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LAMPIRAN 1
KUESIONER PENELITIAN

Bogor, Agustus 2025

Kepada Yth.
Pelanggan Skincare Produk Viva

di Tempat.

Assalamu’alaikum Wr. Wb
Dengan hormat,

Saya yang bertanda tangan di bawah ini :

Nama . LAELA MUZDALIFAH

NPM : 19210054

Jurusan : Manajemen

Institusi . Universitas Binaniaga Indonesia

Judul Skripsi : PENGARUH INFLUENCER MARKETING, KOMUNIKASI
PEMASARAN DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK KECANTIKAN VIVA DI
MEDIA SOSIAL

Saya sedang menyusun sebuah karya ilmiah (skripsi) sebagai salah satu
syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Management (S.M.). Untuk itu, saya
memohon kesediaanya kepada Bapak/Ibu dan teman-teman untuk menjawab semua
pertanyaan pada kuesioner yang terlampir secara jujur dan terbuka. Informasi yang
didapatkan melalui kuesioner ini bersifat ilmiah dan hanya di pergunakan untuk
kepentingan penelitian saja.

Demikian permohonan saya, saya ucapkan terimakasih atas kesediaan
Bapak/Ibu dan teman-teman yang sudah meluangkan waktunya untuk mengisi
kuesioner ini dan menyatakan pendapat dalam penelitian ini.

Hormat Saya,

LAELA MUZDALIFAH
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KUESIONER

Profil Responden

Mohon isi dengan memberi tanda check list (V') pada data, sebagai berikut :

Jenis Kelamin : Wanita [__] Pria [_]

Usia -15_25Tahun || 26— 41 Tahun L[|

4250 Tahun [] >50 Tahun  [_]
Jenjang Pendidikan: sMp L1 sma [ b3 [

pa ] st [ s2 [
IRT []

Lama Jadi Pelanggan : Tidak Pernah [ | 1-5Tahun [ ]

5-10Tahun [_] >10Tahun |:|
Media Sosial yang digunakan : Tiktok |:|

Petunjuk pengsian kuesioner sebagai berikut :

Kepada Bapak/Ibu dan teman — teman sebelum kalian diminta untuk menjawab
pertanyaan di bawah ini, di mohon untuk menjawab pertanyaan tersebut dengan
memberikan tanda check list (V) satu dari lima pilihan alternatif, jawaban yang

terdapat di dalam pernyataan tersebut berketerangan sebagai berikut :

Sangat Setuju (SS)
Setuju (S)

Tidak Setuju (TS)

5
4
Netral (N) 3
2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1
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No.

Pernyataan

Keterangan

SS

S

N

TS

STS

Dapat Dipercaya

Influencer memberikan informasi yang jujur

1. | sertatrasnparan mengenai produk kecantikan
Viva.
Konsumen merasa bahwa rekomendasi dari
2. | influencer dapat mempengaruhi pembelian.
Influencer memiliki reputasi yang baik sehingga
3. | konsumen percaya kepada ulasan mereka.
Keahlian
Influencer memiliki pengetahuan mendalam
4. | tentang produk kecantikan Viva serta bagaimana
cara menggunakannya
5 Konsumen menganggap influencer sebagai ahli
" | dalam bidang kecantikan
Influencer mampu menjelaskan manfaat serta
6. | keunggualan dari produk Viva dengan jelas serta

profesional.

Daya Tarik Fisik

Penampilan fisik influencer yang menarik
membuat konsumen lebih tertarik untuk
mencoba produk kecantikan Viva.

Influencer yang cantik serta terawat
meningkatkan persepsi positif terhadap
efektivitas produk yang dipromosikan.

Gaya komunikasi influencer membuat
konsumen merasa nyaman dan tertarik untuk
mendengarkan rekomendasinya




Variabel Komunikasi Pemasaran (X2)
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N b ¢ Keterangan
o ernyataan SS|S|N|TS][STS
Iklan
1 Iklan produk kecantikan Viva di media soaial
" | menarik perhatian saya.
) Iklan Viva memberikan informasi yang jelas
" | tentang keunggulan produk.
3 Iklan Viva sering saya lihat di platfrom media

sosial yang saya gunakan.

Promosi Penjualan

Promosi diskon produk Viva membuat saya

4, . .
tertarik untuk membeli.
5 Penawaran promosi produk Viva di media sosial
" | mempengaruhi keputusan pembelian.
6 Saya merasa promosi produk Viva memberikan

nilai tambah saat membeli.

Hubungan Masyarakat dan Publisitas

Saya melihat artikel atau liputan positif tentang
produk Viva di media sosial atau situs berita
kecantikan.

Viva aktif membangun citra positif melalui
promosi di media sosial atau kolaborasi dengan
komunitas kecantikan.

Berita dan publisitas tentang produk Viva di
media sosial membuat saya percaya pada
kualitas produknya.
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N b ¢ Keterangan

0 ernyataan SS|S|N|TS][STS
Ketahanan
1 Produk kecantikan Viva dapat digunakan dalam jangka

waktu lama tanpa cepat habis.

Kualitas produk Viva tetap terjaga meskipun sudah
digunakan berulang kali.

3.

Produk Viva tidak mudah rusak atau berubah kualitas
selama masa penggunaan.

Karakteristik Produk

Produk Viva memiliki variasi manfaat atau

4. | fungsi yang sesuai dengan kebutuhan
kecantikan saya.
Produk Viva menawarkan kelebihan tambahan
5. . . o
dibandingkan produk sejenis lainnya.
5 Produk Viva menawarkan variasi produk yang sesuai

dengan berbagai jenis kulit.

Kesesuaian dengan Spesifikasi

Kualitas produk Viva dinilai dari sejauh mana produk
kecantikan tersebut sesuai dengan spesifikasi yang
tertera pada kemasan maupun promosi di media sosial,
seperti manfaat, kandungan bahan aktif, serta hasil
penggunaan.

Keputusan pembelian konsumen terhadap produk Viva
cenderung lebih kuat jika produk dirasa memenuhi
Klaim spesifikasinya, seperti efektivitas, kelembaban,
dan keamanan bagi jenis kulit tertentu

Kesesuaian antara janji spesifikasi produk dan
pengalaman nyata konsumen menjadi faktor penting
dalam menilai kualitas produk Viva dan memengaruhi
keputusan pembelian
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N b ¢ Keterangan
0 ernyataan SS|S|N|[TS]|STS
Kesan Kualitas
Saya merasa produk Viva adalah produk
10. | berkualitas tinggi berdasarkan pengalaman
penggunaan.
11 Saya percaya produk Viva memiliki kualitas
" | baik meskipun harganya terjangkau.
12 Saya merasa yakin menggunakan produk Viva
" | karena reputasi serta kualitasnya.
Variabel Keputusan Pembelian (Y)
No Pernyataan Keterangan
' y SS|S[N|TS]STS

Pemilihan Produk

Saya memilih produk yang sesuai dengan

L kebutuhan saya.

2 Saya mempertimbangkan manfaat produk
" | sebelum membeli.

3 Saya menyaring beberapa produk sebelum

memutuskan untuk membeli.

Pemilihan Merek

Saya memilih merek karena sudah dikenal

4 kualitasnya.
5 Saya membeli merek yang memiliki ciri khas
" | tersendiri.
6 Saya membandingkan beberapa merek sebelum

membeli.

Pemilihan Tempat atau Saluran Distribusi

7.

Saya membeli produk di tempat yang mudah
dijangkau.

Saya mempertimbangkan ketersediaan produk
sebelum memilih tempat membeli.
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No.

Pernyataan

Keterangan

SS

S|N|TS

STS

Saya membeli produk di toko yang memiliki
banyak pilihan.

Waktu pembelian

10. | Saya membeli produk saat memiliki waktu luang.
11 Saya membeli produk di hari tertentu yang

" | menurut saya tepat.
12 Saya menunda pembelian karena tidak ada

waktu.

Jumlah Pembelian

Saya membeli lebih dari satu produk saat

13 belanja.
14. | Saya membeli produk hanya sesuai kebutuhan.
15 Saya cenderung membeli dalam jumlah banyak

untuk persediaan.
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LAMPIRAN 2
HASIL TABULASI DATA MENTAH

A. Variabel Influencer Marketing (X1)

Total
X1

24
35

41

30
36

37

41

36

44
34

44
42

36

39
45

34
40

36

39
37

43

31

42

41

45

32

42

35
44
45

45

41

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
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Total
X1

32

38
39
32

41

36

37

44
44
36

35

41

34

44
45

29
41

38
41

Pernyataan

Responden

72
73
74
75
76
7
78
79
80
81

82

83
84

85

86
87

88
89
90

B. Variabel Komunikasi Pemasaran (X2)

Total X2

32

36

40

30
36

43

39

37

44
34
44
34
36

39

45

Pernyataan

Responden

10
11
12
13
14
15
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Total X2

45

36

41

37

33
45

32

45

36

42

43
27

27

35

43
45

34
41

39

38

39

36

36

45

45

38

35

41

35

43

45

32

41

42

43

Pernyataan
4

Responden

56

57

58

59

60
61

62

63

64
65
66
67

68
69

70
71

72
73

74
75
76
7
78
79

80
81

82
83

84
85
86
87
88
89

90
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C. Variabel Kualitas Produk (X3)
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Total X3

53
48

49

58
59

49

45

56
46

58
60
38

53
51

55

3
4
4
5

4
4
5
4
5
5
3
4
4

5

5

7189|1011 12

5045/ 4

41 4|4 4

41 4|4 4

5555

51415 5

55| 4] 4
4|44l 3
5/5[5] 5

4144 4

5|/5|5| 4

5|55

31233
415| 5| 4

4143 4

5|55

6
3
4
4
5
5

5

5
5
4
4
5
5

Pernyataan

1

Responden

76
77
78
79

80
81

82

83

84
85
86
87

88
89

90

D. Variabel Keputusan Pembelian ()

Total Y

44
57

64
53
57
67

60
71

70
57
72
65

64
65
67
58
69
60
66

15

14

1
3

3
3
5

5

5

5
4
4
4
4
4
4
5
5
3
5
3
4
5
4
4
4
4
4

Pernyataan

112|3/4/5/6|7|8[9]10]11|12| 13

2141412234233

313|/4[4(3|5(5|4|4]| 4

4141414141414 14|5]| 5

414|13|4[3|3|4]4|5)| 4

4141414414444 4

415|4|5|4]4|4|5|5]| 4

41541434453 4

5(5/5|5|5|5|5[5[|5]5

41415/5|5/5|5[5|5]| 5

413|4|5|4(4|5|3|4]| 3

415|5/5|5/5|5|5|4]| 4
5(415|5[5(4]4(4|5] 3
41415/4|5/4|5|4|5]| 4

415|4]5|4]4|5|4|5]| 4

415|4|5|414|5|4|4]| 5

34144143444 4

5(5/4|4]5|5|5[4|5]|5

4141414414444 4

415|414|5/5|4|4|5]| 5

Responden

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19




160

>

T (N[OOI DM AOM|IO TN DOV N NN (O| (A~ D(O|ILIMON|M |||~
._m67576767577_/746774546566677657766467756
-
ﬁ454555354555434553434335455515545235544
M_443455455454434553234324455335544145544
B453545543555544553434355455545554335544
u543555455555444553434344455425544245544
”__453555555555525553434435455535544354544

c

%m443545443555544553334434455445544244544

-

@©

WJ9545555453555535553334445454555544355544

S

(5

O W0 LI FTLITLITILLILILLILLMITILILLMOOMILIFT|ILV(FT|IT|LOLLO L TL|L|ITLO (N T (WO (T (WO
NSO LI MIW | LI TILLILLILMITM(LO(TF(O (W00 W (W00 T W|(WL MW
OO IOV IFTITFT|MILOILO OO |IFT|ITIDVILOM TN T T TFT|WO WO |T WO (WO O™ (0T O™ 0
OO T T 0inin|in il N JITIDDIOLMMOMI| <l T T I ST S T T T T T omin
< IS T IFTITOMILOILOLODILOM I FTIVILOLM T NMIIT|M T FTOTFT|IT OO T T O T T WO T T
NIV TV T |ITIWOILVLIOILOLMIOILLNOM T MIIT|M T[T FT|O W |ITD T[T T
N T IOV IFTILOMIL|IL IO |IFTOVIL T OO M IIT|M T |T (T |IT O[O |T O™ (O T (T
AT TIIT(OITOITIOILOTIOLWODILOLM TV O MIIT|MN T[T TFT|IT OO |FTITOM OO | T T
c

(3}

=]
m0123456700901234567890123456789012345678
S NN N NNNNNANANMOOMOOOMOMHOMHOMHO M JIJT T |IJF)II7 (77 (7|0 |0 (W0 |(wn(wn|wn|wn | w|w
3

o




161

Responden

>
T |mlo|lololv|a|lm|t|v|io|t|dlN|m~|lo|dld|lolo|lolv|m|o|o|lc|o|w|o|s|o]|o
S OIS || INOIMIMISIDIL|IMNIMNODIOCIOC|OC|O|OOIMIMO|D|O | |O|~(TF|(O©|O|©
o
-
ﬁ43445455333553443344555343452544
M_43545455333444453444454343552445
B43455455334553444444553543553455
u43445455333553553344555343553445
“__43555445334554544444554444553455
c
wm44555445333443554444554344454454
-
@©
WJ943555455344454455444454544553454
S
(5
O T(FILLILIFILILLMMOIMILIL ML LI T ITLL T IFTITM T[T (|0 (WO
M TV VIO M T |IFTIO|O T IO T IT|ITO|O T[T |FTO|O (T | (OO
OIOMNITIFTILLILOILOIMILO|MN T IFTIOILOLMILO || T T |IFTO|O (T T T TFT|WO [ T|WO (WO |
OITIN|IT(OILOIFTILLILOIMNMIKFMOMILVLILOLM T|ITITITFT|IT|TFTIFTLOW T T|IITO|ILON T T
< T T[T LOLIFTOITMNMIFITFTVOIO T T T T|T IO T T|IITO|WO [ T|WO (T |
NN I FTILIMLO|MNITIFTOLOITO|ITOIL I FT|IFITLLT|MIIOOILOL M| T|WO
NI FTIOLLO|MN T IFTOLO T T FTITFTIITIITOIOW|TFIT|MT|O [T | (OO
ATV FTIOLILO|MN I TIFTIT|ITIT TNV IO TFT|IFTOIOFT|TFT(T|HVMTFT|OM|WO (T |
DO (AN T OIS ODNO|A NN ITIOOI~O0|DO|HAN|M T OIS0 |D O
IO OO O OOV O©| O (O M=M= |P~[P~[P~|P~|P~|P~|P~|P~]|00 |00 |CO0[CO0[CO|CO|CO|0|O || O




162

LAMPIRAN 3
HASIL OUTER LOADING

A. Outer Loading Keputusan Pembelian ()

Pemuatan luar (Quter loadings) - Matriks

Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
KPP1 0.754
KPP10 0.770
KPP11 0.736
KPP12 0.808
KPP13 0.817
KPP14 0.752
KPP15 0.763
KPP2 0.785
KPP3 0.726
KPP4 0.735
KPP5 0.775
KPP6 0.748
KPP7 0.753
KPP8 0.849
KPP9S 0.746

B. Outer Loading Influencer Marketing (X1)

Pemuatan luar (Outer loadings) - Matriks

Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
IM1 0728
IM2 0812
IM3 0786
M4 0836
IM5 0789
IM6 0772
IM7 0871
IM8 0.763
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C. Outer Loading Komunikasi Pemasaran (X2)

Pemuatan luar (Outer loadings) - Matriks Salin ke Exc
Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
KP1 0.838
KP2 0.785
KP3 0.756
KP4 0.835
KP5 0.813
KP6 0.807
KP7 0.705
KP8 0.829
KP9 0.756

D. Outer Loading Kualitas Produk (X3)

Pemuatan luar (Outer loadings) - Matriks Salin ke Exc
Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
KLP1 0./
KLP10 0.817
KLP11 0.807
KLP12 0.762
KLP2 0.811
KLP3 0.785
KLP4 0.822
KLP5 0.769
KLP& 0.764
KLP7 0.865
KLP8 0.788

KLP9 0.764
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LAMPIRAN 4
HASIL DISCRIMINANT VALIDITY

A. Discriminant Validity Variabel Keputusan Pembelian (YY)

Validitas diskriminan - Pemuatan silang (Cross loadings)

Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
KPP1 0.670 0.754 0.608 0.653
KPP10 0.629 0.770 0.661 0.649
KPP11 0.578 0.736 0.687 0.617
KPP12 0.721 0.808 0.726 0.729
KPP13 0.749 0.817 0.737 0.736
KPP14 0.670 0.752 0.667 0.684
KPP15 0.687 0.763 0.701 0.723
KPP2 0.657 0.785 0.647 0.675
KPP3 0.645 0.726 0.565 0.655
KPP4 0.708 0.735 0.611 0.667
KPP5 0.642 0.775 0.610 0.637
KPP6 0.633 0.748 0.651 0.643
KPP7 0.614 0.753 0.639 0.609
KPP8 0.700 0.849 0.710 0.699
KPP9 0.553 0.746 0.515 0.549

B. Discriminant Validity Variabel Influencer Marketing (X1)

Validitas diskriminan - Pemuatan silang (Cross loadings)

Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
IM1 0.728 0.658 0.632 0.678
M2 0.812 0.728 0.758 0.811
IM3 0.786 0.697 0.781 0.785
IM4 0.836 0.660 0.756 0.822
IM5 0.789 0.686 0.758 0.769
IMé 0.772 0.639 0.658 0.764
M7 0.871 0.752 0.789 0.865
M8 0.763 0.671 0.691 0.788

IM9 0.774 D.624 0.611 0.764
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C. Discriminant Validity Variabel Komunikasi Pemasaran (X2)

Validitas diskriminan - Pemuatan silang (Cross loadings)

Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
KP1 0.876 0781 0.838 0.859
KP2 0.735 0.639 0.785 0.740
KP3 0.e32 0.59 0.756 0.662
KP4 0.731 0704 0.835 0.746
KP5 0.687 0716 0.813 0.713
KP6 0.754 0710 0.807 0.763
KP7 0.641 0.568 0.705 0.665
KP8 0.710 0.697 0.829 0.718
KP9 0.654 0.606 0.756 0.646

D. Discriminant Validity Variabel Kualitas Produk (X3)

Validitas diskriminan - Pemuatan silang (Cross loadings)

Influencer Marketing Keputusan Pembelian Komunikasi Pemasaran Kualitas Produk
KLP1 0.747 0.678 0.665 0.701
KLP10 0.742 0.705 0.753 0.817
KLP11 0.756 0.605 0.686 0.807
KLP12 0.694 0.707 0.737 0.762
KLP2 0.812 0.728 0.758 0.811
KLP3 0.786 0.697 0.781 0.785
KLP4 0.836 0.660 0.756 0.822
KLP5 0.789 0.686 0.758 0.769
KLP& 0.772 0.639 0.658 0.764
KLP7 0.871 0.752 0.789 0.865
KLP8 0.763 0.671 0.691 0.788

KLP9 0.774 0624 0.611 0.764
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LAMPIRAN 5
HASIL CONSTRUCT RELIABILITY AND VALIDITY

Validitas dan reliabilitas konstruk - Ringkasan Salin ke Exc

Cronbach’s alpha  Keandalan komposit (rho_a)  Keandalan komposit (rho_c)  Rata-rata varians diekstra...

Influencer Marketing 0.926 0.928 0538 0.630
Keputusan Pembelian 0.550 0.952 0956 0.5%0
Komunikasi Pemasaran 0.926 0.930 0938 0.628

Kualitas Produk 0.944 0.945 0952 0.622
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LAMPIRAN 6
HASIL PENGUJIAN INNER MODEL

A. R-Square

R-square - Ringkasan
R-square Adjusted R-square

Keputusan Pembelian 0.768 0.760

B. Path Coefficients

Koefisien jalur - Rata-rata, STDEV, Nilai-T, Nilai-p Salin ke Excel/Word ~ Salin ke

Sampel asli (0) Rata-rata sampel (M) Standar deviasi (STDEV) T statistik (|0/STDEV]) Nilai P (P values)

Influncer Marketing -+ Keputusan Pembelian 0.199 0178 0.381 0523 0.601
Komunikasi Pemasaran -> keputusan Pembelian 0355 0353 0.174 2041 0.041
Kusltes Pracuk -+ Keputusan Pembeian 0343 0369 0431 0.7%4 0427
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LAMPIRAN 7
IKLAN DAN PROMOSI

18.38

4 [ Q. Temukan konten terkait

3

Whii’ening Cream " Tapingapain memilih kalo bisa
: _ beliii semua kan yaaa®

T

I TEEAE

O
5
<
=+
Ta
20

WHITENING

CREAM

i

Viva Cosmetics @ ®Foto
na nih? #body... banyak

a - Naykilla &

Tambahka
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LAMPIRAN 8
VIDEO REVIEW DAN VIDEO TUTORIAL

w s m
21 OIATTINI
I VY RANT

L 2. 3 4.
B .
@ W= | - e
Serum Special Whitening
DayCream  Cream oleskan [;Sllns:r:ien
tipis-tipis WIELE O
Malam
1. K 2. 3. ®
. ° " \‘ - - —
@)= s
Collagen Whitening
Serum Night Cream Cream oleskan

tipis-tipis

indayaniscaya ® Foto
URUTAN PEMAKAIAN SKINCARE VIVA

Tahu ngga sih, kalau urutan pemakaian
skincare yang salah bisa bikin produk ngga
efektif?? Yuk cari tahu urutan yang benar

DokterDetektif @ - 2-13

Masih inget ga Gaes ama air mawar??
Nenek moyang nya Toner di Indon... banyak
supaya kulitmu dapat hasil yang... banyak

Q Pencarian - viva glowing white serum

Q Pencarian - korban viva whitening cream ga cocok

Tambahkan komentar... @ @ @

Tambahkan komentar...




LAMPIRAN 9
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MEMPOSTING FOTO-FOTO TENTANG PRODUK VIVA BESERTA

MANFAATNYA

| | .
& LinatProduk (6) v ” {,
yt;urs%ips 024-11-28

semua masalah kulit pasti ada solusinya’t
#serum #serumviva #viva #vivacosmetics

@S

Tambahkar

REKOMENDASI SERUM VIVA
SESUAI MASALAH KULIT

& LinatProduk (6) v

vtlurs&#\ips

semua masalah kulit pasti ada solusinya'+
#serum #serumviva #viva #vivacosmetics

QS

18.42

< ! Q Sunscreen Viva

Krim pagi Sunscreen

(Melembabkan) (Melindungi sinar UV)

v ‘. ' )
S (Exfo khusus KUlif keriry&)

‘(Anti-kulit Kering)

16,915
Q
737

'(MK""" :33'3":( Krimmalam - J§
engencang )a" (Mencerahkan 4857
@ Linat Prodlk (3) memutihkan)

Owned by Mine

Macani2 nih'guysss #creamviva
#daycream #nightcream

41 Berisi: The Drum - Alan Walker

Q Pencarian - viva multiactive night cream

Tambahkan komentar
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