membeli, sehingga semakin canggih bentuk komunikasi electronic word of mouth yang dipublikasikan melalui media internet mempengaruhi angka keputusan pembelian juga ikut naik.
4. Pengaruh persepsi keamanan aplikasi, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi dan E-WOM terhadap keputusan pembelian
Bioskop menjadi salah satu contoh perubahan yang terjadi akibat masuknya teknologi informasi dan komunikasi yang manfaatkan oleh para industry film untuk menjual film yang diproduksi ke masyarakat. Teknologi yang diterapkan berdampak juga pada modernisasi perilaku yang dilakukan oleh masyarakat. Modernisasi masyarakat merupakan proses transformasi, suatu perubahan masyarakat dalam segala aspek-aspeknya, hal ini akan membantu mempermudah manusia dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. 

Teknologi seperti internet menjadikan semua hal menjadi lebih praktis. Tanpa disadari penggunaan internet berkembang pesat yang masukke bagian penting dalam kehidupan manusia baik dalam hal pendidikan, ekonomi, budaya, social bahkan politik. Penjualan tiket bioskop dengan memanfaatkan internet bisa dengan mudah dilakukan didukung dengan banyaknya aplikasi penyedia layanan tiket bioskop berbasis online menjadikan waktu dan tempat bukan lagi sebagai kendala. Pemanfaatan fasilitas teknologi dan word of mouth diharapkan keputusan pembelian dan angka penjualan penonton menjadi meningkat.
Berdasarkan uraian tersebut maka kerangka berpikir dalam penelitian ini adalah :





Gambar 4
Kerangka Berpikir 
D. Hipotesis

Berdasarkan pada permasalahan yang telah diuraikan terdahulu, maka dapat dikemukakan hipotesis sebagai jawaban sementara dalam penelitian ini, yaitu:
1. Terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

2. Terdapat pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

3. Terdapat pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

4. Terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.
BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Penelitian yang dilakukan adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan survei, yaitu suatu penelitian yang mengambil sample dari suatu populasi dan menggunakan kuisioner sebagai alat pengumpulan data dan bertujuan untuk menggambarkan, menjelaskan, memaparkan suatu fenomena tertentu melalui kegiatan penelitian lapangan (Sugiyono, 2016: 34). Penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti populasi atau sampel. Data dikumpulkan dengan menggunakan instrumen atau alat ukur, kemudian dianalisis dengan statistik atau secara kuantitatif.
Metode Survei digunakan atas pertimbangan bahwa metode ini cukup ekonomis, cepat, menjamin keluluasaan responden untuk menjawab dan mengumpulkan fakta-fakta lain yang diperlukan serta menjamin kerahasiaan identitas responden sehingga lebih mudah memberikan informasi atau jawaban. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membuat deskripsi, gambaran atau melukiskan secara sistematis, aktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang sedang diselidiki.

B. Populasi Dan Sampel
1. Populasi

Populasi merupakan gabungan dari seluruh elemen yang berbentuk peristiwa, hal atau orang yang memiliki karakteristik serupa yang menjadi pusat perhatian oleh peneliti karena dipandang sebagai sebuah lingkungan penelitian. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen di Cinepolis Pacific Mall Tegal yang jumlahnya tidak diketahui dengan pasti.

2. Sampel

Sampel merupakan subset dari sebuah populasi, terdiri dari beberapa anggota populasi. Dalam melakukan penelitian tidak harus meneliti seluruh anggota populasi yang menjadi obyek penelitian karena dalam banyak kasus tidak mungkin seorang peneliti dapat meneliti seluruh anggota populasi. Dengan demikian peneliti harus membuat sebuah perwakilan populasi yang disebut sampel. Untuk menentukan jumlah populasi yang tidak diketahui, maka dalam penentuan sampel digunakan rumus Cochran sebagai berikut:

Keterangan :

n = Jumlah sampel yang digunakan
Z2 = Harga daalam kurve nomal untuk simpanan 5%, dengan nilai=1,96

p = Peluang Benar 50% = 0,5

q = Peluang Salah 50% = 0,5

e = Tingkat Kesalahan Sampel (sampling error), dalam penelitian ini menggunakan 10%

Sehingga jumlah sampel yang dihasilkan adalah :

n = 96,04 ≈ 100 orang
Berdasarkan perhitungan diatas maka sampel yang di ambil sebanyak 100 orang responden, yaitu konsumen di Cinepolis Pacific Mall Tegal. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah sampling insidental. Sampling insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2016:67).
C. Definisi Konseptual Dan Operaional Variabel
1. Definisi Konseptual

Menurut (Sekaran, 2018: 117) Variabel adalah adapun yang dapat membedakan atau membawa variasi pada nilai. Nilai bisa berbeda pada berbagai waktu untuk objek atau orang yang sama, atau pada waktu yang sama untuk objek atau orang yang berbeda. 
Ada dua jenis variabel dalam penelitian ini yaitu:
1. Variabel Dependen 
Variabel dependen atau variabel terikat merupakan variabel yang menjadi perhatian utama peneliti (Sekaran, 2018:116). Yang menjadi variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian.
Keputusan pembelian adalah suatu proses kegiatan pembelian yang tampak hanyalah satu tahap dari keseluruhan proses pembelian konsumen (Kotler dan Armstrong, 2007: 223)
2. Variabel Independen
Variabel independent atau variabel bebas adalah variabel yang mengambil variabel terikat, entah secara positif maupun secara negative. Jika terdapat variabel bebas, variabel terikatpun akan hadir, dan dengan setiap unit kenaikan dalam variabel bebas, terdapat pula kenaikan atau penurunan dalam variabel terikat (Sekaran, 2018:117). Yang menjadi variabel independen dalam penelitian ini adalah persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM.
a. Persepsi keamanan aplikasi
Kemampuan toko online dalam melakukan pengontrolan dan penjagaan keamanan atas transaksi data.
b. Persepsi kemudahan penggunaan aplikasi
Kemudahan penggunaan juga didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang percaya bahwa menggunakan suatu teknologi akan bebas dari usaha (Jogiyanto, 2007: 115)
c. E-WOM
word of mouth adalah sebuah percakapan yang didesain secara online maupun offline memiliki multiple effect, nonhierarchi, horizontal dan mutasional
2. Operasionalisasi Variabel

Definisi operasional adalah definisi yang diberikan pada suatu variabel dengan tujuan memberi arti, atau menspesifikasikan kejelasan, ataupun membenarkan suatu operasional yang diperlukan untuk mengukur konstruk atau variabel tersebut. Definisi operasional variabel penelitian merupakan spesifikasi dari variabel-variabel penelitian yang secara nyata berhubungan dengan realitas yang akan diukur dan merupakan manifestasi dari hal-hal yang akan diamati oleh peneliti. Definisi operasional variabel dalam penelitian ini adalah :
Tabel 3
Operasionalisasi Variabel
	Variabel
	Dimensi
	Indikator
	No. Pernyataan
	Sumber

	Keputusan pembelian (Y)
	Pengenalan Masalah 
	· Kebutuhan 
· Keinginan
	1

2,3
	Kotler dan Armstrong (2007 : 224)

	
	Pencarian Informasi
	· Informasi aktif

· Informasi pasif 
	4
5
	

	
	Evaluasi alternatif
	· Tujuan Pembelian
· Seleksi Terhadap Pembelian
	6
7
	

	
	Keputusan Pembelian 
	· keputusan tentang jenis produk
· Keputusan waktu pembelian
	8
9
	

	
	Perilaku Pascapembelian
	· Puas

· Ketidakpuasan
	10
11
	

	Persepsi Keamanan (X1)
	Jaminan keamanan
	· Jaminan keamanan data pribadi

· Jaminan keamanan transaksi
	1,2

3,4
	(Raman & Annamalai, 2011: 55)

	
	Kerahasiaan data
	· Bebas dari bahaya
· kerahasiaan data pribadi
	5,6

7,8
	

	Persepsi kemudahan penggunaan (X2)
	Easy to learn 
	Kemudahan untuk dipelajari
	1
	Jogiyanto (2007:152)

	
	controllable 
	Sistem mudah dikendalikan sesuai dengan yang diinginkan oleh pengguna
	2
	

	
	Clear and understandable 
	Kemudahan interaksi pengguna dengan sistem
	3
	

	
	Flexible 
	· Sesuai kebutuhan

· Sesuai kemampuan
	4

5,6

	

	
	Easy to become skillful 
	Lama waktu yang dibutuhkan untuk mahir
	7
	

	
	Easy to use 
	Tidak memerlukan usaha keras untuk menggunakannya
	8
	

	E- Word of mouth (X3)
	Intensitas
	· Frekuensi mengakses informasi dari situs jejaring social
· Banyaknya ulasan yang ditulis oleh pengguna situs jejaring sosial
	1,2
3

	Priansa (2017:354)

	
	Valence of opinion
	· Komentar positif dari pengguna situs jejaring sosial 
· Rekomendasi dari pengguna situs jejaring sosial
	4
5


	

	
	Content
	· Informasi tentang variasi produk yang dijual

· Informasi tentang harga yang ditawarkan
	6,7
8

	


D. Metode Pengumpulan Data
Dalam usaha memperoleh data yang dibutuhkan, metode yang digunakan adalah:
1. Studi Pustaka

Studi pustaka adalah segala usaha yang dilakukan oleh peneliti untuk menghimpun informasi yang relevan dengan topik atau masalah yang akan atau sedang diteliti. Informasi itu dapat diperoleh dari buku-buku ilmiah, laporan penelitian, karangan-karangan ilmiah, tesis dan disertasi, peraturan-peraturan, ketetapan-ketetapan, buku tahunan, ensiklopedia, dan sumber-sumber tertulis baik tercetak maupun elektronik lain. Dalam penelitian ini studi pustaka yang digunakan informasi mengenai peraturan atau ketetapan yang berkaitan dengan penelitian ini. 
2. Kuesioner

Kuesioner dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan kepada responden dengan panduan kuesioner maupun memberikan daftar pertanyaan untuk diisi oleh responden, dan data yang diperoleh dapat diolah dan memberikan informasi tertentu kepada peneliti.
Pada penelitian ini peneliti memberikan daftar pertanyaan tertutup kepada responden. Pertanyaan tertutup dalam kuesioner tersebut menyajikan sebuah pertanyaan yang harus ditanggapi oleh responden secara terstruktur Pertanyaan yang sifatnya tertutup menggunakan skala Likert dengan skor 1-5. Jawaban untuk setiap instrumen skala Likert mempunyai gradasi dari negatif sampai positif dan untuk keperluan analisis kuantitatif, maka jawaban tersebut diberi skor sebagai berikut:
Tabel 4
Skala Likert pada PertanyaanTertutup
	PilihanJawaban
	Skor

	Sangat tidak setuju
	1

	Tidak setuju
	2

	Netral
	3

	Setuju
	4

	Sangat setuju
	5


E. Pengujian Instrumen Penelitian
Pada penelitian ini peneiti menggunakan instrumen penelitian berupa angket atau kuesioner untuk mengumpulkan data primer. Butir-butir pertanyaan atau pernyataan dalam kuesioner berdasarkan teori manajemen yang relevan dan dari temuan hasil peneliti terdahulu. Kemudian, peneliti melakukan uji validitas dan uji reabilitas terhadap kuesioner untuk mengetahui apakah kuesioner tersebut valid dan reliable.
1. Uji Validitas Instrumen
Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Dalam penelitian digunakan korelasi item. Korelasi antara item dan total skor item yang dihitung dengan rumus korelasi product moment. Rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut (Arikunto, 2010: 213) 
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Keterangan:
rxy
= 
koefisien korelasi

n
= 
jumlah responden

ΣXY
= 
jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total

ΣX
= 
jumlah skor butir

ΣX2
= 
jumlah skor butir kuadrat

ΣY
= 
jumlah skor total

ΣY2
 = jumlah skor total kuadrat

Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing butir pertanyaan. Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau sahih jika r hitung ≥ daripada r tabel atau nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05. Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak valid jika r hitung ≤ daripada r tabel atau nilai signifikansi lebih besar dari 0,05. Pada penelitian ini uji validitas untuk menguji instrumen penelitian akan dilakukan kepada 30 orang responden.

2. Uji Reliabilitas Instrumen
Reliabilitas pada dasarnya adalah sejauh mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya. Jika hasil pengukuran yang dilakukan secara berulang relatif sama maka pengukuran tersebut dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang baik. Untuk menguji reliabilitas instrumen dilakukan dengan menganalisis konsistensi butir-butir yang ada pada instrumen dengan menggunakan koefisien reliabilitas (Cronbach Alpha). Dalam penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen digunakan rumus Alpha sebagai berikut (Arikunto, 2010: 239) :

Keterangan :

r11
:
reliabilitas instrumen

K
:
banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal

((b2 
:
jumlah varians butir

((12 
:
jumlah varians total

Pengujian realibilitas dengan konsistensi internal dilakukan dengan cara mencobakan instrumen sekali saja, kemudian data yang diperoleh dianalisis butir-butir pertanyaan dalam penelitian ini digunakan tehnik Cronbach’s Alfa (koefisien alfa). Suatu item pengukuran dapat dikatakan reliabel apabila memiliki koefisien alfa lebih besar dari 0,6 (Ghozali, 2011: 48). Pada penelitian ini uji reliabilitas untuk menguji instrumen penelitian akan dilakukan kepada 30 orang responden.

F. Metode Analisis Data
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis korelasi. Analisis data merupakan salah satu cara yang digunakan untuk mengetahui sejauh mana variabel yang mempengaruhi variabel lain agar data yang dikumpulkan tersebut dapat bermanfaat maka harus diolah atau dianalisis terlebih dahulu sehingga dapat dijadikan pertimbangan dalam pengambilan keputusan. Analisis yang digunakan dalam penelitian adalah sebagai berikut:
1. Uji Metode Succesive Interval (MSI).
Data dalam penelitian dapat dikategorikan sebagai data ordinal. Sedangkan analisis regresi hanya lazim digunakan bila skala pengukuran yang yang dilakukan adalah data interval. Oleh karena itu, jika kita hanya mempunyai data berskala ordinal, maka data tersebut harus diubah kedalam bentuk interval untuk memenuhi persyaratan prosedur-prosedur tersebut. Metode suksesif interval merupakan proses mengubah data ordinal menjadi data interval. Mengapa data ordinal harus diubah dalam bentuk interval.

Mentransformasikan data ordinal menjadi data interval gunanya untuk memenuhi sebagian dari syarat analisis parametik yang mana data setidak-tidaknya berskala interval. Teknik transformasi yang paling sederhana dengan menggunakan MSI (Method Of Successive Interval). Adapun langkah-langkah yang dilakukan dalam penggunaan MSI tersebut, diantaranya adalah sebagai berikut: 

b. Memperhatikan setiap butir jawaban responden dari kuesioner yang disebarkan
c. Setiap butir pertanyaan telah menetentukan frekuensi (f ) dari jawaban responden yang menjawab skor 1, 2, 3, 4 dan 5 untuk setiap item pertanyaan

d. Setiap frekuensi dibagi dengan banyaknya responden dan hasilnya disebut sebagai proporsi.

e. Setelah mendapatkan proporsi, selanjutnya menentukan proporsi komulatif dengan cara menjumlahkan nilai proporsi secara berurutan perkolom skor

f. Menentukan nilai Z untuk setiap PF (proporsi frekuensi) yang diperoleh dengan menggunakan tabel distribusi normal.

g. Menentukan skala (scale value = SV) untuk setiap skor jawaban yang diperoleh dengan menggunakan Tabel Tinggi Densitas.

h. Menentukan skala dengan menggunakan rumus persamaan sebagai berikut:
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Keterangan:

Density at Lower Limit = Kepadatan batas bawah

Density at Upper Limit = Kepadatan batas Atas

Area Below Upper Limit = Daerah di bawah batas atas

Area Below Lower Limit = Daerah di bawah batas bawah
i. Setelah menentukan SV maka nilai skala ordinal ke interval, yaitu nilai SV yang nilainya terkecil (harga negatif yang terbesar) diubah menjadi sama dengan 1 (satu). Adapun rumus yang digunakan untuk menentukan nilai transformasi adalah sebagai berikut:
Transformed Scale Value = Y = SV + |SVmin| + 1

j. Setelah mendapatkan nilai dari Transformed Scale Value, nilai tersebut adalah nilai skala interval.

2. 
Uji Asumsi Klasik

Sebelum pengujian hipotesis dilakukan, perlu dilakukan uji asumsi klasik terlebih dahulu agar penelitian tidak bias dan untuk menguji kesalahan model regresi yang digunakan dalam penelitian. Uji asumsi klasik dilakukan untuk menguji asumsi-asimsi yang ada pada penelitian dengan model regresi. Uji asumsi klasik terdiri atas uji multikolinieritas, heteroskedastisitas, normalitas.

a. Uji Multikolinieritas
Menurut (Ghozali, 2018:107) uji multikoliniearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (independen). Model regresi yang baik sebaiknya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolinieritas di dalam model regresi adalah dengan melihat nilai tolerance dan lawannya serta nilai Variance Inflation Faktor (VIF). Tolerance mengukur variabilitas variabel independen yang terpilih yang tidak di jelaskan oleh variabel dependen lainnya. Nilai cutoff yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinieritas adalah nilai tolerance ≤ 0,10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10.

b. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari pengamatan satu dengan pengamatan ang lain tetap, maka disebut homoskedastisitas, namun jika berbeda maka disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang tidak terjadi heteroskedastisitas. Menurut (Ghozali, 2018:138) untuk mendeteksi ada atau tidaknya heterokedastisitas adalah dengan melihat grafik plot antar nilai prediksi variabel terikat dengan nilai residual penelitian tersebut. Dasar untuk menganalisa heterokedastisitas adalah sebagai berikut:

1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka hal tersebut mengindikasikan adanya heterokedastisitas.
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka hal tersebut mengindikasikan bahwa tidak terjadi heterokedastisitas.
c. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam data, variabel terikat dengan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal. Model regresi yang baik adalah data yang memliki distribusi normal. Untuk mengetahui bagaimana distribusi yang terjadi normal atau tidak dilakukan dengan analisis grafik. Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan melihat grafik histogram yang membandingkan antara data observasi dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. (Ghozali, 2018:163) menjelaskan tentang pengambian keputusan pada uji normalitas berdasarkan pada dua indikasi yang ditemukan. Indikator tersebut adalah:

1) Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histrogramnya menunjukan adanya pola distribusi normal, maka model regresinya memenuhi asumsi normalitas.

2) Jika data menyebar jauh dari daerah garis diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogram tidak menunjukan pola distribusi normal, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.

Untuk lebih memperkuat hasil uji grafik digunakan pula uji statistic one-sample Kolmogorov-Smirnov. Jika pada teknik uji one-sample Kolmogorov- Smirnov nilai signifikansi lebih dari atau sama dengan 5% [p value (Sig) > =0,05] maka data tersebut dikategorikan terdistribusi secara normal (diterima). Begitu juga sealiknya, jika hasil nilai signifikansi kurang dari atau sama dengan 5% [p value (Sig) < =0,05] maka data tersebut dikategorikan tidak terdistribusi secara normal (ditolak). 

3. Analisis Regresi Berganda

Untuk menganalisis variabel – variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian, teknik analisis yang akan digunakan adalah analisis model regresi linier berganda. Rumus yang digunakan adalah (Subagyo, 2019:270):
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Keterangan:
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: Variabel dependen yaitu keputusan pembelian
a

: Konstanta
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3
: Koefisien regresi

X1

: Persepsi keamanan aplikasi
X2
: Persepsi kemudahan penggunaan aplikasi
 X3

: persepsi kemudahan penggunaan aplikasi
4. Uji Hipotesis

a. Uji Hipotesis Parsial (Uji T)

Uji T digunakan untuk menguji signifikansi variasi hubungan antara variabel independen dan dependen, apakah variabel independen yaitu persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM benar-benar berpengaruh secara individual terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal (Ghozali, 2018:98). Langkah-langkah yang di lakukan antara lain:

1) Menentukan Formulasi Hipotesis 

H0 : β1 = 0,
tidak terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

H1 : β[image: image31.png]


1  0,
terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

H0 : β2 = 0,
tidak terdapat pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

H2 : β[image: image34.png]


2  0,
terdapat pengaruh persepsi kemudahan penggunaan aplikasi Cinepolis terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

H0 : β3 = 0,
tidak terdapat pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

H3 : β[image: image38.png]


3  0,
terdapat pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.
2) Taraf Signifikan 

Untuk menguji taraf signifikan akan di gunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95% ( α = 0,05 ).

3) Kriteria Pengujian hipotesis
Kriteria untuk menerima atau menolak hipotesis adalah:

Ho diterima apabila -ttabel ( thitung ( ttabel
Ho ditolak apabila thitung ( ttabel atau -thitung ( - ttabel
4) Menghitung nilai t hitung

Adapun untuk menguji signifikan menggunakan rumus sebagai berikut:

Sb = 
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Kesalahan standar estimasi (standar error of estimate) diberi simbol Syx yang dapat ditentukan dengan menggunakan formulasi sebagai berikut :

Sy.x = 
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Menentukan nilai thitung dengan formulasi sebagai berikut :
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Keterangan :

b
= Nilai Parameter

Sb
= Standar Eror dari b

Sy.x
= Standar Eror Estimasi
5) Kesimpulan:

H0 : diterima atau ditolak

b. Uji Hipotesis Simultan (Uji F)
Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara signifikan bersama-sama variabel dependen (Ghozali, 2018:98). Hasil uji statistik F dapat diketahui dari tabel analisis varian (ANOVA). Dalam penelitian ini uji signifikansi simultan yaitu untuk menganalisis signifikansi pengaruh variabel bebas persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal. Langkah-langkahnya:
1) Formulasi Hipotesis

Ho : [image: image43.png]


1, [image: image45.png]


2, [image: image47.png]


3 = 0
tidak terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

Ha : [image: image49.png]


1, [image: image51.png]


2, [image: image53.png]


3 ≠ 0
terdapat pengaruh persepsi keamanan aplikasi cinepolis, persepsi kemudahan penggunaan aplikasi cinepolis dan E-WOM terhadap keputusan pembelian tiket bioskop di Cinepolis Pacific Mall Tegal.

2) Level of Significance

Level of Significance yaitu untuk menganalisis signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, menggunakan tingkat signifikan sebesar 0,05 atau (α = 5%).

3) Kriteria Pengujian Hipotesis

Ho diterima apabila Ftabel ( Fhitung 

Ho ditolak apabila Fhitung > Ftabel.

4) Nilai Fhitung dapat dicari dengan rumus:
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Keterangan :

JKreg 
= Jumlah Kuadrat regresi

JKres 
= Jumlah Kuadrat residu

k


=
Jumlah variabel bebas

n
=
Jumlah sampel.
5. Analisis Koefisien Determinasi (R square)

Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar persentasi total variasi variabel dependen yang dijelaskan oleh model, semakin besar Koefisien Determinasi semakin besar hubungan model dalam menjelaskan variabel dependen. Nilai Koefisien Determinasi berkisar antara 0 sampai 1, suatu Koefisien Determinasi sebesar 1 berarti ada kecocokan sempurna, sedangkan yang bernilai 0 berarti tidak ada hubungan antara variabel tak bebas dengan variabel yang menjelaskan (Riduwan, 2015:98).

KD 
= r2 x 100% 

Dimana :

KD 
: Besarnya koefisien determinasi 

r 
: Koefisien Korelasi
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