
65 

 

FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN INDIVIDU DALAM MEMBELI 

PRODUK ASURANSI SECARA ONLINE 

Dhea Raka Nindya 

Universitas Negeri Yogyakarta 

dhearaka.2017@student.uny.ac.id 

 

Abstrak: Faktor yang mempengaruhi keputusan individu dalam membeli produk 

asuransi secara online. Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh pemahaman yang lebih 

baik terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan individu dalam membeli asuransi 

secara online dengan menggunakan Model Unified Theory Of Acceptance And Use  Of 

Technology 2 (UTAUT2). Pengumpulan data penelitian ini menggunakan kuesioner online 

dengan metode purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak 102 responden. Teknik 

analisis data menggunakan SEM-PLS dengan software SmartPls 3.0. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa dari tujuh inti variabel UTAUT2 hanya variabel performance expectancy 

dan effort expectancy yang berpengaruh positif terhadap niat individu dalam membeli asuransi 

secara online, sedangkan Social Influence, Facilitating Condition, Hedonic Motivation, Price 

Value, dan Habit tidak berpengaruh terhadap niat membeli asuransi. Berkaitan dengan 

keputusan membeli produk asuransi maka, Facilitating Condition dan Behavioral Intention 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan membeli produk asuransi online, sedangkan 

Habit tidak berpengaruh terhadap keputusan membeli produk asuransi online. 

Kata Kunci : Asuransi Online, UTAUT2,  Behavioral Intention, Use Behavior. 

Abstract :  Factors affecting individual decisions in buying online insurance products. This 

study aims to gain a better understanding of the factors that influence individual decisions in 

buying insurance online by using the Unified Theory Of Acceptance And Use Of Technology 2 

(UTAUT2) Model. The data collection of this research used an online questionnaire with 

purposive sampling method with a total sample of 102 respondents. The data analysis 

technique used SEM-PLS with SmartPls 3.0 software. The results of this study indicate that of 

the seven core UTAUT2 variables, only performance expectancy and effort expectancy have a 

positive effect on individual intentions to buy insurance online, while Social Influence, 

Facilitating Condition, Hedonic Motivation, Price Value, and Habit have no effect on intention 

to buy insurance. Regarding the decision to buy insurance products, Facilitating Condition 

and Behavioral Intention have a significant positive effect on the decision to buy insurance 

products online, while Habit has no effect on decisions to buy insurance products online. 

Keywords : Online Insurance, UTAUT 2, Behavioral Intention, Use Behavior. 

 

PENDAHULUAN 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh 

perkembangan teknologi yang memberikan 

manfaat terhadap industri asuransi di 

Indonesia (Putri, 2020). Financial 

technology dalam sektor asuransi disebut 

dengan insurtech. Pemanfaatan teknologi 

ini diharapkan dapat meningkatkan 

penetrasi asuransi di Indonesia yang mana 

penetrasi Indonesia tahun 2018 lebih 

rendah dari tahun sebelumnya yaitu 

mencapai 1,3 % (Pratama, 2019). Namun 

keberadaan insurtech atau asuransi online 

mengalami beberapa permasalahan seperti 

kesalahpahaman atau kurangnya 

pemahaman nasabah terhadap polis yang 
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telah mereka beli (Pratama, 2020). Banyak 

faktor yang mempengaruhi individu dalam 

mengambil keputusan membeli asuransi 

secara online, tidak hanya dari produk 

asuransi yang ditawarkan melainkan juga 

dari kemudahan teknologi dalam 

mengakses layanan asuransi online (Aldila, 

2019). Faktor-faktor tersebut dapat 

diidentifikasi menggunakan model Unified 

Theory of Acceptance and Use of 

Technology 2 (UTAUT2) dengan konstruk 

performance expectancy, effort expectancy, 

social influence, facilitating conditions, 

hedonic motivation, price value, dan habit. 

Kemudian masing-masing konstruk 

tersebut berpengaruh terhadap behavioral 

intention dan use behavior (Venkatesh et 

al., 2003). Pada penelitian terdahulu 

variabel tersebut memiliki hasil yang 

berbeda-beda seperti penelitian yang 

dilakukan yang oleh Jiang et al. (2019) 

mengenai asuransi jiwa online menyatakan 

bahwa ekspektasi kinerja memiliki dampak 

signifikan terhadap niat konsumen untuk 

membeli asuransi jiwa online. Namun pada 

penelitian lain juga menunjukkan bahwa 

performance expectancy tidak berpengaruh 

tehadap behavioral intention (indrawati & 

putri, 2018). Oleh karena itu, dari hasil 

penelitian yang berbeda-beda antar 

penelitian terdahulu, medorong peneliti 

untuk menguji variabel performance 

expectancy, effort expectancy, social 

influence, facilitating conditions, hedonic 

motivation, price value, dan habit  pada 

model UTAUT 2 dapat mempengaruhi 

individu dalam mengambil keputusan 

untuk membeli produk asuransi pada 

insurtech. 

KAJIAN LITERATUR 

Asuransi berperan penting dalam 

kesejahteraan finansial masyarakat dan 

individu, karena asuransi memberikan 

perlindungan terhadap suatu kejadian buruk 

yang akan datang (Lin, 2018). Asuransi 

online sendiri merupakan salah satu produk 

asuransi yang dapat diakses secara online 

yang sejalan dengan perkembangan 

teknologi digital (Sihombing, 2020). 

Penelitian mengenai penerimaan teknologi 

dalam pembelian asuransi online ini 

mendasarkan pada Unified Theory of 

Acceptance and Use of Technology 2 

(UTAUT2) yang dikemukakan oleh 

Venkatesh et al. (2012) sehingga 

disusunlah paradigma penelitian seperti 

gambar di bawah ini. 
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Gambar 1: Paradigma Penelitian 

*PE= Performance Expectancy; EE= Effort 

Expectancy; SI= Social Influence; FC= 

Facilitating Conditions; HM= Hedonic 

Motivation; PV= Price Value; H= Habit; BI= 

Behavioral Intention; dan UB= Use Behavior. 

Unified Theory of Acceptance and Use 

of Technology (UTAUT) merupakan salah 

satu model penerimaan teknologi yang 

dikembangkan oleh Venkatesh et al. 

(2003). UTAUT dirumuskan dengan empat 

determinan inti dari niat dan penggunaan 

(intention and usage) yaitu performance 

expectancy, effort expectancy, social 

influence, & facilitating conditions, 

kemudian masing-masing determinan, 

menentukan peran key moderators (gender, 

age, voluntariness, and experience) 

(Venkatesh et al., 2003). Kemudian melalui 

ekstensi pada model UTAUT, Venkatesh et 

al. (2012) memperluas UTAUT menjadi 

UTAUT 2 dengan menambahkan 3 

kontruksi baru yaitu hedonic motivation, 

price value, dan habit. Masing-masing 

konstruk tersebut berpengaruh terhadap 

behavioral intention dan use behavior 

(Venkatesh et al., 2012). 

Performance expectancy atau 

ekspektasi kinerja merupakan kepercayaan 

seseorang bahwa menggunakan sistem 

tersebut akan membantu orang tersebut 

memperoleh keuntungan dalam 

pekerjaannya (Venkatesh et al., 2003). 

Penelitian yang dilakukan Jiang et al. 

(2019) mengenai asuransi jiwa online 

menyatakan bahwa ekspektasi kinerja 

memiliki dampak signifikan terhadap niat 

konsumen untuk membeli asuransi jiwa 

online. Berdasarkan uraian tersebut maka 

disusunlah hipotesis sebagai berikut: 

H1: Performance expectancy berpengaruh 

positif terhadap niat membeli produk 

asuransi online. 

Effort expectancy atau ekspektasi usaha 

merupakan tingkat kemudahan penggunaan 

sistem sehingga dapat mengurangi upaya 

(tenaga dan waktu) seseorang dalam 

melakukan pekerjaannya (Venkatesh et al., 

2003). Beberapa penelitian seperti Jiang 

(2019), Ngampornchai & Adams (2016), 

dan Nasir (2013) mengemukakan bahwa 

ekspektasi usaha memiliki pengaruh positif 

terhadap niat (behavioral intention), 

sehingga disusunlah hipotesis sebagai 

berikut: 

H2: Effort expectancy berpengaruh positif 

terhadap niat membeli produk asuransi 

online. 

Social influence merupakan tingkat 

seseorang mempersepsikan kepentingan 

yang dipercaya oleh orang lain akan 

mempengaruhinya dalam menggunakan 

suatu sistem atau teknologi baru 

(Venkatesh et al., 2003). Social influence 

atau pengaruh sosial juga dapat 

mempengaruhi behavioral intention. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Indrawati 

dan Putri (2018) mengemukakan bahwa 

social influence memiliki pengaruh positif 

terhadap behavioral intention sebesar 

21,8%. Hasil serupa juga diterbukti dalam 

penelitian yang dilakukan Jiang (2019) 

bahwa niat membeli asuransi jiwa online 

dipengaruhi oleh social influence, sehingga 

disusunlah hipotesis sebagai berikut: 

H3: Social influence berpengaruh positif 

terhadap niat membeli produk asuransi 

online. 

Facilitating conditions merupakan 

salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 

niat atau behavioral intention secara 

langsung. Facilitating conditions 

merupakan sejauh mana seseorang percaya 

bahwa sumber daya dan dukungan 

organisasi serta infrastruktur teknis tersedia 

untuk mendukung penggunaan sistem 

(Venkatesh et al., 2003, 2012). Penelitian 

Verkijika (2018) dan  Khalilzadeh et al. 

(2017) menyatakan bahwa facilitating 

conditions memiliki pengaruh positif secara 

langsung terhadap behavioral intention, 

sehingga disusunlah hipotesis sebagai 

berikut: 

H4: Facilitating conditions berpengaruh 

positif terhadap niat membeli produk 

asuransi online. 

Hedonic motivation merupakan emosi 

seperti kegembiraan atau kebahagiaan yang 

muncul akibat penggunaan teknologi 

(Venkatesh et al., 2012). Penelitian yang 

dilakukan Herdit dkk (2020) menyatakan 

bahwa motivasi hedonis berpengaruh 

terhadap behavioral intention, sehingga 

disusunlah hipotesis sebagai berikut: 

H5: Hedonic motivation berpengaruh 

positif terhadap niat membeli produk 

asuransi online. 

Price value merupakan kesenjangan 

antara manfaat yang dirasakan dengan 

biaya moneter untuk menggunakannya 

(Dodds et al. 1991) dalam (Venkatesh et al., 

2012). Price value berpengaruh terhadap 

behavioral intention dibuktikan dari 

penelitian Arenas (2015) yang menyatakan 

bahwa price value ternyata berpengaruh 

positif terhadap behavioral intention dalam 

mengadopsi teknologi tertentu dalam 

penelitian sistem informasi, sehingga 

disusunlah hipotesis sebagai berikut: 

H6: Price value berpengaruh positif 

terhadap niat membeli produk asuransi 

online. 

Habit merupakan sejauh mana 

seseorang cenderung melakukan perilaku 

secara otomatis karena proses pembelajaran 

(Limayem et al. 2007). Baptista dan Olivera 

(2015), Hew et al. (2015), dan Kim (2012), 

telah menemukan bahwa Habit 

berpengaruh positif terhadap niat 
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menggunakan teknologi, sehingga 

disusunlah hipotesis sebagai berikut: 

H7: Habit berpengaruh positif terhadap niat 

membeli produk asuransi online. 

Facilitating conditions tidak hanya 

berpengaruh terhadap behavioral intention, 

tetapi juga memiliki pengaruh langsung 

terhadap use behavior. Hidayat et al. (2020) 

mengemukakan bahwa facilitating 

conditions memilliki pengaruh positif 

terhadap use behavior, sehingga disusunlah 

hipotesis sebagai berikut: 

H8: Facilitating conditions berpengaruh 

positif terhadap keputusan membeli produk 

asuransi online. 

Habit tidak hanya berpengaruh terhadap 

behavioral intention, tetapi habit juga 

berpengaruh terhadap use behavior. 

Hidayat (2020) juga mengemukakan bahwa 

habit berpengaruh terhadap use behavior, 

sehingga disusunlah hipotesis sebagai 

berikut: 

H9: Habit berpengaruh positif terhadap 

keputusan membeli produk asuransi online.  

Selain dipengaruhi facilitating 

conditions dan habit, use behavior 

dipengaruhi oleh behavioral intention. 

Dalam UTAUT2 dilaporkan menjelaskan 

use behavior dipengaruhi behavioral 

intention sebesar 74% (Venkatesh et al. 

2016). Penelitian Escobar & Carvajal 

(2013) menyatakan bahwa behavioral 

intention berpengaruh positif secara 

signifikan terhadap use behavior. 

Berdasarkan uraian tersebut maka 

disusunlah hipotesis sebagai berikut: 

H10: Niat membeli asuransi berpengaruh 

positif terhadap keputusan membeli produk 

asuransi online. 

Pada penelitian ini tidak menggunakan 

moderator (age, gender, dan experience) 

seperti pada model asli UTAUT2. 

Penghilangan variabel moderator pada 

penelitian ini karena beberapa penelitian 

mengungkapkan ketiga moderator tersebut 

ditemukan tidak berdampak signifikan 

(Hsieh et al. 2014 dan Nikolopoulou et al. 

2020). Selain itu beberapa peneliti 

menemukan variabel moderator tersebut 

dapat menjatuhkan nilai yang dihasilkan 

(Dwivedi et al., 2017). 

METODE PENELITIAN 

Pengumpulan data dalam penelitian ini 

dilakukan dengan metode survey, yaitu 

dengan menyebarkan kuesioner kepada 

responden yang pernah membeli asuransi 

secara online. Kuesioner ini diisi secara 

online via Google Forms. Penyebaran 

kuesioner dilakukan dengan memberikan 

link kuesioner secara broadcast melalui 

direct message Instagram kepada followers 

akun penyedia jasa asuransi online, 

sehingga diharapkan responden bisa 
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mewakili populasi. Responden yang telah 

mengisi kuesioner berjumlah 102 

responden dengan memberikan jawaban 

lengkap dan layak dianalisis. Responden 

asuransi online sebagian besar adalah laki-

laki yaitu sebanyak 62 orang dengan 

persentase sebesar 61%.  Usia responden 

asuransi online sebagian besar berusia 21-

30 tahun yaitu berjumlah 45 responden 

dengan persentase 44%.  Responden 

asuransi online sebagian besar berdomisili 

di DKI Jakarta yaitu berjumlah 42 dengan 

persentase 41%. Penghasilan responden 

asuransi online sebagian besar  antara 

Rp5.000.001-10.000.000.  Kemudian 

layanan asuransi online yang sering 

digunakan responden ialah Qoala yang 

berjumlah  35 responden. 

Tabel 1: Instrumen Penelitian 

Variabel Pernyataan 

Performance 

Expectancy 

Menggunakan asuransi digital 

memungkinkan saya 

menyelesaikan proses pembelian 

dengan lebih cepat. 

 Menggunakan asuransi digital 

akan meningkatkan efektivitas 

proses pembelian asuransi. 

 Menggunakan asuransi digital 

akan meningkatkan kinerja 

pekerjaan saya dalam proses 

membeli asuransi. 

 Menggunakan asuransi digital 

menambah kesempatan saya 

untuk mencapai sesuatu yang 

penting bagi saya. 

 Menggunakan asuransi digital 

dapat mengatasi permasalahan 

dalam membeli asuransi secara 

offline. 

 Menggunakan asuransi digital 

membantu saya membeli 

asuransi dengan lebih cepat. 

 Menggunakan asuransi digital 

dapat meningkatkan kualitas 

Variabel Pernyataan 

hasil dari proses pembelian 

asuransi. 

 Saya dapat menghemat waktu 

ketika menggunakan asuransi 

digital dalam proses pembelian 

maupun pengajuan klaim. 

 Menggunakan asuransi digital 

tidak mengurangi produktivitas 

saya. 

 Menggunakan asuransi digital 

memudahkan saya dalam proses 

pembelian asuransi maupun 

pengajuan klaim. 

 Saya dapat membeli asuransi 

yang saya butuhkan melalui 

asuransi digital. 

 Jika saya menggunakan asuransi 

digital, saya merasa lebih 

kompeten. 

 Jika saya menggunakan asuransi 

digital, saya akan dimudahkan 

dalam pengajuan klaim. 

Effort 

expectancy 

Mudah bagi saya mempelajari 

cara menggunakan asuransi 

digital. 

 Interaksi saya dengan asuransi 

digital yang saya gunakan jelas 

dan dapat dimengerti (seperti saat 

konsultasi atau pengajuan klaim). 

 Saya merasa asuransi digital 

yang saya gunakan mudah untuk 

digunakan baik ketika membeli 

asuransi maupun pengajuan 

klaim asuransi. 

 Membeli asuransi melalui 

asuransi digital membutuhkan 

waktu yang sedikit. 

 Registrasi pada asuransi digital 

yang saya gunakan tidak rumit. 

 Mudah bagi saya menjadi mahir 

dan terampil dalam 

menggunakan asuransi digital. 

 Mudah bagi saya mendapatkan 

asuransi sesuai kebutuhan 

melalui asuransi digital yang 

saya gunakan. 

 Saya percaya bahwa asuransi 

digital yang saya gunakan dapat 

membantu permasalahan dalam 

proses pembelian maupun 

pengajuan klaim. 

 

Social Influence Orang-orang yang penting bagi 

saya seperti keluarga dan teman 

dekat menyarankan agar saya 

menggunakan asuransi digital. 

 Orang-orang yang berpengaruh 

bagi saya berpikir bahwa saya 
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Variabel Pernyataan 

harus menggunakan asuransi 

digital untuk pembelian asuransi. 

 Saya menggunakan layanan 

asuransi digital karena orang-

orang di lingkungan saya (seperti 

teman, rekan kerja, dan keluarga) 

menggunakannya. 

Variabel Pertanyaan 

 Kegiatan atau pekerjaan yang 

saya lakukan mengharuskan saya 

menggunakan asuransi digital. 

 Orang-orang di lingkungan saya 

yang menggunakan asuransi 

digital memiliki lebih banyak 

prestise daripada mereka yang 

tidak. 

 Orang-orang di lingkungan saya 

yang menggunakan asuransi 

digital terlihat lebih kompeten. 

Facilitating 

conditions 

Saya memiliki sumber daya 

berupa perangkat (komputer/ 

laptop/ smartphone, akses 

internet) yang dibutuhkan dalam 

menggunakan asuransi digital. 

 Saya memiliki pengetahuan 

tentang teknologi informasi yang 

cukup untuk menggunakan 

asuransi digital. 

 Pihak asuransi digital yang saya 

gunakan memberikan bantuan 

apabila saya kesulitan dalam 

proses pembelian maupun 

pengajuan klaim. 

 Terdapat instruksi yang jelas 

dalam penggunaan asuransi 

digital yang saya gunakan. 

 Asuransi digital yang saya 

gunakan cocok dan kompatibel 

dengan perangkat saya. 

 Fitur asuransi digital yang saya 

gunakan sudah sesuai dengan 

kebutuhan saya. 

Hedonic 

motivation 

Saya terhibur dengan fitur-fitur 

dan layanan yang diberikan oleh 

asuransi digital yang saya 

gunakan. 

 

Variabel Pertanyaan 

 Saya merasa fitur- fitur dan 

layanan yang diberikan oleh 

asuransi digital yang saya 

gunakan menarik. 

 Saya merasa senang 

menggunakan asuransi digital. 

 Saya merasa menggunakan 

asuransi digital tidak 

membosankan. 

Variabel Pernyataan 

 Saya tertarik menggunakan 

asuransi digital. 

 Saya ingin menggunakan 

asuransi digital. 

Price Value Saya merasa asuransi digital 

yang saya gunakan berkualitas. 

 Saya merasa asuransi digital 

yang saya gunakan memiliki 

perfoma yang baik. 

 Saya mengeluarkan biaya yang 

lebih sedikit dengan membeli 

asuransi secara online daripada 

offline. 

 Saya dapat membeli asuransi 

melalui asuransi digital secara 

efisien. 

 Asuransi digital yang saya 

gunakan memberikan manfaat 

yang lebih baik. 

 Saya merasa asuransi digital 

yang saya gunakan memiliki nilai 

yang baik. 

Habit Saya lebih memilih membeli 

asuransi secara online daripada 

membeli asuransi secara offline. 

 Menggunakan asuransi digital 

sudah menjadi kebiasaan bagi 

saya. 

 Saya ingin kembali membeli 

asuransi melalui asuransi digital. 

Variabel Pertanyaan 

 Saya gemar menggunakan 

asuransi digital untuk membeli 

asuransi yang saya butuhkan. 

 Menggunakan asuransi digital 

telah menjadi hal yang wajar bagi 

saya. 

 Saya sudah terbiasa dalam 

menggunakan asuransi digital. 

Behavioral 

intention 

Saya berniat menggunakan 

asuransi digital untuk membeli 

asuransi dimasa mendatang. 

 Saya mengikuti perkembangan 

asuransi digital. 

 Saya selalu menggunakan 

asuransi digital untuk membeli 

asuransi. 

 Saya mengikuti perkembangan 

produk asuransi yang ditawarkan 

di platform asuransi digital. 

 Saya berencana akan lebih sering 

menggunakan asuransi digital. 

 Saya berencana akan lebih sering 

mengikuti perkembangan 

asuransi digital. 

Use Behavior Saya sudah membeli salah satu 

produk asuransi melalui asuransi 

digital. 
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Variabel Pernyataan 

 Asuransi yang saya beli melalui 

asuransi digital adalah asuransi 

yang saya butuhkan. 

 Saya menggunakan asuransi 

digital ketika saya ingin membeli 

asuransi. 

Uji Validitas  

a. Validitas Konvergen  

Validitas konvergen dapat ditinjau dari skor 

loading factor untuk mengetahui besarnya 

korelasi setiap indikator dengan konstruk. 

Nilai yang diharapkan agar suatu instrumen 

dikatakan valid ialah > 0,7 tetapi diatas 0,5 

masih dapat ditoleransi (Imam Ghozali, 

2015: 74). 

Tabel 2: Outer Loading 

Instrumen Loading Evaluasi 

PE1 0,587 VALID 

PE2 0,795 VALID 

PE3 0,750 VALID 

PE4 0,765 VALID 

PE5 0,715 VALID 

PE6 0,695 VALID 

PE7 0,823 VALID 

PE8 0,807 VALID 

PE9 0,672 VALID 

PE10 0,792 VALID 

PE11 0,740 VALID 

PE12 0,628 VALID 

PE13 0,766 VALID 

EE1 0,757 VALID 

EE2 0,858 VALID 

EE3 0,803 VALID 

EE4 0,523 VALID 

EE5 0,673 VALID 

EE6 0,800 VALID 

EE7 0,370 TIDAK 

VALID 

EE8 0,73 VALID 

SI1 0,854 VALID 

SI2 0,873 VALID 

SI3 0,823 VALID 

SI4 0,327 TIDAK  

VALID 

SI5 0,756 VALID 

Instrumen Loading Evaluasi 

SI6 0,729 VALID 

FC1 0,708 VALID 

FC2 0,637 VALID 

FC3 0,808 VALID 

FC4 0,807 VALID 

FC5 0,733 VALID 

FC6 0,792 VALID 

HM1 0,874 VALID 

HM2 0,878 VALID 

HM3 0,867 VALID 

HM4 0,915 VALID 

HM5 0,825 VALID 

HM6 0,720 VALID 

PV1 0,892 VALID 

PV2 0,782 VALID 

PV3 0,701 VALID 

PV4 0,661 VALID 

PV5 0,868 VALID 

PV6 0,896 VALID 

H1 0,752 VALID 

H2 0,603 VALID 

H3 0,875 VALID 

H4 0,514 VALID 

H5 0,865 VALID 

H6 0,809 VALID 

BI1 0,817 VALID 

BI2 0,881 VALID 

BI3 0,618 VALID  

BI4 0,769 VALID 

BI5 0,793 VALID 

BI6 0,773 VALID 

UB1 0,875 VALID 

UB2 0,858 VALID 

UB3 0,830 VALID 

Berdasarkan nilai outer loading diatas 

terdapat beberapa instrumen yang telah 

memenuhi syarat atau bisa dikatakan valid, 

namun ada beberapa instrumen yang tidak 

memenuhi syarat  dan harus dihapus dari 

rancangan model yakni Effort Expectancy 

(EE) 7 dan Social Influence (SI) 4, serta 

terdapat instrumen yang juga harus dihapus 

meskipun nilai outer loadingnya diatas 0,50 

karena dianggap akan mengganggu nilai 

cross loading yakni instrumen Habit (H) 4. 
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Tabel 3: Average Variance Extracted 

Variabel AVE 

PE 0,607 

EE 0,551 

SI 0,562 

FC 0,644 

HM 0,720 

PV 0,543 

H 0,649 

BI 0,653 

UB 0,730 

Pada tabel diatas, AVE pada seluruh 

variabel dapat dikatakan memenuhi syarat 

yaitu > 0,50 (Imam Ghozali, 2015: 74) 

dengan nilai AVE terendah sebesar 0,543 

pada variabel Price value (PV) dan nilai 

AVE tertinggi sebesar 0,730 pada variabel 

Use Behavior (UB). 

b. Validitas Diskriminan 

Pengujian validitas diskriminan dapat 

melihat dari nilai korelasi Fornell Larcker 

Criterion dan Cross Loading. Nilai Cross 

Loading harus >0,7 sedangkan  nilai 

Fornell larcker criterion didapatkan dari 

perbandingan akar kuadrat AVE setiap 

variabel dengan korelasi antara variabel 

dengan variabel lainnya dalam model 

(Imam Ghozali, 2015: 39). 

Tabel 4: Fornell Larcker Criterion 

 

Berdasarkan tabel diatas bahwa korelasi 

antara variabel dengan variabel itu sendiri 

sudah lebih besar daripada korelasi variabel 

ke variabel lainnya.  

Tabel 5: Cross Loading 

 

Berdasarkan hasil nilai Cross Loading 

diatas, korelasi utama telah memenuhi 

syarat ( >0,7) sehingga menghasilkan nilai 

korelasi yang diinginkan. 

Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas dapat diukur dengan dua 

jenis, yaitu dengan menggunakan 

composite reliability dan Cronbach’s 

alpha.  Instrumen pertanyaan dikatakan 

reliabel jika nilai dari composite reliability 
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dan Cronbach’s alpha lebih besar dari 0,70 

(Ringle et al., 2018). 

Tabel 6: Composite Reliability 

Variabel Composite Reliability 

PE 0,902 

EE 0,894 

SI 0,885 

FC 0,898 

HM 0,939 

PV 0,939 

H 0,916 

BI 0,903 

UB 0,890 

 

Tabel 7: Cronbach's Alpha 

Variabel Cronbach's Alpha 

PE 0,871 

EE 0,862 

SI 0,844 

FC 0,864 

HM 0,921 

PV 0,929 

H 0,901 

BI 0,866 

UB 0,815 

Berdasarkan tabel diatas nilai 

Composite Reliability dan Cronbach’s 

Alpha pada setiap variabel telah melampaui 

0,70. 

Teknik analisis data yang dilakukan 

pada penelitian ini menggunakan SEM-

PLS . SEM memiliki model spesifikasi 

yang digunakan untuk mengetahui 

hubungan antara indikator dengan 

konstruknya yaitu model pengukur (outer 

model) dan model struktural (inner model) 

(Garson, 2016). Software yang digunakan 

yaitu SmartPLS 3.0. 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

Cara megukur seberapa besar pengaruh 

variabel laten eksogen tertentu terhadap 

variabel laten endogen dapat melihat nilai 

dari R-square. Nilai R-squared 0.75, 0.50 

dan 0.25 dapat disimpulkan bahwa model 

kuat, moderate dan lemah (Imam Ghozali, 

2015: 78).   

Tabel 8: R-Square 

Variabel  R-Square 

BI 0,266 

UB 0,258 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan 

bahwa nilai R-Square pada Behavioral 

Intention (BI) dan Use Behavior (UB) 

memiliki nilai R-Square yang rendah yaitu 

sebesar 0,266 pada Behavioral Intention 

(BI) dan sebesar 0,258 pada Use Behavior 

(UB). Nilai R-Square rendah berarti 

variabel eksogen atau variabel independen 

kurang mampu memberikan informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variabel 

endogen atau variabel dependen.  

Path Coefficient menggambarkan 

kontribusi atau pengaruh antar variabel 

konstruk yang dilakukan melalui prosedur 

bootstrapping. Path coefficient berada di 

rentang -1 sampai 1. Jika nilai path 

coefficient direntang -1 sampai 0 dapat 

dikatakan memiliki pengaruh negatif 

namun sebaliknya jika nilai path coefficient 
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direntang 0 sampai 1 dapat dikatakan 

memiliki pengaruh positif (Imam Ghozali, 

2015: 42). 

Tabel 9: Path coefficient 

 BI UB 

BI  0,427 

EE 0,384  

FC 0,078 0,205 

H -0,088 0,009 

HM 0,058  

PE 0,238  

PV -0,137  

SI -0,165  

Berdasarkan nilai path coefficient pada 

tabel diatas menunjukkan terdapat 7 

hubungan positif dan 3 hubungan negatif. 

Hubungan negatif terletak pada variabel 

Habit (H) terhadap Behavioral Intention 

(BI) dengan nilai path coefficient -0,088, 

variabel Price Value (PV) terhadap 

Behavioral Intention (BI) dengan nilai path 

coefficient -0,137, dan variabel Social 

Influence (SI) terhadap Behavioral 

Intention (BI) dengan nilai path coefficient 

-0,165. Nilai path coefficient tertingga 

terletak pada variabel Behavioral Intention 

(BI) terhadap Use Behavior (UB) sebesar 

0,427. 

Predictive Relevance (Q2) dilakukan 

untuk melihat seberapa baik nilai observasi 

yang dihasilkan. Jika nilai Q2 > 0, maka 

model bernilai relevansi prediktif. 

Sebaliknya, jika skor Q2 < 0, maka model 

kurang bernilai relevansi prediktif. Model 

Fit dilakukan untuk melihat seberapa baik 

model yang diteliti (Garson, 2016). 

Tabel 10: Construct Crossvalidated 

Redudancy 

Variabel Q2 

BI 0,150 

UB 0,183 

Berdasarkan tabel diatas, nilai Q2 pada 

variabel behavioral intention (BI) dan use 

behavior (UB) memiliki nilai > 0 yakni 

0,150 dan 0,183. Hal ini berarti kedua 

variabel tersebut memiliki relevansi 

prediktif. Selanjutnya untuk uji model fit 

dapat dilihat dari nilai NFI. 

Tabel 11: Model Fit 

 Estimated Model 

NFI 0,605 

Berdasarkan tabel diatas penelitian ini 

memiliki nilai Normed Fit Index (NFI) 

0,605. Jika nilai NFI semakin mendekati 1 

maka semakin baik (Garson, 2016). Nilai 

NFI tersebut jika dipersentasekan menjadi 

60% yang berarti bahwa penelitian ini 

sudah 60% fit. 

Uji Hipotesis 

Diketahui hipotesis terdukung atau 

tertolak dilihat pada nilai T Statistics atau p 

values melalui teknik bootstrapping. 

Keduanya dapat menggambarkan tingkat 

signifikansi pengaruh antar variabel laten. 

Hubungan variabel dinyatakan signifikan 

apabila nilai t-statistik diatas 1,96, 

sedangkan dalam nilai p values, variabel 

dikatakan berpengaruh signifikan jika 

bernilai 0.000 (Imam Ghozali, 2015: 81). 
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Tabel 12: T-Statistik dan P Values 

 T- 

Statistics 

P 

Values 

Keterangan 

BI –> UB 4,994 0,000 Diterima 

EE -> BI  4,418 0,000 Diterima 

FC -> BI 0,850 0,396 Tidak 

Diterima 

FC -> UB 2,618 0,009 Diterima 

H -> BI 0,675 0,500 Tidak 

Diterima 

H -> UB 0,082 0,935 Tidak 

Diterima 

HM -> BI 0,492 0,623 Tidak 

Diterima 

PE –> BI 2,414 0,016 Diterima 

PV –> BI 1,194 0,233 Tidak 

Diterima 

SI –> BI 1,244 0,214 Tidak 

Diterima 

Melihat nilai t-statistik pada tabel diatas 

menunjukkan bahwa terdapat 4 hubungan 

variabel yang signifikan yaitu Behavioral 

Intention (BI) -> Use Behavior (UB) 

dengan nilai t-statistik sebesar 4,994, Effort 

Expectancy (EE) -> Behavioral Intention 

(BI) dengan nilai t-statistik sebesar 4,418, 

Facilitating conditions (FC) -> Use 

Behavior (UB) dengan nilai t-statistik 2,618 

dan hubungan variabel Performance 

Expectancy (PE) -> Behavioral Intention 

(BI) dengan nilai t-statistik sebesar 2,414. 

Hipotesis pertama yaitu konstruk 

performance expectancy (PE) pada 

behavioral intention (BI). Berdasarkan 

nilai path coefficient hubungan 

performance expectancy (PE) terhadap 

behavioral intention (BI) memiliki nilai 

0,078 yang berarti arah hubungan variabel 

tersebut positif. Pada tahap uji hipotesis, 

nilai t-statistik dan p values hubungan 

variabel tersebut cukup tinggi yaitu 2,414 

untuk nilai t-statistik dan 0,016 untuk p 

values. Hal ini berarti variabel  

performance expectancy berdampak 

signifikan pada variabel behavioral 

intention. Dari pembahasan diatas 

menunjukkan bahwa hipotesis pertama 

diterima. Pengaruh signifikan ini 

dikarenakan asuransi digital memiliki 

performa yang baik, sehingga user 

merasakan manfaat dan efisiensi yang 

dimiliki asuransi digital.  

Konstruk yang kedua yakni kontruk 

effort expectancy (EE) pada behavioral 

intention (BI). Berdasarkan nilai path 

coefficient pada hubungan effort 

expectancy (EE) dengan behavioral 

intention (BI) memiliki nilai 0,384 yang 

berarti arah hubungan variabel tersebut 

positif. Pada tahap uji hipotesis, nilai t-

statistik dan p values hubungan variabel 

tersebut cukup tinggi yaitu 4,418 untuk 

nilai t-statistik dan 0,000 untuk p values. 

Hal ini berarti variabel effort expectancy 

berdampak signifikan pada variabel 

behavioral intention. Dari pembahasan 

diatas menunjukkan bahwa hipotesis kedua 

diterima. Variabel effort expectancy 

berpengaruh terhadap behavioral intention 

dapat terjadi karena sistem asuransi digital 

yang sederhana sehingga user merasa 

asuransi digital mudah digunakan. 
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Hipotesis ketiga ini yaitu hubungan 

antara social influence (SI) dengan 

behavioral intention (BI). Nilai path 

coefficient pada hubungan social influence 

(SI) dengan behavioral intention (BI) 

sebesar -0,165 yang berarti hubungan ini 

memiliki arah hubungan negatif dengan 

nilai t-statistik sebesar 1,244 dan p values 

sebesar 0,214. Hal  ini menunjukkan bahwa 

social influence (SI) tidak berpengaruh 

terhadap behavioral intention (BI). 

Sehingga hipotesis ketiga tidak diterima. 

Hal ini dapat terjadi karena tergantung pada 

lingkungan user. Social influence diukur 

berdasarkan pendapat user mengenai 

seberapa besar orang lain dapat 

berpengaruh dan image yang diperoleh 

orang lain jika menggunakan sistem. Setiap 

individu berbeda dalam mendengar ataupun 

menerima pendapat orang lain. Oleh karena 

itu jika pengaruh orang lain rendah maka 

minat seseorang untuk menggunakan suatu 

sistem juga rendah. 

Hipotesis keempat yaitu facilitating 

conditions pada behavioral intention. 

Berdasarkan nilai path coefficient pada 

hubungan facilitating conditions (FC) 

dengan behavioral intention (BI) memiliki 

nilai 0,078 yang berarti arah hubungan 

variabel tersebut positif. Pada tahap uji 

hipotesis, nilai t-statistik dan p values 

hubungan variabel tersebut rendah yaitu 

0,850 untuk nilai t-statistik dan 0,396 untuk 

p values. Hal ini berarti facilitating 

conditions tidak berpengaruh terhadap 

variabel behavioral intention, meskipun 

arah hubungannya positif. Dari 

pembahasan diatas menunjukkan bahwa 

hipotesis keempat tidak diterima. Tidak 

adanya pengaruh facilitating conditions 

terhadap niat untuk membeli asuransi 

online dapat dikarenakan sistem pada 

penyedia layanan asuransi online belum 

kompatibel dengan perangkat yang 

digunakan user, sehingga user sulit 

mengakses platform. Oleh karena itu, 

penyedia layanan asuransi online harus 

meningkatkan kompatibilitas pada 

sistemnya agar dapat digunakan oleh 

masyarakat luas dengan berbagai versi. 

Kemudian, suatu sistem perlu menyediakan 

berbagai fitur agar kebutuhan user 

terpenuhi. 

Hipotesis kelima ini yaitu hubungan 

antara hedonic motivation (HM) dengan 

behavioral intention (BI). Nilai path 

coefficient pada hubungan hedonic 

motivation (HM) dengan behavioral 

intention (BI) sebesar 0,058 yang berarti 

hubungan ini memiliki arah hubungan 

positif. Namun nilai t-statistik dan p values 

tidak memenuhi persyarat yakni nilai t-

statistik sebesar 1,244 dan p values sebesar 

0,214. Hal ini menunjukkan bahwa hedonic 

motivation (HM) tidak berpengaruh 

terhadap behavioral intention (BI) yang 
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berarti hipotesis kelima tidak diterima. . Hal 

ini dapat terjadi karena asuransi digital 

memang tidak bertujuan untuk hiburan 

semata, melainkan hanya untuk 

memudahkan para pengguna ketika ingin 

membeli asuransi secara online. 

Hipotesis keenam yakni kontruk price 

value dengan behavioral intention. Nilai 

path coefficient pada hubungan price value 

(PV) dengan behavioral intention (BI) 

sebesar -0,137 yang berarti hubungan ini 

memiliki arah hubungan negatif dengan 

nilai t-statistik sebesar 1,194 dan p values 

sebesar 0,233. Hal ini menunjukkan bahwa 

price values (PV) tidak berpengaruh 

terhadap behavioral intention (BI). 

Sehingga hipotesis keenam tidak diterima. 

Variabel ini tidak berpengaruh karena 

tergantung pada kualitas sistem asuransi 

digital yang digunakan oleh user. Setiap 

User berbeda dalam merasakan kualitas 

yang dimiliki sistem, dan hal ini dapat 

mempengaruhi minat user secara 

signifikan. Serta pertimbangan lain terkait 

biaya yang muncul secara tidak langsung 

seperti kuota, memungkinkan user 

mengurungkan niatnya untuk membeli 

asuransi secara online. 

Hipotesis ketujuh yakni habit pada 

behavioral intention. Nilai path coefficient 

pada hubungan habit dengan behavioral 

intention sebesar -0,088 yang berarti 

hubungan variabel ini memiliki arah 

hubungan negatif. Selanjutnya untuk nilai t-

statistik hubungan variabel ini sebesar 

0,675 dan p values sebesar 0,500. Hal ini 

menunjukkan bahwa habit tidak 

berpengaruh terhadap behavioral intention. 

Sehingga hipotesis ketujuh tidak diterima. 

Hal ini dapat dikarenakan menggunakan 

asuransi digital berbeda dengan 

penggunaan teknologi informasi lainnya 

yang mana teknologi tersebut digunakan 

untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, 

sedangkan asuransi bukan merupakan 

kebutuhan sehari-hari melainkan 

kebutuhan jangka panjang dilakukan dalam 

sekali transaksi kemudian membayar 

preminya setiap bulan tegantung pada 

dokumen perjanjian. Sehingga faktor yang 

dapat mempengauhi minat individu dalam 

membeli asuransi online bukan dikarenaka 

variabel habit. 

Hipotesis kedelapan ini yakni variabel 

facilitating conditions dan use behavior. 

Berdasarkan nilai path coefficient 

hubungan facilitating conditions (FC) 

terhadap use behavior (UB) memiliki nilai 

0,205 yang berarti arah hubungan variabel 

tersebut positif. Pada tahap uji hipotesis, 

nilai t-statistik dan p values hubungan 

variabel tersebut cukup tinggi yaitu 2,618 

untuk nilai t-statistik dan 0,009 untuk p 

values. Hal ini berarti variabel  facilitating 

conditions berdampak signifikan pada 

variabel use behavior. Dari pembahasan 
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diatas menunjukkan bahwa hipotesis 

kedelapan diterima. hipotesis kedelapan ini 

dapat terjadi karena fasilitas yang tersedia 

atau kondisi user tidak berpengaruh pada 

minat menggunakan namun langsung pada 

penggunaan. Facilitating Conditions tidak 

mempengaruhi niat membeli melainkan 

mempengaruhi keputusan dalam membeli 

asuransi secara online dapat dikarenakan 

situasi yang mendesak memaksa user 

membeli asuransi secara online walaupun 

telah memiliki fasilitas yang memadai. 

Hipotesis kesembilan yakni habit pada 

use behavior. Nilai path coefficient pada 

hubungan habit dengan use behavior 

sebesar 0,009 yang berarti hubungan 

variabel ini memiliki arah hubungan positif. 

Selanjutnya untuk nilai t-statistik hubungan 

variabel ini sebesar 0,082 dan p values 

sebesar 0,935. Hal ini menunjukkan bahwa 

habit tidak berpengaruh terhadap use 

behavior. Sehingga hipotesis kesembilan 

tidak diterima. Habit tidak mempengaruhi 

keputusan dalam membeli asuransi dapat 

dikarenakan, walaupun terdapat situasi 

yang mendesak namun seseorang tersebut 

tidak memiliki kebiasaan dalam 

menggunakan teknologi dan tidak terbiasa 

membeli asuransi, maka seseorang tersebut 

memilih tidak membeli asuransi secara 

online melainkan secara offline. 

Hipotesis kesepeluh yaitu variabel 

behavioral intention pada use behavior. 

Berdasarkan nilai path coefficient 

hubungan behavioral intention (BI) 

terhadap use behavior (UB) memiliki nilai 

0,427 yang berarti arah hubungan variabel 

tersebut positif. Pada tahap uji hipotesis, 

nilai t-statistik dan p values hubungan 

variabel tersebut cukup tinggi yaitu 4,994 

untuk nilai t-statistik dan 0,000 untuk p 

values. Hal ini berarti variabel behavioral 

intention berdampak signifikan pada 

variabel use behavior. Dari pembahasan 

diatas menunjukkan bahwa hipotesis 

kesepuluh diterima. Behavioral intention 

diteliti dari minat user dalam menggunakan 

sistem. Semakin tinggi minat user dalam 

menggunakan asuransi digital maka 

semakin tinggi pula frekuensi 

penggunaanya. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil analisis data yang 

telah dilakukan dengan menggunakan 

software SmartPLS 3.0 terhadap 102 

responden yang pernah membeli asuransi 

secara online maka dapat diambil 

kesimpulan bahwa dari tujuh inti variabel 

UTAUT2 hanya variabel performance 

expectancy dan effort expectancy yang 

berpengaruh positif terhadap niat individu 

dalam membeli asuransi secara online, 

sedangkan Social Influence, Facilitating 

Condition, Hedonic Motivation, Price 

Value, dan Habit tidak berpengaruh 

terhadap niat membeli asuransi. Berkaitan 
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dengan keputusan membeli produk asuransi 

maka, Facilitating Condition berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan 

membeli produk asuransi online. Habit 

tidak berpengaruh terhadap keputusan 

membeli produk asuransi online dan 

Behavioral Intention (niat individu 

membeli produk asuransi secara online) 

berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan membeli produk asuransi online. 

Keterbatasan penelitian ini adalah 

pengikut atau followers dibeberapa akun 

instagram layanan asuransi online tidak 

selalu pernah menggunakan asuransi 

online, sehingga beberapa kuesioner tidak 

digunakan dikarenakan tidak memenuhi 

kriteria. Serta menurut hasil uji R-Square 

yaitu sebesar 0,266 pada Behavioral 

Intention (BI) dan sebesar 0,258 pada Use 

Behavior (UB) membuktikan bahwa 

variabel independen (performance 

expectancy, effort expectancy, social 

influence,  facilitating conditions, hedonic 

motivation, price value, dan habit)  kurang 

mampu memberikan informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variabel 

behavior intention dan use behavior. 

Berdasarkan hasil penelitian, maka 

saran yang bisa diberikan adalah  

1) Berdasarkan hasil penelitian 

menunjukkan bahwa harapan kinerja 

dan usaha berpengaruh signifikan 

terhadap niat membeli asuransi secara 

online. Oleh karena itu, penyedia 

layanan asuransi online perlu 

diadakan publikasi yang lebih luas 

lagi mengenai seberapa baik kinerja 

asuransi online serta seberapa 

mudahnya mengoperasikan layanan 

asuransi online. 

2) Kemudian bagi peneliti selanjutnya 

sebaiknya penelitian selanjutnya 

menyelidiki faktor-faktor lainnya 

seperti kepercayaan. Faktor 

kepercayaan telah dilakukan dalam 

penelitiannya Jiang et al. (2019) yang 

membuktikan bahwa faktor 

kepercayaan mempengaruhi 

behavioral intention. 
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