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5 BAB V 

PENUTUP 

 

Penelitian ini mengumpulkan responden sebanyak 128, 2 kuesioner responden 

penelitian ini tidak dapat digunakan untuk pengolahan data karena tidak memenuhi 

standar yang dipersyaratkan, hal ini diketahui setelah pemeriksaan lebih dekat terhadap 

jawaban kuesioner. Usia responden untuk profil responden berkisar antara 17 sampai 

47 tahun, dan didominasi oleh laki-laki sebanyak 98 orang dan perempuan sebanyak 

28 orang. 

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan penelitian yang telah dijelaskan 

pada bab IV, kesimpulan yang dapat diambil oleh penulis adalah sebagai berikut: 

1. Pengalaman berkunjung berpengaruh secara positif terhadap nilai 

sosial. 

2. Pengalaman berkunjung berpengaruh secara positif terhadap nilai 

ekonomi. 

3. Pengalaman berkunjung berpengaruh secara positif terhadap nilai 

emosional. 

4. Nilai sosial tidak berpengaruh secara positif terhadap niat 

berkunjung kembali. 

5. Nilai ekonomi berpengaruh secara positif terhadap niat berkunjung 

kembali. 

6. Nilai emosional berpengaruh secara positif terhadap niat 

berkunjung kembali. 

7. Pengalaman berkunjung tidak berpengaruh secara positif terhadap 

niat berkunjung kembali. 
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8. Nilai sosial tidak memediasi hubungan antara pengalaman 

berkunjung dengan niat berkunjung kembali. 

9. Nilai ekonomi memediasi hubungan antara pengalaman 

berkunjung dengan niat berkunjung kembali. 

10. Nilai emosional memediasi hubungan antara pengalaman 

berkunjung dengan niat berkunjung kembali. 

5.2 Implikasi Manajerial 

  Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa nilai ekonomi dan nilai emosional 

memiliki pengaruh yang paling besar terhadap niat berkunjung kembali dan juga 

memediasai antara pengalaman berkunjung terhadap niat berkunjung kembali. Dari 

hasil penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa Harga yang ditetapkan 

di Muscle Gym Yogyakarta tergolong murah sehingga bisa menarik konsumen untuk 

terus datang ke Muscle Gym Yogyakarta. Terdapat penawaran promosi, diskon, atau 

paket khusus yang ditetapkan oleh Muscle Gym Yogyakarta yang dapat mempengaruhi 

niat berkunjung kembali. Diskon harga atau penawaran yang menarik juga biasanya 

diberikan oleh Muscle Gym Yogyakarta, sehingga dapat mempengaruhi persepsi nilai 

ekonomi yang lebih tinggi dan mendorong pelanggan untuk mempertimbangkan 

kunjungan ulang atau memperpanjang keanggotaan mereka. Maka dari itu perusahaan 

perlu mempertahankan harga yang terjangkau dan memberikan promosi supaya dapat 

mempertahankan konsumen lama dan menarik minat konsumen baru.  

Nilai emosional yang positif dan menguntungkan dapat memperkuat niat 

berkunjung kembali. Pengalaman yang didapatkan ketika berada di Muscle Gym 

Yogyakarta secara keseluruhan termasuk nilai emosional dapat mempengaruhi niat 

berkunjung kembali ke tempat kebugaran atau gym. Pengalaman yang membangkitkan 

motivasi tinggi dan dorongan emosional, seperti rasa semangat, kebanggaan diri, atau 

rasa pencapaian, dapat mempengaruhi niat berkunjung kembali. Ketika pengunjung di 

Muscle Gym Yogyakarta merasa termotivasi secara emosional dan mendapatkan 

kepuasan dari aktivitas fisik dan pencapaian pribadi, mereka cenderung memiliki niat 
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yang kuat untuk melanjutkan partisipasi. Saran perusahaan adalah dapat memberikan 

suasana dan atmosfer yang menyenangkan seperti menyetel musik untuk membuat para 

konsumen merasa semangat dalam melakukan olahraga dan menjaga kebersihan 

tempat supaya konsumen merasakan nyaman. 

Pengalaman berkunjung memiliki pengaruh terhadap nilai sosial, nilai ekonomi 

dan nilai emosional. Dengan pengalaman berkunjung yang didapatkan oleh seseorang 

ketika melakukan fitness di Muscle Gym Yogyakarta, akan memiliki pengaruh pada 

nilai sosial seseorang. Hal ini memberikan manfaat bagi seseorang seperti kebanggaan 

diri dan juga dapat memperluas jaringan sosial mereka. Dengan demikian, ini akan 

berdampak pada penerimaan sosial dan peningkatan citra diri setiap orang yang 

berkunjung ke Muscle Gym Yogyakarta. Pengalaman berkunjung yang positif dapat 

memberikan nilai tambahan bagi bisnis kebugaran, yang dapat membenarkan harga 

yang lebih tinggi. Jika pelanggan merasa puas dengan layanan, fasilitas, atau program 

kebugaran yang disediakan, mereka mungkin merasa lebih nyaman membayar harga 

yang sedikit lebih tinggi dibandingkan dengan alternatif lainnya. Nilai emosional 

seseorang terhadap Muscle Gym Yogyakarta berhubungan dengan perasaan saat 

menggunakan merek, yang meningkatkan loyalitas konsumen terhadap tempat gym 

tersebut. Pengalaman berkunjung konsumen Muscle Gym Yogyakarta berkaitan kesan 

baik yang didapatkan ketika berada di tempat gym. Saran perusahaan kedepan adalah 

untuk dapat lebih menjaga kebersihan tempat gym dan dapat meningkatkan keramahan 

para staff, serta dapat mempertahankan harga yang terjangkau supaya dapat menarik 

minat orang untuk berkunjung ke Muscle Gym Yogyakarta. 

5.3 Keterbatasan Penelitian  

Menurut temuan penelitian, ada sejumlah kendala penelitian yang harus 

diperhitungkan untuk studi masa depan. Beberapa kekurangan dari penelitian tersebut 

adalah sebagai berikut: 
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1. Penelitian ini memiliki keterbatasan pada objek penelitian yang hanya di 

fokuskan pada Muscle Gym Yogyakarta yang mana hanya satu dari banyak gym 

yang ada di Yogyakarta.  

5.4 Saran Penelitian Kedepan 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, berikut merupakan saran yang 

dapat diberikan oleh peneliti untuk penelitian selanjutnya: 

1. Dalam penelitian kedepan diharapkan dapat mengambil objek penelitian yang 

berbeda supaya tidak hanya mencakup satu objek saja melainkan bisa lebih 

bervariasi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



71 

DAFTAR PUSTAKA 

 

Abbasi, G. A., Kumaravelu, J., Goh, Y.-N., & Dara Singh, K. S. (2021). Understanding 

the intention to revisit a destination by expanding the theory of planned behaviour 

(TPB). Spanish Journal of Marketing - ESIC, 25(2), 282–311. 

https://doi.org/10.1108/SJME-12-2019-0109 

Abubakar, A. M., Ilkan, M., Meshall Al-Tal, R., & Eluwole, K. K. (2017). eWOM, 

revisit intention, destination trust and gender. Journal of Hospitality and Tourism 

Management, 31, 220–227. https://doi.org/10.1016/j.jhtm.2016.12.005 

Arnold, M. J., & Reynolds, K. E. (2003). Hedonic shopping motivations. Journal of 

Retailing, 79(2), 77–95. https://doi.org/10.1016/S0022-4359(03)00007-1 

Baron, R. M., & Kenny, D. A. (1986). The moderator–mediator variable distinction in 

social psychological research: Conceptual, strategic, and statistical 

considerations. Journal of Personality and Social Psychology, 51(6), 1173. 

Bhat, S. A., & Darzi, M. A. (2016). Customer relationship management. International 

Journal of Bank Marketing, 34(3), 388–410. https://doi.org/10.1108/IJBM-11-

2014-0160 

Bougie, R., & Sekaran, U. (2019). Researh Methods for Business. A Skill Building 

Approach. Wiley. 

Cahya putra, F. K., & Farida, N. (2021). Pengaruh Nilai Pelanggan dan Promosi 

Penjualan Terhadap Repurchase Intention Melalui Kepuasan Pelanggan (Studi 

pada Konsumen Alfa Cell di Semarang). Jurnal Ilmu Administrasi Bisnis, 10(2), 

1121–1134. https://doi.org/10.14710/jiab.2021.30991 

Cakici, A. C., Akgunduz, Y., & Yildirim, O. (2019). The impact of perceived price 

justice and satisfaction on loyalty: the mediating effect of revisit intention. 

Tourism Review, 74(3), 443–462. https://doi.org/10.1108/TR-02-2018-0025 

Ceyhan, A. (2019). The Impact of Perception Related Social Media Marketing 

Applications on Consumers’ Brand Loyalty and Purchase Intention. EMAJ: 

Emerging Markets Journal, 9(1), 88–100. https://doi.org/10.5195/emaj.2019.173 

Chen, S.-C., & Lin, C.-P. (2019). Understanding the effect of social media marketing 

activities: The mediation of social identification, perceived value, and satisfaction. 

Technological Forecasting and Social Change, 140, 22–32. 

https://doi.org/10.1016/j.techfore.2018.11.025 

 

 



72 

Chin, W. W. (1998). Commentary: Issues and opinion on structural equation modeling. 

In MIS quarterly (pp. vii–xvi). JSTOR. 

Choi, J. G., Tkachenko, T., & Sil, S. (2011). On the destination image of Korea by 

Russian tourists. Tourism Management, 32(1), 193–194. 

https://doi.org/10.1016/j.tourman.2009.12.002 

Cicia, G., Del Giudice, T., & Scarpa, R. (2002). Consumers perception of quality in 

organic food. British Food Journal, 104, 200–213. 

Cole, D. A., & Preacher, K. J. (2014). Manifest variable path analysis: Potentially 

serious and misleading consequences due to uncorrected measurement error. 

Psychological Methods, 19(2), 300–315. https://doi.org/10.1037/a0033805 

Daengbuppha, J., Hemmington, N., & Wilkes, K. (2006). Using grounded theory to 

model visitor experiences at heritage sites. Qualitative Market Research: An 

International Journal, 9(4), 367–388. 

https://doi.org/10.1108/13522750610689096 

de Rojas, C., & Camarero, C. (2008). Visitors’ experience, mood and satisfaction in a 

heritage context: Evidence from an interpretation center. Tourism Management, 

29(3), 525–537. https://doi.org/10.1016/j.tourman.2007.06.004 

Dholakia, U. M., Bagozzi, R. P., & Pearo, L. K. (2004). A social influence model of 

consumer participation in network- and small-group-based virtual communities. 

International Journal of Research in Marketing, 21(3), 241–263. 

https://doi.org/10.1016/j.ijresmar.2003.12.004 

Ding, L., Velicer, W. F., & Harlow, L. L. (1995). Effects of estimation methods, 

number of indicators per factor, and improper solutions on structural equation 

modeling fit indices. Structural Equation Modeling: A Multidisciplinary Journal, 

2(2), 119–143. https://doi.org/10.1080/10705519509540000 

Dodds, W. B., Monroe, K. B., & Grewal, D. (1991). Effects of Price, Brand, and Store 

Information on Buyers’ Product Evaluations. Journal of Marketing Research, 

28(3), 307–319. https://doi.org/10.1177/002224379102800305 

El-Adly, M. I. (2019). Modelling the relationship between hotel perceived value, 

customer satisfaction, and customer loyalty. Journal of Retailing and Consumer 

Services, 50, 322–332. https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2018.07.007 

Evelina, T. Y., Kusumawati, A., Nimran, U., & Sunarti. (2020). THE INFLUENCE 

OF UTILITARIAN VALUE, HEDONIC VALUE, SOCIAL VALUE, AND 

PERCEIVED RISK ON CUSTOMER SATISFACTION: SURVEY OF E-

 

 



73 

COMMERCE CUSTOMERS IN INDONESIA. Business: Theory and Practice, 

21(2), 613–622. https://doi.org/10.3846/btp.2020.12143 

Gan, C., & Wang, W. (2017). The influence of perceived value on purchase intention 

in social commerce context. Internet Research, 27(4), 772–785. 

https://doi.org/10.1108/IntR-06-2016-0164 

Ghozali, Imam. 2012. Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program IBM SPSS. 

Badan Penerbit Universitas Diponegoro 

Hair, J. F., Hult, G. T. M., Ringle, C. M., Sarstedt, M., Danks, N. P., & Ray, S. (2016). 

Partial least squares structural equation modeling with R. In Practical Assessment, 

Research and Evaluation (Vol. 21, Issue 1). 

Ha, J., & (Shawn) Jang, S. (2010). Perceived values, satisfaction, and behavioral 

intentions: The role of familiarity in Korean restaurants. International Journal of 

Hospitality Management, 29(1), 2–13. https://doi.org/10.1016/j.ijhm.2009.03.009 

Halimi, F. F., Gabarre, S., Rahi, S., Al-Gasawneh, J. A., & Ngah, A. H. (2022). 

Modelling Muslims’ revisit intention of non-halal certified restaurants in 

Malaysia. Journal of Islamic Marketing, 13(11), 2437–2461. 

https://doi.org/10.1108/JIMA-01-2021-0014 

Hamari, J., Malik, A., Koski, J., & Johri, A. (2019). Uses and Gratifications of 

Pokémon Go: Why do People Play Mobile Location-Based Augmented Reality 

Games? International Journal of Human–Computer Interaction, 35(9), 804–819. 

https://doi.org/10.1080/10447318.2018.1497115 

Hanai, T., Oguchi, T., Ando, K., & Yamaguchi, K. (2008). Important attributes of 

lodgings to gain repeat business: A comparison between individual travels and 

group travels. International Journal of Hospitality Management, 27(2), 268–275. 

https://doi.org/10.1016/j.ijhm.2007.08.006 

Hawkins, Dr. L., & Hoon, S. (2019). The Impact of Customer Retention Strategies and 

the Survival of Small Service-Based Businesses. SSRN Electronic Journal. 

https://doi.org/10.2139/ssrn.3445173 

Huang, S., & Hsu, C. H. C. (2009). Effects of Travel Motivation, Past Experience, 

Perceived Constraint, and Attitude on Revisit Intention. Journal of Travel 

Research, 48(1), 29–44. https://doi.org/10.1177/0047287508328793 

Jani, D., & Hwang, Y.-H. (2011). User-generated Destination Image through Weblogs: 

A Comparison of Pre- and Post-visit Images. Asia Pacific Journal of Tourism 

Research, 16(3), 339–356. https://doi.org/10.1080/10941665.2011.572670 

 

 



74 

Kompas. (2022). Peluang Bisnis “Gym” dari Tren Hidup Sehat di 2022. 

https://www.kompas.id/baca/olahraga/2022/01/04/peluang-bisnis-gym-dari-tren-

hidup-sehat-di-2022 

Kusumawati, A., Utomo, H. S., Suharyono, S., & Sunarti, S. (2020). Effects of 

sustainability on WoM intention and revisit intention, with environmental 

awareness as a moderator. Management of Environmental Quality: An 

International Journal, 31(1), 273–288. https://doi.org/10.1108/MEQ-03-2019-

0064 

Lee, J.-H., Kim, H.-D., Ko, Y. J., & Sagas, M. (2011). The influence of service quality 

on satisfaction and intention: A gender segmentation strategy. Sport Management 

Review, 14(1), 54–63. https://doi.org/10.1016/j.smr.2010.02.002 

Lise Heroux. (2017). Comparative Marketing Strategies of Fitness Clubs in the United 

States and Canada. Economics World, 5(6). https://doi.org/10.17265/2328-

7144/2017.06.003 

Martono, N. (2010). Metode penelitian kuantitatif: Analisis Isi dan Analisis Data 

Sekunder (sampel halaman gratis). RajaGrafindo Persada. 

Moenardy, K. K., Arifin, S. Z., & Kumadji, S. (2016). The effect of service quality and 

relationship marketing to customer value, customer satisfaction, switching cost, 

and customer retention: A case study on the customers of bank NTT at East Nusa 

Tenggara Province. International Journal of Management and Administrative 

Sciences, 3(4), 48–63. 

Rintamäki, T., Kanto, A., Kuusela, H., & Spence, M. T. (2006). Decomposing the value 

of department store shopping into utilitarian, hedonic and social dimensions. 

International Journal of Retail & Distribution Management, 34(1), 6–24. 

https://doi.org/10.1108/09590550610642792 

Ryu, K., Han, H., & Jang, S. (Shawn). (2010). Relationships among hedonic and 

utilitarian values, satisfaction and behavioral intentions in the fast‐casual 

restaurant industry. International Journal of Contemporary Hospitality 

Management, 22(3), 416–432. https://doi.org/10.1108/09596111011035981 

Saunders, M. N. K., Lewis, P., & Thornhill, A. (2019). Research Methods for Business 

Students (8th ed.). Pearson 

Schindler, P. S. (2022). Business Research Methods (14th ed.). McGraw Hill. 

Sheth, & Mittal. (2004). Consumer Behavior: A Manajerial Perspective. 

 

 



75 

Siahaan, E., Amalia Fachrudin, K., Linda Leonita Sibarani, M., & Muda, I. (2019). 

Evaluating customer perceived value of housing based on location factor and 

economic value. Problems and Perspectives in Management, 17(3), 196–206. 

https://doi.org/10.21511/ppm.17(3).2019.16 

Slack, N. J., Singh, G., Ali, J., Lata, R., Mudaliar, K., & Swamy, Y. (2021). Influence 

of fast-food restaurant service quality and its dimensions on customer perceived 

value, satisfaction and behavioural intentions. British Food Journal, 123(4), 

1324–1344. https://doi.org/10.1108/BFJ-09-2020-0771 

Stylos, N., Vassiliadis, C. A., Bellou, V., & Andronikidis, A. (2016). Destination 

images, holistic images and personal normative beliefs: Predictors of intention to 

revisit a destination. Tourism Management, 53, 40–60. 

https://doi.org/10.1016/j.tourman.2015.09.006 

Suh, M., Greene, H., Israilov, B., & Rho, T. (2015). The Impact of Customer Education 

on Customer Loyalty Through Service Quality. Services Marketing Quarterly, 

36(3), 261–280. https://doi.org/10.1080/15332969.2015.1046776 

Sugiyono. (2018). Metode Penelitian Kuantitatif. Penerbit Alfabeta. 

Sweeney, J. C., & Soutar, G. N. (2001). Consumer perceived value: The development 

of a multiple item scale. Journal of Retailing, 77(2), 203–220. 

https://doi.org/10.1016/S0022-4359(01)00041-0 

Tarssancn, & Kylancn. (2005). The Theoretical Model for Producing Experience -a 

Tourist Perspective. In M. Kylancn, Cd. Articles on Experiences 2, Lapland 

Centre of Expertise for the Experience Industry (LCEEI)Thc Experience Institute 

-Project. 

Terason, S. (2021). Predicting Sports Facility Revisit Intentions Based on Experience 

and Mediating Effects of Perceived Value. Polish Journal of Sport and Tourism, 

28(3), 35–41. https://doi.org/10.2478/pjst-2021-0018 

Waheed, N., & Hassan, Z. (2016). Influence of Customer Perceived Value on Tourist 

Satisfaction and Revisit Intention: A study on Guesthouses in Maldives. 

International Journal of Accounting and Business Management, 4(1), 98–119. 

https://doi.org/10.24924/ijabm/2016.04/v4.iss1/98.119 

Watanabe, E. A. de M., Alfinito, S., Curvelo, I. C. G., & Hamza, K. M. (2020). 

Perceived value, trust and purchase intention of organic food: a study with 

Brazilian consumers. British Food Journal, 122(4), 1070–1184. 

https://doi.org/10.1108/BFJ-05-2019-0363 

 

 



76 

Wu, W., Huang, V., Chen, X., Davison, R. M., & Hua, Z. (2018). Social value and 

online social shopping intention: the moderating role of experience. Information 

Technology & People, 31(3), 688–711. https://doi.org/10.1108/ITP-10-2016-

0236 

Yi, T., Lee, H., Yum, J., & Lee, J.-H. (2022). The influence of visitor-based social 

contextual information on visitors’ museum experience. PLOS ONE, 17(5), 

e0266856. https://doi.org/10.1371/journal.pone.0266856 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



77 

LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 (Kuesioner Penelitian) 

 

Pertanyaan Filter 

 

1. Apakah anda pernah mengunjungi Muscle Gym Yogyakarta minimal 2 

kali dalam 1 tahun terakhir? 

a) YA 

b) TIDAK 

 

2. Apakah anda penah menjadi member Muscle Gym Yogyakarta minimal 

1 tahun terakhir? 

a) YA 

b) TIDAK 

 

Pertanyaan Profil Responden 

 

1. Jenis Kelamin 

a) Laki-laki 

b) Perempuan 

 

2. Usia 

a) 17-27 

b) 28-37 

c) 38-47 

d) >47 
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Petunjuk pengisian; 

 

1 = Sangat Tidak Setuju 

2 = Setuju 

3 = Netral 

4 = Setuju 

5 = Sangat Setuju 

 

Indikator Pengalaman Berkunjung 

No. Pernyataan 1 2 3 4 5 

E1 Saya memiliki pengalaman yang baik secara 
keseluruhan pada kunjungan saya ke Muscle 
Gym Yogyakarta 

     

E2 Fasilitas Muscle Gym Yogyakarta bersih      

E3 
Jarak perjalanan saya ke Muscle Gym 

Yogyakarta tidak menjadi masalah bagi 

kunjungan saya. 

     

E4 
Staf Muscle Gym Yogyakarta sangat sopan. 

     

 

Indikator Nilai Sosial 

No. Pernyataan 1 2 3 4 5 

SV1 Kunjungan saya ke Muscle Gym Yogyakarta 
memperluas jaringan sosial saya. 

     

SV2 Kunjungan saya ke Muscle Gym Yogyakarta 
menyebabkan orang lain mengagumi saya. 

     

SV3 
Pengalaman saya di Muscle Gym Yogyakarta 

membuat saya lebih mudah bergaul. 

     

 

 

 

 

 



79 

 Indikator Nilai Ekonomi 

No. Pernyataan 1 2 3 4 5 

EV1 Fasilitas di Muscle Gym Yogyakarta 
memberikan harga yang wajar (masuk akal). 

     

EV2 Harga untuk layanan tambahan(personal 
trainer,penjualan produk,penyewaan studio,dll) 
di Muscle Gym Yogyakarta dapat diterima. 

     

EV3 
Muscle Gym Yogyakarta memberikan harga 

yang layak. 

     

 

 Indikator Nilai Emosional 

No. Pernyataan 1 2 3 4 5 

EM1 Kunjungan saya ke Muscle Gym Yogyakarta 
memberikan saya kebugaran. 

     

EM2 Saya merasa senang saat berkunjung ke Muscle 
Gym Yogyakarta 

     

EM3 
Kunjungan saya ke Muscle Gym Yogyakarta 

membangkitkan minat atau antusiasme saya. 

     

 

 Indikator Niat Berkunjung Kembali 

No. Pernyataan 1 2 3 4 5 

RI1 Saya berencana untuk kembali ke Muscle Gym 
Yogyakarta sewaktu waktu. 

     

RI2 Saya berencana untuk membawa teman atau 
keluarga ke Muscle Gym Yogyakarta sewaktu 
waktu. 

     

RI3 
Fasilitas di Muscle Gym Yogyakarta layak untuk 

dikunjungi kembali. 
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Lampiran 2 (Data mentah) 

 

E1 E2 E3 E4 SV1 SV2 SV3 EV1 EV2 EV3 EM1 EM2 EM3 RI1 RI2 RI3 

4 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

3 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 3 

4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 

4 4 5 4 3 3 4 3 3 3 5 3 4 3 3 3 

3 4 3 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 4 4 

2 3 2 2 3 4 3 4 4 2 4 2 2 4 2 2 

5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 2 4 4 

4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 5 4 4 

4 5 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 

5 5 5 5 4 4 5 3 3 3 4 3 3 3 3 4 

4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 3 4 3 3 

5 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

4 5 4 4 5 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 

4 4 5 5 4 5 5 3 4 4 3 4 4 3 4 4 

4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 5 5 5 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 

4 4 4 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 

4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

5 5 5 5 4 4 5 4 3 3 4 3 3 4 3 3 

4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 4 2 3 4 3 

4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 5 4 5 5 5 4 5 2 4 5 2 4 5 3 

4 4 3 3 3 3 4 4 3 2 4 3 2 4 3 2 

4 4 4 4 4 5 5 2 5 2 2 5 2 4 5 3 

5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 

3 4 5 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 3 3 

4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 

2 2 2 2 2 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 5 

5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 

4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 

5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

4 4 4 4 3 3 4 4 3 3 2 2 2 2 2 2 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 2 2 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 

4 4 4 4 5 4 4 3 2 3 3 4 4 3 4 4 

4 4 4 4 3 4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 3 

2 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 

5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 3 4 5 5 4 

5 5 5 4 3 4 4 4 3 4 5 5 5 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 3 

5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 2 3 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 

4 5 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 

4 4 5 5 4 5 5 4 5 3 4 5 3 5 5 4 

5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 3 3 2 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

5 5 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 3 4 4 3 4 4 

5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 

4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 

5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 

4 3 4 4 4 4 3 3 4 2 3 4 2 3 4 4 

3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 

5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 5 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 

4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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4 5 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 4 4 4 4 5 5 4 3 3 4 3 3 4 

4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

2 3 3 3 4 4 3 3 2 2 3 2 2 3 2 2 

4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

3 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 

3 4 3 4 3 4 3 5 4 4 2 2 3 2 2 3 

5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 

4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 

3 2 2 3 4 5 5 3 3 4 4 5 4 4 5 4 

5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 

2 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 2 4 4 2 

2 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 1 3 3 1 3 

4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 
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4 4 3 4 4 4 5 5 3 3 5 3 3 4 3 3 

5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 

4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 

5 5 5 5 3 4 5 3 4 4 5 4 4 5 4 4 

5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 

5 5 5 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

4 5 5 5 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 3 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 

4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 

5 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 3 4 4 3 

4 5 4 5 4 4 5 3 4 4 3 4 4 3 4 4 

5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 

5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 
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5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 5 5 4 4 4 5 4 3 4 5 5 4 5 5 4 

5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 3 3 4 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 5 4 4 

5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 

5 4 5 5 4 4 5 3 4 4 5 4 5 4 3 3 

4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

5 5 4 5 3 4 3 3 4 4 5 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 

5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 

5 4 5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 
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Lampiran 3 (Hasil olah data PLS) 

 

  

Hasil mean, min, max dan standar deviation 
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Outer Loadings 
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Cross Loadings 

 

Validitas Diskriminan dan Statistik Reliabilitas 
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Nilai R Square dan Q Square 
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Path Coefficient untuk Direct Effect 

 

Indirect Effects 
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Lampiran 4 (Jurnal penelitian) 
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