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RINGKASAN 

Nafi Ahmad, 2020, Pengaruh Electronic Service Quality, Diskon Harga dan 

Electronic Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Gim di Platform 

Steam (Survei Online pada Indonesia Steam Community). Aniesa Samira 

Bafadhal S.AB., M.AB. 

STEAM adalah anak perusahaan dari Valve yang didirikan pada tahun 1996 

di Kirkland, Washington, Amerika Serikat dan Kantor Pusat yang terletak di 

Bellevue, Washington, Amerika Serikat yang di pimpin oleh Gabe Logan Newell. 

STEAM adalah platform distribusi digital yang dibuat oleh Valve Corporation, 

yang menawarkan manajemen hak digital, penjualan gim, dan streaming video. 

Pada saat ini Platform Steam adalah platform distribusi digital terbesar untuk PC 

gaming , menampung sekitar 75% ruang pasar dan memiliki lebih dari 95 juta 

pengguna aktif bulanan. 

Tujuan dari penelitian ini adalah : (1) Mengetahui dan menjelaskan 

Electronic Service Quality berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 

(2)Mengetahui dan menjelaskan Diskon Harga berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian, (3)Mengetahui dan menjelaskan Electronic Word Of Mouth 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Jenis penelitian ini menggunakan metode explanatory research dengan 

pendekatan kuantitatif. Variabel dalam penelitian ini adalah Electronic Service 

Quality, Diskon Harga, Electronic Word Of Mouth dan Keputusan Pembelian. 

Populasi dalam penelitian ini adalah Konsumen Platform STEAM yang menjadi 

anggota aktif Indonesia Steam Community dengan minimal usia 18 tahun dan 

konsumen platform STEAM di Indonesia Steam Community yang sudah 

melakukan pembelian dan memainkan minimal satu kali. 

Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 116 responden yang 

diambil dengan menggunakan purposive sampling dan metode dalam pengumpulan 

data menggunakan kuesioner secara daring. Analisis dalam penelitian ini 

menggunakan analisis statistik deskriptif dan analisis regresi linier berganda, serta 

pengolahan data menggunakan software SPSS versi 25. 

Hasil dari analisis penelitian ini menunjukan bahwa variabel bebas yaitu 

Electronic Service Quality (X1) memberikan pengaruh signifikan secara parsial 

terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y), Diskon Harga (X2) memberikan 

pengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y), dan 

Electronic Word Of Mouth (X3) memberikan pengaruh signifikan secara parsial 

terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 

KATA KUNCI: ELECTRONIC SERVICE QUALITY, DISKON HARGA, 

ELECTRONIC WORD OF MOUTH, KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 

https://id.wikipedia.org/wiki/Distribusi_digital
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SUMMARY 

 

Nafi Ahmad, 2020, The Effects of Electronic Service Quality, Price Discounts 

and Electronic Word of Mouth on Game Purchasing Decisions on the Steam 

Platform (Online Survey on the Indonesia Steam Community). Aniesa Samira 

Bafadhal S.AB., M.AB. 

STEAM is a subsidiary of Valve which was founded in 1996 in Kirkland, 

Washington, United States of America and its Head Office is located in Bellevue, 

Washington, United States which is led by Gabe Logan Newell. STEAM is a digital 

distribution platform created by Valve Corporation, which offers digital rights 

management, game sales, and video streaming. At the moment Steam Platform is 

the largest digital distribution platform for PC gaming, accommodating around 75% 

of market space and has more than 95 million active monthly users. 

The study aims to (1) Knowing and explaining Electronic Service Quality 

has a significant effect on Purchasing Decisions, (2) Knowing and explaining 

Discount Prices has a significant effect on Purchasing Decisions, (3) Knowing and 

explaining Electronic Word of Mouth has a significant effect on Purchasing 

Decisions. 

This type of research uses explanatory research methods with quantitative 

approaches. The variables in this study are Electronic Service Quality, Discounted 

Prices, Electronic Word Of Mouth and Purchasing Decisions. The population in 

this study is the STEAM Platform Consumers who are active members of the 

Indonesia Steam Community with a minimum age of 18 years and STEAM 

platform consumers in the Indonesia Steam Community who have made purchases 

and played at least once. 

Samples used in this study were 116 respondents taken using purposive 

sampling and the method of collecting data using online questionnaires. The 

analysis in this study uses descriptive statistical analysis and multiple linear 

regression analysis, and data processing using SPSS software version 25. 

The results of the analysis of this study indicate that the independent 

variables namely Electronic Service Quality (X1) have a partially significant effect 

on the variable of Purchasing Decisions (Y), Discounted Prices (X2) have a 

partially significant influence on the variable Purchasing Decisions (Y), and 

Electronic Word Of Mouth (X3) provides a significant partial effect on the Purchase 

Decision variable (Y). 

KEYWORDS: ELECTRONIC SERVICE QUALITY, PRICE DISCOUNT, 

ELECTRONIC WORD OF MOUTH, PURCHASE DECISION 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

I.1 Latar Belakang 

Perkembangan teknologi digital di dunia semakin pesat, termasuk juga di 

Indonesia. Internet sudah menjadi bagian dari kehidupan manusia. Internet sering 

digunakan untuk kebutuhan komunikasi, interaksi sosial, transaksi bisnis, bahkan 

di bidang hiburan. Gim saat ini sudah menjadi hiburan untuk bermacam-macam 

masyarakat baik tua, muda, pria maupun wanita. Orang-orang tidak lagi melihat 

gim sebagai media hiburan saja namun gim saat ini telah dijadikan ajang 

pertandingan olahraga yang biasa disebut dengan e-sport (electronic-sport). 

Industri dan bisnis pengembangan gim sudah menjadi suatu hal yang baru di zaman 

sekarang dengan adanya developer gim dari berbagai negara termasuk Indonesia.  

Negara Indonesia saat ini terhitung sebagai konsumen dan pangsa pasar bagi 

industri dan bisnis gim di dunia. Hal tersebut dapat dikatakan karena banyak 

perusahaan yang membawa gim dari luar negeri untuk dimainkan di Indonesia 

mulai dari gim mobile, Local Area Network (LAN), dan online, tidak hanya 

membawa gim saja bahkan Indonesia membuat turnamen-turnamen besar seperti 

piala presiden. Selain itu pada tahun 2017 negara Indonesia disebut mendapatkan 

predikat  ke 16 dengan market gim terbesar didunia versi Newzoo. Hal ini dapat 

dilihat di riset Newzoo.com. Berikut adalah infografik dari Indonesia gamer pada 

tahun 2017 melalui survei dari situs Newzoo.com (2017).  
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Dari gambar 1.1 dapat dilihat bahwa  Indonesia mempunyai total gim revenue 

sebesar $879,7M dan total gamers sebesar 43,7 juta orang serta mayoritas dari 

pemainnya adalah pria. Lalu diterangkan di infografik berapa persentase pemilik 

headset gaming,  persentase penonton video gameplay dan persentase pemain yang 

menggunakan computer, console (Playstation) dan mobile. 

Riset dan survei yang dilakukan situs Newzoo.com pun diprediksi bahwa global 

games market naik tiap tahunnya. Hal ini pun didukung dengan riset lain yang 

dilakukan lebih dulu oleh PricewaterhouseCoopers (PwC) yang menyatakan hal 

sama bahwa pertumbuhan industri video gim akan terus mengalami peningkatan 

sejumlah 5% per tahun hingga tahun 2020 (venturebeat.com, 2016).  Berikut adalah 

gambar dari riset yang dilakukan situs Newzoo.com:  

Gambar 1.1 Peringkat Negara Indonesia dalam Pasar Gim Dunia 

Sumber: www. Newzoo.com, 2017 
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Pada Gambar 1.2 menunjukan bahwa total rata rata peningkatan dari pasar gim 

dunia pertahun, di segmen gim online PC adalah 3.1%, console 2.3% dan mobile 

gim 26.8% dari sini dilihat rata rata peningkatan pertahun semuanya adalah sekitar 

11%. Chris Vollmer, yang merupakan perwakilan dari PwC’s global entertainment 

and media business menjelaskan bahwa yang menjadi salah satu penyebab utama 

tingginya pertumbuhan industri video gim adalah pembelian video gim secara 

digital (venturebeat, 2016). 

Valve Corporation yang bergerak dalam bidang pengembangan dan penerbitan 

gim membuat platform yang bernama STEAM sebagai platform penyedia gim 

untuk seluruh dunia. STEAM berusaha menjadi solusi dari pembajakan gim yang 

sangat mudah dibajak dan merugikan pembuat gim tersebut. Kita dapat memiliki 

gim secara virtual melalui STEAM tanpa harus menggunakan media fisik seperti 

CD, gim tersebut dapat di download setelah kita membeli dan memiliki gim tersebut 

di akun STEAM kita. Pada platform STEAM ini menawarkan berbagai jenis gim 

Gambar 1.2 Prediksi Pertumbuhan Pasar Gim Dunia 

Sumber: www. Newzoo.com, 2019 
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PC (personal computer) dan dilengkapi dengan metode pembayaran yang aman dan 

satu satunya platform penjualan gim pc yang menggunakan mata uang rupiah yang 

membuat konsumen di Indonesia menjadi mudah dalam melakukan transaksi dalam 

melakukan pembelian game di platform STEAM. Selain itu kelebihan dari STEAM 

ini juga terletak pada kemampuan untuk diunduh di komputer manapun asalkan 

menggunakan akun STEAM yang sama, sehingga player tidak perlu membeli gim 

tersebut ketika mereka berganti  PC (Kincir.com, 2019). 

 

Platform STEAM meraup untung dari penjualan gim-gim personal computer 

yang dibuat dari perusahaan besar ataupun perseorangan (indie) dan micro 

transaction yang berupa aksesoris-aksesoris dari gim-gim di STEAM aksesoris 

tersebut dijual di STEAM community market. Selain itu STEAM menjual produk 

elektronik yang mendukung konsumen untuk dapat memainkan gim lebih nyaman 

dalam  gim di platform STEAM. Produk elektronik tersebut seperti STEAM 

Gambar 1.3 Tampilan Platform STEAM 

Sumber: STEAM, 2020 
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Controller, STEAM Link, STEAM Machines dan STEAM VR. Produk-produk 

tersebut dapat dipesan di platform STEAM.  

Penjualan gim secara digital ini merupakan metode penjualan tanpa 

menggunakan media fisik seperti CD, melainkan dengan metode pengiriman 

elektronik dan konsumen dapat langsung melakukan pengunduhan di akun STEAM 

mereka . Penjualan gim secara digital merupakan kemajuan dalam industri video 

gim. Namun banyaknya perusahaan gim di dunia yang makin banyak mulai dari 

yang besar dan juga kecil, mengakibatkan persaingan semakin kompetitif. Hal ini 

membuat perusahaan menerapkan berbagai strategi di bidang pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan produk mereka. Dalam konsep pemasaran beranggapan 

bahwa kunci untuk mencapai organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan tersebut 

harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaingnya dalam menciptakan, 

menyerahkan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang 

dipilih (Kotler and Keller, 2012: 20).  

Dalam persaingan yang kompetitif antara perusahaan di industri gim yang 

mempunyai bidang yang sama yaitu penjualan gim personal computer secara 

digital seperti platfrom STEAM. Platform STEAM menjadi yang terbaik dari 

kompetitornya-kompetitornya hal ini dapat dilihat dari riset yang dilakukan oleh 

pcgamer.com pada tahun 2017. Berikut adalah diagram yang menunjukan posisi 

persaingan platform STEAM dengan kompetitornya di industri gim : 
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Dapat dilihat dari gambar 1.4 bahwa platform STEAM menjadi yang paling 

dominan dari para kompetitornya karena dilihat dari diagram, STEAM mendapat 

56% sedangkan kompetitor lain sangat jauh dibawah. STEAM selalu baik dalam 

penerapan strategi pemasaran membuat STEAM selalu menjadi pilihan utama 

dalam pembelian gim digital untuk komputer.  

Strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran berisi strategi spesifik untuk 

pasar sasaran pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarnya. 

Perusahaan perlu memahami kebutuhan dan keinginan konsumen agar produk atau 

jasa yang dihasilkan perusahaan dipasarkan dengan cara yang sesuai dengan tujuan 

mendapatkan, mempertahankan, dan menumbuhkan konsumen sasaran dan 

konsumen dapat memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Gambar 1.4 Posisi Persaingan Global Platform STEAM 

Sumber: www.Pcgamer.com, 2017 



7 

 

 

 

Alma (2011:96) berpendapat bahwa keputusan pembelian sebagai suatu 

keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, 

budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, dan process, 

sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi 

dan mengambil kesimpulan berupa response yang muncul produk apa yang akan 

dibeli. Konsumen akan memutuskan untuk melakukan suatu pembelian apabila 

produk terebut dirasa memiliki kualitas yang memadai. Semakin tinggi tingkat 

kualitas layanan ataupun produk semakin tinggi pula tingkat kepuasan pelanggan 

yang dihasilkan, yang mendukung harga yang lebih tinggi dan atau seringkali biaya 

yang lebih rendah (Kotler and Keller, 2012: 144). 

Zeithaml, Parasuraman, and Maholtra (2005) mendefinisikan Electronic 

Service Quality sebagai sejauh mana sebuah website mampu memfasilitasi kegiatan 

konsumen meliputi belanja, pembelian, dan pengiriman baik produk serta layanan 

secara efisien dan efektif. Dengan begitu konsumen akan lebih mudah dalam 

melakukan transaksi dalam hal waktu dan biaya. Demikian pula ketersediaan dan 

kelengkapan informasi juga mempermudah dalam melakukan transaksi juga 

menjadi pilihan konsumen dalam menggunakan layanan suatu perusahaan. 

Electronic Service Quality menjadi pertimbangan konsumen ketika membeli suatu 

produk karena memiliki beberapa indikator teoritis. Selain dari penerapan 

Electronic Service Quality oleh perusahaan, keputusan pembelian dapat 

dipengaruhi dengan adanya Diskon Harga yang dapat menaikkan volume penjualan 

dari perusahaan. Hal ini didukung oleh salah satu  penelitian Edward, Rizki and 

Winawati (2018) di dalam penelitian tersebut dinyatakan bahwa Electronic Service 



8 

 

 

 

Quality berkontribusi penting pada layanan online yang diberikan dikarenakan 

layanan ini dilihat sebagai perpanjangan dari kemampuan situs web untuk 

memfasilitasi belanja, pembelian, dan distribusi secara efektif dan efisien yang 

akhirnya menciptakan kenyamanan dalam berbelanja yang akhirnya berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di layanan online tersebut. Selain faktor Electronic 

Service Quality, Diskon Harga dan Electronic Word of Mouth juga merupakan 

faktor yang dapat berpengaruh pada keputusan pembelian.  

Lebih lanjut, Kotler and Armstrong (2008: 317) mendefinisikan diskon yaitu 

pengurangan harga yang diberikan kepada konsumen untuk pembayaran cepat atau 

atas promosi yang dilakukan oleh perusahaan itu sendiri. Diskon sendiri berperan 

sebagai salah satu penentu pembeli dalam mengambil keputusan pembelian, karena 

didukung penelitian sebelumnya yang menunjukan bahwa adanya pengaruh 

signifikan antara diskon dan keputusan pembelian. Tidak hanya dalam memainkan 

harga produk, perusahaan-perusahaan termasuk yang bergerak dalam bidang 

industri dan pengembangan gim melakukan promosi dalam bentuk diskon di mana 

diskon itu sendiri dilakukan pada waktu tertentu yang biasanya di adakan tiap hari 

hari besar. Bagi konsumen diskon menjadi daya tarik tersendiri dalam memutuskan 

untuk membeli suatu produk. Diskon Harga sering diterapkan oleh STEAM dalam 

menjual produk mereka, perusahaan selalu menggunakan macam-macam diskon 

seperti diskon musiman dan diskon kuantitas yang selalu dilakukan oleh platform 

STEAM. Pernyataan diatas didukung dengan penelitian yang dilakukan Agbi, 

Lawal and Ajibola (2019) yang menyatakan adanya hubungan signifikan antara 

Diskon Harga dengan keputusan pembelian yang dilakukan konsumen, serta 
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dikatakan dalam penelitian tersebut bahwa sikap konsumen terhadap alat promosi 

yang salah satunya didalamnya adalah Diskon Harga sangatlah menguntungkan 

dalam melakukan pengambilan keputusan pembelian. 

Selain faktor Electronic Service Quality dan Diskon Harga dalam keputusan 

pembelian pun dipengaruhi Electronic Word of Mouth karena pada platform 

STEAM terdapat pernyataan positif dan negatif yang dibuat oleh konsumen yang 

telah membeli gim sebelumnya. Henning-Thurau et al. (2004) mendefinisikan 

Electronic Word of Mouth sebagai bentuk kоmunikаsi pemаsraаn yаng berisi 

tentаng pernyаtааn pоsitif аtаu negаtif yаng di lаkukаn kоnsumen pоtensiаl, 

kоnsumen tentаng suаtu prоduk аtаu perusаhааn, yаng tersediа bаgi bаnyаk оrаng 

melаlui mediа internet. Berikut salah satu pernyataan yang dilakukan konsumen 

yang pernah melakukan pembelian: 

Dapat dilihat pada gambar 1.5, Shacko adalah user dari platform STEAM yang 

merekomendasikan bahwa produk gim yang ia beli sesuai harapan dan dinilai baik 

Gambar 1.5 Pernyataan Konsumen di Platform STEAM 

Sumber: STEAM, 2019 
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olehnya, penilaian tersebut dapat memengaruhi konsumen lain untuk melakukan 

keputusan pembelian. Electronic Word of Mouth menjadi sebuah tempat yang 

sangat penting untuk konsumen memberikan opininya dan dianggap lebih efektif 

dibandingkan Word of Mouth karena tingkat aksesibilitas dan jangkauannya yang 

lebih luas daripada Word of Mouth tradisional yang bermedia offline (Jalilvand, 

2012). Adanya penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Themba and Mulala 

(2013) di dalam penelitiannya menunjukan bahwa keterlibatan Electronic Word of 

Mouth dalam keputusan pembelian berpengaruh signifikan, lalu ia mengungkapkan 

bahwa orang – orang muda termasuk mahasiswa University Botswana Student 

menggunakan media sosial sebagai platform untuk menciptakan komunikasi dan 

menyebarkan informasi tentang merek dan ini positif memengaruhi keputusan 

pembelian.  

Pada penelitian ini peneliti tertarik berdasarkan data yang telah dijelaskan diatas 

bahwa penjualan gim di Indonesia begitu besar dan terus bertumbuh dari tahun ke 

tahun serta platform STEAM adalah perusahaan gim yang menguasai pasar. 

Peneliti juga tertarik dikarenakan perusahaan pembuat platform STEAM yaitu 

Valve Corporation menerapkan strategi pemasaran yang selalu menarik adanya 

implementasi dari Electronic Service Quality yang memadai membuat nyaman 

konsumen dalam melakukan pembelian dan diskon setiap hari serta forum-forum 

yang ada di tampilan platform STEAM menjadi hal yang menarik untuk diteliti 

lebih lanjut.  Selain itu Indonesia Steam Community di platform STEAM yang 

sudah ada sejak sepuluh tahun yang beranggotakan banyak membuat peneliti 

tertarik memilih lokasi tersebut untuk penelitian. Oleh karena itu, peneliti sangat 
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tertarik mengambil sebuah judul “PENGARUH ELECTRONIC SERVICE 

QUALITY, DISKON HARGA DAN ELECTRONIC WORD OF MOUTH 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN GIM DI PLATFORM STEAM” 

(Survei online pada Indonesia Steam Community) 

I.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan paparan latar belakang diatas, permasalahan dalam penelitian ini 

dirumuskan sebagai berikut : 

1. Apakah terdapat pengaruh signifikan antara Electronic Service Quality 

terhadap Keputusan Pembelian? 

2. Apakah terdapat pengaruh signifikan antara Diskon Harga terhadap 

Keputusan Pembelian? 

3. Apakah terdapat pengaruh signifikan antara Electronic Word of Mouth 

terhadap Keputusan Pembelian? 

I.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah tersebut, maka tujuan penelitian ini yaitu: 

1. Mengetahui dan menjelaskan Electronic Service Quality berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

2. Mengetahui dan menjelaskan Diskon Harga berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian  

3. Mengetahui dan menjelaskan Electronic Word of Mouth berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
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I.4 Manfaat Penelitian 

III.6.1 Kontribusi Akademis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pemikiran 

bagi penelitian mendatang atau sebagai pembanding bagi penelitian- 

penelitian di masa lalu yang menyangkut pengembangan teori-teori dapat 

menjadikan informasi, wawasan, dan referensi yang berguna untuk 

mengembangkan penelitian selanjutnya mengenai pengaruh Electronic 

Service Quality, Diskon Harga, dan Electronic Word of Mouth terhadap 

Keputusan Pembelian konsumen. 

III.6.2 Kontribusi Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi mengenai 

pengaruh Electronic Service Quality, Diskon Harga, dan Electronic Word 

of Mouth terhadap Keputusan Pembelian. Serta dapat bermanfaat bagi 

perusahaan gim dalam menyusun strategi sehingga perusahaan dapat terus 

berkembang di masa yang akan datang. 

I.5 Sistematika Pembahasan 

Secara garis besar sistematika pembahasan dalam penelitian ini disusun sebagai  

berikut: 

BAB III: PENDAHULUAN 

Pada bab pertama menguraikan sifat umum dari penelitian yang 

dilakukan terdiri atas latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, kontribusi penelitian, dan sistematika pembahasan. 
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BAB III: KAJIAN PUSTAKA 

Pada bab kedua membahas kajian empiris berupa penelitian 

terdahulu, kajian teoritis berupa konsep yang berhubungan dengan 

permasalahan yang diteliti, hubungan antar variabel, model 

konseptual serta perumusan hipotesis. 

BAB III: METODE PENELITIAN 

Pada bab ketiga menjelaskan mengenai metode yang digunakan   

dalam penelitian ini diantaranya adalah jenis penelitian yang 

digunakan, lokasi penelitian, variabel, definisi operasional, dan skala 

pengukuran, sampel dan teknik pengambilan sampel, teknik 

pengumpulan sampel, teknik pengumpulan data dan uji instrument. 

BAB IV: PEMBAHASAN 

Pada bab keempat menjelaskan mengenai gambaran umum lokasi 

penelitian, gambran umum responden, hasil analisis statistik 

deskriptif, hasil uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda dan 

pembahasan hasil penelitian. 

BAB V: PENUTUP 

Pada bab kelima menjelaskan mengenai kesimpulan dan saran teoritis 

serta saran praktis. 

 

 



 

 

14 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

II.1 Kajian Empiris 

Penelitian terdahulu digunakan sebagai dasar dan acuan ataupun pendukung 

dalam penelitian, maka akan dikemukakan kajian empiris dari beberapa hasil 

penelitian terdahulu yang berhubungan dengan variabel penelitian ini. Pengaruh 

Electronic Service Quality, Diskon Harga dan Electronic Word of Mouth terhadap 

Keputusan Pembelian. Berikut beberapa penelitian terdahulu yang dijadikan 

sebagai referensi  dalam penelitian ini antara lain adalah: 

II.1.1 Godfrey Themba and Muneca Mulala (2013) 

Penelitian yang dilakukan Godfrey Themba and Muneca Mulala (2013) 

berjudul “Brand-Related eWOM and Its Effects on Purchase Decisions: An 

Empirical Study of University of Botswana Students”. Penelitian ini 

menyelidiki sejauh mana mahasiswa University of Botswana terlibat dalam 

eWOM terkait merek melalui media sosial dan dampaknya terhadap keputusan 

pembelian mereka. Metode yang digunakan adalah kuesioner terstruktur yang 

disebarkan 300 siswa University of Botswana di kampus utama. 

Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa keterlibatan eWOM dalam 

keputusan pembelian berpengaruh positif dan signifikan. Hal ini didukung dari 

temuan peneliti yang mengungkapkan bahwa orang – orang muda termasuk 

mahasiswa University Botswana Student menggunakan media sosial sebagai 
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platform untuk menciptakan komunikasi dan menyebarkan informasi tentang 

merek dan ini positif memengaruhi keputusan pembelian.  

II.1.2 Alexandra, Claudia and Ionut (2013) 

Penelitian yang dilakukan Alexandra, Claudia and Ionut (2013) berjudul 

“The Impact of E-WoM spread Through Social Networks on Decision Making 

Process: a Romanian Online Community Analysis”. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui peran dari variabel Electronic Word of Mouth dalam perilaku 

konsumen serta proses pengambilan keputusan. Penelitian ini menyebarkan 

kuesioner pada 560 orang responden kepada kontak personal di facebook 

peneliti. Metode yang dipakai peneliti adalah faktor skor regresi. 

Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa situs jejaring sosial teman lebih 

cocok untuk e-WOM daripada jaringan profesional, karena kekuatan ikat dan 

afinitas persepsi adalah pemicu tinggi rujukan online serta komunitas online 

dapat menjadi lingkungan yang baik untuk menangkap kesadaran produk dalam 

melakukan pengambilan keputusan pembelian 

II.1.3 Prasetyo dan Purbawati (2016) 

Penelitian dengan judul “Pengaruh Electronic Service Quality dan E-

Security Seals Terhadap E-Satisfaction Melalui Keputusan Pembelian 

Konsumen E-Commerce (Studi Kasus pada Konsumen Lazada Indonesia)”. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara variabel Electronic 

Service Quality dan e-security seals sebagai variabel x terhadap e-satisfaction 

sebagai variabel y melalui variabel z yakni keputusan pembelian. Tipe 
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penelitian ini adalah explanatory research, dengan teknik pengambilan sampel 

non probability sampling kepada 100 orang sampel yang adalah konsumen 

Lazada dengan menggunakan metode purposive sampling. Penelitian ini 

menggunakan metode analisis regresi sederhana dan regresi berganda, dengan 

menggunakan uji t sebagai alat penguji hipotesis dan uji sobel sebagai alat uji 

mediasi. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa Electronic Service Quality memberikan 

pengaruh positif sebesar 0,536 terhadap variabel keputusan pembelian. E-

Security seals memberikan pengaruh positif sebesar 0,680 terhadap variabel 

keputusan pembelian. Keputusan pembelian memberikan pengaruh positif 

sebesar 0,674 terhadap variabel e-satisfcation. Melalui hasil uji sobel diperoleh 

pengaruh antara Electronic Service Quality terhadap e-satisfaction melalui 

keputusan pembelian dengan nilai t hitung sobel test 5,21131796 dengan p-

value 0,00000019. Pengaruh e-security seals terhadap e-satisfaction melalui 

keputusan pembelian menggunakan t hitung sobel test diperoleh sebesar 

4,90327428 dengan p-value 0,00000094 

II.1.4 Shammout (2016) 

Penelitian ini berjudul “The Impact of Promotional Tools on Consumer 

Buying Behavior in Retail Market”. Tujuan dari penelitian ini untuk 

mengidentifikasi alat promosi penjualan (variabel independen) seperti: kupon, 

sampel, Diskon Harga dan beli satu dapat satu gratis pada memotivasi perilaku 

pembelian konsumen dan keputusan pembelian konsumen dan mengetahui 
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berbagai faktor yang memengaruhi perilaku pembelian konsumen dan 

keputusan pembelian. 

Jenis penelitian yang akan digunakan dalam penelitian dalam penelitian ini 

adalah penelitian deskriptif dengan menggunakan pendekatan kuantitatif 

dengan skala pengukuran Likert. Berdasarkan hasil penelitian didapatkan 

bahwa ada hubungan yang signifikan antara Diskon Harga dan perilaku 

pembelian konsumen selama promosi penjualan 

II.1.5 Rozi (2017) 

Penelitian ini berjudul “Pengaruh Electronic Service Quality Terhadap 

Keputusan Pembelian Tiket Kereta Api Online (Konsumen Pembeli Tiket 

Kereta Api Online PT. KAI DAOP 8 Surabaya Gubeng)”. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Electronic Service Quality 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen pembeli tiket kereta api online.  

Jenis penelitian yang akan digunakan dalam penelitian dalam penelitian ini 

adalah penelitian deskriptif dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. 

Pengolahan data dilakukan dengan SPSS 16 dengan teknik analisis Regresi 

Linier Sederhana dengan mengolah angket dari responden konsumen pembeli 

tiket kereta api online. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti yaitu pengaruh 

variabel Electronic Service Quality terhadap variabel keputusan pembelian. 

Variabel Electronic Service Quality dapat diukur dengan berbagai indikator 

yaitu information quality, security, website functionality, customer 
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relationships, responsiveness and fulfillment. Pengaruh tersebut dapat diketahui 

dengan melihat nilai rata-rata mean yang diambil dari hasil analisis regresi linier 

sederhana penilaian responden atas angket penelitian. Dari penilaian responden 

tersebut, jawaban responden mayoritas adalah jawaban setuju dan sangat setuju 

dan hanya sebagian responden yang menjawab tidak setuju. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa setiap indikator variabel Electronic Service Quality 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

II.1.6 Edward, Rizki and Winawati (2018) 

Penelitian ini berjudul “The Factors that affecting the product purchasing 

decision through online shopping by student of Surabaya State University”. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian produk melalui belanja online serta mengetahui pengaruh 

siginifikan secara parsial dengan variabel Electronic Sevice Quality, Time, 

Price, Easiness, Security, Trust, Convenience, Website Quality, Comfort 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan menggunakan faktor 

analisis konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis). Kriteria populasi dalam 

penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri 

Surabaya yang menggunakan internet dan pernah melakukan pembelian online 

setidaknya dua kali di situs online tersebut. Penelitian ini menggunakan analisis 

faktor, untuk menentukan jumlah sampel dalam penelitian ini mengacu pada 

jumlah 5 kali pernyataan yang diadopsi oleh Malhotra (2009: 289). Adapun 
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jumlah indikator dalam penelitian ini 26 adalah pernyataan sehingga total 

sampel adalah 130 responden. Skala pengukuran yang digunakan adalah skala 

Likert. 

Hasil penelitian yang dilakukan menunjukan bahwa keputusan belanja 

online dipengaruhi oleh tiga faktor inti seperti a) Faktor Grup I bernama faktor 

kepercayaan, yang terdiri dari faktor kepercayaan , keamanan, kualitas layanan 

elektronik, dan faktor kenyamanan. b) Faktor Grup II menyebutkan faktor 

harga, yang terdiri dari faktor harga dan faktor kualitas web; dan c) Faktor Grup 

III menyebutkan faktor waktu yang terdiri dari waktu dan kenyamanan.  

II.1.7 Dewi (2018) 

Penelitian dengan judul “Pengaruh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian 

dan Kepuasan Pelanggan Bisnis Online (Survei pada Mahasiswa Fakultas Ilmu 

Administrasi  Universitas Brawijaya Angkatan 2013/2014 Konsumen 

Traveloka)”. Tujuan penelitian untuk menjelaskan pengaruh Diskon terhadap 

Keputusan Pembelian dan Kepuasan Pelanggan dengan variabel Variabel pada 

penelitian ini terdiri dari Diskon, Keputusan Pembelian dan Kepuasan 

Pelanggan. 

Jenis Penelitian ini adalah Penelitian ini merupakan penelitian eksplanatori 

(explanatory research) dengan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam 

penelitian ini adalah konsumen Traveloka yang pernah melakukan pembelian 

tiket pesawat. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 115 responden dengan 

menggunakan teknik purposive sampling pada mahasiswa Fakultas Ilmu 
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Administrasi angkatan 2013. Instrumen pengambilan data menggunakan 

kuesioner online. Analisis jalur dan analisis deskriptif digunakan sebagai teknik 

analisis data. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa dengan uji analisis jalur (path 

analysis) variabel diskon berpengaruh paling signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian, variabel diskon berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan, dan Keputusan Pembelian berpengaruh signifikan terhadap 

Kepuasan Pelanggan. Diharapkan Traveloka agar dapat terus mempertahankan 

strategi penjualan dengan cara memberikan harga diskon kepada kosnsumennya 

karena diskon mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian dan kepuasan pelanggan. 

II.1.8 Akbar (2018) 

Penelitian dengan judul “Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap 

Keputusan Pembelian (Survei pada Konsumen Restoran Sushi Tei Kelapa 

Gading)” Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Electronic Word 

of Mouth pada Keputusan Pembelian. Variabel bebas yang digunakan adalah 

variabel Electronic Word of Mouth (X) sedangkan variabel terikat yang 

digunakan adalah Keputusan Pembelian (Y). Penelitian ini menggunakan 

penelitian eksplantori dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 100 orang responden keputusan pembelian pada 

Konsumen Restoran Sushi Tei Kelapa Gading. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan teknik purposive sampling dan teknik pengumpulan data 
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menggunakan angket. Teknik analisis data yang digunakan adalah uji instrumen 

(uji validitas dan uji reabilitas) dan analisis regresi Linier Sederhana. 

Hasil penelitian berdasarkan analisis koefisien determinasi digunakan untuk 

menghitung besarnya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Dari 

analisis diperoleh hasil R (koefisien determinasi) sebesar 0,432. Artinya bahwa 

43,2% variabel Keputusan Pembelian akan dipengaruhi oleh variabel bebasnya, 

yaitu Electronic Word of Mouth (X). Variable keputusan pembelian (Y) di 

pengaruhi oleh variable kualitas pelayanan dari Electronic Word of Mouth (X). 

II.1.9 Agbi, Lawal and Ajibola (2019) 

Penelitian dengan judul “Sales Promotion and Consumers’ Purchase 

Decision in the Beverage Industry in Nigeria” Penelitian ini bertujuan 

menyelidiki hubungan antara alat promosi penjualan (seperti Diskon Harga, 

diskon kupon, dapatkan satu sampel gratis) dan keputusan pembelian konsumen 

di industri minuman di Lagos. Metode penelitian ini menggunakan metode 

cross-sectional survey. Populasi penelitian terdiri dari konsumen PT produk 

dari Nigeria Bottling Company Plc, di dalam Lagos Metropolis. Sampel tiga 

ratus konsumen diambil 273 dari 300 salinan kuesioner diberikan ditemukan 

dapat digunakan untuk analisis data. Data yang dikumpulkan dianalisis 

menggunakan alat statistik SPSS versi 24 untuk menguji hipotesis penelitian. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa alat promosi penjualan (diskon 

harga, kupon diskon, beli-satu dan dapatkan-satu sampel gratis) memiliki 

hubungan yang signifikan dengan keputusan pembelian konsumen. Studi ini 
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merekomendasikan bahwa promosi penjualan harus dipertahankan dan 

diperkuat dalam minuman industri di negara bagian Lagos. 
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Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul Tujuan Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

1 Godfrey 

Themba 

and 

Muneca 

Mulala 

(2013) 

Brand-Related 

eWOM and Its 

Effects on 

Purchase 

Decisions: An 

Empirical Study of 

University of 

Botswana 

Students 

Menyelidiki sejauh 

mana mahasiswa 

University of 

Botswana terlibat 

dalam eWOM 

terkait merek 

melalui media 

sosial dan 

dampaknya 

terhadap keputusan 

pembelian mereka. 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Kuesioner 

Terstruktur 

eWOM dalam keputusan pembelian 

berpengaruh positif dan signifikan 

 

2 Alexandra, 

Claudia 

and Ionut 

(2013) 

The Impact of E-

WoM spread 

Through Social 

Networks on 

Decision Making 

Process: a 

Romanian Online 

Community 

Analysis 

Mengetahui peran 

dari variabel 

Electronic Word of 

Mouth dalam 

perilaku konsumen 

serta proses 

pengambilan 

keputusan 

Penelitian 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Skor Regresi 

Situs jejaring sosial teman lebih cocok 

untuk e-WOM daripada jaringan 

profesional, karena kekuatan ikat dan 

afinitas persepsi adalah pemicu tinggi 

rujukan online serta komunitas online 

dapat menjadi lingkungan yang baik 

untuk menangkap kesadaran produk 

dalam melakukan pengambilan 

keputusan pembelian 

 

 

E-WoM 

Purhcase 

Decision 
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Lanjutan Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul 

Tujuan 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

3 Prasetyo 

dan 

Purbawati 

(2016) 

Pengaruh 

Electronic 

Service Quality 

dan E-Security 

Seals Terhadap 

E-Satisfaction 

Melalui 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen E-

Commerce 

(Studi Kasus 

pada Konsumen 

Lazada 

Indonesia) 

Penelitian ini 

bertujuan untuk 

mengetahui 

pengaruh antara 

variabel Electronic 

Service Quality 

dan e-security 

seals sebagai 

variabel x terhadap 

e-satisfaction 

sebagai variabel y 

melalui variabel z 

yakni keputusan 

pembelian. 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Eksplanatory 

Research 

1. Electronic Service Quality 

memberikan pengaruh positif 

sebesar 0,536 terhadap 

variabel keputusan pembelian 

2. E-Security seals memberikan 

pengaruh positif sebesar 0,680 

terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

3. Keputusan pembelian 

memberikan pengaruh positif 

sebesar 0,674 terhadap 

variabel e-satisfcation 

 

E-Service 

Quality 

X1 

E-Service 

Seals 

X2 

 

 

E-

Satisfactio

n 

Y 

Keputusan 

Pembelian 

z 
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Lanjutan Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul 

Tujuan 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

4 Shammout 

(2016) 

The Impact of 

Promotional 

Tools on 

Consumer 

Buying Behavior 

in Retail Market 

untuk 

mengidentifikasi 

alat promosi 

penjualan (variabel 

independen) 

seperti: kupon, 

sampel, diskon 

harga dan beli satu 

dapat satu gratis 

pada memotivasi 

perilaku pembelian 

konsumen dan 

keputusan 

pembelian 

konsumen dan 

mengetahui 

Berbagai faktor 

yang memengaruhi 

perilaku pembelian 

konsumen dan 

keputusan 

pembelian. 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Eksplanatory 

Research 

Dalam penelitian ini 

menunjukkan hal itu perilaku 

konsumen dapat dipengaruhi 

secara positif dengan 

menggunakan berbagai alat 

promosi seperti; diskon harga, 

sampel dan beli satu dapat satu 

gratis, di sisi lain, ia menemukan 

bahwa alat promosi seperti kupon 

tidak berpengaruh perilaku 

pembelian konsumen. 
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Lanjutan Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul 

Tujuan 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

5 Rozi 

(2017) 

Pengaruh 

Electronic 

service quality 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Tiket 

Kereta Api 

Online 

(Konsumen 

pembeli Tiket 

Kereta Api 

Online PT. KAI 

DAOP 8 

Surabaya 

Gubeng) 

Tujuan dari 

penelitian ini 

adalah untuk 

mengetahui 

pengaruh 

Electronic service 

quality terhadap 

keputusan 

pembelian pada 

konsumen pembeli 

tiket kereta api 

online.  

 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Deskriptif 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan bahwa setiap 

indikator variabel Electronic 

service quality berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

 

6 Edward, 

Rizki and 

Winawati 

(2018) 

The Factors that 

affecting the 

product 

purchasing 

decision through 

online shopping 

by student of 

Mengetahui 

faktor-faktor yang 

memengaruhi 

keputusan 

pembelian produk 

melalui belanja 

online serta 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Confirmatory 

Factor 

Analysis 

Faktor yang paling dominan 

memengaruhi keputusan belanja 

online adalah faktor kepercayaan 

(0,830), faktor harga (0,618), dan 

faktor waktu (0611). Namun 

faktor Electronic service quality 
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Lanjutan Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul 

Tujuan 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

Surabaya State 

University 

mengetahui 

pengaruh 

siginifikan secara 

parsial dengan 

variabel Electronic 

Sevice Quality, 

Time, Price, 

Easiness, , 

Security, Trust, 

Convenience, 

Website Quality, 

Comfort terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

berpengaruh tetapi tidak terlalu 

dominan. 

 

 

7 Dewi 

(2018) 

Pengaruh Diskon 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian dan 

Kepuasan 

Pelanggan Bisnis 

Online (Survei 

pada Mahasiswa 

Fakultas Ilmu 

Tujuan penelitian 

untuk menjelaskan 

pengaruh Diskon 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian dan 

Kepuasan 

Pelanggan dengan 

variabel Variabel 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Eksplanatory 

Research 

1. Variabel diskon berpengaruh 

paling signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian, 

2. Variabel diskon berpengaruh 

signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan 

3.  
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Lanjutan Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul 

Tujuan 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

Administrasi  

Universitas 

Brawijaya 

Angkatan 

2013/2014 

Konsumen 

Traveloka) 

pada penelitian ini 

terdiri dari Diskon, 

Keputusan 

Pembelian dan 

Kepuasan 

Pelanggan. 

 

4. Keputusan Pembelian 

berpengaruh signifikan 

terhadap Kepuasan Pelanggan 

8 Akbar 

(2018) 

Pengaruh 

Electronic Word 

of Mouth 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

(Survei pada 

Konsumen 

Restoran Sushi 

Tei Kelapa 

Gading) 

Tujuan penelitian 

ini untuk 

mengetahui 

pengaruh 

Electronic Word of 

Mouth pada 

Keputusan 

Pembelian 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

Eksplanatory 

Research 

Hasil penelitian berdasarkan 

analisis koefisien determinasi 

digunakan untuk menghitung 

besarnya pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat. Dari 

analisis diperoleh hasil R 

(koefisien determinasi) sebesar 

0,432. Artinya bahwa 43,2% 

variabel Keputusan Pembelian 

akan dipengaruhi oleh variabel 

bebasnya, yaitu Electronic Word 

of Mouth (X). Variable keputusan 

pembelian (Y) di pengaruhi oleh 
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Lanjutan Tabel 2.1 Mapping Jurnal Penelitian Terdahulu  

No 
Nama 

(Tahun) 
Judul 

Tujuan 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Metode Penelitian 

variable kualitas pelayanan dari 

Electronic Word of Mouth (X). 

9 Agbi, 

Lawal and 

Ajibola 

(2019) 

Sales Promotion 

and Consumers’ 

Purchase 

Decision in the 

Beverage 

Industry in 

Nigeria 

Penelitian ini 

bertujuan 

menyelidiki 

hubungan antara 

alat promosi 

penjualan (seperti 

diskon harga, 

diskon kupon, 

dapatkan satu 

sampel gratis) dan 

keputusan 

pembelian 

konsumen di 

industri minuman 

di Lagos. 

Pendekatan 

Kuantitatif: 

Penelitian 

cross-

sectional 

survey 

Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa alat promosi 

penjualan (diskon harga, kupon 

diskon, beli-satu dan dapatkan-

satu sampel gratis) memiliki 

hubungan yang signifikan dengan 

keputusan pembelian konsumen 
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II.2 Kajian Teoritis 

II.2.1 Pemasaran 

II.2.1.1 Definisi Pemasaran 

American Marketing Association mendefinisikan pemasaran secara formal 

yaitu suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk 

mengelola hubungan pelanggan dengan cara menguntungkan organisasi dan 

pemangku kepentingannya (Kotler and Keller 2009:5). Cannon, et al (2008:6) 

pemasaran adalah kegiatan yang berusaha untuk mencapai kegiatan organisasi 

dengan menjawab kebutuhan konsumen dan mengarahkan aliran barang serta 

jasa yang memenuhi kebutuhan dari produsen kepada konsumen. 

Berdasarkan penjelasan diatas inti dari pemasaran adalah mengidentifikasi 

dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Dalam perusahaan pemasaran 

menjadi ujung tombak dalam perusahaan dalam memasarkan produk-produk 

yang dijual oleh perusahaan. Dengan implementasi strategi pemasaran yang 

baik perusahaan mampu terus eksis dan menghadapi kompetitor. 

II.2.1.2 Manajemen Pemasaran  

Kotler dan Keller (2009:6) mendefinisikan manajemen pemasaran sebagai 

seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan 

membutuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan 

mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. Di definisikan oleh ahli lain 

yaitu Schiffman  dan  Kanuk  (2008:5)  menyatakan  bahwa  studi perilaku  
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konsumen  sebagai  disiplin  ilmu pemasaran  yang  terpisah  dimulai  ketika 

para  pemasar  menyadari  bahwa  para  konsumen  tidak  selalu  bertindak  atau 

memberikan reaksi seperti yang dikemukakan oleh teori pemasaran. 

Dapat disimpulkan bahwa di dalam suatu ruang lingkup manajemen 

pemasaran sebagai perpaduan antara ilmu dan seni yang mengimplementasikan 

fungsi manajemen dalam hal pertukaran produk barang atau jasa yang 

disalurkan dari produsen terhadap konsumen untuk mencapai kepuasan dan 

sasaran yang telah ditargetkan diawal agar dapat mencapai tujuan perusahaan. 

II.2.2 Perilaku Konsumen 

II.2.2.1 Definisi Perilaku Konsumen 

American Marketing Association mendefinisikan perilaku konsumen 

sebagai dinamika interaksi antara pengaruh dan kesadaran, perilaku dan 

lingkungan dimana manusia melakukan pertukaran aspek-aspek kehidupan. 

Tujuan mempelajari perilaku  konsumen hampir sama dengan tujuan 

mempelajari perilaku manusia secara umum, baik perilaku individu secara 

perseorangan, perilaku individu dalam kelompok, maupun perilaku kelompok 

dalam suatu organisasi. Schiffman and Kanuk (2000) mendefinisikan perilaku 

konsumen sebagai perilaku yang diperlihatkan konsumen untuk mencari, 

membeli, menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk dan jasa 

yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka.  

Dari pengertian perilaku konsumen yang telah dijelaskan dapat 

disimpulkan bawah perilaku konsumen adalah disiplin ilmu yang mempelajari 
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peilaku individu, kelompok, atau organisasi dan proses-proses yang digunakan 

konsumen untuk menyeleksi, menggunakan produk, pelayananan untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsuumen.  

II.2.2.2 Fungsi Perilaku Konsumen 

Berangkat dari tujuan ilmu perilaku organisasi, menurut Read dan val 

Leeuwen (2010), kehadiran disiplin ilmu perilaku konsumen bagi perusahaan 

sebenarnya bertujuan untuk memprediksi, menjelaskan, dan mengendalikan 

perilaku konsumen. Sangadji dan Sophiah (2013:10) membagi tujuan 

menganalisis perilaku konsumen yaitu:  

1. Untuk mengimplementasikan konsep pemasaran sebagai rencana untuk 

memengaruhi calon konsumen 

2. Untuk memahami pengaruh yang komplek ketika konumen 

mengonsumsi produk yang dibeli 

3. Untuk meningkatkan kepercayaan diri manajer (pemasaran) untuk 

memprediksi respons konsumen setelah strategi pemasaran ditetapkan 

dan dilaksanakan. 

4. Untuk menghindari kriteria rujuk-diri (self-reference criterion). Setiap 

konsumen memiliki tingkat pemahaman yang berbeda tentang produk 

yang dibelinya ada yang tingkat pemahamannya tinggi, ada juga yang 

rendah. 
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II.2.2.3 Model Perilaku Konsumen 

Dalam  sub  bab  berikut  akan  dijelaskan  mengenai model perilaku  

pembelian  konsumen. Kotler  &  Keller  (2009:178) menggambarkan  model  

perilaku  konsumen  sebagai berikut: 

Gambar 2.1 Model Perilaku Konsumen 

Sumber : Kotler and Keller (2009:178) 

 

Dalam gambar 2.1 Model   perilaku   konsumen   menunjukan   bahwa   

bauran pemasaran   merupakan   stimuli   awal   yang memengaruhi   konsumen   

untuk melakukan pembelian suatu produk dan disebutkan pengaruh apa saja 

dalam melakukan keputusan pembelian. 

II.2.3 Service Quality 

II.2.3.1 Definisi Service Quality 

Kualitas pelayanan merupakan suatu pernyataan tentang sikap, 

hubunganyang dihasilkan dari perbandingan antara ekspektasi (harapan) 

dengan kinerja(hasil) (Usmara, 2003:231). Definisi lain kualitas pelayanan 
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adalah upayapemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan 

penyampaiannyauntuk mengimbangi harapan pelanggan (Tjiptono, 2006:59) 

Menurut Tjiptono (2006:59), kualitas pelayanan terdiri dari 

tingkatkeunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan 

tersebutuntuk memenuhi keinginan pelanggan. Dengan kata lain ada “dua 

faktor utama mempengaruhi kualitas jasa, yaitu expected service dan perceived 

service atau kualitas jasa yang diharapkan dan kualitas jasa yang diterima atau 

dirasakan.  

Apabila jasa yang diterima atau dirasakan sesuai dengan yang 

diharapkan,maka kualitas jasa dipersepsikan baik dan memuaskan. Jika jasa 

yang diterimaatau dirasakan melampaui harapan pelanggan, maka kualitas jasa 

dipersepsikansebagai kualitas yang ideal. Sebaliknya jika jasa yang diterima 

lebih rendahdaripada yang diharapkan maka kualitas jasa dipersepsikan sebagai 

kualitas yangburuk. 

Kualitas harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan berakhir padapersepsi 

pelanggan. Hal ini berarti bahwa citra kualitas yang baik bukanberdasarkan 

sudut pandang atau persepsi pihak penyedia jasa, melainkan berdasarkan sudut 

pandang atau persepsi pelanggan. Pelangganlah yangmenentukan berkualitas 

atau tidaknya suatu pelayanan jasa. Dengan demikianbaik tidaknya kualitas jasa 

tergantung pada kemampuan penyedia jasa dalammemenuhi harapan 

pelanggannya secara konsisten. 
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II.2.3.2 Indikator Service Quality 

Menurut Tandjung (2004:109-112), Tjiptono (2006:70) serta Lupiyoadidan 

Hamdani (2006:182) dimensi kualitas jasa (pelayanan) terdiri dari : 

1. Keandalan, menurut Tjiptono (2006:70), keandalan merupakan 

kemampuan memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan segera, 

akurat dan memuaskan. Definisi lain keandalan adalah kemampuan 

perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai dengan yang 

dijanjikan secara akurat dan terpercaya (Lupiyoadi dan Hamdani, 

2006:182). Kinerja harus sesuai dengan harapan pelanggan yang berarti 

ketepatan waktu, pelayanan yang sama untuk semua pelanggan tanpa 

kesalahan, sikap yang simpatik, dan dengan akurasi yang tinggi. 

2. Daya Tanggap, menurut Tjiptono (2006:70), daya tanggap merupakan 

keinginan para staf untuk membantu para konsumen dan memberikan 

pelayanan dengan tanggap. Definisi lain daya tanggap adalah suatu 

kebijakan untuk membantu dan memberikan pelayanan yang cepat 

(responsif) dan tepat kepada pelanggan, dengan penyampaian informasi 

yang jelas. Membiarkan konsumen menunggu persepsi yang positif 

dalam kualitas pelayanan (Lupiyoadi danHamdani, 2006:182). 

3. Jaminan, menurut Tjiptono(2006:70),jaminan merupakan mencakup 

pengetahuan, kemampuan, kesopanan, dan sifat dapat dipercaya yang 

dimiliki para staf; bebas dari bahaya, risiko atau keragu-raguan. 

Definisi lain jaminanadalah pengetahuan, kesopan santunan, dan 

kemampuan para pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa 
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percaya para pelanggan kepada perusahaan (Lupiyoadi dan Hamdani, 

2006:182). Hal ini meliputi beberapa komponen antara lain, 

komunikasi, kredibilitas, keamanan, kompetensi dansopan santun 

karyawan. 

4. Empati, Menurut Tjiptono (2006:70), empati merupakan kemudahan 

dalam melakukan hubungan, komunikasi yang baik, perhatian pribadi, 

danmemahami kebutuhan para konsumen. Pengertian lain empati 

adalah memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual atau 

pribadi yang diberikan kepada para pelanggan dengan berupaya 

memahami keinginan konsumen (Lupiyoadi dan Hamdani, 2006:182). 

Dimana suatu perusahaandiharapkan memiliki pengertian dan 

pengetahuan tentang pelanggan,memahami kebutuhan pelanggan 

secara spesifik serta memiliki waktu pengoperasian yang nyaman bagi 

pelanggan 

5. Bukti Fisik, Menurut Tjiptono (2006:70), bukti fisik merupakan 

meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai, dan sarana komunikasi. 

Hal ini bisa berarti penampilan fasilitas fisik, seperti gedung dan 

ruanganfront office, tersedianya tempat parkir, keberhasilan, kerapian 

dan kenyamanan ruangan, kelengkapan peralatan komunikasi, dan 

penampilan karyawan. Lupiyoadi dan Hamdani(2006:182), 

mendefinisikan bukti fisik adalah kemampuan suatu perusahaandalam 

menunjukkan eksistensinya kepada pihak eksternal. Penampilan dan 

kemampuan sarana dan prasarana fisik perusahaan yang dapa 



37 

 

 

  

diandalkan kepada lingkungan sekitarnya merupakan bukti nyata dari 

pelayanan yangdiberikan oleh pemberi jasa. Hal ini meliputi fasilitas 

fisik (gedung),perlengkapan dan peralatan yang digunakan serta 

penampilan karyaawannya. 

 

 

II.2.4 Electronic Service Quality  

II.2.4.1 Definisi Electronic Service Quality 

Secara umum, Service Quality diartikan sebagai keseluruhan peniliaian 

terkait keunggulan pelayanan oleh sebuah perusahaan. Menurut Collier and 

Bienstock, (2002) kualitas pelayanan merujuk pada bagaimana pemberi layanan 

secara beurlang-ulang dapat memenuhi  keinginan   konsumen.  Untuk   dapat 

melakukan  hal  tersebut,  penyedia  layanan  perlu  memahami  apa  yang  

diharapkan oleh konsumen. Electronic Service Quality atau yang dikenal 

sebagai E-Servqual merupakan versi baru dari Service Quality (ServQual). 

Wolfinbarger and Gilly (2003) menyatakan semakin banyaknya   penelitian   

mengenai  service   quality  dalam   konteks  e-commerce menjadikan  hal  ini  

lebih  dikenal  dengan  Electronic Service Quality.  

Electronic Service Quality (Kualitas Layanan Elektronik) menjadi  salah 

satu hal yang penting dan diperhatikan sebelum melakukan transaksi online dan 

menjadi penentuan kesuksesan dan kegagalan dari perdagangan online. Chase 

(2006:337), mengatakan bahwa Electronic Service Quality merupakan 

pelayanan yang diberikan kepada konsumen konsumen jaringan internet 
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sebagai perluasan dari kemampuan suatu situs untuk memfasilitasi kegiatan 

belanja, pembelian, dan distribusi secara efektif dan efisien. Keberadaan bukti 

dari kualitas layanan atas penyerahan melalui media online merupakan 

kesuksesan strategi yang sangat penting di bandingkan dengan harga murah dan 

keberadaan web (Zeithaml et al., 2002).   

Parasuraman et al (2005:5) menyatakan definisi Electronic Service Quality 

(Kualitas Layanan Elektronik) dalam interaksinya dengan website adalah 

sebagai suatu tingkat dimana sebuah website dapat secara efektif dan efisien 

memfasilitasi dalam hal berbelanja, melakukan pembelian dan proses 

penyerahan dari produk dan jasa. Electronic Service Quality dilihat darimana 

konsumen tidak hanya peduli dengan interaksi dengan situs tetapi juga 

bagaimana perusahaan memberikan layanan sesuai dengan keinginan 

pelanggan agar dapat nyaman dalam melakukan pembelian (Edward, Rizki and 

Winawati ,2018). 

II.2.4.2 Indikator Electronic Sevice Quality 

Menurut Parasuraman et al (2005), membedakan ke-tujuh dimensi e-s-qual 

yaitu : 

6. Efficiency (Efisiensi), adalah kemudahan mengakses menggunakan 

situs ini dalam melakukan pencarian produk yang diinginkan, dan 

kecepatan dalam melakukan proses pembelian produk. 
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7. Fulfillment (Pemenuhan Janji), adalah kemampuan situs atau aplikasi 

untuk memenuhi janji mereka mengenai ketersediaan dan pengantaran 

produk kepada konsumen. 

8. System Availability (Ketersediaan Sistem), adalah fungsi yang 

digunakan apakah informasi pembayaran pada harga produk di situs 

tersebut relevan bagi konsumen. Serta jika ada promo potongan harga 

apa konsumen dapat memastikan apakah harga yang telah dibayarkan 

sesuai. 

9. Privacy (Privasi), adalah sejauh mana situs tersebut aman dan 

melindungi informasi pelanggan, yang dimaksud aman adalah apakah 

situs tersebut sangat menjaga keamanan data pribadi konsumen, 

keamanan bertransaksi ataupun jaminan yang diberikan. 

10. Responsiveness (Daya Tanggap), yaitu upaya dimana situs tersebut 

dapat memberikan bantuan dengan cepat dan tepat kepada konsumen 

apabila terjadi masalah pada situs saat transaksi. 

11. Compensation (Kompensasi), adalah jaminan yang diberikan oleh situs 

berjalan dengan baik sesuai dengan informasi yang diberikan. 

12. Contact (Kontak), merupakan suatu fungsi yang digunakan para 

pelanggan menghubungi customer service yang telah disediakan oleh 

situs. 

II.2.5 Diskon Harga 

II.2.4.1 Pengertian Diskon 
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Diskon adalah salah satu strategi yang sering dipakai perusahaan untuk 

menarik calon konsumen untuk melakukan pembelian. Kotler and Armstrong 

(2008:317) diskon yaitu pengurangan harga yang diberikan kepada konsumen 

untuk pembayaran cepat atau atas promosi yang dilakukan oleh perusahaan itu 

sendiri. Namun menurut Tjiptono (2008: 166) menyatakan bahwa diskon 

merupakan potongan harga yang diberikan dari penjual kepada pembeli sebagai  

sebuah penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan 

penjual”. 

McCarthy ( 2009:362 ) mendefinisikan diskon sebagai pengurangan dari 

harga tercatat yang diajukan penjual kepada pembeli yang apakah tidak 

melakukan fungsi pemasaran tertentu atau melakukan fungsi pemasaran atau 

melakukan sendiri fungsi itu. Berdasarkan dari teori yang telah dijelaskan diatas 

dapat disimpulkan bahwa diskon adalah pengurangan harga  atau potongan 

harga yang di berikan oleh penjual kepada pembeli pada suatu saat tertentu dan 

sesuai dengan kebijakan perusahaan. 

II.2.4.2 Macam – Macam Diskon 

Perusahaan biasanya memberikan diskon bertujuan untuk menarik calon 

konsumen agar menaikkan keinginan dan membuat keputusan pembelian. 

Kotler and Armstrong (2008: 10) mendefinisikan diskon menjadi beberapa 

macam, yaitu : 

1. Diskon Kuantitas (quantity discount) adalah potongan yang ditawarkan oleh 

penjual agar pembeli bersedia membeli dalam jumlah yang  lebih besar. 
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Diskon semacam ini menyediakan insentif bagi pelanggan yang membeli 

lebih banyak  dari satu penjual  tertentu, bukan dari berbagai sumber 

berbeda 

2. Diskon Musiman (seasonal discount) adalah potongan  Harga yang 

diberikan kepada pembeli yang melakukan pembelian diluar musim 

tertentu. Diskon musiman memungkinkan penjual mempertahankan 

kestabilan produksi sepanjang tahun. 

3. Diskon Tunai (cash discount) adalah potongan harga yang diberikan kepada 

pembeli atas pembayaran rekeningnya pada suatu periode, dan mereka 

melakukan pembayaran tepat pada waktunya 

4. Diskon Fungsional (functional or trade discount) adalah potongan harga 

yang ditawarkan pada pembeli atas pembayaran untuk fungsi fungsi 

pemasaran yang mereka lakukan. Yang dimaksud adalah potongan harga ini 

diberikan kepada pembeli yang ikut memasarkan barangnya (penyalur) 

5. Potongan harga (allowance), yaitu pengurangan harga dari harga resmi 

suatu produk. 

Dapat dilihat bahwa dengan adanya diskon yang berbagai macam bertujuan 

untuk menarik calon konsumen yang banyak dan dapat meningkatkan 

penjualan dari perusahaan terebut. 

II.2.4.3 Indikator Diskon 

Menurut Lin and Lin (2007), terdapat 3 bagian dari Price Discount, yaitu : 
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1. Besarnya potongan harga adalah merupakan besarnya nilai insentif yang 

diberikan oleh penjual kepada konsumen. 

2. Masa potongan harga adalah jangka waktu yang diberikan pada saat 

terjadinya discount dan masa berlaku discount yang diberikan oleh penjual 

kepada konsumen 

3. Jenis produk yang mendapatkan potongan harga adalah produk apa saja 

yang menjadi  pilihan yang di discount. 

II.2.6 Electronic Word of Mouth  

II.2.5.1 Pengertian Electronic Word of Mouth  

Kegiatan word  of  mouth telah  sejak  lama diketahui    merupakan    salah    

satu    kegiatan promosi   yang   paling   efektif   dalam   rangka memengaruhi 

calon konsumen untuk membeli suatu produk. Menurut Kotler dan Keller 

(2009:512), Word Of Mouth adalah Kegiatan pemasaran melalui perantara 

orang ke orang baik secara lisan, tulisan, maupun lewat alat komunikasi 

elektronik yang terhubung internet yang didasari oleh pengalaman atas produk 

atau jasa. Perkembangan   teknologi dan informasi, membuat  kegiatan word  of  

mouth memasuki level  baru.  Kegiatan  ini  sudah  mulai  marak digunakan    di    

dunia    maya, seperti yang diungkapkan  oleh  Cheung,  Lee  and  Rabjohn 

(2008:230). “It  can  also  be  considered  as the extension of traditional 

interpersonal communication   into   the   new   generation   of cyberspace”. 

Electronic Word of Mouth dapat juga diartikan sebagai lanjutan/perpanjangan  

dari  komunikasi antar manusia secara tradisional menjadi generasi  baru dalam 

dunia maya.  Seperti  yang telah dijelaskan di atas, bentuk kegiatan word of 
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mouth yang baru dimana kegiatannya dilakukan di dunia maya disebut dengan 

Electronic Word of Mouth. 

Menurut Kotler and Keller (2009:512) Word of Mouth adalah kegiatan 

pemasaran melalui perantara seseorang ke seseorang baik secara lisan, tulisan, 

maupun alat komunikasi elektronik yang berhubungan dengan pengalaman 

pembelian jasa atau pengalaman menggunakan produk atau jasa. Word of 

Mouth adalah salah satu strategi yang sering dipakai diperusahaan karena 

perusahaan dapat langsung memperbaiki dari sebuah produk dan jasa yang 

ditawarkan dari berbagai komentar konsumen. Word of Mouth terbagi menjadi 

dua jenis yaitu secara tradisional dan secara online (mealui internet). Schiffman 

and Kanuk (2010) mendefinisikan Electronic Word of Mouth sebagai word of 

mouth yang dilakukan secara online. 

Pesatnya kemajuan teknologi khususnya pada jaringan internet WWW 

(World Wide Web) memungkinkan adanya sebuah komunikasi word of mouth 

yang tidak hanya menjadi sebuah bentuk  komunikasi perseorangan, tapi 

mampu menjadi komunikasi WoM melalui media online yang disebut 

Electronic Word of Mouth. eWoM menjadi sebuah tempat yang sangat penting 

untuk konsumen memberikan opininya dan dianggap lebih efektif dibandingkan 

WoM karena tingkat aksesibilitas dan jangkauannya yang lebih luas daripada 

WoM tradisional yang bermedia offline (Jalilvand, 2012).  

Menurut Hennig-Thurаu et аl. (2004) electrоnic wоrd оf mоuth merupаkаn 

bentuk kоmunikаsi pemаsarаn yаng berisi tentаng pernyаtааn pоsitif аtаu 
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negаtif yаng di lаkukаn kоnsumen pоtensiаl, kоnsumen tentаng suаtu prоduk 

аtаu perusаhааn, yаng tersediа bаgi bаnyаk оrаng melаlui mediа internet. 

Adapun menurut dari peneliti lain yaitu, Lin and Chang (2013) mengatakan 

bahwa eWOM adalah pernyataan positif maupun negatif tentang produk atau 

perusahaan yang dibuat oleh pelanggan potensial, pelanggan saat ini maupun 

mantan pelanggan, yang tersedia bagi banyak orang dan institusi melalui 

internet.  

II.2.5.2 Indikator Electronic Word of Mouth 

Dalam penelitiannya Goyette et al. (2010:10) mengungkapkan bahwa ada 

tiga bagian dimensi dari Electronic Word of Mouth yaitu : 

1. Intensity (Intensitas) 

Menurut Goyette et al., (2010) intensitas adalah kelayakan konsumen 

dalam memberi suatu informasi, interaksi, dan pendapat antar konsumen 

pada situs jejaring sosial. Goyette et al., (2010) mengatakan ada tiga 

indikator intensity ialah : 

1) Frekuensi mengakses sebuah informasi pada jejaring sosial 

2) Frekuensi interaksi antara pengguna jejaring sosial 

3) Banyaknya ulasan yang ditulis oleh pengguna jejaring sosial 

2. Valence of Opinion (Valensi Opini) 

Menurut  Goyette et  al.,  (2010)  valensi  adalah  ketertarikan konsumen    

terhadap  suatu produk dengan membeli suatu produk berdasarkan 

pendapat dan rekomendasi dari konsumen lainnya. Valence of Opinion 

mempunyai tiga indikator yaitu : 

1) Komentar positif dari pengguna jejaring sosial 

2) Komentar negatif dari pengguna jejaring sosial 

3) Rekomendasi konsumen dari jejaring sosial 

3. Content (Konten) 

Content adalah isi informasi dari situs jejaring sosial berkaitan dengan 

produk dan jasa. Indikator dari content ialah : 

1) Informasi kualitas produk 
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2) Informasi mengenai harga yang ditawarkan  

3) Informasi variasi produk berbagai informasi yang di dapatkan 

seputar produk untuk mengetahui jenis atau model yang tersedia. 

II.2.6 Keputusan Pembelian 

II.2.6.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Pengambilan Keputusan Pembelian adalah suatu tindakan yang dilakukan 

dalam mempertimbangkan dan mengevaluasi dalam keputusan pembelian suatu 

produk. Menurut Schiffman and Kanuk (2007:485) mengatakan bahwa 

keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan 

keputusan pembelian, Menurut Kotler (2005:227) “Keputusan  pembelian  

adalah  Suatu tahap dimana konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk 

melakukan pembelian atau pertukaran antara uang dan janji untuk membayar 

dengan hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa”. Kotler (2005) 

juga menjelaskan yang dimaksud dengan keputusan pembelian adalah suatu 

proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan 

kebutuhan dan keinginan hingga perilaku setelah pembelian. 

Menurut Philip Kotler and Gary Armstrong (2008:177), pada umumnya, 

Keputusan pembelian adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua 

faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor 

pertama adalah sikap orang lain. Faktor kedua adalah faktor situasional yang 

tidak diharapkan . dari beberapa pengertian yang diatas dapat disimpulkan 

bahwa keputusan pembelian proses dimana konsumen menentukan pembelian 
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produk atau tidak dibelinya produk tersebut yang diawali dengan menentukan 

pilihan yang terbaik dari beberapa pilihan produk. 

II.2.6.2 Indikator Keputusan Pembelian 

Schiffman and Kanuk (2007:485) mengatakan bahwa keputusan pembelian 

adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian.. 

Kotler and Keller (2012:178) mengatakan bahwa keputusan pembelian 

memiliki indikator sebanyak enam komponen. Komponen-komponen tersebut 

yaitu : 

1) Pilihan produk 

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli beberapa produk 

atau menggunakan uangnya untuk dipakai ke hal lain. Dalam hal ini 

perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang 

berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka 

pertimbangkan. 

2) Pilihan merek 

Konsumen mengambil keputusan merek mana yang akan dibeli. Setiap 

merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan 

harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. 

3) Keputusan tentang waktu pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan konsumen 

melakukan kegiatan pembelian. Keputusan ini biasanya didasarkan 

ketersediaan dana dari konsumen dan masalah tingkat harga dari produk. 
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4) Keputusan tentang jumlah pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan berapa jumlah produk yang akan 

dibeli. Pembelian  yang  dilakukan  mungkin lebih  dari  satu. Dalam  hal  

ini  perusahaan  harus mempersiapkan  banyaknya produk  sesuai  dengan  

keinginan  yang  berbeda-beda  dari  para  pembeli. 

5) Keputusan tentang cara pembayaran 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang cara pembayaran yang akan 

digunakan pada saat transaksi pembelian. Konsumen mungkin akan 

menggunakan cara pembayaran: bayar tunai, cek, kartu kredit, kartu ATM. 

6) Pilihan Penyalur 

Konsumen dapat mengambil keputusan dimana produk akan dibeli. 

konsumen harus menentukan penyalur mana yang dipilih untuk membeli 

produk. Dalam hal ini konsumen memilih penyalur dapat dikarenakan faktor 

lokasi yang dekat, harga yang murah, tersedianya barang yang lengkap dan 

kenyamanan pada saat membeli. 

II.3 Hubungan Antara Variabel 

II.3.1  Hubungan Antara Variabel Electronic Service Quality dengan  

Keputusan Pembelian 

Beberapa pakar mengatakan bahwa Electronic Service Quality memiliki 

pengaruh dengan pembelian secara online. Menurut Chase (2006:337) 

mengatakan bahwa Electronic Service Quality merupakan pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen jaringan internet sebagai perluasan dari 

kemampuan suatu situs untuk memfasilitasi kegiatan belanja, pembelian, dan 
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distribusi secara efektif dan efisien. Kualitas layanan yang disediakan oleh situs 

online mencakup pengalaman selama dan setelah proses interaksi dan 

pembelian melalui toko online Zeithaml (2002). 

Penelitian yang dilakukan oleh  Prasetyo dan Purbawati (2016) menemukan 

bahwa dampak Electronic Service Quality terhadap keputusan pembelian di 

Indonesia memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

lain dari Rozi (2017) Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa setiap 

indikator variabel Electronic Service Quality berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian tiket kereta api online. Adapun penelitan Edward, Rizki and 

Winawati (2018) menunjukan bahwa Electronic Service Quality terhadap 

purchasing decision berpengaruh positif. 

II.3.2 Hubungan Antara Variabel Diskon Harga dengan Keputusan 

Pembelian 

Kotler and Armstrong (2008:317) diskon yaitu pengurangan harga yang 

diberikan kepada konsumen untuk pembayaran cepat atau atas promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan itu sendiri. Sutisna (2002:303) Adanya potongan 

harga mampu mendorong pembelian dalam jumlah besar, mengikat pelanggan 

agar tidak berpindah ke perusahaan lain dan mendorong agar pembelian dapat 

dilakukan dengan kontan atau waktu yang lebih pendek. 

Hasil dari penelitian oleh Agbi, Lawal and Ajibola (2019) menyatakan 

bahwa alat promosi penjualan (diskon harga, kupon diskon, beli-satu dan 

dapatkan-satu sampel gratis) memiliki hubungan yang signifikan dengan 
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variabel keputusan pembelian konsumen. Dalam penelitian Dewi (2018) 

menyatakan bahwa variabel diskon berpengaruh paling signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Serta penelitian Shammout (2016) pun menyatakan 

dalam penelitiannya bahwa adanya hubungan yang signifikan antara diskon 

harga dan perilaku pembelian konsumen dalam pengambilan keputusan pada 

saat diskon. 

II.3.3 Hubungan Antara Variabel Electronic Word of Mouth dengan 

Keputusan Pembelian 

Di zaman sekarang dengan mudahnya akses internet dimana-mana 

membuat konsumen menjadi mudah mendapatkan informasi dan mudah untuk 

memengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk. Hal ini yang biasanya 

menyebabkan konsumen dapat memutuskan untuk membeli suatu produk. 

Hasil dari penelitan Themba and Mulala (2013) menyatakan bahwa variabel   

Electronic Word of Mouth berpengaruh postif dan signifikan terhadap variabel 

Keputusan Pembelian. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Alexandra, 

Claudia and Ionut (2013) menyatakan bahwa Situs jejaring sosial teman lebih 

cocok untuk e-WOM daripada jaringan profesional, karena kekuatan ikat dan 

afinitas persepsi adalah pemicu tinggi rujukan online serta komunitas online 

dapat menjadi lingkungan yang baik untuk menangkap kesadaran produk dalam 

melakukan pengambilan keputusan pembelian. Penelitian lain oleh Akbar 

(2018) menyatakan bahwa variabel Electronic Word of Mouth berpengaruh 

terhadap variabel Keputusan Pembelian dikarenakan para penerima Electronic 
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Word of Mouth hampir selalu membaca komentar positif tentang Sushi Tei 

melalui media sosial Instagram. 

Tabel 2.2 Dasar Empiris dan Teoritis 

Hubungan antar variabel Dasar Teoritis Dasar Empiris 

Hubungan Antara Variabel 

Electronic Service Quality 

dengan Keputusan Pembelian 

Chase (2006) Zeithaml (2002) 

Prasetyo dan Purbawati 

(2016) 

Rozi (2017) 

Edward, Rizki and 

Winawati (2018) 

Hubungan Antara Variabel 

Diskon Harga dengan Keputusan 

Pembelian 

Kotler and 

Armstrong 

(2008) 

Sutisna (2002) 

Agbi, Lawal and Ajibola 

(2019) 

Dewi (2018) 

Shammout (2016) 

Hubungan Antara Variabel 

Electronic Word of Mouth 

dengan Keputusan Pembelian 

Kotler and 

Keller (2009) 

Themba and Mulala 

(2013) 

Alexandra, Claudia and 

Ionut (2013) 

Akbar (2018) 

Sumber: Data diolah, 2019 
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II.4 Model Konseptual dan Model Hipotesis 

II.4.1 Model Konseptual 

Model konseptual atau kerangka konseptual suatu penelitian adalah suatu 

model konseptual yang menunjukkan hubungan logis antara faktor atau variabel 

yang telah diidentifikasi penting untuk menganalisis masalah penelitian. Untuk 

memperlihatkan adanya hubungan antara variabel bebas dan variabel terikat 

dibuatlah model konseptual. Variabel bebas dalam penelitian ini yaitu Service 

Quality, Diskon Harga dan Word of Mouth serta variabel terikat yaitu 

Keputusan Pembelian. Berikut digambarkan model konseptual dalam penelitian 

ini pada gambar berikut  

 

Pada Gambar 2.2 dapat diketahui Service quality atau yang dikenal sebagai 

Servqual merupakan model yang dikembangkan menjadi Electronic Service 

Quality (E-ServQual). Menurut Wolfinbarger and Gilly (2003) menyatakan 

semakin banyaknya   penelitian   mengenai  service   quality  dalam   konteks  

e-commerce menjadikan  hal  ini  lebih  dikenal  dengan  Electronic Service 

Service Quality  

Diskon Harga  

Word Of Mouth 

 Keputusan 

Pembelian 

Gambar 2.2 Model Konseptual 

Sumber: Hasil olahan peneliti, 2019 
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Quality. Maka dari itu, Electronic Service Quality adalah turunan dari Service 

Quality. Pada model konsep word of mouth pun sama, yaitu dikarenakan adanya 

perkembangan   teknologi dan informasi, membuat  kegiatan word  of  mouth 

memasuki level  baru.  Kegiatan  ini  sudah  mulai  marak digunakan    di    dunia    

maya, menurut Cheung,  Lee  and  Rabjohn (2008:230). “It  can  also  be  

considered  as the    extension    of    traditional    interpersonal communication   

into   the   new   generation   of cyberspace”. Electronic Word of Mouth dapat   

juga   diartikan sebagai  lanjutan/perpanjangan  dari  komunikasi antar manusia    

secara tradisional menjadi generasi  baru  dalam  dunia  maya.  Seperti  yang 

telah dijelaskan di atas, bentuk kegiatan word of mouth yang baru dimana 

kegiatannya dilakukan di dunia maya disebut dengan Electronic Word of 

Mouth. 

II.4.2 Model Hipotesis 

Menurut Agung (2012:27) hipotesis adalah jawaban yang bersifat 

sementara terhadap permasalahan penelitian yang kebenerannya masih lemah 

sehingga harus diuji secara empiris (hipotesis berasal dari kata “hypo” yang 

berarti dibawah dan “thesa” yang berarti kebenaran). Dari pengkajian teoritis 

mengenai pengaruh Electronic Sevice Quality, Diskon Harga dan Electronic 

Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian, berikut model hipotesisnya: 
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Keterangan: 

                          = Berpengaruh secara signifikan 

H1nn: Electronic Service Quality (X1) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

H2nn: Diskon Harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

H3nn: Electronic Word of Mouth (X3) berpengaruh signifikan terhadap  Keputusan 

Pembelian (Y) 

Gambar 2.3 Model Hipotesis 

Sumber: Hasil olahan peneliti, 2019 

 

Electronic Service 

Quality (X1) 

Diskon Harga 

(X2) 

Electronic Word 

Of Mouth (X3) 

 Keputusan 

Pembelian (Y) 

H1 

H2 

H3 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

III.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Menurut Sugiyono 

(2012:14) menyatakan bahwa metode penelitian kuantitatif adalah metode 

penelitian yang berlandaskan pada sifat positivisme, digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu yang memiliki tujuan menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan dan digeneralisasikan. Data kuantitatif adalah data yang berbentuk 

angka atau data kuantitatif yang diangkakan (scoring). Jadi data kuantitatif 

merupakan data yang memiliki kecenderungan dapat dianalisis dengan cara atau 

teknik statistik. Data tersebut dapat berupa angka atau skor dan biasanya diperoleh 

dengan menggunakan alat pengumpul data yang jawabannya berupa rentang skor 

atau pertanyaan yang diberi bobot. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode eksplanatori 

(eksplanatory research). Explanatory research adalah penelitian yang bertujuan 

menelaah kausalitas antar variabel yang menjelaskan suatu fenomena tertentu 

(Zulganef, 2013: 11). Penelitian ini digunakan untuk menjelaskan pengaruh 

Electronic Service Quality, Diskon Harga dan Electronic Word of Mouth terhadap 

Keputusan Pembelian 

III.2 Lokasi Penelitian  

Lokasi penelitian ini dilakukan pada Indonesia Steam Community di platform 

STEAM. Pemilihan lokasi tersebut berdasarkan alasan yang relevan yaitu Indonesia
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STEAM Community merupakan pengguna aktif dan konsumen dari platform 

STEAM dan Indonesia Steam Community sudah ada lama yaitu sepuluh tahun 

dengan mempunyai banyak anggota. Penelitian ini dilaksanakan secara online 

dengan cara menyebarkan kuesioner dengan menggunakan bantuan google form ke 

Komunitas Gamers di platform STEAM yaitu Indonesia Steam Community. 

Berdasarkan data yang dilakukan oleh Newzoo dan Consumer Insight ditahun 2017 

Indonesia merupakan negara peringkat 16 di seluruh dunia dalam penjualan gim 

dengan total gamers 43.7 juta orang (Newzoo.com,2019). Berdasarkan data 

tersebut peneliti tertarik untuk melakukan penelitian di lokasi tersebut. 

III.3 Variabel dan Definsi Operasional  

III.3.1 Variabel  

Dalam Penelitian ini menggunakan dua variabel yaitu variabel bebas 

(independent variable) dan variabel terikat (dependent variable). Variabel yang 

akan diteliti adalah Electronic Service Quality, Diskon Harga, Electronic Word 

of Mouth dan Keputusan Pembelian. 

a. Variabel Bebas (Independent Variables) 

Menurut Sugiyono (2012:39) variabel Bebas (independent variables) 

adalah variabel yang memengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya 

atau timbulnya variabel dependen (terikat). Variabel Bebas dalam penelitian 

ini disimbolkan dengan tanda X. Variabel Bebas dalam penelitian ini adalah 

Electronic Service Quality (X1), Diskon Harga (X2), Electronic Word of 

Mouth (X3). 
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b. Variabel Terikat (Dependent Variables) 

Menurut Sugiyono (2012:39) Variabel Terikat (dependent variables) 

adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya 

variabel bebas. Varibel terikat dalam penelitian ini disimbolkan dengan 

tanda Y. Variabel Terikat dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian 

yang ditandai dengan (Y). 

III.3.2 Definisi Operasional Variabel 

Operasional variabel menjelaskan mengenai variabel yang diteliti, konsep, 

indikator, serta skala pengukuran yang akan dipahami dalam operasionalisasi 

variabel penelitian. Tujuannya dari operasional variabel adalah untuk 

memudahkan pengertian dan menghindari perbedaan persepsi dalam penelitian. 

Definisi operasional variabel merupakan suatu definisi yang diberikan kepada 

suatu variabel dengan memberi arti atau menspesifikasikan kegiatan atau 

membenarkan suatu operasional yang diperlukan untuk mengukur variabel 

tersebut (Sugiyono, 2012:57). Adapun definisi operasional dalam penelitian ini 

yaitu: 

1) Electronic Service Quality (X1) 

Electronic Service Quality merupakan pelayanan yang diberikan kepada 

konsumen konsumen jaringan internet sebagai perluasan dari 

kemampuan suatu situs untuk memfasilitasi kegiatan belanja, 

pembelian, dan distribusi secara efektif dan efisien (Chase, 2006: 337). 

Electronic Service Quality menjadi ukuran sejauh mana aplikasi 
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STEAM dalam memfasilitasi pembelian produk gim serta transaksi 

secara efektif dan efisien. Berikut Indikator – indikator Electronic 

Service Quality dalam penelitian ini yang akan dipakai yaitu : 

1. Efficiency (Efisiensi), Kemudahan mengakses menggunakan 

platform STEAM dalam melakukan pencarian produk  gim yang 

diinginkan, dan kecepatan dalam melakukan proses pembelian 

gim. 

2. Fulfillment (Pemenuhan), Kemampuan situs atau aplikasi untuk 

memenuhi janji mereka mengenai ketersediaan gim di platform 

STEAM dan pengiriman gim ke account STEAM. 

3. System Availability (Ketersediaan Sistem), Fungsi yang 

digunakan apakah informasi pembayaran pada harga gim di 

platform STEAM tersebut relevan bagi konsumen. Serta jika ada 

promo potongan harga apa konsumen dapat memastikan apakah 

harga yang telah dibayarkan sesuai. 

4. Privacy (Privasi), Sejauh mana platform STEAM aman dan 

melindungi informasi pelanggan, yang dimaksud aman adalah 

apakah platform STEAM sangat menjaga keamanan data pribadi 

konsumen, keamanan bertransaksi ataupun jaminan yang 

diberikan. 

5. Responsiveness (Daya Tanggap), yaitu upaya dimana platform 

STEAM dapat memberikan bantuan dengan cepat dan tepat 

kepada konsumen apabila terjadi masalah pada saat transaksi. 
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6. Compensation (Kompensasi), adalah jaminan yang diberikan 

oleh platform STEAM berjalan dengan baik sesuai dengan 

informasi yang diberikan. 

7. Contact (Kontak), merupakan suatu fungsi yang digunakan para 

pelanggan menghubungi customer service yang telah disediakan 

oleh platform STEAM. 

2) Diskon Harga (X2) 

Diskon yaitu pengurangan harga yang diberikan kepada konsumen 

untuk pembayaran cepat atau atas promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan itu sendiri (Kotler and Armstrong, 2008:317). Diskon 

adalah salah satu strategi yang sering dipakai perusahaan untuk menarik 

calon konsumen untuk melakukan pembelian. STEAM menggunakan 

strategi diskon untuk menarik para konsumen untuk membeli gim di 

aplikasi STEAM. Variabel Dikson Harga mempunyai berbagai 

indikator yang di sebutkan oleh Sutisna (2002:300) yaitu : 

a. Besarnya potongan harga  

Merupakan besarnya  ukuran  potongan  harga  yang  diberikan  pada 

saat gim di diskon di platform STEAM yang ukuran diskonnya 

berbeda beda setiap kategori gim. 

b. Masa potongan harga 

Merupakan jangka waktu yang diberikan oleh platform STEAM 

pada saat terjadinya diskon yang biasanya dilakukan diskon 

musiman. 
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c. Jenis produk yang mendapatkan potongan harga  

Adalah produk apa saja yang menjadi pilihan diskon di platform 

STEAM yang terdiri dari banyak kategori gim. 

3) Electronic Word of Mouth (X3) 

Electronic Word of Mouth merupаkаn bentuk kоmunikаsi pemаsrаn 

yаng berisi tentаng pernyаtааn pоsitif аtаu negаtif yаng dilаkukаn 

kоnsumen pоtensiаl, kоnsumen tentаng suаtu prоduk аtаu perusаhааn, 

yаng tersediа bаgi bаnyаk оrаng melаlui mediа internet (Hennig-Thurаu 

et аl. , 2004). Indikator dari Electronic Word of Mouth ialah Intensity, 

Valence of Opinion, dan Content  berikut penjelasannya : 

a. Intensity (Intensitas) 

Intensity adalah kelayakan konsumen dalam memberi suatu 

informasi, interaksi, dan pendapat antar konsumen pada situs 

jejaring sosial. Dalam platform STEAM adanya tempat diskusi 

antara konsumen menjadi salah satu pengaruh dalam melakukan 

pembelian gim. 

b. Valence of Opinion (Valensi Opini) 

Valence of Opinion adalah pendapat konsumen yang positif ataupun 

negative mengenai gim yang telah dibeli yang biasanya dalam 

platform STEAM konsumen sebelumnya yang pernah melakukan 

pembelian melakukan review di tempat yang telah disediakan 

platform STEAM. 

 



60 

 

 

 

c. Content (Konten) 

Content adalah isi informasi dari platform STEAM berkaitan dengan 

produknya yaitu gim yang ditampilan awal selalu memberi 

informasi adanya gim terbaru dan gim diskon.  

4) Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk 

mempertimbangkan pilihan dari beberapa alternatif untuk melakukan 

keputusan pembelian. Struktur keputusan pembelian yang dibuat oleh 

konsumen sebagai indikator dalam membuat suatu keputusan membeli 

melalui jejaring sosial terhadap produk gim dari platform STEAM. 

Indikator dari variabel keputusan pembelian adalah struktur keputusan 

pembelian, diturunkan ke dalam beberapa item sebagai berikut: 

a. Pilihan produk 

Konsumen memutuskan untuk membeli kategori gim yang 

berkualitas serta mendapatkan potongan harga di platform STEAM 

b. Pilihan merek 

Konsumen mengambil keputusan merek mana yang akan dibeli di 

platform STEAM yang biasanya konsumen memilih gim dengan 

merek tertentu, karena telah terbiasa dengan merek tersebut pada 

gim yang dibelinya. 

c. Keputusan tentang waktu pembelian 

Konsumen memutuskan untuk membeli gim ketika ada potongan 

harga di platform STEAM ataupun perlu melakukan pembelian gim 
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ketika ada potongan harga di platform STEAM ataupun merasa 

perlu melakukan pembelian gim tersebut. 

d. Keputusan tentang jumlah pembelian 

Konsumen memutuskan untuk membeli jumlah gim di aplikasi 

STEAM agar mendapatkan voucher diskon atau potongan harga 

e. Keputusan tentang cara pembayaran 

Konsumen memutuskan untuk membeli di platform STEAM karena 

tata cara pembayaran mudah serta aman dan banyak cara untuk 

melakukan pembayaran. 

f. Pilihan Penyalur  

Kemudahan untuk mendapatkan gim yang diinginkan membuat 

konsumen akan merasa lebih nyaman karena pendistribusian gim 

mudah dijangkau dalam waktu yang singkat. 

 

Tabel 3.1 Variabel, Indikator, Item dan Sumber 

No Variabel Indikator Item Sumber 

1 Electronic 

Service 

Quality 

(X1) 

Efficiency 

(X1.1) 

Platform STEAM 

memudahkan dalam 

pencarian produk gim yang 

diinginkan oleh konsumen 

(X1.1.1) 

Parasuraman 

et al (2005) 

 

 

Platform STEAM 

memudahkan konsumen 

dalam melakukan transaksi 

pembelian produk dengan 

efisien (X1.1.2) 
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Lanjutan Tabel 3.1 Variabel, Indikator, Item dan Sumber 

No Variabel Indikator Item Sumber 

  Fulfillment 

(X1.2) 

Platform STEAM karena 

memakai sistem distribusi 

digital maka selalu 

mengirimkan produk 

dengan waktu yang cepat 

(X1.2.1) 

 

Platform STEAM selalu 

memperbarui mengenai 

ketersediaan produk (X1.2.2) 

System 

Availability 

(X1.3) 

Informasi tentang 

pembayaran atau refund 

pada Platform STEAM yang 

relevan (X1.3.1) 

Informasi mengenai contact 

person operator jika terjadi 

masalah atau gangguan 

selalu tersedia (X1.3.2) 

 

Privacy 

(X1.4) 

Keamanan data pribadi 

Konsumen pada Platform 

STEAM. (X1.4.1) 

Keamanan dalam 

bertransaksi di Platform 

STEAM. (X1.4.2) 

Responsiveness 

(X1.5) 

Respon yang cepat dalam 

pemberian bantuan saat ada 

masalah dalam akun 

konsumen. (X1.5.1) 

Respon yang tepat dalam 

pemberian bantuan saat ada 

masalah dalam konsumen di 

platform STEAM. (X1.5.2) 
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Lanjutan Tabel 3.1 Variabel, Indikator, Item dan Sumber 

No Variabel Indikator Item Sumber 

Compensation 

(X1.6) 

Kompensasi pada saat 

pembelian gim di platform 

STEAM jika tidak sesuai 

seperti yang diinginkan. 

(X1.6.1) 

Kompensasi pada saat 

pembelian gim di platform 

STEAM tidak berhasil 

karena kendala teknis. 

(X1.6.2) 

Contact 

(X1.7) 

Kemudahan dalam 

menghubungi customer 

service di platform STEAM. 

(X1.7.1) 

Kemudahan dalam 

melakukan pemberian saran 

atau kritik kepada platform 

STEAM. (X1.7.2) 

2 Diskon 

Harga 

(X2) 

Besarnya 

Potongan 

Harga 

(X2.1) 

Diskon harga yang 

diberikan platform STEAM 

bernilai besar. (X2.1.1) 

Lin and Lin 

(2007) 

Adanya diskon harga yang 

besar disaat perayaan hari 

hari besar tertentu (X2.1.2) 

Masa Potongan 

Harga 

(X2.2) 

Pemberian diskon harga di 

platform STEAM 

berlangsung lama. (X2.2.1) 

Platform STEAM sering 

melakukan pemberian 

diskon harga. (X2.2.2) 

Jenis produk 

yang 

mendapatkan 

Setiap Jenis produk dalam 

Platform STEAM 

mendapatkan diskon yang 

beragam (X2.3.1) 
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Lanjutan Tabel 3.1 Variabel, Indikator, Item dan Sumber 

No Variabel Indikator Item Sumber 

Potongan 

Harga 

(X2.3) 

Potongan Harga besar untuk 

beberapa kategori setiap 

minggunya di platform 

STEAM (X2.3.2) 

3 Electronic 

Word of 

Mouth 

(X3) 

Intensity 

(X3.1) 

Saya sering mengakses 

informasi produk gim di 

platform STEAM. (X3.1.1) 

Goyette et 

al. (2010:10) 

Saya sering berinteraksi 

dengan pengguna lain 

menggunakan media yang 

disediakan di platform 

STEAM. (X3.1.2) 

Saya sering melihat review 

dari konsumen di platform 

STEAM. (X3.1.3) 

Valence of 

Opinion 

(X3.2) 

Saya melihat review positif 

dari pengguna lain di 

platform STEAM. (X3.2.1) 

Saya jarang melihat review 

negatif dari pengguna lain di 

platform STEAM. (X3.2.2) 

Saya mendapat rekomendasi 

gim dari pengguna lain di 

platform STEAM. (X3.2.3) 

Content 

(X3.3) 

Saya mendapatkan 

informasi mengenai 

penilaian tinggi rendahnya 

kualitas gim di platform 

STEAM. (X3.3.1) 

Saya mendapatkan 

informasi mengenai tinggi 

rendahnya harga gim di 

platform STEAM. (X3.3.2) 
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Lanjutan Tabel 3.1 Variabel, Indikator, Item dan Sumber 

No Variabel Indikator Item Sumber 

Saya mendapatkan 

informasi beberapa jenis 

gim yang ada di platform 

STEAM. (X3.3.3) 

4 Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Struktur 

Keputusan 

Pembelian 

(Y1.1) 

Platform STEAM memiliki 

berbagai jenis produk gim 

yang menarik (Y1.1.1) 

Kotler and 

Keller 

(2012:178) 

Saya memutuskan untuk 

membeli gim di platform 

STEAM karena merek 

STEAM yang sudah 

terkenal. (Y1.1.2) 

Saya memutuskan untuk 

membeli gim di platform 

STEAM ketika diskon 

harga. (Y1.1.3) 

Saya membeli gim di 

platform STEAM sesuai 

jumlah yang dibutuhkan. 

(Y1.1.4) 

Saya memutuskan untuk 

bertransaksi di platform 

STEAM karena metode 

pembayaran yang bervariasi 

yang memudahkan dalam 

bertransaksi. (Y1.1.5) 

Saya membeli gim di 

STEAM karena platform ini 

dapat diakses dengan 

mudah secara online (Y1.1.6) 

Sumber : Hasil olahan Peneliti, 2019 
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III.4 Skala Pengukuran 

Skala Pengukuran adalah merupakan kesepakatan yang digunakan sebagai 

acuan untuk menentukan panjang pendeknya interval yang ada dalam alat ukur, 

sehingga alat ukur tersebut bila digunakan dalam pengukuran akan menghasilkan 

data kuantitatif (Sugiyono 2012:92). Skala yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah skala Likert. Skala Likert berfungsi  mengukur sikap, pendapat, dan persepsi 

seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2012:102). 

Tabel 3.2 Skor Skala Likert 

No Jawaban Responden Kode Skor 

1 Sangat Tidak Setuju STS 1 

2 Tidak Setuju TS 2 

3 Ragu-ragu RR 3 

4 Setuju S 4 

5 Sangat Setuju SS 5 

Sumber: Sugiyono, 2012 

III.5 Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 

III.5.1 Populasi 

Sekaran (2003) dalam Zulganef (2013:133) mengungkapkan pengertian 

populasi sebagai keseluruhan kelompok orang, kejadian, atau hal-hal yang 

menarik bagi peneliti untuk di telaah. Dilihat dari pengertian Sekaran (2003) 

bahwa dapat diartikan populasi bisa berupa kelompok orang. Pada penelitian ini 

ditentukan karakteristik populasi yang dibutuhkan ialah: 
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a. Konsumen platform STEAM yang menjadi anggota aktif Indonesia 

Steam Community dengan minimal usia 18 tahun. Karena dianggap 

sudah dewasa dan mampu untuk melakukan keputusan pembelian dan 

bertransaksi, selain itu peneliti melakukan cek profil dari anggota aktif. 

b. Konsumen platform STEAM di Indonesia Steam Community yang 

sudah melakukan pembelian dan memainkan minimal satu kali. 

III.5.2 Sampel 

Sampel didefinisikan sebagai bagian atau subset dari populasi yang terdiri 

dari anggota-anggota populasi yang terpilih (Zulganef, 2013:134). Secara 

sederhana dapat dikatakan bahwa semua anggota sampel adalah anggota 

populasi tetapi tidak semua anggota populasi adalah anggota sampel (Zulganef, 

2013:135). Dalam penelitian jumlah populasi tidak diketahui, maka teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teori Machin and 

Campbell (1989) peneliti menggunakan teori tersebut dikarnakan populasi yang 

tidak diketahui karna terus bertambah dan berkurang tiap waktunya dari 

konsumen platform STEAM yang menjadi anggota aktif Indonesia Steam 

Community. Berikut rumus yang akan dipergunakan oleh peneliti:  

a. Rumus Iterasi Pertama 

U`𝜌 =
1

2
In (

1+ρ

1−ρ
)  

𝑛 =
𝑧1−𝛼+𝑍

1−𝛽2

(Uρ)2 + 3  
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b. Rumus Iterasi Kedua 

𝑈𝜌 =
1

2
 In 

1+ρ

1−ρ
+

ρ

2(n−1)
  

𝑈′𝜌 =  
1

2
 𝐼𝑛 

1+𝜌

1−𝜌
  

𝑛 =  
𝑧1−𝛼+𝑍

1−𝛽2

Uρ′2 + 3  

c. Rumus Iterasi Ketiga 

𝑈′𝜌 =  
1

2
 𝐼𝑛 

1+𝜌

1−𝜌
  

𝑛 =
(𝑧1−𝛼+𝑍1−𝛽

)2

(Uρ)2 + 3  

  

Keterangan: 

 U'ρ = initial estimate of up. 

Z1-α = Harga yang diperoleh dari table distribusi normal baku dengan 

 alpha yang ditentukan. 

 Z1- β = Harga yang diperoleh dari table distribusi normal baku dengan 

    beta yang telah ditentukan. 

 n = Ukuran Sampel 

 Uρ = Standardized normal random variable cooresponding to 

   particular value of the correlation coefficient ρ 

 ρ = Koefisien korelasi terkecil yang diharapkan dapat dideteksi secara 

   signifikan 

Berdasarkan rumus diatas dilakukan perhitungan sampel yang diperoleh 

untuk penelitian ini : 

a. Perhitungan iterasi pertama 

U`𝜌 =
1

2
In (

1+ρ

1−ρ
)   
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U`𝜌 =
1

2
In (

1+0,30

1−0,30
)  

U`𝜌 =
1

2
In (

1+0,30

1−0,70
)  

= 0,309519604 = 0,309  

𝑛 =
𝑧1−𝛼+𝑍

1−𝛽2

(Uρ)2 + 3  

𝑛 =
1,645+1,645

(0,309)2 + 3  

𝑛 =
10,8241

0,095481
+ 3  

𝑛 = 115,363  

b. Perhitungan iterasi kedua 

𝑈𝜌 =
1

2
 In 

1+ρ

1−ρ
+

ρ

2(n−1)
  

𝑈𝜌 =
1

2
 In 

1+0,30

1−0,30
+

0,30

2(115,363−1)
  

𝑈𝜌 = 0,3103  

𝑛2 =
(1,645+1,645)2

(0,3103)2   

= 115,516 

c. Perhitungan iterasi ketiga 

𝑈𝜌 =
1

2
 In 

1+0,30

1−0,30
+

0,30

2(115,363−1)
  

𝑈𝜌 = 0,309 + 0,0013  
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𝑈𝜌 = 0,3103  

𝑛3 =
(1,645+1,645)2

(0,3103)2   

𝑛3 = 115,633 

 Berdasarkan perhitungan sampel nilai ρ terendah yang telah diperkirakan 

dalam penelitian ini adalah 0,30 serta α = 0,05 pada pengujian dua arah dan β 

0,10. Diperoleh hasil n minimum sebesar 115,633 dan dibulatkan menjadi 116. 

Dapat dikatakan bahwa jumlah sampel dalam penelitian ini sebesar 116 

responden. 

III.6.3 Teknik Pengambilan Sampel 

Menurut Sekaran (2003) dalam Zulganef (2013:135) pengambilan sampel 

(sampling) didefinisikan sebagai proses memilih sejumlah unsur populasi 

secara memadai (sufficient), sehingga dengan mempelajari sejumlah unsur 

tersebut dapat dipahami karakteristiknya, dan karakteristik tersebut dapat 

mengeneralisasi karakteristik unsur-unsur populasi. Teknik dalam pengambilan 

sampel dalam penelitian ini adalah menggunakan purposive sampling. Teknik 

pengambilan merupakan bagian dari non probability sampling, yaitu sebagai 

metode penarikan sampel yang dilakukan ketika unsur-unsur populasi tidak 

diketahui atau tidak mempunyai peluang yang sama untuk dipilih menjadi 

sampel (Sekaran, 2003). Purposive sampling adalah metode untuk memperoleh 

informasi dari sasaran-sasaran sampel tertentu yang disengaja oleh peneliti, 

karena hanya sampel tersebut yang mewakili (Zulganef, 2013: 146).  
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III.6 Teknik Pengumpulan Data 

III.6.1 Sumber Data 

Menurut Cooper and Schindler (2003) di dalam Zulganef (2013:159) 

mengungkapkan data sebagai nilai-nilai yang terekam atau yang diteliti oleh 

peneliti. Sumber data dalam penelitian ini adalah menggunakan sumber data 

primer. Menurut Sugiyono (2012:137) mendefinisikan bahwa sumber data 

primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul 

data. Dalam penelitian ini data primer didapatkan dari penyebaran kuesioner 

menggunakan bantuan google form yang nantinya disebarkan melalui media 

sosial kepada responden. 

III.6.2 Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

melalui penyebaran kuesioner kepada responden dengan bantuan google form. 

Menurut Sekaran (2003) didalam Zulganef (2013:167) mengungkapkan bahwa 

kuesioner adalah seperangkat pertanyaan yang tertulis yang sudah dirumuskan 

sebelumnya, dimana responden menulis atau mencatat jawaban mereka, 

umumnya dalam beberapa alternatif yang telah ditentukan terlebih dahulu. 

Proses pengumpulan data dalam penelitian ini dibantu dengan kuesioner online 

atau biasa disebut survei online. Peneliti melakukan survei online dengan 

bantuan google form yang akan disebar ke grup komunitas gimr yang berada di 

STEAM. Di dalam google form akan ada pertanyaan terkait tentang kesesuaian 

kriteria responden yang telah ditentukan peneliti. Berikut adalah link google 
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form yang akan dipakai peneliti (http://bit.ly/KPGimSTEAM) link ini akan 

disebarkan ke Indonesia Steam Community di platform STEAM. 

Berikut ini merupakan bagian-bagian kuesioner yang menunjukan tahapan-

tahapan di dalam kuesioner dimulai dari tahap perkenalan hingga tahap 

pengisian kuesioner. 

1. Introduction 

Dalam bagian ini adalah dimana menjelaskan maksud dari tujuan 

menyebarkan kuesioner dan mencamtumkan nama peneliti dan judul 

penelitian. Lalu, peneliti meminta kesediaan responden mengisi 

kuesioner. 

 

2. Screening Question 

Screening Question dalam kuesioner bertujuan untuk mengetahui                                                           

bahwa responden yang didapat tepat sasaran yang sesuai kriteria yang 

dibutuhkan dalam penelitian, yaitu responden yang sesuai dengan 

kriteria yang telah disebutkan di bagian sampel.    

3. Identitas Responden 

Bagian Identitas responden di dalam kuesioner terdiri dari nama 

responden, usia, jenis kelamin, pekerjaan, pendapatan per bulan, serta 

menanyakan produk gim yang pernah di beli. Tujuan adanya struktur 

identitas responden di dalam kuesioner untuk mengetahui data dari 

responden yang diambil untuk penelitian. 

http://bit.ly/KPGameSteam
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4. Electronic Service Quality 

Dalam bagian ini, responden diminta untuk memberi penilaian terhadap 

pertanyaan mengenai Electronic Service Quality. Pertanyaan tersebut 

menggunakan skala Likert dengan rentang 1 sampai 5. 

5. Diskon Harga 

Pada bagian ini, responden diminta untuk memberi memberi penilaian 

terhadap pertanyaan mengenai Diskon Harga. Pertanyaan tersebut 

menggunakan skala Likert dengan rentang 1 sampai 5. 

6. Electronic Word of Mouth 

Dalam bagian ini, responden diminta untuk memberi penilaian terhadap 

pertanyaan mengenai Electronic Service Quality. Pertanyaan tersebut 

menggunakan skala Likert dengan rentang 1 sampai 5. 

7. Keputusan Pembelian 

Dalam bagian ini, responden diminta untuk memberi penilaian 

terhadap pertanyaan mengenai Keputusan Pembelian. Pertanyaan 

tersebut menggunakan skala Likert dengan rentang 1 sampai 5. 

III.6.4 Instrumen Penelitian 

Menurut Suryabrata (2008: 52) Instrumen penelitian adalah alat yang 

digunakan untuk merekam pada umumnya secara kuantitatif keadaan dan 

aktivitas atribut-atribut psikologis. Atribut-atribut psikologis itu secara teknis 

biasanya digolongkan menjadi atribut kognitif dan atribut non kognitif. Lebih 

jauh, dikatakan bahwa untuk atribut kognitif, perangsangnya adalah pertanyaan. 
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Sedangkan untuk atribut non-kognitif, perangsangnya adalah pernyataan. 

Menurut Sugiyono (2012: 142) Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data 

yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan 

tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Dalam penelitian ini instrumen 

yang digunakan adalah kuesioner menggunakan kuesioner online menggunakan 

bantuan google forms dengan link (http://bit.ly/KPGameSTEAM). 

III.7 Uji Instrumen Penelitian 

III.7.1 Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid menurut Sekaran (2003:311) yaitu 

jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang 

diukur oleh kuesioner tersebut. Suatu instrumen pengukuran adalah valid jika 

itu berarti mengukur atau menggambarkan apa yang dinyatakan untuk 

mengukur atau menggambarkannya. 

Penelitian ini menggunakan metode Pearson Product Moment uji korelasi 

pearson memiliki ketentuan bahwa batas harga korelasi yang dapat dikatakan 

valid adalah 0,50 (r ≥ 0,50). Apabila harga korelasi pengujian kurang dari 0,50 

maka instrumen yang diuji tidak valid. Arikunto (2006: 275) mengatakan untuk 

menghitung validitas dalam penelitian ini dengan teknik korelasi Product 

Moment Pearson, memakai rumus : 

http://bit.ly/KPGameSteam
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    Arikunto (2006: 315) 

Keterangan: 

rxy = koefisien korelasi r pearson 

n  = jumlah sampel/observasi 

x  = variabel bebas/variabel pertama 

y  = variabel terikat/variabel kedua. 

 

III.7.2 Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2012:132) pengujian reliabilitas ditunjukan oleh 

koefesien Croanbach’s Alpha dan dapat diolah dengan bantuan SPSS. 

Reliabilitas menunjukan seberapa besar konsisten skor-skor dari masing-

masing responden atau subjek yang lain atau dari satu item ke item yang lain. 

Hasil pengujian dikatakan reliabel apabila nilai kritis yaitu sebesar 0,6 (r ≥ 

0,60). Tetapi jika sebaliknya koefisien alpha lebih kecil atau kurang dari 0,6 hal 

ini menunjukan tidak adanya konsitensi alpha. Menurut Arikunto (2006:183) 

untuk menghitung reliabilitas suatu penelitian digunakan rumus Alpha. Berikut 

adalah rumus Alpha: 

        Arikunto (2006: 183) 

 

Keterangan 

r11 : Reliabilitas item pertanyaan 

k : Banyaknya item 

∑𝜎1
2 : Jumlah variabel item 

𝜎𝑡𝑜𝑡
2  : Varians total 

𝑟𝑥𝑦 =  
𝑛∑xy− ∑x∑y

√𝑛∑𝑥2−(∑x)
2√𝑛∑𝑦2−(∑y)

2
  

 

𝑟11 =  [
𝑘

𝑘−1
] [1 −

∑𝜎1
2

𝜎𝑡𝑜𝑡
2 ]  
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III.8 Hasil Uji Instrumen 

Uji instrumen dilakukan dengan cara menguji pernyataan item kuesioner yaitu 

dengan menghitung koefisien korelasi tiap pernyataan dengan skor total yang 

diperoleh dari hasil hitung uji instrumen. Uji instrumen dilakukan untuk melihat 

hasil yang diajukan menggunakan sampel sebanyak 30 orang responden sebagai 

berikut: 

III.8.1 Hasil Uji Validitas 

a. Hasil Uji Validitas Variabel Electronic Service Quality (X1) 

Berikut hasil uji validitas dengan 30 sampel dari variabel Electronic 

Service Quality yang dijelaskan pada Tabel 3.3. 

Tabel 3.3 Hasil Uji Validitas Electronic Service Quality (X1) 

No Item r Hitung r Tabel Sig. Keterangan 

1 X1.1.1 0,883 0,361 0,000 Valid 

2 X1.1.2 0,440 0,361 0,015 Valid 

3 X1.2.1 0,539 0,361 0,002 Valid 

4 X1.2.2 0,435 0,361 0,016 Valid 

5 X1.3.1 0,884 0,361 0,000 Valid 

6 X1.3.2 0,695 0,361 0,000 Valid 

7 X1.4.1 0,932 0,361 0,000 Valid 

8 X1.4.2 0,930 0,361 0,000 Valid 

9 X1.5.1 0,954 0,361 0,000 Valid 

10 X1.5.2 0,916 0,361 0,000 Valid 

11 X1.6.1 0,913 0,361 0,000 Valid 

12 X1.6.2 0,969 0,361 0,000 Valid 

13 X1.7.1 0,897 0,361 0,000 Valid 

14 X1.7.2 0,932 0,361 0,000 Valid 

Sumber: Lampiran 4 

Dapat dilihat bahwa pada Tabel 3.3 menunjukan bahwa variabel  

Electronic Service Quality yang terdiri dari 14 item memiliki r Hitung lebih 
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besar dari r Tabel dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 sehingga 

kuesioner dapat dinyatakan valid. 

b. Hasil Uji Validitas Variabel Diskon Harga (X2) 

Hasil uji validitas dengan 30 sampel dari  variabel Diskon Harga 

dijelaskan pada Tabel 3.4. 

Tabel 3.4 Hasil Uji Validitas Diskon Harga (X2) 

No Item r Hitung r Tabel Sig. Keterangan 

1 X2.1.1 0,789 0,361 0,000 Valid 

2 X2.1.2 0,940 0,361 0,000 Valid 

3 X2.2.1 0,880 0,361 0,000 Valid 

4 X2.2.2 0,970 0,361 0,000 Valid 

5 X2.3.1 0,928 0,361 0,000 Valid 

6 X2.3.2 0,917 0,361 0,000 Valid 

Sumber: Lampiran 5 

Dapat dilihat bahwa pada Tabel 3.4 menunjukan bahwa variabel Diskon 

Harga yang terdiri dari enam item memiliki r Hitung lebih besar dari r Tabel 

dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 sehingga kuesioner dapat 

dinyatakan valid. 

c. Hasil Uji Validitas Variabel Electronic Word of Mouth (X3) 

Hasil uji validitas dengan 30 sampel dari variabel Diskon Harga 

dijelaskan pada Tabel 3.5 

Tabel 3.5 Hasil Uji Validitas Electronic Word of Mouth (X3) 

No Item r Hitung r Tabel Sig. Keterangan 

1 X3.1.1 0,955 0,361 0,000 Valid 

2 X3.1.2 0,994 0,361 0,000 Valid 
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Lanjutan Tabel 3.5 Hasil Uji Validitas Electronic Word of Mouth (X3) 

No Item r Hitung r Tabel Sig. Keterangan 

4 X3.2.1 0,915 0,361 0,000 Valid 

5 X3.2.2 0,952 0,361 0,000 Valid 

6 X3.2.3 0,955 0,361 0,000 Valid 

7 X3.3.1 0,964 0,361 0,000 Valid 

8 X3.3.2 0,941 0,361 0,000 Valid 

9 X3.3.3 0,921 0,361 0,000 Valid 

Sumber: Lampiran 6 

Dapat dilihat bahwa pada Tabel 3.5 menunjukan bahwa variabel Diskon 

Harga yang terdiri dari delapan item memiliki r Hitung lebih besar dari r 

Tabel dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 sehingga kuesioner dapat 

dinyatakan valid. 

d. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil uji validitas dengan 30 sampel dari  variabel Diskon Harga 

dijelaskan pada Tabel 3.6. 

Tabel 3.6 Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

No Item r Hitung r Tabel Sig. Keterangan 

1 Y1.1.1 0,848 0,361 0,000 Valid 

2 Y1.1.2 0,926 0,361 0,000 Valid 

3 Y1.1.3 0,904 0,361 0,000 Valid 

4 Y1.1.4 0,905 0,361 0,000 Valid 

5 Y1.1.5 0,940 0,361 0,000 Valid 

6 Y1.1.6 0,777 0,361 0,000 Valid 

Sumber: Lampiran 7 

Dapat dilihat bahwa pada Tabel 3.6 menunjukan bahwa variabel Diskon 

Harga yang terdiri dari lima item memiliki r Hitung lebih besar dari r Tabel 
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dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 sehingga kuesioner dapat 

dinyatakan valid. 

III.8.2 Hasil Uji Reliabilitas 

a. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Electronic Service Quality (X1) 

Hasil uji reliabilitas dari variabel Electronic Service Quality dijelaskan 

pada tabel 3.7. 

Tabel 3.7 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Electronic Service Quality (X1) 

Cronbach Alpha N of Items Keterangan 

0.957 14 Reliabel 

Sumber: Lampiran 8 

Dapat dilihat pada Tabel 3.7 menunjukan bahwa hasil perhitungan uji 

reliabilitas Alpha Cronbach pada variabel Electronic Service Quality 

memiliki nilai yang lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dinyatakan bahwa 

reliabel. 

b. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Diskon Harga (X2) 

Hasil uji reliabilitas dari variabel Electronic Service Quality dijelaskan 

pada tabel 3.8. 

Tabel 3.8 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Diskon Harga (X2) 

Cronbach Alpha N of Items Keterangan 

0.954 6 Reliabel 

Sumber: Lampiran 9 
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Dapat dilihat pada Tabel 3.8 menunjukan bahwa hasil perhitungan uji 

reliabilitas Alpha Cronbach pada variabel Diskon Harga memiliki nilai yang 

lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dinyatakan bahwa reliabel. 

c. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Electronic Word of Mouth (X3) 

Hasil uji reliabilitas dari variabel Electronic Service Quality dijelaskan 

pada tabel 3.9 

Tabel 3.9 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Electronic Word of Mouth (X3) 

Cronbach Alpha N of Items Keterangan 

0.987 9 Reliabel 

Sumber: Lampiran 10 

Dapat dilihat pada Tabel 3.9 menunjukan bahwa hasil perhitungan uji 

reliabilitas Alpha Cronbach pada variabel Diskon Harga memiliki nilai yang 

lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dinyatakan bahwa reliabel. 

d. Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil uji reliabilitas dari variabel Electronic Service Quality dijelaskan 

pada tabel 3.10 

Tabel 3.10 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Cronbach Alpha N of Items Keterangan 

0.937 6 Reliabel 

Sumber: Lampiran 11 
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Dapat dilihat pada Tabel 3.10 menunjukan bahwa hasil perhitungan uji 

reliabilitas Alpha Cronbach pada variabel Diskon Harga memiliki nilai yang 

lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dinyatakan bahwa reliabel. 

III.9 Teknik Analisis Data 

III.9.1 Analisis Statistik Deskriptif 

Analisis deskriptif adalah metode untuk menganalisis data dengan cara 

mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana 

adanya bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum (Sugiyono, 

2012: 147). Data yang dideskripsikan pada penelitian ini berupa data 

karakteristik responden yang terdiri dari jenis kelamin, umur, pendidikan 

terakhir, rata-rata pendapatan dan intensitas penggunaan platform STEAM serta 

mendeskripsikan data yang didistribusikan dari variabel variabel yang telah 

disebutkan. Penyajian data dalam hasil analisis statistik deskriptif menggunakan 

tabel frekuensi, persentase dan rata-rata yang disajikan dalam tabel. Kemudian 

data data yang telah dikumpulkan diolah, ditabulasikan dalam bentuk tabulasi 

frekuensi lalu dibahas secara deskriptif didalam penelitian. 

III.9.2 Analisis Inferensial 

Analisis Inferensial adalah teknik statistik yang digunakan untuk 

menganalisis data sampel dan hasilnya diberlakukan untuk populasi 

(Sugiyono, 2012: 226). Pengolahan data pada tingkat inferensial dimaksudkan 

untuk mengambil kesimpulan dengan pengujian hipotesis (Azwar, 2016: 132). 
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III.9.2.1 Uji Asumsi Klasik 

Sebelum dilakukan  pengujian analisis    regresi    linier  berganda 

terhadap hipotesis  penelitian, maka terlebih dahulu perlu dilakukan 

suatu pengujian asumsi klasik atas data yang akan diolah sebagai 

berikut: 

III.9.2.1.1 Uji Multikolinearitas 

Uji  multikolinearitas digunakan  untuk menguji  apakah  dalam  

model  regresi ditemukan  ada  atau  tidaknya  korelasi  antara  

variabel  bebas.  Dalam penelitian ini teknik untuk mendeteksi ada 

atau tidaknya multikolinearitas didalam model regresi adalah 

melihat dari nilai Variance Inflation Factor (VIF), dan nilai 

Tolerance. Apabila nilai VIF kurang dari <10,00 serta tidak lebih 

dari 10,00 dan Jika nilai Tolerance lebih besar dari >0,10 maka dapat 

disimpulkan serta tidak kurang dari <0,10 maka tidak terjadi 

multikolinearitas antara variabel bebas dalam model regresi 

(Santoso, 2000: 86). 

III.9.2.1.2 Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah sampel yang 

digunakan memiliki distribusi normal atau tidak. uji dinormalitas 

dilakukan untuk mengetahui apakah data pada persamaan regresi 

yang dihasilkan berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal. 

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal 
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atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik. Untuk 

menguji apakah data berdistribusi normal atau tidak dilakukan uji 

statistik Kolmogorov-Smirnov Test.  Residual berdistribusi normal 

jika memiliki nilai signifikansi >0,05 (Ghozali, 2013: 154). 

III.9.2.1.3 Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali, 2013: 134). Dasar 

analisis dari uji ini sebagai berikut : 

a. Jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang ada membentuk pola 

tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian 

menyempit) hal seperti itu mengindikasikan telah terjadi 

heterokedasitas. 

b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas 

dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

heterokedasitas. 

III.9.2.2 Regresi Linier Berganda 

Regresi Linier Berganda bertujuan untuk meramalkan pengaruh dua 

variabel prediktor atau lebih terhadap satu variabel kriterium atau untuk 

membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsional antara dua buah 

variabel bebas (X) atau lebih dengan sebuah variabel terikat (Y) 
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(Usman dan Akbar, 2008: 241). Bentuk persamaan regresi berganda 

adalah seperti berikut ini: 

Usman dan Akbar (2008: 242) 

 

Keterangan 

Y  : Subyek dalam variabel dependent yang diprediksikan 

a : Nilai Y bila X = 0 (Harga Konstan) 

b : koefisien regresi, yaitu besarnya perubahan yang terjadi pada Y 

  jika satu unit perubahan pada variabel bebas (variabel X) 

III.9.3 Pengujian Hipotesis 

Hipotesis pada dasarnya merupakan suatu proposisi atau anggapan yang 

mungkin benar, dan sering digunakan sebagai dasar pembuatan 

keputusan/pemecahan persoalan ataupun untuk dasar penelitian lebih lanjut 

(Supranto, 2016:122). Fungsi hipotesis adalah untuk memberi suatu 

pernyataan berupa dugaan tentang hubungan tentatif antara fenomena-

fenomena dalam penelitian. Secara umum hipotesis dapat diuji dengan dua 

cara, yaitu mencocokkan dengan fakta,atau dengan mempelajari konsistensi 

logis. Metode pengujian terhadap hipotesis yang diajukan, dilakukan 

pengujian secara parsial (uji t). 

III.9.3.1 Uji t (Parsial) 

Dalam uji t-parsial digunakan untuk analisis atau pengujian 

hipotesis apabila peneliti bermaksud mengetahui pengaruh atau 

hubungan variabel independent dengan dependent, salah satu variabel 

Y = a + b1X1 + b2X2 +b3X3 
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independent dikendalikan atau dibuat tetap (Sugiyono 2012: 266). 

Dalam pengujian ini taraf signifikansi sebesar 5% untuk menguji 

hipotesis digunakan rumus sebagai berikut : 

               Sugiyono (2012: 267) 

 

Keterangan : 

rp = Korelasi parsial yang ditemukan 

rp = Jumlah Sampel 

n = t hitung yang selanjutnya dikonsultasikan dengan table 

Sugiyono (2012: 168) mengatakan ketentuan pada uji t adalah 

sebagai berikut : 

1) Bila t hitung > t tabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima. 

Sehingga masing-masing variabel bebas secara individu 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

2) Bila t hitung < t tabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak. 

Sehingga masing-masing variabel bebas secara individu tidak 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

III.9.3.2 Koefisien Determinasi  

Fungsi dari koefisien determinasi adalah untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variable dependent 

(Ghozali, 2013: 95). Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 dan 1 

atau dapat dirumuskan (0 ≤ R2 ≤ 1), semakin nilainya mendekati 1 (satu) 

𝑡 =
𝑟𝑝√𝑛 − 3

√1 − 𝑟𝑝
2
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maka variabel independent berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependent dan sebaliknya jika nilainya mendekati 0 (nol) maka variabel 

independent tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependent 

(Ghozali, 2013: 97). Ghozali (2013:95) mengatakan nilai yang kecil 

menunjukkan kemampuan variabel independent dalam menjelaskan 

variasi variabel dependent yang sangat terbatas. Nilai yang dekat dengan 

1 (satu) berarti variabel-variabel independent memberikan hampir 

semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel 

dependent. Semakin kecil nilai koefisien determinasi menunjukan 

bahwa kemampuan variabel-variabel independent dalam menjelaskan 

variasi variabel dependent. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

IV.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

IV.1.1 Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada Komunitaas Gamer yang ada di platform 

STEAM yaitu Indonesian STEAM Community. Platform STEAM adalah 

platform distribusi digital yang dibuat oleh Valve Corporation, yang 

menawarkan manajemen hak digital, penjualan gim, dan streaming video. 

STEAM menyediakan fitur instalasi dan update gim, fitur komunitas seperti 

daftar teman dan group, dan kemampuan chat suara sedangkan Indonesian 

STEAM Community adalah sebuah grup komunitas di STEAM yang berbasis 

di Indonesia. Grup komunitas ini bebas bagi siapa saja pengguna platform 

STEAM yang berketurunan/berdarah Indonesia, ekspatriat yang sedang tinggal 

di Indonesia, maupun orang-orang asing yang tertarik dengan Indonesia. 

Didirikan pada 2 Januari 2010 dengan nama Indonesian Gamers [ID], tujuan 

grup komunitas ini pada awalnya semata-mata hanya mengumpulkan gamer 

Indonesia yang juga merupakan pengguna STEAM untuk bergabung, 

berkenalan, berinteraksi, dan bermain bersama. Namun, setelah melalui proses 

perkembangan dan perubahan yang panjang, Indonesia Steam Community  

mengubah citra, dengan tagline “Positive Play Prioritized”. Indonesia Steam 

Community bertekad menjadi komunitas gaming nomor satu di Indonesia, 

terutama di STEAM. 

https://id.wikipedia.org/wiki/Distribusi_digital
https://id.wikipedia.org/wiki/Valve_Corporation
https://id.wikipedia.org/wiki/Manajemen_hak_digital
https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Streaming_video&action=edit&redlink=1


 

 

 

 

Misi utama Indonesian STEAM Community adalah : mempersatukan 

sesama gamer Indonesia yang mendukung game orisinal di dalam satu 

komunitas; memperkenalkan kepada gamer-gamer Indonesia mengenai dunia 

STEAM, Valve, dan gim-gimnya, serta DRM (Digital Right Management) 

platform STEAM yang layak dipakai, digunakan dan user-friendly 

menggandeng berbagai pihak developer gim, investor, dan komunitas untuk 

diajak bekerja sama dan memberikan yang terbaik bagi perkembangan gim 

orisinal di Indonesia. Berdasarkan pemaparan tentang lokasi penelitian diatas, 

hal tersebut yang menyebabkan peneliti  tertarik memilih Indonesia Steam 

Community sebagai objek penelitian. 

IV.1.2 Profil Perusahaan STEAM 

STEAM adalah anak perusahaan dari Valve yang didirikan pada tahun 

1996 di Kirkland, Washington, Amerika Serikat dan Kantor Pusat yang terletak 

di Bellevue, Washington, Amerika Serikat yang di pimpin oleh Gabe Logan 

Newell. STEAM adalah platform distribusi digital yang dibuat oleh Valve 

Corporation, yang menawarkan manajemen hak digital, penjualan gim, dan 

streaming video. STEAM menyediakan fitur instalasi dan update gim, fitur 

komunitas seperti daftar teman dan group, dan kemampuan chat suara. Pada 

awalnya STEAM hanya tersedia pada sistem operasi Microsoft Windows, tetapi 

saat ini sudah ada versi OS X dan Linux. Sebelum menerapkan STEAM, Valve 

memiliki masalah dalam memperbarui gim online-nya, seperti Counter-Strike; 

menyediakan tambalan akan mengakibatkan sebagian besar basis pengguna 

online terputus selama beberapa hari. Valve memutuskan untuk membuat 

https://id.wikipedia.org/wiki/Distribusi_digital
https://id.wikipedia.org/wiki/Valve_Corporation
https://id.wikipedia.org/wiki/Valve_Corporation
https://id.wikipedia.org/wiki/Manajemen_hak_digital
https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Streaming_video&action=edit&redlink=1
https://id.wikipedia.org/wiki/Sistem_operasi
https://id.wikipedia.org/wiki/Microsoft_Windows
https://id.wikipedia.org/wiki/OS_X
https://id.wikipedia.org/wiki/Linux
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platform yang akan memperbarui gim secara otomatis dan menerapkan tindakan 

anti-pembajakan dan anti-cheat yang lebih kuat. Melalui jajak pendapat 

pengguna pada saat pengumumannya pada tahun 2002, Valve juga mengakui 

bahwa setidaknya 75% dari pengguna mereka memiliki akses ke koneksi 

internet berkecepatan tinggi, yang akan terus tumbuh dengan ekspansi 

broadband yang direncanakan pada tahun-tahun berikutnya, dan mengakui 

bahwa mereka bisa memberikan konten gim lebih cepat ke pemain daripada 

melalui saluran ritel. Valve mendekati beberapa perusahaan, termasuk 

Microsoft, Yahoo !, dan RealNetworks untuk membangun klien dengan fitur-

fitur ini, tetapi ditolak. 

 Pengembangan STEAM dimulai pada tahun 2002, dengan nama yang 

berfungsi untuk platform tersebut adalah "Grid" dan "Gazelle". Hal itu 

diumumkan secara publik di acara Game Developers Conference pada 22 Maret 

2002, dan dirilis untuk pengujian beta pada hari yang sama. Untuk 

menunjukkan kemudahan mengintegrasikan STEAM dengan sebuah gim, Relic 

Entertainment menciptakan versi khusus dari STEAM. Valve bermitra dengan 

beberapa perusahaan, termasuk AT&T, Acer, dan GameSpy. Mod pertama yang 

dirilis pada sistem adalah Day of Defeat. Pada tahun 2002, presiden Valve, 

Gabe Newell, mengatakan ia menawarkan kepada tim mod lisensi mesin 

permainan dan distribusi melalui STEAM seharga US $ 995. 

Antara 80.000 dan 300.000 pemain berpartisipasi dalam uji beta sebelum 

rilis resmi klien pada 12 September 2003. Klien dan situs web mengalami error 

karena mengahadapi situasi di bawah tekanan ribuan pengguna secara 
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bersamaan mencoba memainkan permainan.  Pada saat itu, fungsi utama 

STEAM adalah merampingkan proses patch yang umum dalam gim komputer 

online, dan merupakan komponen opsional untuk semua gim lainnya. Pada 

tahun 2004, World Opponent Network ditutup dan digantikan oleh STEAM, 

dengan semua fitur gim online yang mengharuskannya berhenti bekerja kecuali 

jika dikonversi ke platform STEAM.. 

Mulai tahun 2005, Valve mulai menegosiasikan kontrak dengan beberapa 

penerbit pihak ketiga untuk merilis produk mereka, seperti Rag Doll Kung Fu 

dan Darwinia, di STEAM. Valve mengumumkan bahwa STEAM telah menjadi 

menguntungkan karena beberapa permainan Valve yang sangat sukses. 

Meskipun distribusi digital belum bisa menyamai volume ritel, margin 

keuntungan untuk Valve dan pengembang jauh lebih besar pada STEAM. 

Penerbit gim yang lebih besar, seperti id Software, Eidos Interactive, dan 

Capcom, mulai mendistribusikan gim mereka di STEAM pada 2007. Pada Mei 

tahun itu, 13 juta akun telah dibuat di layanan, dan 150 gim dijual di platform. 

Pada 2014, total penjualan gim tahunan di STEAM diperkirakan sekitar $ 1,5 

miliar.  

Pada saat ini Platform STEAM adalah platform distribusi digital terbesar 

untuk PC gaming , menampung sekitar 75% ruang pasar pada tahun 2013. Pada 

2017, pengguna yang membeli gim melalui STEAM berjumlah sekitar US $ 4,3 

miliar, mewakili setidaknya 18% dari penjualan gim PC global. Layanan ini 

memiliki lebih dari 34.000 gim pada tahun 2019, dengan lebih dari 95 juta 

pengguna aktif bulanan.  

https://id.wikipedia.org/wiki/PC
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STEAM melakukan penjualan gim personal computer dengan berbagai 

jenis mulai dari Role-playing Game, First Person Shooter, Adventure, Racing, 

Virtual Reality Game, Action, Simulator dan masih banyak jenis gim lagi. 

Selain itu dalam platform STEAM bukan cuma melakukan penjualan gim 

STEAM menyediakan berbagai fitur untuk para konsumennya agar nyaman 

dalam bermain di STEAM, berikut adalah fitur-fitur yang ada di platform 

STEAM: 

a. STEAM store 

STEAM store adalah tempat dimana STEAM menjual semua 

gimnya. dapat dilihat di tampilan STEAM store berbagai jenis gim 

yang sedang trending, gim baru release, gim diskon¸ dan gim yang 

paling banyak di mainkan di STEAM. 

b. STEAM chat 

STEAM chat digunakan konsumen untuk melakukan chatting 

dengan sesama user STEAM yang bisa dilakukan dengan voice call 

ataupun chatting biasa dan Selain itu, fungsi group chat turut jadi 

perhatian. Saat sedang berbincang-bicang, user STEAM dapat 

mengundang seorang teman lagi untuk bergabung dalam diskusi. 

Gambar 4.1 Logo STEAM 

Sumber: https://store.STEAMpowered.com, 2020 
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Dengan seperti ini, berinteraksi bersama komunitas gaming favorit 

jadi jauh lebih simpel. 

c. STEAM community discussion 

STEAM community discussion adalah forum yang di sediakan 

STEAM untuk berinteraksi tentang segala macam hal mengenai -

review gim, tips and trick dalam gim, sharing tentan gim, dll. 

d. STEAM community market 

STEAM community market adalah tempat micro transaction yang 

menjual aksesoris-aksesoris dari gim-gim di STEAM yang di setiap 

penjualannya harga disesuaikan dengan harga pasar oleh para 

penggunanya sendiri. Pada setiap pembelian aksesoris, STEAM 

menerapakan pajak sebesar 10% untuk pendapatan STEAM itu 

sendiri. 

e. STEAM workshop 

STEAM community workshop adalah tempat dimana user STEAM 

bisa mengunggah karya-karyanya yang biasa disebut sebagai mod 

untuk mengubah dan membuat gameplay suatu gim menjadi lebih 

bervariasi. 

f. STEAM Library 

STEAM Library adalah tempat dimana gim-gim yang konsumen 

STEAM beli di STEAM store. Pada STEAM library kita dapat 

melihat teman yang mempunyai gim yang sama dengan user juga 
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dapat melihat achievement yang telah di raih di gim yang telah 

dimainkan. 

IV.2 Gambaran Umum Responden 

Responden dalam penelitian ini adalah anggota aktif dari Indonesia Steam 

Community yang berusia 18 tahun dan konsumen STEAM. Terdapat 116 orang 

responden anggota aktif dari Indonesia Steam Community yang memenuhi kriteria 

dan dijadikan sampel penelitian. Berdasarkan kuesioner yang telah disebar, 

diperoleh gambaran umum mengenai identitas responden. 

Berikut penjelasan dari gambaran umum responden yang akan dijabarkan pada 

beberapa bagian dibawah ini : 

IV.2.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Domisili 

Gambaran umum responden berdasarkan domisili dapat dilihat pada Tabel 

4.1. Dapat dilihat pada Tabel 4.1  

Tabel 4.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Domisili 

No Domisili Jumlah responden (Orang) Persentase (%) 

1 Bali 5 4.3 

2 Bandung 11 9.5 

3 Banjarmasin 4 3.4 

4 Bekasi 11 9.5 

5 Jakarta 35 30.2 

6 Makassar 1 0.9 

7 Malang 9 7.8 

8 Medan 2 1.7 

9 Padang 4 3.4 
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Lanjutan Tabel 4.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Domisili 

No Domisili Jumlah responden (Orang) Persentase (%) 

10 Samarinda 1 0.9 

11 Semarang 3 2.6 

12 Serang 2 1.7 

13 Solo 2 1.7 

14 Surabaya 5 4.3 

15 Surakarta 4 3.4 

16 Tangerang 7 6.0 

17 Yogyakarta 10 8.6 

Total 116 100 

 Sumber: Lampiran 12 

Tabel 4.1 menunjukan bahwa lebih banyak responden berdomisili daerah 

Jakarta yang sebanyak 35 orang atau 30,2%. Selain itu, Tabel 4.1 menunjukan 

bahwa responden mayoritas yang berasal dari pulau jawa, namun juga tersebar 

di beberapa wilayah Indonesia. 

IV.2.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Berdasarkan penelitian melalui penyebaran kuesioner online yang 

dilakukan terhadap 116 orang responden kepada anggota aktif Indonesia Steam 

Community, berikut data mengenai jenis kelamin responden pada Tabel 4.2: 

Tabel 4.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah responden (Orang) Persentase (%) 

1 Pria  95 81.9 

2 Wanita 21 18,1 

Total 116 100 

Sumber: Lampiran 13 



95 

 

 

 

Tabel 4.2 menunjukan bahwa lebih banyak responden berjenis kelamin Pria 

daripada wanita. responden pria dalam penelitian ini sebanyak 95 orang atau 81,9%, 

sedangkan responden wanita sebanyak 21 orang atau 18,1%. Dalam Tabel 4.2 

menunjukan bahwa mayoritas pria, namun tidak menutup kemungkinan adanya 

pemain wanita karena pada platform STEAM banyak berbagai jenis gim yang 

menarik salah satu contoh yang digemari wanita adalah gim genre simulator. 

IV.2.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah didapatkan 116 orang responden 

anggota aktif Indonesia Steam Community, maka dapat dibagi kelas distribusi 

berdasarkan usia dapat dihitung menggunakan rumus sebagai berikut: 

a. Nilai tertinggi = 44 

Nilai terendah = 18 

Jangkauan = Nilai tertinggi - Nilai terendah 

  = 44 – 18 

  = 26 

b. Banyak kelas  = 1 + 3,3 log N = 1 + 3,3 log 116 = 7,812 =8 

c. Panjang kelas = Jangkauan : Banyak kelas = 26 : 8 = 3,25 

Keterangan 

N = Jumlah Data 

 Hasil yang di peroleh dapat dilihat pada Tabel 4.3 
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Tabel 4.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 

No Usia (Tahun) Jumlah responden (Orang) Persentase (%) 

1 18 -  21,25 49 42.2 

2 21.25 – 24,5 36 31.1 

3 24,5 – 27,75 17 14.6 

4 27,75 - 31 7 6 

5 31 – 34,25 3 2.6 

6 34,25 – 37,5 3 2.6 

7 37,5 – 40,75 0 0 

8 40,75 - 44 1 0.9 

Total 116 100 

  Sumber: Lampiran 14 

Data pada Tabel 14.3 menunjukan bahwa mayoritas responden berusia 18-

21 atau bisa disebut remaja. Namun tidak menutup kemungkinan untuk orang 

dewasa karena masih ada sebagian kecil responden berumur diatas >25 tahun. 

Maka dari itu hal ini menunjukan bahwa platform STEAM dapat menggaet 

target market dari berbagai usia. 

IV.2.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah didapatkan 116 orang responden 

anggota aktif Indonesia Steam Community, maka dapat dibagi kelas distribusi 

berdasarkan pendidikan terakhir yang dapat dilihat pada Tabel 4.4. 

Tabel 4.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

No Usia (Tahun) Jumlah responden (Orang) Persentase (%) 

1 SMP 1 0,9 

2 SMA 52 44,8 
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Lanjutan Tabel 4.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan 

Terakhir 

No Usia (Tahun) Jumlah responden (Orang) Persentase (%) 

3 Diploma 9 7,8 

4 Sarjana 52 44,8 

5 Pascasarjana 2 1,7 

Total 116 100 

   Sumber : Lampiran 15 

Data pada Tabel 4.4 menunjukan bahwa responden dari anggota aktif 

STEAM Community Indonesia mayoritas dari responden berpendidikan 

terakhir SMA dan Sarjana dengan 44,8%. Hal tersebut dapat memperlihatkan 

bahwa responden yaitu anggota aktif Indonesia Steam Community 

berpendidikan tinggi. 

IV.2.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Status 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah didapatkan 116 orang responden 

anggota aktif Indonesia Steam Community, maka dapat dibagi kelas distribusi 

berdasarkan Pekerjaan yang dapat dilihat pada Tabel 4.5. 

Tabel 4.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Status 

No 
Status Jumlah responden (Orang) 

Persentase 

(%) 

1 Belum Berkerja 53 45,7 

2 Aparatur Sipil Negara 6 5,2 

3 Pegawai Swasta 27 23,3 

4 Wiraswasta 29 25,0 
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Lanjutan Tabel 4.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Status 

No 
Status Jumlah responden (Orang) 

Persentase 

(%) 

5 Lain Lain (Dokter 

Gigi) 

1 0,9 

Total 116 100 

     Sumber : Lampiran 16 

Data pada Tabel 4.5 menunjukan bahwa responden dari anggota aktif 

STEAM Community Indonesia mayoritas dari responden berstatus belum 

berkerja dengan persentase 45,7% dengan jumlah 53 orang.  

IV.2.6 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan atau Uang 

Saku Per-Bulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah didapatkan 116 orang responden 

anggota aktif Indonesia Steam Community, maka dapat dibagi kelas distribusi 

berdasarkan Pendapatan yang dapat dilihat pada Tabel 4.5. 

Tabel 4.6 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan atau 

Uang Saku Per-Bulan 

No Pendapatan 

Jumlah 

responden 

(Orang) 

Persentase 

(%) 

1 < Rp. 1.000.000 25 21,6 

2 Rp. 1.000.000 - < Rp. 2.000.000 21 18,1 

3 Rp. 2.000.000 - < Rp. 3.000.000 13 11,2 

4 Rp. 3.000.000 - < Rp. 4.000.000 17 14,7 

5 Rp. 4.000.000 - < Rp. 5.000.000 19 16,4 

6 > Rp. 5.000.000 21 18,1 

Total 116 100 

       Sumber: Lampiran 17 



99 

 

 

 

Data pada Tabel 4.6 menunjukan bahwa responden dari anggota aktif 

STEAM Community Indonesia mayoritas dari responden mempunyai  

pendapatan atau uang saku per bulan < Rp. 1.000.000 dengan persentase 21,6% 

dan jumlah 25 orang responden. Maka dari itu, hal ini menunjukan bahwa 

dengan pendapatan atau uang saku per bulan < Rp. 1.000.000 ataupun diatas 

itu gim STEAM masih mempunyai daya beli tinggi karena pada platform 

STEAM gim-gim mempunyai harga yang bervariasi mulai dari Rp. 10.000 - 

Rp. 1.000.000. 

IV.2.7 Deskripsi Responden Berdasarkan Konsumen Platform 

STEAM  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 116 orang 

responden Anggota aktif Indonesia Steam Community, dapat diketahui bahwa 

semua responden menjawab “Ya” yang artinya semuanya konsumen platform 

STEAM, hal tersebut diketahui karena telah sesuai dengan kriteria responden 

dalam penelitian ini yaitu Anggota aktif Indonesia Steam Community yang 

pernah membeli gim di platform STEAM dan Pernah memainkannya minimal 

sekali. 

IV.3 Hasil Analisis Statistik Deskriptif 

Berdasarkan hasil dari penyebaran kuesioner online kepada 116 orang 

responden maka diperoleh distribusi frekuensi dari masing masing variabel, yaitu 

variabel Electronic Service Quality (X1), Diskon Harga (X2), Electronic Word of 

Mouth (X3) dan Keputusan Pembelian (Y). Distribusi frekuensi diperoleh dari hasil 
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tabulasi skor jawaban responden yang dihitung dari besarnya interval. Berikut 

rumus menentukan besarnya interval dari skor skala likert : 

Sugiyono (2012:214) 

Setelah mendapatkan besarnya interval dapat di buat kriteria Interpretasi rata-

rata skor jawaban pada Tabel 4.8 

Tabel 4.7 Kriteria Interpretasi Rata-rata Skor Jawaban 

No Nilai Rata-Rata Kriteria 

1 1.00 – 1.80 Sangat Tidak Baik 

2 1.81 – 2.60 Tidak Baik 

3 2.61 – 3.40 Cukup 

4 3.41 – 4.20 Baik 

5 4.21 – 5.00 Sangat Baik 

Sumber: Data diolah, 2020 

IV.3.1 Distribusi Frekuensi Variabel Electronic Service Quality (X1) 

Variabel Electronic Service Quality mempunyai 7 (tujuh) indikator, yaitu 

Fulfillment, System Availability, Privacy, Responsiveness, Compensation dan 

Contact, indikator tersebut menjadi 14 item pernyataan pada kuesioner yang 

dibagikan kepada responden yaitu Indonesia Steam Community. Berikut adalah 

jawaban 116 responden: 

Besarnya Interval =
Observasi terbesar − Observasi terkecil

Banyaknya Kelas
 

Besarnya Interval =
5 − 1

8
 

     = 0,8 
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Tabel 4.8 Distribusi Frekuensi Variabel Electronic Service Quality 

Item 

Jawaban Responden 
Total 

Mean STS TS R S SS 

f % f % f % f % f % f % 

X1.1.1 - - 1 0,9 3 2,6 53 45,7 59 50,9 116 100 4,45 

X1.1.2 1 0,9 2 1,7 7 6,0 38 32,8 68 58,6 116 100 4,42 

X1.2.1 - - - - 8 6,9 47 40,5 61 52,6 116 100 4,46 

X1.2.2 - - 1 0,9 7 6,0 39 33,6 69 59,5 116 100 4,50 

X1.3.1 - - - - 11 9,5 48 41,4 57 49,1 116 100 4,40 

X1.3.2 - - 1 0,9 10 8,6 40 34,5 65 56,0 116 100 4,44 

X1.4.1 - - - - 16 13,8 51 44,0 49 42,2 116 100 4,28 

X1.4.2 - - - - 12 10,3 43 37,1 61 52,6 116 100 4,42 

X1.5.1 1 0,9 5 4,3 19 16,4 52 44,8 39 33,6 116 100 3,97 

X1.5.2 - - 3 2,6 17 14,7 54 46,6 42 36,2 116 100 4,11 

X1.6.1 1 0,9 2 1,7 17 14,7 45 38,8 51 44,0 116 100 4,19 

X1.6.2 3 2,6 2 1,7 14 12,1 43 37,1 54 46,6 116 100 4,24 

X1.7.1 2 1,7 2 1,7 23 19,8 47 40,5 42 36,2 116 100 4,03 

X1.7.2 - - 5 4,3 15 12,9 46 39,7 50 43,1 116 100 4,13 

Rata-rata Total 4,29 

Kesimpulan Sangat 

Baik 

Sumber: Lampiran 18 

Keterangan: 

STS = Sangat Tidak Setuju 

TS = Tidak Setuju 

R = Ragu-Ragu 

S = Setuju 

SS = Sangat Setuju 
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X1.1.1 = Platform STEAM memudahkan dalam pencarian produk gim yang 

diinginkan oleh konsumen 

X1.1.2 = Platform STEAM memudahkan konsumen dalam melakukan transaksi 

pembelian produk dengan efisien 

X1.2.1 = Platform STEAM karena memakai sistem distribusi digital maka selalu 

mengirimkan produk dengan waktu yang cepat 

X1.2.2 = Platform STEAM selalu memperbarui mengenai ketersediaan produk 

X1.3.1 = Informasi tentang pembayaran atau refund pada Platform STEAM yang 

relevan 

X1.3.2 = Informasi mengenai contact person operator jika terjadi masalah atau 

gangguan selalu tersedia 

X1.4.1 = Keamanan data pribadi Konsumen pada Platform STEAM 

X1.4.2 = Keamanan dalam bertransaksi di Platform STEAM 

X1.5.1 = Respon yang cepat dalam pemberian bantuan saat ada masalah dalam 

akun konsumen 

X1.5.2 = Respon yang tepat dalam pemberian bantuan saat ada masalah dalam 

konsumen di platform STEAM 

X1.6.1 = Kompensasi pada saat pembelian gim di platform STEAM jika tidak 

sesuai seperti yang diinginkan 

X1.6.2 = Kompensasi pada saat pembelian gim di platform STEAM tidak berhasil 

karena kendala teknis 

X1.7.1 = Kemudahan dalam menghubungi customer service di platform STEAM 

X1.7.2 = Kemudahan dalam melakukan pemberian saran atau kritik kepada 

platform STEAM. 

Berdasarkan tabel 4.9 diperoleh jawaban responden untuk item pertama 

yaitu “Platform STEAM memudahkan dalam pencarian produk gim yang 

diinginkan oleh konsumen” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab 

tidak setuju, 3 orang responden (2,6%) menjawab ragu-ragu, 53 orang 

responden (45,7%) menjawab setuju, dan sebanyak 59 orang responden (59%) 
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menjawab sangat setuju. item X1.1.2 memiliki nilai mean sebesar 4,45 yang 

berarti sangat baik. 

item kedua yaitu “Platform STEAM memudahkan konsumen dalam 

melakukan transaksi pembelian produk dengan efisien” sebanyak 1 orang 

responden (0,9%) menjawab sangat tidak setuju, 2 orang responden (1,7%) 

menjawab tidak setuju, 7 orang responden (6%) menjawab ragu-ragu, 38 orang 

responden (32,8%) menjawab setuju dan 68 orang responden (58,6%) 

menjawab sangat setuju. item X1.1.2 memiliki nilai mean sebesar 4,42 yang 

berarti sangat baik dan mempunyai kategori yang sangat tinggi karena 

mayoritas responden setuju. 

item ketiga yaitu “Platform STEAM karena memakai sistem distribusi 

digital maka selalu mengirimkan produk dengan waktu yang cepat” sebanyak 

8 orang responden (6,9%) menjawab ragu-ragu, 47 orang responden (40,5%) 

menjawab setuju dan 61 orang responden (52,6%) menjawab sangat setuju. 

Pada item X1.2.1 memiliki nilai mean sebesar 4,46 yang berarti sangat baik. 

item keempat yaitu “Platform STEAM selalu memperbarui mengenai 

ketersediaan produk” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab tidak 

setuju, 7 orang responden (6%) menjawab ragu-ragu, 39 orang responden 

(33,6%) menjawab setuju dan 69 orang responden (59,5%) menjawab sangat 

setuju. item X1.2.2 memiliki mean sebesar 4,50 yang bisa disebut bahwa item 

tersebut sangat baik. 
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item kelima yaitu “Informasi tentang pembayaran atau refund pada Platform 

STEAM yang relevan” sebanyak  11 orang responden (9,5%) menjawab ragu-

ragu, 48 orang responden (41,4%) menjawab setuju dan 57 orang responden 

(49,1%) menjawab sangat setuju. item X1.3.1 memiliki mean sebesar 4,40 yang 

bisa disebut bahwa item tersebut sangat baik. 

 item keenam yaitu “Informasi mengenai contact person operator jika terjadi 

masalah atau gangguan selalu tersedia” sebanyak 1 orang responden (0,9%) 

menjawab tidak setuju, 10 orang responden (8,6%) menjawab ragu-ragu, 40 

orang responden (34,5%) menjawab setuju dan 65 orang responden (56%) 

menjawab sangat setuju. item X1.3.2 memiliki mean sebesar 4,44 yang bisa 

disebut bahwa item tersebut sangat baik. 

item ketujuh yaitu “Keamanan data pribadi Konsumen pada Platform 

STEAM” sebanyak  16 orang responden (13,8%) menjawab ragu-ragu, 51 

orang responden (44%) menjawab setuju dan 49 orang responden (42,2%) 

menjawab sangat setuju. item X1.4.1 memiliki mean sebesar 4,28 yang bisa 

disebut bahwa item tersebut sangat baik. 

item kedelapan yaitu “Keamanan dalam bertransaksi di Platform STEAM” 

sebanyak 12 orang responden (10,3%) menjawab ragu-ragu, 43 orang 

responden (47,1%) menjawab setuju dan 61 orang responden (52,6%) 

menjawab sangat setuju. item X1.4.2 memiliki mean sebesar 4,42 yang bisa 

disebut bahwa item tersebut sangat baik. 
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item kesembilan yaitu “Respon yang cepat dalam pemberian bantuan saat 

ada masalah dalam akun konsumen” sebanyak 1 orang responden (0,9%) 

menjawab sangat tidak setuju, 5 orang responden (4,3%) menjawab tidak 

setuju, 19 orang responden (16,4%) menjawab ragu-ragu, 52 orang responden 

(44,8%) menjawab setuju dan 39 orang responden (33,6%) menjawab sangat 

setuju. item X1.5.1 memiliki nilai mean sebesar 3,97 yang berarti baik dan 

mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 

item kesepuluh yaitu “Respon yang tepat dalam pemberian bantuan saat ada 

masalah dalam konsumen di platform STEAM” sebanyak 3 orang responden 

(2,6%) menjawab tidak setuju, 17 orang responden (14,7%) menjawab ragu-

ragu, 54 orang responden (46,6%) menjawab setuju dan 42 orang responden 

(36,2%) menjawab sangat setuju. item X1.5.2 memiliki nilai mean sebesar 4,11 

yang berarti baik dan mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas 

responden setuju. 

item kesebelas yaitu “Kompensasi pada saat pembelian gim di platform 

STEAM jika tidak sesuai seperti yang diinginkan” sebanyak 1 orang responden 

(0,9%) menjawab sangat tidak setuju, 2 orang responden (1,7%) menjawab 

tidak setuju, 17 orang responden (14,7%) menjawab ragu-ragu, 45 orang 

responden (38,8%) menjawab setuju dan 51 orang responden (44%) menjawab 

sangat setuju. item X1.6.1 memiliki nilai mean sebesar 4,19 yang berarti baik dan 

mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 
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item keduabelas yaitu “Kompensasi pada saat pembelian gim di platform 

STEAM tidak berhasil karena kendala teknis” sebanyak 3 orang responden 

(2,6%) menjawab sangat tidak setuju, 2 orang responden (1,7%) menjawab 

tidak setuju, 14 orang responden (12,1%) menjawab ragu-ragu, 43 orang 

responden (37,1%) menjawab setuju dan 54 orang responden (46,6%) 

menjawab sangat setuju. item X1.6.2 memiliki nilai mean sebesar 4,24 yang 

berarti sangat baik dan mempunyai kategori yang sangat tinggi karena 

mayoritas responden setuju. 

item ketigabelas yaitu “Kemudahan dalam menghubungi customer service 

di platform STEAM” sebanyak 2 orang responden (1,7%) menjawab sangat 

tidak setuju, 2 orang responden (1,7%) menjawab tidak setuju, 23 orang 

responden (19,8%) menjawab ragu-ragu, 47 orang responden (40,5%) 

menjawab setuju dan 42 orang responden (36,2%) menjawab sangat setuju. 

item X1.7.1 memiliki nilai mean sebesar 4,03 yang berarti baik dan mempunyai 

kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 

item keempatbelas yaitu “Kemudahan dalam melakukan pemberian saran 

atau kritik kepada platform STEAM.” sebanyak 5 orang responden (4,3%) 

menjawab tidak setuju, 15 orang responden (12,9%) menjawab ragu-ragu, 46 

orang responden (39,7%) menjawab setuju dan 50 orang responden (43,1%) 

menjawab sangat setuju. item X1.7.2 memiliki nilai mean sebesar 4,13 yang 

berarti baik dan mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas responden 

setuju. 
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Pada variabel Electronic Service Quality (X1) diperoleh grand mean yaitu 

4,29 yang artinya mempunyai kategori yang sangat baik. Dapat disimpulkan 

bahwa mayoritas responden pada penelitian ini sangat setuju terhadap 

pernyataan yang diajukan. 

IV.3.2 Distribusi Frekuensi Variabel Diskon Harga (X2) 

Variabel Diskon Harga mempunyai 3 (tiga) indikator, yaitu Besarnya 

Potongan Harga, Masa Potongan dan Jenis Produk Yang Mendapatkan 

Potongan Harga, indikator tersebut menjadi 6 (enam) item pernyataan pada 

kuesioner. berikut adalah jawaban dari 116 responden: 

Tabel 4.9 Distribusi Frekuensi Variabel Diskon Harga  

Item 

Jawaban Responden 
Total 

Mean STS TS R S SS 

f % f % f % f % f % f % 

X2.1.1 1 0,9 2 1,7 19 16,4 51 44,0 43 37,1 116 100 4,10 

X2.1.2 - - 2 1,7 6 5,2 50 43,1 58 50,0 116 100 4,38 

X2.2.1 - - 4 3,4 11 9,5 58 50,0 43 37,1 116 100 4,14 

X2.2.2 - - 2 1,7 12 10,3 48 41,4 54 46,6 116 100 4,29 

X2.3.1 - - 2 1,7 7 6,0 46 39,7 61 52,6 116 100 4,40 

X2.3.2 - - 3 2,6 15 12,9 46 39,7 52 44,8 116 100 4,22 

Rata-rata Total 4,25 

Kesimpulan Sangat 

Baik 

Sumber: Lampiran 19 
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Keterangan: 

STS = Sangat Tidak Setuju 

TS = Tidak Setuju 

R = Ragu-Ragu 

S = Setuju 

SS = Sangat Setuju 

X2.1.1 = Diskon Harga yang diberikan platform STEAM bernilai besar  

X2.1.2 = Adanya Diskon Harga yang besar disaat perayaan hari hari besar tertentu 

X2.2.1 = Pemberian Diskon Harga di platform STEAM berlangsung lama 

X2.2.2 = Platform STEAM sering melakukan pemberian Diskon Harga 

X2.3.1 = Setiap Jenis produk dalam Platform STEAM mendapatkan diskon yang 

beragam 

X2.3.2 = Potongan Harga besar untuk beberapa kategori setiap minggunya di 

platform STEAM 

Berdasarkan tabel 4.10 diperoleh jawaban responden untuk item pertama 

yaitu “Diskon Harga yang diberikan platform STEAM bernilai besar” 

sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab sangat tidak setuju, 2 orang 

responden (1,7%) menjawab tidak setuju,19 orang responden (16,4%) 

menjawab ragu-ragu, 51 orang responden (44%) menjawab setuju, dan 

sebanyak 43 orang responden (37,1%) menjawab sangat setuju. item X2.1.1 

memiliki nilai mean sebesar 4,10 yang berarti baik. 

item kedua yaitu “Adanya Diskon Harga yang besar disaat perayaan hari 

hari besar tertentu” sebanyak 2 orang responden (1,7%) menjawab tidak setuju, 

6 orang responden (5,2%) menjawab ragu-ragu, 50 orang responden (43,1%) 

menjawab setuju dan 58 orang responden (50%) menjawab sangat setuju. item 
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X2.1.2 memiliki nilai mean sebesar 4,38 yang berarti sangat baik dan 

mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 

item ketiga yaitu “Pemberian Diskon Harga di platform STEAM 

berlangsung lama” sebanyak 4 orang responden (3,4%) menjawab tidak setuju, 

11 orang responden (9,5%) menjawab ragu-ragu, 58 orang responden (50%) 

menjawab setuju dan 43 orang responden (37,1%) menjawab sangat setuju. 

item X2.2.1 memiliki nilai mean sebesar 4,14 yang berarti baik dan mempunyai 

kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 

item keempat yaitu “Platform STEAM sering melakukan pemberian Diskon 

Harga” sebanyak 2 orang responden (1,7%) menjawab tidak setuju, 12 orang 

responden (10,3%) menjawab ragu-ragu, 48 orang responden (41,4%) 

menjawab setuju dan 54 orang responden (46,6%) menjawab sangat setuju. 

item X2.2.2 memiliki nilai mean sebesar 4,29 yang berarti sangat baik dan 

mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 

item kelima yaitu “Setiap Jenis produk dalam Platform STEAM 

mendapatkan diskon yang beragam” sebanyak 2 orang responden (1,7%) 

menjawab tidak setuju, 7 orang responden (6%) menjawab ragu-ragu, 46 orang 

responden (39,7%) menjawab setuju dan 61 orang responden (52,6%) 

menjawab sangat setuju. item X2.3.1 memiliki nilai mean sebesar 4,40 yang 

berarti sangat baik dan mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas 

responden setuju. 
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item keenam yaitu “Potongan Harga besar untuk beberapa kategori setiap 

minggunya” sebanyak 3 orang responden (2,6%) menjawab tidak setuju, 15 

orang responden (12,9%) menjawab ragu-ragu, 46 orang responden (39,7%) 

menjawab setuju dan 52 orang responden (44,8%) menjawab sangat setuju. 

item X2.3.2 memiliki nilai mean sebesar 4,22 yang berarti sangat baik dan 

mempunyai kategori yang tinggi karena mayoritas responden setuju. 

Pada variabel Diskon Harga (X2) diperoleh grand mean yaitu 4,25 yang 

artinya mempunyai kategori yang sangat baik. Dapat disimpulkan bahwa 

mayoritas responden pada penelitian ini sangat setuju. 

IV.3.3 Distribusi Frekuensi Variabel Electronic Word of Mouth (X3) 

Variabel Electronic Word of Mouth mempunyai 3 (tiga) indikator yaitu 

Intensity, Valence of Opinion dan Content, indikator tersebut dibagi lagi 

menjadi 9 item pernyataan pada kuesioner. Berikut adalah jawaban dari 116 

responden: 

Tabel 4.10 Distribusi Frekuensi Variabel Electronic Word of Mouth 

Item 

Jawaban Responden 
Total 

Mean STS TS R S SS 

f % f %  f % f % f % f % 

X3.1.1 - - 2 1,7 8 6,9 47 40,5 59 50,9 116 100 4,37 

X3.1.2 3 2,6 5 4,3 10 8,6 45 38,8 53 45,7 116 100 4,09 

X3.1.3 1 0,9 1 0,9 15 12,9 51 44,0 48 41,4 116 100 4,22 

X3.2.1 - - 1 0,9 11 9,5 55 47,4 49 42,2 116 100 4,29 

X3.2.2 5 4,3 10 8,6 27 23,3 40 34,5 34 29,3 116 100 3,54 
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Lanjutan Tabel 4.10 Distribusi Frekuensi Variabel Electronic Word of Mouth 

Item 

Jawaban Responden 
Total 

Mean STS TS R S SS STS TS R S SS 

f % f %  f % f % f % f % 

X3.2.3 1 0,9 3 2,6 12 10,3 56 48,3 44 37,9 116 100 4,14 

X3.3.1 1 0,9 2 1,7 14 12,1 47 40,5 52 44,8 116 100 4,22 

X3.3.2 1 0,9 2 1,7 12 10,3 43 37,1 58 50,0 116 100 4,29 

X3.3.3 1 0,9 - - 13 11,2 45 38,8 57 49,1 116 100 4,34 

Rata-rata Total 4,17 

Kesimpulan Baik 

Sumber: Lampiran 20 

Keterangan: 

STS = Sangat Tidak Setuju 

TS = Tidak Setuju 

R = Ragu-Ragu 

S = Setuju 

SS = Sangat Setuju 

X3.1.1 = Saya sering mengakses informasi produk gim di platform STEAM 

X3.1.2 = Saya sering berinteraksi dengan pengguna lain menggunakan media 

yang disediakan di platform STEAM 

X3.1.3 = Saya sering melihat review dari konsumen di platform STEAM 

X3.2.1 = Saya melihat review positif dari pengguna lain di platform STEAM 

X3.2.2 = Saya jarang melihat review negatif dari pengguna lain di platform 

STEAM 

X3.2.3 = Saya mendapat rekomendasi gim dari pengguna lain di platform 

STEAM 

X3.3.1 = Saya mendapatkan informasi mengenai penilaian tinggi rendahnya 

kualitas gim di platform STEAM 
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X3.3.2 = Saya mendapatkan informasi mengenai tinggi rendahnya harga gim di 

platform STEAM 

X3.3.3 = Saya mendapatkan informasi beberapa jenis gim yang ada di platform 

STEAM 

Berdasarkan tabel 4.11 diperoleh jawaban responden untuk item pertama 

yaitu “Saya sering mengakses informasi produk gim di Platform STEAM” 

sebanyak 2 orang responden (1,7%) menjawab tidak setuju, 8 orang responden 

(6,9%) menjawab ragu-ragu, 47 orang responden (40,5%) menjawab setuju, 

dan sebanyak 59 orang responden (50,9%) menjawab sangat setuju. item X3.1.1 

memiliki nilai mean sebesar 4,37 yang berarti sangat baik.  

item kedua yaitu “Saya sering berinteraksi dengan pengguna lain 

menggunakan media yang disediakan di platform STEAM” sebanyak 3 orang 

responden (2,6%) menjawab sangat tidak setuju, 5 orang responden (4,3%) 

menjawab tidak setuju,10 orang responden (8,6%) menjawab ragu-ragu, 45 

orang responden (38,8%) menjawab setuju, dan sebanyak 53 orang responden 

(45,7%) menjawab sangat setuju. item X3.1.2 memiliki nilai mean sebesar 4,09 

yang berarti baik. 

item ketiga yaitu “Saya sering melihat review dari konsumen di platform 

STEAM” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab sangat tidak setuju, 1 

orang responden (0,9%) menjawab tidak setuju, 15 orang responden (12,9%) 

menjawab ragu-ragu, 51 orang responden (44%) menjawab setuju, dan 

sebanyak 48 orang responden (41,4%) menjawab sangat setuju. item X3.1.3 

memiliki nilai mean sebesar 4,22 yang berarti sangat baik. 
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item keempat yaitu “Saya melihat review positif dari pengguna lain di 

platform STEAM” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab tidak setuju, 

11 orang responden (9,5%) menjawab ragu-ragu, 55 orang responden (47,4%) 

menjawab setuju, dan sebanyak 49 orang responden (42,2%) menjawab sangat 

setuju. item X3.2.1 memiliki nilai mean sebesar 4,29 yang berarti sangat baik. 

item kelima yaitu “Saya jarang melihat review negatif dari pengguna lain di 

platform STEAM” sebanyak 5 orang responden (4,3%) menjawab sangat tidak 

setuju, 10 orang responden (8,6%) menjawab tidak setuju, 27 orang responden 

(23,3%) menjawab ragu-ragu, 40 orang responden (34,5%) menjawab setuju, 

dan sebanyak 34 orang responden (29,3%) menjawab sangat setuju. item X3.2.2 

memiliki nilai mean sebesar 3,54 yang berarti baik. 

item keenam yaitu “Saya mendapat rekomendasi gim dari pengguna lain di 

platform STEAM” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab sangat tidak 

setuju, 3 orang responden (2,6%) menjawab tidak setuju, 12 orang responden 

(10,3%) menjawab ragu-ragu, 56 orang responden (48,3%) menjawab setuju, 

dan sebanyak 44 orang responden (37,9%) menjawab sangat setuju. item X3.2.3 

memiliki nilai mean sebesar 4,14 yang berarti baik 

item ketujuh yaitu “Saya mendapatkan informasi mengenai penilaian tinggi 

rendahnya kualitas gim di platform STEAM” sebanyak 1 orang responden 

(0,9%) menjawab sangat tidak setuju, 2 orang responden (1,7%) menjawab 

tidak setuju, 14 orang responden (12,1%) menjawab ragu-ragu, 47 orang 

responden (40,5%) menjawab setuju, dan sebanyak 52 orang responden 
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(44,8%) menjawab sangat setuju. item X3.3.1 memiliki nilai mean sebesar 4,22 

yang berarti sangat baik 

item kedelapan yaitu “Saya mendapatkan informasi mengenai tinggi 

rendahnya harga gim di platform STEAM” sebanyak 1 orang responden (0,9%) 

menjawab sangat tidak setuju, 2 orang responden (1,7%) menjawab tidak 

setuju, 12 orang responden (10,3%) menjawab ragu-ragu, 43 orang responden 

(37,1%) menjawab setuju, dan sebanyak 58 orang responden (50%) menjawab 

sangat setuju. item X3.3.2 memiliki nilai mean sebesar 4,29 yang berarti sangat 

baik 

item kesembilan yaitu “Saya mendapatkan informasi beberapa jenis gim 

yang ada di platform STEAM” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab 

sangat tidak setuju, 13 orang responden (11,2%) menjawab ragu-ragu, 45 orang 

responden (38,8%) menjawab setuju, dan sebanyak 57 orang responden 

(49,1%) menjawab sangat setuju. item X3.3.3 memiliki nilai mean sebesar 4,34 

yang berarti sangat baik 

Pada variabel Electronic Word of Mouth (X3) diperoleh grand mean yaitu 

4,17 yang artinya mempunyai kategori yang baik. Dapat disimpulkan bahwa 

mayoritas responden pada penelitian ini sangat setuju terhadap pernyataan 

yang diajukan. 
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IV.3.4 Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Variabel Keputusan Pembelian mempunyai 1 (satu) indikator yaitu 

Struktur Keputusan Pembelian, indikator tersebut dibagi lagi menjadi 6 item 

pernyataan pada kuesioner. Berikut adalah jawaban dari 116 responden: 

Tabel 4.11 Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian  

Item 

Jawaban Responden 
Total 

Mean STS TS R S SS 

f % f % f % f % f % f % 

Y1.1.1 - - 1 0,9 7 6,0 47 40,5 61 52,6 116 100 4,43 

Y1.1.2 4 3,4 1 0,9 9 7,8 46 39,7 56 48,3 116 100 4,23 

Y1.1.3 - - 4 3,4 10 8,6 39 33,6 63 54,3 116 100 4,32 

Y1.1.4 1 0,9 1 0,9 17 14,7 41 35,3 56 48,3 116 100 4,27 

Y1.1.5 - - 3 2,6 8 6,9 45 38,8 60 51,7 116 100 4,34 

Y1.1.6 - - 1 0,9 8 6,9 38 32,8 69 59,5 116 100 4,49 

Rata-rata Total 4,35 

Kesimpulan 
Sangat 

Baik 

Sumber: Lampiran 21 

Keterangan: 

STS = Sangat Tidak Setuju 

TS = Tidak Setuju 

R = Ragu-Ragu 

S = Setuju 

SS = Sangat Setuju 

Y1.1.1 = Platform STEAM memiliki berbagai jenis produk gim yang menarik 

Y1.1.2 = Saya memutuskan untuk membeli gim di platform STEAM karena 

merek STEAM yang sudah terkenal 
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Y1.1.3 = Saya memutuskan untuk membeli gim di platform STEAM ketika 

Diskon Harga 

Y1.1.4 = Saya membeli gim di platform STEAM sesuai jumlah yang dibutuhkan 

Y1.1.5 = Saya memutuskan untuk bertransaksi di platform STEAM karena 

metode pembayaran yang bervariasi yang memudahkan dalam 

bertransaksi 

Y1.1.6 = Saya membeli gim di STEAM karena platform ini dapat diakses dengan 

mudah secara online 

Berdasarkan tabel 4.12 diperoleh jawaban responden untuk item pertama 

yaitu “platform STEAM memiliki berbagai jenis produk gim yang menarik” 

sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab tidak setuju, 7 orang responden 

(6%) menjawab ragu-ragu, 47 orang responden (40,5%) menjawab setuju, dan 

sebanyak 61 orang responden (52,6%) menjawab sangat setuju. item Y1.1.1 

memiliki nilai mean sebesar 4,43 yang berarti sangat baik.  

item kedua yaitu “Saya memutuskan untuk membeli gim di platform 

STEAM karena merek STEAM yang sudah terkenal” sebanyak 4 orang 

responden (3,4%) menjawab sangat tidak setuju, 1 orang responden (0,9%) 

menjawab tidak setuju, 9 orang responden (7,8%) menjawab ragu-ragu, 46 

orang responden (39,7%) menjawab setuju, dan sebanyak 56 orang responden 

(48,3,6%) menjawab sangat setuju. item Y1.1.2 memiliki nilai mean sebesar 4,23 

yang berarti sangat baik.  

item ketiga yaitu “Saya memutuskan untuk membeli gim di platform 

STEAM ketika Diskon Harga” sebanyak 4 orang responden (3,4%) menjawab 

tidak setuju, 10 orang responden (8,6%) menjawab ragu-ragu, 39 orang 

responden (33,6%) menjawab setuju, dan sebanyak 63 orang responden 
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(54,3%) menjawab sangat setuju. item Y1.1.3 memiliki nilai mean sebesar 4,32 

yang berarti sangat baik. 

item keempat yaitu “Saya membeli gim di platform STEAM sesuai jumlah 

yang dibutuhkan” sebanyak 1 orang responden (0,9%) menjawab sangat tidak 

setuju, 1 orang responden (0,9%) menjawab tidak setuju, 17 orang responden 

(14,7%) menjawab ragu-ragu, 41 orang responden (35,3%) menjawab setuju, 

dan sebanyak 56 orang responden (48,3,6%) menjawab sangat setuju. item 

Y1.1.4 memiliki nilai mean sebesar 4,27 yang berarti sangat baik.  

item kelima yaitu “Saya memutuskan untuk bertransaksi di platform 

STEAM karena metode pembayaran yang bervariasi yang memudahkan dalam 

bertransaksi” sebanyak 3 orang responden (2,6%) menjawab tidak setuju, 8 

orang responden (6,9%) menjawab ragu-ragu, 45 orang responden (38,8%) 

menjawab setuju, dan sebanyak 60 orang responden (51,7%) menjawab sangat 

setuju. item Y1.1.5 memiliki nilai mean sebesar 4,34 yang berarti sangat baik.  

item keenam yaitu “Saya membeli gim di STEAM karena platform ini dapat 

diakses dengan mudah secara online” sebanyak 1 orang responden (0,9%) 

menjawab tidak setuju, 8 orang responden (6,9%) menjawab ragu-ragu, 38 

orang responden (32,8%) menjawab setuju, dan sebanyak 61 orang responden 

(59,5%) menjawab sangat setuju. item Y1.1.6 memiliki nilai mean sebesar 4,49 

yang berarti sangat baik.  

Pada variabel Keputusan Pembelian (Y) diperoleh grand mean yaitu 4,35 

yang artinya mempunyai kategori yang sangat baik. Dapat disimpulkan bahwa 
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mayoritas responden pada penelitian ini sangat setuju terhadap pernyataan 

yang diajukan. 

IV.4 Hasil Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik dilakukan untuk memperhitungkan penggunaan analisi 

regresi linier berganda dengan menggunakan SPSS for Windows versi 25. dalam uji 

asumsi klasik dibagi menjadi tiga pengujian yaitu uji multikolinearitas, uji 

normalitas dan uji heteroskedastisitas. Berikut adalah paparannya: 

IV.4.1 Uji Multikolinearitas 

 Uji  multikolinearitas digunakan  untuk menguji  apakah  dalam  model  

regresi ditemukan  ada  atau  tidaknya  korelasi  antara  variabel  bebas. untuk 

mendeteksi ada atau tidaknya multikolinearitas didalam model regresi adalah 

melihat dari nilai Variance Inflation Factor (VIF), dan nilai tolerance. Jika nilai 

Tolerance lebih besar dari >0,10 maka artinya tidak terjadi multikolinearitas 

antara variabel bebas dalam model regresi, sebaliknya jika kurang dari <0,10 

maka terjadi multikolinearitas antara variabel bebas dalam model regresi. Selain 

itu jika nilai VIF kurang dari <10,00 maka tidak terjadi multikolinearitas antara 

variabel bebas dalam model regresi, sebaliknya jika lebih dari >10,00 maka 

terjadi multikolinearitas antara variabel bebas dalam model regresi. Berikut 

adalah hasil uji Multikolinearitas pada Tabel 4.12: 
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Tabel 4.12 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4,555 1,678  2,714 ,008   

X1 ,121 ,035 ,269 3,415 ,001 ,542 1,845 

X2 ,154 ,073 ,172 2,119 ,036 ,509 1,963 

X3 ,275 ,050 ,456 5,482 ,000 ,488 2,047 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Lampiran 22 

Berdasarkan tabel 4.12 diatas diketahui bahwa X1 memiliki nilai Tolerance 

0,542 yang berarti lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 1,845 yang tidak lebih dari 

10, kemudian X2 memiliki nilai Tolerance 0,509 yang berarti lebih besar dari 0,10 

dan nilai VIF 1,963 yang tidak lebih dari 10, dan X3 memiliki nilai Tolerance 0,488 

yang berarti lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 2,047 yang tidak lebih dari 10. 

Karena semua variabel bebas memiliki nilai Tolerance lebih besar dari 0,10 

dan nilai VIF yang tidak lebih dari 10, maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

bebas dalam model regresi tidak terjadi multikolonieritas. 

IV.4.2 Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data pada persamaan 

regresi yang dihasilkan berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal. 

Residual berdistribusi normal jika memiliki nilai signifikansi >0,05. 
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Tabel 4.13 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 116 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,86693557 

Most Extreme Differences Absolute ,073 

Positive ,056 

Negative -,073 

Test Statistic ,073 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,175c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: Lampiran 23 

Berdasarkan tabel 4.13 diatas dapat diketahui nilai signifikansi dari uji 

kolomogorov-smirnov sebesar 0,175 yang berarti lebih besar dari 0,05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini berdistribusi normal. 

IV.4.3 Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. 

Ada beberapa cara mendeteksinya uji heterokedastisitas adalah dengan cara yaitu: 

a. Jika ada pola tertentu seper tititik-titik yang ada membentuk pola tertentu 

yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit lalu melebar 

lagi) hal seperti itu mengindikasikan telah terjadi heterokedasitas. 
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b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedasitas 

Sumber: Lampiran 24 

Berdasarkan gambar 4.1 dengan metode Scatterplot diatas dapat diketahui 

bahwa titik-titik tidak membentuk pola serta menyebar diatas dan dibawah 

angka 0, maka dapat disimpulkan bahwa pada model regresi tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

IV.5 Analisis Regresi Linier Berganda 

Regresi Linier Berganda bertujuan untuk meramalkan pengaruh dua variabel 

prediktor atau lebih terhadap satu variabel kriterium atau untuk membuktikan ada 

atau tidaknya hubungan fungsional antara dua buah variabel bebas (X) atau lebih 

dengan sebuah variabel terikat (Y). Variabel dalam penelitian ini yaitu Electronic 

Gambar 4.1 Hasil Uji Heterokedastisitas Scatterplot 
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Sevice Quality (X1), Diskon Harga (X2), Electronic Word of Mouth (X3) dan 

Keputusan Pembelian.(Y). 

IV.5.1 Persamaan Regresi Linier Berganda 

Pengolahan data regresi linier berganda menggunakan SPPS for Windows 

versi 25. Berikut adalah hasil perhitunga model regresis linier berganda : 

Tabel 4.14 Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Variabel 

Unstandardized 

Coefficient 

Standardized 

Coefficient t 

Hitung 
Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 4,555 1,678  2,714 ,008 

Electronic Service 

Quality 

,121 ,035 ,269 3,415 ,001 

Diskon Harga ,154 ,073 ,172 2,119 ,036 

Electronic Word of 

Mouth 

,275 ,050 ,456 5,482 ,000 

Konstanta = 4,555 

R = 0,622 

Adjusted R Square = 0,612 

Sumber: Lampiran 28 

Model tersebut dapat dituliskan dalam persamaan regresi linier berganda yang 

akan dipaparkan sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 +b3X3 

Y = 4,555 + 0,121X1 + 0,154X2 + 0,275X3 

 Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan secara rinci sebagai berikut: 



123 

 

 

 

a. Konstanta sebesar 4,555, menunjukan bahwa rata - rata Keputusan 

Pembelian tanpa variabel Electronic Service Quality (X1), Diskon Harga 

(X2), Electronic Word of Mouth (X3) bernilai sebesar 4,555 

b. B1 yaitu koefisien regresi dari variabel Electronic Service Quality 

mempunyai nilai 0,121 yang menjelaskan bahwa Keputusan Pembelian 

akan meningkat sebesar 0,121 apabila Electronic Service Quality 

mengalami peningkatan satuan maka Keputusan Pembelian akan 

meningkat sebesar 0,121. 

c. B2 yaitu koefisien regresi dari variabel Diskon Harga mempunyai nilai 

0,154 yang menjelaskan bahwa Keputusan Pembelian akan meningkat 

sebesar 0,154 apabila Diskon Harga mengalami peningkatan satuan 

maka Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 0,154. 

d. B3 yaitu koefisien regresi dari variabel Electronic Word of Mouth 

mempunyai nilai 0,275 yang menjelaskan bahwa Keputusan Pembelian 

akan meningkat sebesar 0,275 apabila Electronic Word of Mouth 

mengalami peningkatan satuan maka Keputusan Pembelian akan 

meningkat sebesar 0,275. 

Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa dapat 

disimpulkan dari hasil analisis linier berganda yaitu Electronic Service 

Quality (X1), Diskon Harga (X2), dan Electronic Word of Mouth (X3) 

mempunyai pengaruh positif secara parsial terhadap variabel Keputusan 

Pembelian (Y). Dengan begitu bisa dikatakan bahwa, Electronic Service 

Quality (X1), Diskon Harga (X2), dan Electronic Word of Mouth (X3) 
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meningkat secara parsial maka akan diikuti peningkatan dari variabel 

Keputusan Pembelian (Y). 

IV.5.2   Pengujian Hipotesis 

Fungsi hipotesis adalah untuk memberi suatu pernyataan berupa dugaan 

tentang hubungan tentatif antara fenomena-fenomena dalam penelitian. 

Pengujian hipotesis digunakan untuk menjawab hipotesis yang telah dibuat. 

Berikut dipaparkan pengujia hipotesis dalam penelitian ini: 

IV.5.2.1 Hasil Uji t (Parsial) 

Dalam uji t-parsial digunakan untuk analisis atau pengujian hipotesis 

apabila peneliti bermaksud mengetahui pengaruh atau hubungan variabel 

independent dengan dependent, salah satu variabel independent 

dikendalikan atau dibuat tetap. untuk melihat signifansi uji t dapat dengan 

cara yaitu: 

1) Bila t hitung > t tabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima. 

Sehingga masing-masing variabel bebas secara individu 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

2) Bila t hitung < t tabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak. 

Sehingga masing-masing variabel bebas secara individu tidak 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

Berdasarkan Tabel 4.16 diperoleh perhitungan dari hasil dari uji t (parsial) 

sebagai berikut: 
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Tabel 4.15 Hasil Uji t (Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4,555 1,678  2,714 ,008 

X1 ,121 ,035 ,269 3,415 ,001 

X2 ,154 ,073 ,172 2,119 ,036 

X3 ,275 ,050 ,456 5,482 ,000 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Lampiran 25 

Berdasarkan tabel 4.15 diatas dapat diketahui bahwa : 

1) Electronic Service Quality (X1) menunjukan nilai signifikansi 

sebesar 0,001 (0,001 < 0,05) serta nilai t hitung yang lebih besar dari 

t tabel (3,415> 1,981).  Maka H0 ditolak dan H1 diterima. Atau 

variabel Electronic Service Quality (X1)  mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).  

2) Diskon Harga (X2) menunjukan nilai signifkansi sebesar 0,036 

(0,036 < 0,05) serta nilai t hitung yang lebih besar dari t tabel 

(2,119> 1,981). Maka H0 ditolak dan H1 diterima. Atau variabel 

Diskon Harga (X2)  mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y).  

3) Electronic Word of Mouth (X3) menunjukan nilai signifkansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) serta nilai t hitung yang lebih besar dari t tabel 

(5,482> 1,981). Maka H0 ditolak dan H1 diterima. Atau variabel 
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Electronic Word of Mouth (X3)  mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Berdasarkan hasil dari uji t yang telah di jelaskan diatas dapat 

disimpulkan bahwa variabel Electronic Service Quality (X1), Diskon Harga 

(X2), dan Electronic Word of Mouth (X3) mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) secara parsial. selain itu, 

dapat diketahui bahwa variabel yang paling dominan pengaruh terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Y) adalah Electronic Word of Mouth (X3) 

dengan nilai t hitung paling tinggi yaitu 5,482. 

IV.5.2.2 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Fungsi dari koefisien determinasi (R2) adalah untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variable dependent. 

Berikut adalah hasil dari uji koefisien determinasi : 

 

Tabel 4.16 Hasil Uji Koefisien Determinasi  

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,789a ,622 ,612 1,89177 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

     Sumber: Lampiran 26 

Berdasarkan tabel 4.16 diperoleh hasil adjusted R2 (koefisien 

Determinasi) diungkapnya nilai ini untuk mengartikan bahwa sebesar 0,612 

atau 61.2% variabel Keputusan Pembelian (Y) akan dipengaruhi oleh 

variabel bebasnya yaitu Electronic Service Quality (X1), Diskon Harga 
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(X2), Electronic Word of Mouth (X3). Sedangkan sisanya 38.8% variabel 

Keputusan Pembelian(Y) akan dipengaruhi oleh variabel-variabel yang lain 

yang tidak dibahas dalam penelitian ini,  

IV.6 Pembahasan Hasil Penelitian 

IV.6.1 Pengaruh Electronic Service Quality (X1) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Berdasarkan uji analisis regresi linier berganda yang telah dilakukan, 

penelitian ini menunjukan bahwa Electronic Service Quality mempunyai 

pengaruh terhadap Keputusan Pembelian gim di platform STEAM. Hal ini 

dapat dikatakan karena hasil uji t diperoleh nilai 0,001< 0,05, maka H0 ditolak 

yang menjelaskan mempunyai pengaruh dan signifikan dan H1 diterima yang 

berbunyi ada pengaruh yang signifikan antara Electronic Service Quality dan 

Keputusan Pembelian, serta hasil dari koefisien yang mendapatkan nilai sebesar 

0,121 hal tersebut menunjukan arah yang positif karena saat Electronic Service 

Quality meningkat maka Keputusan Pembelian juga  akan meningkat. 

Terdapat tujuh indikator dalam variabel Electronic Service Quality ini yaitu, 

Fulfillment, System Availability, Privacy, Responsiveness, Compensation dan 

Contact. Dari tujuh indikator tersebut skor item paling tinggi adalah dari 

indikator Fulfillment yaitu item X1.2.1 (Platform STEAM karena memakai 

sistem distribusi digital maka selalu mengirimkan produk dengan waktu yang 

cepat) dengan nilai mean 4,46 dan skor paling rendah adalah dari indikator 

Responsiveness yaitu item X1.5.1 (Respon yang cepat dalam pemberian bantuan 
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saat ada masalah dalam akun konsumen). Skor rata-rata dari setiap indikator 

mencapai nilai grand mean 4,29 termasuk kategori yang sangat baik.  

Hal tersebut menunjukan bahwa Electronic Service Quality pada platform 

STEAM berjalan dengan baik dan diterima oleh mayoritas konsumen yang 

akhirnya mendorong Keputusan Pembelian. Hal ini terbukti dan didukung oleh 

jawaban responden pada variabel Electronic Service Quality yang mempunyai 

skor rata-rata yang tinggi yaitu dengan nilai sebesar 4,29 dan juga didukung 

dengan fitur-fitur pada platfrom STEAM yang mendukung seperti refund, 

frequently ask question serta contact center. Adanya fitur-fitur service pada 

platform STEAM yang disediakan mendukung dalam konsumen untuk 

membeli gim dan skor rata-rata tersebut dapat menunjukan bahwa Electronic 

Service Quality mampu mendorong untuk melakukan Keputusan Pembelian 

pada gim di platform STEAM. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan sebelumnya oleh 

Edward, Rizki dan Winawati (2018) yang hasilnya menunjukan terdapat 

pengaruh positif dan signifikan antara Electronic Service Quality dan keputusan 

belanja online. Selain itu hasil penelitian yang dilakukan Rozi (2017) yang 

menunjukan bahwa Electronic Service Quality berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian tiket kereta api online. Hasil penelitian yang dilakukan 

Prasetyo dan Purbawati (2016) juga menunjuka adanya signifikansi antara 

Electronic Service Quality terhadap Keputusan Pembelian di Lazada Indonesia. 

Hasil penelitian juga mendukung teori yang disebutkan oleh Parasuraman et al 

(2005:5) menyatakan definisi Electronic Service Quality (Kualitas Layanan 
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Elektronik) dalam interaksinya dengan website adalah sebagai suatu tingkat 

dimana sebuah website dapat secara efektif dan efisien memfasilitasi dalam hal 

berbelanja, melakukan pembelian dan proses penyerahan dari produk dan jasa. 

Dapat disimputlkan bahwa Electronic Service Quality mampu mendorong 

dalam melakukan Keputusan Pembelian dari anggota Indonesia Steam 

Community karena e-servqual yang diberikan oleh platform STEAM 

memberikan rasa nyaman dan percaya. Hal tersebut dikarenakan pada distribusi 

frekuensi variabel Electronic Service Quality yang mempunyai tujuh indikator, 

yaitu Fulfillment, System Availability, Privacy, Responsiveness, Compensation 

dan Contact mendapatkan nilai dengan sangat baik. Selain dari rasa nyaman dan 

percaya konsumen juga merasa dimudahkan dalam pembelian gim karena 

platform STEAM berbentuk toko online yang bisa diakses dimana saja. selain 

itu  Platform STEAM menerapkan berbagai macam fitur seperti contact center, 

refund, frequently ask question fitur-fitur tersebut dapat mempermudah agar 

user platform STEAM mendapatkan pelayanan terbaik. 

IV.6.2 Pengaruh Diskon Harga (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan uji analisis regresi linier berganda yang telah dilakukan, 

penelitian ini menunjukan bahwa Diskon Harga mempunyai pengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian gim di platform STEAM. Hal ini dapat dikatakan karena 

hasil uji t diperoleh nilai 0,036 < 0,05, maka H0 ditolak yang menjelaskan 

mempunyai pengaruh dan signifikan dan H1 diterima yang berbunyi ada 

pengaruh yang signifikan antara Diskon Harga dan Keputusan Pembelian, serta 

hasil dari koefisien yang mendapatkan nilai sebesar 0,154 hal tersebut 
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menunjukan arah yang positif karena saat Diskon Harga meningkat maka 

Keputusan Pembelian juga  akan meningkat. 

Terdapat tiga indikator dalam variabel Diskon Harga yaitu, Besarnya 

Potongan Harga, Masa Potongan Harga, Jenis produk yang mendapatkan 

Potongan Harga. Dari tiga indikator tersebut skor item paling tinggi adalah dari 

indikator Jenis produk yang mendapatkan Potongan Harga yaitu item X2.3.1 

(Setiap Jenis produk dalam Platform STEAM mendapatkan diskon yang 

beragam) dengan nilai mean 4,46 dan skor paling rendah adalah dari indikator 

Besarnya Potongan Harga yaitu item X2.1.1 (Diskon Harga yang diberikan 

platform STEAM bernilai besar) dengan nilai mean 4,10. Skor rata-rata dari 

setiap indikator mencapai nilai grand mean 4,25 termasuk kategori yang sangat 

baik. 

Hal tersebut menunjukan bahwa Diskon Harga pada platform STEAM 

mempunyai dampak yang baik dan diterima oleh mayoritas konsumen yang 

akhirnya  mendorong Keputusan Pembelian. Hal ini terbukti dan didukung oleh 

jawaban responden pada variabel Diskon Harga yang mempunyai skor rata-rata 

yang tinggi yaitu dengan nilai sebesar 4,2 dan platform STEAM mengadakan 

diskon setiap harinya serta event yang selalu ada dihari-hari besar. Adanya 

dukungan implementasi Diskon Harga yang dilakukan platform STEAM 

sangatlah berpengaruh dan skor rata-rata tersebut dapat menunjukan bahwa 

Diskon Harga mampu mendorong untuk melakukan Keputusan Pembelian pada 

gim di platform STEAM. 
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Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan sebelumnya oleh 

Shammout (2016) Dalam penelitian ini menunjukkan Keputusan Pembelian 

dapat dipengaruhi secara positif dengan menggunakan berbagai alat promosi 

seperti; Diskon Harga, sampel dan beli satu dapat satu gratis. Selain itu 

penelitian yang dilakukan Dewi (2018) mempunyai bahwa Diskon berpengaruh 

paling signifikan terhadap Keputusan Pembelian, Hasil penelitian Agbi, Lawal 

and Ajibola (2019) Penelitian ini bertujuan menyelidiki hubungan antara alat 

promosi penjualan (seperti Diskon Harga, diskon kupon, dapatkan satu sampel 

gratis) dan keputusan pembelian konsumen di industri minuman di Lagos 

menunjukan bahwa alat promosi penjualan (diskon harga, kupon diskon, beli-

satu dan dapatkan-satu sampel gratis) memiliki hubungan yang signifikan 

dengan keputusan pembelian konsumen. Hasil Penelitian juga mendukung teori 

yang disebutkan Sutisna (2002:303) yang mengatakan adanya potongan harga 

mampu mendorong pembelian dalam jumlah besar, mengikat pelanggan agar 

tidak berpindah ke perusahaan lain dan mendorong agar pembelian dapat 

dilakukan dengan kontan atau waktu yang lebih pendek. 

Dapat disimpulkan bahwa Diskon Harga mampu mendorong dalam 

melakukan Keputusan Pembelian dari anggota Indonesia Steam Community. 

Dapat dikatakan seperti itu, karena pada platform STEAM sering memberikan 

Diskon Harga dan mempertahankan potongan musiman yang mereka selalu 

berikan pada hari-hari besar seperti, natal, tahun baru, tahun baru china dan 

lainnya. Selain itu, dapat dilihat pada distribusi frekuensi variabel Diskon Harga 

yang mempunyai tiga indikator, yaitu Besarnya Potongan Harga, Masa 
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Potongan dan Jenis Produk Yang Mendapatkan Potongan Harga mendapatkan 

nilai yang sangat baik. Selalu adanya diskon di platform STEAM setiap 

IV.6.3  Pengaruh Electronic Word of Mouth (X3)  Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Berdasarkan uji analisis regresi linier berganda yang telah dilakukan, 

penelitian ini menunjukan bahwa Electronic Word of Mouth mempunyai 

pengaruh terhadap Keputusan Pembelian gim di platform STEAM. Hal ini 

dapat dikatakan karena hasil uji t diperoleh nilai 0,000 < 0,05, maka H0 ditolak 

yang menjelaskan mempunyai pengaruh dan signifikan dan H1 diterima yang 

berbunyi ada pengaruh yang signifikan antara Electronic Word of Mouth dan 

Keputusan Pembelian, serta hasil dari koefisien yang mendapatkan nilai sebesar 

0,275 hal tersebut menunjukan arah yang positif karena saat Electronic Word of 

Mouth meningkat maka Keputusan Pembelian juga  akan meningkat.. 

Terdapat tiga indikator dalam variabel Electronic Word of Mouth yaitu, 

Intensity, Valence of Opinion dan Content. Dari tiga indikator tersebut skor item 

paling tinggi adalah dari Intensity yaitu item X3.1.1 (Saya sering mengakses 

informasi produk gim di platform STEAM) dengan nilai mean 4,37 dan skor 

paling rendah adalah dari indikator Valence of Opinion yaitu item X3.2.2 (Saya 

jarang melihat review negatif dari pengguna lain di platform STEAM) dengan 

nilai mean 3,54. Skor rata-rata dari setiap indikator mencapai niali grand mean 

4,17 termasuk kategori yang baik. 

Hal tersebut menunjukan bahwa Electronic Word of Mouth pada platform 

STEAM mempunyai dampak yang baik dan diterima oleh mayoritas konsumen 
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yang akhirnya  mendorong Keputusan Pembelian. Hal ini terbukti dan didukung 

oleh jawaban responden pada variabel Electronic Word of Mouth yang 

mempunyai skor rata-rata yang tinggi yaitu dengan nilai sebesar 4,17 dan juga 

didukung dengan fitur-fitur pada platfrom STEAM yang mendukung seperti 

STEAM chat, STEAM community discussion serta adanya STEAM review.  

Adanya fitur-fitur yang disediakan mendorong terjadinya Electronic Word of 

Mouth dan skor tersebut dapat menunjukan bahwa Electronic Word of Mouth 

mampu mendorong untuk melakukan Keputusan Pembelian pada gim di 

platform STEAM. 

Hasil dari penelitan ini pun sesuai dengan penelitan sebelumnya yang 

dilakukan oleh Themba and Mulala (2013) menyatakan bahwa variabel   

Electronic Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

Keputusan Pembelian dan penelitian yang dilakukan oleh Alexandra, Claudia 

and Ionut (2013) menyatakan bahwa Situs jejaring sosial teman lebih cocok 

untuk e-WOM daripada jaringan profesional, karena kekuatan ikat dan afinitas 

persepsi adalah pemicu tinggi rujukan online serta komunitas online dapat 

menjadi lingkungan yang baik untuk menangkap kesadaran produk dalam 

melakukan pengambilan keputusan pembelian. Selain itu penelitian lain oleh 

Akbar (2018) menyatakan bahwa variabel variabel Electronic Word of Mouth 

berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian dikarenakan para 

penerima Electronic Word of Mouth hampir selalu membaca komentar positif 

tentang Sushi Tei melalui media sosial Instagram. Hasil penelitian juga 

mendukung teori yang disebutkan oleh Hennig-Thurаu et аl. (2004) yang 
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menyatakan electrоnic wоrd оf mоuth merupаkаn bentuk kоmunikаsi 

pemаsarаn yаng berisi tentаng pernyаtааn pоsitif аtаu negаtif yаng di lаkukаn 

kоnsumen pоtensiаl, kоnsumen tentаng suаtu prоduk аtаu perusаhааn, yаng 

tersediа bаgi bаnyаk оrаng melаlui mediа internet. 

Dapat disimpulkan bahwa Electronic Word of Mouth mampu mendorong 

dalam melakukan Keputusan Pembelian dari anggota Indonesia Steam 

Community dikarenakan pada platform STEAM ada fitur-fitur seperti STEAM 

community discussion, STEAM chat dan STEAM review yang menjadi tempat 

terjadinya  Electronic Word of Mouth. Selain itu, dapat dilihat pada distribusi 

frekuensi variabel Diskon Harga yang mempunyai tiga indikator, yaitu 

Intensity, Valence of Opinion dan Content mempunyai rata rata nilai dengan 

kategori yang baik. 

 

 

  



 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

V.1 Kesimpulan 

Dapat disimpulkan dari penelitian ini yang berjudul Pengaruh Electronic 

Service Quality, Diskon Harga Dan Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan 

Pembelian Gim di Platform STEAM. Berdasarkan perhitungan analisis regresi 

linier berganda dapat diketahui : 

1. Berdasarkan hasil uji t ditemukan bahwa variabel Electronic Service Quality 

(X1) memberikan pengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 

2. Berdasarkan hasil uji t ditemukan bahwa variabel Diskon Harga (X2) 

memberikan pengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 

3. Berdasarkan hasil uji t ditemukan bahwa variabel Electronic Word of Mouth 

(X3) memberikan pengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 

4. Berdasarkan hasil analisis regresi berganda dapat diketahui bahwa variabel 

yang berpengaruh paling dominan terhadap Keputusan Pembelian (Y) yaitu 

Electronic Word of Mouth (X3) karena mempunyai koefisen regresi paling 

tinggi yaitu 0,275 yang berarti jika Electronic Word of Mouth meningkat 

maka Keputusan Pembelian juga akan meningkat sebesar 0,275 yang 

artinya postif. 
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V.2 Saran 

Dari kesimpulan yang telah dijelaskan diatas, maka dapat dibuat beberapa saran 

yang dapat bermanfaat secara teoritis dan praktis. Adapun saran-saran yang 

diberikan yaitu: 

V.2.1 Saran Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dijadikan acuan sebagai peneliti selanjutnya 

karena mengingat variabel bebas yaitu Electronic Service Quality, Diskon 

Harga Dan Electronic Word of Mouth mempunyai pengaruh besar terhadap 

Keputusan Pembelian dan dapat mengembangkan penelitian dengan 

menggunakan variabel-variabel lain selain variabel yang sudah masuk dalam 

penelitian ini, contoh melakukan penelitian dengan variabel e-trust atau e-

security. Selain itu karena penelitian ini hanya melakukan penelitian hanya 

terhadap pembelian gim secara makro, mungkin peneliti selanjutnya dapat 

meneliti tentang in-game microtransaction. 

V.2.2 Saran Praktis 

1. Berdasarkan hasil penelitian ditemukan bahwa variabel Electronic 

Service Quality berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. 

Pada distribusi frekuensi variabel Electronic Service Quality 

menunjukan bahwa skor item paling tinggi adalah dari indikator 

Fulfillment yaitu item X1.2.1 (Platform STEAM karena memakai sistem 

distribusi digital maka selalu mengirimkan produk dengan waktu yang 
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cepat) dengan nilai mean 4,46 dan skor paling rendah adalah dari 

indikator Responsiveness yaitu item X1.5.1 (Respon yang cepat dalam 

pemberian bantuan saat ada masalah dalam akun konsumen) dengan 

nilai mean 3,97. Maka dari itu, STEAM sebaiknya memperbaiki fitur 

bantuan di platformnya dengan cara memberikan call center 24 jam 

dengan begitu konsumen dapat nyaman jika terjadi kendala. Selain itu 

STEAM dapat mempertahankan serta meningkatkan dalam melakukan 

pengiriman produk dengan waktu yang cepat. 

2. Berdasarkan hasil penelitian ditemukan bahwa Diskon Harga 

berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. Pada distribusi 

frekuensi variabel Diskon Harga menunjukan bahwa skor item paling 

tinggi adalah dari indikator Jenis produk yang mendapatkan Potongan 

Harga yaitu item X2.3.1 (Setiap Jenis produk dalam Platform STEAM 

mendapatkan diskon yang beragam) dengan nilai mean 4,46 dan skor 

paling rendah adalah dari indikator Besarnya Potongan Harga yaitu item 

X2.1.1 (Diskon Harga yang diberikan platform STEAM bernilai besar) 

dengan nilai mean 4,10. Maka dari itu, STEAM sebaiknya menambah 

besaran Diskon Harga agar konsumen lebih sering melakukan 

pembelian dan STEAM dapat mempertahankan serta memperbanyak 

diskon di setiap jenis produknya. 

3.  Berdasarkan hasil penelitian ditemukan bahwa Electronic Word of 

Mouth berpengaruh paling dominan terhadap variabel Keputusan 

Pembelian. Pada distribusi frekuensi variabel Electronic Word of Mouth 
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menunjukan bahwa skor item paling tinggi adalah dari Intensity yaitu 

item X3.1.1 (Saya sering mengakses informasi produk gim di platform 

STEAM) dengan nilai mean 4,37 dan skor paling rendah adalah dari 

indikator Valence of Opinion yaitu item X3.2.2 (Saya jarang melihat 

review negatif dari pengguna lain di platform STEAM) dengan nilai 

mean 3,54. Maka dari itu, STEAM dapat terus mempertahankan serta 

meningkatkan informasi-informasi produk gim di platform STEAM. 

Selain itu STEAM sebaiknya memfilter review negatif agar konsumen 

lebih jarang melihat review negatif, hal tersebut dapat dilakukan agar 

konsumen tidak berpikir dua kali dalam melakukan pembelian gim.  
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Tabel r 
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Lampiran 2 Tabel t 

 

Perhitungan t tabel 

t tabel = t (a/2 ; n-k-1) 

 = t (0.05/2 ; 116-3-1) = t (0.025 ; 112) = 1,98137  
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Lampiran 3 Kuesioner Penelitian
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian 
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Lanjutan Lampiran 3 Kuesioner Penelitian
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Lampiran 4 Uji Validitas Electronic Service Quality (X1) 
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Lampiran 4 Uji Validitas Electronic Service Quality (X1) 
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Lampiran 5 Uji Validitas Diskon Harga (X2)
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Lampiran 6 Uji Validitas Electronic Word of Mouth (X3)
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Lampiran 7 Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 
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Lampiran 8 Uji Reliabilitas Electronic Service Quality (X1) 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.954 6 

 

 

Lampiran 9 Uji Reliabilitas Diskon Harga (X2) 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.954 6 
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Lampiran 10 Uji Reliabilitas Electronic Word of Mouth (X3) 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.987 9 

 

Lampiran 11 Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y) 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.937 6 
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Lampiran 12 Distribusi Frekuensi Domisili 

Domisili 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Bali 5 4.3 4.3 4.3 

Bandung 11 9.5 9.5 13.8 

Banjarmasin 4 3.4 3.4 17.2 

Bekasi 11 9.5 9.5 26.7 

Jakarta 35 30.2 30.2 56.9 

Makassar 1 0.9 0.9 57.8 

Malang 9 7.8 7.8 65.5 

Medan 2 1.7 1.7 67.2 

Padang 4 3.4 3.4 70.7 

Samarinda 1 0.9 0.9 71.6 

Semarang 3 2.6 2.6 74.1 

Serang 2 1.7 1.7 75.9 

Solo 2 1.7 1.7 77.6 

Surabaya 5 4.3 4.3 81.9 

Surakarta 4 3.4 3.4 85.3 

Tangerang 7 6.0 6.0 91.4 

Yogyakarta 10 8.6 8.6 100.0 

Total 116 100.0 100.0   

 

Lampiran 13 Distribusi Frekuensi Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Pria 95 81,9 81,9 81,9 

Wani 21 18,1 18,1 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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Lampiran 14 Distribusi Frekuensi Usia 

Usia 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 18,00 11 9,5 9,5 9,5 

19,00 9 7,8 7,8 17,2 

20,00 6 5,2 5,2 22,4 

21,00 23 19,8 19,8 42,2 

22,00 13 11,2 11,2 53,4 

23,00 8 6,9 6,9 60,3 

24,00 15 12,9 12,9 73,3 

25,00 7 6,0 6,0 79,3 

26,00 5 4,3 4,3 83,6 

27,00 7 6,0 6,0 89,7 

28,00 3 2,6 2,6 92,2 

29,00 2 1,7 1,7 94,0 

30,00 1 ,9 ,9 94,8 

31,00 1 ,9 ,9 95,7 

32,00 1 ,9 ,9 96,6 

34,00 1 ,9 ,9 97,4 

35,00 1 ,9 ,9 98,3 

37,00 1 ,9 ,9 99,1 

44,00 1 ,9 ,9 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Lampiran 15 Distribusi Frekuensi Pendidikan Terakhir 

Pendidikan Terakhir 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Diploma 9 7,8 7,8 7,8 

Pascasa 2 1,7 1,7 9,5 

Sarjana 52 44,8 44,8 54,3 

SMA 52 44,8 44,8 99,1 

SMP 1 ,9 ,9 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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Lampiran 16 Distribusi Frekuensi Status 

Status 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Aparatur Sipil 6 5,2 5,2 5,2 

Belum Berkerja 53 45,7 45,7 50,9 

Dokter Gigi 1 ,9 ,9 51,7 

Pegawai Swasta 27 23,3 23,3 75,0 

Wiraswasta 29 25,0 25,0 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Lampiran 17 Distribusi Frekuensi Pendapatan/Uang Saku Perbulan 

Pendapatan/Uang Saku Perbulan 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid < Rp. 1.000.000 25 21,6 21,6 21,6 

> Rp. 5.000.000 21 18,1 18,1 39,7 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 

21 18,1 18,1 57,8 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 

13 11,2 11,2 69,0 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 

17 14,7 14,7 83,6 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 

19 16,4 16,4 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Lampiran 18 Jawaban Responden Variabel Electronic Service Quality 

X1.1.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 3 2,6 2,6 3,4 

4,00 53 45,7 45,7 49,1 

5,00 59 50,9 50,9 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X1.1.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 2 1,7 1,7 2,6 

3,00 7 6,0 6,0 8,6 

4,00 38 32,8 32,8 41,4 

5,00 68 58,6 58,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

 

X1.2.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3,00 8 6,9 6,9 6,9 

4,00 47 40,5 40,5 47,4 

5,00 61 52,6 52,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

 

X1.2.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 7 6,0 6,0 6,9 

4,00 39 33,6 33,6 40,5 

5,00 69 59,5 59,5 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

 

X1.3.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3,00 11 9,5 9,5 9,5 

4,00 48 41,4 41,4 50,9 

5,00 57 49,1 49,1 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X1.3.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 10 8,6 8,6 9,5 

4,00 40 34,5 34,5 44,0 

5,00 65 56,0 56,0 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

 

X1.4.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3,00 16 13,8 13,8 13,8 

4,00 51 44,0 44,0 57,8 

5,00 49 42,2 42,2 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X1.4.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3,00 12 10,3 10,3 10,3 

4,00 43 37,1 37,1 47,4 

5,00 61 52,6 52,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X1.5.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 5 4,3 4,3 5,2 

3,00 19 16,4 16,4 21,6 

4,00 52 44,8 44,8 66,4 

5,00 39 33,6 33,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X1.5.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 3 2,6 2,6 2,6 

3,00 17 14,7 14,7 17,2 

4,00 54 46,6 46,6 63,8 

5,00 42 36,2 36,2 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

 

X1.6.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 2 1,7 1,7 2,6 

3,00 17 14,7 14,7 17,2 

4,00 45 38,8 38,8 56,0 

5,00 51 44,0 44,0 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 

X1.6.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 3 2,6 2,6 2,6 

2,00 2 1,7 1,7 4,3 

3,00 14 12,1 12,1 16,4 

4,00 43 37,1 37,1 53,4 

5,00 54 46,6 46,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  



170 

 

 

 

X1.7.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 2 1,7 1,7 1,7 

2,00 2 1,7 1,7 3,4 

3,00 23 19,8 19,8 23,3 

4,00 47 40,5 40,5 63,8 

5,00 42 36,2 36,2 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X1.7.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 5 4,3 4,3 4,3 

3,00 15 12,9 12,9 17,2 

4,00 46 39,7 39,7 56,9 

5,00 50 43,1 43,1 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Lampiran 19 Jawaban Responden Variabel Diskon Harga 

X2.1.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 2 1,7 1,7 2,6 

3,00 19 16,4 16,4 19,0 

4,00 51 44,0 44,0 62,9 

5,00 43 37,1 37,1 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X2.1.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 2 1,7 1,7 1,7 

3,00 6 5,2 5,2 6,9 

4,00 50 43,1 43,1 50,0 

5,00 58 50,0 50,0 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X2.2.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 4 3,4 3,4 3,4 

3,00 11 9,5 9,5 12,9 

4,00 58 50,0 50,0 62,9 

5,00 43 37,1 37,1 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X2.2.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 2 1,7 1,7 1,7 

3,00 12 10,3 10,3 12,1 

4,00 48 41,4 41,4 53,4 

5,00 54 46,6 46,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X2.3.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 2 1,7 1,7 1,7 

3,00 7 6,0 6,0 7,8 

4,00 46 39,7 39,7 47,4 

5,00 61 52,6 52,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X2.3.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 3 2,6 2,6 2,6 

3,00 15 12,9 12,9 15,5 

4,00 46 39,7 39,7 55,2 

5,00 52 44,8 44,8 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X3.1.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 2 1,7 1,7 1,7 

3,00 8 6,9 6,9 8,6 

4,00 47 40,5 40,5 49,1 

5,00 59 50,9 50,9 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Lampiran 20 Jawaban Responden Variabel Electronic Word of Mouth 

X3.1.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 3 2,6 2,6 2,6 

2,00 5 4,3 4,3 6,9 

3,00 10 8,6 8,6 15,5 

4,00 45 38,8 38,8 54,3 

5,00 53 45,7 45,7 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X3.1.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 1 ,9 ,9 1,7 

3,00 15 12,9 12,9 14,7 

4,00 51 44,0 44,0 58,6 

5,00 48 41,4 41,4 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X3.2.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 11 9,5 9,5 10,3 

4,00 55 47,4 47,4 57,8 

5,00 49 42,2 42,2 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X3.2.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 5 4,3 4,3 4,3 

2,00 10 8,6 8,6 12,9 

3,00 27 23,3 23,3 36,2 

4,00 40 34,5 34,5 70,7 

5,00 34 29,3 29,3 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X3.2.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 3 2,6 2,6 3,4 

3,00 12 10,3 10,3 13,8 

4,00 56 48,3 48,3 62,1 

5,00 44 37,9 37,9 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X3.3.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 2 1,7 1,7 2,6 

3,00 14 12,1 12,1 14,7 

4,00 47 40,5 40,5 55,2 

5,00 52 44,8 44,8 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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X3.3.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 2 1,7 1,7 2,6 

3,00 12 10,3 10,3 12,9 

4,00 43 37,1 37,1 50,0 

5,00 58 50,0 50,0 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

X3.3.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 13 11,2 11,2 12,1 

4,00 45 38,8 38,8 50,9 

5,00 57 49,1 49,1 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Lampiran 21 Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian 

Y1.1.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 7 6,0 6,0 6,9 

4,00 47 40,5 40,5 47,4 

5,00 61 52,6 52,6 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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Y1.1.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 4 3,4 3,4 3,4 

2,00 1 ,9 ,9 4,3 

3,00 9 7,8 7,8 12,1 

4,00 46 39,7 39,7 51,7 

5,00 56 48,3 48,3 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Y1.1.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 4 3,4 3,4 3,4 

3,00 10 8,6 8,6 12,1 

4,00 39 33,6 33,6 45,7 

5,00 63 54,3 54,3 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Y1.1.4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1,00 1 ,9 ,9 ,9 

2,00 1 ,9 ,9 1,7 

3,00 17 14,7 14,7 16,4 

4,00 41 35,3 35,3 51,7 

5,00 56 48,3 48,3 100,0 

Total 116 100,0 100,0  

 

Y1.1.5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 3 2,6 2,6 2,6 

3,00 8 6,9 6,9 9,5 

4,00 45 38,8 38,8 48,3 

5,00 60 51,7 51,7 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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Y1.1.6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,00 1 ,9 ,9 ,9 

3,00 8 6,9 6,9 7,8 

4,00 38 32,8 32,8 40,5 

5,00 69 59,5 59,5 100,0 

Total 116 100,0 100,0  
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Lampiran 22 Uji Multikolinearitas 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4,555 1,678  2,714 ,008   

X1 ,121 ,035 ,269 3,415 ,001 ,542 1,845 

X2 ,154 ,073 ,172 2,119 ,036 ,509 1,963 

X3 ,275 ,050 ,456 5,482 ,000 ,488 2,047 

a. Dependent Variable: Y 

 

Lampiran 23 Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardize

d Residual 

N 116 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. 

Deviation 

1,86693557 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,073 

Positive ,056 

Negative -,073 

Test Statistic ,073 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,175c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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Lampiran 24 Uji Heterokedastisitas Scatterplot 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 25 Uji t (Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4,555 1,678  2,714 ,008 

X1 ,121 ,035 ,269 3,415 ,001 

X2 ,154 ,073 ,172 2,119 ,036 

X3 ,275 ,050 ,456 5,482 ,000 

a. Dependent Variable: Y 

 

Lampiran 26 Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,789a ,622 ,612 1,89177 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 
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Lampiran 27 Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4,555 1,678  2,714 ,008 

X1 ,121 ,035 ,269 3,415 ,001 

X2 ,154 ,073 ,172 2,119 ,036 

X3 ,275 ,050 ,456 5,482 ,000 

a. Dependent Variable: Y 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,789a ,622 ,612 1,89177 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 
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Lampiran 28 Jawaban Responden 

NO Timestamp Email Address Apakah Anda memiliki akun Steam? 

1 2/12/2020 12:01:26 ardaney96@gmail.com Ya 

2 2/12/2020 12:29:09 aresjakarta@gmail.com Ya 

3 2/12/2020 17:15:16 budionotbk@gmail.com Ya 

4 2/12/2020 13:09:11 ragilnoer@gmail.com Ya 

5 2/12/2020 14:23:48 heru844@gmail.com Ya 

6 2/12/2020 16:42:24 yolandonala@gmail.com Ya 

7 2/12/2020 17:32:34 mrifqi98@gmail.com Ya 

8 2/12/2020 20:31:06 Javatechshopfifa20@gmail.com Ya 

9 2/12/2020 20:40:05 emilb@gmail.com Ya 

10 2/12/2020 22:11:38 raphin27@gmail.com Ya 

11 2/13/2020 8:56:09 inonian332@gmail.com Ya 

12 2/13/2020 12:57:21 kidriz1412@gmail.com Ya 

13 2/13/2020 13:14:13 Nicholas27@gmail.com Ya 

14 2/13/2020 13:43:03 VachnesGl@gmail.com Ya 

15 2/13/2020 13:49:02 adirama@yahoo.co.id Ya 

16 2/13/2020 14:06:46 bebent@yahoo.com Ya 

17 2/13/2020 14:47:19 rudyk27@yahoo.com Ya 

18 2/13/2020 14:54:55 andika7fajri@gmail.com Ya 

19 2/13/2020 15:34:51 dhafak56@gmail.com Ya 

20 2/13/2020 16:20:44 pernakpernikacc@gmail.com Ya 

21 2/13/2020 17:14:01 samuel123thomas@gmail.com Ya 

22 2/13/2020 20:25:46 figoimadito@gmail.com Ya 

23 2/13/2020 20:30:25 Dimaspp@gmail.com Ya 

24 2/13/2020 20:38:10 Vinaldy29@yahoo.com Ya 
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NO Timestamp Email Address Apakah Anda memiliki akun Steam? 

25 2/14/2020 0:13:19 aditngrha@gmail.com Ya 

26 2/14/2020 0:18:48 Bpramono2@yahoo.com Ya 

27 2/14/2020 0:22:04 nasruai@yahoo.com Ya 

28 2/14/2020 0:25:11 BngIpul@gmail.com Ya 

29 2/14/2020 0:28:39 agunglaksno@gmail.com Ya 

30 2/15/2020 11:05:44  mendiangg@gmail.com Ya 

31 2/19/2020 18:01:44 adifreakscream5@yahoo.co.id Ya 

32 2/20/2020 12:43:28 DanielA123@gmail.com Ya 

33 2/20/2020 13:09:52 imam4817@gmail.com Ya 

34 2/20/2020 13:10:56 farhansyadidan114@gmail.com Ya 

35 2/20/2020 13:12:46 fitrialdinasyir@gmail.com Ya 

36 2/20/2020 13:22:20 rejasatu79@gmail.com Ya 

37 2/20/2020 13:33:55 bujanglapuk@yahoo.com Ya 

38 2/20/2020 14:03:02 chouzetsuce@yahoo.com Ya 

39 2/20/2020 15:20:00 ilhamawan28@gmail.com Ya 

40 2/20/2020 15:37:36 philscoot86@gmail.com Ya 

41 2/20/2020 15:52:09 agmarthdewa@gmail.com Ya 

42 2/20/2020 16:24:45 fahrizalputra124@gmail.com Ya 

43 2/20/2020 16:59:51 rudi007@gmail.com Ya 

44 2/20/2020 17:23:04 dimas01@yahoo.com Ya 

45 2/20/2020 17:24:30 rizky21pku@gmail.com Ya 

46 2/20/2020 17:27:09 adityawahyu130@gmail.com Ya 

47 2/20/2020 17:32:33 raihandanurdara@gmail.com Ya 

48 2/20/2020 17:34:00 unarmedio.gd@gmail.com Ya 

49 2/20/2020 17:37:15 galahartg@gmail.com Ya 

50 2/20/2020 17:40:22 pwahyu343@gmail.com Ya 
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NO Timestamp Email Address Apakah Anda memiliki akun Steam? 

51 2/20/2020 17:40:47 yosuazakarias97@yahoo.com Ya 

52 2/20/2020 17:43:34 alanazmal9@gmail.com Ya 

53 2/20/2020 17:51:06 agusmomoe@gmail.com Ya 

54 2/20/2020 17:58:13 Melousaa@gmail.com Ya 

55 2/20/2020 18:22:22 nevinwidiantara@gmail.com Ya 

56 2/20/2020 18:32:44 alfianluvandroid@gmail.com Ya 

57 2/20/2020 19:23:20 yl.hendra@gmail.com Ya 

58 2/20/2020 19:54:08 zidar.alam@yahoo.co.id Ya 

59 2/20/2020 20:30:01 rijalsyamsur15@gmail.com Ya 

60 2/20/2020 20:47:50 anditsung@gmail.com Ya 

61 2/20/2020 20:56:00 soni.ardiyanto@gmail.com Ya 

62 2/20/2020 20:56:05 setsunenoseiran15@gmail.com Ya 

63 2/20/2020 20:59:20 rifqyresdianto@yahoo.com Ya 

64 2/20/2020 21:05:53 theodorusaaw@gmail.com Ya 

65 2/20/2020 21:29:14 effendi130@yahoo.com Ya 

66 2/20/2020 21:44:47 eyin17@outlook.com Ya 

67 2/20/2020 21:55:55 kamarajendra@gmail.com Ya 

68 2/20/2020 22:01:38 reynaldymonto@gmail.com Ya 

69 2/20/2020 22:28:08 muhammadyusufalfyan@gmail.com Ya 

70 2/20/2020 23:23:43 impulse.3d0@gmail.com Ya 

71 2/20/2020 23:54:43 danthonynathanael@gmail.com Ya 

72 2/21/2020 0:02:00 bamarena@gmail.com Ya 

73 2/21/2020 1:11:50 cristianimel2@gmail.com Ya 

74 2/21/2020 4:05:13 rezarefianto17@gmail.com Ya 

75 2/21/2020 4:39:39 abdubarawas01@gmail.com Ya 

76 2/21/2020 7:57:55 dallas_doel@yahoo.com Ya 
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NO Timestamp Email Address Apakah Anda memiliki akun Steam? 

77 2/21/2020 8:05:13 tomistrive28@gmail.com Ya 

78 2/21/2020 8:15:19 lexanderkent@gmail.com Ya 

79 2/21/2020 12:12:44 naufal01248@gmail.com Ya 

80 2/21/2020 12:16:25 ellenatjahinago42@gmail.com Ya 

81 2/21/2020 13:30:56 dhenny5446@gmail.com Ya 

82 2/21/2020 15:30:40 velzing22@gmail.com Ya 

83 2/21/2020 15:32:57 prayoga.idham@outlook.com Ya 

84 2/21/2020 17:03:47 pecola1234@gmail.com Ya 

85 2/21/2020 17:05:16 Gracelyn99@gmail.com Ya 

86 2/21/2020 17:21:55 FatheadM@gmail.com Ya 

87 2/21/2020 17:34:47 lintangwng@gmail.com Ya 

88 2/21/2020 21:04:55 vanilla02@gmail.com Ya 

89 2/21/2020 21:13:40 wendii@yahoo.com Ya 

90 2/21/2020 21:18:56 Freyss@gmail.com Ya 

91 2/21/2020 22:39:04 Hasb1@gmail.com Ya 

92 2/21/2020 22:50:09 VickY@gmail.com Ya 

93 2/21/2020 23:39:18 pras.setyo@yahoo.com Ya 

94 2/21/2020 23:47:45 Stella1@yahoo.com Ya 

95 2/22/2020 11:12:25 adinugrahaa@gmail.com Ya 

96 2/22/2020 11:16:09 thalifah@yahoo.com Ya 

97 2/22/2020 11:31:12 ccokies@gmail.com Ya 

98 2/22/2020 11:35:15 einsenheim@gmail.com Ya 

99 2/22/2020 16:05:30 Oliviaaa@yahoo.com Ya 

100 2/22/2020 16:08:29 Dorimopuuu@yahoo.co.id Ya 

101 2/22/2020 18:11:23 coeploes0@yahoo.co.id Ya 

102 2/22/2020 18:13:03 croissant1@gmail.com Ya 
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NO Timestamp Email Address Apakah Anda memiliki akun Steam? 

103 2/22/2020 22:58:20 Krist1e@gmail.com Ya 

104 2/22/2020 23:06:36 Sultan4@gmail.com Ya 

105 2/22/2020 23:12:31 mitamulya@yahoo.com Ya 

106 2/22/2020 23:24:37 AgnesV3@outlook.com Ya 

107 2/22/2020 23:37:36 Tomimarvel@gmail.com Ya 

108 2/22/2020 23:49:33 bimosmith@gmail.com Ya 

109 2/22/2020 23:53:30 wicakprawiro@yahoo.com Ya 

110 2/22/2020 23:57:09 KakaZ@gmail.com Ya 

111 2/23/2020 0:01:35 iqih1@yahoo.com Ya 

112 2/23/2020 8:35:06 afiatatmaja@gmail.com Ya 

113 2/23/2020 11:06:15 Dhistaa@yahoo.com Ya 

114 2/23/2020 11:09:39 nanatha@gmail.com Ya 

115 2/23/2020 11:13:16 Alvaaa@gmail.com Ya 

116 2/23/2020 11:20:03 Sunsine@yahoo.com Ya 
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Apakah Anda anggota aktif di Indonesia 

Steam Community dengan usia ≥ 18 

tahun? 

Apakah anda pernah bertransaksi dengan 

membeli produk game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Apakah anda pernah memainkan 

game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 
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Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 
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Apakah Anda anggota aktif di Indonesia 

Steam Community dengan usia ≥ 18 

tahun? 

Apakah anda pernah bertransaksi dengan 

membeli produk game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Apakah anda pernah memainkan 

game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 
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Ya Ya Ya 
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Apakah Anda anggota aktif di Indonesia 

Steam Community dengan usia ≥ 18 

tahun? 

Apakah anda pernah bertransaksi dengan 

membeli produk game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Apakah anda pernah memainkan 

game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 
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Apakah Anda anggota aktif di Indonesia 

Steam Community dengan usia ≥ 18 

tahun? 

Apakah anda pernah bertransaksi dengan 

membeli produk game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Apakah anda pernah memainkan 

game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 
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Apakah Anda anggota aktif di Indonesia 

Steam Community dengan usia ≥ 18 

tahun? 

Apakah anda pernah bertransaksi dengan 

membeli produk game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Apakah anda pernah memainkan 

game minimal 1x di Platform 

Steam? 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 

Ya Ya Ya 
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Nama Usia Jenis Kelamin Username di Platform Steam Domisili Pendidikan Terakhir 

Titus 23 Pria Falcone Tangerang Sarjana 

Komang Alatas 24 Pria LegendofKomeng Malang Sarjana 

Iqbal Dewantara 27 Pria Freedom Bekasi Sarjana 

Ragil 19 Pria Jamban213/ambitiousacolyte Tangerang SMA 

Heru 21 Pria flickerjet Jakarta SMA 

Yolanda 21 Wanita Aanetz Serang SMA 

Muhammad Rifqi 21 Pria Mrifqii Bekasi Sarjana 

Adi Anggara 30 Pria adi_a12 Bandung Sarjana 

Emil Fatah 27 Pria DazedTugboat Tangerang SMA 

Raphin 26 Pria Chompskiiiiii Tangerang Sarjana 

Thomas Aquino Adam 25 Pria D Generation X Tangerang Sarjana 

Rizki Sasongko 26 Pria [MNI]RiZkiD Probolinggo Sarjana 

Nicholas Suganda 35 Pria MinE Tangerang Pascasarjana 

Vanessa Gladys 24 Wanita Vanessa Jakarta Diploma 

Adirama Bagaskara 21 Pria TrainSmokers Jakarta SMA 

Beni Siregar 32 Pria Bebent Barabai Sarjana 

Rudi Kasiman 26 Pria Rudicantfail Bekasi Sarjana 

Andi 22 Pria andikey Bandung Sarjana 

Dhafa Kautsar 18 Pria Dhafaoen Surakarta SMA 

Anjar 20 Pria Sasule Bekasi SMA 

Samuel Thomas 19 Pria ZelDaiz23 Bandung SMA 

Figo 18 Pria makarizo Yogyakarta SMA 

Dimas Putra Prihananto 22 Pria `StrangeFeelings  Jakarta Diploma 

Kelvin Rizaldy  24 Pria V1N4LDY9 Riau Sarjana 
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Nama Usia Jenis Kelamin Username di Platform Steam Domisili Pendidikan Terakhir 

Aditya Nugraha 21 Pria ☭ Adit Gaming  Jakarta SMA 

Bambang Pramono   29 Pria Aloe Vera Surakarta Sarjana 

Nasrullah Alfi 25 Pria Alsion Banjarmasin Pascasarjana 

Ilham Sakti Anugrah 21 Pria BaBaYaPz Samarinda SMA 

Agung Laksono 28 Pria syjak Jakarta Sarjana 

Maulidio Nicza 22 Pria BLACK_MX Jakarta Sarjana 

adi 27 Pria Zach semarang Sarjana 

Daniel Ahmad  21 Pria Daniello Malang SMA 

Imam Muhamad Nasir 22 Pria imnasir48 Semarang Sarjana 

Farhan  20 Pria Love & Lies Garut SMA 

nsyr 19 Pria Alpha Bandung SMA 

Reza Alfiyan 18 Pria Vousmevoyez DKI Jakarta SMA 

Roy 23 Pria masroy Yogyakarta Sarjana 

Veranda  24 Wanita Ziu Karanganyar Sarjana 

Ilham 20 Pria EnerMon Yogyakarta SMA 

Lip 18 Pria Olipwithluv Jakarta SMA 

Agung martha 28 Pria ngragungmartha Denpasar Bali Sarjana 

Fahrizal 19 Pria Rivaly Semarang Diploma 

Rudi 22 Pria Rudi007 Padang Sarjana 

Dimas Duta 23 Pria Dimasduta Bandung SMA 

Muhammad Rizky 20 Pria BTN Pekanbaru SMA 

Aditya Wahyu 21 Pria Alcrarity.Xfinity Yogyakarta SMA 

Raihan Wira Danurdara 21 Pria MoveForMe Malang Sarjana 

Dragondwagon 19 Pria unarmedio Denpasar SMA 

Lazuardi 24 Pria LAZZ Surabaya SMA 

Wahyu 21 Pria Myfirststory Bali Sarjana 
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Nama Usia Jenis Kelamin Username di Platform Steam Domisili Pendidikan Terakhir 

Yoshua 22 Pria Zhertoz Jakarta SMA 

Maulana Azmal Faraz 19 Pria vuhnexe Jogja Diploma 

agus sufriadi 21 Pria mbaksum- Jambi SMA 

Melissa Mel 23 Wanita Mellous Tangerang Diploma 

Nevin 18 Pria NevinBau Malang SMA 

Alfian Ardiansyah 22 Pria not_Poland atau indoball Malang SMA 

Hendra 44 Pria tonelab_hendra Jakarta Sarjana 

Moh Zidhar Alam 24 Pria mozila80 Tulungagung SMA 

Syamsur rijal 24 Pria Bezitter11 Makassar Diploma 

Andri 37 Pria Anditsung Medan SMA 

Soni 31 Pria saint_styka Jakarta Sarjana 

Gede Dimas Pery N 18 Pria Priceless Bali SMA 

Rifqy 24 Pria Resdianto Jakarta Sarjana 

Theo 21 Pria snowbella20 Bandung SMA 

effendi 19 Pria epenq Bogor SMA 

Elina 19 Wanita Fluffy Malang Sarjana 

Kamarajendra M J 20 Pria opus. Malang SMA 

Rey 21 Pria Baltheir Depok Sarjana 

Muhammad Yusuf Alfyan 24 Pria ABuDen? Yogyakarta Sarjana 

Edo S. 27 Pria eito_m Banjarmasin Sarjana 

David 18 Pria pisces Bogor SMA 

Brian Arista Marzuq 27 Pria bamarena Yogyakarta Profesi 

Rahmat Nur Dian Syah 24 Pria -=/u Pekanbaru SMP 

arsen 21 Pria Arsen Bandung SMA 

Abdul karim 18 Pria abdubarawas01 Jakarta SMA 

Rico 23 Pria Draque Jakarta Sarjana 
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Nama Usia Jenis Kelamin Username di Platform Steam Domisili Pendidikan Terakhir 

Tomi 24 Pria Tomistrive28 Bogor Sarjana 

Alexander Kent 18 Pria toxic 869 Jakarta SMA 

Naufal Luthfi Zhafir R 21 Pria Falzzz012 Malang SMA 

kelvin reanes 19 Pria Ellena2112 ( Titiq Quda ) Jakarta Sarjana 

Denny  34 Pria Dhen Padang SMA 

Aga 24 Pria velzing22 Surabaya Sarjana 

Idham Nurcholis Prayoga 27 Pria Kenichibi Majalengka Diploma 

Putra 21 Pria Sweetnr Jakarta SMA 

Mery 20 Wanita Gracelin Jakarta SMA 

Mayang 25 Wanita MCFathead Purwakarta Sarjana 

Lintangwening Widodoputro  26 Wanita lintangwening Bekasi Sarjana 

Ibnu Akbar 25 Pria aabbiknru Medan Sarjana 

Wendy Siska 18 Wanita Lzys  Yogyakarta SMA 

Amelia Firjatul  18 Wanita CatieS Surabaya SMA 

Hasbiyal Furqon 22 Pria Muffin Time Lampung SMA 

Vicky Indra 23 Pria Couriuz Bandung SMA 

Prasetio Nursyampriadi   28 Pria jasika Jakarta Sarjana 

Stella Angela 26 Wanita Enryu Jakarta Sarjana 

Adi Nugraha 24 Bekasi ReizZ Pria Sarjana 

Thalifah Thifal 21 Jakarta Wuzzy Wanita Sarjana 

Thacia Alya 23 Jakarta CCCookie_Cia Wanita Sarjana 

Boy 24 Jakarta boyscout888 Pria Sarjana 

Olivia 21 Jakarta Liv Wanita SMA 

Arif Budiman 25 Purwakarta Durimupoppu Pria Sarjana 

Rafi 27 Bekasi Coesploes Pria Diploma 

Hana  21 Bekasi HaNa Wanita SMA 
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Nama Usia Jenis Kelamin Username di Platform Steam Domisili Pendidikan Terakhir 

Kristie Gita 22 Bandung GitaKittycat Wanita Diploma 

Sultan Agung Sejahtera 29 Bandung Jatz Pria Sarjana 

Mita Mulya Maulida 22 Jakarta Mita Wanita SMA 

Agnes Veronica 23 Bandung Agnes Veronica Wanita Sarjana 

Tri Atmojo 24 Solo Faraday Pria Sarjana 

Bimo Priambudi 21 Jakarta bimosmith Pria SMA 

Wicak Prawiro 21 Jakarta Tjak Pria SMA 

Kaka Zakaria 21 Bekasi SicrFor Pria SMA 

Rifqih Maulana 22 Jakarta TimBerJack Pria Sarjana 

Faris 21 Yogyakarta Hercule Poirrot Pria Sarjana 

Dhista Nasya 22 Bekasi catharsxxs Wanita SMA 

Natasha Aprilia  25 Serang Nanas Wanita Sarjana 

Alva Risqi 22 Banjarmasin Alvarista Pria SMA 

Claudia 25 Jakarta Little.Sunshiners Wanita Sarjana 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 PUBG 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 Tom Clancys Rainbow Six Siege 

Wiraswasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Grand Theft Auto V 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Gta v , rust , mordhau 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 stardew valley 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 R6S 

Wiraswasta 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Cs, left4dead, townofsalem, friday the 13th, human fall flat, uch, acu 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 Monster Hunter World, Terraria, Shadow Of War 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Men Of War, Battle of Empire 



196 

 

 

 

 

1
9
6
 

Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Monster Hunter World 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 PUBG 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Assasin Creed Black Flag 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 GTA V, AC Unity, Tekken 7 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Sword art Online, Fairy fencer F 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 GTA IV, V, dan Rainbow 6 s 

Aparatur 

Sipil 

Negara/BU

MN > Rp. 5.000.000 MH World, Fallout all edition 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 Call Of duty, CS GO 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 CSGO 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Rust 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Dota PLUS, R6S 

Aparatur 

Sipil 

Negara/BU

MN 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 PUBG 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 GTA V 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 PUBG, SQUAD 

Aparatur 

Sipil 

Negara/BU

MN > Rp. 5.000.000 PUBG, AC unity, Dead by Daylight 

Belum 

Berkerja < Rp. 1.000.000 Far Cry 5, BDO 



198 

 

 

 

 

1
9
8
 

Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Aparatur 

Sipil 

Negara/BU

MN > Rp. 5.000.000 March of Empires, Tomb Raider, Insurgency 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Asseto Corsa, Payday 2 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Rust, GTA V dan CSGO 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 H1Z1, RUST & WARHAMMER EDITION 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 RDR 2, THE WITCHER & PUBG 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 Dota 2 owkowkwok 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Assasin Creed Unity 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Wiraswasta 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Assasins Creed Unity, Payday 2, DOTA 2 

Wiraswasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Ark Survival 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 

batman arkham trilogy, CSGO, DOTA2, dead island, fallout NV, far cry 4, L4D2, 

PayDay 2, passpartout, RE franchise, Witcher 2, dll lol  

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 GTA V, CSGO 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 PUBG, R6, GTA 

Wiraswasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 -GTA V -MONSTER HUNTER -BLACKSQUAD 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Cs:go 

Belum 

Berkerja 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Csgo 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Wiraswasta 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 PUBG, YUGIOH,FISHING PLANET, RESIDENT EVIL, DLL 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Monster hunter world,dead by dylight,for honor,the witcher wild hunt 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Far Cry 5 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 ALL CS VERSION 

Wiraswasta < Rp. 1.000.000 Left for dead 2, Assassin Creed 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 CSGO,DOTA 2, PUBG,The Forest 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Harvest Moon: Light of Hope 



201 

 

 

 

 

2
0
1
 

Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Pengusaha 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Rainbow Six: Siege 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Monster Hunter World 

Wiraswasta < Rp. 1.000.000 Dota 2 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) > Rp. 5.000.000 For Honor, GTA V, My friend Pedro, killing Floor, Tekken 7, SAO, Naruto 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Counter Strike Global Offensive 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 PUBG STEAM 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Rainbow 6s 

Belum 

Berkerja 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Pubg 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 

hunt showdown,monster hunter world,warhammer : vermintide 2, dan 169 gim 

lainnya. 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 CS GO 

Wiraswasta < Rp. 1.000.000 

CSGO, Rainbow Six Siege, Football Manager 2010,2015,2016,2017,2018,2019, 

Motorsport Manager,Dirt Rally,Euro Truck Simulator 2,GTA IV,V,JustCause3 

Aparatur 

Sipil 

Negara/BU

MN > Rp. 5.000.000 Far Cry 5, Hellblade, Devil May Cry 5, Resident evil 2, Monster Hunter world dll 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 Final fantasy 7 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 Banyak 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Khalot 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 GRID 2 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Stardew Valley 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Resident Evil 2 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Rainbow six siege 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 CSGO, GTA V, Rust 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 The witcher 3 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 

CS:GO, PUBG, The Witcher 3, Monster Hunter World, AC Unity, NBA 2k17, 

Rocket League, Cities Skylines 



204 

 

 

 

 

2
0
4
 

Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Wiraswasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 the Witcher 3 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 

Grand Theft Auto V, Train Simulator, Left 4 Dead 2, Cities Skylines, Euro Truck 

Simulator 2, PUBG, Garry's Mod, L.A Noire, Grand Theft Auto IV, Mafia II, The 

Forest 

Dokter Gigi 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Skyrim 

Wiraswasta 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 assasin creed , dota , paladin , pubg dsb 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 PUBG 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Far cry 5 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 

Insurgency, Insurgency Sandstorm, GRID, Wreckfest, Call of Duty: Modern 

Warfare 3, Far Cry 5, Astroneer 

Wiraswasta 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Monster Hunter World, The Witcher 3, ATS, ETS, L4d2 

Belum 

Berkerja < Rp. 1.000.000 CSGO 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 CSGO dan Starbound 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Csgo & Dota 2 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Euro truck simulator 2 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 Dragon's Dogma Dark Arisen 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Sleeping dogs definitive edition 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) < Rp. 1.000.000 Dead by Daylight 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Rainbow 6 Siege Ultimate Edition 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 

March: Pandemic Express, Don't Starve Together, Pummel Party, Death Garden, 

Remnant of the Ashes, Resident Evil 2 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Batman Arkham Knight 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 Batman, Truck Simulator 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 PUBG, CS:GO 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 CS:GO, PUBG, Sniper Warior 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 TemTem, PUBG, NMSKY 

Wiraswasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 GTA V, CS:GO 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 CS:GO, PUBG 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 PUBG, Rainbow 6 Siege, CS:GO 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Terraria 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Depth, LOTR 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 Black Desert 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 Half Life 2 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Grand Theft Auto 5 

Pegawai 

Swasta > Rp. 5.000.000 CS:GO 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 CS:GO 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 CS:GO 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 CS:GO 

Aparatur 

Sipil 

Negara/BU

MN > Rp. 5.000.000 

PlayerUnknow's BattleGround, Counter Strike - Global Offerensive, Rainbow Six 

Siege,Grand Theft Auto V, Paladins 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Nino Ku Ni 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 CS:GO,PUBG 

Wiraswasta > Rp. 5.000.000 Hurtworld, H1Z1 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Planet Coaster, R6s 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 CS:GO, Yakuza 0, Dead Cells 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Gta V, The Crew 2 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 2.000.000 - < Rp. 

3.000.000 Company Of Heroes 

Belum 

Berkerja < Rp. 1.000.000 

Assassin's Creed Origin, Assassin's Creed Unity, Grand Theft Auto V, Watch Dogs 

2, No Man's Sky, My Time at Portia, Playerunknown's Battleground, Yakuza 0, 

Stardew Valley, Life Is Strange, Rocket League, Sleeping Dogs, Titan Quest, dll. 
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Pekerjaan 

Rata-rata pendapatan atau 

uang saku per bulan (uang 

saku bagi pelajar dan 

mahasiswa) Sebutkan game yang Anda beli dan anda mainkan di platform Steam 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 GTA V, Outlast 

Pegawai 

Swasta 

Rp. 3.000.000 - < Rp. 

4.000.000 CS;GO 

Belum 

Berkerja 

(Pelajar/Ma

hasiswa) 

Rp. 1.000.000 - < Rp. 

2.000.000 Aura Kingdom 

Wiraswasta 

Rp. 4.000.000 - < Rp. 

5.000.000 CS:GO 
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0
 

X111 X112 X121 X122 X131 X132 X141 X142 X151 X152 X161 X162 X171 X172 skor X1 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 67 

5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 61 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 69 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 

5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 68 

4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 59 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 69 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 

4 2 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 

5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 66 

5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 68 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 69 
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2
1
1
 

X111 X112 X121 X122 X131 X132 X141 X142 X151 X152 X161 X162 X171 X172 skor X1 

5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 67 

5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 67 

5 5 3 4 4 5 4 3 4 5 4 4 3 4 57 

4 5 3 4 4 5 3 3 3 3 3 3 3 3 49 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 65 

4 5 4 4 5 3 3 4 4 5 4 3 4 4 56 

4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 65 

4 2 5 5 3 5 5 4 3 3 5 5 3 5 57 

5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 5 3 3 3 60 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 69 

5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 

4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 59 

5 4 5 5 5 5 5 5 3 3 1 5 3 5 59 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 3 65 

5 5 5 3 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 65 

5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 64 

5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 62 

4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 65 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 4 5 5 5 5 4 4 3 4 3 3 4 4 58 

5 5 5 5 4 5 5 5 3 3 5 5 3 4 62 

2 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 42 

5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 64 

5 4 5 5 4 5 5 5 3 3 4 4 3 3 58 
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2
1
2
 

X111 X112 X121 X122 X131 X132 X141 X142 X151 X152 X161 X162 X171 X172 skor X1 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

4 5 4 5 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 56 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 69 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 68 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 2 2 3 2 57 

5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 68 

5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 69 

5 5 5 5 5 5 4 5 2 3 5 3 4 5 61 

5 4 4 4 5 5 3 3 3 4 5 1 3 5 54 

4 4 4 2 4 4 3 3 1 2 3 3 2 2 41 

5 5 5 4 3 5 4 5 3 3 2 3 4 3 54 

5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 1 3 4 57 

4 3 3 3 3 3 4 5 2 3 4 3 3 3 46 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 69 

5 4 5 4 5 5 3 4 5 5 3 4 4 4 60 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 67 

5 4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 5 59 

5 5 5 5 5 5 4 5 2 4 5 5 1 2 58 

5 5 5 5 5 5 5 5 2 2 3 3 1 4 55 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 5 67 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 65 

4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 51 

5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 3 5 63 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 42 
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2
1
3
 

X111 X112 X121 X122 X131 X132 X141 X142 X151 X152 X161 X162 X171 X172 skor X1 

5 4 4 5 4 5 4 4 3 4 5 5 5 5 62 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 68 

5 1 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 61 

4 3 5 5 3 2 3 5 4 4 5 1 3 3 50 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 5 5 5 3 3 4 4 5 3 3 2 57 

4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 63 

4 3 4 3 4 3 3 4 5 5 4 5 5 5 57 

5 4 4 3 3 4 4 3 3 4 3 3 4 3 50 

4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 48 

4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 60 

4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 57 

4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 57 

4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 60 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 5 59 

4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 5 4 5 59 

4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 55 

4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 3 2 3 3 52 

4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 

4 4 5 4 3 4 3 4 2 2 3 3 2 2 45 

4 3 4 5 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 52 

3 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 60 

4 4 4 5 4 3 4 5 4 5 4 4 4 5 59 

4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 62 

5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 60 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 61 
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X111 X112 X121 X122 X131 X132 X141 X142 X151 X152 X161 X162 X171 X172 skor X1 

4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 4 5 5 54 

4 5 4 4 3 4 4 3 4 3 3 4 5 5 55 

3 4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 60 

4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 62 

4 5 4 5 3 4 4 5 5 4 3 5 4 4 59 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 66 

4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 68 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 68 

4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 4 58 

4 5 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 58 

4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 62 

4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 63 
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2
1
5
 

Lampiran 30 Jawaban Responden 

X211 X212 X221 X222 X231 X232 skor X2 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 4 4 4 5 26 

4 5 5 5 5 4 28 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 23 

3 5 5 5 5 5 28 

3 3 3 2 2 2 15 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 
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1
6
 

X211 X212 X221 X222 X231 X232 skor X2 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 5 4 5 28 

4 4 4 4 4 4 24 

5 4 3 4 5 5 26 

4 4 4 4 5 5 26 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 5 3 3 3 22 

5 5 4 5 5 4 28 

3 4 2 5 3 3 20 

3 5 4 5 5 5 27 

4 5 5 4 5 5 28 

4 3 4 4 4 4 23 

3 3 4 5 4 3 22 

3 4 3 3 4 4 21 

4 4 4 3 4 5 24 

5 4 3 3 3 3 21 

1 5 4 3 3 3 19 

5 4 4 5 5 5 28 

5 4 5 4 5 4 27 

3 4 3 4 4 5 23 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

3 4 5 4 4 4 24 

2 2 2 3 3 3 15 
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2
1
7
 

X211 X212 X221 X222 X231 X232 skor X2 

5 5 4 4 4 4 26 

3 4 4 3 5 3 22 

5 5 5 5 5 5 30 

3 4 4 5 4 5 25 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 4 5 5 5 29 

4 5 4 5 5 4 27 

5 5 4 5 5 5 29 

4 5 4 5 5 5 28 

4 5 4 4 4 5 26 

5 5 5 5 4 5 29 

5 5 2 5 5 4 26 

2 2 2 2 2 2 12 

4 5 3 4 5 3 24 

3 5 4 4 5 3 24 

4 5 4 4 4 3 24 

4 5 3 3 4 2 21 

4 5 4 5 5 3 26 

5 5 4 5 5 5 29 

4 5 4 4 5 5 27 

4 5 4 3 5 5 26 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 3 28 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 4 5 4 5 28 

4 4 3 4 4 4 23 
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1
8
 

X211 X212 X221 X222 X231 X232 skor X2 

5 5 4 5 5 5 29 

3 3 3 3 3 3 18 

5 5 5 5 4 4 28 

4 5 5 4 5 4 27 

4 4 4 4 5 4 25 

3 4 4 4 5 5 25 

4 5 4 5 5 5 28 

3 5 4 4 5 5 26 

5 4 4 5 5 5 28 

5 3 5 5 4 4 26 

3 3 4 5 4 4 23 

4 4 4 4 3 4 23 

4 4 4 5 4 4 25 

4 4 4 4 4 4 24 

4 5 3 4 5 4 25 

4 5 4 5 4 5 27 

5 4 5 4 5 4 27 

4 4 4 3 4 3 22 

4 4 4 4 5 4 25 

3 4 4 4 4 4 23 

5 4 5 4 4 5 27 

4 5 3 4 5 4 25 

4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 5 5 4 25 

3 4 5 4 5 4 25 

4 4 5 5 4 4 26 
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X211 X212 X221 X222 X231 X232 skor X2 

5 4 4 4 5 4 26 

4 4 5 4 5 5 27 

4 4 5 5 4 4 26 

4 4 4 3 4 3 22 

5 4 5 4 4 4 26 

4 4 4 4 4 5 25 

4 4 5 4 5 4 26 

4 5 5 5 5 4 28 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 4 4 4 4 4 25 

4 5 4 5 4 5 27 

4 4 4 4 4 5 25 

4 5 5 5 5 4 28 
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X311 X312 X313 X321 X322 X323 X331 X332 X333 skor X3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 5 5 5 4 5 5 5 5 44 

5 5 5 4 5 5 5 5 4 43 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
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X311 X312 X313 X321 X322 X323 X331 X332 X333 skor X3 

5 5 4 5 5 5 4 5 5 43 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

5 4 4 3 4 5 4 3 5 37 

5 4 5 4 4 4 4 4 5 39 

5 4 3 4 5 4 3 4 5 37 

5 5 5 5 5 4 5 5 5 44 

4 2 5 5 5 5 3 5 4 38 

5 4 5 5 5 5 5 5 5 44 

4 4 5 5 4 5 5 5 5 42 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

3 4 4 4 4 4 3 4 3 33 

5 1 3 3 3 3 3 3 3 27 

4 5 4 3 2 4 5 5 4 36 

5 4 4 4 3 4 4 4 3 35 

5 5 3 4 3 4 3 3 3 33 

5 3 5 5 5 4 4 5 5 41 

4 5 4 5 4 4 3 3 4 36 

4 2 3 3 3 4 4 4 5 32 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

5 3 5 5 5 5 5 5 5 43 

5 5 5 5 2 5 5 5 5 42 

4 2 3 5 2 2 2 5 5 30 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

5 4 4 5 3 3 4 5 5 38 

5 5 3 4 2 3 5 5 5 37 
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X311 X312 X313 X321 X322 X323 X331 X332 X333 skor X3 

5 5 5 4 4 5 4 5 5 42 

4 5 5 4 3 3 4 4 4 36 

5 5 5 4 3 5 2 5 3 37 

5 5 5 3 1 5 5 5 5 39 

5 3 4 3 3 4 5 5 5 37 

5 5 3 4 3 4 5 5 4 38 

4 3 4 5 3 3 5 5 5 37 

5 5 5 5 3 5 4 2 5 39 

4 5 3 5 1 3 3 5 5 34 

4 1 5 3 1 5 5 5 5 34 

2 1 1 2 1 1 1 1 1 11 

4 3 4 4 3 2 3 3 4 30 

5 2 5 5 2 5 5 5 5 39 

2 5 4 3 3 3 3 3 3 29 

4 5 5 5 5 4 5 5 5 43 

4 4 3 4 4 4 3 5 5 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

4 5 3 4 3 4 4 4 4 35 

5 4 5 5 2 5 5 5 5 41 

5 5 5 5 1 5 5 5 5 41 

3 5 5 5 3 5 5 5 5 41 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 4 5 5 4 5 5 5 4 42 

4 4 4 4 2 3 4 4 4 33 

5 5 2 4 3 5 5 4 5 38 

3 5 3 3 3 3 3 3 3 29 
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X311 X312 X313 X321 X322 X323 X331 X332 X333 skor X3 

5 5 5 5 2 2 5 5 5 39 

4 4 4 5 5 5 5 5 5 42 

4 2 4 4 2 5 5 5 5 36 

5 5 5 5 5 5 5 2 3 40 

4 3 4 4 4 4 4 4 4 35 

5 4 4 4 2 4 4 4 5 36 

3 4 4 4 4 4 5 5 4 37 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 37 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

4 4 3 4 3 4 3 3 5 33 

4 5 5 5 3 5 5 4 5 41 

3 4 4 5 3 4 4 5 4 36 

4 5 4 4 4 4 4 4 3 36 

5 4 5 5 5 4 5 4 5 42 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 35 

4 5 4 5 3 4 4 4 4 37 

4 3 4 4 4 3 4 5 4 35 

5 4 5 5 3 4 4 4 4 38 

3 4 4 4 5 4 5 5 4 38 

5 3 4 4 4 5 4 4 3 36 

4 4 4 4 3 4 4 4 4 35 

5 4 4 4 4 4 4 3 4 36 

4 5 4 5 5 4 5 3 5 40 

5 5 4 4 5 4 4 5 4 40 

5 4 4 4 4 4 5 5 4 39 

5 5 5 4 3 4 5 5 5 41 
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X311 X312 X313 X321 X322 X323 X331 X332 X333 skor X3 

5 5 5 4 5 4 5 4 5 42 

5 4 3 4 4 4 5 4 4 37 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 4 4 4 4 5 4 4 4 38 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 4 4 4 4 4 4 39 

4 5 4 5 5 5 5 4 4 41 

5 5 5 5 3 5 5 5 5 43 

5 5 5 4 4 4 5 5 4 41 

5 5 4 5 4 5 4 5 4 41 

4 5 4 5 5 4 4 4 4 39 

4 4 5 4 5 4 4 5 5 40 
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Y111 Y112 Y113 Y114 Y115 Y116 skor Y 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 4 5 4 5 5 28 

5 5 5 4 5 4 28 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 5 25 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 5 25 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 3 23 

4 4 4 4 4 3 23 

4 4 4 4 4 3 23 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 4 29 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 4 5 5 4 28 
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2
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Y111 Y112 Y113 Y114 Y115 Y116 skor Y 

5 5 5 5 5 4 29 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 5 4 5 4 26 

5 4 3 3 4 3 22 

5 5 5 5 4 5 29 

5 4 5 4 3 4 25 

5 5 5 4 5 5 29 

3 2 3 5 2 5 20 

5 4 5 5 5 5 29 

5 4 5 5 5 5 29 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 4 5 4 5 27 

5 1 5 5 3 3 22 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 3 4 4 23 

5 5 5 3 2 5 25 

5 5 5 3 5 5 28 

4 5 4 3 4 4 24 

4 3 2 5 5 5 24 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 1 4 5 3 5 22 

2 3 3 3 3 3 17 

4 5 5 5 5 5 29 

5 5 5 5 3 5 28 
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2
2
7
 

Y111 Y112 Y113 Y114 Y115 Y116 skor Y 

5 5 4 5 5 5 29 

5 4 5 4 3 3 24 

4 4 3 5 4 5 25 

5 5 3 1 5 5 24 

5 4 5 5 5 5 29 

4 5 5 3 4 4 25 

5 4 5 3 5 5 27 

4 5 5 5 5 5 29 

5 3 2 5 5 5 25 

3 5 5 5 5 5 28 

4 1 2 3 2 2 14 

5 5 4 3 5 5 27 

4 5 3 5 5 5 27 

3 5 3 3 4 4 22 

5 5 5 5 5 5 30 

5 4 3 3 5 5 25 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 4 4 4 26 

4 5 5 5 5 5 29 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 3 4 4 4 4 23 

5 4 5 4 5 5 28 

4 4 4 4 5 4 25 

5 3 5 5 4 5 27 

3 3 3 3 3 5 20 
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2
2
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Y111 Y112 Y113 Y114 Y115 Y116 skor Y 

5 4 5 5 5 5 29 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 4 5 29 

5 4 5 2 3 5 24 

5 5 5 5 5 5 30 

5 1 5 5 5 5 26 

4 3 3 3 4 5 22 

4 5 4 5 4 5 27 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 5 5 4 26 

3 4 5 4 4 5 25 

3 4 5 4 4 5 25 

4 3 4 4 4 4 23 

4 4 4 4 5 4 25 

4 4 4 5 5 5 27 

3 4 2 4 5 5 23 

4 4 5 4 4 4 25 

4 4 4 3 4 4 23 

5 5 5 5 4 4 28 

4 3 5 4 5 4 25 

5 5 4 3 4 4 25 

5 5 5 5 5 4 29 

5 5 4 4 4 3 25 

4 5 5 4 4 5 27 

4 5 5 5 4 5 28 

5 5 4 4 5 5 28 
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2
2
9
 

Y111 Y112 Y113 Y114 Y115 Y116 skor Y 

5 4 4 5 4 5 27 

4 5 5 3 4 5 26 

5 4 5 5 5 5 29 

5 4 4 4 5 5 27 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 5 4 25 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 4 4 4 4 25 

5 4 4 4 4 4 25 

4 4 5 4 5 4 26 

5 5 5 5 4 4 28 
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