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APPENDIX 

Appendix 1. Google Form Questionnaire 

Section 1 out of 12 

Perkenalkan saya Brigitta Mirai Avina Wirakusuma-211226205, mahasiswa 

program International Business Management Program (IBMP) Universitas Atma 

Jaya Yogyakarta angkatan 2021 . Saat ini, saya sedang mengerjakan tugas akhir 

sebagai syarat untuk kelulusan di bawah bimbingan Ibu Nadia Nila Sari, SE., MBA.  

Terima kasih telah meluangkan waktu untuk berpartisipasi dalam survei ini. 

Penelitian ini bertujuan untuk memahami "Peran Interaksi Media Sosial Tiktok 

dalam Mendorong Pembelian Impulsif di Kalangan Gen Z: Studi pada Brand 

This Is April". Di era digital saat ini, media sosial memiliki pengaru yang 

signifikan terhadap perilaku konsumen. Penelitian ini akan mengkaji bagaimana 

faktor-faktor seperti komunitas media sosial, iklan media sosial, dan niat membeli 

impulsif memengaruhi sifat membeli impulsif.  
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Jawaban anonim Anda akan memberikan wawasan berharga tentang pengaruh 

media sosial terhada keterlibatan merek dan pilihan pembelian. Semua informasi 

akan dijaga kerahasiaannya. Survei ini diperkirakan memakan waktu sekitar 5-10 

menit untuk diselesaikan. Saya sangat menghargai jawaba jujur Anda.  

Terima kasih atas partisipasi Anda!  

Hormat saya, 

Brigitta Mirai Avina Wirakusuma  

Section 2 out of 12 

Pertanyaan Filter 1  

Pertanyaan ini digunakan untuk mendapatkan responden dengan kriteria yang 

sesuai 

1. Apakah Anda termasuk Generasi Z yang lahir antara tahun 1997-2012?  

a. Ya 

b. Tidak 

Section 3 out of 12 

Pertanyaan Filter 2 

Pertanyaan ini digunakan untuk mendapatkan responden dengan kriteria yang 

sesuai 

2. Apakah Anda familiar dengan produk This Is April?  

a. Ya 

b. Tidak 
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Section 4 out of 12 

Pertanyaan Filter 3 

Pertanyaan ini digunakan untuk mendapatkan responden dengan kriteria yang 

sesuai 

3. Apakah Anda merupakan pengguna TikTok? 

a. Ya 

b. Tidak 

Section 5 out of 12 

Pertanyaan Filter 4 

Pertanyaan ini digunakan untuk mendapatkan responden dengan kriteria yang 

sesuai 

4. Apakah Anda mengikuti akun TikTok This Is April dan pernah melihat 

iklan This Is April di “for you page” atau halaman explore TikTok? 

a. Ya 

b. Tidak 

Section 6 out of 12 

Pertanyaan Filter 5 

Pertanyaan ini digunakan untuk mendapatkan responden dengan kriteria yang 

sesuai 

5. Apakah Anda pernah membeli produk This Is April minimal 1x dalam 1 

tahun terakhir? 
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a. Ya 

b. Tidak 

Section 7 out of 12 

Pertanyaan Umum 

Pertanyaan ini digunakan untuk mengetahui demografi responden 

1. Jenis Kelamin  

a. Laki-laki 

b. Perempuan 

2. Pendapatan/uang saku per bulan 

a. <1.000.000 

b. 1.000.000 – 3.000.000 

c. 3.000.001 – 5.000.000 

d. >5.000.000 

3. Pekerjaan 

a. Pelajar/mahasiswa 

b. Wirausaha 

c. Pegawai Negeri Sipil 

d. Karyawan Swasta 

e. Lainnya:… 

4. Pendidikan terakhir 

a. SMP 

b. SMA 
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c. D1/D2/D3/S1 

d. S2 

e. S3 

5. Kategori produk apa saja yang pernah Anda beli di This Is April? 

� Atasan 

� Bawahan 

� Dress 

� Outer 

� Tas 

� Sepatu 

Section 8 out of 12 

Social Media Community 

Social Media Community adalah kelompok orang yang berinteraksi, berbagi 

minat, dan bertukar opini d platform sosial, yang dapat memengaruhi keputusan 

pembelian melalui komentar, like, dan diskusi. 

Berikut adalah penjelasan untuk kriteria umum pada setiap pilihan:  

1: Sangat Tidak Setuju 

2: Tidak Setuju 

3: Netral 
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4: Setuju 

5: Sangat Setuju 

1. Media sosial TikTok This Is April membantu saya untuk terhubung 

dengan konsumen lain  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

2. Saya selalu senang berinteraksi seperti melalui kolom komentar dan 

TikTok live dengan orang lain di media sosial TikTok This Is April.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

3. Saya merasa mudah menemukan orang-orang dengan minat yang sama di 

media sosial Tiktok This is April.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 
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e. 5 

4. Saya merasa mudah menemukan orang-orang dengan minat yang sama di 

media sosial Tiktok This is April.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

Section 9 out of 12 

Social Media Advertisements 

Social Media Advertisement adalah pesan pemasaran dan promosi produk yang 

disampaikan melalui platform seperti TikTok, serta disesuaikan dengan preferensi 

dan perilaku pengguna. 

Berikut adalah penjelasan untuk kriteria umum pada setiap pilihan:  

1: Sangat Tidak Setuju 

2: Tidak Setuju 

3: Netral 

4: Setuju 

5: Sangat Setuju 
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1. Saya merasa mudah menemukan orang-orang dengan minat yang sama di 

media sosial Tiktok This is April.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

2. Iklan produk This Is April di media sosial TikTok  mendorong saya untuk 

mempertimbangkan melakukan pembelian. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

3. Saya melakukan pembelian produk This Is April karena promosi diskon di 

media sosial TikTok yang menarik dan tidak tersedia di toko fisik. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 
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4. Penawaran promosi This Is April di media sosial Tiktok seperti voucher 

dan diskon mendorong saya untuk melakukan pembelian yang tidak 

direncanakan.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

 

Section 10 out of 12 

Impulse Buying Intention 

Impulse Buying Intention adalah dorongan spontan untuk membeli tanpa rencana, 

yang dipengaruhi oleh emosi positif seperti kesenangan. 

Berikut adalah penjelasan untuk kriteria umum pada setiap pilihan:  

1: Sangat Tidak Setuju 

2: Tidak Setuju 

3: Netral 

4: Setuju 

5: Sangat Setuju 
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1. Saya merasa terdorong untuk melakukan pembelian produk This Is April 

di luar rencana awal ketika saya menggunakan media sosial TikTok.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

2. Saya menyadari bahwa saat menggunakan media sosial TikTok, saya 

memiliki dorongan tak terduga untuk membeli produk This Is April. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

3. Saya cenderung melakukan pembelian produk This Is April saat 

menjelajahi media sosial Tiktok, meskipun tidak berkaitan dengan daftar 

belanja yang telah saya rencanakan. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

Section 11 out of 12 
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Impulse Buying Behavior 

Impulse Buying Behavior adalah pembelian tanpa rencana yang menimbulkan rasa 

senang dan antusias. Dalam konteks online, interaksi dengan iklan yang terasa 

personal dapat mendorong keterlibatan konsumen dan keputusan pembelian 

impulsif. 

Berikut adalah penjelasan untuk kriteria umum pada setiap pilihan:  

1: Sangat Tidak Setuju 

2: Tidak Setuju 

3: Netral 

4: Setuju 

5: Sangat Setuju 

1. Slogan “Lakukan saja” menggambarkan cara saya dalam membeli produk 

This Is April.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 
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2. Ungkapan “Beli dulu, pikirkan nanti” mencerminkan diri saya saat 

membeli produk This Is April.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

3. Saya biasanya memiliki dorongan untuk melakukan pembelian produk 

This Is April secara impulsif.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

4. Saya dapat langsung membeli produk This Is April jika saya merasa akan 

membutuhkannya.  

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

5. Saya sering kali berakhir melakukan lebih banyak pembelian produk This 

Is April secara spontan daripada yang saya perkirakan.  
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a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

6. Saya sering membeli produk This Is April tanpa memiliki rencana 

sebelumnya. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

7. Saya membeli produk This Is April yang sebelumnya tidak saya ketahui. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 

e. 5 

8. Saya menikmati pembelian produk This Is April secara impulsif. 

a. 1 

b. 2 

c. 3 

d. 4 
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e. 5 

Sectaion 12 out of 12 

Thank You! 

Terima kasih sudah meluangkan waktu mengisi kuesioner ini, jangan lupa di 

submit ya! Tuhan memberkati, Have a nice day! 

 

 

 

 

 

Appendix 2. Google Form  
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Appendix 3. Raw Data 

NO 
SMC 

1 

SMC 

2 

SMC 

3 

SMC 

4 

SMA 

1 

SMA 

2 

SMA 

3 

SMA 

4 
IBI 1 IBI 2 IBI 3 IBB 1 IBB 2 IBB 3 IBB 4 IBB 5 IBB 6 IBB 7 

IBB 

8 

1 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 4 

2 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 

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

4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 2 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

6 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 

7 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 

8 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 4 

9 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

11 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

12 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 
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13 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 

14 4 5 5 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 

15 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 

16 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

17 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

18 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

19 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 

20 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

21 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 

22 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 

23 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 

24 5 5 5 4 5 5 5 3 3 3 3 3 5 3 5 2 3 3 3 

25 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 

26 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 2 
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27 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 

28 4 2 4 5 5 5 5 5 5 5 3 2 4 4 5 2 2 4 2 

29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

30 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 

31 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 

32 5 2 3 4 4 4 2 4 4 2 2 3 2 1 4 1 3 2 2 

33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 

34 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 

35 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

36 4 3 5 5 4 5 5 5 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 2 

37 4 2 3 4 4 5 4 4 5 5 3 4 4 4 4 5 4 4 4 

38 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 

39 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

40 2 2 3 4 5 5 5 4 3 3 3 4 2 4 4 5 5 5 5 
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41 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

42 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 

43 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 

44 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 

45 2 2 1 2 2 1 1 1 2 1 1 3 4 2 2 2 2 2 3 

46 3 2 3 3 4 3 3 4 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 

47 4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 

48 3 1 3 3 4 4 3 5 4 4 4 3 4 3 2 3 2 4 4 

49 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 4 

50 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

51 4 4 3 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 3 4 

52 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 

53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

54 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 2 2 3 
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55 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 5 5 5 3 

56 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 

57 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

58 4 1 1 5 3 4 2 4 4 4 4 2 2 4 4 2 4 4 4 

59 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 5 5 1 1 1 1 

60 2 3 4 2 5 4 3 3 3 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

61 3 4 4 5 3 4 4 5 4 4 3 4 3 4 1 1 1 1 3 

62 2 1 1 1 1 3 1 2 1 1 1 2 1 2 3 2 3 1 2 

63 5 4 5 5 4 4 5 2 2 2 2 1 1 2 5 2 2 4 2 

64 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 

65 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 

66 3 3 4 5 4 4 5 5 5 5 5 3 3 4 5 2 4 4 3 

67 5 2 5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 1 3 5 3 3 1 1 

68 4 4 4 5 3 4 4 2 4 4 5 3 4 5 2 4 4 3 5 
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69 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 3 

70 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 3 3 5 4 4 5 3 3 4 

71 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 2 2 3 4 2 1 2 2 

72 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 2 

73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 3 3 

74 4 2 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 2 5 4 5 

75 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 

76 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

77 4 4 5 5 4 4 5 2 2 4 1 1 1 1 4 1 2 4 1 

78 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 1 4 5 3 1 4 5 

79 3 2 2 2 5 3 5 5 3 3 3 5 5 3 2 3 3 2 4 

80 3 3 4 4 3 5 2 4 3 4 4 2 2 2 3 2 2 2 2 

81 3 2 2 5 5 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 3 2 3 

82 5 3 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 
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83 4 3 3 4 3 4 4 3 3 3 3 2 2 3 4 2 2 2 2 

84 4 2 4 5 5 4 4 2 2 3 3 3 2 3 5 3 2 4 2 

85 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 

86 5 4 5 4 4 4 5 3 4 3 4 4 2 3 5 2 3 4 2 

87 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 

88 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 

89 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

90 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 

91 4 2 3 1 3 5 5 3 3 1 1 1 1 1 5 2 1 5 1 

92 5 2 4 4 5 5 5 5 5 3 2 2 2 4 2 2 1 3 1 

93 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 

94 4 5 4 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 3 4 4 4 

95 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

96 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 1 1 3 1 
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97 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 

98 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 

99 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 3 3 4 5 5 4 4 4 

100 3 3 3 3 4 5 4 5 5 3 5 4 5 3 4 5 4 3 4 

101 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 2 2 4 5 4 4 4 4 

102 5 2 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 

103 4 2 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 

104 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 

105 3 4 3 5 2 3 3 2 2 2 3 3 1 1 4 1 3 5 2 

106 5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 

107 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3 5 3 4 4 4 

108 4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 

109 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

110 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 
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111 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 

112 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 2 4 4 4 4 3 

113 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 4 

114 4 5 4 4 5 4 4 5 3 2 3 2 4 4 1 2 2 2 2 

115 4 5 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 5 

116 3 3 2 5 3 1 1 3 2 3 3 3 2 4 2 5 5 3 5 

117 5 4 5 4 5 5 5 5 2 4 4 2 2 4 4 4 4 5 3 

118 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 

119 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

120 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

121 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 

122 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 

123 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 3 4 4 3 4 4 

124 4 5 5 3 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 3 3 
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Appendix 4. Respondents’ Demographic 
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Appendix 5. Results of Data Processing 

Statistic Descriptive  

 

Data Analysis – Outer Loadings 
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Construct Reliability and Validity 

 

Discriminant Validity – Fornell-Larcker 
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Discriminant Validity – Cross Loadings 

 

R Square 
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F Square 

 

Q Square 

 

Bootstraping 

 

 

 

 

 

 



 131 

Appendix 6. Main Journal 

 

 

 



 132 

 

 

 

 



 133 

 

 

 

 



 134 

 

 

 

 



 135 

 

 

 

 



 136 

 

 

 

 



 137 

 

 

 

 



 138 

 

 

 

 



 139 

 

 

 



 140 

 

 

 



 141 

 

 

 

 



 142 

 

 

 



 143 

 

 

 



 144 

 

 

 



 145 

 

 

 



 146 

 

 

 



 147 

 

 

 



 148 

 

 

 



 149 

 

 

 



 150 

 

 

 



 151 

 

 

 



 152 

 

 

 



 153 

 

 



 154 

 

 



 155 

 

 



 156 

 

 



 157 

 

 

 


