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ABSTRACT 

This study aims to examine the influence of perceived risk and credibility on purchase intention toward concert 

ticket “war” services, with trust serving as a mediating variable. This research employs a quantitative approach, 

with data collected through an online questionnaire distributed via Google Form to members of the “SEVENTEEN 

NEW_ IN JAKARTA SOON” community on the X (Twitter) platform. The community is known for actively sharing 

concert information, ticketing strategies, and peer-to-peer ticket transactions, making it relevant for representing 

consumer behavior toward concert ticket third-party services. The sample was determined using a purposive 

sampling technique based on specific criteria, involving 105 respondents with a total of 13 indicators covering 4 

perceived risk indicators, 4 credibility indicators, 5 trust indicators, and 4 purchase intention indicators. The 

research instrument used a 5-point Likert scale to measure respondents’ perceptions of each variable indicator. 

Data were analyzed using the Structural Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-PLS) method, with 

mediation testing conducted through bootstrapping techniques. The results indicate that credibility has a positive 

and significant effect on trust and purchase intention, and trust also has a positive and significant effect on purchase 

intention. Furthermore, trust partially mediates the relationship between credibility and purchase intention. In 

contrast, perceived risk does not have a significant effect on trust or purchase intention, nor does it have an indirect 

effect on purchase intention through trust. These findings suggest that in the context of K-Pop concert ticket “war” 

services in Indonesia, credibility and trust play a more dominant role in shaping purchase intention than perceived 

risk. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh perceived risk dan credibility terhadap purchase intention jasa 

war tiket konser dengan trust sebagai variabel mediasi. Studi ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

metode pengumpulan data melalui kuesioner online yang disebarkan menggunakan Google Form melalui platform 

X (Twitter) tepatnya pada komunitas “SEVENTEEN NEW_ IN JAKARTA SOON”, yang diketahui secara aktif 

digunakan untuk berbagi informasi konser, tips war tiket, serta transaksi jual beli tiket antaranggota sehingga 

relevan untuk menggambarkan perilaku konsumen dalam penggunaan jasa war tiket konser. Sampel penelitian 

ditentukan dengan teknik purposive sampling berdasarkan kriteria tertentu, melibatkan sebanyak 105 responden 

dengan total 13 indikator yang mencakup variabel 4 indikator perceived risk, 4 indikator variabel credibility, 5 

indikator variabel trust, dan 4 indikator variabel purchase intention. Instrumen penelitian menggunakan skala Likert 

1-5 untuk mengukur persepsi responden terhadap setiap indikator variabel. Data dianalisis menggunakan metode 

Structural Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-PLS) dengan pengujian mediasi melalui teknik 
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bootstrapping. Hasil penelitian menunjukkan bahwa credibility berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust 

dan purchase intention, serta trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention. Selain itu, trust 

terbukti memediasi secara parsial hubungan antara credibility dan purchase intention. Sebaliknya, perceived risk 

tidak berpengaruh signifikan terhadap trust maupun purchase intention, serta tidak berpengaruh secara tidak 

langsung terhadap purchase intention melalui trust. Temuan ini mengindikasikan bahwa dalam konteks jasa war 

tiket konser K-Pop di Indonesia, faktor credibility dan trust lebih dominan dalam membentuk purchase intention 

dibandingkan perceived risk. 

 

Kata Kunci: perceived risk, credibility, trust, purchase intention, war tiket konser, k-pop. 
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PENDAHULUAN 

Konser musik tidak hanya berperan sebagai media hiburan, tetapi juga telah menjadi bagian dari gaya 

hidup modern yang berkontribusi terhadap pembentukan pola konsumsi masyarakat, terutama pada 

kelompok generasi muda. Dalam konteks perilaku konsumen, keputusan untuk membeli tiket konser 

menggambarkan bentuk nyata dari purchase intention, yaitu kecenderungan individu untuk melakukan 

pembelian setelah melalui pertimbangan emosional, sosial, dan psikologis terhadap nilai pengalaman yang 

akan diperoleh. Antusiasme ini tercermin dari fenomena cepatnya tiket konser habis terjual dalam hitungan 

menit, bahkan untuk acara konser musik dengan harga tiket yang tergolong tinggi. Misalnya, konser 

SEVENTEEN "RIGHT HERE WORLD TOUR IN JAKARTA" yang tiketnya habis terjual hanya dalam 

hitungan kurang dari dua jam sejak pembukaan sesi penjualan untuk anggota membership di tiket.com. 

(Uzna, 2024). Tingginya minat ini kontras dengan konser BLACKPINK “DEADLINE WORLD TOUR” 

di Jakarta, yang hingga beberapa bulan setelah general sale dibuka masih memiliki ketersediaan tiket di 

hampir semua kategori (Jasmine & Marvela, 2025). Perbandingan ini menunjukkan bahwa purchase 

intention penggemar SEVENTEEN di Indonesia cenderung lebih kuat dan mendesak dibandingkan grup 

lainnya, sehingga konser SEVENTEEN menjadi konteks yang relevan untuk mengkaji perilaku konsumen 

dan niat beli dalam fenomena jasa war tiket konser. 

Berdasarkan laporan MCST yang dikutip oleh GoodStats, Indonesia menempati peringkat pertama 

dengan tingkat ketertarikan tertinggi terhadap budaya Korea sebesar 86,3%, di mana 68,8% responden 

menyatakan menyukai konten budaya Korea yang mereka nikmati. Tingginya antusiasme ini menunjukkan 

bahwa budaya Korea, khususnya musik dan konser K-Pop, memiliki pengaruh yang sangat kuat di 

Indonesia, tidak hanya sebagai bentuk hiburan semata, tetapi juga sebagai bagian dari identitas sosial dan 

emosional para penggemar. 

Temuan ini didukung oleh studi yang dilakukan Valencialaw & Utami (2023) yang menyatakan 

bahwa sejumlah artis K-Pop seperti SEVENTEEN, NCT, BLACKPINK, Stray Kids, Twice, dan (G)I-DLE 

telah mengadakan konser di Indonesia, di mana para penggemar menunjukkan antusiasme tinggi dengan 

mengeluarkan biaya yang besar untuk menyaksikan penampilan langsung idola mereka. Fenomena ini 

mencerminkan perilaku konsumtif dan peningkatan consumer behavior yang dipicu oleh semakin kuatnya 

pengaruh budaya Korea di Indonesia. 

Fenomena ini tergambar jelas pada konser SEVENTEEN “RIGHT HERE WORLD TOUR IN 

JAKARTA” yang digelar di Jakarta International Stadium (JIS) pada bulan Maret lalu. Penjualan tiketnya 

berlangsung sangat cepat, seluruh tiket pada masa presale dan general sale habis hanya dalam hitungan 

jam, hingga promotor menambah jadwal konser tambahan di Jakarta (Kusuma, 2024).  

Data menjelaskan bahwa, SEVENTEEN berhasil meraih peringkat tertinggi dalam K-Pop concert 

tour berdasarkan perolehan pendapatan kotor terbesar selama periode Oktober 2023 sampai September 

2024, dengan total pendapatan mencapai US$98,4 juta atau setara Rp1,59 triliun yang diperoleh dari 865 

ribu tiket yang terjual dalam 24 konser di berbagai negara. Namun, di balik tingginya antusiasme tersebut 

muncul tantangan baru, yaitu meningkatnya praktik jasa war tiket, yakni jasa perantara yang menawarkan 

bantuan pembelian tiket kepada penggemar yang kesulitan mengakses sistem penjualan resmi.  

Menurut Rizky (2023) dalam detikX, tingginya permintaan dan keterbatasan sistem penjualan tiket 

online menjadi penyebab utama munculnya jasa war tiket di Indonesia. Selain itu, analisis Google Trends 

https://www.zotero.org/google-docs/?0flxeq
https://www.zotero.org/google-docs/?Rdnvil
https://www.zotero.org/google-docs/?ooTsB1
https://www.zotero.org/google-docs/?i220qN
https://www.zotero.org/google-docs/?nwLID3
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menunjukkan peningkatan pencarian kata kunci “jastip tiket konser” mencapai nilai tertinggi (100) pada 

periode 19-25 Oktober 2025, yang menggambarkan tingginya ketergantungan masyarakat terhadap layanan 

pihak ketiga. Meskipun dianggap praktis, praktik ini menimbulkan risiko tinggi yang berkaitan dengan 

perceived risk dan credibility penyedia jasa. Kasus penipuan seperti yang terjadi pada konser NCT Dream 

(Natalia, 2024) serta kasus Ghisca pada konser Coldplay (Tionardus & Kistyarini, 2023) menunjukkan 

bahwa kepercayaan berbasis testimoni tanpa verifikasi formal seringkali menyesatkan konsumen. Data dari 

Kominfo (2025) dan Katadata Insight Center mencatat lebih dari 230 laporan penipuan tiket konser 

sepanjang 2023-2025 dengan total kerugian mencapai Rp7,8 miliar, sementara itu PPATK mencatat 182 

kasus penipuan tiket konser dengan total transaksi mencurigakan Rp2,3 miliar (Jannah, 2025). 

Selain penipuan, muncul pula praktik curang berupa penggunaan bot oleh calo tiket yang membeli 

tiket dalam jumlah besar secara otomatis dan menjualnya kembali dengan harga lebih tinggi (Jannah, 2025). 

Kondisi ini tidak hanya merugikan penggemar yang membeli tiket secara sah, tetapi juga menurunkan 

tingkat trust terhadap promotor dan sistem penjualan tiket resmi. Seperti disampaikan Ramos et al. (2024), 

penipuan dalam penjualan tiket konser dapat menimbulkan kerugian finansial, menurunkan rasa aman 

konsumen, serta mengikis kepercayaan publik terhadap industri hiburan. Temuan serupa diungkapkan oleh 

Behr & Cloonan (2020) dan Varshavsky (2020), yang menyoroti bahwa pasar sekunder tiket yang tidak 

transparan memperburuk ketimpangan akses dan menurunkan nilai sosial pertunjukan musik. 

Dalam konteks ini, trust menjadi variabel psikologis kunci yang menjembatani pengaruh perceived 

risk dan credibility terhadap purchase intention. Meskipun risiko penipuan tinggi, banyak konsumen tetap 

menggunakan jasa war tiket karena kepercayaan terhadap penyedia jasa dan dorongan emosional untuk 

mendapatkan tiket idola mereka. Artinya, trust memiliki peran penting dalam menurunkan perceived risk 

dan meningkatkan purchase intention, meskipun tanpa adanya jaminan formal. 

Berdasarkan analisis di atas, dapat diidentifikasi bahwa masih terdapat celah atau kesenjangan dalam 

kajian penelitian baik secara faktual maupun konseptual. Secara faktual, fenomena maraknya praktik jasa 

war tiket konser di Indonesia menunjukkan adanya tingkat risiko dan ketidakpastian transaksi yang tinggi, 

namun belum banyak dikaji secara ilmiah. Secara konseptual, hasil penelitian sebelumnya mengenai 

hubungan antara perceived risk, credibility, trust, dan purchase intention masih menunjukkan 

ketidakkonsistenan temuan, terutama dalam konteks layanan berbasis kepercayaan non-resmi seperti jasa 

war tiket konser. 

Dengan demikian, penelitian ini bertujuan untuk mengisi celah penelitian tersebut melalui pengujian 

fungsi trust sebagai variabel perantara yang menghubungkan dampak perceived risk dan credibility 

terhadap purchase intention dalam konteks layanan jasa war tiket konser K-Pop di Indonesia dengan fokus 

pada komunitas “SEVENTEEN NEW_ IN JAKARTA SOON”, sebuah komunitas penggemar yang 

sebelumnya bernama “SEVENTEEN RIGHT HERE WORLD TOUR IN JAKARTA”. Komunitas ini aktif 

menjadi wadah bagi penggemar untuk berdiskusi, berbagi tips war tiket, hingga melakukan jual beli tiket 

antaranggota, sehingga relevan dan representatif untuk menggambarkan perilaku konsumen dalam konteks 

jasa war tiket konser di Indonesia. 
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METODE PENELITIAN 

Waktu Dan Tempat Penelitian 

Penelitian dilakukan secara daring menggunakan survei Google Form yang dikirimkan ke grup 

"SEVENTEEN NEW_ IN JAKARTA SOON" di platform X (Twitter). Antara September 2025 dan Januari 

2026, data dikumpulkan dari individu yang memenuhi kriteria, yaitu mereka yang telah menggunakan jasa 

perang tiket konser di Indonesia. 

 

Tabel 1Jadwal Kegiatan 

 
Sumber: Diolah oleh Peneliti (2025) 

 

Desain Penelitian 

Penelitian ini bersifat kuantitatif asosiatif kausal dengan metode kuesioner, karena pendekatan ini 

memungkinkan analisis yang objektif dan terukur terhadap hubungan antarvariabel yang diteliti.  

Analisis datamenggunakan SmartPLS 4.0, sebuah program untuk Pemodelan Persamaan 

Struktural-Kuadrat Terkecil Parsial (SEM-PLS) yang bekerja dengan baik dengan model penelitian sosial 

yang rumit dan data yang tidak mengikuti distribusi normal, untuk menganalisis data.  

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah penonton konser SEVENTEEN “RIGHT HERE WORLD 

TOUR IN JAKARTA” yang memiliki minat dan/atau pengalaman menggunakan jasa war tiket konser 

untuk memperoleh tiket konser. Pemilihan populasi ini didasarkan pada fenomena nyata bahwa tiket konser 

SEVENTEEN di Jakarta habis dalam hitungan menit, yang menyebabkan banyak penggemar beralih ke 

pihak ketiga. Pemilihan konteks ini didasarkan pada tingginya antusiasme serta aktivitas jual beli tiket di 

komunitas “SEVENTEEN NEW_ IN JAKARTA SOON” (Sebelumnya bernama “SEVENTEEN RIGHT 

HERE WORLD TOUR IN JAKARTA”). Komunitas ini merupakan salah satu wadah penggemar 

SEVENTEEN (CARATs) terbesar di Indonesia dengan jumlah anggota sekitar 43.000 akun, yang secara 
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aktif digunakan untuk berbagi informasi konser, tips war tiket, serta transaksi jual beli tiket antaranggota 

sehingga relevan untuk menggambarkan perilaku konsumen dalam penggunaan jasa war tiket konser. 

Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah pengambilan sampel bertujuan (purposive 

sampling), yang melibatkan pemilihan responden secara sengaja berdasarkan kriteria yang relevan dengan 

tujuan penelitian (Subhaktiyasa, 2024). Metode ini dipilih karena tidak semua penggemar K-Pop pernah 

dan/atau berniat menggunakan jasa war tiket konser, sehingga diperlukan penyaringan responden agar hasil 

penelitian relevan dan valid. Kriteria responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Berdomisili di Indonesia. 

2. Berusia 17–38 tahun. 

3. Merupakan penggemar K-Pop SEVENTEEN (CARATs) dan bergabung pada komunitas 

“SEVENTEEN NEW_ IN JAKARTA SOON” di X. 

4. Memiliki niat menggunakan jasa war tiket konser. 

5. Aktif menggunakan media sosial Instagram atau X (Twitter). 

6. Bersedia mengisi kuesioner secara lengkap sesuai pengalaman pribadi. 

Komunitas “SEVENTEEN NEW_ IN JAKARTA SOON” ini bersifat event-driven dan tidak semua 

anggota aktif setiap saat, sehingga untuk penggunaan seluruh populasi sebagai sampel tidak 

memungkinkan. Untuk menentukan ukuran sampel yang ideal, penelitian ini menggunakan pendekatan 

inverse square root method yang umum digunakan dalam analisis Partial Least Squares Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM). Metode ini menghitung jumlah minimum sampel berdasarkan jumlah 

indikator pada model penelitian dengan rumus:  

n = jumlah indikator × 8 

Mengikuti rekomendasi Hair dkk., yang menyatakan bahwa ukuran sampel minimum seharusnya 5-

10 kali jumlah indikator, penelitian ini menggunakan pengali yang wajar yaitu 8 untuk memastikan ukuran 

sampel tidak terlalu kecil tetapi juga proporsional dengan kompleksitas model. Karena terdapat tiga belas 

indikator dalam penelitian ini, ukuran sampel minimum yang dibutuhkan adalah: 

n = 13 × 8 = 104 responden 

Kemudian, angka akan dibulatkan menjadi 105 responden agar jumlah dianggap memadai untuk 

menganalisis hubungan antarvariabel menggunakan PLS-SEM, sebagaimana direkomendasikan oleh Hair 

et al. (2021), bahwa ukuran sampel minimal dapat ditentukan berdasarkan jumlah indikator dalam model 

penelitian. Pendekatan ini dipilih karena lebih realistis dan efisien dibandingkan metode Slovin, mengingat 

banyak anggota komunitas yang bersifat pasif karena anggota dari idol K-Pop tersebut sedang 

melaksanakan wajib militer dan anggota komunitas hanya aktif menjelang periode konser. Oleh karena itu, 

inverse square root method dianggap paling sesuai dengan karakteristik populasi dan pendekatan analisis 

PLS-SEM yang digunakan dalam penelitian ini. 

 

Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian ini, data dianalisis menggunakan metode Structural Equation Modeling (SEM) 

dengan pendekatan Partial Least Squares (PLS). Metode ini dipilih karena kemampuannya dalam 

menganalisis hubungan kompleks antar variabel secara simultan, khususnya model yang melibatkan 

variabel mediasi seperti trust dalam penelitian ini. Selain itu, PLS-SEM dapat menangani ukuran sampel 

https://www.zotero.org/google-docs/?broken=ZxvNTm
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=ZxvNTm
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=ZxvNTm
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sedang hingga kecil dan dapat mengevaluasi data yang tidak selalu terdistribusi normal. Perangkat lunak 

yang dikembangkan untuk memodelkan persamaan struktural berdasarkan varians, SmartPLS versi 4.0, 

digunakan untuk menganalisis data dalam penelitian ini. 

Dalam penelitian ini, pengujian hipotesis dilakukan untuk mengevaluasi tujuh hipotesis utama yang 

telah dirumuskan, yaitu: 

H1: Perceived Risk berpengaruh negatif terhadap Purchase Intention 

H2: Credibility berpengaruh positif terhadap Purchase Intention 

H3: Perceived Risk berpengaruh negatif terhadap Trust 

H4: Credibility berpengaruh positif terhadap Trust 

H5: Trust berpengaruh positif terhadap Purchase Intention 

H6: Perceived Risk berpengaruh negatif terhadap Purchase Intention melalui Trust 

H7: Credibility berpengaruh positif terhadap Purchase Intention melalui Trust 

Seluruh hasil pengujian hipotesis akan disajikan dalam bentuk tabel yang memuat nilai koefisien 

jalur, T-statistics, P-value, serta keputusan hipotesis (didukung/tidak didukung). Interpretasi hasil akan 

dilakukan dengan mempertimbangkan konteks perilaku konsumen dalam penggunaan jasa war tiket konser 

K-Pop di Indonesia, dan dibandingkan dengan temuan penelitian terdahulu untuk memperkuat validitas 

teoritis dan empiris penelitian ini. 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengujian Hipotesis  

Tujuan pengujian hipotesis adalah untuk menentukan kekuatan hipotesis penelitian dengan 

menganalisis dampak langsung dan tidak langsung pada bagian-bagian komponen dari model struktural. 

Untuk pengujian ini, strategi bootstrapping metode PLS-SEM digunakan (Hair et al., 2021). 

Dalam model struktural, tujuan pengujian efek langsung adalah untuk mengidentifikasi pentingnya 

hubungan kausal antara faktor endogen dan eksternal. Untuk mendapatkan statistik t dan nilai p, pengujian 

ini dilakukan menggunakan pendekatan bootstrapping (Hair et al., 2021). Dampak langsung dianggap 

signifikan jika statistik t lebih dari 1,96 atau nilai p kurang dari 0,05, seperti yang dinyatakan oleh Hair et 

al. (2021). 

Tabel 2 Model Struktural (Pengaruh Langsung) 
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Berdasarkan Tabel 2, penelitian ini menguji lima hubungan pengaruh langsung antar variabel dalam 

model struktural. Dalam hubungan dampak langsung, tidak ada variabel perantara; sebaliknya, kedua 

variabel tersebut langsung memengaruhi satu sama lain. Lihat di bawah untuk penjelasan tentang hasil 

pengujian hipotesis. 

1. Credibility berpengaruh positif terhadap Purchase Intention 

Hasil analisis hipotesis menunjukkan bahwa credibility berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase intention, dengan nilai koefisien sebesar 0.475, t-statistic sebesar 4.593, dan p-values sebesar 

0.000. Menurut hasil ini, pelanggan lebih cenderung menggunakan layanan penjualan tiket konser jika 

mereka memiliki kesan positif terhadap reputasi penyedia layanan. Persepsi terhadap penyedia layanan 

dapat dipengaruhi secara positif oleh kredibilitas mereka, yang ditunjukkan oleh reputasi akun mereka, 

testimoni pengguna, dan layanan yang konsisten. 

Hasil ini sejalan dengan hasil penelitian Garg dan Bakshi (2024), yang menemukan bahwa 

konsumen lebih cenderung melakukan pembelian ketika mereka percaya pada kejujuran dan 

profesionalisme penjual, yang didukung oleh kepercayaan penyedia layanan digital. Selain itu, Hong 

dkk. (2023) menemukan bahwa konsumen merasa lebih percaya diri dan aman ketika mereka 

merasakan tingkat kepercayaan yang tinggi. Selanjutnya, Qalati dkk. (2021) menyoroti pentingnya 

kepercayaan sebagai elemen langsung pada niat pembelian dalam hal layanan online. Menurut Teori 

Perilaku Terencana Ajzen (1991), kepercayaan adalah ukuran bagaimana perasaan pelanggan tentang 

pembelian tiket konser secara online. Menurut TPB, yang menjelaskan bahwa sikap adalah prediktor 

utama niat pembelian, niat pembelian pelanggan akan dipengaruhi secara positif oleh sikap positif yang 

dihasilkan melalui kredibilitas yang dirasakan tinggi. 

Berdasarkan hasil analisis tersebut, H2 dinyatakan diterima. 

2. Credibility berpengaruh positif terhadap Trust 

Nilai t-statistik sebesar 15,623, nilai p sebesar 0,000, dan nilai koefisien sebesar 0,807 

menunjukkan bahwa kredibilitas secara signifikan dan positif memengaruhi kepercayaan dalam 

pengujian hipotesis. Berdasarkan besarnya nilai koefisien jalur, kredibilitas mengungguli semua 

variabel independen lainnya dalam model penelitian dalam hal pembentukan kepercayaan. Hasil ini 

menunjukkan bahwa credibility penyedia jasa merupakan faktor utama dalam membangun kepercayaan 

konsumen, khususnya pada transaksi yang dilakukan secara online dan bersifat informal seperti jasa 

war tiket konser. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian Hong et al. (2023) yang menyatakan bahwa credibility 

menciptakan persepsi keandalan dan kompetensi penyedia jasa, sehingga meningkatkan kepercayaan 

konsumen. Chen et al. (2024) juga menjelaskan bahwa credibility layanan digital berperan penting 

dalam membangun rasa aman dan keyakinan konsumen terhadap keamanan transaksi. Qalati et al. 

(2021) menambahkan bahwa kredibilitas dapat mengurangi ketidakpastian yang dirasakan konsumen, 

sehingga mendorong terbentuknya trust. Dalam Theory of Planned Behavior (Ajzen, 1991), credibility 

sebagai bagian dari sikap (attitude) terhadap perilaku mampu membentuk keyakinan normatif dan 

kontrol persepsian yang tercermin dalam trust. Trust dalam konteks ini berfungsi sebagai keyakinan 

internal yang memperkuat kesiapan konsumen untuk bertindak. Berdasarkan hasil analisis tersebut, 

H4 dinyatakan diterima. 

https://www.zotero.org/google-docs/?broken=fLZ3cE
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=fLZ3cE
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=fLZ3cE
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=0PBEWR
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=0PBEWR
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=0PBEWR
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=Ib6h7k
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=Ib6h7k
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=Ib6h7k
https://www.zotero.org/google-docs/?broken=Ib6h7k
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3. Perceived Risk tidak berpengaruh terhadap Purchase Intention 

Uji hipotesis menemukan bahwa persepsi risiko mempengaruhi niat pembelian secara negatif (-

0,043), meskipun hubungan ini tidak signifikan secara statistik (statistik t = 0,802, p = 0,423). Penelitian 

ini menunjukkan bahwa ketakutan pelanggan terhadap penipuan atau ketidakmampuan mendapatkan 

tiket tidak memengaruhi kecenderungan mereka untuk membeli tiket konser. Temuan ini konsisten 

dengan penelitian sebelumnya oleh Ali dkk. (2021) dan Wang dkk. (2023), yang menemukan bahwa 

ketika konsumen memiliki akses ke mekanisme manajemen risiko alternatif seperti rekomendasi 

komunitas, testimoni, atau pengalaman tidak langsung dari pengguna lain, persepsi risiko tidak selalu 

menjadi faktor penentu dalam niat pembelian untuk layanan digital tertentu. Berdasarkan Teori Perilaku 

Terencana (Ajzen, 1991), pandangan pesimistis terhadap tindakan tercermin dalam persepsi risiko. 

Namun, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa sikap negatif tersebut belum cukup kuat untuk 

menurunkan niat perilaku (purchase intention), terutama ketika sikap positif lain seperti credibility dan 

trust lebih dominan dalam memengaruhi intention. 

Tidak signifikannya pengaruh perceived risk dalam penelitian ini tercermin dari nilai p-values yang 

melebihi 0.05, yang mengindikasikan bahwa variasi perceived risk belum cukup kuat untuk 

menjelaskan variasi purchase intention secara statistik. Kondisi ini dapat terjadi karena responden lebih 

memfokuskan perhatian pada faktor lain, seperti credibility dan trust penyedia jasa, dibandingkan risiko 

itu sendiri. Dengan demikian, meskipun secara teoritis perceived risk diasumsikan menurunkan 

purchase intention, hasil empiris penelitian ini menunjukkan hubungan yang berbanding terbalik 

dengan kerangka teoritis pada Bab 1 dan Bab 2, sehingga berdasarkan hasil analisis tersebut H1 

dinyatakan ditolak. 

4. Perceived Risk tidak berpengaruh terhadap Trust 

Risiko yang dirasakan memiliki koefisien 0,094 pada kepercayaan, menurut analisis hipotesis, 

meskipun dampak ini tidak signifikan (statistik t 1,725, nilai p 0,085). Ini menunjukkan bahwa 

kepercayaan pelanggan pada layanan pembelian tiket konser tidak terkait dengan tingkat risiko yang 

mereka rasakan. Hasil ini sejalan dengan hasil Gong dkk. (2023), yang menemukan bahwa dalam 

rekomendasi sosial dan transaksi berbasis komunitas, kepercayaan lebih sering dipengaruhi oleh 

legitimasi dan reputasi penyedia layanan daripada oleh risiko yang dirasakan. Menurut temuan ini, yang 

sesuai dengan kerangka Teori Perilaku Terencana (Ajzen, 1991), evaluasi positif seperti kredibilitas 

membentuk norma subjektif dan kontrol perilaku yang dirasakan, dan sikap negatif (risiko yang 

dirasakan) tidak selalu memengaruhi pembentukan kepercayaan sebagai keyakinan psikologis 

konsumen. 

Tidak ada hubungan yang signifikan secara statistik antara risiko yang dirasakan dan kepercayaan 

ketika nilai P lebih besar dari ambang batas signifikansi 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen 

cenderung membangun kepercayaan bukan berdasarkan rendah atau tingginya risiko, tetapi 

berdasarkan indikator lain seperti transparansi informasi, testimoni pengguna, dan rekam jejak 

penyedia jasa. Oleh karena itu, meskipun secara konseptual perceived risk diasumsikan menurunkan 

trust, hasil penelitian ini menunjukkan temuan yang tidak sepenuhnya sejalan dengan teori, sehingga  

berdasarkan hasil analisis tersebut H3 dinyatakan ditolak. 

5. Trust berpengaruh positif terhadap Purchase Intention 
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Dalam analisis hipotesis, ditemukan dampak positif dan signifikan secara statistik dari kepercayaan 

terhadap niat pembelian. Nilai koefisiennya adalah 0,396, statistik t adalah 3,760, dan nilai p adalah 

0,000. Kepercayaan konsumen terhadap sistem pemesanan tiket konser merupakan motivator utama, 

menurut laporan ini. Menurut Ali dkk. (2021), kepercayaan adalah faktor utama yang memengaruhi 

pilihan pembeli online. Konsumen yang memiliki kepercayaan pada penyedia layanan lebih cenderung 

melakukan pembelian, menurut penelitian oleh Wang dkk. (2023) dan Jadil dkk. (2022). Menurut Teori 

Perilaku Terencana Ajzen (1991), kepercayaan merupakan cerminan dari standar subjektif dan kontrol 

perilaku yang dirasakan. Ketika pelanggan memiliki kepercayaan pada keandalan penyedia layanan, 

hal itu membuat mereka merasa lebih aman dan nyaman, yang pada gilirannya meningkatkan keinginan 

mereka untuk membeli. Berdasarkan hasil analisis tersebut H5 dinyatakan diterima. 

Selanjutnya, pengaruh tidak langsung terjadi ketika suatu konstruk memengaruhi konstruk lain 

melalui satu atau lebih variabel mediasi. Menurut Hair dkk. (2021), pendekatan bootstrapping digunakan 

untuk mengevaluasi pentingnya efek tidak langsung dalam PLS-SEM. Menurut Hair dkk. (2021), mediasi 

lengkap dan parsial dapat terjadi karena pentingnya efek tidak langsung dinilai berdasarkan statistik t dan 

nilai p, bukan dengan mensyaratkan bahwa dampak langsung harus signifikan. 

 

Tabel 3 pengujian pengaruh tidak langsung 

 
Berdasarkan Tabel, pengujian pengaruh tidak langsung dilakukan untuk mengetahui peran trust 

sebagai variabel mediasi dalam hubungan antar variabel. 

1. Credibility berpengaruh positif terhadap Purchase Intention melalui Trust 

Statistik t sebesar 3,598, nilai p sebesar 0,000, dan nilai koefisien sebesar 0,319 menunjukkan 

pengaruh positif dan signifikan secara statistik dari kredibilitas terhadap niat pembelian melalui 

kepercayaan, menurut temuan analisis hipotesis. Kepercayaan memediasi hubungan antara kredibilitas 

dan keinginan untuk membeli, menurut hasil ini. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Garg & Bakshi (2024) dan Chen dkk. 

(2024), yang menemukan bahwa kepercayaan konsumen terhadap penyedia layanan dapat 

meningkatkan kecenderungan mereka untuk membeli. Kepercayaan merupakan hubungan penting 

antara persepsi pelanggan tentang kepercayaan perusahaan dan pilihan pembelian akhir mereka, 

menurut Qalati dkk. (2021). Temuan ini, jika ditempatkan dalam konteks Teori Tindakan Terencana 

(Ajzen, 1991), menunjukkan bahwa persepsi kendali atas tindakan sendiri dan sikap yang 

menguntungkan terhadap aktivitas (kredibilitas) secara tidak langsung memengaruhi niat perilaku (niat 
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membeli). Dengan demikian, trust berfungsi sebagai jembatan psikologis yang menghubungkan sikap 

dengan niat. Berdasarkan hasil analisis tersebut H7 dinyatakan diterima. 

2. Perceived Risk tidak berpengaruh terhadap Purchase Intention melalui Trust 

Hasil analisis hipotesis menunjukkan bahwa perceived risk tidak berpengaruh signifikan terhadap 

purchase intention melalui trust, dengan nilai koefisien sebesar 0.037, t-statistic sebesar 1.672, dan p-

values sebesar 0.095. Menurut data ini, kepercayaan tidak memediasi hubungan antara risiko yang 

dirasakan dan niat pembelian. Ali dkk. (2021) menemukan bahwa ketika risiko yang dirasakan 

memiliki pengaruh langsung yang dapat diabaikan terhadap kepercayaan dan niat pembelian, fungsi 

mediasi kepercayaan berkurang. Temuan kami sejalan dengan temuan ini. Menurut Teori Perilaku 

Terencana Ajzen (1991), temuan ini menunjukkan bahwa sikap negatif terhadap risiko tidak cukup kuat 

untuk memengaruhi norma subjektif orang atau persepsi mereka tentang kendali perilaku mereka 

sendiri, yang berarti bahwa sikap tersebut tidak dapat memengaruhi niat orang untuk membeli apa pun. 

Kepercayaan tidak mampu memediasi dampak risiko yang dirasakan terhadap niat pembelian 

karena jalur mediasi tidak memenuhi ambang batas signifikansi statistik (nilai P melebihi 0,05). Dalam 

konteks layanan penjualan tiket konser, kondisi ini berarti bahwa persepsi pelanggan tentang risiko 

tidak memiliki dampak yang cukup signifikan untuk memengaruhi kepercayaan atau keinginan mereka 

untuk membeli. Dengan demikian, meskipun secara teoritis trust diasumsikan dapat mereduksi dampak 

negatif risiko, hasil empiris penelitian ini menunjukkan hasil yang berlawanan dengan asumsi teoritis, 

sehingga berdasarkan hasil analisis tersebut H6 dinyatakan ditolak. 

 

Struktural (Structural Model) 

Pengujian model struktural dalam penelitian ini dilakukan secara bertahap hingga mencapai model 

yang memenuhi kriteria kelayakan. Selanjutnya, estimasi model struktural akhir dibentuk dengan 

melibatkan seluruh indikator yang telah dinyatakan valid dan reliabel pada tahap pengujian model 

pengukuran (measurement model). Berdasarkan hasil pengolahan data, model struktural yang dihasilkan 

disajikan sebagai berikut. 

 

Gambar 1 Structural Model 

Sumber: Diolah oleh Peneliti (2026) 
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Gambar 1 menunjukkan model struktural akhir yang menggambarkan hubungan antar konstruk 

laten, yaitu credibility, perceived risk, trust, dan purchase intention. Model tersebut merepresentasikan hasil 

estimasi hubungan langsung dan tidak langsung antar variabel berdasarkan pengolahan data menggunakan 

metode PLS-SEM. 

 

Output 

Berdasarkan kebutuhan pendukung dalam pelaksanaan penelitian serta penyesuaian objek 

penelitian dengan tujuan analisis, peneliti melakukan perancangan dan pembuatan prototype tampilan 

website booking jasa war tiket konser yang disesuaikan dengan konteks penelitian. Perancangan prototype 

ini bertujuan untuk menggambarkan penerapan konsep penelitian ke dalam bentuk user interface website 

yang relevan dengan variabel credibility, perceived risk, trust, dan purchase intention. Hasil perancangan 

prototype tampilan website tersebut disajikan pada gambar berikut. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 Prototype Website Booking Jasa War Tiket Konser 

Sumber: Diolah oleh Peneliti (2026) 

 

Gambar menunjukkan prototype website booking jasa war tiket konser yang dikembangkan sesuai 

dengan kebutuhan penelitian. Tampilan website terdiri atas login & registration page, home page, serta buy 
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ticket page yang mencakup proses pemesanan tiket secara bertahap, mulai dari pemilihan tanggal konser, 

pemilihan section tiket, konfirmasi tiket, ringkasan pemesanan dan asuransi tiket, hingga pembayaran, serta 

diakhiri dengan thank you page sebagai konfirmasi transaksi.  

Perancangan website jasa war tiket konser ini dibuat secara sederhana dan terstruktur untuk 

meningkatkan usability dan user experience sebagai upaya menyediakan layanan berbasis teknologi yang 

terstruktur dan mudah dipahami oleh pengguna. Desain user interface yang jelas, navigasi yang mudah, 

serta penyajian informasi yang transparan berperan dalam membentuk persepsi pengguna terhadap risiko, 

kredibilitas, dan kepercayaan, yang selanjutnya memengaruhi niat penggunaan layanan. 

Dari sisi perceived risk, alur pemesanan yang sistematis dan informasi layanan yang jelas 

membantu mengurangi ketidakpastian pengguna terkait transaksi dan risiko penipuan. Credibility penyedia 

jasa sebagai pelaku digital entrepreneur tercermin melalui profesionalitas tampilan website, kejelasan 

identitas usaha, serta penyediaan informasi dan testimoni pengguna. Selanjutnya, trust terbentuk ketika 

website mampu menunjukkan transparansi, keandalan sistem, dan komitmen layanan. 

Pada akhirnya, pengelolaan perceived risk, credibility, dan trust melalui website sebagai platform 

digital entrepreneur selaras dengan temuan penelitian yang menunjukkan bahwa pengelolaan perceived 

risk, credibility, dan trust berperan penting dalam membentuk purchase intention pengguna. 

 

 

KESIMPULAN 

1. Penelitian ini menunjukkan dampak persepsi risiko terhadap keinginan untuk membeli. Temuan 

menunjukkan bahwa terdapat korelasi negatif antara persepsi risiko dan niat pembelian, namun 

dampaknya tidak signifikan secara statistik. Hal ini membuat kita menyimpulkan bahwa H1 salah. 

Meskipun penelitian ini tidak membuktikan bahwa persepsi risiko pelanggan adalah faktor utama yang 

memengaruhi tindakan mereka, penelitian ini menunjukkan bahwa niat konsumen untuk 

menggunakan sistem penjualan tiket acara mungkin dipengaruhi olehnya. 

2. Penelitian ini menunjukkan bagaimana kredibilitas memengaruhi keinginan untuk membeli. Temuan 

menunjukkan bahwa kredibilitas secara signifikan dan positif memengaruhi niat untuk membeli. 

Akibatnya, kami mengadopsi hipotesis kedua (H2). Menurut hasil ini, pelanggan lebih cenderung 

menggunakan layanan penjualan tiket konser jika mereka memiliki kesan positif terhadap reputasi 

penyedia layanan. 

3. Penelitian ini menunjukkan dampak persepsi risiko terhadap kepercayaan. Menurut penelitian ini, 

persepsi bahaya tidak secara signifikan memengaruhi kepercayaan. Dengan demikian, hipotesis ketiga 

(H3) ditolak. Temuan ini mengindikasikan bahwa risiko yang dirasakan konsumen belum terbukti 

menjadi faktor utama dalam pembentukan kepercayaan terhadap penyedia jasa war tiket konser. 

4. Penelitian ini menyajikan pengaruh credibility terhadap trust. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

credibility berpengaruh positif dan signifikan terhadap trust. Dengan demikian, hipotesis keempat 

(H4) diterima. Temuan ini menegaskan bahwa kredibilitas penyedia jasa war tiket konser memiliki 

peran penting dalam membangun dan meningkatkan kepercayaan konsumen. 

5. Penelitian ini menyajikan pengaruh trust terhadap purchase intention. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention. Dengan demikian, 
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hipotesis kelima (H5) diterima. Temuan ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan 

konsumen, maka semakin besar pula niat konsumen untuk menggunakan jasa war tiket konser. 

6. Penelitian ini menyajikan pengaruh perceived risk terhadap purchase intention melalui trust. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa trust tidak memediasi secara signifikan pengaruh perceived risk 

terhadap purchase intention. Dengan demikian, hipotesis keenam (H6) ditolak. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa perceived risk tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap purchase 

intention, baik secara langsung maupun secara tidak langsung melalui trust sebagai variabel mediasi. 

7. Penelitian ini menyajikan pengaruh credibility terhadap purchase intention melalui trust. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa trust berperan sebagai variabel mediasi yang signifikan dalam 

hubungan antara credibility dan purchase intention. Dengan demikian, hipotesis ketujuh (H7) 

diterima. Temuan ini menunjukkan bahwa kredibilitas penyedia jasa war tiket konser tidak hanya 

meningkatkan niat penggunaan jasa secara langsung, tetapi juga secara tidak langsung melalui 

peningkatan kepercayaan konsumen. Karena pengaruh langsung dan tidak langsung sama-sama 

signifikan, maka trust berperan sebagai variabel mediasi parsial dalam hubungan antara credibility 

dan purchase intention. 

 

Implikasi 

Implikasi Teoretis  

Studi perilaku konsumen, khususnya yang berkaitan dengan layanan digital berbasis kepercayaan 

seperti layanan perebutan tiket konser, secara teoritis dapat memperoleh manfaat dari penelitian ini. 

Temuan penelitian ini memperkuat gagasan bahwa kredibilitas memainkan peran penting dalam 

membangun kepercayaan, yang berdampak pada keinginan untuk membeli. Selain memberikan data 

empiris tentang proses pembentukan niat pembelian dalam layanan dengan tingkat persaingan yang tinggi 

dan ketersediaan produk yang terbatas, hasil yang membahas fungsi mediasi kepercayaan dalam hubungan 

antara kredibilitas dan niat pembelian patut diperhatikan. Selain itu, fakta bahwa risiko yang dirasakan tidak 

secara signifikan memengaruhi kepercayaan atau niat pembelian menunjukkan bahwa, dalam beberapa 

situasi, seperti konser K-Pop yang sangat diminati dengan ketersediaan tiket yang terbatas, risiko yang 

dirasakan bukanlah faktor utama yang memengaruhi variabel-variabel ini. 

Implikasi Praktis 

Secara praktis, hasil penelitian ini memberikan implikasi bagi penyedia jasa war tiket konser untuk 

lebih menekankan peningkatan kredibilitas layanan. Penyedia jasa perlu menjaga reputasi, menyampaikan 

informasi secara jelas dan transparan, serta memberikan pelayanan yang profesional kepada konsumen. 

Upaya tersebut dapat membantu membangun kepercayaan konsumen dan meningkatkan niat penggunaan 

jasa. Meskipun perceived risk tidak terbukti berpengaruh signifikan dalam penelitian ini, upaya pengelolaan 

risiko tetap perlu dilakukan sebagai langkah preventif untuk menjaga kepercayaan konsumen. Dengan 

demikian, kepercayaan konsumen dapat terjaga dan hubungan jangka panjang dengan konsumen dapat 

terbentuk. 
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SARAN 

1. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk memperluas objek penelitian ke berbagai genre konser 

serta menambahkan variabel seperti price sensitivity, social influence, past experience, dan Fear of 

Missing Out (FOMO). Pendekatan longitudinal atau kualitatif juga dapat digunakan untuk 

memahami lebih dalam peran perceived risk yang tidak signifikan dalam penelitian ini. 

2. Bagi penyedia jasa war tiket konser, disarankan untuk memprioritaskan penguatan credibility 

melalui transparansi informasi, konsistensi layanan, testimoni terverifikasi, serta mekanisme 

jaminan transaksi. Pengembangan layanan berbasis platform digital juga dapat meningkatkan 

profesionalitas dan kepercayaan konsumen. 

3. Bagi promotor dan platform tiket disarankan meningkatkan kapasitas sistem, menerapkan 

mekanisme anti-bot, serta memperbaiki komunikasi kepada konsumen untuk mengurangi 

ketergantungan pada jasa war tiket. 

4. Bagi regulator perlu memperkuat regulasi dan penegakan hukum terkait jasa perantara tiket, serta 

menyediakan sistem pelaporan penipuan yang mudah diakses. 

5. Bagi konsumen, disarankan memverifikasi kredibilitas penyedia jasa, menggunakan metode 

pembayaran yang aman, dan memanfaatkan rekomendasi dari komunitas penggemar yang sudah 

terpercaya. 
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