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Keuangan dan Perbankan Terapan 

Pengaruh Trust, Lifestyle, Price dan e-WOM Terhadap Minat Konsumen 

Dalam Menggunakan Jasa Titip Untuk Membeli Tiket Konser” 

ABSTRAK 

Fenomena yang terjadi saat ini, yaitu terdapat perubahan dalam pembelian tiket. 

Yang semula tiket dibeli secara langsung, saat ini melalui online. Bahkan dapat 

meminta bantuan orang untuk membeli tiket darimana saja dan kapan saja. Hal ini 

menjadi peluang usaha baru yaitu jasa titip atau jastip untuk membantu pembelian 

tiket konser. Namun semakin berkembangnya bisnis jastip, semakin banyak juga 

masalah yang terjadi yang menjadi pertimbangan konsumen untuk membeli tiket 

konser. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui apakah faktor Trust, 

Lifestyle, Price dan e-WOM yang mempengaruhi minat konsumen untuk membeli 

tiket konser. Pada penelitian ini menggunakan data primer dengan kuisioner dan 

memperoleh 100 responden. Dengan kriteria berusia 16-44 tahun dan pernanh 

menggunakan jastip dalam pembelian tiket konser. Analisis data dalam penelitian 

ini menggunakan analisis regresi. Diperoleh hasil bahwa Trust dan Price 

berpengaruh secara parssial terhadap minat menggunakan jastip. Sedangkan 

Lifestyle dan e-WOM tidak memiliki pengaruh secara parsial terhadap minat 

menggunakan jastip untuk membeli tiket konser. Sedangkan Trust, Lifestyle, Price 

dan e-WOM berpengaruh secara simultan terhadap minat konsumen menggunakan 

jastip untuk membeli tiket konser. Hasil penelitian ini didominasi oleh konsumen 

17-25 tahun yang merupakan gen Z. Gen Z merupakan generasi yang cenderung 

terbuka mengenai informasi yang ada dan suka menghabiskan uangnya pada hal 

yang membuatnya senang. 

 

Kata kunci: Jasa titip, tiket konser, minat beli, minat menggunakan, ticket war. 
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Keuangan dan Perbankan Terapan 

Factor That Influencing Consumers' Interest in Using Personal Shopping 

Services to Buy Concert Ticket 

ABSTRACT 

The current phenomenon is that there is a change in ticket purchases. What was 

originally tickets purchased directly, is now online. You can even ask for help from 

people to buy tickets from anywhere and anytime. This is a new business 

opportunity, namely a titip service or jastip to help buy concert tickets. However, 

the more the jastip business grows, the more problems occur that consumers 

consider when buying concert tickets. The purpose of this study is to determine 

whether Trust, Lifestyle, Price and e-WOM factors influence consumer interest in 

buying concert tickets. This study used primary data with a questionnaire and 

obtained 100 respondents. With the criteria of being 16-44 years old and having 

used jastip in purchasing concert tickets. Data analysis in this study used regression 

analysis. The results showed that Trust and Price had a partial effect on the interest 

in using jastip. While Lifestyle and e-WOM did not have a partial effect on the 

interest in using jastip to buy concert tickets. Then Trust, Lifestyle, Price and e-

WOM had a simultaneous effect on consumer interest in using jastip to buy concert 

tickets. The results of this study are dominated by consumers aged 17-25 years who 

are Gen Z. Gen Z is a generation that tends to be open about existing information 

and likes to spend their money on things that make them happy. 

 

Keywors: Ticket concert, entrusted service, intention to buy, interest to use, ticket 

war. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Fenomena yang terjadi saat ini yaitu terjadi perubahan dalam pembelian tiket 

konser. Tiket yang semula dapat dibeli secara langsung pada tempat diadakannya 

konser, kemudian dapat dibeli melalui  web yang disediakan atau dibeli pada 

aplikasi yang bekerja sama dengan penyelenggara konser. Hal ini tentunya 

memudahkan bagi para penikmat konser, mereka dapat membeli tiket konser 

tersebut dimana saja dan oleh siapa saja. 

  Perkembangan selanjutnya orang dapat membeli tiket melalui jastip. Jasa 

Titip merupakan profesi seseorang yang memberikan jasa membantu orang lain 

untuk belanja dengan disesuaikan pada kebutuhan seseorang tersebut (Hanafiah 

etal., 2019). Jasa titip mulanya berawal dari jasa titip barang luar negeri yang tidak 

ada di Indonesia, kemudian meluas ke jastip dalam negeri. Sehingga  bisnis jastip 

luar negeri ini meluas termasuk membeli barang dari berbagai kota di Indonesia 

(Kusumastuti, 2020). 

Jastip juga dapat dipakai untuk membeli tiket konser. Contohnya Allo Bank  

yang menyelenggarakan event konser internasional pertama per-tahun 2022. Event 

tersebut mendatangkan banyak artis ternama dalam dan luar negeri. Tidak sedikit 

orang yang tidak mendapatkan tiket padahal baru dibuka penjualannya.  Kondisi ini 

menyebabkan jastip semakin dibutuhkan. 

Umumnya, tiket yang ditawarkan terbatas berbanding dengan banyaknya 

peminat. Ada kalanya tiket terjual dalam waktu sekejap sehingga menyebabkan 

banyak penonton yang tidak memperoleh tiket. Hal ini dikenal dengan sebutan 

ticket war. Ticket war merupakan istilah yang digunakan ketika banyak orang 

mencari dan membeli tiket yang sama secara terhubung jaringan pada waktu yang 

bersamaan (Askar & Anshari, 2023). Ticket war ini umumnya dilaksanakan dengan 

memanfaatkan komputer pribadi atau telepon genggam yang terhubung jaringan, 

berkompetisi dengan jangka waktu, jari tangan, kecepatan dan koneksi jaringan  

Jasa titip (jastip) tiket konser menjadi salah satu usaha yang menghasilkan 

keuntungan. Usaha jastip ini bermunculan karena potensi pasar yang besar dan 
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banyaknya orang yang ingin membeli tapi tak bisa berebut atau ticket war. 

Perbedaan antara calo dengan jasa titip yaitu jasa titip merupakan salah satu layanan 

secara tidak resmi untuk memperoleh suatu barang, tetapi melalui perantara. Jasa 

tersebut dipandang menghemat waktu, energi, ideal. Jasa titip dianggap lebih jelas 

pada prosedurnya, berbeda dengan calo, jasa titip menggunakan biaya yang relatif 

wajar (Silaban, 2014). Mekanisme jastip ini yaitu dengan memesan banyak tiket 

sekaligus untuk diberikan kepada para pelanggan yang sudah memesan sebelumnya 

dengan harga sesuai yang dicantumkan oleh penyelenggara konser tersebut namun 

dikenakan fee sebagai harga jasa untuk pelaku jastip dalam mendapatkan tiket 

tersebut. Seorang jastip memiliki tanggung jawab kepada konsumen yang telah 

melakukan jasa titip pada mereka, jasa titip harus melakukan verifikasi data yang 

sesuai, tiket yang sesuai, hingga konsumen memasuki area konser untuk 

menyaksikan konser tersebut. 

 

Gambar 1. 1 Postingan mengenai Jastip 
Sumber: Instagram @leejastip 

 

 Jastip ini umumnya bekerja dibalik sosial media. Melalui akunnya, jastip 

mengunggah informasi-informasi mengenai harga tiket, kategori tiket, fee jastip, 

hingga sistem pembayaran yang tersedia, serta link pendaftaran, dimana pelanggan 

mengisi melalui Google Form  yang berisi mulai dari identitas pengunjung, kategori 

tiket yang diinginkan, serta bukti transfer. 
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Gambar 1. 2 Tampilan G-form 
Sumber: Instagram @leejastip 

 

Kelemahan jastip sendiri yaitu tidak ada jaminan atau kepastian bahwa tiket 

dapat didapatkan sesuai dengan permintaan pemesan. Karena jastip hanya 

mengusahakan dengan kemampuan dan keahlian yang mereka punya untuk 

mendapatkan tiket dalam ticket war, sehingga konsumen hanya dapat sebatas 

bergantung dan mengharapkan jastip untuk mendapatkan tiketnya. 

Fenomena acara konser musik di Indonesia semakin naik popularitasnya, 

berbagai band dan grup mengadakan konser mulai dari band atau penyanyi lokal 

hingga K-Pop maupun negara lainnya. Hal ini dikarenakan mereka memiliki pasar 

yang besar di Indonesia. Jakarta merupakan wilayah ibu kota terbesar yang 

memiliki populasi penduduk beragam. Sehingga, alasan konser musik grup band 

luar negeri maupun band Indonesia sering mengadakan konser di Jakarta, karena 

Jakarta memiliki pasar besar karena merupakan pusat bisnis dan keuangan yang 

dapat menarik penonton konser musik, infrastruktur di wilayah Jakarta juga sudah 

terjamin baik karena sudah banyaknya fasilitas-fasilitas yang memudahkan 

penyelenggara konser musik, serta Jakarta juga memiliki akses yang memudahkan 

penonton dari berbagai wilayah untuk datang seperti adanya jaringan transportasi 

baik udara, darat maupun laut. (Kusdiana, 2024) 
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Gambar 1. 3 Kelompok Usia konsumen konser tahun 2021-2023 
Sumber : Badan Pusat Statistik 

 

Dari gambar diatas, menurut data BPS pada tahun 2021 hingga 2023 terlihat 

bahwa dalam kelompok usia konsumen pertujukan musik konser di indonesia, 

memiliki banyak peminat dari berbagai kalangan usia mulai dari 16-60 tahun 

keatas. Dijelaskan bahwa angka persentase tertinggi peminat konser di Indonesia 

dimiliki oleh jenjang usia 16-30 tahun sebesar 56,18%, sedangkan angka terendah 

peminat konser adalah usia 60 tahun keatas yaitu hanya 33,55%. Tentunya usia 16-

30 tahun menempati angka tertinggi karena mereka anak yang sedang beranjak 

dewasa dan cukup dewasa untuk mencari hiburan dan memiliki urgensi untuk 

menemui artis idolanya.  

Pada saat ini jenjang usia 16-44 tahun disebut generasi Z dan milenial, 

Generasi Z dan milenial yang sudah beranjak dewasa cenderung memiliki sifat suka 

bersenang-senang untuk mengobati rasa jenuhnya dalam menghadapi kegiatannya 

sehari-hari atau disebut healing, hal ini yang membuat penonton konser didominasi 

oleh usia 17-45 tahun. Bahkan saat ini penduduk di Indonesia saat ini didominasi 

oleh generasi Z dan juga milenial. 
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Gambar 1. 4 Sensus Penduduk Indonesia Per-2023 
Sumber: Badan Pusat Statistik, (BPS, 2023)  

 

Tak heran saat ini konser sangat marak di Indonesia dan juga tak pernah sepi 

peminat. Bahkan menurut survei yang dilakukan oleh studi Green Shoots Radar 

bahwa 40% konsumen Indonesia menduduki peringkat tiga di Asia Pasifik dalam 

hal menghadiri konser pada tahun lalu, baik lokal maupun internasional. 

Banyak faktor yang mempengaruhi seseorang untuk menggunakan jastip, 

diantaranya adalah kepercayaan (trust). Kepercayaan adalah pengetahuan yang 

dimiliki setiap individu dan disimpulkan dengan manfaat-manfaat yang diperoleh 

dan dibuat oleh individu (Mowen & Minor, 2015). Karena sifatnya identitas pribadi 

yang rahasia dan juga konsumen sudah membayar lunas seluruh harga tiket beserta 

fee jastip, kepercayaan adalah faktor kunci dan fondasi dalam mengembangkan 

bisnis pada transaksi online (Khatimah & Halim, 2014). Menurut Mc Knight et al, 

(2002) ada empat dimensi Trust yaitu perceived vendor reputation, perceived site 

quality, Trusting intention-willingness to depend on web vendor, dan Trusting 

beliefs in web vendor. Penyedia jasa harus membangun rasa kepercayaan terhadap 

pelanggan karena pelanggan agar pelanggan memilih untuk bertransaksi melalui 

penyedia jasa tersebut. Penelitian To & Trinh (2021) hanya menggunakan 3 dimensi 

kepercayaan yaitu perceived vendor reputation, perceived site quality, dan Trusting 

beliefs in web vendor. Dalam penelitian tersebut peneliti menggunakan sebuah 

aplikasi dompet digital sebagai objek penelitiannya atau vendor. Dimana 

kemampuan yang dimiliki oleh sebuah dapat memberikan service yang aman dan 

terpercaya serta melindungi reputasinya karena pelanggan melakukan research 
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terhadap reputasi vendor yang akan mereka gunakan untuk bertransaksi. Sedangkan 

menurut penelitian (Hidayat Arrosadi, 2022) Faktor kepercayaan tidak 

mempengaruhi pelanggan Jasa Titip, hal ini disebabkan pelanggan jasa titip tersebut 

lebih mementingkan faktor lain seperti harga yang lebih terjangkau dalam 

penggunaan jastip, (Septia Pratiwi & Kadek Dwi Nuryana, 2021) faktor 

kepercayaan tidak berpengaruh positif pada Behavioral Intention. 

Gaya hidup atau lifestyle adalah pola kehidupan yang menunjukkan 

bagaimana seseorang membelanjakan uangnya dan mengalokasikan waktu terkait 

pembelian barang tertentu (Mowen & Minor, 2002). Adanya faktor Lifestyle dapat 

diketahui apakah para konsumen melakukan jastip karena gaya hidupnya yang 

membelanjakan uangnya untuk mengefesiensi waktu dan memudahkannya dengan 

hanya melakukan transaksi melalui media sosial. Menurut penelitian terdahulu 

(Rahmawati, 2022) Gaya hidup berpengaruh terhadap perilaku konsumtif 

pelanggan, yang dimana pelanggan cenderung rela mengeluarkan uang lebih besar 

demi mendapatkan hal yang diinginkan dengan cara mudah dan cepat. Kepribadian 

seseorang menentukan bagaimana perilaku mereka dalam mengalokasikan waktu 

dan menghabiskan uang mereka. Pada jaman ini tentunya gaya hidup modern 

seiring dengan perkembangan teknologi dan segalanya. Kehidupan modern 

membawa mereka kepada hal-hal yang cenderung menjadi mudah, mudah dan 

instan. Sedangkan pada penelitian (Rizky et al., 2022) gaya hidup tidak memiliki 

pengaruh terhadap minat beli produk. Penelitian tersebut mengatakan bahwa 

banyak orang yang lebih memprioritaskan kebutuhan hidup dibanding dengan gaya 

hidup. Gaya hidup tersebut yang menentukan perilaku konsumen dalam 

penggunaan uang dan pola hidup mereka. 

Kemudian faktor harga (price) merupakan (Machfoedz, 2010) adalah jumlah 

nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat kepemilikan atau 

penggunaan suatu produk atau jasa. Menurut penelitian (Nasution, 2018) tidak 

terdapat pengaruh harga terhadap minat pembelian  karena konsumen beranggapan 

tidak masalah jika mereka harus membayar harga berapa saja asalkan mendapatkan 

hal yang benar-benar mereka minati. Namun penelitian (Tania, Hemawan & 

Izzudin, 2022) mengatakan bahwa harga berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen karena saat ini persaingan pasar yang ketat, konsumen cenderung 
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memilih membeli produk atau jasa dengan harga paling terjangkau karena produk 

atau jasa yang ditawarkan sama. Saat ini usaha jastip sudah marajalela dalam arti 

banyak pesaing, serta tentunya harga asli produk/jasa tersebut lebih mahal saat 

dikenakan fee jastip. Namun, beberapa kalangan tidak mempedulikan harga asal 

mereka mendapatkan hal yang mereka inginkan terutama pada kalangan generasi Z 

dan milenial yang selalu ingin up-to-date. 

Word of Mouth (WOM) merupakan pernyataan yang disampaikan oleh orang 

lain selain penyedia layanan kepada pelanggan (Tjiptono, 2005). Kepuasan 

minimum pelanggan ditentukan oleh ulasan dan pendapat dari pelanggan lain atau 

dari mulut ke mulut (WOM). Bila ada rekomendasi atau review dari pelanggan, baik 

itu dari platform review bersama atau komunitas, pasti akan lebih berpeluang 

meyakinkan pelanggan untuk membeli produk tertentu. Istilah "dari mulut ke 

mulut" mengacu pada bentuk iklan dari mulut ke mulut yang tidak bergantung pada 

metode tradisional dari iklan dari mulut ke mulut; namun, "EWOM" mengacu pada 

iklan dari mulut ke mulut melalui saluran online (Nursal, Rianto, Rohaeni & 

Saputra, 2023). Dengan perkembangan teknologi saat ini, muncul istilah Electronic 

Word of Mouth (e-WOM) yaitu komunikasi dari mulut kemulut para pelanggan yang 

telah terlibat penggunaan jasa/barang yang tidak bertemu secara langsung atau 

disebut online. Menurut penelitian (Fadhli Nursal et al., 2023) e-WOM berpengaruh 

pada keputusan pembelian terdahap minat penggunaan jasa transportasi online, 

penelitian tersebut menggunakan ketiga indikator platform assistance, concern for 

other, expressing positive. Begitu pula dengan penelitian yang dilakukan (Inayati, 

Efendi & Dewi, 2022) Electronic Word Of Mouth memiliki pengaruh paling 

dominan terhadap minat pembelian dibanding dengan variabel lifestyle Pada era ini 

penggunaan sosial media berpengaruh pada populasi massa, para pelanggan dengan 

mudah berbagi pendapat satu sama lain. Dengan adanya rekomendasi dari 

pelanggan, baik itu dari platform review bersama atau komunitas, tentu akan lebih 

berpeluang meyakinkan pelanggan untuk membeli produk/jasa tersebut. 

Berdasarkan latar belakang dan fenomena yang telah diuraikan diatas serta 

variabel yang akan digunakan yakni Trust, Lifestyle, Price dan electrocic Word of 

Mouth maka penulis ingin mengetahui apakah variabel tersebut dapat 

mempengaruhi minat konsumen dalam menggunakan Jasa Titip (jastip) dalam 
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membeli tiket konser. Maka, judul pada penelitian ini adalah “Pengaruh Trust, 

Lifestyle, Price dan e-WOM Terhadap Minat Konsumen Dalam Menggunakan Jasa 

Titip Untuk Membeli Tiket Konser” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Dalam survei yang dilakukan oleh Beautynesia.com dalam (Kusdiana, 2024) 

terdapat data konser musik dengan peminat terbanyak pada tahun 2023. 

Tabel 1. 1 Data penonton konser musik di Jakarta 2023 

Konser Musik di Indonesia dengan Peminat Terbanyak Tahun 2023 

No Nama Konser Jumlah Penonton 

1. Dewa 19 All Star Stadium tour, Stadion Gelora Bung 

Karno 

85.000 

2. Coldplay, Stadion Gelora Bung Karno 80.000 

3. Blackpink Born Pink, Stadion Gelora Bung Karno 75.000 

4. SMTOWN LIVE 2023, Stadion Gelora Bung Karno 50.000 

5. Raisa Live in Concert, Stadion Gelora Bung Karno 42.000 

6. NCT DREAM The Dream Show 2 : In A Dream, ICE 

BSD 

36.000 

7. Tour Asia Agust D ‘D-DAY’, ICE BSD 30.000 

8. Konser Tunggal Sheila On 7, Jakarta 25.000 

 
Sumber: beautynesia.com (Witri Nasuha, 2023) 

 

Menurut (Indonesiana, 2023), konser-konser tersebut memiliki banyak 

peminat bahkan banyak yang tidak mendapatkan tiket untuk menontonnya. Dengan 

banyaknya peminat musik konser saat ini yang bahkan jumlah tiket terhitung 

terbatas berbanding dengan banyaknya peminat, sehingga membuat masyarakat 

yang mencari peruntungan melalui bisnis jasa titip (Jastip) dengan menjual jasa 

mereka dalam membantu seseorang dalam membeli tiket konser yang pembelinya 

inginkan. 

Penikmat musik konser cenderung mempercayai jastip daripada dirinya 

sendiri dalam mendapatkan tiket konser, sehingga hal ini membuat para penggemar 

cenderung mencari jastip saat artis favoritnya mengeluarkan pengumuman 

mengenai perihal konsernya di Indonesia. Namun, terkadang banyak pembeli yang 

tidak memperhatikan dan membaca terlebih dahulu apakah jasa titip yang mereka 

inginkan adalah pihak jasa titip yang jujur keasliannya atau tidak. Karena sekarang 

ini walaupun pihak jasa titip telah memberikan banyak bukti atau testimoni jika jasa 
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titip mereka telah jujur dalam menjual jasa mereka, hal tersebut tidak menutup 

kemungkinan bahwa mereka juga dapat menipu pembeli mereka (Muslicha & 

Irwansyah, 2020).  

Persoalan terhadap jasa titip melalui data dari (Metro Tempo, 2023) pada 10 

Juli 2023 lalu, terdapat kasus penipuan yang dilakukan oleh pihak jasa titip Tiket 

konser The Dream Show 2 : NCT Dream yang diadakan di Jakarta 4-6 Maret 2023 

lalu memakan 19 korban dari penipu jasa titip tersebut, dan kerugian mencapai Rp. 

94.000.000,- (Iqbal, 2023).  

Namun, walaupun dengan adanya modus penipuan tersebut tidak membuat 

aktivitas jastip ini meredup. Masyarakat tetap memiliki minat dan keinginan untuk 

melakukan jasa titip dalam membeli tiket konser. Tentunya, dengan hati-hati dan 

banyak faktor yang menjadi pertimbangan untuk menghindari kekhawatiran 

penggemar. Sehingga saat ini bagi mereka tentunya mempunyai alasan serta faktor 

sendiri memilih untuk menggunakan jastip tiket. 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka penelitian ini 

dilakukan untuk mengetahui apakah faktor pendorong yang membuat orang 

melakukan jastip tiket konser? Apakah faktor trust, lifestyle, price dan e-WOM 

adalah yang mempengaruhi minat masyarakat dalam menggunakan jasa titip 

(jastip) untuk membeli tiket konser. 

 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas menimbulkan pertanyaan berikut :  

1. Apakah faktor Trust mempengaruhi minat menggunakan Jasa Titip dalam 

membeli tiket konser? 

2. Apakah faktor Lifestyle mempengaruhi minat menggunakan Jasa Titip 

dalam membeli tiket konser? 

3. Apakah faktor Price mempengaruhi minat menggunakan Jasa Titip dalam 

membeli tiket konser? 

4. Apakah faktor Electronic Word of Mouth mempengaruhi minat seseorang 

menggunakan Jasa Titip dalam membeli tiket konser? 
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1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang diatas terdapat tujuan penelitian sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui bahwa faktor Trust dapat mempengaruhi minat 

penggunaan Jasa Titip dalam membeli tiket konser. 

2. Untuk mengetahui bahwa faktor Lifestyle dapat mempengaruhi minat 

penggunaan Jasa Titip dalam membeli tiket konser. 

3. Untuk mengetahui bahwa faktor Price dapat mempengaruhi minat 

penggunaan Jasa Titip dalam membeli tiket konser. 

4. Untuk mengetahui bahwa faktor Electronic Word of Mouth dapat 

mempengaruhi minat penggunaan Jasa Titip dalam membeli tiket konser. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkan hasil yang didapatkan nantinya 

dapat memberikan manfaat dan kontribusi secara teoritis dan praktis seperti: 

1. Manfaat Teoritis 

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat membantu dan memberi 

kontribusi untuk menjadi referensi penelitian selanjutnya. Serta dapat 

menjadi pengetahuan mengenai peran jasa titip khususnya pada jasa titip 

konser. 

2. Manfaat Praktis 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi acuan bagi para pelaku jasa 

titip dalam menarik pelanggan dan membuat inovasi yang lebih baik 

kedepannya. 

 

1.6 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan berisi mengenai referensi isi dari penelitian untuk 

mempermudah pembaca dan memberikan gambaran mengenai isi penelitian terkait. 

BAB I   PENDAHULUAN 

Pada bab ini penulis menguraikan tentang dasar serta permasalahan 

yang akan dibahas yang berisi latar belakang, rumusan masalah 
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penelitian, pertanyaan penelitian, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian dan sistematika penulisan skripsi. 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi tentang landasan teori yang mendukung penelitian, 

literasi yang berhubungan, serta kerangka pemikiran dan hipotesis. 

BAB III  METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini memuat jenis penelitian yang digunakan oleh penulis, objek 

penilaian, metode pengumpulan data, jenis dan sumber data 

penelitian, metode pengumpulan data penelitian serta analisis data. 

BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini menguraikan tentang hasil penelitian, aplikasi yang 

digunakan untuk menunjang pengolahan data. Kemudian 

pembahasan mengenai hasil penelitian. 

BAB V  PENUTUP 

Bab terakhir ini mengenai kesimpulan yang diperoleh berdasarkan 

pengolahan data. Kesimpulan tersebut memberikan intisari dari 

pertanyaan penelitian pada Bab I kemudian terjawab pada bab IV, 

serta memuat saran yang dapat berguna bagi berbagai pihak.
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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan dari penelitian terhadap pengguna jastip 

saat membeli tiket konser dan analisis pengaruh trust, lifestyle, price dan e-wom 

maka dapat disimpulkan bahwa jastip lebih harus memperhatikan faktor internal 

daripada mengkhawatirkan faktor luar. Dapat dilihat, dari empat faktor yang 

diimplementasikan, dua indikator berpengaruh pada minat konsumen 

menggunakan jastip untuk membeli tiket konser, yaitu trust dan price. Hal ini sesuai 

dengan layaknya konsumen yang tentu memperhatikan rasa kepercayaan dalam 

menggunakan sebuah jasa, sehingga ketika konsumen merasa sebuah jastip tersebut 

dapat memberikan rasa aman dan percaya maka hal ini akan membuat konsumen 

ingin untuk melakukan transaksi, bahkan mereka tidak segan-segan untuk 

melakukan transaksi berulang kedepannya, yang dimana hal ini sesuai dengan teori 

TBM yang dimana kepercayaan pada sebuah vendor mempengaruhi behavioral 

intention. Begitu pula dengan harga, seperti pada yang dilampirkan pada teori 

marketing mix yang dimana harga yang diberi oleh penjual mempengaruhi hasil 

penjual tersebut. Semua orang tentu ingin membeli sesuatu dengan harga yang 

terjangkau dan kualitas terbaik, maka dari itu ketika sebuah jastip menawarkan 

produk yang sama, konsumen akan memperhatikan harga pada setiap individunya 

untuk memastikan mereka membayar dengan harga yang sesuai manfaat yang 

diterima olehnya. Untuk dua faktor lainnya, yaitu lifestyle dan e-wom, hal ini dapat 

disebut sebagai faktor eksternal yang dimana jastip tidak dapat mengendalikannya 

karena terjadi oleh masing-masing individu. Gaya hidup seseorang tidak 

menentukan kemana minatnya, karena masing-masing mungkin memang lebih 

memprioritaskan hal lain. Begitu pula dengan e-wom yang dimana penyebaran 

informasi ini tidak dapat dikendalikan oleh sebuah jastipers. Namun, para jastipers 

dapat terus memberikan citra positif seperti layanan baik yang diberikan, rasa 

percaya yang ada, harga yang bersaing. Oleh karena itu, jastipers perlu 

mempertimbangkan faktor-faktor tersebut untuk memenuhi preferensi konsumen. 
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5.2  Saran 

Berdasarkan hasil dan pembahasan dari penelitian ini maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut :  

1. Bagi jastipers  

Dari hasil penelitian yang didapatkan, bahwa faktor yang tidak berpengaruh  

pengguna jastip yakni lifestyle dan e-WOM. Maka para jastipers harus terus 

improve agar selalu meningkatkan reputasi sehingga banyak yang 

memberikan testimoni dan review yang bagus dapat menarik minat 

konsumen untuk menggunakan jasa titip melalui e-WOM. Serta juga 

menawarkan hal-hal menarik sehingga memicu minat konsumen dengan 

berbagai gaya hidup mulai dari yang modern dan lainnya. meningkatkan 

faktor internal seperti kepercayaan, harga dalam memberikan layanan jasa 

titip. 

2. Bagi pengguna jastip  

Berdasarkan hasil penelitian ini, diketahui bahwa konsumen menggunakan 

jastip untuk mendapatkan tiket konser yang mereka inginkan. Hal ini 

tentunya karena konsumen sangat menyukai artis tersebut. Berbagai kriteria 

dalam memilih jastip sangat harus diperhatikan untuk keamanan apalagi 

jastip ini memang memerlukan data pribadi serta pembayaran yang 

dilakukan diawal.  

3. Bagi penelitian selanjutnya 

Pada penelitian ini hanya menggunakan variabel Trust, Lifestyle, Price dan 

e-WOM  dimana keempat variabel berpengaruh secara simultan terhadap 

minat menggunakan jastip dalam membeli tiket konser. Diharapkan untuk 

penelitian selanjutnya dapat menggunakan variabel yang lain yang diduga 

dapat mempengaruhi minat konsumen. Salah satunya variabel promosi, 

dimana para jastipers dapat menaikkan brand awareness dan sehingga 

membuat jastip ini disadari keberadaannya.. Hal tersebut berguna untuk 

menambah jangkauan penelitian agar penelitian lebih berkembang.
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Lampiran 1 Kuisioner Penelitian 

 

KUISIONER PENELITIAN 

Halo! 

Perkenalkan Saya Tarisa Ramadian mahasiswa Jurusan Akuntansi Politeknik 

Negeri Jakarta. Saat ini saya sedang melakukan penelitian tugas akhir di jurusan 

Akuntansi program studi D4 Keuangan dan Perbankan Politeknik Negeri Jakarta. 

Oleh karena itu, saya memohon bantuan teman-teman semua untuk mengisi 

kuesioner ini dengan benar dan jujur, guna melengkapi data skripsi saya. 

Kriteria Responden:  

1. Masyarakat yang menggunakan jastip untuk pembelian tiket konser di Jakarta. 

2. Berusia 16  hingga 44 tahun.  

Profil Responden 

1. Email : 

2. Inisial : 

3. Jenis kelamin : 

o Perempuan 

o Laki-laki 

4. Usia : 

o 16-25 tahun 

o 26-35 tahun 

o 26-44 tahun 

5. Pendidikan terakhir : 

o SMA/SMK 

o D3 

o S1 

o S2 

o S3 

6. Pendapatan : 

o 1.000.000 – 2.000.000 

o 2.000.000 – 4.000.000 

o 4.000.000 – 5.000.000 

o >5.000.000 

7. Apakah anda pernah menggunakan jastip tiket? 

o Ya 

o Tidak 

8. Apakah anda pernah menggunakan jastip untuk membeli tiket konser di 

Jakarta? (Jika tidak, berhenti disini) 

o Ya 

o Tidak 
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Petunjuk Pengisian 

1. Isilah identitas secara lengkap dan benar 

2. Bacalah dengan seksama setiap butir pertanyaan/pernyataan 

3. Pilihlah salah satu alternatif jawaban yang menurut Anda paling sesuai 

dengan keadaan yang Anda alami 

Dengan skor : 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Tidak Setuju   2 

Ragu-ragu (R)   3 

Setuju (S)   4 

Sangat Setuju (SS)  5 

Pernyataan 

I. Trust 

No Pernyataan STS TS R S SS 

 Perceived Vendor Reputation      

1. Saya percaya pada jasa titip (jastiper) yang saya 

pilih memiliki kredibilitas yang baik. 

     

2. Saya percaya jasa titip (jastiper) yang saya pilih 

sudah berpengalaman melayani pembelian jasa tiket 

konser. 

     

3. Saya percaya bahwa jasa titip (jastiper) terkenal 

memiliki reputasi yang baik. 

     

 Trusting Intention-willingness to depend on Web 

Vendor 

     

4. Saya percaya bahwa saya dapat mengandalkan jasa 

titip (jastiper) untuk membeli tiket konser. 

     

5. Saya yakin bahwa jasa titip (jastiper) akan dapat 

membeli tiket konser sesuai dengan kategori yang 

saya inginkan. 

     

6. Saya yakin bahwa pihak jasa titip (jastiper)  akan 

melindungi data pribadi saya dengan baik. 

     

 Trusting Beliefs In Web Vendor      

7. Saya percaya bahwa jasa titip (jastiper) akan 

membantu jika ada masalah pada saat penggunaan 

tiket. 

     

8. Saya percaya bahwa jasa titip (jastiper) akan 

bertanggungjawab penuh mengenai tiket yang saya 

beli. 

     

9. Saya percaya bahwa jasa titip (jastiper) dikelola 

oleh orang kompeten untuk membeli tiket sesuai. 

     

 

II. Lifestyle (hedonism) 

No Pernyataan STS TS R S SS 

 Gaya hidup hedonis      

 Pleasure (kenikmatan)      
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1. Saya merasa puas ketika dapat menghadiri konser 

yang saya impikan berkat bantuan jasa titip 

(jastiper) 

     

2. Jasa titip (jastiper) membantu saya membeli tiket 

konser yang terbatas. 

     

3. Jasa titip (jastiper) membantu saya menikmati 

kenikmatan menonton konser. 

     

 Enjoyment (kesenangan)      

4. Jasa titip (jastiper) membantu saya untuk 

bersenang-senang menghadiri konser musik favorit 

saya 

     

5. Saya merasa terhibur ketika berhasil mendapatkan 

tiket konser favorit saya melalui jasa titip (jastiper). 

     

6. Dengan adanya jasa titip (jastiper) memungkinkan 

saya untuk mengatur waktu dengan lebih fleksibel. 

     

 

III. Price 

No Pernyataan STS TS R S SS 

 Harga terjangkau      

1. Saya menggunakan jasa titip (jastiper) karena 

harganya terjangkau. 

     

2. Saya merasa bahwa harga yang saya bayarkan 

kepada jasa titip (jastiper) sepadan dengan 

kepastian dalam mendapatkan tiket yang 

diinginkan. 

     

3. Saya merasa bahwa pihak jasa titip (jastiper) 

memberikan transparansi yang jelas mengenai biaya 

jastip tiket. 

     

 Harga bersaing      

4. Saya merasa bahwa harga jastip tiket dapat 

bersaing. 

     

5. Saya percaya bahwa jasa titip (jastiper) 

menawarkan harga yang kompetitif dibandingkan 

dengan alternatif lain.. 

     

6. Saya memilih menggunakan jastip tiket dengan 

harga yang sesuai pasaran. 

     

 Harga dan manfaat yang dirasakan      

7. Harga jastip tiket sesuai dengan layanan yang 

diberikan oleh pihak jastiper. 

     

8. Harga jastip tiket sepadan dengan manfaat yang 

saya terima. 

     

9. Saya cenderung menggunakan jasa titip (jastiper) 

karena manfaat yang diberikan sesuai dengan harga. 

     

 

IV. E-WOM 

No Pernyataan STS TS R S SS 

 Concern for Other      

1. Saya mengandalkan testimoni dari pengguna 

sebelumnya tentang pengalaman menggunakan jasa 

titip tiket. 
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2. Saya dapat merasakan kepedulian dari orang lain 

saat merekomendasikan sebuah jastip tiket yang 

terpercaya. 

     

3. Saya merasa review tentang jasa titip (jastiper) 

mempengaruhi keinginan saya untuk menggunakan 

jastip tersebut. 

     

 Expressing positive      

4. Saya mensdapat informasi tentang jastip dari media 

sosial.  

     

5. Saya memperoleh review positif dari orang lain 

yang menggunakan jastip di media sosial.  

     

6. Saya merasa jastip menjadi alternatif yang tepat 

untuk membeli tiket. 

     

 

V. Minat menggunakan 

No Pernyataan STS TS R S SS 

 Minat Preferensial      

1. Saya merasa menggunakan jasa titip (jastiper) tiket 

aman. 

     

2. Saya bersedia memberikan informasi pribadi 

kepada jasa titip (jastiper) untuk kepentingan jastip 

tiket. 

     

 Minat Transaksional      

3. Saya bersedia menggunakan jasa titip (jastiper) 

untuk menghemat waktu dalam membeli tiket 

konser.  

     

4. Saya menggunakan jasa titip (jastiper) ketika tiket 

konser yang saya inginkan terbatas. 

     

 Minat Eksploratif      

5. Saya menggunakan jasa titip (jastiper) yang sesuai 

dengan layanan yang saya inginkan. 

     

6. Saya memilih jasa titip (jastiper) dengan harga yang 

sesuai dengan kualitas yang diberi. 

     

 Minat Referensial      

7. Saya membagikan pengalaman saya saat 

menggunakan jasa titip (jastiper). 

     

8. Saya menilai jasa titip yang ditawarkan layak untuk 

direkomendasikan. 
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Lampiran 2 Distribusi Kuisioner 
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Lampiran 3 Penelitian Terdahulu 

No Peneliti Judul Metode Penelitian Hasil Penelitian Relevansi Perbedaan 

1. Namia Media 

Kurnia Askar, 

Faridhian 

Anshari (2023) 

Cerita Para 

‘Jastip’ Tiket: 

Pertukaran 

Sosial dalam 

Fenomena 

Ticket war 

Peneliti menggunakan 

metode kualitatif 

deskriptif dengan 

teknik pengumpulan 

data meliputi 

wawancara dengan 

informan serta u 

observasi langsung di 

lapangan dalam 

beberapa 

penyelenggaraan event 

musik dan 

pengumpulan 

dokumen pendukung 

menjadi data sekunder 

yang digunakan 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa kualitas pada jasa titip 

sangat penting sebagai 

pertimbangan, adanya 

pertimbangan dalam membuka 

kuota pembeli, jaringan (tim) 

yang membantu, pengalaman 

dari masa lalu, dan diperolehnya 

perasaan empati merupakan 

menjadi faktor-faktor penting 

sebagai pertimbangan konsumen 

dalam memilih sebuah jastip. 

Persamaan pada 

penelitian ini 

adalah pada proses 

penggunaan jasa 

titip sebagai sarana 

untuk pemanfaatan 

proses penjualan 

jasa tiket dalam 

war ticket. 

Penelitian ini 

menggunakan para 

jastip jastip sebagai 

objek. Serta metode 

yang digunakan 

yaitu metode 

kualitatif deskriptif 

dengan wawancara. 

2. Arina Hidayat 

Arrosadi, Dian 

Marlina 

Verawati, Ivo 

Pengaruh 

kualitas 

pelayanan, 

kepercayaan dan 

Penelitian ini 

merupakan penelitian 

kuantitatif dengan 

teknik pengambilan 

Hasil penelitian ini mendapatkan 

hasil yaitu terdapat pengaruh 

simultan variabel kualitas 

pelayanan, kepercayaan dan 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah variabel 

kepercayaan dan 

Perbdaannya adalah 

variabel independent 

lainnya tidak 

digunakan, serta 
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Novitaningtyas 

(2022) 

kepuasan 

konsumen 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan (studi 

kasus pada 

pelanggan jasa 

titip Monera) 

sampelnya yaitu 

purposive sampling 

dan dianalisis 

menggunakan uji 

analisis regresi linier 

berganda. Didapatkan 

hasil minimal sampel 

sebanyak 108,5 sampel 

responden, namun 

pada penelitian ini 

jumlah sampel 

kemudian ditetapkan 

sebanyak 110. 

kepuasan konsumen terhadap 

loyalitas pelanggan. Sedangkan 

hasil uji secara parsial variabel 

kualitas pelayanan dan 

kepercayaan berpengaruh positif, 

namun kepercayaan tidak 

memiliki pengaruh terhadap 

loyalitas pelanggan. 

objek penelitian 

yaitu sebuah jastip. 

Kemudian metode 

penelitian yang 

digunakan yaitu 

kuantitatif dengan 

teknik purposive 

sampling. 

variabel dependent 

yaitu loyalitas. 

Kemudian metode 

penelitian yang 

digunakan yaitu 

kuantitatif dengan 

teknik accidental 

sampling. 

3. Brian J. 

Corbitt, 

Theerasak 

Thanasankit, 

Han Yi (2003) 

Trust and e-

commerce: a 

study of 

consumer 

perceptions 

Survei Online 

menghasilkan 80 data 

valid yang dilakukan di 

web. Responden 

direkrut melalui 

undangan email yang 

disematkan dengan 

URL situs web survei. 

Hasil dari penelitian ini adalah, 

kepercayaan menjadi faktor 

penting dalam e-commerce yang 

didominasi oleh tiga sumber 

yaitu reputasi e-commerce secara 

umum, konsumen dan situs web 

e-commerce tertentu. Kesan e-

commerce secara keseluruhan 

memiliki dampak yang kuat pada 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah akan 

meneliti variabel 

kepercayaan 

dengan dimensi 

reputasi dan situs 

web. 

Perbedaannya, 

penelitian akan 

menggunakan objek 

jastip yang menjadi 

wadah untuk 

bertransaksi pada 

media sosial, 

sehingga meneliti 

kepercayaan 
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kemauan untuk mempercayai 

belanja Online. 

konsumen pada 

sebuah jastip 

4. Titik Inayati, 

Mohamad 

Johan Efendi, 

Ayu Safika 

Dewi (2022) 

Pengaruh Digital 

Marketing, 

Electronic Word 

of Mouth, dan 

Lifestyle 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian pada 

Marketplace 

Shopee 

Indonesia 

Metode penelitian 

kuantitatif, teknik 

pengambilan sampel 

yang digunakan adalah 

purposive sampling, 

sampel yang diambil 

sebanyak 75 

responden. Metode 

pengumpulan data 

yang digunakan 

merupakan kuesioner. 

Hasil penelitian tersebut hasil 

penelitian dapat disimpulkan 

bahwa digital marketing, 

electronic word of mouth, dan 

lifestyle berpengaruh positif dan 

signfikan terhadap keputusan 

pembelian. Variabel electronic 

word of mouth berpengaruh 

paling dominan terhadap 

keputusan pembelian 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah akan 

meneliti variabel 

lifestyle dan 

electronic word of 

mouth 

Perbedaannya adalah 

variabel digital 

marketing dan objek 

penelitian. 

5. Hapsawati 

Taan (2021) 

Kemudahan 

Penggunaan dan 

Harga Terhadap 

Minat Beli 

Online 

Konsumen 

Penelitan ini 

menggunakan 

pendekatan jenis 

kuantitatif deskriptif, 

dengan sampel metode 

non probability 

sampling dengan cara 

accidental sampling. 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa kemudahan penggunaan 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli 

online konsumen. Yang berarti 

dengan adanya kemudahan dan 

harga terbaik yang ditawarkan 

oleh online shop maka akan 

membuat minat konsumen. 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah akan 

meneliti variabel 

kemudahan dan 

harga. 

Perbedaannya yaitu 

objek penelitian serta 

metode penelitian. 
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6. M. Fadhli 

Nursal, 

Muhammad 

Richo Rianto, 

Heni Rohaeni, 

Farhan Saputra 

(2023) 

Pengaruh 

Electronic Word 

of Mouth 

(EWOM) 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Melalui Minat 

Beli Pada Jasa 

Transportasi 

Online Maxim di 

Kota Bekasi 

Penelitian ini 

menggunakan metode 

penelitian kuantitatif 

dan dalam 

mendapatkan sampel 

menggunakan metode 

purposive sampling. 

Jumlah sampel yang 

digunakan dalam 

penelitian ini ialah 

sebanyak 75 responden 

Hasil penelitian ini mengatakan 

bahwa electronic word of mouth 

(eWOM) berpengaruh signifikan 

dan positif terhadap minat beli 

jasa transportasi online Maxim di 

Kota Bekasi. 

Persamaan dari 

penelitian ini 

adalah akan 

meneliti variabel X 

electronic word of 

mouth (eWOM) 

dan variabel Y 

yaitu minat. 

Perbedaannya yaitu 

pada objek penelitian 

serta. 
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Lampiran 4 Hasil Uji Validitas 

X1 : 

 

X2 : 
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X3 : 

 

X4 : 
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Y1 : 

 

Lampiran 5 Hasil Uji Reliabilitas 

X1 : 

 

X2 : 

 

X3 : 
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X4 : 

 

Y : 

 

 

UJI ASUMSI KLASIK  

Lampiran 6 Heteroskidastisitas : 
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Lampiran 7 Hasil Uji Normalitas 
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Lampiran 8 Hasil Uji Multikolinieritas 

 

Lampiran 9 Hasil Uji Analisis Regresi 
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UJI HIPOTESIS 

 Lampiran 10 Hasil Uji Hipotesis T Parsial 

 

 

 

 

Lampiran 11 Hasil Uji F Simultan 

 

 

Lampiran 12 Hasil Koefisien Determinasi 

 

 

 


