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As technology evolves, the use of e-wallet is increasing in Indonesia. 

However, the increasing use of e-wallet indicates uncertain consumer 

behavior in the choice of e-wallet brands. OVO is the e-wallet with the 

largest users in Indonesia in 2019. Meanwhile in 2020 the digital wallet 

with the largest user in Indonesia is ShopeePay. This study aims to analyze 

the effects of perceived usefulness, social influence, and habit on switching 

intention OVO users to ShopeePay. This research uses non probability 

sampling and judgemental sampling with characteristic of respondents were 

OVO users, are looking for information about ShopeePay with an age range 

of 20-40 years as many 200 respondents. Data collection was carried out by 

distributing online questionnaires. Data analysis teqniques using multiple 

linear regression. The results of this study examined while perceived 

usefulness, social influence, and habit had significant effects on switching 

intention 
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Abstrak 

 

Semakin berkembangnya teknologi, penggunaan dompet digital 

semakin meningkat di Indonesia. Akan tetapi, penggunaan dompet digital 

yang meningkat menunjukkan perilaku tidak menentu dalam pemilihan 

merek dompet digital. OVO merupakan dompet digital dengan pengguna 

terbesar di Indonesia pada tahun 2019. Sedangkan pada tahun 2020 dompet 

digital dengan pengguna terbesar di Indonesia yaitu ShopeePay. Penelitian 

ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh persepsi kegunaan, pengaruh 

sosial, dan kebiasaan terhadap niat beralih pada pengguna OVO ke 

ShopeePay. Penelitian ini menggunakan non probability sampling dengan 

judgemental sampling. Responden adalah pengguna OVO yang sedang 

mencari informasi mengenai ShopeePay dengan rentan usia 20-40 tahun 

sebanyak 200 responden. Teknik analisis data menggunakan regresi linear 

berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi kegunaan, 

pengaruh sosial, dan kebiasaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih 
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PENDAHULUAN  
 

Kehidupan yang serba cepat telah menjadi gaya hidup masyarakat termasuk dalam 

penggunaan alat pembayaran yang mulai bergeser menggunakan pembayaran non tunai. Alat 

pembayaran non tunai terdiri dari paper based, paperless, card based dan prepaid product yang 

berbasis chip dan berbasis server seperti dompet digital. Berdasarkan riset yang dilakukan oleh 

Katadata Insight Center (KIC) menunjukkan bahwa penggunaan dompet digital untuk bertransaksi 

lebih besar dengan 11,1% dari responden dibandingkan dengan penggunaan e-money sebesar 9,1% 

(katadata.com, 2020). Kemudahan dalam penggunaan dan terjaminnya keamanan dalam pengggunaan 

dompet digital menyebabkan penggunaannya meningkat, karena transaksi dengan dompet digital dapat 

dilakukan ketika ponsel dalam keadaan hidup dan terkoneksi dengan jaringan internet. Selanjutnya 

data yang ditujukkan pada iprice.co.id tahun 2020 menunjukkan metode pembayaran masyarakat saat 

belanja online paling besar menggunakan transfer bank sebesar 30% dan dompet digital sebesar 26% 

(iprice.co.id, 2020). Dalam penggunaan dompet digital diketahui generasi millnial merupakan 

pengguna terbanyak. Hal ini dibuktikan berdasarkan hasil survey oleh Research Director Experience 

Ipsos Indonesia generasi millennial merupakan pengguna dompet digital terbanyak sebesar 68%  

(Kompas.com, 2020). 

Data dari Bank Indonesia menunjukkan terdapat 38 dompet digital yang telah memiliki 

lisensi di Indonesia. Perusahaan dompet digital saling mengembangkan fitur yang menawarkan 

kemudahan, manfaat yang didapatkan pengguna dan promo yang menarik. Dari banyaknya brand 

dompet digital di Indonesia, pada tahun 2019 tercatat bahwa dompet digital dengan pengguna 

terbanyak yaitu OVO sebesar 73% dan ShopeePay sebesar 31% (wartaekonomi.com, 2019). 

Selanjutnya pada bulan Januari tahun 2020 survei oleh Warta Ekonomi menunjukkan jumlah 

pengguna OVO sebesar 90% dan ShopeePay sebesar  54% (wartaekonomi.com, 2020) . Sedangkan 

survei yang dilakukan oleh Warta Ekonomi  pada bulan Juni-Agustus 2020 menunjukkan perubahan 

jumlah pengguna brand dompet digital di Indonesia adalah ShopeePay sebesar 68% dan OVO sebesar 

56% (wartaekonomi.com, 2020).  

Beragamnya perusahaan dompet digital dengan perbedaan fitur dan kelebihan yang 

ditawarkan, membuat konsumen sedikit banyak memiliki keinginan untuk beralih. Menurut Keaveney 

(1995), perilaku beralih konsumen terjadi ketika konsumen meninggalkan produk atau layanan lama 

kemudian menggantikan produk atau layanan yang baru. Sedangkan pada pengguna jasa, diperlukan 

pertimbangan ketika akan tetap menggunakan layanan jasa saat ini atau beralih ke layanan jasa lain 

yang serupa. Menurut (Rumengan, 2015), niat beralih merupakan kepastian atau kemungkinan 

konsumen akan beralih dari penggunaan layanan di perusahaan saat ini ke perusahaan lain. 

Selanjutnya Bansal et al., (2005) menjelaskan bahwa niat beralih merupakan tingkat kemungkinan 

konsumen akan berpindah dari perusahaan saat ini ke perusahaan yang lain. Kemudian menurut Jezy 

& Papalapu, (2015) mendefinisikan niat beralih sebagai perilaku konsumen yang memiliki 

kecenderungan untuk beralih ke merek lain karena merek yang digunakan saat ini tidak memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga konsumen mencari informasi untuk menemukan merek 

yang mampu menyediakan kebutuhannya. Kecenderungan konsumen untuk berpindah dari perusahaan 

saat ini ke perusahaan lain disebut niat beralih.  

Niat beralih pada penggunaan produk teknologi dipengaruhi oleh faktor psikologis, faktor 

sosial, motivasi teknologi, dan hambatan untuk beralih. Salah satu yang mempengaruhi niat beralih 

konsumen adalah persepsi kegunaan (Ahmed, 2017). Persepsi kegunaan adalah tingkat kepercayaan 

seseorang dengan menggunakan teknologi tertentu akan membuat pekerjaan menjadi lebih efektif. 

(Fahmi, et al.,, 2018). Selanjutnya, menurut Ahmed, (2017), persepsi kegunaan merupakan 
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kemungkinan yang dirasakan konsumen bahwa ketika dengan memanfaatkan teknologi dapat 

memberikan keuntungan bagi pekerjannya. Sedangkan menurut menurut Chang, (2017) 

mendeifinisikan persepsi kegunaan adalah tingkat kepercayaan konsumen bahwa dengan penggunaaan 

teknologi tertentu dapat membuat pekerjaan mereka akan lebih efektif. Terdapat 4 dimensi persepsi 

kegunaan diantaranya penggunaan sistem mampu membuat pekerjaan menjadi lebih mudah, dapat 

menambah tingkat kinerja individu, meningkatkan produktivitas, dan berguna bagi penggunanya (Sun 

& Zhang, 2006).  

Salah satu hal yang mempengaruhi konsumen sadar akan informasi produk dan brand 

tertentu dipengaruhi oleh pengaruh sosial. Pengaruh sosial mencerminkan pengaruh pendapat orang 

lain penting terhadap persepsi individu dalam menggunakan produk atau jasa. Saat teman, rekan kerja, 

atau pemimpin menggunakan suatu produk dan merekomendasikannya untuk beralih ke produk 

tersebut. Menurut Wang & Chou (2014), pengaruh sosial mengacu terhadap keputusan sesorang 

termasuk beralih ke produk atau layanan lain. Social influence atau pengaruh sosial merupakan 

seberapa besar lingkungan sosial berpengaruh terhadap perilaku orang lain melalui pendapat dan 

rekomendasi, sehingga dapat mempengaruhi dalam pengambilan keputusan (Wang & Chou, 2014). 

Menurut Zhou (2018), mendefinisikan pengaruh sosial merupakan persepsi individu bahwa orang lain 

dapat mempengaruhi dalam keputusan menggunakan teknologi yang didasari pada norma subjektif 

dan citra sosial sehingga seseorang dianggap cenderung memperoleh perilaku yang diterima oleh 

rekan sosialnya. Sedangkan menurut Syah et al., (2018) pengaruh sosial adalah sejauh mana seseorang 

menganggap faktor lingkungan sosial di sekitarnya merupakan hal yang penting dan dapat 

mempengaruhi mereka untuk menggunakan teknologi. Pengaruh sosial dipengaruhi oleh dua dimensi 

yaitu subjective norm dan visibility dimana pada subjective norm memiliki indikator bagaimana 

kepercayaan seseorang dalam menyikapi hal tertentu dan kepercayaan seseorang dalam melakukan hal 

tertentu. Sedangkan pada visiability terdapat dua indikator yaitu perilaku konsumen lain yang 

mempengaruhi keputusan seseorang dan pengaruh lingkungan yang diamati konsumen dalam 

menggunakan teknologi sehingga terdorong untuk menggunakan teknologi yang sama (Wang & Chou, 

2014).  

Perusahaan saling bersaing mengembangkan produk baik dari segi fitur maupun desain 

untuk menunjang semua kegiatan yang dilakukan konsumen. Penawaran keunggulan yang dimiliki 

oleh suatu produk membuat konsumen sadar untuk memilih produk yang sesuai dengan apa yang 

dibutuhkan. Saat konsumen menggunakan produk secara berulang-ulang, dapat mengakibatkan 

konsumen terbiasa akan produk atau layanan tersebut (Woisetschlager et al., 2011). Kebiasaan 

konsumen dalam menggunakan produk atau layanan tertentu dapat mempengaruhi untuk beralih pada 

produk atau layanan yang serupa (Rizwan, et al., 2013). Menurut Polites et al., (2012), kebiasaan 

merupakan urutan tindakan yang dipelajari dan telah menjadi respon otomatis terhadap situasi tertentu 

sehingga dapat berfungsi untuk mencapai tujuan yang ditentukan. Selanjutnya menurut Liao, et al., 

(2020), kebiasaan merupakan merupakan respon otomatis yang dipelajari yang dapat menghemat 

upaya dan waktu konsumen. Sedangkan Cheng, et al., (2018) mendefinisikan kebiasaan merupakan 

sejauh mana seseorang menggunakan layanan tertentu yang dilakukan secara berulang-ulang untuk 

menanggapi situasi tertentu. Kebiasaan dapat menciptakan niat beralih, tetapi dalam pangsa pasar yang 

kecil. Pangsa pasar yang kecil tidak mempengaruhi permintaan produk dalam skala besar tetapi dapat 

dimanfaatkan perusahaan untuk memperkenalkan produk inovatif (Rizwan et al., 2013).  

Berdasarkan kajian teori dan penelitian terdahulu didapatkan kerangka konseptual untuk 

menjelaskan hubungan antara persepsi kegunaan (X1), pengaruh sosial (X2), dan kebiasaan (X3) 

terhadap niat beralih. Sehingga dapat ditentukan hubungan antara variabel bebas dengan variabel 

terikat sebagai berikut: persepsi kegunaan (X1) berpengaruh signifikan terhadap niat beralih pada 
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pengguna OVO ke ShopeePay, pengaruh sosial (X2) berpengaruh signifikan terhadap niat beralih pada 

pengguna OVO ke ShopeePay, dan Kebiasaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih pada 

pengguna OVO ke ShopeePay. Kerangka konseptual penelitian ini ditunjukkan pada gambar 1 sebagai 

berikut. 

 
Gambar 1.  

Kerangka Konseptual 

  

Penelitian terdahulu oleh Fahmi et al., (2018) menyatakan bahwa persepsi kegunaan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beralih. Sejalan pada penelitian Wirth & Maier, 

(2017); dan Chen & Keng, (2019) menunjukkan persepsi kegunaan berpengaruh signifikan terhadap 

niat beralih. Berbeda dengan hasil penelitian oleh Lin, (2017) yaitu persepsi kegunaan berpengaruh 

tidak signifikan terhadap niat beralih. Berdasarkan uraian teori dan hasil penelitian terdahulu, hipotesis 

penelitian ini sebagai berikut H1: persepsi kegunaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih.  

Hasil penelitian oleh Ali et al., (2020) menyatakan pengaruh sosial berpengaruh positif dan 

signifikan terhdap niat beralih. Sejalan dengan hasil penelitian oleh Kamolsook et al., (2019); Zhou, 

(2018); dan Sombultawee, (2017) menunjukkan pengaruh sosial berpengaruh signifikan terhadap niat 

beralih. Namun, penelitian oleh Syah et al., (2018) menyatakan pengaruh sosial berpengaruh tidak 

signifikan terhadap niat beralih. Berdasarkan uraian teori dan hasil penelitian terdahulu, hipotesis 

penelitian ini sebagai berikut H2: pengaruh sosial berpengaruh signifikan terhadap niat beralih.   

Hasil penelitian oleh Rizwan et al., (2013) menyatakan kebiasaan berpengaruh positif dan 

dignifikan terhadap niat beralih. Berbeda dengan penelitian Minghong et al., (2020) menunjukkan 

bahwa kebiasaan berpengaruh negatif dan signifikan terhadap niat beralih. Sejalan dengan penelitian 

oleh Cheng et al., (2018) dan Lai & Wang, (2015) yang menunjukkan bahwa kebiasaan berpengaruh 

negatif dan signifikan terhadap niat beralih. Sedangkan hasil penelitian Liao et al., (2020) 

menunjukkan tidak ada pengaruh signifikan antara kebiasaan terhadap niat beralih. Berdasarkan kajian 

teori dan penelitian terdahulu, hipotesis penelitian ini sebagai berikut H3: persepsi kegunaan 

berpengaruh signifikan terhadap niat beralih.  

 

 

METODE PENELITIAN  
 

Responden penelitian ini adalah seseorang yang berusia 20-40 tahun, sedang menggunakan 

OVO, dan sedang mencari informasi mengenai ShopeePay. Teknik sampling menggunakan non 

probability sampling dengan teknik judgemental sampling. Responden yang dibutuhkan sebesar 30 

responden untuk uji validitas dan reliabilitas serta 200 responden untuk pengujian hipotesis. 

Pengukuran jawaban responden dengan menggunakan skala likert dengan rentan antara 1 (sangat tidak 

setuju) sampai 5 (sangat setuju). Pengumpulan data menggunakan angket kuisioner yang 
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didistribusikan secara online melalui Google Form yang disebar melalui sosial media seperti 

Instagram, Whatsapp, dan Facebook. Teknik analisis data pada penelitian ini yaitu analisis regresi 

linear berganda. Masing-masing pengukuran variabel diantaranya: pengukuran pada niat beralih 

menggunakan indikator yang dikembangkan oleh Zhou, (2018), Kamolsook et al., (2019), dan 

Sombultawee, (2017) pengukuran variabel persepsi kegunaan merupakan pengembangan indikator 

oleh Fahmi et al., (2018), Ahmed, (2017) , dan Lin, (2017) yang terdiri dari 5 indikator, pengukuran 

variabel pengaruh sosial menggunakan indikator yang dikembangkan oleh Sombultawee, (2017), 

Zhou, (2018), dan Kamolsook et al., (2019) yaitu terdiri 4 indikator, dan pengukuran pada variabel 

kebiasaan merupakan adopsi dari indikator yang dikembangkan oleh Cheng et al., (2018), Liao et al., 

(2020), dan Cheng et al., (2017). Pada tabel 1 menunjukkan item-item pengukuran setiap variabel 

yang digunakan dalam penelitian ini. 

Tabel 1. 

Pengukuran Variabel Penelitian 

Variabel Peneliti Item 

Persepsi Kegunaan Fahmi et al 

(2018); Ahmed 

(2017); Lin (2017) 

- ShopeePay menawarkan kemudahan bertransaksi 

- ShopeePay memberikan manfaat tambahan 

- ShopeePay memberikan keuntungan yang lebih baik 

Bertransaksi menggunakan ShopeePay lebih efisien 

- Bertransaksi menggunakan ShopeePay lebih efektif 

- Bertransaksi menggunakan ShopeePay akan meningkatkan 

pekerjaan saya 

Pengaruh Sosial Sombultawee 

(2017); Zhou 

(2017); 

Kamolsook et al., 

(2019) 

- Keluarga mempengaruhi saya menggunakan ShopeePay 

- Teman mempengaruhi saya menggunakan ShopeePay 

- Rekan kerja mempengaruhi saya menggunakan ShopeePay 

- Orang di sekitar saya mempengaruhi saya menggunakan 

ShopeePay 

Kebiasaan Cheng et al. 

(2018); Liao et al. 

(2020); Cheng et 

al (2017) 

- Menggunakan dompet digital tanpa berpikir panjang 

- Menggunakan dompet digital adalah hal yang wajar 

- Bertransaksi menggunakan dompet digital di merchant 

adalah hal normal 

- Menggunakan dompet digital secara berulang-ulang 

- Menggunakan dompet digital adalah pilihan tepat bagi saya 

Niat Beralih Zhou (2018); 

Kamolsook 

(2019); 

Sombultawee 

(2017) 

- Saya mempertimbangkan untuk beralih menggunakan 

ShopeePay 

- Saya berencana untuk beralih menggunakan ShopeePay 

- Saya pasti beralih menggunakan ShopeePay 

Sumber: Data diolah, 2021 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  
 

Pada uji validitas dan reabilitas penelitian ini dilakukan pada 30 responden diluar dari 200 

responden penelitian ini. Berdasarkan hasil uji validitas, item-item pengukuran pada penelitian ini 

dinyatakan valid dengan melihat nilai colerated item-total yang menghasilkan nilai r hitung > r tabel 

dan bernilai positif (Ghozali, 2018:51). Selanjutnya, r tabel pada penelitian ini yaitu 0,361 

menggunakan asumsi kesalahan sebesar 5%. Sedangkan hasil pengujian reliabialitas dapat dilihat pada 

nilai Cronbach Alpha > 0,07, sehingga dapat dinyakan reliabel (Ghozali, 2018:46). Dalam penelitian 

ini seluruh item pengukuran dikatakan valid dan reliabel. Tabel 2 menunjukkan hasil uji validitas dan 

reabilitas. 
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Tabel 2. 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Variabel Peneliti Item 
Corelated Item-

Total 

Cronbach 

Alpha 

Persepsi 

Kegunaan 

Fahmi et al 

(2018); 

Ahmed 

(2017); Lin 

(2017) 

- ShopeePay menawarkan 

kemudahan bertransaksi 

- ShopeePay memberikan manfaat 

tambahan 

- ShopeePay memberikan 

keuntungan yang lebih baik 

- Bertransaksi menggunakan 

ShopeePay lebih efisien 

- Bertransaksi menggunakan 

ShopeePay lebih efektif 

- Bertransaksi menggunakan 

ShopeePay akan meningkatkan 

pekerjaan saya 

0,814 

 

0,719 

 

0,701 

 

0,788 

 

0,859 

 

0,776 

0,860 

Pengaruh 

Sosial 

Sombultawee 

(2017);   

- Keluarga mempengaruhi saya 

menggunakan ShopeePay 

0,666 

 

0,876 

  Zhou (2017); 

Kamolsook et 

al., (2019) 

- Teman mempengaruhi saya 

menggunakan ShopeePay 

- Rekan kerja mempengaruhi 

saya menggunakan ShopeePay 

- Orang di sekitar saya 

mempengaruhi saya 

menggunakan ShopeePay 

0,903 

 

0,914 

 

0,920 

 

Kebiasaan Cheng et al. 

(2018); Liao 

et al. (2020); 

Cheng et al 

(2017) 

- Menggunakan dompet digital 

tanpa berpikir panjang 

- Menggunakan dompet digital 

adalah hal yang wajar 

- Bertransaksi menggunakan 

dompet digital di merchant 

adalah hal normal 

- Menggunakan dompet digital 

secara berulang-ulang 

- Menggunakan dompet digital 

adalah pilihan tepat bagi saya 

0,821 

 

0,736 

 

0,750 

 

 

0,780 

 

0,851 

 

0,822 

Niat 

Beralih 

Zhou (2018); 

Kamolsook 

(2019); 

Sombultawee 

(2017) 

- Saya mempertimbangkan untuk 

beralih menggunakan 

ShopeePay 

- Saya berencana untuk beralih 

menggunakan ShopeePay 

- Saya pasti beralih 

menggunakan ShopeePay 

0,876 

 

0,902 

 

0,862 

0,841 

Sumber: Data diolah, 2021 

 

Penyebaran angket dilakukan secara online kepada 200 responden yang sesuai dengan 

batasan yang ditentukan. Responden dari penelitian ini adalah seorang pengguna OVO dengan usia 

13-50 tahun yang sedang mencari informasi mengenai ShopeePay.  

Pada tabel 3 diketahui mayoritas responden penelitian ini yaitu perempuan sebesar 62% 

dengan rentang usia antara 20-26 tahun sebesar 84,5%. Mayoritas pendidikan terakhir responden 

adalah SMA/Sederajat sebesar 67,5 % dan pekerjaan sebagai mahasiswa sebesar 65%. Mayoritas 

responden memiliki penghasilan < Rp 1.000.000 sebesar 77%.   
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Tabel 3. 

Karakteristik Responden 

No Karakteristik Responden Jumlah Presentase 

1 

 

 

2 

 

 

 

3 

 

 

4 

 

 

 

 

 

5 

 

 

 

 

 

 

6 

Jenis Kelamin 

a. Laki-laki 

b. Perenmuan 

Usia 

a. 20-26 tahun 

b. 27-33 tahun 

c. 34-40 tahun 

Status 

a. Menikah 

b. Belum menikah 

Tingkat Pendidikan 

a. SMP/Sederajat 

b. SMA/Sederajat 

c. Diploma 

d. S1 

e. S2 

Pekerjaan 

a. Guru 

b. Karyawan Swasta 

c. Pegawai Negeri 

d. Mahasiswa 

e. Wirausaha 

f. Lainnya 

Pendapatan 

a. < Rp 1.000.000 

b. Rp 1.500.000 – Rp 

2.500.000 

c. Rp 3.000.000 – Rp 

4.000.000 

d. > Rp 4.000.000 

 

76 

124 

 

169 

16 

15 

 

82 

18 

 

3 

135 

10 

49 

3 

 

3 

31 

16 

130 

9 

11 

 

103 

48 

 

22 

 

27 

 

38% 

62% 

 

84,5% 

8% 

7,5% 

 

82% 

18% 

 

1,5% 

67,5% 

5% 

24,55 

1,5% 

 

1,5% 

15,5% 

8% 

65% 

4,5% 

16,5% 

 

51,5% 

24% 

 

11% 

 

13,5% 

Sumber: Data diolah, 2020 

 

Tabel 4. 

Hasil Uji Normalitas 
 

  
Unstandarized 

Residual 

N 

Non Parameters
a.b 

 

Most Extreme Differences 

 

 

Test Statistic 

Asymp. Sig (2-Tailed) 

Mean 

Std. Deviation 

Absolute 

Positive 

Negative 

200 

,0000000 

1,33386012 

,063 

,050 

-,063 

,063 

,054
c 

Sumber: Data diolah, 2020  

 

Uji asumsi klasik pada penelitian ini menggunakan uji normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas. Berdasarkan hasil uji normalitas pada tabel 4 dengan hasil nilai asymp. Sig (2-
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tailed) sebesar 0,054. Sehingga dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi 

normal karena hasil nilai signifikansi > 0,05.  

Tabel 5. 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 
Collinearity Statistic 

Tolerance                      VIF 

(Constant) 

Persepsi Kegunaan 

Pengaruh Sosial 

Kebiasaan 

 

,766 

,732 

,724 

 

1,305 

1,367 

1,380 

Sumber: Data diolah, 2020 

 

Pada tabel uji multikolinearitas menunjukkan nilai tolerance value dari persepsi kegunaan 

yaitu 0,766 > 0,1, pengaruh sosial yaitu 0,732 > 0,1, dan kebiasaan yaitu 0,724 > 0,1. Begitu juga nilai 

VIF dari persepsi kegunaan yaitu 1,305 < 10, pengaruh sosial yaitu 1,376 < 10, dan kebiasaan yaitu 

1,380 < 10. Sehingga pada penelitian ini dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas. 

 

Tabel 6. 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Model 

 
Unstandardized 

B 

Coefficients 

Std. Error 

Standardized 

Coeffitients 

Beta t Sig. 

1 (Constant) 

Persepsi Kegunaan 

Pengaruh Sosial 

Kebiasaan 

,008 

,004 

,000 

-,001 

,048 

,002 

,002 

,002 

 

,144 

-,014 

-,031 

,157 

1,780 

-,171 

-,374 

,875 

,077 

,864 

,709 

Sumber: Data diolah, 2020 

 

Pada uji heteroskedastisitas hasil signifikansi variabel menunjukkan lebih besar dari 0,05 

yaitu variabel persepsi kegunaan sebessar 0,77, variabel pengaruh sosial sebesar 0,864, dan variabel 

kebiasaan sebesar 0,709. Sehingga dalam penelitian ini menunjukkan tidak ada gejala 

heteroskedastisitas. Berdasarkan tiga uji asumsi klasik,  enunjukkan hasil penelitian ini telah 

memenuhi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas sehingga data penelitian ini layak 

dilanjutkan ke analisis data untuk dilakukan pengujian hipotesis.  

Pengujian hipotesis menggunakan uji statistik regresi linier berganda untuk mengetahui 

pengaruh persepsi kegunaan, pengaruh sosial, dan kebiasaan terhadap niat beralih pengguna OVO ke 

ShopeePay. Tabel 3 merupakan hasil analisis regresi linear berganda. 

Tabel 3. 

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 

Model 

 
Unstandardized 

B 

Coefficients 

Std. Error 

Standardized 

Coeffitients 

Beta t Sig. 

1 (Constant) 

Persepsi Kegunaan 

Pengaruh Sosial 

Kebiasaan 

3,842 

 ,121 

 ,245 

 ,082 

,912 

,037 

,038 

,034 

 

,206 

,416 

,158 

4,215 

3,245 

6,418 

2,424 

,000 

,001 

,000 

,016 

Sumber: Data diolah, 2020 

 

Pada tabel 5 diketahui hasil uji regresi linier berganda yang diperoleh dari persamaan linier 

berganda Y = 3,842 + 0,121 X1 + 0,245 X2 + 0,082 X3. Berdasarkan persamaan tersebut maka nilai 
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konstanta (α) sebesar 3,842 menunjukkan bahwa persepsi kegunaan, pengaruh sosial dan kebiasaan 

sama dengan 0 maka besarnya niat beralih sebesar 3,444. Nilai koefisien pada variabel persepsi 

kegunaan yaitu 0,121. Artinya, apabila persepsi kegunaan ShopeePay semakin besar, maka niat 

responden pengguna OVO untuk beralih ke ShopeePay semakin meningkat. Selanjutnya, nilai 

koefisien pada variabel pengaruh sosial sebesar 0,245. Artinya, apabila semakin besar pengaruh orang-

orang di lingkungan sosial responden pengguna OVO maka semakin besar niat untuk beralih 

menggunakan ShopeePay. Pada variabel kebiasaan menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,082. 

Artinya, apabila semakin besar kebiasaan responden pengguna dompet digital, maka niat untuk beralih 

menggunakan dompet digital lain yang memiliki keunggulan yang berbeda akan semakin besar.  

Berdasarkan hasil analisi regresi linear berganda pada tabel 5, diketahui bahwa t hitung 

persepsi kegunaan sebesar 3,245 dengan nilai signifikansi 0,001. Apabila nilai signifikansi lebih kecil 

dari 0,05, dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima. Sehingga dapat dinyatakan bahwa 

terdapat pengaruh antara persepsi kegunaan terhadap niat beralih untuk menggunakan ShopeePay. 

Kemudian variabel pengaruh sosial menunjukkan nilai t hitung sebesar 6,418 dengan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05, sehingga H0 ditolak dan Ha diterima.  Hal ini dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

antara pengaruh sosial dengan niat beralih untuk menggunakan ShopeePay. Selanjutnya, variabel 

kebiasaan menunjukkan nilai t hitung sebesar 2.424 dengan nilai signifikansi 0,016 yang lebih kecil 

dari 0,05, maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

antara kebiasaan terhadap niat beralih untuk menggunakan ShopeePay. 

Tabel 5. 

Koefisien Determinasi 

Model 
R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Extimate 

1 ,631
a 

,398 ,388 1,344 

Sumber: Data diolah, 2020 

 

Pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen dapat dilihat 

pada nilai R Square sebesar 0,398, dimana dari didapatkan hasil terdapat kontribusi variabel persepsi 

kegunaan, pengaruh sosial, dan kebiasaan terhadap niat beralih pada pengguna OVO ke ShopeePay 

sebesar 39,8%. Sedangkan sebesar 60,2% yang mempengaruhi niat beralih yaitu variabel lain diluar 

variabel pada penelitian ini.  

Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan oleh peneliti dapat disimpulkan bahwa persepsi 

kegunaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih. Hasil tersebut mendukung hipotesis pertama 

yaitu “persepsi kegunaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih” pada pengguna OVO ke 

ShopePay. Hasil dari penelitian ini mendukung pernyataan (Fahmi et al., 2018; Wirth & Maier, 2017; 

dan Chen & Keng, 2019)  bahwa persepsi kegunaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih. 

Namun hasil penelitian menolak penelitian dari (Lin, 2017) yang menyatakan bahwa persepsi 

kegunaan berpengaruh tidak signifikan terhadap niat beralih. Adanya pengaruh signifikan antara 

persepsi kegunaan terhadap niat beralih dikarenakan dengan menggunakan ShopeePay dapat 

meningkatkan kinerja penggunanya dengan bisa bertransaksi dan berbelanja produk secara online 

dalam satu aplikasi. Mereka menganggap bahwa inovasi akan fitur-fitur yang dilakukan oleh 

ShopeePay sangat memudahkan untuk bertransaksi yang berbeda dari dompet digital sebelumnya 

seperti tiket kereta dan pesawat, tiket bioskop, tiket webinar, serta tabungan emas yang telah 

bekerjasama dengan pegadaian. Kemudian dari hasil karakteristik responden, penelitian didominasi 

oleh perempuan dengan rentang usia 20 -26 tahun yang memiliki status sebagai mahasiswa. Hal ini 

dikarenakan perempuan menyukai keuntungan yang didapat saat berbelanja online seperti cashback 

dan gratis ongkir yang ditawarkan ShopeePay saat melakukan transaksi menggunakan ShopeePay. 
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Perempuan dengan status mahasiswa lebih banyak memiliki waktu luang sehingga menyukai fitur-

fitur inovasi dari dompet digital serta banyaknya merchant yang telah bekerja sama dengan 

ShopeePay. Pengguna dompet digital biasanya memperhatikan merchant offline dimana dapat 

dilakukan transaksi dengan menggunakan ShopeePay dan pada merchant online dimana dapat 

dilakukan transaksi pada website atau aplikasi dengan menggunakan ShopeePay. Ketika pengguna 

mendapatkan informasi dan percaya bahwa menggunakan ShopeePay dapat meningkatkan kinerja 

karena dapat melakukan berbagai transaksi dalam satu aplikasi akan menciptakan niat untuk beralih. 

Berdasarkan hasil analisis yang didapatkan peneliti diketahui bahwa pengaruh sosial 

berpengaruh signifikan terhadap niat beralih. Hasil tersebut mendukung hipotesis kedua yaitu 

“pengaruh sosial berpengaruh signifikan terhadap niat beralih pada pengguna OVO ke ShopeePay. 

Penelitian ini memperkuat beberapa penelitian terdahulu oleh (Ali et al., 2020; Kamolsook et al., 

2019; Zhou, 2018; dan Sombultawee, 2017) yang menyatakan terdapat pengaruh signifikan antara 

pengaruh sosial terhadap niat beralih. Namun penelitian ini menolak penelitian oleh (Syah et al., 

2018), menunjukkan bahwa pengaruh sosial berpengaruh tidak signifikan terhadap niat beralih. 

Adanya pengaruh signifikan pengaruh sosial terhadap niat beralih dikarenakan ketika seseorang 

tertarik dengan brand dompet digital lain, mereka akan mencari informasi melalui berbagai sumber 

salah satunya dengan bertanya dan meminta rekomendasi dari orang sekitarnya. Apabila seseorang 

mengatakan hal-hal yang positif mengenai ShopeePay kemudian merekomendasikannya kepada orang 

lain akan menambah ketertarikan pada ShopeePay. Jika dikaitkan dengan karakteristik responden, 

penelitian ini didominasi oleh perempuan dengan rentan usia 20-26 tahun yang memiliki status 

sebagai mahasiswa. Hal ini dikarenakan dalam rentan usia 20-26 tahun masih memiliki antusias untuk 

banyak mencari layanan yang sedang tren dan berbeda dari pesaingnya, sehingga mereka akan mudah 

bergeser menggunakan merek lain. Selain itu, dalam rentang usia 20-26 tahun dengan status sebagai 

mahasiswa terjadi pergeseran ketergantungan dalam pengambilan keputusan dari orang tua ke 

lingkungan sosial seperti teman dan rekan kerja sehingga mereka akan memperhatikan pendapat dan 

evaluasi orang-orang di sekitarnya terhadap ShopeePay. 

Penelitian ini menyatakan kebiasaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih. Hasil 

penelitain ini memperkuat penelitian oleh (Rizwan et al., 2013) yang menunjukkan bahwa kebiasaan 

mempengaruhi secara signifikan terhadap niat beralih. Namun hasil penelitian ini menolak penelitian 

dari (Liao et al., 2020) yang menyatakan bahwa kebiasaan berpengaruh tidak signifikan terhadap niat 

beralih. Kebiasaan dalam menggunakan dompet digital menciptakan niat beralih pada layanan sejenis 

yang memiliki inovasi yang berbeda. Persamaan garis besar dalam penggunaannya membuat 

pengguna tidak perlu mempelajarinya mulai dari awal, tetapi menyesuaikan terhadap fitur-fitur baru 

yang dimiliki oleh ShopeePay. Berdasarkan hasil jawaban responden terhadap angket yang 

disebarkan, mayoritas responden menyatakan bahwa bertransaksi menggunakan dompet digital saat ini 

merupakan hal yang wajar. Jika dikaitkan dengan karakteristik reponden, penelitian ini didominasi 

oleh responden perempuan dengan rentan usia 20-26 tahun yang memiliki status sebagai mahasiswa. 

Hal ini dikarenakan penggunaan dompet digital biasa dijumpai di kalangan mahasiswa. Mahasiswa 

menyukai hal yang efisien yaitu dengan menggunakan smartphone bisa digunakan untuk bertransaksi. 

Selain itu, dalam rentan usia 20-26 tahun masih memiliki antusias untuk mencoba inovasi teknologi 

yang sebelumnya digunakan dengan brand baru yang dirasa akan lebih menguntungkan. Maka hal ini 

menunjukkan kebiasaan yang tinggi terhadap dompet digital maka semakin tinggi niat beralih 

pengguna pada layanan sejenis dengan inovasi yang baru dan berbeda  
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SIMPULAN DAN SARAN  
 

Berdasarkan uraian hasil penelitian, kesimpulan penelitian ini adalah variabel persepsi 

kegunaan berpengaruh signifikan terhadap niat beralih pengguna OVO ke ShopeePay. Lebih lanjut, 

variabel pengaruh sosial berpengaruh signifikan terhadap niat beralih pengguna OVO ke ShopeePay. 

Kemudian, dari hasil penelitian menunjukkan variabel kebiasaan berpengaruh signifikan terhadap niat 

beralih pengguna OVO ke ShopeePay.  

Berdasarkan uraian hasil dan pembahasan, saran peneliti untuk penelitian akan datang yaitu 

menggunakan variabel bebas lainnya yang berpengaruh terhadap niat beralih seperti kelompok 

referensi, keunggulan relatif, dan sebagainya. Kemudian untuk perusahaan OVO diharapkan untuk 

dapat meningkatkan dan melakukan inovasi terhadap fitur-fitur yang diperlukan saat ini misalnya 

pembayaran tiket bioskop virtual, tiket konser virtual, dan lain sebagainya. Selanjutnya, OVO bisa 

menambah kerjasama dengan merchant seperti minimarket yang mudah dijangkau meskipun rumah 

pengguna tidak berada di pusat kota. Selain itu, OVO dapat menekankan kebaruan terhadap fitur yang 

dimilikinya sehingga pengguna merasa diuntungkan dengan menggunakan OVO dalam bertransaksi 

sehari-hari. Berdasarkan permasalahan tersebut, pihak OVO dapat merumuskan strategi untuk 

menekan niat beralih penggunanya sekaligus meningkatkan kualitas dan kebaruan sehingga dapat 

mempertahankan pengguna lama dan dapat menarik pengguna baru OVO. 
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