BAB YV
PENUTUP

Dalam bab V ini berisikan kesimpulan dari penelitian secara keseluruhan

secara ringkas dan memberikan jawaban terhadap masalah penelitian. Adapun

dilampirkan saran atau rekomendasi yang diperlukan untuk penelitian berikutnya,

keterbatasan dalam penelitian ini, dan implikasi manajerial.

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah di lakukan oleh peneliti,

maka peneliti dapat menarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

Keandalan berpengaruh signifikan terhadap persepsi nilai atau H1
diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar ,008 (Sig. <
0,05)

. Daya Tanggap tidak berpengaruh terhadap persepsi nilai atau H2

ditolak. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar ,187 (Sig.
>0,05)

Keamanan berpengaruh signifikan terhadap persepsi nilai atau H3
diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan ,003 (Sig. < 0,05)
Personalisasi tidak berpengaruh terhadap persepsi nilai atau H4
ditolak. Hal in1 dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar -,004 (Sig.
>0,05)

Desain Aplikasi berpengaruh signifikan terhadap persepsi nilai atau HS
diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar ,005(Sig. <
0,05)

Informasi tidak berpengaruh terhadap persepsi nilai atau H6 ditolak.
Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar ,098 (Sig. >0,05)
Empati berpengaruh signifikan terhadap persepsi nilai atau H7
diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar ,001 (Sig. <
0,05)
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8. Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap persepsi nilai atau HS
diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar <,001 (Sig.
<0,05)

9. Persepsi Manfaat Promosi berpengaruh signifikan terhadap persepsi
nilai atau H9 diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar
<,001 (Sig. <0,05)

10. Persepsi nilai berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan atau
H10 diterima. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikansi yang
menunjukkan angka sebesar <,001 (Sig. < 0,05)

5.2 Implikasi Manajerial
Beberapa implikasi manajerial yang relevan dengan hasil penelitian
ini adalah sebagai perusahaan yang bergerak di bidang layanan, maka
perusahaan harus mengutamakan kenyamanan dan kebutuhan pelanggan,
perusahaan dapat meningkatkan loyalitas pelanggan untuk terus menerus
menggunakan layanan e-money dengan meningkatkan persepsi nilai yang

mereka rasakan. Anatara lain sebagai berikut:

A. Keandalan

Perusahaan layanan e-money harus memastikan bahwa layanan
yang diberikan dan digunakan pelanggan dapat diandalakan dan
beroperasi dari awal hingga sekarang, karena ketika pelanggan sudah
loyal atau setia menggunakan jasa layanan e-money secara berulang
maka sebaiknya dipertahankan dengan baik, ketika layanan e-money
tidak dapat diandalkan, hasilnya pelanggan akan merasa tidak puas dan
tidak menggunakan layanan lagi, sehingga loyalitas pelanggan pun
menurun karena merasa kebutuhannya tidak terpenuhi dan nilai yang
dirasakan tidak memuaskan. Berdasarkan implikasi tersebut didapatkan
manfaat dari keandalan dalam e-momney yaitu reputasi perusahaan akan
meningkat seiring pelanggan merasa terbantu dan dimudahkan dalam

bertransaksi, adapun manfaat bagi pelanggan yaitu mempermudah
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bertransaksi dan tidak perlu takut masalah dalam bertransaksi, kemudian
manfaat bagi pihak lain yaitu meningkatkan aktivitas transaksi
(penjualan) dengan bekerja sama dan menyediakan layanan e-money
yang dikenal pelanggan dapat di andalkan sehingga pelanggan lebih
berani dan tertarik untuk melakukan transaksi, karena sudah mengenali

layanan e-money ini dapat diandalkan.

. Keamanan

Perusahaan layanan e-money memiliki resiko dan tanggung jawab
yang besar, salah satunya terkait keamanan pelanggan, ketika pelanggan
percaya dan menggunakan layanan e-money maka sudah seharusnya
perusahaan mempertahankan kepercayaan pelanggan tersebut, salah
satunya melalui keamanan data pelanggan yang dijaga dengan baik, agar
data tidak tersebar baik dari informasi pribadi pelanggan atau data
transaksi dalam layanan e-momney tidak diketahui oleh pihak lain.
Berdasarkan implikasi tersebut didapatkan manfaat keamanan bagi
pelanggan yaitu, pelanggan tidak perlu takut data diri atau uang yang
terdapat di dalam aplikasi bocor atau hilang, dikarenakan keamanan
pelanggan dijaga dan terjamin aman oleh perusahaan e-money, manfaat
bagi pihak lain yaitu semakin keamanan dalam e-money meningkat
maka semakin dominan pelanggan menggunakan e-momney tersebut,
maka pihak lain dapat bekerja sama dengan layanan e-money yang
memiliki keamanan terjamin untuk mencari keuntungan dari hal
tersebut.

. Desain aplikasi

Selain layanan e-money yang dapat diandalkan dan aman,
Perusahaan harus memperhatikan desain aplikasi yang akan digunakan
pelanggan, desain aplikasi yang simple dan mudah dipahami pelanggan
akan memudahkan pelanggan dalam bertransaksi, jangan sampai desain
aplikasi sulit dioperasikan pelanggan karena sama aja menyusahkan
pelanggan dan beresiko, sehingga dengan desain aplikasi maka

pelanggan akan merasa tertolong karena simple untuk bertransaksi.
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Berdasarkan implikasi tersebut didapatkan manfaat bagi perusahaan
yaitu menarik perhatian pelanggan dengan kemudahan dalam
mengoperasikan aplikasi dibandingkan competitor, manfaat untuk
pelanggan yaitu mudah dlam bertransaksi karena gampang
menggunakan aplikasi, dan manfaat bagi pihak lain yaitu misalnya
developer aplikasi akan lebih mudah mendapatkan kerja sama dengan
berbagai pihak karena desani apliaksi yang dioperasikan akan banyak
diminati pelanggan.
. Empati

Salah satu faktor atau aspek terpenting dalam membangun
hubungan baik dengan pelaanggan adalah adanya perhatian secara
personal atau empati. Perusahaan harus menanggapi keluhan pelanggan
dengan ramah dan memberikan perhatian sehingga pelanggan merasa
dihargai dan memiliki posisi yang special dalam layanan e-money ini.
Dengan begitu pelanggan akan merasa nyaman dan senang, akhirnya
persepsi nilai pelanggan dan pandangan positif terhadap perusahaan
layanan e-money meningkat, sehingga pelanggan akan terus
menggunakan layanan e-money tersebut. Berdasarkan implikasi tersebut
didapatkan manfaat bagi pelanggan yaitu merasa dihargai dan dihormati
sehingga akan senang menggunakan layanan e-money tersebut, manfaat
bagi pihak lain yaitu dapat bekerja sama dengan layanan e-money yang
disenangi pelanggan untuk mencari bantuan menolong sesama misalnya
bekerja sama untuk membantu panti asuhan setempat mendapatkan
makanan yang memadai, sehingga melalui layanan e-money ini
pelanggan mau untuk menyalurkan empatinya membantu sesama,
karena pelanggan senang dan puas menggunakan layanan e-money yang
menghargai mereka.
. Persepsi harga

Perusahaan layanan e-money pasti erat dengan keuangan,
berkaitan dengan hal ini maka perusahaan harus memperhatikan biaya

atau harga yang ditampilkan apakah sesuai dan setara dengan ekspetasi
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pelanggan, serta apakah sepadan dengan manfaat yang diterima
pelanggan. Pelanggan dapat menerima pembayaran sesuai dengan harga
yang ditampilkan, ketika pelanggan membayar harga yang tidak sesuai
atau ada biaya tambahan tanpa diketahui, maka pelanggan akan kecewa,
alhasil persepsi nilai pelanggan dapat berkurang dan berpengaruh buruk
terhadap loyalitas pelanggan. Berdasarkan implikasi tersebut
didapatkan manfaat bagi perusahaan yaitu mengenal dan mengetahui
biaya yang tepat untuk ditetapkan dan dapat diterima oleh pelanggan,
manfaat bagi pelanggan yaitu dapat menyimpulkan biaya atau tarif
layanan e-money yang masuk akal atau sepadan dengan manfaat yang
diterima, serta manfaat bagi pihak lain yaitu menggunakan layanan e-
money yang memiliki persepsi harga paling baik, agar pelanggan lebih
minat melakukan transaksi karena biaya paling murah atau lebih
sepadan dibandingkan layanan lainnya.
. Persepsi manfaat promosi

Perusahaan layanan e-money memenuhi kebutuhan dan ekpetasi
pelanggan merupakan kunci sukses, namun akan lebih baik ketika
perusahaan dapat melebihi ekspetasi pelanggan dan memberikan kesan
baik serta menyenangkan pelanggan melalui manfaat promosi, dengan
adanya hal ini maka pelanggan mendapatkan berbagai keuntungan
lainnya dari menggunakan layanan e-money ini, dengan adnaya manfaat
promosi juga sebagai tanda terima kasih kepada pelanggan dari pihak
perusahaan, pada akhirnya hal ini mempertahankan hubungan baik
antara pelanggan dan layanan e-money, dan meningkatkan loyalitas
pelanggan dalam menggunakan layanan tersebut. Berdasarkan implikasi
tersebut didapatkan manfaat bagi pelanggan yaitu mendapatkan
keuntungan dan ekspetasi terlebihkan oleh layanan e-money, manfaat
bagi pihak lain yaitu dapat meningkatkan reputasi atau lebih dikenali
pelanggan dengan bekerja sama bersama layanan e-money yang

memiliki persepsi manfaat promosi baik, karena pelanggan akan
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beramai ramai mengejar layanan e-money yang banyak memberikan

manfaat promosi.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari sempurna,
namun peneliti merasa wajar adanya kekurangan dan kelemahan dalam
penelitian ini, karena sebagai pembelajaran bagi peneliti serta penelitian
berikutnya untuk semakin lebih baik. Adapun keterbatasan dalam penelitian
ini yaitu objek penelitian yang tidak spesifik atau tertuju pada suatu
perusahaan layanan e-momney tertentu dan subject terbatas. Kemudian
variabel yang diteliti masih terbatas, pengolahan data masih dilakukan
secara terpisah, dan dalam penelitian ini masih terdapat beberapa sumber

yang tergolong terlalu lama.

5.4 Saran Penelitian Kedepannya

Berdasarkan kesimpulan diatas maka peneliti memberikan saran untuk
penelitian selanjutnya agar menggunakan objek penelitian yang spesifik dan
berfokus pada satu perusahaan layanan e-money saja serta menambah
jumlah dan perbedaan dalam subject. Kemudian dapat menambahkan
variabel baru, terutama terkait pengujian dimensi kualitas layanan dan
bauran pemasaran, diharapkan dapat berfokus menguji variabel kualitas
layanan dan bauran pemasaran dibandingkan dimensinya, dalam
pengolahan data diharapkan dapat diolah secara keseluruhan atau
bersamaam sehingga tidak terpisah antar dimensi atau variabel independent
terhadap dependent. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat menggunakan

dan memanfaatkan sumber paling terbaru.
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LAMPIRAN

Pengaruh Service Quality Dan Marketing Mix Terhadap Perceived Value

Dan Customer Loyalty Studi Penggunaan E-Money Dikalangan Generasi Z

Dengan Hormat,

Puji Syukur atas kehadirat Tuhan Yang Maha Esa atas berkat dan rahmat
yang telah dicurahkan di dalam pembuatan Skripsi ini, Saya Geraldi Wiyoto Lim,
NIM 200325576 mahasiswa Program Studi Management Fakultas Bisnis dan
Ekonomi Universitas Atma Jaya Yogyakarta ditujukan untuk meneliti faktor yang
mempengaruhi kesetiaan pelanggan dalam penggunaan E-money. Maka dari itu
saya mohon kesediaan para mahasiswa untuk membantu dalam mengisi kuesioner
penelitian ini sesuai dengan kondisi sesungguhnya, yang dimana data kuesioner ini
akan dipergunakan dalam penelitian tugas akhir saya. Demikian yang dapat saya
sampaikan, atas bantuan dan kerjasamanya saya ucapkan terima kasih.

Berikut kuesioner yang dilampirkan, atas bantuan dan kerjasamanya saya

ucapkan terimakasth.

IDENTITAS RESPONDEN

Nama

Jenis Kelamin
Usia

Layanan E-Money

PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER

1. Bacalah butir-butir pertanyaan dengan baik dan cermat!

2. Setiap pertanyaan hanya perlu memilih satu jawaban yang paling cocok yang
mencerminkan keadaan anda. Alternatif jawaban pada kuesioner ini yaitu:
Sangat Tidak Setuju (STS)

Tidak Setuju (TS)
Netral (N)
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Setuju (S)

Sangat Setuju (SS)

Kuesioner ini tentunya bersifat tertutup dan terjamin kerahasiaannya, hasil data
kuesioner hanya digunakan untuk melengkapi kebutuhan skripsi dan tidak
berpengaruh terhadap hal lainnya. Terimakasih atas bantuan dan partisipasi

anda.
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LAMPIRAN 1 Kuesioner Penelitian

Pengaruh Service Quality Dan Marketing Mix Terhadap Perceived
Value Dan Customer Loyalty: Studi Penggunaan E-Money

Dikalangan Generasi Z

A. Pertanyaan filter
1. Apakah anda menggunakan layanan e-money? minimal 1 kali dalam 3
bulan terakhir.
a. Ya
b. Tidak

B. Data Demografi Responden
1. Nama
2. Jenis kelamin
a. Perempuan
b. Laki-Laki
3. Usia
a. <17 Tahun
b. 17-19 Tahun
c. 20-23 Tahun
d. 24-27 Tahun
4. Layanan e-money yang pernah digunakan
a. ShopeePay
b. Gopay
¢. Dana
d. OVO

e. Yang Lainnya

Bagian I: Keandalan

No. Indikator pertanyaan Skala
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STS| TS| N SS
1 | Sistem layanan e-money bekerja dengan
o o STS| TS| N SS
baik sejak pertama kali digunakan
2 | Layanan e-money anti atau jarang
) STS| TS| N SS
mengalami error
3 | Perusahaan layanan e-money menepati janji
) ) STS| TS| N SS
mengenai pelayanan dan promosi e-money
4 | Layanan e-money menyediakan catatan
_ STS| TS | N SS
transaksi yang lengkap dan akurat
5 | Layanan e-money selalu tersedia dan dapat
) . STS| TS | N SS
dioperasikan
Bagian I1: Daya Tanggap
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS | N SS
1 | Perusahaan layanan e-money menyediakan
informasi mengenai apa yang harus
) -g --p e STS| TS | N SS
dilakukan apabila terjadi kegagalan dalam
bertransaksi
2 | Sistem layanan e-money selalu responsif
_ ) STS| TS| N SS
dalam melayani transaksi
3 | Layanan e-money merespon cepat dalam
) STS| TS | N SS
menangani masalah pada system
Bagian I11: Keamanan
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS| N SS
1 | Layanan e-money menjamin keamanan data
o _ _ _ STS| TS| N SS
pribadi pengguna terlindungi dengan baik
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2 | Layanan e-money menjamin data keuangan
) ) _ STS| TS| N SS
pengguna terlindungi dengan baik
3 | Layanan e-money menjamin data transaksi
] ] _ STS| TS| N SS
pengguna terlindungi dengan baik
Bagian 1V: Personalisasi
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS | N SS
1 | Pengguna dapat mengatur transaksi yan
) gg- P . / STS| TS | N SS
disukai dalam layanan e-money
2 | Layanan e-money dapat mengatur mode
~ STS| TS | N SS
pembayaran isi ulang atau layanan top up
3 | Layanan e-money menyediakan
rekomendasi berkaitan dengan transaksi | STS | TS | N SS
yang saya butuhkan
Bagian V: Desain Aplikasi
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS | N SS
1 | Navigasi yang digunakan dalam layanan e-
it -g J Y STS| TS | N SS
money konsisten dan standar
2 | Tampilan layanan e-money terorganisir
_ STS| TS| N SS
dengan baik
3 | Tampilan layanan e-money  mudah
) o STS| TS| N SS
digunakan untuk transaksi online
Bagian VI: Informasi
No. Indikator pertanyaan Skala
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STS| TS | N SS
1 | Layanan e-money menyediakan informasi
o STS| TS| N SS
yang uptodate atau terkini
2 | Layanan e-money menyediakan informasi
) ) STS| TS | N SS
yang mudah dipahami
3 | Layanan e-money menyediakan informasi
) STS| TS| N SS
yang dapat di percaya dengan cepat
Bagian VII: Empati
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS | N SS
1 | Layanan e-money menangani complain
: / : y STS| TS | N SS
customer dengan ramah
2 | Layanan e-money memiliki data yang jelas
/ y \ P STS| TS | N SS
dan lengkap terkait complain customer
3 | Layanan e-money memberikan perhatian
STS| TS | N SS
yang personal
Bagian VII1: Persepsi Harga
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS | N SS
1 | Harga / biaya final yang ditetapkan oleh
layanan e-money sesuai dengan layanandan | STS | TS | N SS
kinerja yang diberikan
2 | Harga / biaya final yang ditetapkan oleh
layanan e-money sesuai dengan yang | STS| TS | N SS
diharapkan oleh customer
3 | Harga / biaya yang dibayarkan secara final
oleh customer lebih baik dibandingkan | STS| TS | N SS
dengan metode pembayaran lainnya
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Bagian 1X: Persepsi Manfaat Promosi

_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS| N SS
1 | Layanan e-money menyediakan hadiah
] STS| TS| N SS
cashback yang menarik
2 | Layanan e-money menyediakan poin
loyalitas yang menarik yang dapat|STS| TS| N SS
ditukarkan nantinya
3 | Layanan e-money menyediakan hadiah
) ; STS| TS | N SS
diskon yang menarik
Bagian X: Persepsi Nilai
_ Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS| N SS
1 | Kualitas sistem dan layanan e-money
STS| TS | N SS
terkemuka dan konsisten
2 | Manfaat yang saya dapatkan dari layanan e-
money sepadan dengan uang yang saya | STS| TS | N SS
keluarkan
3 | Perusahaan  e-money  selalu ingin
memberikan yang terbaik bagi seluruh | STS| TS | N SS
konsumen yang dilayani
4 | Layanan e-money memberikan saya
STS| TS| N SS
kebahagiaan dalam bertransaksi
Bagian XI: Loyalitas Pelanggan
Skala
No. Indikator pertanyaan
STS| TS| N SS
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Informasi yang diberikan konsumen kepada

konsumen lainnya mengenai e-money selalu

. STS| TS SS
positif
Saya akan merekomendasikan layanan e-
STS| TS SS
money kepada teman teman dan keluarga
Saya akan memilih layanan e-money
sebagai pilihan utama saya dalam
STS| TS SS

bertransaksi dibandingkan metode

pembayaran lainnya
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LAMPIRAN 2 Kuesioner DarIng (Google Forms)

Pengaruh Service Quality dan Marketing
Mix terhadap Perceived Value Kemudian
Terhadap Customer Loyalty: Studi
Penggunaan E-Money Dikalangan
Generasi Z

Puji Syukur atas kehadirat Tuhan Yang Maha Esa atas berkat dan rahmat yang telah
dicurahkan di dalam pembuatan Skripsi ini, Saya Geraldi Wiyoto Lim, NIM 200325576
mahasiswa Program Studi Management Fakultas Bisnis dan Ekonomi Universitas Atma
Jaya Yogyakarta ditujukan untuk meneliti faktor yang mempengaruhi kesetiaan pelanggan
dalam penggunaan E-money. Maka dari itu saya mohon kesediaan para mahasiswa untuk
membantu dalam mengisi kuesioner penelitian ini sesuai dengan kondisi sesungguhnya,
yang dimana data kuesioner ini akan dipergunakan dalam penelitian tugas akhir saya.
Demikian yang dapat saya sampaikan, atas bantuan dan kerjasamanya saya ucapkan
terima kasih

tanselvi27@gmail.com Ganti akun &
E2 Tidak dibagikan

* Menunjukkan pertanyaan yang wajib diisi

*

Apakah anda menggunakan layanan e-money? minimal 1 kali dalam 3 bulan
terakhir.

QO va
(O Tidak

IDENTITAS RESPONDEN

NAMA *

Jawaban Anda

JENIS KELAMIN *

(O PEREMPUAN

(O LAKFLAKI
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USIA *

O <17 Tahun
(O 17-19 Tahun
(O 20-23 Tahun

(O 2427 Tahun

Layanan e-money apa yang pernah / sering anda gunakan? *

(O shopeepay
(O Gopay
(O Dana
O ovo

O Yang Lainnya

Keandalan

Sistem layanan e-money bekerja dengan baik sejak pertama kali digunakan *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money anti atau jarang mengalami error *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Perusahaan layanan e-money menepati janji mengenai pelayanan dan promosi e- *
money

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menyediakan catatan transaksi yang lengkap dan akurat *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money selalu tersedia dan dapat dioperasikan *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Daya Tanggap

Perusahaan layanan e-money menyediakan informasi mengenai apa yang harus  *
dilakukan apabila terjadi kegagalan dalam bertransaksi

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Sistem layanan e-money selalu responsif dalam melayani transaksi pengguna *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money merespon cepat dalam menangani masalah pada sistem *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Keamanan

Layanan e-money menjamin keamanan data pribadi pengguna terlindungi dengan *
baik

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
Layanan e-money menjamin data keuangan pengguna terlindungi dengan baik *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menjamin data transaksi pengguna terlindungi dengan baik *

1 2 3 4 S

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Personalisasi

Pengguna dapat mengatur transaksi yang disukai dalam layanan e-money *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money dapat mengatur mode pembayaran isi ulang atau layanantop  *
up

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menyediakan rekomendasi berkaitan dengan transaksi yang *
saya butuhkan

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Desain Aplikasi

Navigasi yang digunakan dalam layanan e-money konsisten dan standar *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Tampilan layanan e-money terorganisir dengan baik *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Tampilan layanan e-money mudah digunakan untuk transaksi online *

1 2 3 4 S

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Informasi

Layanan e-money menyediakan informasi yang uptodate atau terkini *
1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menyediakan informasi yang mudah dipahami *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menyediakan informasi yang dapat di percaya dengan cepat *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Layanan e-money menangani complain customer dengan ramah *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
Layanan e-money memiliki data yang jelas dan lengkap terkait complain customer *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money memberikan perhatian yang personal *

1 2 3 4 S

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Persepsi Harga

Harga / biaya final yang ditetapkan oleh layanan e-money sesuai dengan layanan *
dan kinerja yang diberikan

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Harga / biaya final yang ditetapkan oleh layanan e-money sesuai dengan yang *
diharapkan oleh customer

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Harga / biaya yang dibayarkan secara final oleh customer lebih baik dibandingkan *
dengan metode pembayaran lainnya

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Persepsi Manfaat Promosi

Layanan e-money menyediakan hadiah cashback yang menarik *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menyediakan poin loyalitas yang menarik yang dapat *
ditukarkan nantinya

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money menyediakan hadiah diskon yang menarik *

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Persepsi Nilai

Kualitas sistem dan layanan e-money terkemuka dan konsisten *

1 2 3 4 S5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Manfaat yang saya dapatkan dari layanan e-money sepadan dengan uang yang  *
saya keluarkan

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Perusahaan e-money selalu ingin memberikan yang terbaik bagi seluruh *
konsumen yang dilayani

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Layanan e-money memberikan saya kebahagiaan dalam bertransaksi *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Loyalitas Pelanggan

Informasi yang diberikan konsumen kepada konsumen lainnya mengenai e- *
money selalu positif

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya akan merekomendasikan layanan e-money kepada teman teman dan *
keluarga

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya akan memilih layanan e-money sebagai pilihan utama saya dalam *
bertransaksi dibandingkan metode pembayaran lainnya

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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LAMPIRAN 3 Data Responden dan Jawaban Kuesioner

Apakah anda Layanan e-
money apa
menggunakan layanan e- Jenis Kelamin Usia yang pernah /
money? minimal 1 kali
dalam 3 bulan terakhir sering anda
gunakan?
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovOo
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay
Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun ovoO
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovoO
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI | 24-27 Tahun Gopay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Gopay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovo
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
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Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovo

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun OoVvO

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun | Yang Lainnya
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Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovOo

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovo

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovOo

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Shopeepay
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Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun ovo
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovOo
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovo
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun ovoO
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun ovo
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Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo

Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun ovoO

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun | Yang Lainnya
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Dana
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Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Dana

Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun ovo

Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun oVvOo

Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 24-27 Tahun | Yang Lainnya
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Gopay

Ya LAKI-LAKI 20-23 Tahun ovo

Ya PEREMPUAN | 17-19 Tahun Shopeepay
Ya PEREMPUAN | 20-23 Tahun Shopeepay
Ya LAKI-LAKI 24-27 Tahun Shopeepay
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LAMPIRAN 4 Hasil Olah Data SPSS

Uji Validitas
Uji Validitas Keandalan
Correlations
Total
KD1 KD2 KD3 KD4 KD5 KD

KDI  Pearson 1 573 526 563 6097 824"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .003 .001 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30
KD2  Pearson 5737 1 455" 5807 .586" .822°

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .012 .001 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30
KD3  Pearson 5267 4557 1 253 670" 7317

Correlation

Sig. (2-tailed) .003 .012 177 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30
KD4  Pearson 5637 5807 253 1 458" 698"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .001 177 011 .000

N 30 30 30 30 30 30
KDS5  Pearson 609" 586 670 458" 1 8617

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 011 .000

N 30 30 30 30 30 30
Total  Pearson 824" 822" 7317 698" 861" 1
KD Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30
**, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Validitas Daya Tanggap
Correlations
DT1 DT2 DT3  Total DT
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DT1 Pearson 1 594 548 .846""

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .002 .000

N 30 30 30 30
DT2 Pearson 594" 1 .628" 8617

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000

N 30 30 30 30
DT3 Pearson 548" 628" 1 .849"™

Correlation

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000

N 30 30 30 30
Total ~ Pearson 846 8617 849" 1
DT Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30
**, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Validitas Keamanan
Correlations
Total
KM1 KM2 KM3 KM

KMI1 Pearson 1 758" 793" 9357

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30
KM2 Pearson 758" 1 674" .889"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30
KM3 Pearson 7937 6747 1 906"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30
Total Pearson 935" .889" 906" 1
KM Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30
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**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Validitas Personalisasi

Correlations
Total
PER1 PER2 PER3 PER

PERI Pearson 1 590" 478" 811"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .008 .000

N 30 30 30 30
PER2 Pearson 590" o~ N 875"

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000

N 30 30 30 30
PER3 Pearson 478 6117 1 835"

Correlation

Sig. (2-tailed) .008 .000 .000

N 30 30 30 30
Total PER Pearson 8117 8757 835" 1

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Validitas Desain Aplikasi
Correlations
Total
DA1 DA2 DA3 DA
DA1 Pearson 1 726" 788" 922"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30

DA2 Pearson 726" 1 700" .895™

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 30 30 30 30

125



DA3 Pearson 788" 700" 1 .909™
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
Total  Pearson 9227 895 .909™ 1
DA Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Uji Validitas Informasi
Correlations
Total
INF1 INF2 INF3 INF
INF1 Pearson 1 586" 432" .834™
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 .017 .000
N 30 30 30 30
INF2 Pearson 586" 1 5147 865"
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 .004 .000
N 30 30 30 30
INF3 Pearson 4327 5147 1 .760"
Correlation
Sig. (2-tailed) .017 .004 .000
N 30 30 30 30
Total Pearson 834" .865" 760" 1
INF Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
**, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Uji Validitas Empati
Correlations
Total
EMP1 EMP2  EMP3 EMP
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EMP1 Pearson 1 408" 355 724
Correlation
Sig. (2-tailed) .025 .054 .000
N 30 30 30 30
EMP2 Pearson 408" 1 476" 817
Correlation
Sig. (2-tailed) .025 .008 .000
N 30 30 30 30
EMP3 Pearson 355 4767 1 .828™
Correlation
Sig. (2-tailed) .054 .008 .000
N 30 30 30 30
Total Pearson 724 78177 .828™ 1
EMP Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Uji Validitas Persepsi Harga
Correlations
PH1 PH2 PH3  Total PH
PH1 Pearson 1 539" 659" 872"
Correlation
Sig. (2-tailed) .002 .000 .000
N 30 30 30 30
PH2 Pearson 539" 1 .592™ 826"
Correlation
Sig. (2-tailed) .002 .001 .000
N 30 30 30 30
PH3 Pearson 659" 592" 1 866"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .001 .000
N 30 30 30 30
Total PH Pearson 872" 826" 866" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
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**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Validitas Persepsi Manfaat Promosi

Correlations
Total
PMP1 PMP2 PMP3 PMP
PMP1 Pearson 1 4677 5247 780"
Correlation
Sig. (2-tailed) .009 .003 .000
N 30 30 30 30
PMP2 Pearson 467" 1 .603™ 861"
Correlation
Sig. (2-tailed) .009 .000 .000
N 30 30 30 30
PMP3 Pearson 524 603" 1 843"
Correlation
Sig. (2-tailed) .003 .000 .000
N 30 30 30 30
Total Pearson 7807 861 843" 1
PMP Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Uji Validitas Persepsi Nilai
Correlations
PN1 PN2 PN3 PN4  Total PN
PN1 Pearson 1 562" 544" 653" 843"
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 .002 .000 .000
N 30 30 30 30 30
PN2 Pearson 562 1 457" 6367 837"
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 011 .000 .000
N 30 30 30 30 30
PN3 Pearson 544" 457" 1 435° 7297
Correlation
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Sig. (2-tailed) .002 011 016 .000

N 30 30 30 30 30
PN4 Pearson 6537 636" 435" 1 .8407"

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 000 016 000

N 30 30 30 30 30
Total Pearson 843" 8377 7297 840 1
PN Correlation

Sig. (2-tailed) 000 000 000  .000

N 30 30 30 30 30

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Validitas Loyalitas Pelanggan

Correlations
LP1 LP2 LP3 Total LP
LPI Pearson 1 493" 308 709
Correlation
Sig. (2-tailed) .006 .098 .000
N 30 30 30 30
LP2 Pearson 4937 1 596" 853"
Correlation
Sig. (2-tailed) .006 .001 .000
N 30 30 30 30
LP3 Pearson 308 596 1 837"
Correlation
Sig. (2-tailed) .098 .001 .000
N 30 30 30 30
Total LP Pearson 7097 8537 8377 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas
Uji Reliabilitas Kualitas Layanan
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's  Standardized
Alpha Items N of Items
.935 .930 23

Uji Reliabilitas Bauran Pemasaran

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's  Standardized
Alpha Items N of Items
.816 .822 6

Uji Reliabilitas Persepsi Nilai

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's ~ Standardized
Alpha Items N of Items
.827 .829 4

Uji Reliabilitas Loyalitas Pelanggan
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's  Standardized
Alpha Items N of Items
.709 723 3
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Uji Deskriptif
Uji Deskriptif Keandalan

Descriptive Statistics

Minimu Maximu Std.
N m m Mean Deviation

KD1 180 2 5 4.49 .602
KD2 180 2 5 4.19 .661
KD3 180 2 5 4.30 .692
KD4 180 2 5 4.48 .629
KD5 180 2 5 4.33 .675
Valid N 180

(listwise)

Uji Deskriptif Daya Tanggap

Descriptive Statistics

Minimu Maximu Std.
N m m Mean Deviation
DT1 180 2 5 4.39 672
DT2 180 1 5 4.36 706
DT3 180 1 5 4.19 175
Valid N 180
(listwise)

Uji Deskriptif Keamanan

Descriptive Statistics

Minimu Maximu Std.
N m m Mean Deviation
KMI1 180 2 5 4.33 .739
KM2 180 1 5 4.37 748
KM3 180 2 5 4.35 728
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Valid N 180
(listwise)
Uji Deskriptif Personalisasi
Descriptive Statistics
Minimu Maximu Std.
N m m Mean Deviation
PER1 180 2 5 441 715
PER2 180 2 5 4.51 621
PER3 180 2 5 431 750
Valid N 180
(listwise)
Uji Deskriptif Desain Aplikasi
Descriptive Statistics
Minimu Maximu Std.
N m m Mean Deviation
DA 180 2 5 4.27 .684
DA2 180 2 5 4.44 .670
DA3 180 2 5 4.58 .579
Valid N 180
(listwise)
Uji Deskriptif Informasi
Descriptive Statistics
Minimu Maximu Std.
N m m Mean Deviation
INF1 180 2 5 4.44 .653
INF2 180 2 5 4.49 .639
INF3 180 2 5 4.43 .626
Valid N 180
(listwise)
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