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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

4.1 Hasil Penelitian 

Dalam penelitian ini penyusunan kuesioner digunakan untuk 

menganalisa perbandingan pengguna ShopeeFood dan GoFood Pertanyaan 

kuesioner mengharapkan suatu pendapat dan ungkapan secara nyata bagi 

pengguna yang telah menggunakan kedua OFD tersebut.Kuesioneri ni 

disebarkan ke 100 pengguna ShopeeFood dan GoFood di Kota Palembang. 

Adapun karakteristik identitas responden dalam pengisian kuesioner sebagai 

berikut: 

Tabel 4. 1Karakteristik Identitas Responden 

JenisKel

amin 

Usia Pekerjaan Lama 

Penggunaan 

Aplikasi 

(Tahun) 

( )Laki-laki ()15-25 Tahun ( )Siswa/i  ( ) 1-2 Tahun 

()Perempuan ()26-35 Tahun () Mahasiswa/i  ( ) 2-3 Tahun 

 ()36-45 Tahun  ( ) Karyawan Swasta  ( ) >3  Tahun 

()46-55 Tahun  ( ) PNS (Pegawai Negeri Sipil)  

  ( ) Pengusaha 

 ( ) IRT (Ibu Rumah Tangga) 

 ( ) Lainnya 

 

Identitas responden merupakan karakteristik yang erat denganciri dan 

gambaran umum dari responden itu sendiri. Adapun hasil analisa dari 

karakteristik responden sebagai berikut : 

4.1.1 Analisis Karakter Responden 

Dalammenganalisiskarakteristikrespondentravelokaterdapat4karakt

eristikantaralainjeniskelamin,usia,pekerjaan,danlama penggunaanaplikasi 

ShopeeFood dan GoFood. 
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Tabel 4. 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

 

 
Gambar 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Dari Tabel 4.2 dan Gambar  4.1 dapat dilihat bahwa karakteristik 

respondenpengguna ShopeeFood dan GoFood  berdasarkan jenis kelamin 

untuk laki – laki sebanyak 54orang dan untuk perempuan sebanyak 46 

orang. Maka dapat ditarik kesimpulan penggunaShopeeFood dan GoFood 

lebih banyak laki– laki dari pada perempuan. 

Tabel 4. 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
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Gambar 4. 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Dari Tabel 4.3 dan Gambar 4.2 dapat dilihat bahwa pengguna 

ShopeeFood dan GoFood usia15-25 tahun sebanyak 93 orang,usia 26-35 

tahun sebanyak 5orang, dan usia 46-55 tahun sebanyak 2orang.  Maka 

dapat disimpulkan bahwa pengguna ShopeeFood dan GoFood rata-rata 

berusia 15-25 tahun. 

Tabel 4. 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
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Gambar 4. 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

DariTabel4.4danGambar4.3dapatdilihatbahwapenggunaShopeeFoo

d dan GoFood berdasarkan pekerjaan dapat dilihat bahwa 2 responden 

sebagai siwa/i, 54 responden mahasiswa/i, 32 responden karyawan swasta, 

1 responden IRT (Ibu Rumah Tangga), dan 11 responden lainnya. Maka 

ditarik kesimpulan bahwa pekerjaan para pengguna aplikasi ShopeeFood 

dan GoFood lebih banyak Mahasiswa/i. 

Tabel 4. 5 Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Penggunaan 
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Gambar 4. 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Penggunaan 

Aplikasi 

Berdasarkan  karakteristik responden lama penggunaan dapat 

dilihat bahwa 30 pengguna sudah  pernah  menggunakan ShopeeFood dan 

GoFood selama 1-2 tahun. 32 pengguna selama 2-3 tahun dan 38 

pengguna sudah  menggunakan ShopeeFood dan GoFood selama >3 

tahun. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pengguna ShopeeFood dan 

GoFood  Menggunakan ShopeeFood dan GoFood rata – rata selama >3 

tahun. 

4.2 Uji Validitas dan Reliabilitas GoFood 

4.2.1 Uji Validitas 

Uji Validitas dilakukan dengan melihat nilai Corrected-

TotalCorrelation (CI-TC). Apabila r hitung (CI-TC) > r tabel maka dapat 

dikatakan valid. Nilai r tabel dapat dilihat pada tabel dimana df =100-2 = 

98 dan taraf kesalahan 5% maka diperoleh nilai r tabel 0,1654 dapat dilihat 

pada Lampiran 2. 
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4.2.1.1 Uji Validitas Variabel  Perfomance Expectancy 

Tabel 4. 6 Hasil Uji Validitas Variabel  Perfomance Expectancy 

 

Tabel 4. 7 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,547 0,1654 VALID 

0,547 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.6 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Perfomance Expectancy nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 

4.2.1.2 Uji Validitas Variabel  Effort Expentancy 

Tabel 4. 8 Hasil Uji Variabel  Effort Expentancy 

 

Tabel 4. 9Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,554 0,1654 VALID 

0,554 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.8 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Effort Expentancy nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi 

data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 
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4.2.1.3 Uji Validitas Variabel  Social Influence 

Tabel 4. 10 Hasil Uji Validitas  Variabel Social Influence 

 

Tabel 4. 11 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,575 0,1654 VALID 

0,575 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.10 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Social Influencenilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi 

data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 

4.2.1.4 Uji Validitas Variabel  Facilitating Conditions 

Tabel 4. 12 Hasil Uji Validitas Variabel  Facilitating Conditions 

 

Tabel 4. 13 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,743 0,1654 VALID 

0,743 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.12 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Facilitating Conditions nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 
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4.2.1.5 Uji Validitas Variabel  Hedonic Motivation 

Tabel 4. 14 Hasil Uji Validitas Variabel  Hedonic Motivation 

 

Tabel 4. 15 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,681 0,1654 VALID 

0,681 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.14 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Hedonic Motivationnilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 

4.2.1.6 Uji Validitas Variabel  Price Value 

Tabel 4. 16 Hasil Uji Validitas Variabel  Price Value 

 

Tabel 4. 17 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,769 0,1654 VALID 

0,769 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.16 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Price Valuenilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi data (r 

tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 
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4.2.1.7 Uji Validitas Variabel  Habit 

Tabel 4. 18 Hasil Uji Validitas Variabel  Habit 

 

Tabel 4. 19 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,558 0,1654 VALID 

0,558 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.18 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Habit nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi data (r 

tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 

4.2.1.8 Uji Validitas Variabel  Personal Innovativeness 

Tabel 4. 20 Hasil Uji Validitas Variabel  Personal Innovativeness 

 

Tabel 4. 21 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,759 0,1654 VALID 

0,759 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.20 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Personal Innovativenessnilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 
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4.2.1.9 Uji Validitas Variabel  Behavioral Intention 

Tabel 4. 22 Hasil Uji Validitas Variabel  Behavioral Intention 

 

Tabel 4. 23 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,561 0,1654 VALID 

0,561 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.22 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Behavioral Intention nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 

4.2.1.10 Uji Validitas Variabel  Use Behavior 

Tabel 4. 24 Hasil Uji Validitas Variabel  Use Behavior 

 

Tabel 4. 25 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,772 0,1654 VALID 

0,772 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.24 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Use Behavior nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi 

data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 
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4.2.2 Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas dapat dilihat pada kolom cronbach alpha. Jika 

cronbach alpha>0,60 maka data tersebut dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.1 Uji Reliabilitas Perfomance Expectancy 

Tabel 4. 26 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Perfomance Expectancy 

 

Dari tabel 4.26 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Perfomance Expectancy mendapatkan nilai cronbach alpha 0,704 

melebihi 0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.2 Uji ReliabilitasEffort Expentancy 

Tabel 4. 27 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Effort Expentancy 

 

Dari tabel 4.27 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Effort 

Expentancy mendapatkan nilai cronbach alpha 0,713 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.3 Uji Reliabilitas Social Influence 

Tabel 4. 28 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Social Influence 

 

Dari tabel 4.28 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Social 

Influence mendapatkan nilai cronbach alpha  0,730 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 
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4.2.2.4 Uji Reliabilitas Facilitating Conditions 

Tabel 4. 29 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Facilitating 

Conditions 

 

Dari tabel 4.29 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Facilitating Conditions mendapatkan nilai cronbach alpha  0,853 melebihi 

0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.5 Uji ReliabilitasHedonic Motivation 

Tabel 4. 30 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Hedonic Motivation 

 

Dari tabel 4.30 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Hedonic Motivation mendapatkan nilai cronbach alpha  0,811 melebihi 

0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.6 Uji Reliabilitas Price Value 

Tabel 4. 31 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Price Value 

 

Dari tabel 4.31 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Price 

Valuemendapatkan nilai cronbach alpha  0,869 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 
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4.2.2.7 Uji Reliabilitas Habit 

Tabel 4. 32 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Habit 

 

Dari tabel 4.32 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Habitmendapatkan nilai cronbach alpha  0,714 melebihi 0,60. Maka diatas 

dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.8 Uji Reliabilitas Personal Innovativeness 

Tabel 4. 33 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Personal Innovativeness 

 

Dari tabel 4.33 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Personal Innovativenessmendapatkan nilai cronbach alpha  0,863 

melebihi 0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.2.2.9 Uji Reliabilitas Behavioral Intention 

Tabel 4. 34 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Behavioral 

Intention 

 

Dari tabel 4.34 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Behavioral Intentionmendapatkan nilai cronbach alpha  0,719 melebihi 

0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 
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4.2.2.10 Uji Reliabilitas Use Behavior 

Tabel 4. 35 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Use Behavior 

 

Dari tabel 4.35 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Use 

Behavior mendapatkan nilai cronbach alpha  0,871 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.3 Uji Normalitas dan Uji Linearitas 

4.3.1 Uji Normalitas  

Uji Normalitas dipergunakan untuk melihat skor pada seluruh 

variabel. Data berdistribusi normal apabila skor unggul dari 0,05, jika skor 

signifikan lebih dari0,05 maka data dapat dikatakan berdistribusi normal. 

Tabel 4. 36 Hasil Uji Normalitas 

 

Dari Tabel 4.36 menyatakan untuk uji normalitas dengan 

memasukan semua data variabel yang telah dihitung untuk skor signifikan 

sebanyak 0,200> 0,05. Maka data diatas dinyatakan normal. 
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4.3.2 Uji Linearitas Terhadap Y1 

Ujilinearitas digunakan untuk memeriksa apakah data model yang 

digunakan sudah benar atau belum. Jika F hitung > F tabel maka terdapat 

kesalahan spesifikasi model demikian sebaliknya, jika F hitung < F tabel 

maka model telah dispesifikasi dengan benar. Pada uji linearitas variabel 

dependen yang digunakan adalah Behavioral Intention (Y1) dan variabel 

independen adalah Perfomance Expentancy,Effort Expentancy,Social 

Influence,Facilitating Conditions,Hedonic Motivation dan Price Value. 

Kesimpulan dari pengujian linearitas dapat dilihat pada hasil perhitungan 

antara Rsquare old dan Rsquare New pada tabel 4.37 dan 4.38.  

Tabel 4. 37 Hasil Linearitas Uji R2 Old Terhadap Y1 

 

Tabel 4. 38 Hasil Linearitas Uji R2 New Terhadap Y1 
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Pada uji linearitas dapat dilihat bahwa besarnya R
2 

old = 0,616, 

sementara itu R
2
 new = 0,898, total variabel bebas terbaru masuk adalah 1 

yaitu DFF_1 serta total observasi sebesar 100,beserta total parameter K 

persamaan yaitu 9, kesimpulannya data yang dihasilkan ini dapat dihitung 

besarnya F hitung dibawah ini :  

          
                           

                      
 

          
               

                 
 

          
     

            
 

         
     

          
 

                     

Sedangkan nilai F tabel pada tabel v1=k v2=n-k-1(9;90) dengan 

persentase kepercayaan 95% =1,99  lihat Lampiran ke 3. Dengan kriteria 

sebagai berikut F hitung > F tabel , kesimpulan Ho ditolak  yang berarti 

bentuknya tidak linier.  

4.3.3 Uji Linearitas Terhadap Y2 

Ujilinearitas digunakan untuk memeriksa apakah data model yang 

digunakan sudah benar atau belum. Jika F hitung > F tabel maka terdapat 
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kesalahan spesifikasi model demikian sebaliknya, jika F hitung < F tabel 

maka model telah dispesifikasi dengan benar. Pada uji linearitas variabel 

dependen yang digunakan adalah Use Behavior (Y2) dan variabel 

independen adalahFacilitating Conditions,Habit, Personal Innovatieness 

dan Behavioural Intention. Kesimpulan dari pengujian linearitas dapat 

dilihat pada hasil perhitungan antara Rsquare old dan Rsquare New pada 

tabel 4.39 dan 4.40. 

Tabel 4. 39 Hasil Linearitas Uji R2 Old Terhadap Y2 

 

Tabel 4. 40 Hasil Linearitas Uji R2 New Terhadap Y2 
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Pada uji linearitas dapat dilihat bahwa besarnya R

2 
old = 0,531, 

sementara itu R
2
 new = 0,893, total variabel bebas terbaru masuk adalah 1 

yaitu DFF_2 serta total observasi sebesar 100,beserta total parameter K 

persamaan yaitu 5, kesimpulannya data yang dihasilkan ini dapat dihitung 

besarnya F hitung dibawah ini :  

          
                           

                      
 

          
               

                 
 

          
     

            
 

         
     

             
 

                       

Sedangkan nilai F tabel pada tabel v1=k v2=n-k-1(5;95) dengan 

persentase kepercayaan 95% = 2,31  lihat Lampiran ke 3. F hitung > F 

tabel , kesimpulan Ho ditolak  yang berarti bentuknya tidak linier.  

4.4 Uji Asumsi Klasik 

4.4.1 Uji Multikolinearitas Terhadap Y1 

Uji Multikolinearitas dilakukan untuk melihat korelasi antar 

variabel diamati dengan menggunakan model regresi. Jika nilai tolerance 

variabel independen minimal 0,10dan skor variance inflation factor (VIF) 

tidak melebihi 10, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas. 
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Tabel 4. 41 Hasil Uji Multikolinearitas Terhadap Y1 

 

Tabel 4.41 menunjukan bahwa nilai tolerance minimum untuk 

variabel independen adalah 0,10 dan tidak ada nilai VIF yang melebihi 10. 

Dari sini dapat disimpulkan bahwa tidakterjadi multikolinearitas. 

4.4.2 Uji Multikolinearitas Terhadap Y2 

Uji Multikolinearitas dilakukan untuk melihat korelasi antar 

variabel diamati dengan menggunakan model regresi. Jika nilai tolerance 

variabel independen minimal 0,10dan skor variance inflation factor (VIF) 

tidak melebihi 10, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas. 

Tabel 4. 42 Hasil Uji Multikolinearitas Terhadap Y2 

 

Tabel 4.42 menunjukan bahwa nilai tolerance minimum untuk 

variabel independen adalah 0,10 dan tidak ada nilai VIF yang melebihi 10. 

Dari sini dapat disimpulkan bahwa tidakterjadi multikolinearitas. 
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4.4.3 Uji Heterokedastisitas Terhadap Y1 

Heterokedastisitas membuktikan terjadinya yang membedakan 

variance residual terhadap  suatu periode pengamatan dengan periode 

pengamatan yang lainnya yakni Perfomance Expentancy,Effort 

Expentancy,Social Influence,Facilitating Conditions,Hedonic Motivation 

dan Price Value. Cara menduga ada tidaknya heterokedastisitas dapat 

dilihat dibawah ini. 

 

Gambar 4. 5Hasil Uji Heterokedastisitas Terhadap Y1 

Analisisnya : 

1. Tidak ada pola yang jelas berikut contohnya tidak membentuk pola 

bergelombang atau pola melebar kemudian membentuk pola sempit 

lalu melebar kembali. 

2. Adanya bentuk bulat atau poin yang tersebardiatas dan dibawah angka 

0 pada sumbu y. 

Maka tidak terjadi heterokedastisitas 
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4.4.4 Uji Heterokedastisitas Terhadap Y2 

Heterokedastisitas membuktikan terjadinya yang membedakan 

variance residual terhadap  suatu periode pengamatan dengan periode 

pengamatan yang lainnya yakni Facilitating Conditions,Habit,Personal 

Innovatienessdan Behavioural Intention. Cara menduga ada tidaknya 

heterokedastisitas dapat dilihat dibawah ini. 

 

Gambar 4. 6Hasil Uji Heterokedastisitas Terhadap Y2 

Analisisnya : 

1. Tidak ada pola yang jelas berikut contohnya tidak membentuk pola 

bergelombang atau pola melebar kemudian membentuk pola sempit lalu 

melebar kembali. 

2. Adanya bentuk bulat atau poin yang tersebardiatas dan dibawah angka 0 

pada sumbu y. 

Maka tidak terjadi heterokedastisitas 

 

4.4.5 Uji Autokorelasi Terhadap Y1 

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi 

antara variabel pengganggu dengan variabel yang sebelumnya. Uji 
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autokorelasiyang membuat perbandingan tabel durbin watson (dl dan du). 

Kriteria jika du< d hitung < 4-dumaka tidak autokorelasi. 

Tabel 4. 43 Hasil Uji Autokorelasi Terhadap Y1 

 

Nilai durbin watson (k,n) jadi (8, 100) (k adalah jumlah variabel 

independen) diperoleh skor du dan dl adalah 1,849 serta 1,506  yang dapat 

dilihat pada Lampiran 4. Kesimpulannya skor autokorelasi berada diantara  

1,849 < 1,902< 2,151 yang dapat dilihat pada Lampiran 4. Maka 

kesimpulannya tidak terjadi autokorelasi. 

4.4.6 Uji Autokorelasi Terhadap Y2 

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi 

antara variabel pengganggu dengan variabel yang sebelumnya. Uji 

autokorelasiyang membuat perbandingan tabel durbin watson (dl dan du). 

Kriteria jika du < d hitung < 4 – du maka tidak autokorelasi. 

Tabel 4. 44Hasil Uji Autokorelasi Terhadap Y2 

 

Nilai durbin watson (k,n) jadi (4, 100) (k adalah jumlah variabel 

independen) diperoleh skor du dan dl adalah 1,758  serta 1,592  yang dapat 

dilihat pada Lampiran 4. Kesimpulannya skor autokorelasi berada diantara 

1,758 < 2,233 <2.242 maka tidak terjadi autokorelasi. 

4.5 Pengujian Regresi Linier Berganda GoFood 

Pada pengujian analisis regresi linear berganda variabel dependen 

yang akan dipergunakan akan ada dua yaitu Behavioural Intention dan Use 
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Behavior. Pada analisis regresi linear berganda digunakan dengan mengukur 

besaran pengaruh variabel independen dan variabel dependen. Uji analisis 

regresi linear berganda dapat dilihat di bawah ini. 

Tabel 4. 45 Hasil Uji Regresi Linear Berganda TerhadapY1 

 

Berdasarkan Tabel 4.45 hasil pengujian regresi linier berganda dengan 

SPSS berdasarkan persamaan (2:2) : Y  = 0,900 +  0,074X1 + 0,163X2 +  

0,087X3 + (-0,084X4) + 0,252X5 + (-0,078X6) + 0,061 + 0,431 

mengungkapkan bahwa variabel performance expentancy (X1) memberikan 

skor koefisien 0,074 beserta skor signifikansi 0,504, variabel effort 

expentancy (X2) memberikan skor koefisien 0,163 beserta skor signifikansi 

0,097,variabel social influence (X3) memberikan skor koefisien 0,087 

beserta skor signifikansi 0,231,variabel facilitating conditions (X4) 

memberikan skor koefisien -0,084 beserta skor signifikansi 0,331,variabel  

hedonic motivation (X5) memberikan skor koefisien 0,252 beserta skor 

signifikansi 0,009, variabel price value (X6) memberikan skor koefisien -

0,078 beserta skor signifikansi 0,293, variabel habit (X7) memberikan skor 

koefisien 0,061 beserta skor signifikansi 0,512, variabel personal 

inovativeness (X8) memberikan skor koefisien 0,431 beserta skor 

signifikansi 0,000. 
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Tabel 4. 46 Hasil Uji Regresi Linear Berganda Terhadap Y2 

 

Berdasarkan Tabel 4.46 hasil pengujian regresi linier berganda dengan 

SPSS berdasarkan (2:2) : Y = 1,865 + 0,301X4 + (-0,076X7) + 0,151X8 + 

0,427Y1 mengungkapkan bahwa variabel facilitating conditions (X4) 

memberikan skor koefisien 0,301 beserta skor signifikansi 0,000, variabel 

habit (X7) memberikan skor koefisien -0,076 beserta skor signifikansi 

0,361, variabel personal inovativeness (X8) memberikan skor koefisien 

0,151beserta skor signifikansi 0,124, variabel Behavioural Intention (Y1) 

memberikan skor koefisien 0,427 beserta skor signifikansi 0,000. 

4.6 Uji T GoFood 

Uji T dilakukan untuk mengkaji pengaruhvariabel independen dan 

variabel dependen, Uji T dilakukan dengan df = 100 – 2 =98 dan 

signifikansi 5% dari tabel t 0,1654 pada Lampiran 5. 

4.6.1 Variabel Performance Expentancy Terhadap Behavioural 

Intention 

Tabel 4. 47 Hasil Uji T Performance Expentancy Terhadap 

Behavioural Intention 

 
Di Tabel 4.47 menunjukan skor t hitung untuk variabel 

Performance Expentancy sebanyak 4,872 > tabel t sebanyak 1,654 artinya 
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dapat disimpulkan H0 ditolak dan H1 diterima berarti Performance 

Expentancy mempunyai pengaruh signifikan terhadap Behavioural 

Intention. 

 

4.6.2 Variabel Effort Expentancy Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4. 48 Hasil Uji T Effort Expentancy Terhadap Behavioural 

Intention 

 

Di Tabel4.49 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Effort Expentancy sebanyak 6,668 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 

ditolak dan H1 diterima, berarti Effort Expentancy mempunyai pengaruh 

yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 

4.6.3 Variabel Social Influence Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4. 49 Hasil Uji T Social Influence Terhadap Behavioural Intention 

 

Di Tabel 4.49 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Social Influence sebanyak 5,396 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 

ditolak dan H1 diterima, berarti Social Influence mempunyai pengaruh 

yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 
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4.6.4 Variabel Facilitating Conditions Terhadap Behavioural 

Intention 

Tabel 4. 50 Hasil Uji T Facilitating Conditions Terhadap 

Behavioural Intention 

 

Di Tabel 4.50 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Facilitating Conditions sebanyak 4,365 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Facilitating Conditions mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 

4.6.5 Variabel Hedonic Motivation Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4. 51Hasil Uji T Hedonic Motivation Terhadap 

Behavioural Intention 

 
 

Di Tabel 4.51 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Hedonic Motivation sebanyak 8,356 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 

ditolak dan H1 diterima, berarti Hedonic Motivation mempunyai pengaruh 

yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 

 

 

 

 

 

 

 



64 
 

 
 

4.6.6 Variabel Price Value Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4. 52 Hasil Uji T Price Value Terhadap Behavioural Intention 

 
 

Di Tabel 4.52 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Price Value sebanyak 4,554  > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 ditolak 

dan H1 diterima, berarti Price Value mempunyai pengaruh yang signifikan 

tehadap Behavioural Intention. 

 

4.6.7 Variabel Habit Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4. 53 Hasil Uji T Habit Terhadap Behavioural Intention 

 

Di Tabel 4.54 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Habit sebanyak 6,751 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 ditolak dan 

H1 diterima, berarti Habit mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention. 

 

4.6.8 Variabel Personal Innovativeness Terhadap Behavioural 

Intention 

Tabel 4. 54 Hasil Uji T Personal Innovativeness Terhadap Behavioural 

Intention 
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Di Tabel 4.55 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Personal Inovativeness sebanyak 9,908 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Personal Inovativeness mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 

4.6.9 Variabel Facilitating Conditions Terhadap Use Behavior 

Tabel 4. 55 Hasil Uji T Facilitating Conditions Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.55 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Facilitating Conditons sebanyak 6,373 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Facilitating Conditions mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Use Behavior. 

4.6.10 Variabel Habit Terhadap Use Behavior 

Tabel 4. 56 Hasil Uji T Habit Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.56 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Habit sebanyak 4,371 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 ditolak dan 

H1 diterima, berarti Habit mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Use Behavior.  

 

 

 



66 
 

 
 

4.6.11 Variabel Personal Innovativeness Terhadap Use Behavior 

Tabel 4. 57 Hasil Uji T Personal Innovativeness Terhadap Use 

Behavior 

 

Di Tabel 4.57 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Personal Innovativeness sebanyak 7,073 > 1,654 artinya dapat 

disimpulkan H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Personal Innovativeness 

mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Use Behavior. 

4.6.12 Variabel Behavioural Intetion Terhadap Use Behavior 

Tabel 4. 58 Hasil Uji T Behavioural Intetion Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.58 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Behavioural Intention sebanyak 8,529 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Behavioural Intention mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Use Behavior. 

 

4.7 Uji Validitas dan Reliabilitas ShopeeFood 

4.7.1 Uji Validitas  

Uji Validitas dilakukan dengan melihat nilai Corrected-Total 

Correlation (CI-TC). Apabila r hitung (CI-TC) > r tabel maka dapat 

dikatakan  valid. Nilai r tabel dapat dilihat pada tabel dimana df =100-2 = 

98 dan taraf kesalahan 5% maka diperoleh  nilai r tabel 0,1654 dapat 

dilihat pada Lampiran 2. 
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4.7.1.1 Uji Validitas Variabel Perfomance Expentancy 

Tabel 4. 59 Hasil Uji Validitas Variabel Perfomance Expentancy 

 

Tabel 4. 60 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,577 0,1654 VALID 

0,577 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.60 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Perfomance Expectancy nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 

 

4.7.1.2 Uji Validitas Variabel Effort Expentancy 

Tabel 4. 61 Hasil Uji Validasi Variabel Effort Expentancy 

 

 

 

Tabel 4. 62 Perbandingan Tabel r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,686 0,1654 VALID 

0,686 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.62 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Effort Expentancy nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi 

data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 
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4.7.1.3 Uji Validitas Variabel Social Influence 

Tabel 4. 63Hasil Uji Validitas Social Influence 

 

Tabel 4. 64 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,550 0,1654 VALID 

0,550 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.63 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Social Influence nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi 

data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 

 

4.7.1.4 Uji Validitas Variabel Facilitating Conditions 

Tabel 4. 65 Hasil Uji Validitas Variabel Facilitating Conditions 

 
 

Tabel 4. 66Perbandngan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,694 0,1654 VALID 

0,694 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.65 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Facilitating Conditions nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 
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4.7.1.5 Uji Validitas Variabel Hedonic Motivation 

Tabel 4. 67 Hasil Uji Validitas Variabel Hedonic Motivation 

 

Tabel 4. 68 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,752 0,1654 VALID 

0,752 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.67dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Hedonic Motivation nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 

4.7.1.6 Uji Validitas Variabel Price Value 

Tabel 4. 69 Hasil Uji Validitas Variabel Price Value 

 

 

Tabel 4. 70 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,580 0,1654 VALID 

0,580 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.69 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Price Value nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi data 

(r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 
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4.7.1.7 Uji Validitas Variabel Habit 

Tabel 4. 71 Hasil Uji Validitas Variabel Habit 

 

 

Tabel 4. 72 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,721 0,1654 VALID 

0,721 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.71 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Habit nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi data (r 

tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 

4.7.1.8 Uji Validitas Variabel Personal Innovativeness 

Tabel 4. 73 Hasil Uji Validitas Variabel Personal Innovativeness 

 
 

Tabel 4. 74 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,823 0,1654 VALID 

0,823 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.73 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Personal Innovativeness nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 
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4.7.1.9 Uji Validitas Variabel Behavioural Intention 

Tabel 4. 75Hasil Uji Validitas Variabel Behavioural Intention 

 
 

Tabel 4. 76 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,619 0,1654 VALID 

0,619 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.75 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Behavioral Intention nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai 

korelasi data (r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan 

valid. 

4.7.1.10 Uji Validitas Variabel Use Behavior 

Tabel 4. 77 Hasil Uji Validitas Variabel Use Behavior 

 
 

Tabel 4. 78 Perbandingan r Hitung dan r Tabel 

R Hitung r Tabel Keterangan 

0,866 0,1654 VALID 

0,866 0,1654 VALID 

 

Dari Tabel 4.77 dapat dilihat bahwa hasil pengujian validitas 

pertanyaan Use Behavior nilai CI-TC (r hitung) melebihi nilai korelasi data 

(r tabel) yaitu 0,1654. Maka data diatas dapat ditandakan valid. 
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4.7.2 Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas dapat dilihat pada kolom cronbach alpha. Jika 

cronbach alpha>0,60 maka data tersebut dapat dikatakan reliabel. 

 

4.7.2.1 Uji  Reliabilitas VariabelPerfomance Expentancy 

Tabel 4. 79 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Perfomance Expentancy 

 
 

Dari tabel 4.79 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Perfomance Expectancy mendapatkan nilai cronbach alpha 0,727 melebihi 

0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.2 Uji Reliabilitas VariabelEffort Expentancy 

Tabel 4. 80 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Effort Expentancy 

 
 

Dari tabel 4.80 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Effort 

Expentancy mendapatkan nilai cronbach alpha 0,713 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.3 UjiReliabilitas VariabelSocial Influence 

Tabel 4. 81 Hasil Uji ReliabilitasVariabel Social Influence 
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Dari tabel 4.81 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Social 

Influence mendapatkan nilai cronbach alpha  0,709 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.4 Uji Reliabilitas VariabelFacilitating Conditions 

Tabel 4. 82 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Facilitating Conditions 

 
 

Dari tabel 4.82 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Facilitating Conditions mendapatkan nilai cronbach alpha  0,819  

melebihi 0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.5 Uji Reliabilitas VariabelHedonic Motivaton 

Tabel 4. 83 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Hedonic Motivaton 

 
 

Dari tabel 4.83 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Hedonic Motivation mendapatkan nilai cronbach alpha  0,856 melebihi 

0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.6 Uji Reliabilitas VariabelPrice Value  

Tabel 4. 84 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Price Value 

 
 

Dari tabel 4.84 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Price 

Value mendapatkan nilai cronbach alpha  0,734 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 
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4.7.2.7 Uji Reliabilitas VariabelHabit 

Tabel 4. 85 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Habit 

 
 

Dari tabel 4.85 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Habit 

mendapatkan nilai cronbach alpha  0,835 melebihi 0,60. Maka diatas 

dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.8 UjiReliabilitas Variabel i Personal Innovativeness 

Tabel 4. 86 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Personal Innovativeness 

 
 

Dari tabel 4.86 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Personal Innovativeness mendapatkan nilai cronbach alpha  0,903 

melebihi 0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.7.2.9 Uji Reliabilitas Variabel Behavioural Intention 

Tabel 4. 87 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Behavioural Intention 

 
Dari tabel 4.87 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel 

Behavioral Intention mendapatkan nilai cronbach alpha  0,880 melebihi 

0,60. Maka diatas dapat dikatakan reliabel. 
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4.7.2.10 Uji Reliabilitas Variabel Use Behavior 

Tabel 4. 88 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Use Behavior 

 
Dari tabel 4.88 bahwa hasil uji reliabiitas terhadap variabel Use 

Behavior mendapatkan nilai cronbach alpha  0,928 melebihi 0,60. Maka 

diatas dapat dikatakan reliabel. 

4.8 Uji Normalitas dan Linearitas  ShopeeFood 

4.8.1 Uji Normalitas  

Uji Normalitas dipergunakan untuk melihat skor pada seluruh 

variabel. Data berdistribusi normal apabila skor unggul dari 0,05, jika skor 

signifikan lebih dari 0,05 maka data dapat dikatakan berdistribusi normal. 

Tabel 4. 89 Hasil Uji Normalitas 

 

Dari Tabel 4.89 menyatakan untuk uji normalitas dengan 

memasukan semua data variabel yang telah dihitung untukskor signifikan 

sebesar 0,06 > 0,05. Maka data diatas dinyatakan terdistribusi normal. 
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4.8.2 Ui Linearitas Terhadap Y1 

Ujilinearitas digunakan untuk memeriksa apakah data model yang 

digunakan sudah benar atau belum. Jika F hitung > F tabel maka terdapat 

kesalahan spesifikasi model demikian sebaliknya, jika F hitung < F tabel 

maka model telah dispesifikasi dengan benar. Pada uji linearitas variabel 

dependen yang digunakan adalah Behavioral Intention (Y1) dan variabel 

independen adalah Perfomance Expentancy,Effort Expentancy,Social 

Influence,Facilitating Conditions,Hedonic Motivation dan Price Value. 

Kesimpulan dari pengujian linearitas dapat dilihat pada hasil perhitungan 

antara Rsquare Old dan Rsquare New pada tabel 4.90 dan 4.91. 

Tabel 4. 90 Hasil Uji Linearitas R2 Old TerhadapY1 

 

Tabel 4. 91 Hasil Uji Linearitas R2 New Terhadap Y1 
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Pada Uji Linearitas dapatdilihat bahwa besarnya R2 Old = 0,756, 

sementara itu R2 New = 0,958 total variabel bebas terbaru masuk 

adalah 1 yakni DFF_1 serta total observasi sebesar 100, beserta 

total parameter K persamaan yakni 9,Kesimpulannya data yang 

dihasilkan ini dapat dihitung besarnya F hitung di bawah ini : 

          
                           

                      
 

          
               

                 
 

          
     

            
 

         
     

          
 

                     

4.8.3 Uji Linearitas Terhadap Y2 

Ujilinearitas digunakan untuk memeriksa apakah data model yang 

digunakan sudah benar atau belum. Jika F hitung > F tabel maka terdapat 

kesalahan spesifikasi model demikian sebaliknya, jika F hitung < F tabel 

maka model telah dispesifikasi dengan benar. Pada uji linearitas variabel 

dependen yang digunakan adalah Use Behavior (Y2) dan variabel 

independen adalah Facilitating Conditions,Habit, Personal Innovatieness  
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dan Behavioural Intention. Kesimpulan dari pengujian linearitas dapat 

dilihat pada hasil perhitungan antara Rsquare Old dan Rsquare New pada 

tabel 4.93 dan 4.94. 

Tabel 4.93 Hasil Uji Linearitas R
2
Old Terhadap Y2 

 

Tabel 4.94 Hasil Uji Linearitas R2 New Terhadap Y2 
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Pada Uji Linearitas dapatdilihat bahwa besarnya R2 Old = 0,660, 

sementara itu R2 New = 0,900 total variabel bebas terbaru masuk adalah 1 

yakni DFF_1 serta total observasi sebesar 100, beserta total parameter K 

persamaan yakni 5,Kesimpulannya data yang dihasilkan ini dapat dihitung 

besarnya F hitung di bawah ini : 

          
                           

                      
 

          
               

                 
 

          
    

          
 

         
    

          
 

                    

4.9 Uji Asumsi Klasik 

4.9.1 Uji Multikolinearitas Terhadap Y1 

Uji Multikolinearitas dilakukan untuk melihat korelasi antar 

variabel diamati dengan menggunakan model regresi. Jika nilai tolerance 

variabel independen minimal 0,10 dan skor variance inflation factor (VIF) 

tidak melebihi 10, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas. 

Tabel 4.95 Hasil Uji Multikolinearitas Terhadap Y1 
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Tabel 4.95 menunjukan bahwa nilai tolerance minimum untuk 

variabel independen adalah 0,10 dan tidak ada nilai VIF yang melebihi 10. 

Dari sini dapat disimpulkan bahwa tidakterjadi multikolinearitas. 

 

4.9.2 Uji Multikolinearitas Terhadap Y2 

Uji Multikolinearitas dilakukan untuk melihat korelasi antar 

variabel diamati dengan menggunakan model regresi. Jika nilai tolerance 

variabel independen minimal 0,10 dan skor variance inflation factor (VIF) 

tidak melebihi 10, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas 

Tabel 4.96 Hasil Uji Multikolinearitas Terhadap Y2 

 
Tabel 4.96 menunjukan bahwa nilai tolerance minimum untuk 

variabel independen adalah 0,10 dan tidak ada nilai VIF yang melebihi 10. 

Dari sini dapat disimpulkan bahwa tidakterjadi multikolinearitas. 

4.9.3 Uji Heterokedastisitas Terhadap Y1 

Heterokedastisitas membuktikan terjadinya yang membedakan 

variance residual terhadap  suatu periode pengamatan dengan periode 

pengamatan yang lainnya yakni Perfomance Expentancy,Effort 

Expentancy,Social Influence,Facilitating Conditions,Hedonic Motivation 

dan Price Value. Cara menduga ada tidaknya heterokedastisitas dapat 

dilihat dibawah ini. 
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Gambar 4. 7 Hasil Uji Heterokedastisitas Terhadap Y1 

Analisisnya : 

1. Tidak ada pola yang jelas berikut contohnya tidak membentuk pola 

bergelombang atau pola melebar kemudian membentuk pola sempit 

lalu melebar kembali. 

2. Adanya bentuk bulat atau poin yang tersebardiatas dan dibawah angka 

0 pada sumbu y. 

Maka tidak terjadi heterokedastisitas 

 

4.9.4 Uji Heterokedastisitas Terhadap Y2 

Heterokedastisitas membuktikan terjadinya yang membedakan 

variance residual terhadap  suatu periode pengamatan dengan periode 

pengamatan yang lainnya yakni Facilitating Conditions,Habit,Personal 

Innovatieness dan Behavioural Intention. Cara menduga ada tidaknya 

heterokedastisitas dapat dilihat dibawah ini. 
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Gambar 4. 8 Hasil Uj Heterokedastisitas Terhadap Y2 

Analisisnya : 

1. Tidak ada pola yang jelas berikut contohnya tidak membentuk pola 

bergelombang atau pola melebar kemudian membentuk pola sempit 

lalu melebar kembali. 

2. Adanya bentuk bulat atau poin yang tersebardiatas dan dibawah angka 

0 pada sumbu y. 

Maka tidak terjadi heterokedastisitas 

 

4.9.5 Uji Autokorelasi Terhadap Y1 

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi 

antara variabel pengganggu dengan variabel yang sebelumnya. Uji 

autokorelasi yang membuat perbandingan tabel durbin watson (dl dan du). 

Kriteria jika du< d hitung < 4-du maka tidak autokorelasi. 
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Tabel 4.97 Hasil Uji Autokorelasi Terhadap Y1 

 

Nilai durbin watson (k,n) jadi (8, 100) (k adalah jumlah variabel 

independen) diperoleh skor du dan dl adalah 1,849 serta 1,506  yang dapat 

dilihat pada Lampiran 4. Kesimpulannya skor autokorelasi berada diantara  

1,849 < 2,110< 2,151 yang dapat dilihat pada Lampiran 4. Maka tidak 

terjadi autokorelasi. 

4.9.6 Uji Autokorelasi Terhadap Y2 

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi 

antara variabel pengganggu dengan variabel yang sebelumnya. Uji 

autokorelasi yang membuat perbandingan tabel durbin watson (dl dan du). 

Kriteria jika du< d hitung < 4-du maka tidak autokorelasi. 

Tabel 4.98 Hasil Uji Autokorelasi Terhadap Y2 

 

 

Nilai durbin watson (k,n) jadi (4, 100) (k adalah jumlah variabel 

independen) diperoleh skor du dan dl adalah 1,758  serta 1,592  yang dapat 

dilihat pada Lampiran 4. Kesimpulannya skor autokorelasi berada diantara 

1,758 < 1,857 <2.242 maka tidak ada korelasi negatif atau tidak terjadi 

autokorelasi. 
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4.10 Pengujian Regresi Linear Berganda  

Pada pengujian analisis regresi linear berganda variabel dependen 

yang akan dipergunakan akan ada dua yaitu Behavioural Intention dan Use 

Behavior. Pada analisis regresi linear berganda digunakan dengan mengukur 

besaran pengaruh variabel independen dan variabel dependen. Uji analisis 

regresi linear berganda dapat dilihat di bawah ini. 

Tabel 4.99 Hasil Uji Regresi Linear Berganda Terhadap Y1 

 
Berdasarkan Tabel 4.45 hasil pengujian regresi linier berganda dengan 

SPSS berdasarkan persamaan (2:2) : Y  = 0,730 +  (-0,080X1) + 0,273X2 +  

0,123X3 + (-0,031X4) + 0,208X5 + 0,039X6 + 0,287 + 0,112 

mengungkapkan bahwa variabel performance expentancy (X1) memberikan 

skor koefisien -0,080 beserta skor signifikansi 0,319, variabel effort 

expentancy (X2) memberikan skor koefisien 0,273 beserta skor signifikansi 

0,006,variabel social influence (X3) memberikan skor koefisien 0,123 

beserta skor signifikansi 0,082,variabel facilitating conditions (X4) 

memberikan skor koefisien -0,031 beserta skor signifikansi 0.662,variabel  

hedonic motivation (X5) memberikan skor koefisien 0,208 beserta skor 

signifikansi 0,014, variabel price value (X6) memberikan skor koefisien -

0,039 beserta skor signifikansi 0,505, variabel habit (X7) memberikan skor 
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koefisien 0,287 beserta skor signifikansi 0,000, variabel personal 

inovativeness (X8) memberikan skor koefisien 0,112 beserta skor 

signifikansi 0,230. 

Tabel 4.100 Hasil Uji Regresi LinearBerganda Terhadap Y2 

 

Berdasarkan Tabel 4.47 hasil pengujian regresi linier berganda dengan 

SPSS berdasarkan (2:2) : Y = 1,806 + 0,276X4 + 0,119X7) + 0,008X8 + 

0,521Y1 mengungkapkan bahwa variabel facilitating conditions (X4) 

memberikan skor koefisien 0,276 beserta skor signifikansi 0,198, variabel 

habit (X7) memberikan skor koefisien 0,119 beserta skor signifikansi 0,000, 

variabel personal inovativeness (X8) memberikan skor koefisien 0,008 

beserta skor signifikansi 0,934, variabel Behavioural Intention (Y1) 

memberikan skor koefisien 0,521 beserta skor signifikansi 0,000. 

4.11 Uji T ShopeeFood 

Uji T dilakukan untuk mengkaji pengaruh variabel independen dan 

variabel dependen, Uji T dilakukan dengan df = 100 – 2 = 98 dan 

signifikansi 5% dari tabel t 0,1654 pada Lampiran 5. 
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4.11.1 Variabel Performance Expentancy Terhadap Behavioural 

Intention 

Tabel 4.101 Hasil Uji T Variabel Performance Expentancy 

Terhadap Behavioural Intention 

 
Di Tabel 4.101 menunjukan skor t hitung untuk variabel 

Performance Expentancy sebanyak 6,958 > tabel t sebanyak 1,654 artinya 

dapat disimpulkan H0 ditolak dan H1 diterima berarti Performance 

Expentancy mempunyai pengaruh signifikan terhadap Behavioural 

Intention. 

 

4.11.2 Variabel Effort Expentancy Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4.102 Variabel Effort Expentancy Terhadap Behavioural 

Intention 

 
Di Tabel 4.102 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Effort Expentancy sebanyak 10.603  > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 

ditolak dan H1 diterima, berarti Effort Expentancy mempunyai pengaruh 

yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 
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4.11.3 Variabel Social Influence Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4.103 Hasil Uji Variabel Social Influence Terhadap 

Behavioural Intention 

 

Di Tabel 4.49 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Social Influence sebanyak 5,396 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 

ditolak dan H1 diterima, berarti Social Influence mempunyai pengaruh 

yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 

4.11.4 Variabel Facilitating Conditions Terhadap Behavioural 

Intention 

Tabel 4.104 Hasil Uji Variabel Facilitating Conditions 

Terhadap Behavioural Intention 

 

Di Tabel 4.11.4 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Facilitating Conditions sebanyak 5,297 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Facilitating Conditions mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 
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4.11.5 Variabel Hedonic Motivation Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4.105 Hasil Uji T Variabel Hedonic Motivation Terhadap 

Behavioural Intention

 
Di Tabel 4.105 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Hedonic Motivation sebanyak 10,653 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Hedonic Motivation mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 

4.11.6 Variabel Price Value Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4.106 Hasil Uji T Variabel Price Value Terhadap 

Behavioural Intention 

 
Di Tabel 4.106 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Price Value sebanyak 6,323 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 ditolak 

dan H1 diterima, berarti Price Value mempunyai pengaruh yang signifikan 

tehadap Behavioural Intention. 
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4.11.7 Variabel Habit Terhadap Behavioural Intention 

Tabel 4.107 Hasil Uji Variabel Habit Terhadap Behavioural 

Intention 

 

Di Tabel 4.107 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Habit sebanyak 12,731 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 ditolak dan 

H1 diterima, berarti Habit mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention. 

4.11.8 Variabel Personal Innovativeness Terhadap Behavioural 

Intention 

Tabel 4.108 Hasil Uji T Variabel Personal Innovativeness 

Terhadap Behavioural Intention 

 

Di Tabel 4.108 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Personal Inovativeness sebanyak 11,421 > 1,654 artinya dapat 

disimpulkan H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Personal Inovativeness 

mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Behavioural Intention. 
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4.11.9 Variabel Facilitating Conditions Terhadap Use Behavior 

Tabel 4.109 Hasil Uji Variabel Facilitating Conditions 

Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.109 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Facilitating Conditons sebanyak 7,025> 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Facilitating Conditions mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Use Behavior. 

 

4.11.10 Variabel Habit Terhadap Use Behavior 

Tabel 4.110 Hasil Uji T Variabel Habit Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.110 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Habit sebanyak 9,323 > 1,654 artinya dapat disimpulkan H0 ditolak dan 

H1 diterima, berarti Habit mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Use Behavior. 
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4.11.11 Variabel Personal Innovativeness Terhadap Use Behavior 

Tabel 4.111 Hasil Uji T Variabel Personal Innovativeness 

Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.111 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Personal Innovativeness sebanyak 7,073 > 1,654 artinya dapat 

disimpulkan H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Personal Innovativeness 

mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Use Behavior. 

 

4.11.12 Variabel Behavioural Intetion Terhadap Use Behavior 

Tabel 4.112 Hasil Uji T Variabel Behavioural Intetion 

Terhadap Use Behavior 

 

Di Tabel 4.112 menunjukan bahwa skor t hitung untuk variabel 

Behavioural Intention sebanyak 11,921 > 1,654 artinya dapat disimpulkan 

H0 ditolak dan H1 diterima, berarti Behavioural Intention mempunyai 

pengaruh yang signifikan tehadap Use Behavior. 
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Hasil perbandingan hipotesis antara GoFood dan ShopeeFood dapat 

dilihat pada Tabel 4.92  sebagai berikut : 

Tabel 4. 92 Perbandingan Hasil Hipotesis GoFood dan ShopeeFood 

No Hipotesis GoFood Hipotesis ShopeeFood 

1 H1 diterima Performance 

Expentancy 
mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap 

Behavioural Intention. 

H1 diterima Performance 

Expentancy 
mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap 

Behavioural Intention. 

2 H2 diterima Effort Expentancy 

mempunyai pengaruh 
yang signifikan 

tehadap Behavioural 

Intention. 

H2 diterima Effort Expentancy 

mempunyai pengaruh 
yang signifikan 

tehadap Behavioural 

Intention. 

3 H3 diterima Social Influence 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Behavioural 
Intention. 

H3 diterima Social Influence 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Behavioural 
Intention. 

4 H4 diterima Facilitating 

Conditions 

mempunyai pengaruh 
yang signifikan 

tehadap Behavioural 

Intention. 

H4 diterima Facilitating 

Conditions 

mempunyai pengaruh 
yang signifikan 

tehadap Behavioural 

Intention. 

5 H5 diterima Hedonic Motivation 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Behavioural 
Intention. 

H5 diterima Hedonic Motivation 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Behavioural 
Intention. 

6 H6 diterima Price Value 

mempunyai pengaruh 
yang signifikan 

tehadap Behavioural 

Intention. 

H6 diterima Price Value 

mempunyai pengaruh 
yang signifikan 

tehadap Behavioural 

Intention. 

7 H7 diterima Habit mempunyai 
pengaruh yang 

signifikan tehadap 

Behavioural Intention. 

H7 diterima Habit mempunyai 
pengaruh yang 

signifikan tehadap 

Behavioural Intention. 

8 H8 diterima Personal Inovativeness 

mempunyai pengaruh 

yang signifikan 
tehadap Behavioural 

Intention. 

H8 diterima Personal Inovativeness 

mempunyai pengaruh 

yang signifikan 
tehadap Behavioural 

Intention. 

9 H9 diterima Facilitating 

Conditions 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 
tehadap Use Behavior. 

H9 diterima Facilitating 

Conditions 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 
tehadap Use Behavior. 

10 H10 diterima Habit mempunyai 
pengaruh yang 

signifikan tehadap Use 
Behavior. 

H10 diterima Habit mempunyai 
pengaruh yang 

signifikan tehadap Use 
Behavior. 
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No. Hipotesis GoFood Hipotesis ShopeeFood 

11 H11 diterima Personal 

Innovativeness 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Use Behavior. 

H11 diterima Personal 

Innovativeness 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Use Behavior. 

12 H12 diterima Behavioural Intention 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Use Behavior. 

H12 diterima Behavioural Intention 
mempunyai pengaruh 

yang signifikan 

tehadap Use Behavior. 

 

Dari hasil perbandingan antara GoFood dan ShopeeFood pada Tabel 

4.92dapat disimpulkan bahwa. 

1. Performance Expentancy mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap Behavioural Intentionpada ODF GoFood dan ShopeeFood. 

Ventakes et al (2003) medefinisikan bahwa Performance Expectancy 

atau kinerja harapan sebagai tingkat dimana sesorang individu percaya 

bahwadengan menggunakan sistem akan membantu dia dalam 

memperolehkeuntungandalamkinerja. 

2. Effort Expentancy mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention pada OFD GoFood dan ShopeeFood. Ventakes 

et al (2003) menjelaskan bahwa Effort Expectancy atau harapan usaha 

merupakan tingkat kemudahan yang dirasakan seorang individu terkait 

dengan penggunaan sistem. 

3. Social Influence mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention pada OFD GoFood dan ShopeeFood. Ventakes 

et al (2003) mengartikan bahwa Social Influence atau pengaruh sosial 

adalah usaha yang dilakukan oleh seorang individu atau lebih didalam 

mengubah sebuah kepercayaan, persepsi dan tingkah laku orang lain. 

4. Facilitating Conditions mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention pada GoFood dan ShopeeFood. Penelitian 

terdahulu yang membuktikan hipotesis ini adalah penelitian yang 

dilakukan oleh (Putra & Ariyanti, 2014), (Trojanowski & Kułak, 

2017), (Handayani, 2007), (Tarhini et al., 2016). Penelitian terdahulu 

tersebut juga menemukan pengaruh yang signifikan antara facilitating 

Tabel 4.92 Hasil Perbandingan Hipotesis GoFood dan ShopeeFood 

(Lanjutan) 
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condition dengan behavior intention. Hasil ini memungkinkan karena 

responden memiliki perangkat teknis yang mendukung seperti 

smartphone, juga memiliki pengetahuan yang cukup untuk 

menggunakan aplikasi dari GoFood dan ShopeeFood. Facilitating 

Conditions mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Use 

Behavior pada GoFood dan ShopeeFood. 

5. Hedonic Motivation mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention pada GoFood dan ShopeeFood. Menurut Brown 

dan Venkatesh (2005) Hedonic motivation didefinisikan sebagai 

kesenangan yang diperoleh dari penggunaan teknologi, hal ini telah 

terbukti berperan penting dalam penerimaan dan penggunaan teknologi 

6. Price Value mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention.Dodds, et al (1991, dalam Venkatesh, at al 

2012) mendefinisikan price value sebagai perspektif pelanggan dalam 

memilih antara manfaat yang didapatkan dari penggunaan sebuah 

teknologi dengan biaya yang dikeluarkan untuk menggunakan 

teknologi tersebut. 

7. Habit mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Behavioural 

Intention pada GoFood dan ShopeeFood.Venkatesh, at al (2012) 

bahwa habit berpengaruh terhadap penggunaan teknologi secara 

langsung karena kebiasaan yang dilakukan oleh pelanggan secara 

berulang. Habit mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Use 

Behavior pada GoFood dan ShopeeFood.Hasil penelitian yang 

mendukung hipotesis penelitian ini adalah penelitian yang dilakukan 

oleh(Venkatesh et al., 2012) yang menggatakan bahwa habit memiliki 

kekuatan untuk meningkatkan adopsidari perilaku pengguna untuk 

terus menggunakan aplikasi mobile.  

8. Personal Inovativeness mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Behavioural Intention pada GoFood dan ShopeeFood. Personal 

Innovativeness mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap Use 

Behavior pada GoFood dan ShopeeFood. Hasil penelitian ini sesuai 
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dengan konsep dasar yang dikembangkan oleh Farooq et al.,(2017) 

dimana reaksi individu untuk menggunakan teknologi informasi 

memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung terhadap penggunaan 

aktual teknologi informasi.  

9. Behavioural Intention mempunyai pengaruh yang signifikan tehadap 

Use Behavior pada GoFood dan ShopeeFood. Penelitian terdahulu 

yang membuktikan hipotesis ini adalah penelitian yang dilakukan oleh 

(Venkatesh et al., 2012), (Putra & Ariyanti, 2014), (Trojanowski & 

Kułak, 2017), (Gupta et al., 2018), dan (Ramdhani et al., 2017). Maka 

dapat disimpulkan bahwa terdapat minat dari responden untuk 

menggunakan layanan e-commerce Tokopedia dan kemungkinan akan 

digunakan dalam jangka waktu yang lama di kemudian hari karna 

manfaat yang dirasakan sangat menguntungkan bagi pengguna atau 

responden. 

 

4.12 Analisis Statistik Deskriptif 

Analisis deskriptif dilakukan berdasarkan  distribusi jawaban 

responden yang mencakup variabel dari UTAUT 3 meliputi Performance 

Expectancy, Effort Expectancy, Social Influence, Facilitating Conditions, 

Hedonic Motivation, Price Value, Habit, Personal Innovativeness, 

Behavioral Intention, Use Behavior. Kemudian dilakukan perbandingan 

skor jawaban responden antara kuesioner GoFood dan ShopeeFood 

berdasarakan skala likert 1-5,jika skor GoFood dan shopeefood bernilai 

sama maka tidak dilakukan perbandingan, untuk keterangan skala dapat 

dilihat pada tabel 3.1. Dibawah ini terdapat 30 data responden yang buat 

sebagai sampel untuk membandingkan skor jawaban responden. 

Keterangan : 

x(n) : No   Variabel  P1 : Pertanyaan 1 P2 : Pertanyaan 2 

G : GoFood  S : ShopeeFood  
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1. Responden 2 

Tabel 4. 93 Perbandingan Skor Jawaban Responden 2 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

2 

Perfomance 

Expentancy (x1) 5 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 2 untuk variabel 

Perfomance Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 2 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Price Value (x6) 

4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 2 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 
ShopeeFood. 

Habit (x7) 

4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 2 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness(x8) 4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 2 untuk 

variabel Personal Innovativeness lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 2 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Use Behavior (y2) 

4 5 4 4 

Skor S > G , maka responden 2 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

 

2. Responden 3 

Tabel 4. 94 Perbandingan Skor Jawaban Responden 3 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

3 

Perfomance 

Expentancy (x1) 4 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Perfomance Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Effort Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Social Influence 

(x3) 4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Social Influence lebih dominan memilih 
GoFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 3 4 4 4 

Skor S > G , maka responden 3 untuk variabel 
Facilitating Conditions lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Hedonic Motivation lebih dominan memilih 

GoFood. 

Price Value (x6) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Price Value lebih dominan memilih GoFood. 

Habit (x7) 
4 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Personal Innovativeness lebih dominan 

memilih GoFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 

Behavioural Intention lebih dominan memilih 
GoFood. 

Use Behavior (y2) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 3 untuk variabel 
Use Behavior lebih dominan memilih GoFood. 
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3. Responden 4 

Tabel 4. 95 Perbandingan Skor Jawaban Responden 4 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

4 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
4 3 4 5 

Skor G > S untuk P1 sedangkan skor P2 S > 

G, maka responden 4 untuk variabel 

Perfomance Expentancy P1 lebih dominan 

memilih GoFood dan untuk P2 lebih 
dominanmemilih ShopeeFood. 

Price Value (x6) 3 5 4 5 
Skor S > G , maka responden 4 untuk 
variabel Price Value lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Habit (x7) 3 5 3 5 

Skor S > G , maka responden 4 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness(x8) 
4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 4 untuk 

variabel Personal Innovativeness lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 4 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

Use Behavior (y2) 4 5 4 5 
Skor S > G , maka responden 4 untuk 
variabel Use Behavior lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

 

4. Responden 5 

Tabel 4. 96 Perbandingan Skor Jawaban Responden 5 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

5 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 5 untuk variabel 

Perfomance Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
5 3 5 4 

Skor G > S, maka responden 5 untuk variabel 

Effort Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 5 untuk variabel 

Social Influence lebih dominan memilih GoFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 

5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 5 untuk variabel 

Facilitating Conditions lebih dominan memilih 
GoFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 
5 3 5 4 

Skor G > S, maka responden 5 untuk variabel 
Hedonic Motivation lebih dominan memilih 

GoFood. 

Price Value (x6) 3 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 5 untuk 

variabelPrice Value lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Habit (x7) 3 5 3 5 
Skor S > G , maka responden 5 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 5 untuk variabel 

Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 5 untuk variabel 

Behavioural Intention lebih dominan memilih 
ShopeeFood. 

Use Behavior (y2) 4 5 4 5 

Skor S > G , maka responden 5 untuk variabel 

Use Behavior lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 
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5. Responden 6 

Tabel 4. 97 Perbandingan Skor Jawaban Responden 6 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

6 

Perfomance 
Expentancy (x1) 

5 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Perfomance Expentancy lebih dominan 
memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 
Effort Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Social Influence lebih dominan memilih 

GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Facilitating Conditions lebih dominan 

memilih GoFood. 

Hedonic 
Motivation (x5) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Hedonic Motivation lebih dominan memilih 
GoFood. 

Price Value (x6) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 
Price Value lebih dominan memilih GoFood. 

Habit (x7) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Use Behavior lebih dominan memilih 
GoFood. 

 

6. Responden 7 

Tabel 4. 98 Perbandingan Skor Jawaban Responden 7 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

7 

Perfomance 
Expentancy (x1) 

5 3 3 3 
Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 
Perfomance Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 5 4 

Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Effort Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 7 untuk variabel 

Social Influence lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 

4 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Facilitating Conditions lebih dominan memilih 
GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
4 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 
Hedonic Motivation lebih dominan memilih 

GoFood. 

Price Value (x6) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Price Value lebih dominan memilih GoFood. 
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Habit (x7) 4 3 3 3 
Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Personal Innovativeness lebih dominan memilih 

GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
5 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Behavioural Intention lebih dominan memilih 

GoFood. 

Use Behavior (y2) 5 3 5 3 
Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Use Behavior lebih dominan memilih GoFood. 

 

7. Responden 8 

Tabel 4. 99 Perbandingan Skor Jawaban Responden 8 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

8 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Perfomance Expentancy lebih dominan 
memilih GoFood. 

Effort Expentancy 
(x2) 

5 3 5 3 
Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 
Effort Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Facilitating Conditions lebih dominan 

memilih GoFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Hedonic Motivation lebih dominan memilih 

GoFood. 

Price Value (x6) 5 3 5 3 
Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Price Value lebih dominan memilih GoFood. 

Habit (x7) 4 3 3 3 
Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

3 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 

Behavioural Intention lebih dominan 
memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 6 untuk variabel 
Use Behavior lebih dominan memilih 

GoFood. 

 

8. Responden 9 

Tabel 4. 100 Perbandingan Skor Jawaban Responden 9 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

9 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 

Perfomance Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 

Effort Expentancy lebih dominan memilih 

GoFood. 

Social Influence 
(x3) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 

Social Influence lebih dominan memilih 
GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 
Facilitating Conditions lebih dominan 

memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
4 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 

Hedonic Motivation lebih dominan memilih 
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GoFood. 

Price Value (x6) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 
Price Value lebih dominan memilih GoFood. 

Habit (x7) 4 3 3 3 
Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 
Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Personal 
Innovativeness 

(x8) 

3 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 9 untuk variabel 
Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

 

9. Responden 10 

Tabel 4. 101 Perbandingan Skor Jawaban Responden 10 

No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

10 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 10 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 10 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 10 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 10 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 
4 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 10 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih 

dominan memilih GoFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

3 4 3 3 

Skor S > G, maka responden 10 untuk 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 10 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

Use Behavior(y2) 4 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 10 untuk 

variabel Use Behaviorlebih dominan 

memilih GoFood. 

 

10. Reponden 11 

Tabel 4. 102 Perbandingan Skor Jawaban Responden 11 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

11 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 11 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 5 4 

Skor G > S, maka responden 11 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 
(x3) 

5 3 5 3 

Skor S > G, maka responden 11 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

Facilitating 5 4 5 4 Skor G > S, maka responden 11 untuk 
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Conditions (x4) variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 11 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 5 5 5 4 

Skor G > S, maka responden 11 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

Personal 

Innovativeness 
(x8) 

3 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 11 untuk 

variabel Personal Innovativeness 
lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

3 4 3 4 
Skor G > S, maka responden 11 untuk 
variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 3 4 5 4 

Skor S > G, maka responden 11 untuk 

variabel Use Behavior P1lebih dominan 

memilih GoFood,sedangkan untuk P2 G > S 

maka lebih dominan GoFood. 

 

11. Responden 12 

Tabel 4. 103 Perbandingan Skor Jawaban Responden 12 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

12 

Facilitating 

Conditions (x4) 
4 5 3 5 

Skor S > G, maka responden 12 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 
dominan memilih ShopeeFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
3 5 3 4 

Skor S > G, maka responden 12 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 12 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

3 5 4 4 

Skor S > G, maka responden 12 untuk 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 12 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

 

12. Responden 13 

Tabel 4. 104 Perbandingan Skor Jawaban Responden 13 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

13 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 4 4 5 

Skor S > G, maka responden 13 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Social Influence 

(x3) 
4 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 13 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih GoFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 

4 5 4 5 

Skor S > G, maka responden 13 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 
dominan memilih ShopeeFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 13 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 5 4 5 Skor S > G, maka responden 13 untuk 
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variabel Habit lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 13 untuk 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
5 5 5 4 

Skor G > S, maka responden 13 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 5 4 5 5 

Skor G > S, maka responden 13 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 
memilih GoFood. 

 

13. Responden 14 

Tabel 4. 105 Perbandingan Skor Jawaban Responden 14 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

14 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 14 untuk 
variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 14 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 4 3 4 

Skor G > S, maka responden 14 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih GoFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 

5 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 14 untuk 
variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 14 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 14 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

Use Behavior (y2) 5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 14 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 
memilih GoFood. 

 

14. Responden 15 

Tabel 4. 106 Perbandingan Skor Jawaban Responden 15 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

15 

Effort Expentancy 

(x2) 
3 4 3 3 

Skor S > G, maka responden 15 untuk variabel 

Effort Expentancy lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 15 untuk variabel 

Facilitating Conditions lebih dominan memilih 

GoFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 
4 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 15 untuk variabel 

Hedonic Motivation lebih dominan memilih 
GoFood. 

Habit (x7) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 15 untuk variabel 
Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Personal 
Innovativeness 

(x8) 

3 4 4 4 
Skor S > G, maka responden 15 untuk variabel 
Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 3 4 4 3 Skor S > G, maka responden 15 untuk variabel 
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Intention (y1) Behavioural Intention P1lebih dominan memilih 

ShopeeFood, sedangkan untuk P2 G>S maka lebih 

dominan GoFood. 

15. Responden 16 

Tabel 4. 107 Perbandingan Skor Jawaban Responden 16 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

16 

Perfomance 
Expentancy (x1) 

5 4 5 3 
Skor G > S, maka responden 16 untuk 
variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
5 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 16 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 5 3 3 

Skor S > G, maka responden 16 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
4 4 4 5 

Skor S > G, maka responden 16 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 
dominan memilih ShopeeFood. 

Hedonic Motivation 
(x5) 

5 4 4 4 
Skor G > S, maka responden 16 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 16 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 16 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness 
(x8) 

4 4 4 5 

Skor S > G, maka responden 16 untuk 

variabel Personal Innovativeness 
lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 16 untuk 
variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 4 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 16 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 

memilih GoFood. 

 

16. Responden 17 

Tabel 4. 108 Perbandingan Skor Jawaban Responden 17 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

17 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 3 4 

Skor G > S, maka responden 17 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 
(x2) 

4 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 17 untuk 
variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
4 3 3 3 

Skor G >S, maka responden 7 untuk variabel 

Social Influence lebih dominan memilih 

GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
4 5 4 4 

Skor S > G, maka responden 7 untuk variabel 

Hedonic Motivation lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Price Value (x6) 3 4 4 5 

Skor S > G, maka responden 7 untuk variabel 

Price Value P1 lebih dominan memilih 
ShopeeFood. 
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Habit (x7) 4 3 3 3 
Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 

Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

 

17. Responden 18 

Tabel 4. 109 Perbandingan Skor Jawaban Responden 18 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

18 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 18 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

Effort Expentancy 
(x2) 

5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 18 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 
memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 4 4 4 

Skor S > G, maka responden 18 untuk 
variabel Social Influence lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Price Value (x6) 4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 18 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

 

18. Responden 20 

Tabel 4. 110 Perbandingan Skor Jawaban Responden 20 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

20 

Perfomance 
Expentancy (x1) 

5 4 3 4 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Perfomance Expentancy P1 lebih 
dominan memilih GoFood,sedangkan P2 S > 

G maka lebih dominan ShopeeFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
5 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 
(x5) 

4 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 
memilih GoFood. 

Price Value (x6) 4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 20 untuk 
variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

Habit (x7) 5 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Personal 

Innovativeness 
(x8) 

4 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Personal Innovativeness 
lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

5 3 5 3 
Skor G > S, maka responden 20 untuk 
variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 20 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 

memilih GoFood. 
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19. Responden 21 

Tabel 4. 111 Perbandingan Skor Jawaban Responden 21 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

21 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 3 3 

Skor G > S, maka responden 21 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 21 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 4 5 5 

Skor G > S, maka responden 21 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Price Value (x6) 3 4 3 5 

Skor S > G, maka responden 21 untuk 

variabel Price Value lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Habit (x7) 5 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 7 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Use Behavior(y2) 4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 7 untuk 

variabel Use Behaviorlebih dominan 

memilih GoFood. 

 

20. Responden 22 

Tabel 4. 112 Perbandingan Skor Jawaban Responden 22 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

22 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 
(x3) 

5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 
variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic 

Motivation(x5) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

Habit (x7) 5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 
GoFood. 

Personal 
Innovativeness 

(x8) 

5 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 22 untuk 
variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 5 4 5 4 Skor G > S, maka responden 22 untuk 
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Intention (y1) variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 22 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 

memilih GoFood. 

 

21. Responden 23 

Tabel 4. 113 Perbandingan Skor Jawaban Responden 23 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

23 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 23 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
4 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 23 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Hedonic 

Motivation (x5) 
3 4 4 4 

Skor S > G, maka responden 23 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

Price Value (x6) 3 4 3 4 

Skor S > G, maka responden 23 untuk 

variabel Price Valuelebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 5 3 4 

Skor S > G, maka responden 23 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

3 5 4 5 

Skor S > G, maka responden 23 untuk 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 5 4 4 

Skor S > G, maka responden 23 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

Use Behavior(y2) 5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 23 untuk 

variabel Use Behaviorlebih dominan 

memilih GoFood. 

 

22. Responden 24 

Tabel 4. 114 Perbandingan Skor Jawaban Responden 24 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

24 

Effort Expentancy 

(x2) 
3 5 4 4 

Skor S > G, maka responden 24  untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 5 3 5 

Skor S > G, maka responden 24 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

Hedonic Motivation 
(x5) 

4 5 4 5 
Skor S > G, maka responden 7 untuk variabel 
Hedonic Motivation lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 5 4 4 
Skor S > G, maka responden 7 untuk variabel 

Habit lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

4 5 4 5 

Skor S > G, maka responden 7 untuk variabel 

Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih ShopeeFood. 

Behavioural 5 4 5 5 Skor G > S, maka responden 7 untuk variabel 
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Intention (y1) Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

 

23. Responden 25 

Tabel 4. 115 Perbandingan Skor Jawaban Responden 25 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

25 

Social Influence 

(x3) 
3 4 4 3 

Skor S > G, maka responden 25 untuk 

variabel Social Influence P1lebih dominan 

memilih ShopeeFood, sedangkan untuk P2 G 

> S maka lebih dominan GoFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 

5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 25 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
4 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 25 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 25 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

Habit (x7) 5 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 25 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 
GoFood. 

Personal 
Innovativeness 

(x8) 

5 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 25 untuk 
variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

 

24. Responden 26  

Tabel 4. 116 Perbandingan Skor Jawaban Responden 26 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

26 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 26 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 26 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
4 5 4 4 

Skor S > G, maka responden 26 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

Hedonic Motivation 
(x5) 

4 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 26 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 4 5 4 4 

Skor S > G, maka responden 26 untuk 

variabel Price Value lebih dominan memilih 

ShopeeFood. 

Habit (x7) 5 2 4 2 

Skor G > S, maka responden 26 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Personal 

Innovativeness 
(x8) 

5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 26 untuk 

variabel Personal Innovativeness 
lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 26 untuk 
variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 
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Use Behavior (y2) 5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 26 untuk 

variabel Use Behavior lebih dominan 

memilih GoFood. 

 

25. Responden 27 

Tabel 4. 117 Perbandingan Skor Jawaban Responden 27 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

27 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 
(x2) 

5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
5 4 5 3 

Skor S > G, maka responden 27 untuk 
variabel Social Influence lebih dominan 

memilih GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
5 3 5 4 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 
memilih GoFood. 

Price Value (x6) 5 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 27 untuk 
variabel Price Value lebih dominan memilih 

GoFood. 

Habit (x7) 5 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

5 3 5 3 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
5 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 27 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih dominan 
memilih GoFood. 

Use Behavior (y2) 5 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 27 untuk 
variabel Use Behavior lebih dominan 

memilih GoFood. 

 

26. Responden 28 

Tabel 4. 118 Perbandingan Skor Jawaban Responden 28 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

28 

Effort Expentancy 

(x2) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 28 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
5 4 3 4 

Skor G > S, maka responden 28 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 
memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 
(x5) 

5 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 28 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Habit (x7) 5 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 28 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Personal 5 4 5 4 Skor G > S, maka responden 28 untuk 
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Innovativeness 

(x8) 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
5 5 5 4 

Skor G > S, maka responden 28 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih dominan 

memilih GoFood. 

27. Responden 29 

Tabel 4. 119 Perbandingan Skor Jawaban Responden 29 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

29 

Perfomance 
Expentancy (x1) 

4 4 4 3 
Skor G > S, maka responden 29 untuk 
variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 29 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
4 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 29 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 

memilih GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 29 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 
dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 
(x5) 

4 3 4 3 
Skor G > S, maka responden 29 untuk 
variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 3 3 3 5 

Skor S > G, maka responden 29 untuk 

variabel Price Value lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 3 3 3 

Skor G > S, maka responden 29 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Behavioural 
Intention (y1) 

4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 29 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih 
dominan memilih GoFood. 

 

28. Responden 30  

Tabel 4. 120 Perbandingan Skor Jawaban Responden 30 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

30 

Perfomance 

Expentancy (x1) 
5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 30 untuk 

variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Effort Expentancy 

(x2) 
4 4 5 3 

Skor G > S, maka responden 30 untuk 

variabel Effort Expentancy lebih dominan 

memilih GoFood. 

Social Influence 

(x3) 
3 4 4 4 

Skor S > G, maka responden 30 untuk 

variabel Social Influence lebih dominan 
memilih ShopeeFood. 

Facilitating 
Conditions (x4) 

5 4 4 4 
Skor G > S, maka responden 30 untuk 
variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
4 3 4 4 

Skor G > S, maka responden 30 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Habit (x7) 4 4 4 3 

Skor G > S, maka responden 30 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Behavioural 5 4 5 4 Skor G > S, maka responden 30 untuk 
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Intention (y1) variabel Behavioural Intention lebih 

dominan memilih GoFood. 

 

 

29. Responden 31 

Tabel 4. 121 Perbandingan Skor Jawaban Responden 31 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

31 

Perfomance 
Expentancy (x1) 

5 4 5 4 
Skor G > S, maka responden 31 untuk 
variabel Perfomance Expentancy lebih 

dominan memilih GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 31 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Hedonic Motivation 

(x5) 
5 4 4 4 

Skor G > S, maka responden 31 untuk 

variabel Hedonic Motivation lebih dominan 

memilih GoFood. 

Price Value (x6) 5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 31 untuk 

variabel Price Value lebih dominan 
memilih GoFood. 

Habit (x7) 4 4 5 3 
Skor G > S, maka responden 31 untuk 
variabel Habit lebih dominan memilih 

GoFood. 

Personal 

Innovativeness 

(x8) 

4 3 4 3 

Skor G > S, maka responden 31 untuk 

variabel Personal Innovativeness 

lebih dominan memilih GoFood. 

Behavioural 

Intention (y1) 
4 5 5 5 

Skor S > G, maka responden 7 untuk 

variabel Behavioural Intention lebih 

dominan memilih ShopeeFood. 

 

30. Responden 32 

Tabel 4. 122 Perbandingan Skor Jawaban Responden 32 
No. 

Responden 
Variabel 

P1 P2 
Keterangan 

G S G S 

32 

Social Influence 
(x3) 

5 4 4 4 
Skor G > S, maka responden 32 untuk 
variabel Social Influence lebih dominan 

memilih GoFood. 

Facilitating 

Conditions (x4) 
5 4 5 4 

Skor G > S, maka responden 32 untuk 

variabel Facilitating Conditions lebih 

dominan memilih GoFood. 

Price Value (x6) 3 4 4 4 

Skor S > G, maka responden 32 untuk 

variabel Price Value lebih dominan 

memilih ShopeeFood. 

Habit (x7) 4 4 3 4 

Skor S >G, maka responden 32 untuk 

variabel Habit lebih dominan memilih 
ShopeeFood. 
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4.13 Pembahasan 

 

Tabel 4. 123 Pembahasan GoFood 

GOFOOD 

No. Variabel Keterangan 

1 Perfomance Expentancy (x1) Fiturnya lebih mudah dipahami dan lebih 

sederhana, pilihan makanan lengkap,user friendly 

serta menu-menunya tersusun dengan rapih dan 

mudah ditemukan.,lebih efektif,lebih familiar dan 

sering dipakai juga oleh banyak orang,lebih 

friendly dalam menggunakan,mudah untuk 

digunakan 

2 Effort Expentancy (x2) Mudah digunakan, memiliki promo-promo yang 

banyak saat hari raya tertentu, simpel , menu2nya 

tidak membingungkan, Fiturnya tidak membuat 

bingung. 

3 Social Influence (x3) banyak promo dari aplikasi, menyediakan gratis 

ongkir, mudah untuk digunakan, lebih praktis, 

lebih dulu mengenal gofood, makanan yang di 

tawarkan lebih relevan, antarmuka lebih baik, 

tidak ribet. 

4 Facilitating Conditions (x4) - 

5 Hedonic Motivation (x5) lebih gampang digunakan dan juga banyak varian 

makanan yang tersedia, lebih simpel, Fitur 

mudah dimengerti, fitur bervariasi, makanan dan 

toko juga bervariasi, harga terjangkau, 

pembayaran dilakukan dengan mudah dan cepat, 

bisa klaim vocher 

6 Price Value (x6) banyak promo dan vocher 

7 Habit (x7) menyimpan data pribadi saya secara aman, sudah 

menggunakan gofood sejak lama, mudah 

digunakan dan banyak promo 

8 Personal Innovativeness 
(x8) 

lebih ramah diliat dan mudah digunakan, tidak 

ribet saat membayar, fitur-fitur yang ada di 

gofood mudah untuk dimengerti dan tampilannya 

simpel. 
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Tabel 4. 124 Pembahasan ShopeeFood 
SHOPEEFOOD 

No Variabel Keterangan 

1 Perfomance Expentancy (x1) - 

2 Effort Expentancy (x2) - 

3 Social Influence (x3) - 

4 Facilitating Conditions (x4) - 

5 Hedonic Motivation (x5) Banyak diskon yang ditawarkan 

6 Price Value (x6) Banyak menawarkan diskon atau potongan harga, 

biaya layanan yang terjangkau, voucher promo 

bisa di pakai lebih dari 1, lebih besar promonya. 

7 Habit (x7) Promonya ada setiap hari dan kita bisa 

menggunakan lebih dari 1 voucher promo. 

8 Personal Innovativeness 
(x8) 

Lebih mudah dipahami, merupakan layanan baru 


