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Abstract- This study aims to analyze the behavior of using "QRIS BRI BRIMO" at merchants 

as a means of digital payment transactions in Indonesia. This study uses a descriptive research 

design approach with empirical data collected through an online survey of 100 merchants who 

adopt "QRIS BRI BRIMO" as a means of digital payment transactions. Data was collected 

using an online questionnaire from May to August 2022. Empirical data was then processed 

using the Structural Equation Model Partial Least Square (SEM PLS) to test some of the 

hypotheses proposed. The results of the study explained that Behavioral Intention proved to 

have a positive effect on Use Behavior, but Facilitating Conditions proved to have no effect on 

Use Behavior. Effort Expectations and Social Influence have been shown to have a positive 

effect on Behavioral Intentions, whereas Attitudes, Performance Expectations, and Facilitation 

Conditions have been shown to have no effect on Behavioral Intentions. In addition, Trust and 

Effort Expectations have been shown to have a positive effect on Attitudes, but Performance 

Expectations have been shown to have no effect on Attitudes. The implications of this research 

become a reference for the banking industry in designing a payment system in the form of the 

QRIS feature as a means of digital payment transactions. 
Keywords: QRIS; Trust; Attitude; Behavioral Intention; Use Behaviour. 

 

1. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Penggunaan internet dan telepon seluler berkontribusi pada pengembangan bentuk-bentuk 

baru pada cara pembayaran di industri perbankan. Pembayaran transaksi secara digital pada 

perbankan diperkenalkan sebagai cara baru untuk melakukan transaksi keuangan yang nyaman 

dan efektif. Pembayaran transaksi secara digital mengacu pada semua jenis pembayaran 

menggunakan instrumen digital, yang meliputi pembayaran seluler, dompet seluler, 

cryptocurrency, dan pembayaran elektronik (Alkhowaiter, 2020). Perkembangan teknologi 

dalam hal pembayaran transaksi digital didukung oleh Bank Indonesia dalam menciptakan 

transaksi nontunai, sehingga mengurangi penggunaan uang tunai (Milenia & Rimadias, 2022). 

Pembayaran transaksi digital telah mengalami peningkatan di seluruh dunia (Balakrishnan & 

Shuib, 2021), namun studi yang dilakukan oleh (Patil et al., 2020) menjelaskan bahwa industri 

perbankan belum optimal dalam hal mendorong penggunaan pembayaran digital.  

Cashless society merupakan revolusi financial technology (fintech) yang sejalan dengan 

Revolusi Industri Keempat yang mengacu pada masyarakat yang melakukan transaksi 

pembayaran secara digital atau menggunakan gadget elektronik. Berbeda dengan negara-
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negara Barat, adopsi pembayaran digital di negara-negara di Asia lambat (Balakrishnan & 

Shuib, 2021). Di Indonesia, pemerintah berupa untuk mendorong transaksi pembayaran secara 

digital, salah satunya melalui penerapan metode Quick Response Indonesia Standard (QRIS). 

QRIS merupakan salah satu metode pembayaran yang digunakan oleh aplikasi uang elektronik 

berbasis server, dompet elektronik atau mobile banking. QRIS berpotensi memperluas 

penerimaan pembayaran nontunai nasional secara lebih efisien (Hermina, 2021). 

QRIS sebagai salah satu metode pembayaran digital dikembangkan oleh PT. Bank Rakyat 

Indonesia Tbk (BRI), berupa “QRIS BRI BRIMO” yang menawarkan solusi kemudahan dalam 

melakukan aktivitas finansial untuk pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) atau 

pedagang. QRIS BRI BRIMO oleh pedagang untuk menerima transaksi pembayaran, serta 

mencatat transaksi yang langsung masuk ke rekening melalui HP tanpa memerlukan device 

atau alat tambahan (Fabiola Febrinastri & Restu Fadilah, 2022).  

Terdapat banyak penelitian tentang adopsi pembayaran digital yang dilakukan di negara-

negara maju seperti Amerika Serikat, Inggris, Denmark, Spanyol, Italia dan Kanada (Najib & 

Fahma, 2020). Sejauh ini, riset tersebut, terutama terkait adopsi sistem pembayaran digital, 

masih jarang terjadi di negara berkembang, seperti Indonesia . Penelitian ini hendak dilakukan 

di negara Indonesia, yang merupakan salah satu negara berkembang di wilayah Asia 

(Pristiandaru, 2022). Para pelaku di industri perbankan di Indonesia berlomba-lomba dalam 

mengembangkan teknologi informasi sebagai bentuk persaingan guna mempertahankan serta 

meningkatkan kualitas dari masing-masing pelaku di industrinya (Helen, 2015).  Hal ini 

terbukti dengan munculnya beragam fitur yang tersedia dalam aplikasi layanan digital dari 

setiap pelaku di industri perbankan. Salah satu pelaku dalam industri perbankan di Indonesia 

yang tidak pernah berhenti meluncurkan inovasi adalah Bank Rakyat Indonesia dengan 

meluncurkan QRIS BRI BRIMO. Penelitian ini berupaya untuk menganalisis perilaku 

penggunaan “QRIS BRI BRIMO” pada pedagang sebagai alat transaksi pembayaran digital di 

indonesia. 

Penelitian ini mengadopsi model Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 

(UTAUT) yang diusulkan oleh Venkatesh, Morris, Davis dan Davis dalam konteks penerimaan 

teknologi informasi (Venkatesh et al., 2003). UTAUT mengintegrasikan domain penerimaan 

teknologi ke dalam satu teori dengan niat perilaku dan perilaku pengguna sebagai variabel 

dependen utama. Model UTAUT memiliki empat konstruksi utama yang memengaruhi niat 

perilaku untuk menggunakan teknologi dan perilaku penggunaan. Empat konstruksi utama 

meliputi Performance Expectancy (PE), Effort Expectancy (EE), Social Influence (SI), dan 

Facilitating Conditions (FC) (Venkatesh et al., 2003). Selanjutnya, penelitian ini juga berupaya 

untuk mengimplementasikan saran dari hasil penelitian sebelumnya (Dwivedi et al., 2019), 

bahwa untuk penelitian di masa yang akan datang variabel trust perlu ditambahkan dalam 

menganalisis adopsi teknologi. Dengan menggunakan model dasar UTAUT dan ekspansi 

model berupa penambahan variabel trust, penelitian ini juga berupa mengkaji perilaku 

penggunaan "QRIS BRI BRIMO" pada pedagang sebagai alat transaksi pembayaran digital di 

Indonesia. 

 

1.2 Latar Belakang 

Penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki perilaku penggunaan QRIS BRI BRIMO pada 

pedagang sebagai alat transaksi digital dengan menggunakan model Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology (UTAUT). Model UTAUT awalnya diusulkan oleh 

Venkatesh, Morris, Davis dan Davis dalam konteks penerimaan teknologi informasi 

(Venkatesh et al., 2003). UTAUT mengintegrasikan domain penerimaan teknologi ke dalam 

satu teori dengan niat perilaku dan perilaku pengguna sebagai variabel dependen utama. Model 
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UTAUT memiliki empat konstruksi utama yang mempengaruhi niat perilaku untuk 

menggunakan teknologi dan perilaku penggunaan. Empat konstruksi utama meliputi 

Performance Expectancy (PE), Effort Expectancy (EE), Social Influence (SI), dan Facilitating 

Conditions (FC) (Venkatesh et al., 2003).  

 

1.2.1. Performance Expectancy Terhadap Attitude dan Behavioral Intention 

Performance expectancy merupakan sejauh mana suatu sistem informasi atau teknologi 

akan menawarkan manfaat kepada konsumen ketika melakukan aktivitas tertentu. Kinerja yang 

diharapkan mencerminkan persepsi individu bahwa teknologi menghasilkan peningkatan 

kinerja layanan, baik melalui peningkatan daya tanggap, efisiensi, dan/atau ketersediaan. 

Banyak peneliti menganggap variabel ini sebagai salah satu penentu paling signifikan dari niat 

perilaku manusia (Farah et al., 2018). Sejumlah penelitian dalam lingkup mobile banking 

melaporkan hubungan yang signifikan performance expectancy pada sikap konsumen dalam 

melakukan mobilitas melalui mobile banking. Studi yang dilakukan di Timur Tengah 

menemukan pengaruh positif performance expectancy terhadap sikap konsumen dalam 

penggunaan layanan mobile banking (Patil et al., 2020). Performance expectancy berpengaruh 

positif terhadap sikap penerimaan pembayaran non-tunai (Nuri Wulandari, 2017). Selanjutnya, 

penelitian terdahulu juga mengungkapkan bahwa performance expectancy merupakan faktor 

penting dalam mendorong sikap positif dalam penggunaan layanan digital (Hamzat & 

Mabawonku, 2018). Harapan kinerja adalah prediktor utama sikap (Pynoo et al., 2011). 

Lebih lanjut, studi terdahulu menjelaskan bahwa performance expectancy memiliki 

pengaruh positif terhadap niat perilaku dalam menggunakan sistem pembayaran mobile pada 

studi yang dilakukan di Iran terhadap pengguna e-banking (Hung et al., 2019). Telah 

dibuktikan pula pada studi yang dilakukan di negara Taiwan bahwa performance expectancy 

merupakan prediktor utama yang menentukan niat perilaku dalam menggunakan web layanan 

digital (Yu et al., 2021). Selanjutnya, studi yang dilakukan di mengambil kasus penggunaan 

aplikasi digital di negara Thailand menemukan bahwa performance expectancy mempengaruhi 

niat perilaku untuk menggunakan aplikasi layanan digital (Muangmee et al., 2021). Hipotesis 

yang diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H1: Performance Expectancy berpengaruh positif terhadap Attitude 

H2: Performance Expectancy berpengaruh positif terhadap Behavioral Intention  

 

1.2.2. Effort Expectancy Terhadap Attitude dan Behavioral Intention 

Effort expectancy didefinisikan sebagai tingkat kemudahan terkait dengan penggunaan 

teknologi yang ada. Studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu telah mengeksplorasi dampak 

dari effort expectancy pada sikap konsumen untuk menggunakan sistem pembayaran mobile 

dan menemukan hubungan yang signifikan (Patil et al., 2020). Dalam konteks aplikasi mobile 

banking, harapan usaha mengacu pada sejauh mana pengguna percaya bahwa aplikasi mobile 

banking mereka mudah untuk dipelajari serta sedikit usaha untuk digunakan (Thusi & Maduku, 

2020). Effort expectancy pada nasabah bank berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

untuk menggunakan layanan e-banking di Iran (Ghalandari, 2012). Studi yang dilakukan pada 

penggunaan aplikasi belanja seluler di Amerika Serikat menemukan bahwa effort expectancy 

merupakan faktor penentu penting dalam mendorong sikap positif terhadap aplikasi tersebut 

(Yang, 2010). Effort expectancy terbukti berpengaruh pada sikap dalam menggunakan layanan 

digital perbankan (Usman et al., 2020). 

Studi yang dilakukan di negara Uganda mengonfirmasi bahwa niat perilaku menerima 

pengaruh yang signifikan dan positif dari effort expectancy (Nyesiga Catherine et al., 2017). 

Penelitian yang dilakukan di negara Malaysia pun juga menegaskan bahwa peran effort 
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expectancy terhadap behavioral intention dalam menggunakan sistem pembayaran mobile 

memiliki hubungan yang signifikan dan positif (Nordin et al., 2016). Harapan Usaha 

menyebabkan peningkatan perilaku niat penggunaan secara langsung dan tidak langsung pada 

layanan digital perbankan (Usman et al., 2020). 

Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H3: Effort Expectancy berpengaruh positif terhadap Attitude  

H4: Effort Expectancy berpengaruh positif terhadap Behavioral Intention  

 

1.2.3. Social Influence Terhadap Behavioral Intention 

Social influence didefinisikan sejauh mana konsumen mempersepsikan orang lain yang 

penting (misalnya seperti orang tua, keluarga, teman, kolega, dll) dalam hidup mereka untuk 

menggunakan atau mengadopsi sebuah teknologi tertentu (Patil et al., 2020). Individu akan 

mengadopsi teknologi digital berdasarkan saran dari teman atau anggota keluarganya (Asraar 

Ahmed & Sathish, 2017). Interaksi antar individu menghasilkan pengaruh sosial yang mampu 

memengaruhi perilaku (Rimadias et al., 2021). Social influence terbukti berpengaruh positif 

terhadap behavioral intention pada adopsi mobile wallet (Prabhakaran & Sarika, 2020). Salah 

satu temuan penelitian menjelaskan bahwa behavioral intention untuk menggunakan mobile 

banking secara signifikan dan positif dipengaruhi oleh social influence (Safira & Baridwan, 

2018). Sejumlah penelitian dalam lingkup pembayaran mobile telah menegaskan kembali 

dampak signifikan dari pengaruh sosial pada niat perilaku di beberapa negara dibelahan dunia 

seperti China, Qatar, dan Portugal (Patil et al., 2020). Peneliti terdahulu juga menjelaskan 

bahwa pengaruh sosial mejadi penentu langsung dari niat perilaku yang direpresentasikan 

sebagai norma subjektif, faktor sosial, dan citra (Venkatesh et al., 2003). 

Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H5: Social Influence berpengaruh positif terhadap Behavioral Intention  

 

1.2.4. Facilitating Condition Terhadap Behavioral Intention dan Use Behaviour 

Kondisi yang memfasilitasi mengacu pada keyakinan konsumen akan sumber daya dan 

dukungan yang tersedia bagi mereka untuk melakukan sebuah perilaku, dimana hal ini 

menunjukkan jika infrastruktur operasional ada dan memfasilitasi pengguna aplikasi mobile 

banking maka niat dalam menggunakan atau mengadopsi akan meningkat (Patil et al., 2020). 

Studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu menjelaskan bahwa infrastruktur operasional yang 

tersedia dan memfasilitasi pengguna mobile payment, maka akan meningkatkan behavioral 

intention untuk mengadopsi mobile payment tersebut (Oliveira et al., 2016). Facilitating 

condition terbukti memengaruhi niat perilaku untuk mengadopsi teknologi pada lembaga 

perbankan di negara Malaysia dan Taiwan (Isa & Wong, 2015). Facilitating condition 

berpengaruh positif terhadap niat perilaku pada adopsi transaksi nontunai dalam kegiatan 

pembayaran (Tusyanah et al., 2021). Selanjutnya, terdapat hubungan langsung dan positif 

antara facilitating condition dengan niat perilaku pada adopsi penggunaan teknologi rekam 

medis elektronik di rumah sakit (Nematollahi et al., 2017). Dalam konteks 

pengadopsian/penggunaan teknologi baru, kondisi fasilitasi yang tinggi cenderung 

meningkatkan estimasi dari harapan dan niat perilaku, sementara kondisi fasilitas yang rendah 

menyebabkan estimasi dari harapan dan niat perilaku yang lebih rendah (Mahardika et al., 

2018).  

Perilaku pengguna teknologi merupakan kondisi sesungguhnya terhadap penggunaan dari 

suatu sistem dimana individu akan merasa puas ketika menggunakan suatu sistem jika mereka 

meyakini bahwa sistem tersebut mudah untuk digunakan. Bentuk nyata perilaku penggunaan 

dijelaskan dengan durasi waktu dan frekuensi penggunaan terhadap teknologi, informasi dan 
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komunikasi (Hanggono, 2015).Studi penelitian yang telah lalu menjelaskan bahwa kondisi-

kondisi fasilitas sebagai kontrol perilaku manajer atas dan menengah memengaruhi perilaku 

penggunaan sistem informasi berbasis teknologi (Ari, 2013). Facilitating condition terbukti 

memiliki pengaruh terhadap use behaviour pengguna layanan digital lembaga pendidikan 

tinggi di Malaysia (Kamarozaman & Razak, 2021). Facilitating condition memberikan peran 

penting pada perilaku penggunaan layanan e-government pada kalangan karyawan di Arab 

Saudi (Et.al, 2021). Facilitating condition berpengaruh positif terhadap niat perilaku pengguna 

layanan digital Leson.id (Amelia & Retnowardhani, 2021). Hipotesis yang diajukan pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H6: Facilitating Condition berpengaruh positif terhadap Behavioral Intention  

H7: Facilitating Condition berpengaruh positif terhadap Use Behavior  

 

1.2.5. Trust Terhadap Attitude  

Trust mengacu pada keyakinan subjektif bahwa suatu pihak akan memenuhi kewajibannya 

dan memainkan peran penting dalam transaksi keuangan elektronik, dimana pengguna 

dihadapkan pada risiko yang lebih besar karena ketidakpastian lingkungan dan rasa kehilangan 

kendali (Patil et al., 2020). Pemasaran produk atau layanan pada perusahaan memerlukan trust 

dari pihak konsumen (Rimadias et al., 2022). Studi yang dilakukan pada nasabah perbankan di 

Vietnam menjelaskan bahwa trust meningkatkan sikap positif pada layanan mobile banking 

(Khoa, 2020). Hasil studi yang dilakukan pada nasabah internet banking di Austria 

mengkonfirmasi pula bahwa trust berpengaruh positif terhadap sikap konsumen terhadap 

penggunaan internet banking (Grabner-Kräuter & Faullant, 2008). Selanjutnya hasil studi yang 

dilakukan pada penggunaan layanan digital perbankan di Korea Selatan menjelaskan bahwa 

trust merupakan variabel yang paling dominan memengaruhi sikap konsumen terhadap internet 

banking (Suh & Han, 2002). Pada pembayaran non tunai, trust berpengaruh positif terhadap 

sikap dalam penggunaan pembayaran non tunai (Welly et al., 2020). Hipotesis yang diajukan 

pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H8: Trust berpengaruh positif terhadap Attitude. 

 

1.2.6. Attitude Terhadap Behavioral Intention 

Sikap adalah sejauh mana konsumen secara positif atau negatif mengevaluasi perilaku 

yang bersangkutan (Patil et al., 2020). Sikap seseorang dalam melakukan suatu tindakan 

didasarkan pada beberapa keyakinan (Rimadias, 2020). Sejumlah penelitian dalam lingkup 

lingkungan pembayaran mobile telah mendukung hubungan yang signifikan antara sikap dan 

niat perilaku, seperti studi yang dilakukan di negara Jerman yang menemukan bahwa terdapat 

hubungan yang signifikan dan positif antara sikap konsumen dengan niat menggunakan 

layanan pembayaran mobile (Patil et al., 2020). Temuan pada penelitian sebelumnya 

menunjukkan bahwa sikap positif pada produk atau layanan perbankan akan meningkatkan niat 

perilaku adopsi pada produk atau layanan tersebut (Maryam et al., 2019). Lebih lanjut, studi 

yang dilakukan pada pengguna sistem pembayaran kode QR pada aplikasi mobile banking 

teratas di Thailand menemukan bahwa sikap terhadap pembayaran kode QR memengaruhi niat 

perilaku penggunaan kode QR pada aplikasi mobile banking (Suebtimrat & Vonguai, 2021). 

Temuan pada studi sebelumnya menjelaskan pula bahwa sikap konsumen secara substansial 

berdampak pada niat perilaku dalam menggunakan teknologi finansial (Shahzad et al., 2022). 

Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H9: Attitude berpengaruh positif terhadap Behavioral Intention  
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1.2.7. Behavior Intention Terhadap Use Behaviour 

Behavioral intention merupakan prediktor penting dari perilaku seperti karakteristik 

individu, karakteristik sistem, dan lain-lain yang telah terbukti secara empiris. Didefinisiskan 

sebagai refleksi dari skema keyakinan internal individu dalam memprediksi perilaku yang 

dilakukan (Venkatesh et al., 2008). Penelitian sebelumnya menjelaskan bahwa pada actual 

system pembayaran digital di India, ditemukan hubungan yang signifikan antara niat perilaku 

dan perilaku penggunaan (Patil et al., 2020). Pada pembayaran digital, niat untuk menggunakan 

aplikasi pembayaran digital terbukti berpengaruh positif terhadap penggunaan pembayaran 

digital (Cahyani et al., 2022). Perilaku penggunaan teknologi keuangan dipengaruhi oleh niat 

berperilaku (Tohang et al., 2021). Lebih lanjut, dijelaskan dalam temuan penelitian sebelumnya 

bahwa niat untuk menggunakan uang elektronik berpengaruh positif terhadap perilaku 

penggunaan uang elektronik (Solekah & Hilmawan, 2021). Hipotesis yang diajukan pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H10: Behavioral Intention berpengaruh positif terhadap Use Behavior  

 

1.3 Kerangka Penelitian 

Penelitian ini mengadopsi model Unified Theory of Acceptance and Use of Technology 

(UTAUT) yang diusulkan oleh Venkatesh, Morris, Davis dan Davis dalam konteks penerimaan 

teknologi informasi (Venkatesh et al., 2003) dan melakukan ekspansi model dengan 

menambahkan variabel trust (Dwivedi et al., 2019). Model penelitian ditunjukkan pada 

Gambar 1.  

 
Gambar 1. Model Penelitian 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN 

2.1 Metodologi  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah explanatory survey, dimana metode ini 

dilakukan dengan cara mengumpulkan data atau informasi dari sebagian populasi yang 

memiliki tujuan untuk mengetahui pendapat sebagian populasi yang sedang diteliti. Penelitian 

ini menggunakan teknik convenience sampling, yaitu teknik yang proses pengambilan 

sampelnya dipilih secara random atau pemilihan sampel atas dasar kesediaan dan kesesuaian 
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penelitian dengan tujuan untuk mendapatkan respon dengan lebih mudah (Malhotra & 

Peterson, 2001).  

Populasi merupakan sekumpulan elemen yang memiliki karakteristik tertentu yang sama 

dan memiliki kesempatan yang sama untuk dipilih menjadi anggota sampel. Populasi dalam 

penelitian ini adalah pedagang/merchant dari BRI yang mana mengadopsi sistem pembayaran 

QRIS khususnya terhadap pedagang/merchant yang sudah pernah menggunakan sistem 

pembayaran QR Pedagang. Pemilihan wilayah didasarkan karena wilayah Jabodetabek 

merupakan wilayah dengan mayoritas pedagang/merchant BRI yang massive dan untuk 

pedagang/merchant BRI sudah familiar dengan sistem pembayaran non-tunai atau 

menggunakan sistem berbasis QR Code.  

Teknik pengambilan sampel minimum untuk jumlah populasi yang tidak diketahui 

mengikuti pedoman (Hair, 2014), yaitu prinsip rule of thumb, di mana jumlah panah terbanyak 

yang menuju kepada variabel lalu dikalikan sepuluh (Hair et al., 2014). Maka, jumlah minimum 

sampel adalah (4 x 10 = 40 minimum sampel). Penelitian ini berhasil mendapatkan 100 

responden yang merupakan pedagang/merchant yang menggunakan pembayaran digital “QRIS 

BRI BRIMO”. Pengukuran data pada penelitian ini adalah menggunakan instrumen kuesioner 

yang diadopsi dari penelitian terdahulu yang menjadi acuan dengan menggunakan skala likert 

dengan rentang 1-6 yang dimaksudkan untuk menghindari adanya nilai tengah sehingga 

nantinya akan menghasilkan data yang sesuai dengan hipotesis yang telah ada. Pengumpulan 

data dengan menggunakan kuesioner dilakukan selama periode bulan Mei – Agustus 2022. 

 Kuesioner dalam penelitian ini dibuat berdasarkan variabel penelitian yang mencakup 

Performance Expectancy, Effort Expectancy, Social Influence, Facilitating Condition, 

Perceived Trust, Attitude, Behavioral Intention dan Use Behavior. Definisi masing-masing 

variabel, rujukan alat ukur serta alat ukur adopsi yang dipergunakan secara lebih terperinci 

dijabarkan pada Tabel 1.  

 

Tabel 1. Operasionalisasi Variabel 

Variabel  Indikator  Sumber 

Performance 

Expectancy (PE) 

 

  

[PE1] Fitur BRImo QR Pedagang membantu saya 

menyelesaikan berbagai macam transaksi lebih cepat 

dibandingkan dengan transaksi tunai. 

(Patil et al., 2020) 

[PE2] Menggunakan fitur BRImo QR Pedagang 

memudahkan saya menyelesaikan berbagai macam 

transaksi yang dilakukan oleh pembeli. 

 

[PE3] Fitur BRImo QR Pedagang meningkatkan 

kinerja pembayaran pada toko/usaha saya secara 

keseluruhan. 

 

[PE4] BRImo QR Pedagang adalah fitur yang 

berguna untuk melakukan transaksi 
 

Effort Expectancy 

(EE) 

 

  

[EE1] Menurut saya, BRImo QR Pedagang mudah 

untuk digunakan 
(Patil et al., 2020) 

[EE2] Melakukan transaksi melalui BRImo QR 

Pedagang memberikan kenyamanan bagi saya. 
 

[EE3] Saya percaya diri ketika menggunakan fitur 

BRImo QR Pedagang 
 

[EE4] Sangat mudah bagi saya untuk menjadi ahli 

dalam menggunakan fitur BRImo QR Pedagang. 
 

Social Influence (SI)  

 

 

 

[SI1] Orang-orang yang penting bagi saya berpikir 

bahwa saya harus menggunakan fitur BRImo QR 

Pedagang untuk usaha saya 

(Patil et al., 2020) 

[SI2] Orang-orang disekitar saya berpikir bahwa saya 

harus menggunakan fitur BRImo QR Pedagang 
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Variabel  Indikator  Sumber 

[SI3] Orang-orang yang pendapatnya saya hargai 

(customer) lebih suka saya menggunakan fitur BRImo 

QR Pedagang 

 

Facilitating 

Conditions (FC) 

  

 

[FC1] Saya memiliki sumber daya yang diperlukan 

untuk menggunakan fitur BRImo QR Pedagang 
(Patil et al., 2020) 

[FC2] Saya memiliki pengetahuan yang diperlukan 

untuk menggunakan fitur BRImo QR Pedagang 
 

[FC3] Fitur BRImo QR Pedagang kompatibel (serasi) 

dengan teknologi lain yang saya gunakan 
 

[FC4] Saya dapat memperoleh bantuan dari orang lain 

ketika saya mengalami kesulitan dalam menggunakan 

fitur BRImo QR Pedagang 

 

Attitude (AT) 

 

 

  

[AT1] Menggunakan fitur BRImo QR Pedagang 

adalah keputusan yang bijaksana. 
(Patil et al., 2020)  

[AT2] Saya suka dengan ide adanya fitur BRImo QR 

Pedagang karena membantu saya dalam setiap 

kegiatan transaksi.  

 

[AT3] Fitur BRImo QR Pedagang memberikan kesan 

menyenangkan ketika menggunakannya. 
 

[AT4] Fitur BRImo QR Pedagang memberikan 

manfaat bagi saya. 
 

[AT5] Fitur BRImo QR Pedagang sangat menarik 

untuk saya. 
 

Behavioural 

Intention (BI) 

 

  

[BI1] Saya berniat untuk menggunakan fitur BRImo 

QR Pedagang secara berkelanjutan di masa 

mendatang. 

(Sivathanu, 2019) 

[BI2] Saya telah menggunakan fitur BRImo QR 

Pedagang dalam kehidupan/keberlangsungan usaha 

saya terutama dalam hal pembayaran non-tunai 

 

[BI3] Saya akan sering menggunakan fitur BRImo QR 

Pedagang 
 

[BI4] Saya akan selalu menggunakan fitur BRImo QR 

Pedagang 
 

Use Behavior (UB) 

 

 

 

[UB1] Fitur BRImo QR Pedagang merupakan salah 

satu bentuk teknologi dan inovasi canggih dalam 

mendukung praktik bisnis pedagang/merchant BRI 

(Hanggono, 2015) 

[UB2] Saya mendaftar BRImo QR Pedagang yang 

dirancang khusus untuk sistem pembayaran digital 
 

[UB3] Saya menggunakan sistem pembayaran digital 

(BRImo QR Pedagang) untuk kemudahan dalam 

bertransaksi 

 

Trust (TR) 

 

  

[TR1] Saya mempercayai bahwa fitur BRImo QR 

Pedagang itu dapat dipercaya. 
(Loh et al., 2021) 

[TR2] Saya percaya bahwa BRI dengan fitur QR 

Pedagang nya selalu mempertimbangkan kepentingan 

terbaik pelanggan 

 

[TR3] Saya mempercayai bahwa fitur BRImo QR 

Pedagang itu aman. 
 

[TR4] Saya percaya fitur BRImo QR Pedagang itu 

dapat diandalkan. 
 

Sumber: Diadopsi dari berbagai sumber (2022) 

 

Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah model hubungan atau pengaruh untuk 

menguji hipotesis yang diajukan, kemudian SEM (Structural Equation Model) digunakan 

sebagai metode analisis. SEM adalah metode analisis multivariat yang digunakan untuk 
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menguji hubungan kausal dalam ilmu-ilmu sosial, yang menggunakan terutama analisis 

kualitatif (Cho et al., 2009). Tentunya proses SEM tidak dapat dilakukan secara manual, 

sehingga peneliti menggunakan perangkat lunak untuk menganalisis model SEM, perangkat 

lunak tersebut adalah SmartPLS. Partial Least Square (PLS) adalah metode analisis yang 

bersifat soft modelling karena tidak didasarkan pada asumsi bahwa data harus dengan skala 

pengukuran, distribusi data dan jumlah sampel tertentu yang berarti jumlah sampel bisa sedikit 

(Anuraga et al., 2017). 

 

Measurement (Outer) Model 

Outer model merupakan pengujian pengukuran setiap variabel laten atau pengukuran 

indikator dari setiap variabel. Dimana dalam pengujian ini terdapat beberapa pemeriksaan 

sebagai berikut: 

Convergent Validity merupakan ukuran efektivitas indeks refleksif sebagai indeks untuk 

mengukur variabel yang dapat dilihat dari outer loading masing-masing variabel. Suatu 

indikator dikatakan reliabel jika memiliki nilai outer loading diatas 0.70 (Ermawati, 2018). 

Pada penelitian Ghozali tahun 2015, dijelaskan bahwa nilai outer loading masih dapat 

ditoleransi hingga 0.60 sedangkan untuk nilai yang berada pada nilai 0.50 – 0.60 dapat 

dihilangkan dari analisis, namun untuk penelitian tahap awal pengembangan,(pre-test) loading 

factor 0.50 dianggap cukup (Ermawati, 2018). 

Discriminant Validity adalah membandingkan nilai akar kuadrat dari average variance 

extract (AVE) dari setiap konstruk dengan korelasi antar konstruk dalam model. Jika AVE lebih 

besar dari korelasi dengan semua konstruk lainnya, dikatakan memiliki validitas diskriminan 

yang baik. Untuk menguji model pengukuran validitas diskriminan, kita perlu melihat cross 

loading. Sebaiknya nilai pengukuran AVE lebih besar dari 0,50 (Ermawati, 2018). 

Rule of Thumb biasanya digunakan untuk menilai reliabilitas konstruk, yaitu nilai composite 

reliability (CR) harus lebih dari 0.70. Kendala komposit (CR) menunjukkan derajat yang 

mengindikasikan common latent, sehingga dapat menunjukkan indikator blok yang mengukur 

konsistensi internal dari indikator konstruk, nilai batas yang diterima untuk tingkat Composite 

Reliability (CR) adalah 0.70 meskipun tidak standar mutlak (Ermawati, 2018). 

 

Structural (Inner) Model 

Inner model atau model struktural adalah pengujian tahap lanjutan setelah melakukan 

pengujian dalam outer model. Dimana dalam pengujian ini terdapat beberapa pemeriksaan 

sebagai berikut: 

R-Square atau koefisien determinasi merupakan langkah untuk menilai seberapa besar 

konstruk endogen dapat dijelaskan oleh konstruk eksogen. Nilai R-Square diharapkan berada 

antara 0 dan 1. Nilai R-Square sebesar 0.75, 050, dan 025 menunjukkan bahwa model kuat, 

moderat, dan lemah (Ermawati, 2018). 

Uji t merupakan tahapan untuk melakukan pengujian terhadap hipotesis yang ada. Model 

keseluruhan memiliki variabel yang memiliki hubungan sebab akibat antara variabel endogen 

dan eksogen. Untuk pengujian hipotesis, metode yang digunakan adalah dengan menentukan 

signifikansi nilai p dari hubungan sebab akibat pada model secara keseluruhan. Jika nilai 

original sample (O) pada hasil analisis positif dan p value < 0.05 maka hipotesis terbukti 

signifikan dan didukung oleh data sedangkan jika original sample (O) menunjukkan hasil 

negatif dan p value > 0.05 hipotesis tidak terbukti signifikan dan tidak didukung oleh data. 

Berikut adalah Tabel hasil analisis data dari model secara keseluruhan. 

 

3. HASIL PENELITIAN 
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3.1 Profil Responden 

Profil responden pada penelitian ini terdiri atas jenis kelamin, usia responden, dan domisili 

responden. Responden merupakan pedagang/merchant dari BRI yang mana sudah memiliki 

fitur QR Pedagang. Responden merupakan pedagang yang mengadopsi QR Pedagang dari BRI. 

Responden yang memenuhi kriteria tersebut sebanyak 100 responden. 

 

Tabel 2. Profil Responden 
Karakteristik Kategori Persentase 

 

Jenis Kelamin Laki-laki 74 % 

 Perempuan 26 % 

Usia 18 - 24 Tahun 18 % 

 25 - 29 Tahun 26 % 

 30 -34 Tahun 12 % 

 35 - 39 Tahun 13 % 

 40 - 44 Tahun 8 % 

 Lebih dari 45 Tahun 23 % 

Domisili DKI Jakarta 69 % 

 Bogor 5 % 

 Depok 8 % 

 Tangerang 11 % 

 Bekasi 7 % 

Sumber: Data diolah dengan menggunakan Ms. Excel (2022) 

 

3.2 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas  

Convergent Validity 

Berdasarkan hasil pengolahan data yang ditunjukkan oleh Tabel 3, didapatkan nilai outer 

loading pada masing-masing indikator lebih besar dari 0.70. Maka dapat disimpulkan bahwa 

seluruh indikator telah memenuhi syarat Convergent Validity. 

 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas  
Variabel Indikator Outer Loading Kesimpulan AVE Kesimpulan 

Performance Expectancy 
PE1 0.900 Valid 

0.745 Valid 
PE3 0.825 Valid 

Effort Expectancy 

EE2 0.761 Valid 

0.556 Valid EE3 0.703 Valid 

EE4 0.771 Valid 

Social Influence 

SI1 0.700 Valid 

0.517 Valid SI2 0.719 Valid 

SI3 0.739 Valid 

Facilitating Condition 
FC1 0.837 Valid 

0.737 Valid 
FC3 0.879 Valid 

Attitude 

AT1 0.865 Valid 

0.675 Valid AT3 0.869 Valid 

AT5 0.723 Valid 

Behavioural Intention 

BI1 0.818 Valid 

0.579 Valid BI2 0.755 Valid 

BI4 0.707 Valid 

Trust 

TR1 0.771 Valid 

0.628 Valid TR2 0.712 Valid 

TR3 0.885 Valid 

Use Behaviour UB1 0.882 Valid 0.579 Valid 
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Variabel Indikator Outer Loading Kesimpulan AVE Kesimpulan 

UB3 0.904 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Dengan Menggunakan SmartPLS 3.0 (2022) 

 

Convergent Validity bisa dikatakan valid jika mempunyai nilai AVE di atas 0.50 atau lebih 

besar dari itu. Berdasarkan Tabel 3 uji validitas setelah penghapusan diketahui bahwa nilai 

AVE pada masing-masing variabel berada pada tingkatan lebih dari 0.50, sehingga dapat 

dikatakan bahwa masing-masing variabel telah memenuhi syarat validitas diskriminan  

 

Discriminant Validity 

Dalam mengevaluasi validitas diskriminan, dapat dilakukan uji cross loading dengan 

melihat korelasi antara nilai outer loading pada indikator dan variabel itu sendiri harus lebih 

besar dari korelasi antar variabel lainnya. 

 

Tabel 4. Nilai Cross Loading 

Indikator PE EE SI FC TR AT BI UB 

PE1 0.900 0.568 0.602 0.462 0.523 0.442 0.619 0.526 

PE3 0.825 0.342 0.551 0.243 0.381 0.383 0.446 0.593 

EE2 0.314 0.761 0.492 0.551 0.496 0.467 0.53 0.455 

EE3 0.577 0.703 0.452 0.242 0.558 0.517 0.507 0.505 

EE4 0.301 0.771 0.433 0.549 0.436 0.452 0.446 0.239 

SI1 0.542 0.374 0.700 0.224 0.399 0.299 0.465 0.498 

SI2 0.441 0.506 0.719 0.510 0.523 0.445 0.552 0.443 

SI3 0.468 0.444 0.739 0.335 0.503 0.345 0.500 0.554 

FC1 0.388 0.564 0.385 0.837 0.494 0.525 0.426 0.346 

FC3 0.343 0.465 0.480 0.88 0.427 0.496 0.490 0.398 

TR1 0.268 0.418 0.409 0.393 0.771 0.422 0.379 0.254 

TR2 0.592 0.583 0.680 0.439 0.712 0.445 0.619 0.666 

TR3 0.417 0.586 0.511 0.441 0.885 0.626 0.614 0.436 

AT1 0.367 0.571 0.456 0.461 0.598 0.865 0.559 0.458 

AT3 0.438 0.514 0.411 0.491 0.563 0.869 0.492 0.407 

AT5 0.385 0.506 0.387 0.523 0.403 0.723 0.414 0.243 

BI1 0.624 0.546 0.636 0.383 0.556 0.400 0.819 0.731 

BI2 0.379 0.509 0.529 0.451 0.511 0.471 0.757 0.434 

BI4 0.370 0.464 0.404 0.415 0.501 0.556 0.703 0.253 

UB1 0.473 0.512 0.622 0.369 0.566 0.322 0.570 0.882 

UB3 0.662 0.466 0.612 0.406 0.450 0.489 0.628 0.904 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Dengan Menggunakan SmartPLS 3.0 (2022) 

 

Berdasarkan Tabel diatas, dapat diketahui bahwa seluruh indikator memiliki nilai loading 

yang paling besar dari setiap variabel latennya. Sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh 

indikator dan variabel laten telah memenuhi validitas diskriminan.  

 

Composite Reliability 

Rule of Thumb yang biasanya digunakan untuk menilai reliabilitas konstruk, yaitu nilai 

Composite Reliability (CR) harus lebih dari 0.70 (Ermawati, 2018). 
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Tabel 5. Composite Reliability 

Variabel Composite Reliability Kesimpulan 

Performance Expectancy 0.854 Reliable 

Effort Expectancy 0.789 Reliable 

Social Influence 0.763 Reliable 

Facilitating Condition 0.848 Reliable 

Attitude 0.861 Reliable 

Behavioural Intention 0.804 Reliable 

Trust 0.834 Reliable 

Use Behaviour 0.887 Reliable 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Dengan Menggunakan SmartPLS 3.0 (2022) 

 

Berdasarkan hasil pengolahan data, dapat dijelaskan bahwa nilai dari Composite Reliability 

dari seluruh variabel memiliki nilai diatas 0.70, sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh 

variabel merupakan alat ukur yang reliabel dan telah memenuhi syarat dari reliabilitas 

komposit.  

 

3.3 Analisis R-Square 

R-Square atau koefisien determinasi merupakan langkah untuk menilai seberapa besar 

konstruk endogen dapat dijelaskan oleh konstruk eksogen. Nilai R-Square diharapkan berada 

antara 0 dan 1. Nilai R-Square sebesar 0.75, 050, dan 025 menunjukkan bahwa model kuat, 

moderat, dan lemah. 

 

Tabel 6. R-Square 
 R-Square 

Attitude 0.503 

Behavioural Intention 0.627 

Use Behaviour 0.459 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Dengan Menggunakan SmartPLS 3.0 (2022) 

 

Nilai R-Square pengaruh secara bersama-sama atau simultan Performance Expectancy (PE), 

Effort Expectancy (EE), Social Influence (SI) dan Facilitation Condition (FC) terhadap Attitude 

(AT) sebesar 0.503 dengan nilai R-Square 0.503. Maka dapat dijelaskan bahwa semua konstruk 

eksogen (PE, EE, SI, dan FC) secara serentak memengaruhi Attitude (AT) sebesar 0,503 atau 

50.3%.  

Nilai R-Square pengaruh secara bersama-sama atau simultan Performance Expectancy (PE), 

Effort Expectancy (EE), Social Influence (SI), Facilitation Condition (FC) dan Attitude (AT) 

terhadap Behavioural Intention (BI) sebesar 0.627. Maka dapat dijelaskan bahwa semua 

konstruk eksogen (PE, EE, SI, FC dan AT) secara serentak memengaruhi Behavioural Intention 

(BI) sebesar 0,627 atau 62.7%.  

Nilai R-Square pengaruh secara bersama-sama atau simultan Performance Expectancy (PE), 

Effort Expectancy (EE), Social Influence (SI), Facilitation Condition (FC), Attitude (AT) dan 

Behavioural Intention (BI) terhadap Use Behaviour (UB) sebesar 0.459. Maka dapat dijelaskan 

bahwa semua konstruk eksogen (PE, EE, SI, FC, AT dan BI) secara serentak memengaruhi 

Use Behaviour (UB) sebesar 0.459 atau 45.9%.  
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3.4 Diskusi 

Model keseluruhan memiliki variabel yang memiliki hubungan sebab akibat antara variabel 

endogen dan eksogen. Untuk pengujian hipotesis, metode yang digunakan adalah dengan 

menentukan signifikansi nilai p-value dari hubungan sebab akibat pada model secara 

keseluruhan. Jika nilai p value < 0.05 maka hipotesis terbukti signifikan dan didukung oleh 

data sedangkan jika nilai p value > 0.05 hipotesis tidak terbukti signifikan dan tidak didukung 

oleh data. Berikut adalah Tabel hasil analisis data dari model secara keseluruhan. 

 

Tabel 7. Hasil Pengujian Hipotesis 

Hubungan 

Original 

Sample 

(O) 

P Values Kesimpulan 

Performance Expectancy -> Attitude 0.102 0.358 H1 Tidak Didukung Data 

Performance Expectancy -> Behavioral Intention 0.178 0.054 H2 Tidak Didukung Data 

Effort Expectancy -> Attitude 0.356 0.004 H3 Didukung Data 

Effort Expectancy -> Behavioral Intention 0.221 0.018 H4 Didukung Data 

Social Influence -> Behavioral Intention 0.336 0.002 H5 Didukung Data 

Facilitation Condition -> Behavioral Intention 0.061 0.448 H6 Didukung Data 

Facilitation Condition -> Use Behavior 0.106 0.324 H7 Didukung Data 

Trust -> Attitude 0.349 0.006 
H8  

Didukung Data 

Attitude -> Behavioral Intention 0.163 0.076 H9 Tidak Didukung Data 

Behavioral Intention -> Use Behavior 0.651 0.000 H10 Didukung Data 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Dengan Menggunakan SmartPLS 3.0 (2022) 

 

Maka berdasarkan Tabel 7 diatas, diketahui bahwa konstruk eksogen Effort Expectancy 

berpengaruh signifikan terhadap Attitude dan Behavioral Intention, Social Influence 

berpengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention, Trust berpengaruh signifikan terhadap 

Attitude, dan Behavioral Intention berpengaruh signifikan terhadap Use Behavior. Akan tetapi, 

Performance Expectancy tidak berpengaruh terhadap Attitude dan Behavioral Intention, 

Facilitating Condition tidak berpengaruh terhadap Behavioral Intention dan Use Behavior, 

serta Attitude tidak berpengaruh terhadap Behavioral Intention.  

 

Pengaruh Performance Expectancy terhadap Attitude 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Performance Expectancy terhadap Attitude sebesar 0.358 lebih besar 

dari 0.05. Sehingga nilai tersebut menjelaskan bahwa Performance Expectancy tidak 

berpengaruh terhadap Attitude. Hal ini berbeda dengan penelitian sebelumnya (Dwivedi et al., 

2019) yang menyatakan bahwa hasil dari Performance Expectancy mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap Attitude.  

Temuan ini menjelaskan bahwa performance expectancy yang dimiliki oleh “QRIS BRI 

BRIMO” tidak memengaruhi sikap pedagang dalam menggunakan fitur tersebut. Hal tersebut 

dapat terjadi karena apapun kinerja yang diberikan oleh “QRIS BRI BRIMO”, pedagang yang 

sudah mendaftar pada alat pembayaran tersebut cenderung menerima apapun kinerja yang 

ditunjukkan oleh QRIS BRI BRIMO. Selanjutnya, hasil temuan penelitian cenderung berbeda 

dengan penelitian sebelumnya di mana responden yang digunakan adalah nasabah perbankan 
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umum, sedangkan penelitian ini berfokus pada nasabah pedagang yang menggunakan QRIS 

BRI BRIMO. 

 

Pengaruh Performance Expectancy terhadap Behavioral Intention 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Performance Expectancy terhadap Behavioral Intention sebesar 

0.054 lebih besar dari 0.05. Sehingga nilai tersebut menjelaskan bahwa Performance 

Expectancy tidak berpengaruh terhadap Behavioral Intention. Hal ini tidak sejalan dengan 

penelitian sebelumnya (Dwivedi et al., 2019) yang menyatakan bahwa hasil dari Performance 

Expectancy (H2) mempunyai pengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention.  

Temuan penelitian yang berbeda dari penelitian sebelumnya menjelaskan bahwa harapan 

usaha yang ditawarkan oleh fitur QRIS BRI BRIMO seperti kemudahan dan lain sebagainya 

tidak memengaruhi pedagang dalam menggunakan atau mengadopsi fitur tersebut. Hal tersebut 

dapat terjadi karena responden yang digunakan adalah nasabah perbankan umum, sedangkan 

penelitian ini berfokus pada nasabah pedagang yang menggunakan QRIS BRI BRIMO. 

 

Pengaruh Effort Expectancy terhadap Attitude 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Effort Expectancy terhadap Attitude sebesar 0.004 lebih kecil dari 

0.05, dengan nilai original sample sebesar 0.356. Selaras dengan hasil penelitian sebelumnya 

(Dwivedi et al., 2019) menyatakan bahwa hasil dari Effort Expectancy (H3) mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap Attitude. Pada penelitian ini dapat disimpulkan bahwa Effort 

Expectancy memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Attitude. 

Kemudahan yang dirasakan terhadap penggunaan sistem dapat memengaruhi sikap 

seseorang untuk menggunakannya, karena dianggap lebih efisien serta mempermudah dalam 

membantu suatu pekerjaan (Patil et al., 2020). Sehubungan dengan hal ini, maka upaya yang 

dilakukan oleh pedagang dalam penggunaan QRIS BRI BRIMO mampu memengaruhi sikap 

pedagang tersebut untuk menilai positif penggunaan QRIS BRI BRIMO. 

 

Pengaruh Effort Expectancy terhadap Behavioral Intention 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Effort Expectancy terhadap Behavioral Intention sebesar 0.018 lebih 

kecil dari 0.05, dengan nilai original sample sebesar 0.221. Bersamaan dengan penelitian 

sebelumnya (Dwivedi et al., 2019) menyatakan bahwa hasil dari Effort Expectancy (H4) 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Behavioral Intention. Pada penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa Effort Expectancy memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Behavioral Intention. 

Hal ini terjadi karena Behavioral Intention menerima pengaruh terhadap Effort Expectancy 

melalui faktor motivasi yang dirasakan oleh pengguna serta memengaruhi mereka untuk 

melakukan suatu perilaku (Patil et al., 2020). Sehubungan dengan hal ini, maka apabila 

pedagang yang menggunakan QRIS BRI BRIMO mempunyai ekspektasi usaha yang kuat 

maka akan memengaruhi perilaku mereka terhadap penggunaan QRIS BRI BRIMO.  

 

Pengaruh Social Influence terhadap Behavioral Intention 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Social Influence terhadap Behavioral Intention sebesar 0.002 lebih 

kecil dari 0.05, dengan nilai original sample sebesar 0.336. Bersamaan dengan penelitian 

sebelumnya (Dwivedi et al., 2019) menyatakan bahwa hasil dari Social Influence (H5) 
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mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Behavioral Intention. Maka pada penelitian ini 

dapat disimpulkan bahwa Social Influence memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Behavioral Intention. 

Pengaruh sosial didefinisikan sejauh mana konsumen mempersepsikan orang lain yang 

penting (misalnya seperti orang tua, keluarga, teman, kolega, dll) dalam hidup mereka untuk 

menggunakan atau mengadopsi sebuah teknologi tertentu (Patil et al., 2020). Sehubungan 

dengan hal ini, maka pedagang yang menggunakan QRIS BRI BRIMO merasakan bahwa 

pengaruh sosial yang ditimbulkan oleh lingkungan sekitar yang dianggap penting seperti orang 

tua, keluarga, teman, kolega, dan lainnya menjadi faktor utama dalam membangun niat 

pengguna untuk menggunakan QRIS BRI BRIMO karena dianggap akan berguna untuk 

menunjang aktivitas mereka khususnya dalam pembayaran non tunai. Hal ini sejalan dengan 

pernyataan dari (Venkatesh et al., 2003) yang menyebutkan bahwa pengaruh sosial menjadi 

penentu langsung dari niat perilaku dalam mengadopsi suatu sistem. 

 

Pengaruh Facilitating Condition terhadap Behavioral Intention 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Facilitating Condition terhadap Behavioral Intention sebesar 0.448 

lebih besar dari 0.05. Sehingga nilai tersebut menjelaskan bahwa Facilitating Condition tidak 

berpengaruh terhadap Behavioral Intention. Hal tersebut tidak selaras dengan penelitian 

sebelumnya (Dwivedi et al., 2019) yang menyatakan bahwa hasil dari Facilitating Condition 

(H6) mempunyai pengaruh signifikan terhadap Behavioral Intention.  

Temuan penelitian mengidentifikasikan bahwa kondisi yang memfasilitasi yang berupa 

faktor eksternal yang umumnya tidak berada dibawah kendali seseorang tidak memengaruhi 

niat perilaku pada pedagang yang menggunakan QRIS BRI BRIMO. Temuan penelitian 

berbeda dengan penelitian sebelumnya dikarenakan karena responden yang digunakan adalah 

nasabah perbankan umum, sedangkan penelitian ini berfokus pada nasabah pedagang yang 

menggunakan QRIS BRI BRIMO. 

 

Pengaruh Facilitating Condition terhadap Use Behavior 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Facilitating Condition terhadap Use Behavior sebesar 0.324 lebih 

besar dari 0.05. Sehingga nilai tersebut menjelaskan bahwa Facilitating Condition tidak 

berpengaruh terhadap Use Behavior. Hasil penelitian ini sangat berbeda dengan penelitian 

sebelumnya (Dwivedi et al., 2019) yang menyatakan bahwa hasil dari Facilitating Condition 

(H7) mempunyai pengaruh signifikan terhadap Use Behavior. 

Temuan ini mengidentifikasikan bahwa kondisi yang memfasilitasi yang ditawarkan oleh 

QRIS BRI BRIMO pada pedagang seperti sumber daya dan kontak informasi yang dapat 

dihubungi ketika terjadi sesuatu tidak memengaruhi perilaku penggunaan secara aktual dalam 

mengadopsi fitur QRIS BRI BRIMO. Hal tersebut terjadi karena pedagang yang menggunakan 

QRIS BRI BRIMO menganggap bahwa terdapat faktor lain dalam mengadopsi fitur QR 

Pedagang, seperti ketidaksiapan sumber daya yang diberikan ketika terjadi sesuatu diluar 

perkiraan pedagang atau kontak informasi yang diberikan untuk menyampaikan terkait dengan 

kendala yang dirasakan oleh pedagang namun tidak diberikan solusi yang dapat memecahkan 

kendala yang dirasakan oleh pedagang.  

 

Pengaruh Trust terhadap Attitude 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Trust terhadap Attitude sebesar 0.006 lebih kecil dari 0.05, dengan 
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nilai original sample sebesar 0.349. Bersamaan dengan penelitian sebelumnya (Dwivedi et al., 

2019) menyatakan bahwa hasil dari Trust (H8) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

Attitude. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa Trust memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Attitude. 

Sehubungan dengan hal ini, maka fitur QR Pedagang melalui Bank Rakyat Indonesia (BRI) 

selaku vendor penyedia sistem mampu memberikan jaminan keamanan kepada setiap 

pengguna (merchant) QR Pedagang untuk dapat menggunakan fitur tersebut. Hal ini sejalan 

dengan penelitian sebelumnya (Sharma & Sharma, 2019) yang menyatakan bahwa 

kepercayaan memainkan peran sentral dalam menentukan tindakan di masa depan antara dua 

pihak atau lebih dalam membangun hubungan baik yang bersifat interpersonal maupun 

komersial.  

 

Pengaruh Attitude terhadap Behavioral Intention 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Attitude terhadap Behavioral Intention sebesar 0.076 lebih besar dari 

0.05. Sehingga nilai tersebut menjelaskan bahwa Attitude tidak berpengaruh terhadap 

Behavioral Intention. Temuan penelitian menjelaskan bahwa sikap yang berikan oleh 

pedagang dalam mengadopsi QRIS BRI BRIMO tidak memengaruhi perilaku penggunaan 

secara aktual. Hal tersebut terjadi karena responden pada rujukan penelitian sebelumnya yang 

digunakan adalah nasabah perbankan umum, sedangkan penelitian ini berfokus pada nasabah 

pedagang yang menggunakan QRIS BRI BRIMO. 

 

Pengaruh Behavioral Intention terhadap Use Behavior 

Kriteria pada nilai P Value harus lebih kecil dari 0.05 dimana pada Tabel 7 ditunjukkan 

bahwa nilai P Value pada Behavioral Intention terhadap Use Behaviour sebesar 0.000 lebih 

kecil dari 0.05, dengan nilai original sample sebesar 0.651. Sehingga nilai tersebut menjelaskan 

bahwa Behavioural Intention berpengaruh positif dan signifikan terhadap Use Behaviour. 

Bersamaan dengan penelitian sebelumnya (Dwivedi et al., 2019) menyatakan bahwa hasil dari 

Behavioural Intention (H10) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Use Behaviour. 

Sehubungan dengan hal tersebut, apabila pedagang memiliki niat yang kuat dalam penggunaan 

QRIS BRI BRIMO maka akan memengaruhi perilaku aktual pedagang dalam menggunakan 

fitur QRIS BRI BRIMO. 

 

4. KESIMPULAN 

4.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji dan menganalisis peran dari masing-masing 

variabel Performance Expectancy, Effort Expectancy, Social Influence, Facilitating Condition, 

Trust, Attitude, Behavioural Intention terhadap Use Behaviour dalam memberikan kemudahan 

bertransaksi terhadap 100 merchant yang mengadopsi sistem pembayaran QRIS BRI BRIMO 

di Jabodetabek. Berdasarkan data yang telah dianalisis dan yang telah dibahas dengan 

menggunakan aplikasi SmartPLS menunjukkan hasil analisis dan pembahasan yang menjawab 

hipotesis yang diajukan.  

Hasil penelitian menjelaskan bahwa behavioural intention terbukti berpengaruh positif 

terhadap use behaviour, namun ditemukan bahwa facilitating condition terbukti tidak 

berpengaruh terhadap use behaviour. Effort expectancy dan social influence terbukti 

berpengaruh positif terhadap behavioral intention, sedangkan attitude, performance 

expectancy, dan facilitating condition terbukti tidak berpengaruh pada behavioral intention. 

Selain itu, trust dan effort expectancy terbukti memiliki pengaruh positif pada attitude, namun 
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performance expectancy terbukti tidak berpengaruh pada attitude. Hasil penelitian ini dapat 

dijadikan acuan bagi Bank dalam merancang sistem pembayaran berupa fitur QRIS Merchant 

dalam memberikan kemudahan bertransaksi. 

 

4.2 Implikasi/Batasan dan Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

Implikasi manajerial yang dapat diberikan pada penelitian ini, yang pertama adalah 

variabel yang paling dominan memengaruhi perilaku penggunaan QRIS BRI BRIMO pada 

pedagang adalah behavioral intention, dengan nilai original sample sebesar 0.651. Maka untuk 

meningkatkan penggunaan QRIS BRI BRIMO pada pedagang maka pihak manajemen BRI 

perlu untuk mendorong niat untuk selalu menggunakan QRIS BRI BRIMO secara 

berkelanjutan di masa mendatang. Selanjutnya, teridentifikasi bahwa peningkatan facilitation 

condition mampu untuk meningkatkan perilaku penggunaan QRIS BRI BRIMO pada 

pedagang. Maka, pihak manajemen BRI perlu untuk memperhatikan segala sesuatu yang 

terkait dengan peningkatan facilitation condition, seperti sumber daya yang diperlukan, 

pengetahuan, tingkat kompatibel dengan teknologi lain yang digunakan dan bantuan ketika 

mengalami kesulitan dalam menggunakan QRIS BRI BRIMO. 

Selanjutnya, teridentifikasi bahwa social influence merupakan variabel yang paling 

dominan memengaruhi behavioral intention dengan nilai original sample sebesar 0.336. Social 

influence perlu ditingkatkan sehingga dapat mendorong behavioral intention. Apabila orang-

orang yang pendapatnya dihargai oleh pedagang pengguna QRIS BRI BRIMO mendukung 

langkah mereka untuk terus menggunakan fitur tersebut, maka akan menjaga niat untuk 

senantiasa menggunakan QRIS BRI BRIMO. 

Hasil penelitian juga menjelaskan bahwa effort expectancy dan facilitation condition turut 

menentukan peningkatan behavioral intention pada pedagang yang menggunakan QRIS BRI 

BRIMO.Terkait dengan effort expectancy, manajemen BRI perlu memperhatikan kemudahan 

dalam penggunaan, kenyamanan dan kepercayaan diri yang terbentuk saat menggunakan QRIS 

BRI BRIMO. Lebih lanjut, terkait dengan facilitation condition, maka manajemen BRI perlu 

untuk meningkatkan pengetahuan pedagang yang mengakses QRIS BRI BRIMO, 

kompatibilitas teknologi dengan gadget elektronik yang digunakan serta mekanisme layanan 

support yang lebih baik. 

Dalam pembahasan variabel attitude, ditemukan bahwa effort expectancy merupakan 

variabel yang paling dominan memengaruhi sikap pedagang dalam mengadopsi QRIS BRI 

BRIMO. Terkait dengan effort expectancy, manajemen BRI perlu melakukan upaya 

berkelanjutan untuk senantiasa menjaga kemudahan, kenyamanan dan tingkat kepercayaan diri 

pedagang dalam penggunaan QRIS BRI BRIMO. Temuan penelitian mengidentifikasi pula 

bahwa trust memengaruhi secara positif sikap pedagang dalam mengadopsi QRIS BRI 

BRIMO, maka manajemen BRI perlu menjaga kepercayaan pedagang dengan selalu 

mempertimbangkan kepentingan terbaik pelanggan, keamanan dan keandalan pada QRIS BRI 

BRIMO. 

Setiap penelitian tentunya memiliki kekurangan serta keterbatasan yang ditemui. Oleh 

sebabnya, keterbatasan dan kekurangan yang dimiliki oleh peneliti pada penelitian ini dapat 

dijadikan sebagai suatu saran penelitian lanjut sehingga nantinya dapat membantu 

meningkatkan kualitas dari penelitian ini. Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan oleh 

peneliti, berikut keterbatasan serta saran penelitian yang dapat diberikan. 

Keterbatasan pada penelitian ini terletak pada di mana responden pedagang/merchant BRI 

yang mengadopsi sistem pembayaran QRIS BRI BRIMO berlokasi di wilayah Jabodetabek 

saja sebab mayoritas pengguna fitur QR Pedagang berada pada wilayah tersebut dan dirasa 

sudah familiar dengan sistem pembayaran non tunai atau dengan menggunakan sistem berbasis 
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QR Code. Akan lebih menarik lagi jika wilayah penelitian diperluas tidak hanya dilakukan di 

wilayah yang peneliti lakukan. 

Saran yang dapat disampaikan pada penelitian ini adalah behavioral intention sebagai 

prediktor utama seperti karakteristik individu, karakteristik sistem, dan lain-lain yang telah 

terbukti secara empiris pada perilaku penggunaan QRIS BRI BRIMO pada pedagang. Lebih 

lanjut, pada penelitian selanjutnya perlu pengembangan dan pengkajian terhadap variabel 

lainnya seperti variabel Experience, Perceived Enjoyment, Perceived Information Security 

yang dapat menjadi salah satu faktor yang kuat dalam memengaruhi Use Behavior dalam 

mengadopsi sebuah teknologi atau inovasi baru. Lebih lanjut, penelitian di masa depan dapat 

dilakukan berdasarkan sudut pandang konsumen dalam menggunakan sistem pembayaran non 

tunai berbasis QR Code, sehingga memperkaya hasil penelitian terkait dengan perilaku 

penggunaan sebuah teknologi atau inovasi baru. 
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