BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

Pada bab ini akan membahas penelitian selanjutnya yaitu tentang: Penelitian

Terdahulu, Landasan Teori, Kerangka Pemikiran, serta Hipotesis Penelitian.

2.1 Penelitian Terdahulu

Berikut merupakan beberapa penelitian terdahulu yang akan menjadi
sumber rujukan dalam peneltian ini. berikut adalah beberapa penelitian terdahulu

yang dijadikan referensi:

2.1.1 Ali Sahabi Yusuf, Ab Razak Che hussin, Abdelsalam H. Busalim (2018)

Dalam penelitian ini yang berjudul “Influence of E-WoM Engagement on
Customer Purchase Intention in Social Commerce”, memiliki tujuan untuk
mengetahui pengaruh E-WoM terhaadp niat beli pelanggan pada Social

Commerce. Kerangka penelitian dapat dilihat pada gambar 2.1 berikut ini:

| Information Quality

I Information Credibility H2

H8
| Web Qualitv T’ E-WoM Management |—° | Purchase Intention

| Innovativeness

| Social Support [ He

H6 H7

| Attitude towards E-WoM

Sumber: Ali Sahabi Yusuf, Ab Razak Che hussin, Abdelsalam H. Busalim (2018)

Gambar 2.1
KERANGKA PEMIKIRAN ALI SAHABI YUSUF, AB RAZAK CHE HUSSIN,
ABDELSALAM H. BUSALIM (2018)



Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan metode yang digunakan
yaitu Multi Item Approach dan Partial Least Square (PLS). Data yang digunakan
oleh peneliti diambil dari dua website S-Commerce ternama di Nigeria yaitu

Konga dan Jumia dengan jumlah responden sebanyak 218 orang.

Adapun hasil penelitian ini-adalah Ditemukan adanya penaruh E-WoM
terhadap Niat Beli terhadap S-Commerec. Persamaan penelitian terdahulu dengan
penelitian ini. Variabel bebas dari penelitian terdahulu sama-sama menggunakan
E-WoM. Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian ini. Penelitian
terdahulu’ menggunakan objek penelitian S-Commerce, sedangkan penelitian
peneliti saat ini. menggunakan objek penelitian niat beli Virtual Goods pada

Online Video Games di Surabaya

2.1.2 Maria Constanca Valente Machado Alves Morais (2017)

Penelitian Maria Constanga Valente Machado Alves Morais berjudul “Exploring
the effect of online shopping motivations on purchase intention applied to
cosmetics”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengeksplorasi pengaruh belanja
online untuk niat beli kosmetik. Teknik analisis yang digunakan adalah Metode
analisis SPSS. Sampel yang diteliti sebanyak 286 dengan menggunakan teknik

non-probabilistic convenience sampling.
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Sumber: Maria Constanga Valente Machado Alves Morais (2017)
Gambar 2.2
KERANGKA PEMIKIRAN MARIA CONSTANCA VALENTE MACHADO
ALVES MORAIS (2017)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa wvariabel motivasi mempengaruhi

signifikan terhadap niat beli kosmetik.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian ini adalah :

1. Menggunakan beberapa variabel yang sama yakni motivasi

2. Menggunakan data primer

Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian ini :

1. Penelitian ini-menggunakan teknik pengumpulan data Purposive Sampling
sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Maria Constanca Valente
Machado Alves Morais menggunakan teknik pengumpulan data non-

probabilistic convenience sampling
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2. Pada penelitian ini wilayah sampel adalah seluruh kota Surabaya
sedangkan penelitian Maria Constanca Valente Machado Alves Morais
dilakukan di negara Portugal.

3. Pada penelitian ini menggunakan PLS, sedangkan pada penelitian Maria

Constanca Valente Machado Alves Morais, menggunakan SPSS

2.1.3 Widarto Rachbini (2017)

Penelitian Widarto Rachbini berjudul “The Impact Of Consumer Trust, Perceived
Risk, ‘Perceived Benefit On- Purchase Intention And Purchase Decision”.
Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh Consumer Trust, Perceived Risk,
and Perceived Benefit terhadap niat beli dan keputusan pembelian . Teknik
analisis yang digunakan adalah analisis Metode purposive sampling dan

menggunakan Sampel sebanyak 200 responden.

Hasil Penelitian - Menunjukkan bahwa - Variabel Hasil Penelitian

Menunjukkan bahwa Consumer Trust terbukti berpengaruh positif terhadap niat

Perceived
Risk (Risk)
H3

H1

‘
HS5
H2 Intention Of
, Purchase
(Intention)

H4

Perceived
Benefit (Risk)

Sumber: Widarto Rachbini (2017)

beli.

Gambar 2.3
KERANGKA PEMIKIRAN WIDARTO RACHBINI (2017)
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Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian ini :

1.

2.

3.

Menggunakan variabel independen yang sama yakni Consumer Trust
Menggunakan metode penelitian yang sama yaitu purposive sampling

Menggunakan data primer.

Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian ini :

1.

Pada penelitian ini menggunakan metode analisis PLS (Partial Least
Square) sedangkan pada penelitian Widarto Rachbini-menggunakan SEM
(structural equation model).

Pada penelitian fokus wilayah untuk sampel yakni Kota Surabaya namun

pada penelitian Widarto Rachbini tidak dijelaskan wilayah sampelnya.



Tabel 2.1
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PERBANDINGAN PENELITIAN TERDAHULU DAN PENELITIAN SEKARANG

Penelitian ] Metode ]
Tujuan Sampel Variabel Analisis Hasil
Ali Sahabi Yusuf, Ab | memiliki tujuan untuk | dengan jumlah | Information quality, | Multi  Item | Ditemukannya pengaruh E-
Razak  Che Hussin, mengetahui  pengaruh | responden information Approach & | WoM terhadap niat beli pada
é%ﬁ)salam H. Busalim 1 £ \woM terhaadp niat | sebanyak--218 | credibility, web | 73 S-Commerce
beli pelanggan pada | orang quality,
Social Commerce. innovativeness,social
support, attitude
towards E-WoM, E-
WoM " (independen),
purchase intention
(dependen)
Maria Constanca | memiliki tujuan untuk | Sampel = yang | motivations Metode Hasil penelitian
Valente Machado | mengetahui  pengaruh | diteliti (Independen); teknik menunjukkan bahwa
Alves Morais (2017) motivasi_terhadap niat | sebanyak 286 | Purchase Intention to | analisis variabel motivation
beli  pelanggan pada (dependen) SPSS mempengaruhi signifikan

pembelian kosmetik.

terhadap niat beli.
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Widarto Rachbini | Penelitian ini bertujuan | Sampel yang | Consumer Trust, | Metode Hasil Penelitian

(2017) untuk meneliti | diambil Perceived Risk, | analisis Menunjukkan bahwa
pengaruh Consumer | sebanyak 200 | Perceived ~ Benefit | PLS-SEM | consumer trust terbukti
Trust, Perceived Risk, (independen); berpengaruh positif
and Perceived Benefit Purchase Intention terhadap niat beli
terhadap niat beli dan (dependen)
keputusan pembelian

Ridho Bagus Santoso | Penelitian ini bertujuan | Menggunakan | E-WoM, Metode Hail menunjukkan bahwa

(2019) untuk meneliti | Sampel  yang | Kepercayaan analisis Kepercayaan  konsumen
Pengaruh E-WoM, | diambil Konsumen,Motivasi | PLS-SEM | dan Motivasi berpengaruh
kepercayaan konsumen | sebanyak 104 | (independen); Niat signifikan terhadap Niat

Dan motivasi terhadap
niat beli Virtual Goods
Pada Video Game
Online Di Surabaya

beli (dependen)

beli Virtual goods, hanya
E-WoM saja yang tidak
berpengaruh signifikan
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2.2 Landasan Teori
Dalam sub bab ini, peneliti akan menjelaskan tentang teori-teori yang
berhubungan dengan variabel. Berikut adalah penjelasan rinci teori-teori yang

digunakan.

2.2.1 E-WoM (Electronic Word of Mouth)

E-WoM adalah pernyataan positif atau negatif yang dibuat oleh potensial, aktual,
atau mantan pelanggan tentang suatu produk atau perusahaan, yang dibuat
tersedia untuk banyak orang dan institusi melalui internet (Yusuf et al, 2017).
Dari penelitian ini dapat ditemukan informasi bahwa layanan Microtransaction
dengan informasi yang didapat pemain melalui E-WoM (seperti ulasan game,
internet, -youtube, dan lain-lain) dapat mendorong munculnya niat pembelian
terhadap virtual goods pada game. Kualitas Informasi dan Kredibilitas Informasi
merupakan indikator yang dicari oleh player dalam mempercayai suatu informasi
E-WoM. Dengan adanya kedua indikator tersebut, player akan lebih merasa
nyaman dan aman dalam menentukan apakah akan melakukan pembelian atau
tidak. Adapun indikator dari E-WoM menurut- Cheung dan Thadani (2012)
adalah:

1. Kualitas Informasi

Kualitas Informasi atau disebut juga sebagai kekuatan persuasif dari sebuah pesan
(Yusuf et al, 2017). Penelitian terdahulu menyatakan Kualitas Informasi adalah
sebuah kekuatan persuasif dari E-WoM. Pemain game berusaha memproses
seluruh informasi yang didapat dari ulasan pemain lain dari internet. (Yusuf et al,

2017). ketika para pemain melihat kegunaan dari informasi yang didapat, ini dapat
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menjadi hal penting dalam membangun niat beli dari pemain. Para pemain dapat
dengan mudah menemukan informasi-informasi game melalui situs game, situs
ulasan game (IGN, gamestation, gamesspot) atau juga di steam. Dalam situs-situs
tersebut player dapat dengan mudah menemukan rating game, Pro & Cons sebuah
game, rata-rata harga Virtual Goods, dan testimoni pemain lain mengenai game
dan khusus nya microtransaction.

2. Kredibilitas Informasi

Kredibilitas Informasi merupakan pendorong yang krusial dalam membangun niat
beli, karena fakta dari sebuah informasi sangat dibutuhkan (Yusuf et al, 2017).
Yang artinya adalah, ketika player menyatakan bahwa indormasi  tersebut
kredibel, maka peluang player dalam berinteraksi secara virtual akan terjadi dan
munculah niat pembelian terhadap Virtual Goods pada Video Game. Kredibilitas
sebuah informasi = juga menambah kepercayaan pemain terhadap fitur
microtransaction dalam game. Informasi-informasi yang kredibel dari sebuah
game, seperti diatas, dapat ditemukan dalam ulasan game.

3. Intensitas

Dalam e-WOM mengacu pada frekuensi_pendapat yang ditulis oleh konsumen
(lvan Sindunat et al, 2018) pemain dapat melihat seberapa sering ualsan-ulasan

virtual goods ditulis oleh pemain lain.

2.2.2 Kepercayaan Konsumen (Consumer Trust)
Kepercayaan (Trust) didefinisikan sebagai sebagai perilaku seseorang berdasarkan
keyakinannya tentang karakteristik orang lain. (Mayer et, al., 1995). Sedangkan

Kepercayaan Konsumen (Consumer Trust) adalah kepercayaan seorang konsumen
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terhadap sebuah produk yang digunakannya. Dalam kasus ini, para pemain Game
Online mempercayai Game Developer sehingga diharapkan muncul niat beli pada
Virtual Goods. Kemudahaan akses serta keamanan transaksi juga dapat
mendorong munculnya niat beli. Contohnya adalah penyedia jasa pemebelian
Game Online, Steam. Steam Steam sendiri memiliki Steam Security Policy, yaitu
seperti Piracy Prevention, user account and data protection, dan crime detection
and deterrence (Nitah et al, 2018). Yang artinya steam menjamin keamanan
transaksi- pada game oleh para pemain. Adapun indikator dari kepercayaan

konsumen menurut Sandy C, Chen dan Gurpreet S. Dhillon (2003) adalah:

1. Kompetensi (competence)

Kompetensi mengacu pada kemampuan perusahaan untuk memenuhi janji dibuat
dengan konsumen (Sandy C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003). Artinya,
perusahaan yang kompeten dalam melayanin/memberi layanan kepada konsumen
nya akan mendapatkan kepercayaan dari konsumen, begitu pula sebaliknya
apabila konsumen sudah percaya kepada perusahaan maka konsumen bersedia
untuk mendukung perusahaan ‘tersebut dengan  membeli produknya. Pada
penelitian ini, para pemain Game Online yang kebanyakan dapat di download
secara Free to Play akan mulai memunculkan niat beli terhadap Virtual Goods

yang disediakan oleh Game Developer.

2. Kebajikan (Benevolence)

Kebajikan adalah kemampuan perusahaan untuk mempertahankan kepentingan

konsumen di atas kepentingannya sendiri dan menunjukkan kepedulian yang tulus
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untuk kesejahteraan pelanggan (Sandy C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003).
Dalam penelitian ini, Game Developer seringkali memberikan In-game
compensation yang berbentuk game currency/item apabila dalam game tersebut
ditemukan sebuah bug/kesalahan program yang membuat game tersebut harus
melakukan maintenance. Kompensasi ini diamaksudkan untuk membuat pemain
merasa nyaman, senang, serta mempertahankan kesetiaan dan kepercayaan pada

game.

3. Integritas (integrity)

Integritas menunjukkan bahwa suatu perusahaan bertindak secara konsisten, dapat
diandalkan, dan jujur (Sandy C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003). Pada
penelitian ini, Game Developer harus terbuka dengan apapun yang terjadi paa
game yang dibuat, agar memberikan kejelasan mengenai status game tersebut.
Selain itu, melakukan Ingame Event secara konsisten dan berkala juga dapat
meningkatkan kepercayaan pemain terhadap Game Developer bahwa game

tersebut memiliki kondisi yang -baik.

2.2.3 Motivasi (Motivation)

Motivasi (motivation) adalah kebutuhan yang cukup mampu mendorong
seseorang bertindak (Kotler dan Keller 2006). Dalam penelitian ini, pemain
termotivasi untuk membeli Virtual Goods yang disediakan oleh Game Developer.
Adapun indikator dari Motivasi menurut Maria Constanca Valente Machado

Alves Morais (2017) adalah:

1. Kemudahan (Convenience)
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Konsumsi daring secara implisit terkait dengan manfaat kemudahan , karena
platform e-vendor di Web memungkinkan pembelian 24 jam tanpa henti, tanpa
harus pergi secara fisik ke toko mana pun (Martinez-Lépez et al, 2014) dalam
peneilitian ini, para pemain tidak harus datang ke toko penyedia Virtual Goods
karena dalam aplikasi game tersebut sudah tersedia toko digital yang
memungkinkan para pemain untuk memilih dan membeli secara mudah dengan
cepat

2. Kemudahan Pembayaran (ease of payment)

Platform menawarkan konsumen berbagai metode pembayaran sehingga mereka
memiliki_kebebasan ‘untuk memilih di antara mereka, tergantung kebutuhan
mereka (Martinez-Lopez et al, 2014). Dalam penelitian ini, Game -Developer
menyediakan bekerja sama dengan berbagai macam media pembayaran dalam
toko virtual mereka sehingga pemain dapat memilih metode pembayan mana saja
yang menurut mereka nyaman. Salah satu conyoh media pembayaran adalah
melalui Debit/Credit Card, paypal dan pembayaran melalui pulsa provider

telepon.

3. Keragaman Barang (Assortment)

Perusahaan harus menyediakan jumlah yang memadai kepada konsumen produk
dalam menanggapi pencarian mereka (Martinez-Lopez et al, 2014). Pada
penelitian ini, Game Developer menyediakan berbagai macam Virtual Goods

yang dapat dipilih oleh pemain sesuai kebutuhan karakter mereka dalam game,
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seperti skin untuk karakter mereka, atau barang-barang khusus untuk karakter

mereka

2.2.4 Niat Beli

Niat Beli adalah sebuah pengambilan keputusan rencana pembelian sebuah
prdouk atau jasa di masa yang akan datang (Kotler, 2004). Dalam penelitian ini,
pemain yang telah terpengaruh olen E-WoM melalui ulasan-ulasan yang dapat
dilihat secara online, memiliki kepercayaan terhadap produk maupun developer
dibalik produk  tersebut, serta memiliki motivasi terhadap prduk yang akan
dibelinya diharapkan muncul niat beli terhadap suatu barang dalam sebuah video

game.

2.2.5 Pengaruh E-WoM Terhadap Niat Beli Virtual Goods Pada Video-Game
Online

Dalam Penelitian Yusuf et al, (2017) dapat ditemukan bahwa adanya relevansi
positif dari E-WoM terhadap munculnnya niat beli Virtual Goods pada Video
Game Online. Dalam penelitian tersebut dapat dilihat bahwa E-WoM yang baik
dapat mempengaruhi pelanggan, atau dalam kasus. ini adalah pemain game.

Berbagai macam ulasan yang terdapat pada website atau video youtube dapat
mempengaruhi seberapa besar munculnya niat beli Virtual Goods seseorang pada
game yang dia mainkan. Ada dua indikator dalam E-WoM vyaitu kualitas
informasi dan kredibilitas informasi. Kredibilitas Informasi merupakan pendorong
yang krusial dalam membangun niat beli, karena fakta dari sebuah informasi
sangat dibutuhkan (Cheung and Thadani, 2012). Dan Kredibilitas Informasi,

merupakan pendorong yang krusial dalam membangun niat beli, karena fakta dari
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sebuah informasi sangat dibutuhkan (Cheung and Thadani, 2012).

2.2.6 Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Niat Beli Virtual Goods
Pada Video Game Online
Dalam penelitian Widarto Rachbini (2017) menunjukkan bahwa kepercayaan
konsumen terbukti berpengaruh positif terhadap niat beli. Pada peneltian ini,
keterkaitan anatara kepercayaan konsumen dengan niat beli adalah, saat pemain
mempercayai Game Developer serta kemanan dalam game yang mereka sediakan
maka kan muncul niat beli terhadap Virtual Goods yang disediakan. Kepercayaan
konsumen memiliki tiga indikator, yaitu kompetensi, kebajikan, dan integritas
(Sandy C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003). Kompetensi berarti kompeten
dalam-melayanin/memberi dan mengkomunikasikan layanan kepada konsumen
nya (Sandy C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003). Maka Game Developer
tersebut mendapatkan kepercayaan dari konsumen, begitu pula sebaliknya apabila
konsumen sudah percaya kepada perusahaan maka konsumen bersedia untuk
mendukung perusahaan tersebut dengan membeli produknya. Yang kedua adalah
kebajikan, yaitu adalah kemampuan perusahaan untuk ~mempertahankan
kepentingan konsumen di atas kepentingannya sendiri dan kepedulian yang tulus
untuk kesejahteraan pelanggan (Sandy C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003).
Pada game online, Game Developer seringkali memberikan In-game
compensation yang berbentuk game currency/item apabila dalam game tersebut
ditemukan sebuah bug/kesalahan program yang membuat game tersebut harus
melakukan maintenance. Yang ketiga adalah integritas, menunjukkan bahwa

perusahaan bertindak secara konsisten, dapat diandalkan, dan jujur cara. Kebaikan
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adalah kemampuan perusahaan untuk memegang kepentingan konsumen. (Sandy

C, Chen and Gurpreet S. Dhillon, 2003)

2.2.7 Pengaruh Motivasi Terhadap Niat Beli Virtual Goods Pada Video Game
Online
Dalam penelitian Maria Constanga Valente Machado Alves Morais (2017)
menunjukkan bahwa motivasi berpengaruh positif terhadap niat beli. Banyak
macam-macam motivasi yang mendorong munculnya niat beli pemain terhadap
virtual goods yang disediakan oleh game developer-.
penelitian Maria Constanca Valente Machado Alves Morais (2017) juga

menunjukkan bahwa indikator motivasi hedonisme berpengaruh pada niat beli.

2.3 Kerangka Pemikiran
Bedasarkan uraian di atas, maka dapat di susun model kerangka pemikiran

sebagai berikut :

E-WoM Hl
Kepercayaan H2 i .
konsumen Niat Beli
H3
Motivasi
Sumber: Diolah
Gambar 2.4

KERANGKA PEMIKIRAN RIDHO BAGUS SANTOSO (2019)
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2.4 Hipotesis Penelitian

Dari kerangka pemikiran diatas, hipotesis dalam penelitian ini diantaranya:

H1: E-WoM berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli Virtual Goods Pada
video game online di Surabaya.
H2: kepercayaan pelanggan berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli

Virtual Goods video game online di Surabaya.

H3: Motivasi berpengaruh signifikan positif terhadap Niat beli Virtual Goods

Pada video game online di Surabaya.



