BAB V
PENUTUP

Pada penelitian ini, peneliti membuat suatu kesimpulan dan saran yang berkaitan dengan
hasil penelitian yang telah dilakukan. Peneliti akan menjelaskan implikasi manajerial terkait
hasil dari penelitian ini serta akan menyampaikan keterbatasan dan saran yang diperlukan

untuk penelitian selanjutnya.

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis serta pembahasan data yang telah dilakukan pada bab

sebelumnya (1V), maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

a. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah perempuan yang didominasi
responden berusia berkisar 22 tahun sampai 26 tahun dengan persentasi 84,7%
memiliki pendidikan Diploma atau Sarjana Strata 1 dan sebesar 85,3% memiliki satus
belum menikah. Hasil penelitian ini juga memberikan informasi bahwa mayoritas
responden berdasarkan jangka waktu belanja online didominasi oleh jangka waktu
selama lebih dari 2 tahun dan sebesar 69,7% menggunakan transfer bank sebagai
metode pembayaran yang paling sering digunakan dimana sebesar 50,7% responden
melakukan belanja 2-4 kali dalam 1 bulan di Shopee. Hasil penelitian ini juga
menunjukkan bahwa responden dalam penelitian ini yang melakukan belanja online
selain di Shopee sebesar 84,4% dan 27,5% memiliki alasan yaitu harga yang
ditawarkan e-commerce lainnya lebih murah.

b. Hasil penelitian ini menujukkan bahwa keamanan, kemudahan pengguna dan masalah
privasi tidak berpengaruh terhadap niat beli ulang konsumen pada Shopee. Selain itu,
e-satisfaction berhasil memediasi keamanan, kemudahan pengguna dan masalah
privasi berpengaruh terhadap niat beli ulang konsumen pada Shopee. Mediasi
kepercayaan hanya memediasi keamanan terhadap niat beli ulang dan tidak berhasil
memediasi variabel kemudahan pengguna dan masalah privasi. Dengan demikian,
secara keseluruhan perusahaan perlu meningkatkan keamanan, kemudahan pengguna
dan masalah privasi untuk meningkatkan e-satisfaction saat melakukan belanja online.
Konsumen yang merasakan e-satisfaction cenderung akan melakukan pembelian

ulang pada e-commerce tempat merka melakukan belanja online sebelumnya.
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5.2.  Implikasi Manajerial

Hasil penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa varibel keamanan saat
berbelanja online dapat meningkatkan niat beli ulang konsumen melalui kepercayaan yang
mereka dapatkan saat berbelanja online dan variabel keamanan, kemudahan pengguna, dan
masalah privasi dapat menimbulkan niat beli ulang konsumen ketika konsumen merasakan e-
satisfaction dari keamanan, kemudahan pengguna, dan masalah privasi saat berbelanja.
Maka dari itu perusahaan belanja online ataupun e-commerce dapat mengembangkan bisnis
dengan merancang strategi bisnis yang tepat dari sisi kualitas:

Pertama, membuat e-commerce yang memiliki kepraktisan pengguna, kemudahan
akses saat akan melakukan belanja online, memberikan jaminan atas data pribadi konsumen
dan keamanan pembayaran saat bertransaksi online dikarenakan hal tersebut dapat
menimbulkan rasa e-satisfaction oleh konsumen sehingga bisa menimbulkan niat beli ulang
pada toko tersebut.

Kedua, meningkatkan dan menjaga mekanisme dan teknik-teknik keamanan e-
commerce sehingga memberikan jaminan keamanan konsumen saat bertransaksi online yang
dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap e-commerce. Adanya kepercayaan
konsumen saat belanja secara online dapat menimbulkan keinginan untuk terus menerus
melakukan belanja pada toko ataupun e-commerce.

Ketiga, penelitian ini menunjukkan bahwa peran e-satisfaction lebih mendominasi
daripada kepercayaan. Dimana dapat dilihat pada nilai R? yaitu kepercayaan memiliki nilai
R? 28% yang berarti bahwa variabel kepercayaan dalam penelitian ini berhasil dijelaskan
oleh variabel keamanan, kemudahan pengguna, dan masalah privasi sebesar 28% dan sisanya
(72%) dijelaskan oleh variabel lain diluar model sedangkan variabel E-satisfaction sebesar
42% yang berarati bahwa variabel E-satisfaction dalam penelitian ini berhasil dijelaskan oleh
variabel keamanan, kemudahan pengguna, dan masalah privasi sebesar 42%. Rasa puas yang
dirasakan dan didapatkan oleh konsumen dari e-commerce tempat mereka melakukan
transaksi belanja online lebih besar pelung untuk menimbulkan niat untuk kembali berbelanja
pada tempat tersebut.

5.3.  Keterbatasan dan Saran Penelitian

Pertama, penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu responden didominasi oleh kaum
muda berumur 17-30 tahun. Hal ini belum bisa menggambarkan secara menyeluruh pengaruh
usia lebih dari 30 tahun mengenai pandangan mereka terkait dengan variabel penelitian yang
akan menimbulkan niat beli ulang mereka saat akan melakukan belanja online. Oleh karena
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itu penulis menyarankan pada penelitian di masa yang akan datang untuk memperluas
pengambilan sampel dan melakukan uji beda terhadap beberapa pengelompokan generasi
X,Y dan Z.

Kedua, penelitian ini memiliki keterbatasan berupa proses penyebaran kuesioner
hanya dilakukan secara online dan tidak melakukan face dan content validity terlebih dahulu
dikarenakan pandemic covid19 sehingga responden yang merasa bingung terhadap
pertanyaan kuesioner tidak bisa bertanya secara langsung.

Ketiga, dapat diketahui bahwa variabel kepercayaan memiliki nilai R? sebesar 28%,
e-satisfaction sebesar 42% dan niat beli ulang memiliki nilai R? sebesar 50% dan sisanya
dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian ini. Maka dari itu peneliti
menyarankan agar penelitian selanjutnya lebih mengembangkan variable lainnya misalnya
variable uselfulnes, web design, dan lainnya yang dapat berpengaruh terhadap niat beli ulang.

Keempat, adanya kemungkinan bahwa kondisi lingkungan, objek serta metode
penelitian yang berbeda akan menimbulkan temuan yang juga berbeda sehingga pembaca
harus berhati-hati saat melakukan generalisasi mengenai seluruh informasi. Penelitian
selanjutnya disarankan dapat melakukan penelitian serupa pada e-commerce ataupun market
place lainnya untuk memperoleh insight yang lebih luas serta akurat dan dapat melakukan uji
beda terhadap beberapa e-commerce yang ada.
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Abstract

Purpose — Research on onhne busmesses has fooused on the adoption of ecommera: and mitial purchase
behavior; repurchase intention and its antecedents remamn underresearched. The present study develops an
empirical model] to explore the extent to which trust and e-satisfaction mediate the effect of vendor-speafic
attributes and customer infention to repurchase from the same online pletform.
Design'methodology/approach — The proposed model is tested and validated m the context of Generation
Y n Indm. A sclf-adminstrated online survey was employed, and the students aged between 20 and 35 at
universities in Northern India are selected as subject. The data is analyzed vsing SPSS 2000 and AMOS 20.0,
where structural equation modelng 15 wsed to examine the model and test the hypothesis.

Findings - The results of this study suggest that trust mediates fully between secunty concerns, privacy
concerns, and repurchase intention. E-satisfaction medizites between security and ease of use (EOU).
Practical implications — This study reveals the fact t'_'mtsELuri.t_',?, EOQU, and privacy concerns are the critical
determinants that heve the most impact on consumes's purchasing behavior. Gen Y consumers of Indiz need
some strong securtty features, an easy-to-use mterface, a trusted prvacy policy. Furthermore, it may be
beneficial to ohserve e-satisfaction and trust as a mediator when dentifying potential problems; online
satisfaction 15 essential for the proup n this stedy, and the results show that 1t mpacts on the relation between
repurchase mtention and some determmant of repurchase ntentions.

Originality/value — This research determines the impact of security, privacy concerrs, EOU on the online
repurchasing behavior of Gen Y in Indiz. The mediation effect of esatisfaction and trust has also been
determined.

Keywords Repurchase ntention, Trust, E-satsfaction, Security, Privacy concerns, Ease of use, Struchural
equation modeling

Paper type Research paper

Introduction
E-businesses have become an important retail medmm because of the rapid growth of the
Internet. Although online retailing has seen continuous growth in recent years, the online
market 15 still relatively small, and repurchase behavior remains an area where research by
online marketers is required (Johnson ef al, 2008). The repurchase is essential and extremely
desirable because of the massive cost of acquirng new customers and the economic value of
trusted, loyal customers (Reichheld and Schefter, 2000). The process of acquinng new
customers and mitiating transactions from them is five times as expensive as retaming
existing customers (Parthasarathy and Bhattacherjee, 1998). In cases where the number of
lowal customers increases by approximately 5 percent, the profitability of e-markets Increases
by 30-80 percent, depending on mdustry type (Reichheld and Schefter, 2000). To mamtam a
gond relationship with the customer, a good level of e-satisfaction is necessary; this develops
trust and repurchase intention (Marnkovic ef al, 2014) on the part of customers, and it also
minimizes switching costs.

Online purchase ntention reflects “the wish of the mndividual consumer to purchase
Internet” (Chen ef al, 20010, p. 1008) and 15 defimed as a circumstance in which an indmvidual
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intends to purchase from an online marketplace (Pavlou, 2003). Repurchase intention is “the
subjective probability that a customer (Le. experienced customers) will continue to purchasea
product from the same online seller” (Chiu ef al, 2012, p. 5), or “buying product/services again
from same company” (Hellier ef al, 2003). Repurchase intention is different from initial (first-
time) purchase intention and has, therefore, been investigated under different dimensions in
the hiterature. E-commerce research has focused on both initial purchase and repurchase
ntention.

The survival of e-business also depends greatly on the consumer shopping experience on
the online platform (Grewal ef al, 2009). Also, the strength of the relationship between the
time spent by customers on a particular shopping website and their satisfaction level depends
significantly upon the duration of the shopping experience on that shopping website (Daliri
et al, 2014)In previous studies, trust has been identified as a significant factor in the social
complexity of online commerce (e.g. Datta and Chatterjee, 2008). In conjunction with other
factors, trust is an important predictor of initial purchase intention and actual purchase in
both the online and offline environments (e.g. Gefen ef al, 2003).

Theoretical

Some studies, taking e-satisfaction to refer to “transactional specific characteristics” and e-
trust as “relational characteristics,” have tested the influences of these factors on e-loyalty
(Safa and Ismail, 2013). A few studies have indicated that a satisfied consumer is more likely
to build a strong relationship with the e-retailer because of the impact of e-satisfaction on e-
loyalty (Srinivasan ef al, 2002), which indirectly motivates consumers to repurchase from the
same online platform. Therefore, this study emphasizes the identification of the key
determinants of online repurchase intention while considering the mediating roles of trust
and e-satisfaction (Figure 1).

Trust has been seen as an important determinant of online repurchase intention
(Punyatoya, 2019). Recently, consumer perceptions and the reputation of the online business
platform have shifted significantly, owing to the fast pace of technological change,
particularly as regards Web features and functionality, Internet design, and Internet security.

Intention
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Perceived ease of use (EOU) is the degree of belief that using a particular system (in this
case, shopping online) is effortless. The easier a system is to use, the higher the possibility
that it will be accepted by users (Davis, 1989). In parallel with the work of Davis (1989), a
positive effect was reported on purchase intention of perceived EOU and perceived
usefulness; this positive impact has been confirmed by other researchers (Castaneda
et al, 2007).

ﬂthﬂ' factors, such as trust and enjoyment and 'anclal-"ps}rchnluglcal factors (Teo ef al,
1999), have been mmvestigated and found to have promise as predictors of repurchase
intention. Recently, online businesses have dramatically increased spending on research
activities to foster the mutual trust that will allow their customers to fransact online with
confidence and be attracted to their products (Gefen ef al, 2003).

The technology task fit (TTF) model proposed by Gnndhue (1995) defines the intention to
use technology that can efficently accomplish the user's routine tasks. This model shows
that the user's perception is not on its own sufficient to ensure his'her use of new technology
((zoodhue and Thompson, 1995). The TTF 15 a well-known model that has been used widely in
the literature in the context of user behavior in accepting particular technologies, pre- and
postadoption (Wen ef af, 2011). Previous studies suggest that the TTF, in combination with
the technology acceptance model (TAM) and the expectation confirmation model (ECM),
efficiently determines the user's intention to adopt new technology and to shop on the same
website again and again. The present study focuses on the effects on repurchase intention of
certain determinants (privacy, security, and EOU) and the mediation of those determinants
by e-satisfaction and trust. Table | summaries the research, which mamly deals with the
repurchase intention determinants used m this study. The hypothesiz of this study was
constructed after comparing the models given in Table LSinneﬂ:ecunentstud}*fucuaesun
the determinant of repurchase intention tested in an unstudied country “India,” a variety of
new findings has been found in this study discussed in “Theoretical Implication” sections.

Conceptual framework and hypothesis design

Retention of loyal customers is an important factor in successful eccommerce. Various studies
have ated etrust and e-satisfaction as active determmants of e-lovalty, which leads directly
to repurchase intention (Chang ef al, 2009). In this study, trust and e-satisfaction are taken as
mediators of the relationships between the determinants of repurchase mtention. In the
offline scenario, consumers are generally nfluenced by the behavior of a salesperson. In
contrast, in onhne shopping, the customer mterface with the e-busmess technology plays an
important role; it i also a potential source of information and support in tackling the issues
and shortcomings of impersonal websites. A good customer interface can be an effective way
of creating a strong relationship with customers and generating repurchase mtention, leading
to good financial output.

Securify concerns

Security is considered to be one of the major obstacles to the growth of online businesses. It is
one of the primary concerns of consumers because of the frandulent activities that are
conducted online, such as the interception of personal and financial information (Lee and
Turban, 2001). The defimition of perceived security given by Kalakota and Whinston (1997,
p- 853) 1s that “it 1= a threat that creates a circumstance, condition, or event with the potential
to cause economic hardship to data or network resources in the form of destruction,
dizclosures, modification of data, demal of service, and'or fraud, waste and abuse.” As an
important factor in online repurchase intention, security concerns depend upon vanous
online technical components, includmg cryptography, digital signatures, and certificates that
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Table L.
Related research

Mediation/
Dependent moderation
Authors variable Independent variables variables Findings
Fang et al, Repurchase Trust Perceived Perceived effectiveness
2014 intentions, effectiveness negatively moderates the
consumer relationship of trust and
satisfaction satisfaction with
repurchase Intention
Wen ef al. Consumers' Perceived ease of use, None Trust does not show the
(2011) continuance perceived usefulness, impact on mtention to
intention perceived enjoyment, purchase. All other
confirmation, relations were positive
satisfaction and trust
Featherman Adoption of Privacy risk, consumer  None Privacy risk, consumer
etal, 2010 e-services beliefs beliefs significantly
impact the adoption of
e-services
Kim et al, Repurchase Trust and satisfaction None Trust affects a
2009 intentions consumer’s purchase
decision, and also that
trust has a longer-term
mmpact on consumer
eloyalty through the
facti
Chang and Repurchase Online stare Trust and Website brand 1s a more
Chang, 2008  intentions environment cues perceived risk  important cue than
website quality
mfluencing customers’
purchase intention.
Relationship between
trust and perceived risk
15 found to be reciprocal

aim to protect consumers from some of the fraudulent activities they might experience online,
such as hacking and phishing (Kim e al, 2008). The acceptance of the online platform for
shopping is highly dependent on the consumer's subjective risk perception during online
shopping, rather than on the objective security of the electronic channel as a transactional
medium (Grabner-Kriuter and Kaluscha, 2003).

Security is an important factor in online customer trust. Online consumers typically
perceive online payment portals as not secure and worry that their credentials can be
captured (Jones and Vijayasarathy, 1998). This worry reduces their levels of trust and
satisfaction and acts as a disincentive for them to disclose personal information when making
online purchases. These considerations lead to our first hypothesis:

H1. Online security significantly impacts consumer repurchase intention.

Privacy concerns

Threats to privacy perceived by individual consumers are based on the possibility of
personal information being collected by online companies for inappropriate use (Jarvenpaa
and Toad, 1996). During online shopping, customers are often hesitant to disclose their
personal and financial information, owing to a lack of transparency on the part of
companies about how the information will be used (Lim, 2003). If companies want to
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develop consumer trust, they should reassure their customers about privacy and specify
exactly how personal information will be used. Castaneda ef al (2007) suggested online
privacy concerns as bidimensional: the individual's first concern about organization's data
collection process, and the second concern about inappropriate use of personal and
financial information.

Comsumers' trust and belief in the online shopping transaction process determine their
attitude toward online companies. This kind of trust and belief essentially relate to consumer
privacy and effective use by vendors of personal and financial information (Liv ef al, 2005).
Hence, if the company’s privacy and secunty policies are clearly stated and made available to
customers, this leads to an Increase in trust and enhances the imtention to repurchase from the
same shopping website (Chellappa and Pavlou, 2002). Several studies have proposed that
perceived privacy is the key factor that consumers consider during an online purchase and
that it can lead to repurchase mtention (Poon, 2007). These considerations are the basis of the
second hypothesis of this study:

H2. Privacy concerns significantly impact consumer repurchase intention.

Ease of use

EOU was characterized by Davis as one of the most important factors in the TAM and
defined as “the degree to which an individual believes that by using a particular technology
would be free of effort” (1989, p. 320). The model assumes that if a technology is easy for
individuals to adopt, it will be adopted as a substitute for previous technologies. EOU has a
significant indirect effect on attitude intention, and that this, m turn, is the cause of the high
indirect mediation effect of perceived usefulness (Devis of el 1589). Ma'maf (2006) identified a
negative and significant relationship between perceived risk and attitude toward online
shopping: as soon as perceived nisk mereases, the consumer’s inclination to online shopping
decreases. The greater the technological difficulties in using the online marketplace, the more
likely it is that repurchase mtention will be affected. These considerations about online EOU
lead to the following hypothesis:

H3 Easze of use significantly impacts consumer repurchase mtention.

Trust

According to Mayer ¢f al, trust 15 “the willingness of a party to be vulnerable to the actions of
another party based on the expectation that the other will perform a particular action
mmportant to the trustor, rrespective of the ability to monitor or control that other party”
(1995, p. 7T12).

The consensus in the hiterature is that behavioral mtention to purchase is sigmificantly
impacted by trust and commitment. A consumer who trusts a particular e-retailer can
recommend that eretailer to other customers; hence, a positive relation between trust,
commitment, and word of mouth can be identified. Churchill {1999) identified a significant
positive relationship between trust and behavioral mtention on the part of consumers, am:]
this underlmes the importance of nurtunng imitial and repurchase mtention and en
word-of-mouth recommendations. Trust can be generated when the security, privacy, EOU,
and other factors related to the mtention to purchase have been taken care of These
considerations lead to the followmg hypotheses:

H4. Trust mediates the relationship between secunty and repurchase mtention.
H35. Trust mediates the relationship between privacy concerns and repurchase intention.
HE. Trust mediates the relationship between ease of use and repurchase intention.
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E-safisfaction
E-=atisfaction can be understood mn terms of the defimition given by Andersom and
Snmivasan: “the contentment of a consumer concerning his or her prior purchasing
experiences’ (Anderson and Sninivasan, 2003, p. 125). As per Oliver, consumer satisfaction 1s
the “consumer’s fulfilment response, ‘and’ a fulfilment, and hence a satisfaction judgment,
mvolves at the minimum two stimult an outcome and a comparnison referent” ((liver, 1999, p.
14). In the same context, zymanski and Hise (2000) suggested that e-satisfaction 1s an e-retail
expenience of a consumer rather than a traditional marketplace expenence.

E-satisfaction can mediate between an e-retail repurchase decision and its antecedents.
Factors such as secunity, privacy, trust, and EOU can be sources of e-satisfaction, and hence,
e-satisfaction can mediate the relation between these factors and repurchase intention. These

considerations lead to the following hypotheses:
H7. E-satisfaction mediates the relationship between security and repurchase intention.
HE. E-satisfaction mediates the relationship between privacy and repurchase intention.

HY9. E-satisfaction mediates the relationship between ease of use and repurchase
mtertion.

Research design

An abductive research procedure (moving from ohservations to results) has been used in this
study. According to Kovdes and Spens (2005), such an approach is suitable for studies where
a particular framework s constructed for analysis, as it allows a better description of the
phenomenon withm the theoretical framework and allows that phenomenon to be considered
from a new perspective. Using this methodology, new msights for the benefit of e-commerce
can be formulated and discussed.

Sample and data collection

A self-administrated online survey consisting of 22 close-ended questions was given to
students of northern India universities with the aim of identifying repurchase intention and
other factors. Each question was scored on a five-point Likert scale, with a score of 1 meaning
“very low" and a score of 5 “very lugh.”

FParticipants were not incentivized for responding to the survey because it would have
undermined the promise of confidentiality. That is why no personal information such as
email was made compulsory to fill. Also, meentivization should be done where the response
rate 18 poor. The snowball sampling method was selected to obtain responses from hidden
respondents. Students at universities in northern India were chosen, because they, or those in
their social networks, were likely to be active and frequent users of onlme marketplaces (Katz,
2006). It i= now common parlance that Generation Y members are known as digital natives
mstead of digital immigrants (Prasad ef al, 2019). Therr selection 15 jJustified by the fact that
they represent the highly educated sector of society and they have easy access to the internet
and may have had experience in USIng e-commerce.

Nine universities from India were chosen to collect the data. Fifty students from every
umiversity were contacted through social media, and the questionnaire was shared with them.
They further shared the questionnaire with the peer group. Representatives from every
umiversity were reached for snowballing based on the assumption that students will have a
high concentration of social media contacts from their respective umiversity. Resultantly,
1,000 participants received the online questionnaire link, and 350 responses were received (a
response rate of 35 percent). Out of that, 309 responses were complete and accepted and used
to test the empincal model (a response rate of 309 percent).

77



The overall age band of the respondents was 2035 yvears. Male respondents were 55
percent compared to female at 45 percent. Majority of respondents were Hindus (49.83
percent) followed by Sikhs (15.21 percent), Muslims (10.03 percent), and Christians (7.76
percent). Other religious beliefs were representing 15.21 percent of respondents. Most of
the respondents were young between 20 and 25 years (85 percent) and graduation was
the highest degree with most of the respondents (67 percent). As most of the respondents
were voung; therefore, 87 percent were “single.” Amazon was used by majority of them
(51 percent), followed by Flipkart (20 percent), Myntra (15 percent), Jabong (6 percent),
and Paytm (7 percent). Cash was chosen as the preferred mode of payment by 48 percent,
Dehit card by 33 percent, credit card by 11 percent, bank transfer by 3 percent, and
online wallets was only used by 3 percent. Majority of the respondents were willing to
pay more than INRE 130 (55 percent) and it reduced with reduction in amount with 25
percent willing to pay between INRE 1000 and 1500, 15 percent between INR 500 and
1000, and only 4 percent between INR 0 and 500 (1 US§ (as on 1lJune 19,
2019 = INE 69.62).

Measures

All measures used in this research were drawn from the existing literature on repurchase
intention. Security was measured with two items from Belanger ef al (2002); trust with
three items from McKnight and Chervany (2001); privacy concerns with three items from
Belanger ef ol (2002) and Chellappa (2008); e-satisfaction with five items from Oliver
(1980); EOU with five items from Moore and Benbasat (1991); Davis (1989) and Davis
et al. (1989); and repurchasze Intentions was measured with two items from Esch ef al
{2006). Exploratory factor analysizs (EFA), confirmatory factor analysis (CFA), and
validity assessments were used to ensure valid and reliable measurements of the
wvariables of interest. Tables II and III provide a summary of the construct with the
results of the CFA and the validity and reliabilitv assessments.

Data analysis

The analysis was performed uvsmg [BM SPSS 200 and AMOS 20, With the help of EFA
and CF A, the proposed model was assessed by looking at the fit indices (indicators of the
fitness with which the various items in the model define the target measures). The
following fit indices were calculated: normed fit index (NFI), goodness-of-fit index (GFI),
adjusted goodness-of-fit index (AGFI), and root mean square of approximation (RMSEA).
For RMSEA, an acceptable value is < 0.05; for NFL GFL and AGFL, an acceptable value
15 between 080 and 0.9% The Pearson correlation was used to understand the
relationship between various variables, and hierarchical multiple regression was used to
test the hypotheses. Parallel mediation analyses were performed using the SP5S macro
PROCESS developed by Preacher and Hayes (2004). In the analysis, gender, duration of
uze of online shopping, and mode of payment were controlled for.

Results

Exploratory factor analysis

EFA was carried out using IBM SPSS 20.0. To investigate the dimensionality of the various
instruments used to measure the variables under study, principal component analysis (PCA)
with varimax rotation was carried out. Surprisingly, all five variables showed a
unidimensional structural in PCA, with a factor loading of above 0.50 for each item under
its respective variable (Table II).
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Table I1.
Psychometric
properties of the scale

Factor
Scale tems loadmg
Secnrity (AVE = 060, CR = 0075, a = 0.786)
How important are seaurity features in your decision to purchase from online marketplace? 080
How important are third-party payment gateway security in your decision to purchase from 075
online marketplace?
Trust (AVE = 057, (R = 080, @ = (181)
Based on your experience, vou know that vendors sellmg products/services using online 079
platform care about their customers
Based on your experience, vou know that vendors selling products/services using online |
platform are opportunistic
Based on your experience, vou know that vendors selling products/services using online .76
platform are honest
Privacy concerns AVE = 0056, CF = 078, g = 0.80
How important are thind-party privacy assurance in your decision to purchase onling? 070
How mmportant is the content of the privacy policy statement in your decision to purchase 81
omline?
Do you beheve that you have control over how the information you provide will be used by this 072
store?
FE-satisfachion (AVE = (153, CR = 0.85, o = 0.56)
You are happy that you purchased from online marketplace 074
You are satisfied with your decision to purchase from online marketplace k|
If you had to purchase again, vou would feel differently about purchasing from same online 070
marketplace
You feel badly regarding your decision to purchase from same online marketplace 080
You think you did the nght thing by buying from same online marketplace 7
Ease of use (AVE = (52, CR'= 0087, a = (87
You would find enline marketplace easv to use 081
You believe it & easy to get the website to do what vou want it to do (0
You find onhine transaction simple while doing Web shopping (64
Purchasing from the online marketplice would be easy for you (166
Your interaction with the onlne systems would be clear and understandable 080
Repurchase infentions (AVE = 054, CR = 070, a = 071)
You would mtend to repurchase from the same onlme marketplace 070
Your willingness to repurchase products for same online marketplace 15 gh i)

Note(s): AVE = Average Vanance Extracted; CR = Composite Relizbabity; a = Cronbach's Alpha

Tahle 1.
Descriptive analysis
and correlations

Mean S5I0 1 2 3 4 a 6
1. Trust 341 8 07
2 E-satisfaction 3o 6%  031¥ 073
I Repurchase mtention 401 085 0247 02 aF
4. Prvacy concern in 6% 03 043 T 075
2. Serunty 32 (83 038 Q4 1% 035%* 07
6. Ease of use im 078 031 Qa5 023 035%* 03 072

Note(s). * = p < (U5, #*= p < 001, 5.D = Standard Deviation, Rl = Repurchase Intentions, EOL = Ease of

Use, ES = E-Satisfaction, PC = Privacy Concern, T = Trust, 3EC = Security
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Confirmatory factor analysis

The means, standard deviations, and correlations of various variables under study are given
in Table [V. The EFA results were used to conduct CFA on the measurement model. The
following results were obtained for the fit indices: fdegreeuifreednm (df) = 2,03, NFI = 092,
GFI = 090, AGFI = 0.89, CFI = 0.92, and RMSEA = 0.039. These results indicate a good
model fit. All measures reported a composite reliability (CR) value greater than 0.7, which
establishes the relizbility of the measures. The loadings of all the items were found to be
significant, and no item was dropped. As per Anderson and Gerbing (1988), sigmificant factor
loading and high CR provide convergent validity, specifically, AVE should be above the 05
level but less than the CR value (Hawr ef af, 2012), which holds in this case (Table II). For
discriminant validity, the square root of AVE should be greater than the coefficients of
correlation with other constructs (Fornell and Larcker, 1981); this can be confirmed from
Table IT and Tahle TIL

Mediation analysis

Mediation between privacy and repurchase imfention. To evaluate the mediation effect of trust
and e-satisfaction, parallel mediations were conducted. Trost was found to mediate the effect
of privacy concerns on repurchase intention in a significant manner. The coefficients showed
positive results for both the relationship between privacy concern and trust (§ = 040,
t = 16646 < 0.001) and the relationship between trust and repurchase intention (f = (.16,
t =282 < 0.01). The direct effect of privacy concerns on repurchase mtention was found to
be positive (i = 042, { = 435, p < (.001). The bias-corrected estimate of the indirect effect of
privacy concerns on repurchase intention was found to be significant (B = 0,05, 95 percent Cl
[0.12,0.20]. The Sobel test demonstrated a significant ndirect effect (Sobel z = 175, p < 0.05).
Therefore, mediation was supported.

E-zatisfaction was not found to mediate the effect of privacy concerns on repurchase
intention significantly. For the relationship between privacy concerns and e-satisfaction, the
coefficients showed positive results (§ = 0.39, f = 13206 < 0.001); for the relationship
between e-sabisfaction and repurchase mtention, the results were msignificant (f = 015,
=144 p = 0.05). The direct effect of privacy concerns on repurchase intention was found to
be positive (f = 042, { =435, p < 0.001). The bias-corrected eshmate of the indrect effect of
privacy concerns on repurchase mtention was found to be msignificant (B = 0,08, 9 percent
CI [-003, 0.207. The Sobel test also demonstrated an insignificant ndwect effect (Sobel
z = 147, p = 005). Therefore, mediation was not supported (Table IV).

Mediation between security and reprrchase infention. Trust was found to significanthy
mediate the effect of security concerns on repurchase intention. The coefficients showed
positive results for the relationship between security and trust (§ = 051, = 20.71, p < 0.001)
and for the relationship between trust and repurchase intention (§ = 0,19, # = 234, p < 0.01).

COtcome variable ) Repurchase i.ntmtim
Predictor variable Privacy concern Security Ease of uwse
B 9% I I 9% 1 Fij 95% CI

Total effect 054 023060 037 019041 (36 021,050
Total mdirect effect 013 006,021 (10 Q07023 (k16 (002,029
Trust 005 (120:20 (02 0.08.0:20 007 00,018
E-satisfaction 008 —0.03.021 008 (a2 (09 008,027
Diirect effect 042 0220560 027 03040 19 002,036

Note(s): Bootstrap sample size = 5,000, # = coefficent, Cl = confidence mterval
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The direct effect of secunty concerns on repurchase intention was found to be positive
(# =027 = 225 p < 0.01). The bias-corrected estimate of the mdirect effect of secunty
concerns on repurchase intention was found to be significant (8 = 0.02, 95 percent CI [0.08,
0.20]). The Sobel test also demonstrated a significant indirect effect (Sobelz = 2.10, p < 0.05).
Therefore, mediation was supported.

E-satsfaction was also found to mediate the effect of secumty concerns on repurchase
mitention significantly. The coefficents showed positive results for the relationship between
security and e-satisfaction (f = 037, § = 339, p < 0001) and for the relationship between e-
satisfaction and repurchase mtention (# = 014, ¢ = 122 < 0.01). The direct effect of secunity
concerns on repurchase mtention was found to be positive (§ = 027, ¢ = 225, 5 < (01). The bias-
corrected estimate of the indirect effect of security concerns on repurchase intention was found to
be sigrificant (B = 0.08, 95 percent C1[0.06, 022]). The Sobel test also demonstrated a significant
indirect effect (Sobel z = 197, p < 0.08). 'Ihemﬁma mediation was supported (Table IV).

Mediation hetween EOU and repurchase infention. Trust was not found to mediate the
effect of EOU on repurchase intention. The coefficients showed insignificant results for the
relationship between EOU and trust (5 = 045, f = 1042, p < 0.001) and positive results for the
relatinnship between trust and repurchase intention (f = 0.12, ¢ = 237, p < 0.01). The direct
effect of EOU on repurchase intention was found to be positive (§ = 0.19, ¢ = 184, p < 0.01).
The bias-corrected estimate of the mdirect effect of EOU on repurchase intention was found to
be insignificant (B = 0.07, 95 percent CI[-0.01, 0.18]. The Scbel test also demonstrated an
inzigmificant indirect effect (Sobelz = 1.32, p > ().05). Therefore, mediation was not supported.

E-satisfaction was also found to mediate significantly the effect of EOU on repurchase
mtention. The coefficients showed positive results for the relationship between EOU and e-
satisfaction (f = 0.39, f = 1525, p < 0.001) and for the relationship between e-satisfaction and
repurchase mtention (# = 021, { = 1.08p < 0.01). The direct effect of EOU on repurchase
mtention was found to be positive (§ = 0.19,t = 184, p < 0.01). The bias-corrected estimate of
the mdirect effect of EOU on repurchase intention was found to be significant (£ = 0,09, 95%
CI[0.08, 027]). The Sobel test also demonstrated a significant indirect effect (Sohelz = 224,
fr < 005). Therefore, mediation was supported (Table [V).

Discussion and theoretical implications

Like Liu et al (2005), this study identified security and privacy concerns as good predictors of
repurchase mtention in the sample population, which corroborates the theory that secure and
trusted websites succeed in building trust with their customers (Kuchinskas, 19949). Previous
studies (Moores, 2005)have identified privacy seals as an important element of third-party
verification. The present research demonstrates and validates the mportance of privacy
concens and security attributes in generating repurchase intention in Generation Y in India.

Unlike the study (Wen et al, 2001), the relationship between EOU and repurchase intention
was not found to be strong.

This study also exammed the mediaton effect of trust and esatsfachion m the
relationship between repurchase mtention and its determinants, which oppose the finding of
Wen ef al (2011). In the present sample, trust was shown to be an mportant variable m
repurchase mtention and a sigmficant mediator of some relationships and strongly
supporting the findings of Chang and Chang (2008). The present findings indicate that trust
positively mediates the relationship between privacy concerns and repurchase mtention and
also the relationship between security concerns and repurchase intention. However, the
mediation effect of trust between EOU and repurchase intention was found to be
msignificant, which a umique finding of this research.

This research validates Chu et af (2012) and Trivedi and Yadav's (2018) finding where -
safisfaction was found to be an mmportant determinant between e-service quality and e
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loyalty by exploring the fact that unlike privacy concerns, security and EOU of online
platform are important to develop service quality and then repurchase mtention through e
satisfaction.

Managerial implications

This study explores various privacy dimensions as motivating factors for consumers when
they shop online. The strong privacy concerns of individuals may have been exacerbated by
recent terronst attacks on online channels that have included the hacking and stealing of
personal and financial mformation from individuals. Previous studies have identified privacy
seals as an important element of third-party vertfication. The present research demonstrates
and validates the importance of privacy concerns and secunity attnibutes in generating
repurchase intention in Generation Y m India Although the present sample attributed more
importance to privacy concerns than to security concerns, the correlation between security
and privacy concerns suggests that vendors should deal with the secunity and privacy
features of ther websites as a jomt prionty.

In the present sample, the relationship between EOU and repurchase intention was not
found to be very strong. However, since the relationship was positive and significant, vendors
are advised to add simpler features to their customer websites so that consumers can connect
easily and develop an intention to purchase and repurchase.

This study also exammed the mediation effect of trust and esatisfaction in the
relationship between repurchase mtention and its determmants. Trust was shown to be an
important variable in repurchase intention and a significant mediator of some relationships.
T be successful in online business, vendors are therefore advised to look at the antecedents
of the trust that can affect repurchase decisions. The observations of this study also suggest
that online vendors should take security and privacy concerns as important factors in the
process of building trust with consumers and in motivating them to repurchase from the
same website,

In the literature, much attention has heen paid to e-satisfachion as 2 factor in mtention to
purchase (first-time purchase), but to the best of our knowladge and according to our review
of the hterature, it= mpact on repurchase mtention has been undervalued. In this study, the
mediation effect of e-satisfaction between repurchase intention and other factors (security
concerns, privacy concerns, and EOU) was examined by means of an empirical model for
analyzing the role of esatisfaction i respect of repurchase mtention in the context of a
sample from one understudied country (India). The findings suggest that the determinants
considered here (secunty concerns, privacy concerns, EOU) mmght not be enough on ther own
to predict repurchase intention: e-satisfaction and trust are the key mediators between them.
This research also reveals that e-satisfaction mediated fully between security concerns and
repurchase intention and also between EOU and repurchase intention. These results suggest
that onlne vendors should prowvide effective security mechamsms and user-friendly
technology features to give consumers optimal e-satisfaction, thereby motivating them to
repurchase from therr websites.

Conclusion

This study has added important findings to the literature on repurchase mtention. The
results of the empirical model strengthen the mediation role of trust and e-satisfaction in the
models of vendor-specific factors and repurchase mtentions. In line with the critical role of
trust and esatisfaction in mtention to purchase, this research found that trust and e
satisfachion were also crucial factors m repurchase intention. Trust was found to be an
effective positive significant mediator between security and privacy concerns; however, the
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mediation of trust between EOU and repurchase intention was insignificant. Hence, the
present study has built on the research of Otim and Grover (2006) by analyzing the central
role of trust in the context of other vendor-specific factors on this Indian Generation Y sample.
E-satisfaction was found to mediate fully and positively between security concerns and
repurchase intention and also between EOU and repurchase intention; however, e-
satisfaction was found to be insignificant in the relationship between privacy concern and
repurchase intention. The direct effect of security concerns, privacy concerns, and EOU on
repurchase intention was also analyzed and found to be positive and significant.

Limitaiions and future work

The empirical model used in this research demonstrated that the selected independent
variables (security concerns, privacy concerns, and EOU) have good explanatory power for
repurchase intention. Future research could usefully add other determinants of repurchase
intention to the model so that repurchase intention can be more accurately predicted. In
addition, this research has focused only on the mediation roles of trust and e-satisfaction;
other mediators could be analyzed and tested. This research was conducted in the northern
region of India, but as Indians have diverse cultural backgrounds depending upon their
region, it would be of value to test samples from other regions within the same experimental
setting. As this study was limited to Generation Y students, future research could test other
age groups and working professionals within the same research design, in which the effects
of age and gender could also be analyzed.
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LAMPIRAN 11

KUESIONER PENELITIAN

87



E!agian 1dari9

PERAN KEAMANAN, KEMUDAHAN A
PENGGUNAAN DAN MASALAH PRIVASI
TERHADAP NIAT BELI ULANG DENGAN
KEPERCAYAAN DAN E-SATISFACTION
SEBAGAI MEDIASI PADA GENERASLY & Z DI
SHOPEE

Hallogoo. ..
Perkenalkan saya Nella Ekawati Patadungan mahasiswa Program Studi Magister Manajemen Bidang
Konsentrasi E-BUSINESS di Universitas Atma Java Yogyakarta.

Saat ini saya sedang melakukan penelitian mengenai PERAN KEAMANAN, KEMUDAHAN PENGGUNAAN DAN
MASALAH PRIVASI TERHADAP NIAT BELI ULANG DENGAN KEPERCAYAAMN DAN E-SATISFACTION SEBAGAI
MEDIASI DI SHOPEE

Dengan ini saya memahon kesediaan teman-teman untuk meluangkan waktu menjawab pertanyaan dan
pernyataan yang ada didalam kuesioner ini dengan jawaban yang benar.

Jawaban teman-teman berikan sangat berarti untuk rencana penyusunan tesis saya serta bermanfaat bagi
keberlanjutan hasil penelitian yang saya lakukan. Data yang telah diberikan hanya akan dipergunakan untuk
kepentingan penelitian dan tidak untuk disebarluaskan.

Atas perhatian dan kesedizan teman-teman untuk berpartisipasi, sava ucapkan terima kasih

Setelah bagian 1 Lanjutkan ke bagian berikut -
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Bagian 2 dari 9

BAGIAN [: IDENTITAS RESPONDEN

Mohon Bapak/lbu/Sdr/1 mengisi data ini sesuai dengan jawaban anda yang benar.

4

Jenis Kelamin *

Jenjang Pendidikan *

| SMA/Sederajat
() DIPLOMA/S1
() s2/s3

() Lainnya
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Status

() Menikah

o Belum Menikah

Telah melakukan belanja online selama *

O Kurang dari 6 bulan

O Online walle

() cop

0
ses

Toral harga vang dikeluarkan setiap kali he]anja online *

() Rp1-Rp500.000

() Rp500.000 - Rp 1.000.000

() Rp1000.000 - Rp 1.500.000
() Rp1.500.000 - Rp 2.000.000

O Lebih dari Rp 2.000.000

e

Setelah bagian 2 Lanjutkan ke bagian berikut -
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BAGIAN II: PERNYATAAN KUESIONER

Filih jawaban yang paling sesuai dengan Anda.

1. Apakah Anda pernah belanja online di Shopee? *
O Ya
() Tidak

2z .ﬁpakah Anda pc‘rnah bcl'anja 0

4. Berapa kali Anda melakukan belanja online dalam 1

() 1 kali
() 2-4kali
() 56 kali

() Lebih dri 7 kali
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Bagian 4 dari 9

¥

PERNYATAAN: KEAMANAN/ SECURITY

Pilih jawaban yang paling sesuai dengan Anda.

1. Fitur keamanan bcrpcran penting dalam kcputusan Saya untul |:n:|:1r1ja online di Shcrpct =

O Sangat Tidak Setuju

() Tidak setuju

() Netral
O Setuju

O Sangat Setuju
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. Saya percaya bahwa Shupcc tidak akan mcnggunakan informasi pribm:li Saya tanpa izin Saya *
O Sangat Tidak Setuju

() Tidak Setuju

() Netral
O Setuju

O Sangat Setuju

3 Pcrn_yataan I{EETI'IH.'H:I.H EICI'IEEI] Tl'll.ll:lﬂ.h dldapaﬂc

O Sangat Tidak Setuju

() Tidak Setuju

O Sangat Setuju
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Bagian 5 dari 9

PERNYATAAN: KEPERCAYAAN/TRUST

»<

Deskripsi (opsional)

. - - . i s o . *
L. ]Jli.']’d'.l_\".]'l'li'.ll'l '_.1{.']1'__‘,.5.1'.]111'.]11 ,'\'.l_\"J_ f‘iﬂ_\':l 'l'.:.l'lll l".ll'l'\\".l }'!L"IT]LI ] _\ '.l'ITlL'. I'ITL"IT]_\'.]] PI'{\Llle J1asa L{I f‘il'lUl"CC }'!L'L{Llll LiL"ITLL"'.]ﬂ

pelanggan
Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Netral
Setuju

Sangat Setuju

2. Berdasarkan pengalaman Saya, Saya tahu bahwa penjual yang menjual produk [ jasa di Shopee bersitat

1!'_.1i‘»]’l'LI11-I.\'l'i|i *(sifac .1:101'1:L|11i.~'1:ik adalah mencari ka_'[:u_'nti‘.'.-__':tn pr'.l\:udi arau diri sendiri dcng;m menggun akan

tipu daya)

Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju

Netral

Setuju

Sangat Setuju

3. Berdasarkan pengalaman Saya, Sava tahu bahwa penjual vang menjual produk / jasa menggunakan Shopee

adalah penjual vang jujur
Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Netral
Setuju

Sangat Setuju

Setelah bagian 5 |anjutkan ke bagian berikut 7
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Bagian 6 dari 9

PERNYATAAN: MASALAH PRIVASI/ X
PRIVACY CONCERN

Deskripsi (opsional)

1. Jaminan privasi pihak ketiga penting dalam kepurusan Sava untuk membeli di Shopee *
Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Netral
Setuju

Sangat Setuju

2. Isi pernyataan kebijakan privasi penting dalam kupLu[L.s::n Sava untuk membeli di Shopee *
Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Netral
Setuju

Sangat Setuju

3. Sava percava bahwa Sava memiliki kendali atas informasi vang Sava berikan untuk digunakan oleh pihak

Shopee
Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Netral
Setuju

Sangat Setuju

Setelah bagian 6 Lanjutkan ke bagian berikut =
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PERNYATAAN: KEMUDAHAN
PENGGUNAAN/ EASE OF USE

Deskripsi (opsional)

<

1. Saya tahu bahwa Shopnc mudah diz

O Sangat Setuju
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3. Sava merasakan kemudahan saar belanja online menggunakan Shopee *

() sangat Tidak Setuju
() Tidak Setuju

() Netral

() setuju

O Sangat Setuju

4. Belanja di Shopee memberikan

0 Tidak Setuju

O Metral

O Netral
O Setuju

0 Sangat Setuju

*

G Akan dengan mudah menggunakan aplikasi atau situs w pada Shopee jika Sava telah berpengal:u‘nan

o Sangat Tidak Setuju

o Tidak Setuju

O MNetral
O Setuju

o Sangat Setuju

Setelah bagian 7 Lanjutkan ke bagian berikut -
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Bagian 8 dari 9

PERNYATAAN: KEPUASAN ELEKTRONIK/ E-  *
SATISFACTION

Deskripsi (opsional)

1. Sava senang belanja di Shopee ®

Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju

Netral

Setuju

Sangat Setuju

2. Saya puas dengan keputusan Sava belanja di Shopee

Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju

Netral

Setuju

Sangat Setuju
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3. Jika Sava harus berbelanja lagi, Saya akan merasa puas jika belanja di Shopee *

(7) sangat Tidak Setuju
O Tidak Setuju

o Metral

O Setuju

O Sangat Setuju

O Sangat Tidak 5S¢

O Tidak Setuju

o Metral
O Setuju

o Sangat Setuju

Setelah bagian 8 Lanjutkan ke bagian berikut -
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»<

PERNYATAAN: NIAT BELI ULANG/
REPURCHASE INTENTION

Deskripsi (opsional)

1. Saya ingin berbelanja ulang di Shopee *
O Sangat Tidak Setuju

O Tidak Setuju

O Netral
O Setuju

O Sangat Setuju
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1. Saya akan teeap belanja di Shopee daripada berhenti belanja online *

O Sangat Tidak Setuju

O Tidak Setuju

() Netral
O Setuju

O Sangat Sefuju
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LAMPIRAN KUESIONER PENELITIAN

Kepada,

Responden Yth.,

Perkenalkan Saya Nella, mahasiswa Program Studi Magister Manajemen Universitas
Atma Jaya Yogyakarta (UAJY) Angkatan 2020, Bidang Konsentrasi Manajemen E-business
yang saat ini sedang melakukan penelitian tugas akhir dengan judul “Peran Keamanan,
Kemudahan pengguna, dan Masalah Privasi Terhadap Niat Beli Ulang dengan

Kepercayaan dan E-satisfation sebagai VVariabel Pemediasi”.

Saya mohon ketersediaan waktu dan bantuan teman - teman untuk ikut berpartisipasi
dalam menjawab beberapa pertanyaan yang terdapat pada kuesioner ini. Semua informasi
terkait identitas diri yang teman - teman berikan melalui kuisioner ini akan dijaga
kerahasiaannya dengan aman dan hanya digunakan untuk kepentingan pendidikan. Atas
perhatian dan waktunya, saya ucapkan terima-kasih.

Nella Ekawati Pata’dungan.
Program Studi Magister Manajemen UAJY

Bidang IImu Konsentrasi Manajemen E-business
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Petunjuk pengisian

1. Tulislah terlebih dahulu identitas Anda pada kolom yang sudah disediakan.
2. Pertanyaan yang ada mohon dibaca dan dipahami dengan sebaik-baiknya
sehingga tidak ada pertanyaan yang tiak terisi atau terlewati
3. Isilah dengan jawaban yang paling sesuai dengan keadaan Anda dengan
memberi cek (V) dari pertanyaan/pernyataan di bawah ini:
STS: Sangat Tidak Setuju
TS: Tidak Setuju
N : Netral
S : Setuju
SS: Sangat Setuju

TABEL KUESIONER:
BAGIAN I: IDENTITAS RESPONDEN
1. Jenis Kelamin:

[ Laki-laki

1 Perempuan
2. Usia: Opsional*

1 17 tahun -21 tahun
22 tahun -26 tahun
27 tahun -31 tahun
31 tahun -36 tahun
37 tahun -40 tahun

O O O O

3. Jenjang Pendidikan:

O SMA/Sederajat
1 DIPLOMA/S1
1 S2/S3

4, Status:

0 Menikah
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71 Belum Menikah
5. Telah melakukan belanja online selama:

Kurang dari 6 bulan

Kurang dari 1 tahun 6 bulan
Kurang dari 2 tahun

Lebih dari 2 tahun

O o 0o o

6. Metode Pembayaran yang paling sering digunakan:

Transfer bank
Kartu kredit
Kartu debit
Online wallets
COD

0O o o o o

7. Total harga yang dikeluarkan setiap kali belanja online:

1 Rp1-Rp500.000

1 Rp 500.000 — Rp 1.000.000
1 Rp 1000.000 — Rp 1.500.000
1 Rp 1.500.000 — Rp 2.000.000
1 Lebih dari Rp 2.000.000

BAGIAN II: PERNYATAAN

1. Apakah Anda pernah belanja online di Shopee?
7 Ya
1 Tidak

2. Apakah Anda pernah belanja online selain di Shopee ?(*ex: Toko Pedia, Bli-
Bli,Lazada, dll)?

1 Ya
(1 Tidak

3. Menyambung pertanyaan no 2 (dua) Alasan utama Anda belanja online pada tempat

tersebut karena
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0 o o o o o oo

Harga yang ditawarkan lebih murah
Banyak bonus/promo yang diberikan
Kemudahan fitur chat kepada penjual
Lebih mudah penggunaannya

Produk yang dicari lebih banyak disini
Metode pembayaran yang beragam

Lainnya .........

4. Berapa kali Anda melakukan belanja online di Shopee dalam 1 bulan?

T N IO R

1 kali

2-4 kali

5-6 kali

Lebih dari 7 kali

BAGIAN I11: KEAMANAN/ SECURITY

No | PERNYATAAN STS | TS SS
1. = Fitur keamanan berperan penting dalam keputusan
Saya untuk belanja online di Shopee
2. = Keamanan pembayaran melalui pihak ketiga penting
dalam keputusan Saya untuk belanja online di Shopee
3. = Saya percaya bahwa Shopee tidak akan menggunakan
informasi pribadi Saya tanpa izin Saya
4. = Shopee menerapkan langkah-langkah keamanan
untuk melindungi penggunanya
5. = Pernyataan keamanan dengan mudah didapatkan di
Shopee
BAGIAN IV: KEPERCAYAAN/TRUST
No | PERNYATAAN STS | TS SS
1. = Berdasarkan pengalaman Saya, Saya tahu bahwa

penjual yang menjual produk / jasa di Shopee peduli

dengan pelanggan.
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2. = Berdasarkan pengalaman Saya, Saya tahu bahwa
penjual yang menjual produk / jasa di Shopee bersifat
oportunistik

3. = Berdasarkan pengalaman Saya, Saya tahu bahwa

penjual yang menjual produk / jasa menggunakan

Shopee adalah penjual yang jujur

BAGIAN V: MASALAH PRIVASI/ PRIVACY CONCERN

No | PERNYATAAN STS | TS SS
1. = Jaminan privasi pihak ketiga penting dalam
keputusan Saya untuk membeli di Shopee
2. = Isi pernyataan kebijakan privasi penting dalam
keputusan Saya untuk membeli di Shopee
3. = Saya percaya bahwa Saya memiliki kendali atas
informasi yang Saya berikan untuk digunakan oleh
pihak Shopee.
BAGIAN VI: KEPUASAN ELEKTRONIK/ E-SATISFACTION
No | PERNYATAAN STS | TS SS
1. = Saya senang belanja di Shopee
2. = Saya puas dengan keputusan Saya belanja di Shopee
3. = Jika Saya berbelanja lagi, Saya akan merasa puas jika
belanja di Shopee
4. = Saya merasa kecewa atas keputusan Saya untuk
kembali berbelanja di Shopee
5. = Saya merasa telah melakukan hal yang benar ketika
belanja di Shopee
BAGIAN VII: KEMUDAHAN PENGGUNA/ EASE OF USE
No | PERNYATAAN STS | TS SS
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1. = Saya tahu bahwa Shopee mudah digunakan

2. = Saya dengan mudah membeli apa yang Saya
inginkan di Shopee

3. = Saya merasakan kemudahan saat belanja online
menggunakan Shopee

4. = Belanja di Shopee memberikan kemudahan bagi
Saya

5. = Sistem belanja online di Shopee jelas dan dapat
dimengerti

6. = Akan dengan mudah menggunakan aplikasi atau

situs web pada Shopee jika Saya telah

berpengalaman

BAGIAN VII: NIAT BELI ULANG/ REPURCHASE INTENTION

No | PERNYATAAN STS | TS SS
1. = Saya ingin berbelanja ulang di Shopee
2. = Kesediaan Saya untuk berbelanja ulang produk
yang dijual di Shopee cukup tinggi
3. = Saya akan tetap belanja di Shopee daripada
berhenti belanja online
4. = Saya akan tetap berbelanja online di Shopee

daripada belanja secara konvensional
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KUESIONER ASLI

Variabel

Item Pernyataan

Sumber

SECURITY/KEAMANAN

How important are security features in your
decision to purchase from the online
marketplace?

How important is third-party payment gateway
security in your decision to purchase from the
online marketplace?

| believe that the website will not use my
personal information without my permission.

The website implements security measures to
protect users.

The availability of a privacy or a security
statement was easily seen on the website.

(Trivedi & Yadav,
2018); (Pham &
Nguyen, 2019)

TRUST/KEPERCAYAAN

How important is third-party payment gateway
security in your decision to purchase from the
online marketplace?

Based on your experience, you know that
vendors selling products/services using online
platform are opportunistic.

Based on your experience, you know that
vendors selling products/services using online
platform are honest

(Trivedi & Yadav,
2018)

PRIVACY
CONCERN/MASALAH
PRIVASI

How important are thirdparty privacy assurance
in your decision to purchase online?

How important is the content of the privacy
policy statement in your decision to purchase
online?

Do you believe that you have control over how
the information you provide will be used by this
store?

(Trivedi & Yadav,
2018)

E-SATISFACTION

You are happy that you purchased from the
online marketplace

You are satisfied with your decision to purchase
from the online marketplace.

If you had to purchase again, you would feel
differently about purchasing from the same
online marketplace.

You feel badly regarding your decision to
purchase from the same online marketplace

You think You did the right thing by buying
from the same online marketplace.

(Trivedi & Yadav,
2018)

EASE OF
USE/KEMUDAHAN
PENGGUNA

You would find online marketplace easy to use

You believe it is easy to get the website to do
what you want it to do

You believe it is easy to get the website to do
what you want it to do

Purchasing from the online marketplace would
be easy for you.

Your Interaction with the online systems would
be clear and understandable

It would be easy to become skilful by using
online platform.

(Trivedi & Yadav,
2018)

REPURCHASE
INTENTION
REPURCHASE
INTENTION
/NIAT BELI ULANG

You would intend to repurchase from the same
online marketplace

Your willingness to repurchase products for the
same online marketplace is high.

| intend to keep shopping online rather than stop

(Trivedi & Yadav,
2018); (Wijaya et al.,
2018)
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online shopping

I intend to keep shopping online rather than
traditional shopping
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I PLS Algorithm (Run No. 1) 5

Outer Loadings

Matrix Copy to Clipboard: - -
~

| E-SATISFAC.. KEAMANAN KEMUDAH.. KEPERCAYA.. MASALAH .. NIAT BELIU..
E1 0.881
E2 0.885
E3 0.792
ES 0.708
EOUT 0.780
EOU2 0.797
EOU3 0.903
EOU4 0.866
EOUS 0.816
PC1
pC2
PC3
RI1
RI2
RI3

Final Results  Quality Criteria

Outer Loadings

Matrix

NAN ~ KEMUDAH.. KEPERCAYA.. MASALAH .. NIATBELIU_\ 4

>

| E-SATISFAC..

S5 0.869

T3 0.771
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PLS Algorithm (Run Mo. 1) &2

Construct Reliability and Validity
Matrix | &% Cronbach's Alpha ‘g;.: tho_A ‘g;.: Composite Reliability ‘g; Average Variance Extracted (AVE) ‘ Copy to Clipboard: - -
‘ Cronbach’s Alpha | rho_ A ‘ Cc\rﬁpusite Reliability ‘ Average Variance Extracted (AVE)
KEMUDAH... 0.890 0.895 0919 0.695
KEAMANAN 0.840 0.846 0.904 0.758
E-SATISFAC... 0.835 0.853 0.890 0.672
NIAT BELI U... 0.796 0.818 0.867 0.622
MASALAH P.. 0.736 0.762 0.647

KEPERCAYA...

Discriminant Validity

Fonell-Larcker Criterion

ESATISFAC..  KEAMANA

E-SATISFAC.. 0820

KEAMANAN 0406 0.870
KEMUDAH... 0615 0408
KEPERCAYA... 0448 0512
MASALAH P... 0434 0543
NIAT BELIU... 0.680 0375
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aE SIAP OLAH.splsm  [EF| PLS Algorithm (Run No. 1) &2

Blindfolding (Run No. 1)

Bootstrapping (Run No. 1)

Discriminant Validity
[=] Fornell-Larcker Criterion |[=] Cross Loadings | -] Heterotrait-Monatrait Ratio (HTMT) ‘ Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) ‘ Copy to Clipboard: | Excel Format R Format
E-SATISFAC.. KEAMANAN KEMUDAH.. KEPERCAYA.. MASALAH .. NIAT BELIU.. o
E1 0.881 0397 0633 0387 0379 0.585
E2 0.885 0.369 0.614 0.404 0.420 0.559
E3 0.792 0238 0395 0.290 0.280 0548
E5 0.708 0309 0320 0382 0334 0.542
EQU1 0456 0.328 0.780 0.123 0.289 0313
EOU2 0.535 0319 0797 0273 0407 0372
EOU3 0548 0360 0903 0.242 0363 0424
EOU4 0.506 0381 0.866 0.238 0446 0.424
EQU5 0512 0314 0.816 0.155 0.326 0.408
PC1 0.212 0378 0.236 0.241 0.765 0273
pC2 0355 0458 0358 0.268 0.831 0314
PC3 0431 0461 0430 0.389 0815 0382
RI1 0.564 0.267 0.509 0.291 0.396 0.791
RI2 0.625 0342 0493 0.362 0.414 0.873
RI3 0536 0292 0.253 0372 0.270 0815 .
Final Results  Quality Criteria Interim Results Base Data
Path Coefficients R Sguare Stop Criterion Changes  Setting
Indirect Effects  f Square Inner Model
Total Effects Construct Reliability and Validity Quter Model

Outer Loadings D Indicator Data (Original
Quter Weights Collinearity (VIE) Indicator Data (Standardized

Latent Variable ~ Model Fit Indicator Data (Correlations!
Residuals Model Selection Criteria

5 8 35 Q
Hide Zero Values Increase Decimals Decrease Decimals Export to Excel Export to Web Exportto R

@5 SIAP OLAH.splsm | [EH PLS Algorithm (Run No. 1) &2 | Blindfolding (Run No. 1) || Bootstrapping (Run No. 1)

Discriminant Validity

[ Fornell-Larcker Criterion |[Z] Cross Loadings I [Z] Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) |i{# Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT) 1 Copy to Clipboard: | Excel Format R Format
E-SATISFAC.. KEAMANAN KEMUDAH.. KEPERCAYA.. MASALAH .. NIAT BELIU..

EOU3 0.548 0.360 0.903 0.242 0.363 0424
EOU4 0.506 0.381 0.866 0.238 0.446 0424
EOU5 0.512 0314 0.816 0.155 0.326 0.408
PC1 0.212 0.378 0.236 0.241 0.765 0273
pC2 0.355 0.456 0.358 0.268 0.831 0314
PC3 0.431 0.461 0.430 0.389 0.815 0.382
RIT 0.564 0.267 0.509 0.291 0.396 0.791
RI2 0.625 0.342 0.493 0.362 0414 0.873
RI3 0.536 0292 0.253 0.372 0.270 0.815
R4 0.385 0.283 0.151 0414 0.171 0.658
S3 0.285 0.840 0.295 0.409 0420 0314
S4 0.392 0.901 0.409 0.452 0.498 0.340
55 0375 0.869 0.355 0473 0494 0.325
T 0.407 0.445 0.308 0.864 0.349 0423
T3 0.319 0392 0.080 0.771 0.280 0.297

Final Results  Quality Criteria Interim Results Base Data

Path Coefficients R Square Stop Criterion Changes Setting

Indirect Effects ~ fSquare Inner Model

Total Effects Construct Reliability and Validity Outer Model

Outer Loadings  Discriminant Val Indicator Data (Original

Outer Weights Collinearity Statistics (VIF Indicator Data (Standardized

Latent Variable ~ Model Fit Indicator Data (Carrelations
Residuals Model Selection Criteria
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_ PLS Algorithm (Run No. 1) 2 |EH
R Square
Matrix |3 RSquare |i R Square Adjusted Copy to Clipboard: - -

RSquare R Square A..

E-SATISFAC... 0.421 0413
KEPERCAYA... 0.279 0.269
NIAT BELI U... 0.498 0486

Final Results  Quality Criteria
Path Coefficients E Sauard
Indirect Effects 1 Square
Total Effects
Outer Loadings
OQuter Weights
Latent Variable =~ Model Fit
Residuals Model Sele

o110
3011

Hide Zero Values

Construct Crossvalidat

Total } Casel ‘ Case3 ‘ Cased ‘ Case5
S50 Q* (=1-SSE...

E-SATISFAC... 844,000

KEAMANAN 633.000

KEMUDAH... 1055.000

KEPERCAYA... 422,000

MASALAH P.. 633.000

NIAT BELI U... 844000

Final Results Base Data

Construgt C i Yy Setting

Construct C i C ity Inner Model

Indicator C i Outer Model

Indicator G i G ity Indicator Data (Original)

Indicator Data (Standardized)
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Hide Zero Values

00
0

Increase Decimals
@ SIAP OLAH.spism [l PLS Algorithm (Run No. 1)

Path Coefficients

Decrease Decimals

K} Blindfolding (Run No, 1)

| Confidence Intervals

0,00
-0,

Export to Excel Export to Web Export to R

M Bootstrapping (Run No, 1) &2

Copy to Clipboard:

| Mean, STDEV, T-Values, P-Values | Confidence Intervals Bias Corrected | (| Samples
Original Sa.. Sample Me.. Standard D.. T Statistics (.. P Values
E-SATISFACTION -» NIAT BELI ULANG 0,532 0,543 0,078 6847 0.000
KEAMANAN -» E-SATISFACTION 0122 0122 0,062 1975 0.049
KEAMANAN -» KEPERCAYAAN 0.426 0.427 0,072 5958 0.000
KEAMANAN - > NIAT BELI ULANG 0.006 0,002 0.062 0095 0.924
KEMUDAHAN PENGGUNAAN - E-SATISFACTION 0.501 0.501 0,060 8368 0.000
KEMUDAHAN PENGGUNAAN -» KEPERCAYAAN 0011 0,009 0,062 0.182 0.855
KEMUDAHAN PENGGUNAAN -> NIAT BELI ULANG 0,059 0,053 0,068 0.876 0.381
KEPERCAYAAN -» NIAT BELI ULANG 0.155 0,154 0.077 2,030 0.043
MASALAH PRIVASI -> E-SATISFACTION 0147 0151 0,071 2,075 0.038
MASALAH PRIVASI - > KEPERCAYAAN 0.150 0155 0.064 2341 0.020
MASALAH PRIVASI -» NIAT BELI ULANG 0,091 0,091 0,072 1.267 0.206
Final Results Histograms Base Data
Path Coefficients Path Coefficients Histogram  Setting
Total Indirect Effects Indirect Effects Histogram _innecModel
Specific Indirect Effects  Total Effects Histogram Quter Model

Tatal Effects
Quter Loadings
Quter Weights

2

Insert  Draw Formulas  Daa
ﬁ-_ ig{ut el . Z| W
— By - —
Pafte ¥ Fomat Painter ) BER | -
Clipboard E Font B
BN - e '\ Specific Indirect Effects
A B

Indicator Data (Qriginal)
Indicator Data (Standardized)
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m - [Specit ndrect Efecs

1

173 Mean, STOEY, TVluss, P-Values

us Origina Sanple (0] [T Satisics (OSTOEV) [P Values |
15 REAMANAN > E SATISACTION > KATEELIULANG 0065 183} 0067|
1127 KEMNDARAR PENGEURAAN > E SATISFACTION N BELIULANG 026] 454 0J01]
1128 WASALAK PRVASI > E SATISFACTION > NAT BELIULANG 0478 173 0083
1120 KEAMANAN > KEPERCAYAAN > NAT LI ULAKG 06| 175 0386]
1130 |KEMNIDAKAR ENGEURAAN > KEPERCAYAAN > NAT BELIILANG 040 |
1151 |MASALAH PRIVAS)>KEPERCAYARN > NAT BELILANG 0] |
1L

K|
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33360
65.490
29200
KEAMANA
23.040
34447
KEMUDAHAN

PC1
13.191
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PC3
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PRIVASI

5.694

0.185
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LAMPIRAN IV
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Jenis 5 Jenjang Telah melakukan belanja online ~ Metode Pembayaranyang ~ Total harga yang dikeluarkan setiap kali belanja
Timestamp Kelamin Usia Pendidikan Status selama paling sering digunakan online
1 07/05/2021 09:16 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1-Rp 500.000 =
2 07/05/2021 09:27 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikah Kurang dari 6 bulan oD Rp 1-Rp 500.000
: 3 07/05/2021 09:29 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
4 07/05/2021 08:40 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
5 07/05/2021 08:47 Laki-laki 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
] 6 07/05/2021 09:55 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Kartu kredit Rp 1-Rp 500.000
7 07/05/2021 10:01 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
8 07/05/2021 10:02 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
9 07/05/2021 10:12 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
|10 07/05/2021 10:29 Perempuan 17 tahun -21 tahun SMA/Sederajat  Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Online wallets Rp 1-Rp 500.000
: 11 07/05/2021 10:42 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Online wallets Rp 1-Rp 500.000
12 07/05/2021 10:43 Perempuan 22 tahun -26 tahun S2S3 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1.500.000 - Rp 2.000.000
B 07/05/2021 11:15 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
|1 07/05/2021 11:23 Laki-laki 22 tahun -26 tahun S2/S3 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Online wallets Lebih dari Rp 2.000.000
: 15 07/05/2021 12:10 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
16 07/05/2021 13:07 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
I 07/05/2021 1337 Lakilaki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikeh Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
: 18 07/05/2021 14:03 Lakilaki 22 tahun -26 tahun S2/53 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun oD Rp 1-Rp 500.000
19 07/05/2021 14:56 Laki-laki 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/SL Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1- Rp 500.000
I 07/05/2021 15:50 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/SL Belum Meniksh Kurang dari 1 tahun 6 bulan Kartu debit Rp 1-Rp 500.000
I'n 07/05/2021 16:15 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun oD Rp 1-Rp 500.000
: 22 07/05/2021 1655 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer hank Rp 1-Rp 500.000
23 07/05/2021 20:29 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000
i 24 07/05/2021 21:37 Laki-laki 27 tahun -31 1ahun S2/S3 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1-Rp 500.000 |

X cu = S T T AutoSum
0 %wa - U RS e o J rﬂ @ L:IJ 't-tlm Eg?( E _énll' %Y ,O
= Smenen | * Tl Bbesacmn 0.+ o Cotn e 8 | e | Lt e
Clipboard & ot " alignment & Number ~ Styles Celis | Editing ~
7 - J | Rp1-Rp500.000 v
A B [ | ) D E F G H I -
25 24 07/05/2021 21:37 Laki-laki 27 tahun -31 tahun 52/53 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
26 25 08/05/202106:57 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
27| 26 08/05/202108:58 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu debit Rp 1- Rp 500.000
28 27 08/05/2021 23:34 Perempuan 22 tahun -26 tahun §2/s3 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1= Rp 500.000
29 28 08/05/2021 23:34 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
30 29 08/05/2021 23:57 Perempuan 22 tahun -26 tahun 52/53 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
31 30 09/05/2021 00:12 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan oD Rp 500.000 - Rp 1.000.000
32 31 09/05/2021 00:13 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
33 32 09/05/2021 01:09 Laki-laki 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
34 33 09/05/2021 08:13 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
35 34 09/05/2021 10:11 Perempuan 27 tahun -31 tahun SMA/Sederajat Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
36 35 09/05/2021 11:29 Laki-laki 22 tahun -26 tahun 52/53 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
37 36 09/05/2021 11:36 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
38 37 09/05/2021 11:42 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
39 38 09/05/2021 11:45 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
40 39 09/05/2021 11:48 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
41 40 08/05/2021 12:56 Laki-laki 27 tahun -31 tahun 52/53 Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu kredit Lebih dari Rp 2.000.000
42 | 41 09/05/2021 15:20 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
43 42 09/05/2021 18:21 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
44 43 09/05/2021 19:47 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
45 44 10/05/2021 13:02 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1- Rp 500.000
46 45 10/05/2021 14:05 Perempuan 22 tahun -26 tahun SMA/Sederajat  Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Online wallets Rp 1- Rp 500.000
47 46 16/05/2021 16:58 Laki-laki 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 — Rp 1.000.000
48 47 16/05/2021 18:56 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
49 48 16/05/2021 22:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
50 49 25/05/2021 19:54 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
51 50 26/05/2021 17:23 Perempuan 37 tahun -40 tahun §2/53 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000 -
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52 51 26/05/202117:51 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan cop Rp 500.000 - Rp 1.000.000
53| 52 26/05/202118:22 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
54| 53 26/05/2021 18:23 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
55 54 26/05/2021 20:01 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
56 55 26/05/2021 22:31 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
57 56 27/05/2021 09:57 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
58 57 28/05/2021 05:42 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
59 58 14/06/2021 14:45 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
60 59 14/06/2021 14:46 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
61 60 14/06/2021 14:46 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
62 61 14/06/2021 14:46 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
63 62 14/06/2021 14:46 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/51 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
64 63 14/06/2021 14:46 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
65 64 14/06/2021 14:47 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
66 65 14/06/2021 14:47 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
67 66 14/06/2021 14:47 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
68 67 14/06/2021 14:47 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
69 68 14/06/2021 14:48 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
70 69 14/06/2021 14:48 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
71| 70 14/06/2021 14:48 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Kartu debit Rp 1- Rp 500.000
72| 71 14/06/2021 14:48 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
73 72 14/06/2021 14:48 Laki-laki 17 tahun -21 tahun SMA/Sederajat  Belum Menikah Lebih dari 2 tahun cop Rp 1- Rp 500.000
74 73 14/06/2021 14:48 Perempuan 17 tahun -21 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
75 74 14/06/2021 14:48 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
76 75 14/06/2021 14:48 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
71 76 14/06/2021 14:49 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
78 | 77 14/06/2021 14:49 Laki-laki 22 tahun -26 tahun  DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000 -
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78| 77 14/06/202114:49 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
79 78 14/06/2021 14:49 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
80 79 14/06/2021 14:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
81 80 14/06/2021 14:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
82 81 14/06/2021 14:50 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah 'Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
83 82 14/06/2021 14:51 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
84 83 14/06/2021 14:51 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
85 B4 14/06/2021 14:51 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
86 85 14/06/2021 14:52 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
87 86 14/06/2021 14:54 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
88 87 14/06/2021 14:58 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Kartu debit Rp 500.000 - Rp 1.000.000
89 88 14/06/2021 15:16 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/ST Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
90 89 14/06/2021 15:17 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
91 90 14/06/2021 15:19 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun CcoD Rp 1-Rp 500.000
92 91 14/06/2021 15:23 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1~ Rp 500.000
93 92 14/06/2021 15:24 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
94 93 14/06/2021 15:24 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
95 94 14/06/2021 15:31 Laki-laki 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
96 95 14/06/2021 15:33 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan cop Rp 1 - Rp 500.000
97 96 14/06/2021 15:49 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIFLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
98 97 14/06/2021 15:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIFLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
99 98 14/06/2021 16:00 Perempuan 31 tahun -36 tahun $2/53 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
100 99 14/06/2021 20:02 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
101 100 14/06/2021 20:06 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
102 101 14/06/2021 20:18 Perempuan 31 tahun -36 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
103 102 14/06/2021 21:19 Perempuan 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
104 103 14/06/2021 21:32 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000 -
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105 104 15/06/2021 12:18 Perempuan 27 tahun -31 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah Kurang dari 6 bulan coD Rp 1 - Rp 500.000
106 105 15/06/2021 13:58 Perempuan 27 tahun -31 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
107 106 15/06/2021 16:02 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
108 107 15/06/2021 21:26 Perempuan 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
109 108 15/06/2021 22:00 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
110 109 16/06/2021 09:16 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
111 110 16/06/2021 09:16 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
112 111 17/06/2021 05:37 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
113 112 18/06/2021 12:28 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
114 113 18/06/2021 20:44 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
115 114 19/06/2021 08:41 Perempuan 37 tahun -40 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1- Rp 500.000
116 115 19/06/2021 16:43 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
117 116 19/06/2021 16:44 Perempuan 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
118 117 19/06/2021 16:52 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
119 118 19/06/2021 16:57 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1- Rp 500.000
120 119 19/06/2021 17:00 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
121 120 19/06/2021 17:01 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
122 121 19/06/2021 17:01 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
123 122 19/06/2021 17:04 Laki-laki 22 tahun -26 tahun 52/53 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
124 123 19/06/2021 17:04 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
125 124 19/06/2021 17:10 Laki-laki 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
126 125 19/06/2021 17:11 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
127 126 19/06/2021 17:18 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
128 127 19/06/2021 17:23 Laki-laki 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu debit Rp 500.000 - Rp 1.000.000
129 128 19/06/2021 17:31 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
130 129 19/06/2021 17:40 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA,/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun € bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
131/ 130 19/06/2021 17:41 Laki-laki 22 tahun -26 tahun __Lainnya Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank N Rp 1000.000 - Rp 1.500.000
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132 131 19/06/2021 17:45 Laki-laki 37 tahun -40 tahun Lainnya Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 — Rp 500.000
133 132 19/06/2021 17:47 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
134 133 19/06/2021 17:49 Laki-laki 17 tahun -21 tahun SMA/Sederajat  Belum Menikah Lebih dari 2 tahun oD Rp 1 - Rp 500.000
135 134 19/06/2021 17:59 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
136 135 19/06/2021 18:12 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
137 136 19/06/2021 18:20 Perempuan 17 tahun -21 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
138 137 19/06/2021 18:21 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu debit Rp 500.000 — Rp 1.000.000
139 138 19/06/2021 18:21 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
140 139 19/06/2021 18:32 Perempuan 17 tahun -21 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
141 140 19/06/2021 18:32 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
142 141 19/06/2021 18:40 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lehih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
143 142 19/06/2021 18:43 Perempuan 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
144 143 19/06/2021 19:07 Laki-laki 37 tahun -40 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
145 144 21/06/2021 08:06 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun cop Rp 1 - Rp 500.000
146 145 21/06/2021 08:15 Perempuan 31 tahun -36 tahun DIFLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
147 146 21/06/2021 10:24 Laki-laki 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
148 147 21/06/2021 10:27 Perempuan 37 tahun -40 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1000.000 - Rp 1.500.000
149 148 21/06/2021 11:17 Perempuan 31 tahun -36 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
150 149 21/06/2021 13:18 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
151 150 21/06/2021 19:04 Perempuan 27 tahun -31 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
152 151 21/06/2021 22:00 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu debit Rp 1 - Rp 500.000
153 152 21/06/2021 22:27 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
154 153 21/06/2021 23:53 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 — Rp 1.000.000
155 154 23/06/2021 09:16 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
156 155 23/06/2021 09:21 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
157 156 23/06/2021 09:28 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
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158 157 23/06/2021 09:29 Perempuan 22 tahun -26 tahun 52/53 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1- Rp 500.000
159 158 23/06/2021 09:30 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Online wallets Rp 1- Rp 500.000
160 159 23/06/2021 09:32 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
161 160 23/06/2021 09:37 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
162 161 23/06/2021 09:39 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Kartu kredit Rp 500.000 - Rp 1.000.000
163 162 23/06/2021 09:42 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
164 163 23/06/2021 09:44 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
165 164 23/06/2021 09:48 Laki-laki 27 tahun -31 tahun 52/53 Belum Menikah Kurang dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
166 165 23/06/2021 09:55 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
167 166 23/06/2021 09:56 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
168 167 23/06/2021 09:59 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
169 168 23/06/2021 10:03 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/51 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 500.000 - Rp 1.000.000
170 169 23/06/2021 10:22 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
171 170 23/06/2021 10:27 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
172 171 23/06/2021 10:27 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1000.000 - Rp 1.500.000
173 172 23/06/2021 10:45 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
174 173 23/06/2021 10:46 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
175 174 23/06/2021 10:51 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
176 175 23/06/2021 11:00 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 6 bulan Transfer bank Rp 500.000 — Rp 1.000.000
177 176 23/06/2021 11:03 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 1 - Rp 500.000
178 177 23/06/2021 11:19 Laki-laki 22 tahun -26 tahun SMA/Sederajat  Belum Menikah Kurang dari 6 bulan oD Rp 1 - Rp 500.000
179 178 23/06/2021 11:32 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
180 179 23/06/2021 11:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun Online wallets Rp 1 - Rp 500.000
181 180 23/06/2021 11:52 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun coD Rp 1 - Rp 500.000
182 181 23/06/2021 12:33 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Lebih dari 2 tahun CoD Rp 1 - Rp 500.000
183 182 23/06/2021 13:01 Laki-laki 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah Kurang dari 1 tahun 6 bulan Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
184 183 23/06/2021 13:08 22 tahun -26 tahun  DIPLOMA/S1 Menikah Lebih dari 2 tahun Transfer bank Rp 500.000 - Rp 1.000.000
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184 183 23/06/2021 13:08 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Menikah
185 184 23/06/2021 13:15 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
186 185 23/06/2021 13:25 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
187 186 23/06/2021 13:31 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
188 187 23/06/2021 13:36 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
189 188 23/06/2021 13:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
190 189 23/06/2021 14:18 Laki-laki 22 tahun -26 tahun 52/53 Belum Menikah
191/ 190 23/06/2021 14:24 Perempuan 22 tahun -26 tahun §2/83 Belum Menikah
192 191 23/06/2021 14:24 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
193 192 23/06/2021 14:25 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
194 193 23/06/2021 14:27 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
195 194 23/06/2021 14:30 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
196 195 23/06/2021 14:32 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/51 Belum Menikah
197 196 23/06/2021 14:33 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
198 197 23/06/2021 14:35 Perempuan 22 tahun -26 tahun SMA/Sederajat Belum Menikah
199 198 23/06/2021 14:40 Perempuan 17 tahun -21 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
200 199 23/06/2021 14:46 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
201 200 23/06/2021 14:50 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
202 201 23/06/2021 19:13 Laki-laki 22 tahun -26 tahun 52/53 Belum Menikah
203 202 23/06/2021 21:06 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
204 203 23/06/2021 21:51 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
205 204 24/06/2021 07:21 Perempuan 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
206 205 24/06/2021 08:49 Laki-laki 27 tahun -31 tahun 52/53 Menikah
207 206 24/06/2021 08:51 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Menikah
208 207 24/06/2021 09:01 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Menikah
209 208 24/06/2021 09:03 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
210 209 24/06/2021 09:24 Laki-laki 22 tahun -26 tahun DIPLOMA/S1 Belum Menikah
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Kurang dari 1 tahun 6 bulan
Kurang dari 6 bulan
Lebih dari 2 tahun
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Lebih dari 2 tahun
Kurang dari 6 bulan
Lebih dari 2 tahun
Kurang dari 6 bulan
Kurang dari 6 bulan
Lebih dari 2 tahun
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2 1Ya s
3] 2[va Tidak
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10 9va Ya
11 10 Ya Ya
12 11va Ya
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16 15Ya Ya
17 16Ya Ya
18 17 Ya Ya
19 18Ya Ya
20| 19va Ya
21 20 Ya Ya
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Banyak bonus/promo yang diberikan
Harga yang ditawarkan lebih murah
Harga yang ditawarkan lebih murah
Produk yang dicari lebih banyak disini
Harga yang ditawarkan lebih murah

Harga yang ditawarkan lebih murah
Harga yang ditawarkan lebih murah
Lebih mudah penggunaannya
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Banyak bonus/pramo yang diberikan
Harga yang ditawarkan lebih murah
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Banyak bonusfpromo yang diberikan
Harga yang ditawarkan lebih murah
Produk yang dicari lebih banyak disini
Banyak bonusfpromo yang diberikan
Produk yang dicari lebih banyak disini
Produk yang dicari lebih banyak disini
Banyak bonus/premo yang diberikan
Produk yang dicari lebih banyak disini
Produk yang dicari lebih banyak disini
Kemudahan fitur chat kepada penjual
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2-4 kali
1 kali
24 kali
2-4 kali
1 kali
1kali
1 kali
2-4 kali
2-4 kali
1 kali
1 kali
2-4 kali
2-4 kali
2-4 kali
2-4 kali
1 kali
2-4 kali
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1 kali
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Insert  AutoSum Recently Financial Logical Text Date& lookup& Math&  Mare Name . = Watch | Calculation (73 icyiate Sheet
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3. Menyambung pertanyaan no 2 (dua) alasan

1. Apakeh Anda pernsh 2. Apskah Anda pemah belania online selain &i o SR U8 PRI TR LR

4. Berapa kali Anda melakukan belanja online dalam 1

1 belanja online di Shopee? Shopee ?(*ex: Toko Pedia, Bli-Bli,Lazada, dll)? karena bulan?
26 25Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali

21 26 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 24 kali

28 27Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali

29 28 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali

30 29Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2.4 kali

31 30Ya Tidak Lainnyaaa 1 kali

32 31Ya Tidak Lainnyaaa 1 kali

33 32Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali

34 33Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1 kali

35 34Ya Ya Lainnyaaa 2-4 kali

36 35Ya Tidak Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali

37 36Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali

38 37Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1kali

39 38Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 1 kali

40 39 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali

41 40 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali

42| 41 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali

43 a2¥a Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 5-6 kali

44 43 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 1kali

45 44 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali

46 45 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 24 kali

47 46 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali

48| 47 ¥a Tidak Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali

49| 48Ya Ya Banyak bonus/pramo yang diberikan 5-6 kali -
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e U= e 3 ~  Time - Reference - Trig - Functions = | Manager 5 Create fiom Selection 15 Remove Arrows ~ (&) Evaluate formula  window | Options ~
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A ) K | L M N o B

3. Menyambung pertanyaan no 2 [dua) alasan

utama Anda belanja online pada tempat tersebut 4. Berapa kali Anda melakukan belanja online dalam 1

1. Apakah Anda pernsh 2. Apakah Anda pernah belanja online selain di

1 belanja online di Shopee? Shopee ?(*ex: Toko Pedia, Bli-Bli,Lazada, dli)? kerena bulan?
49 48Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 5-6 kali

50 49Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 2-4 kali

51 50Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali

52 51Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1 kali

53 52Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali

54| 53 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 2-4 kali

55 54 Ya Tidak Lebih mudah penggunaannya 24 kali

56 55 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan Lebih dri 7 kali

57 56 Ya Ya Banyak bonusfpromo yang diberikan 2-4 kali

58 57 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali

59 58 Ya Ya Banyak bonusfpromo yang diberikan 24 kali

60 59 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali

61 60 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 1 kali

62 b1Ya Tidak Banyak bonus/premo yang diberikan 5-6 kali

631 62 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 1 kali

64| 63 Ya Ya Lainnyaaa 1kali

65 64 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 24 kali

66 65 Ya Ya Banyak bonus/pramo yang diberikan 24 kali

67 66 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini Lebih dri 7 kali

68 67 Ya Tidak Harga yang ditawarkan lebih murah 1kali

69 68 Ya Tidak Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali

70 69 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali

71 70 Ya Tidak Lainnyaaa 2-4 kali

72 71Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali =
- Sheet1 @ v h " v ' a ’
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3. Menyambung pertanyaan no 2 (dua) alasan
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71 72Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1 kali
74 73 Ya Tidak Lainnyaaa 1 kali
75 74 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali
76| 75 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1 kali
77 76 Ya Ya Lainnyaaa 1kali
78 77 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 24 kali
79 78 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 5-6 kali
80 79Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali
81 80 Ya Tidak Lainnyaaa 2-4 kali
82 8lYa Tidak Lebih mudah penggunaannya 2-4 kali
83 82Ya Tidak Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
84 83Ya Ya Lainnyaaa 1kali
85 84Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1 kali
86 85 Ya Ya Banyak bonus/pramo yang diberikan 24 kali
87 86 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali
88 87 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1 kali
89 B3 Ya Ya Lainnyaaa 2-4 kali
90 89 Ya Ya Lainnyaaa 1 kali
91 90 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali
92 91Ya Ya Lainnyaaa 1 kali
93 92 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1kali
94 93va Tidak Produk yang dicari lebih banyak disini 1 kali
95 94Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1 kali

9 95 Ya Tidak Lebih mudah penggunaannya 24 kali
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97 96 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kalf
98 97 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 24 kali
99 98Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali
100 99 Ya Tidak Lebih mudah penggunaannya 1 kali
101/ 100 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1 kali
102|101 Ya Tidak Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali
103|102 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 5-6 kali
104 103 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1k
105/ 104 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali
106 105 Ya Ya Banyak bonusfpromo yang diberikan
107 106 Ya Ya warkan lebih murah
108 107 Ya Ya warkan lebih murah
109 108 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan
110 109 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan
111 110 Ya Ya Banyak bonus/premo yang diberikan
112 111 ¥a Ya Harga yang ditawarkan lebih murah
113 112 Ya Ya Lainnyaaa
114 113 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah
115 114 Ya Ya Lainnyaaa
116 115 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah
117 116 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan
118117 Ya Tidak Produk yang dicari lebih banyak disini 5.6 kali
119 118 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 24 kali
120119 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah =
@ i v
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Insert  AutoSum Recently Financial Logical Text Date& lookup& Math&  More Name 2 Watch | Calculation (12 Caicylate Sheet
Function © Usd- < - ~  Time - Reference - Trig ~ Functions~ | Manager £ Create from Selection | % Remove Arrows ~ (&) Evaluate Formula  window | Options ~
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f belanja online di Shopee?  Shopee ?(*ex: Toko Pedia, Bli-Bli,Lazada, dll)? Al bulan?
121 120 Ya Tidak Harga yang ditawarkan lebih murah 1 kali
1221121 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 24 kali
123/122 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali
124123 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah Lebih dri 7 kali
125 124 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali
126/ 125 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 24 kali
127 126 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali
128 127 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali
129128 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 24 kali
130 129 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali
131 130 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 2-4 kali
132 131 Ya Tidak Harga yang ditawarkan lebih murah Lebih dri 7 kali
133 132 Ya Tidak Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
134 133 Ya Ya Metode pembayaran yang beragam 1 kali
135 134 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
136 135 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali
137 136 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali
138 137 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
139 138 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 5-6 kali
140 139 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 5-6 kali
141 140 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 5-6 kali
142/ 141 Ya Tidak Lebih mudah penggunaannya 2-4 kali
143142 Ya Tidak Lainnyaaa 24 kali
144 143 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali -
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3 belanja online di Shopee? ~Shopee 2{*ex: Toko Pedia, Bli-BliLazads; diljz 22 Anda belanja 1’;'::::'"' tempat tepebut bulan?
145 144 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali
146 145 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali
147 146 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 5-6 kali
148 147 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 5-6 kali
149 148 Ya Ya Lainnyaaa Lebih dri 7 kali
150/ 149 Ya Ya Lebih mudah penggunaannya 5-6 kali
151 150 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 24 kali
152 151 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali
153 152 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
154 153 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 1 kali
155 154 Ya Ya Lainnyaaa 5-6 kali
156 155 Ya Tidak Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
157 156 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 2-4 kali
158 157 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali
159 158 Ya Ya Lainnyaaa 2-4 kali
160/ 159 Ya Tidak Lainnyaaa 5-6 kali
161 160 Ya Ya Banyak bonus/promo yang diberikan 2-4 kali
162|161 Ya Tidak Produk yang dicari lebih banyak disini 2-4 kali
163 162 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 24 kali
164 163 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 1kali
165 164 Ya Ya Metode pembayaran yang beragam 24 kali
166, 165 Ya Ya Harga yang ditawarkan lebih murah 24 kali
167|166 Ya Ya Produk yang dicari lebih banyak disini 1kali
168 167 Ya Tidak Produk yang dicari lebih banyak disini 5-6 kali .
T sheett ® - . - W . « o »
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