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Lampiran 1

Pengantar Kuisioner

Assalamualaikum WR.WB

Perkenalkan Saya Tassa Syifa Fadhilah Anwar, mahasiswa Universitas
Binaniaga Indonesia yang sedang melakukan penelitian untuk skripsi dengan
judul “Pengaruh Social Media Marketing dan Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian Produk Camille Beauty pada E-commerce TikTok Shop”.

Penelitian ini bertujuan untuk memahami bagaimana strategi pemasaran
melalui media sosial serta kualitas produk memengaruhi keputusan pembelian
konsumen di TikTok Shop. Dengan itu, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Sadara/I
untuk mengisi kuesioner ini sesuai dengan pengalaman dan pendapat pribadi
Bapak/Ibu/Saudara/i..

Seluruh jawaban yang Bapak/Ibu/Saudara/i berikan akan digunakan hanya
untuk keperluan akademik dan dijamin kerahasiaannya. Terima kasih atas waktu

dan partisipasi Bapak/Ibu/Saudara/i dalam penelitian ini.

Wassalamualaikum WR.WB

Hormat Saya

Tassa Syifa Fadhilah Anwar
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A. ldentitas Responden
Berilah tanda checklist (V') untuk setiap jawaban yang menurut anda
paling sesuai.

Jenis Kelamin
O Laki - Laki
[0 Perempuan
Usia
0 17-24 Tahun
0 25-30 Tahun
0O 31-35 Tahun
Pendidikan Terakhir
O SMA/K
O D3
O s1
0 S2
Pekerjaan
O Pelajar/Mahasiswa/i
[0 Karyawan Swasta
[0 Lainnya
Pendapatan
O 1.000.000-5.000.000
0 5.000.000-10.000.000

0 10.000.000-15.000.000



. Petunjuk Pengisian Kuisioner

. Sebelum mengisi kuisioner, dimohon Bapak/Ibu/Saudara/l untuk

membaca terlebih dahulu seluruh pernyataan dengan cermat

123

Bapak/Ibu/Saudara/i dapat memberikan tandan checklist (v ) pada kolom

yang sesuai dengan pilihan

Dimohon untuk setiap pertanyaan hanya diisi oleh satu alternative

jawaban.

Isi seluruh pernyataan yang tersedia jangan sampai ada satupun yang

terlewat.

. Keterangan Jawaban

SS

S

N

TS

STS

: Sangat Setuju (5)

. Setuju (4)

: Netral (3)

: Tidak Setuju (4)

: Sangat Tidak Setuju (5)

Pernyataan Kuisioner

A. Keputusan Pembelian

No

Pernyataan STS

TS

SS

Sesu

ai Kebutuhan

1.

Saya membeli produk Camille
karena sesuai dengan kebutuhan

pribadi saya.
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2. | Saya mempertimbangkan kegunaan
produk Camille Beauty sebelum
saya membelinya.

3. | Saya tidak membeli produk yang

tidak sesuai dengan kebutuhan saya

Mempunyai Manfaat

1.

Manfaat yang ditawarkan produk
Camille Beauty menjadi alasan

utama saya membelinya.

Saya merasakan adanya perbedaan
positif setelah memakai produk

Camille.

Produk Camille memberikan

manfaat yang saya harapkan.

Ketepatan Dalam Membeli Produk

1. | Produk Camille yang saya beli
sesuai dengan informasi yang saya
terima.

2. | Saya tidak menyesal membeli
produk Camille.

3. | Saya merasa telah membuat

keputusan yang tepat saat membeli

produk Camille.
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Pembelian Berulang

1. | Saya berencana membeli kembali
produk Camille di masa
mendatang.

2. | Saya sudah berulang kali membeli
produk Camille Beauty.

3. | Saya merekomendasikan produk

Camille kepada orang lain.

B. Social Media Marketing

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Content Creation ( Pembuatan Konten )

1.

Konten yang dibuat oleh Camille
informatif sesuai dengan kebutuhan

audiens.

Camille secara rutin membuat
konten visual menarik untuk

dipublikasikan di media sosial.

Camille menciptakan konten yang
mencerminkan nilai dan identitas

brand-nya.

Content Sharing ( Pembagian Konten )
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1. | Camille aktif membagikan konten
di berbagai platform media sosial.

2. | Camille membagikan konten yang
relevan dengan tren pasar saat ini.

3. | Saya pernah membagikan konten

Camille Beauty Kepada Teman dan

Keluarga saya.

Connecting ( Membangun Koneksi )

1.

Camille membangun hubungan
yang dekat dengan pelanggan

melalui interaksi digital.

Camille menggunakan media sosial
untuk menciptakan percakapan dua

arah.

Camille aktif merespons komentar
dan pesan dari pengikut di media

sosial.

Com

munity Building ( Pembangunan Ko

munitas )

Camille membangun komunitas
pelanggan setia melalui media

sosial.

Camille menyelenggarakan

kegiatan online (seperti giveaway
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atau Q&A) untuk mempererat

komunitas.
3. | Camille menghargai masukan dari
komunitas untuk pengembangan
produk.
C. Kualitas Produk
No Pernyataan STS | TS SS

Ciri-ciri Produk

1. | Produk Camille Beauty memiliki
aroma yang tidak menyengat.

2. | Terdapat label BPOM yang jelas
pada setiap produk Camille Beauty.

3. | Kemasan produk Camille Beauty
terlihat menarik.

Kesesuaian

1. | Produk Camille Beauty sesuai
dengan klaim manfaat yang tertera
di kemasan.

2. | Petunjuk penggunaan di kemasan

sesuai dengan cara pemakaian

sebenarnya.
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Produk memberikan hasil yang
sesuai dengan ekspektasi pengguna

setelah pemakaian rutin.

Ketahanan

1.

Produk Camille Beauty memiliki
masa kedaluwarsa yang panjang

(12-24 bulan).

Produk tidak cepat rusak setelah

dibuka.

Formula produk tetap stabil
meskipun disimpan dalam suhu

ruangan.

Kehandalan

1.

Produk Camille Beauty
memberikan hasil yang konsisten

setelah beberapa kali penggunaan.

Produk bekerja efektif tanpa harus
dikombinasikan dengan produk

lain.

Efek manfaat tetap terasa meski

digunakan dalam jangka panjang.

Desain
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Desain kemasan Camille Beauty

terlihat modern.

Informasi penting (komposisi, cara
pakai, tanggal kedaluwarsa)

tercetak jelas.

Kemasan dirancang dengan bahan

yang tidak mudah rusak.
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Lampiran 2
Hasil Tabulasi Data Mentah

A. Variabel Keputusan Pembelian ()

Total Y

51

29
57

38
54
53
53
53
52

54
53
54
54
53
53
54
54
52

55
51

48
53
53
55
54
54
53
54
48
53
54
54
53
48
48
54
48
48
54
56
52

50
51

12

11

10

9

8

Butir Pernyataan

Responden

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
40
41

42

43
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53
52

51

51

52

51

49

50
52

48

50
48

41

37

41

48

51

50
44
43

44
42

56
50
42

44
44
51

52

48

45

44
51

48

57

45

41

57

51

44
48

48

48

49

52

51

37

41

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62
63
64
65
66
67
68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
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B. Variabel Social Media Marketing (X1)

Total Y

55
34

48

36
52

53
54
53
54
60
53
53
52

53
55
54
55
52

54
52

48

54
55
54
54
52

53
54

48

54
54
52

52

48

48

54
48

48

54
56
51

51

52

52

52

49

12

11

10

9

8

Butir Pernyataan

Responden

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46
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51

51

53
52

52

53
54

51

49

42

48

46

47

48

47

45

44
46

43

59

51

46

43

55
48

55
59

48

45

48

60
48

53
46

55
45

46

48

48

48

50
46

58
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62
63
64
65
66
67
68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
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C. Variabel Kualitas Produk (X2)

Total Y
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o
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64
65
63
64
65
66
65
64
64
62

57

61

60
59

59

60
60
60
60
60
73
60
59

60
60
60
75
60
73
75
63
60
60
60
75
60
75
66
69

73
57

60
63
62

58
57

5
4
5
5
4
5
4
5
4
5
3
4
4
4
4
3
4
4
4
4
5
4
4
4
4
4
5
4
5
5
4
4
4
4
5
4
5
4
3
5
2
3
4
4
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3

5[3[4|5|3|5[4]5]5]3

415|544 |13[5]5]4]|5

4545|354 [5]4]3
4534|544 |5]4]3
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4|5|5]a|5|5]|4|5|4]4
4545445445
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4543454345
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414 alalalalalala]a
414 alalala|3]aa]a
414 alalalalalala]a
414 alalalalalala]a
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5[5|5|5|5|5[5]|5]5]|5

514144 |5|5[5]|5]5]|4

5[5|5|5|5|5[5]|5]5]|5

41415|5|5|5[5]|5]5]|5
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4|5|5alal4a]|3]4a5]4
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47
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Lampiran 3

Hasil Outer Loadings

A. Outer Loadings Variabel Keputusan Pembelian ()

Keputusan Pembelian Kualitas Produk Social Media Marketing
KP1 0.863
KP10 0.903
KP11 0.875
KP12 0.891
KP2 0.853
KP3 0.893
KP4 0.866
KP5 0.903
KP6 0.907
KP7 0.930
KP8 0.903
KP9 0.919

B. Outer Loadings Variabel Social Media Marketing (X1)

SMM1 0.837
SMM10 0.926
SMM11 0.909
SMM12 0.909
SMM2 0.869
SMM3 0.863
SMM4 0.933
SMM5 0.923
SMMe 0.929
SMM7T 0.944
SMMm8 0.932

SMM9 0.848



KPR1
KPR10
KPR11
KPR12
KPR13
KPR14
KPR15
KPR2
KPR3
KPR4
KPR5
KPRG&
KPRY
KPRB
KPR9

C. Outer Loadings Variabel Kualitas Produk (X2)

uuuuu
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Lampiran 4

Hasil Discriminant Validity

A. Discriminant Validity Variabel Keputusan Pembelian ()

Discriminant validity - Cross loadings

KP KPR 5 MM
KP1 0.363 (L Q773
KP10 0904 LU 0.335
KP11 0.875 0. 306 Q.7ra4
KP12 0.89:2 0.834 0.858
KP2 J.a52 a2 Q733
KP3 0.89:2 0.748 773
KP4 0.864 0731 Q715
KPS Ouoed2 . FE5 0.810
KP& 0.9077 Q0.763 0.306
KPT 0930 0.789 0.846
KP& J.904 [ | Q.333
KP9 LS00 0830 0.855

B. Discriminant Validity Social Media Marketing (X1)

SMMA1 0.753 0.816 0.837
SMMA0 0.830 0.836 0.526
SMM11 0.3438 0.853 0.909
SMM12 Q.821 0.684 0.909
SMM2 0. 760 0.833 0.869
SMM3 0.765 0.806 0.865
SMM4 0.870 0.564 0933
SMMS5 0.453 0.830 0.923
SMMG 0.359 0.839 0.929
SMMYT 0.353 0.8677 0944
SMME 0793 0.878 0.932

SMM9 0.729 0.7685 0.848



Discriminant validity - Cross loadings

KPR1
KPFR10
KPR11
KPR12
KPR13
KPFR14
KPR15
KPR2
KPR3
KPR4
KPRS
KPRG&
KPRY
KPRE
KPR9

C. Discriminant Validity Kualitas Produk (X2)

KP

0.785
0774
0.7
0.735
Q.7 79
0.793
0.729
0.7 79
J.822
0. 766
0714
0.747
0.834
LU
0. 760

KPR

{0.8-89
0.942
0.908
0920
0900
.57
0.765
LS00
J.914
0.899
0.569
0872
0.899
0904
0,910

5 MM

0.810
0.350
0.838
0.827
J.812
0.932
0.548
0.812
0.845
0.836
0.769
0.7 7d
0.834
0.821
0.832
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Lampiran 5

Hasil Cconstruct Reability dan Validity

Construct Reability dan Validity

Construct reliability and validity - Overview

Cronbach’s alpha  Compaosite reliability (rho...
Keputusan Pembelian 0877 0.977
Kualitas Produk 0980 0.980
Social Media Marketing 0879 0.980

Composite reliability (rho_c)

=T =1
oo o
o~
R3O

[=1

(=]
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Copy to Excel/MWord Cop

Average variance extracte...
0.796

uuuuu
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Lampiran 6

Hasil Pengujian Inner Model

A. R-Square

R-square - Overview

R-square R-square adjusted
Keputusan Pembelian 0.847 0.843
B. Path Coefficients
Path coefficients - Mean, STDEV, T values, p values Copy to Excel/Word Copyto R
Original sample (0) Sample mean (M)  Standard deviation (STDEV) T statistics (|O/STDEV]) P values
Kualitas Produk > Keputusan Pembelian 0.499 0.524 0.191 2611

[=Ta=1
(=T
IRy

ro o
L

Social Media Marketing -> Keputusan Pembefian 0.438 0.414 0.192 2.279



