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17-20 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Tidak tahu Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Wanita 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Tidak Minimal 1 kali dalam dua 

minggu 

17-20 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Tidak Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Wanita 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Tidak Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Wanita 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Wanita 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Ya Lebih dari 1 kali dalam 

sebulan 

21-24 Tahun Pria 3 Kadang-kadang Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Tidak Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 
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17-20 Tahun Wanita 3 Kadang-kadang Tidak Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Tidak Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Pria 3 Tidak Tidak Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Wanita 3 Kadang-kadang Ya Lebih dari 1 kali dalam 

sebulan 

17-20 Tahun Wanita 3 Ya Ya Minimal 1 kali dalam 

sebulan 

 

INFLUENCER 

NO P

1 

P

2 

P

3 

P

4 

P

5 

P

6 

P

7 

P

8 

P

9 

P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21 P22 

1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

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

3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

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

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

6 4 4 5 3 2 4 4 4 5 4 3 4 4 5 4 4 4 5 4 4 3 5 

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

8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

9 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 5 4 4 4 4 3 3 4 3 

10 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 3 4 5 

11 3 2 5 5 4 2 2 2 2 2 3 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 

12 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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13 4 5 5 3 3 3 4 5 4 4 3 2 2 3 3 3 3 4 4 3 4 4 

14 3 4 4 4 3 2 3 4 3 3 2 3 2 3 4 3 4 3 3 3 4 4 

15 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

16 3 4 5 5 4 3 5 4 4 4 3 3 3 2 3 3 4 4 3 4 5 4 

17 3 3 4 4 2 2 4 4 2 3 2 2 2 2 2 2 4 2 2 2 3 3 

18 2 2 4 2 2 2 2 2 1 1 1 2 1 1 2 1 4 1 1 2 2 2 

19 5 4 5 3 4 4 4 5 4 4 2 1 1 1 2 2 4 1 1 2 2 2 

20 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 2 2 1 2 2 2 2 1 2 1 2 1 

21 4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 2 1 2 1 2 2 1 2 2 1 1 1 

22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 4 2 2 2 2 2 

23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

24 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

26 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 2 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 

27 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 2 2 1 1 2 2 2 1 1 2 2 1 

28 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 1 

29 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 2 

30 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 1 

31 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

32 4 3 3 4 3 4 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 3 

33 3 2 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

34 1 5 5 5 2 2 2 2 2 2 1 2 2 4 3 3 4 2 4 1 4 5 

35 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 

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

37 3 4 5 5 3 4 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 
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DE-INFLUENCER 

NO P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P1

0 

P1

1 

P1

2 

P1

3 

P1

4 

P1

5 

P1

6 

P1

7 

P1

8 

P1

9 

P2

0 

P2

1 

P2

2 

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

2 3 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

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

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

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

6 2 2 5 5 5 1 1 3 2 2 5 4 5 5 5 3 5 5 5 3 3 3 

7 4 2 4 5 4 2 2 2 2 2 5 5 5 5 5 3 5 5 5 1 4 4 

8 1 2 4 4 3 1 1 1 2 2 4 4 4 5 4 4 5 4 5 1 4 1 

9 2 2 5 5 5 2 1 2 2 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 1 1 

10 3 3 2 4 3 3 3 2 2 3 2 3 2 4 4 2 3 4 3 3 2 3 

11 4 2 5 5 4 4 5 1 1 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 

12 5 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

13 3 3 4 4 3 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 

14 2 2 5 5 5 1 1 1 2 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

15 1 1 2 1 1 1 2 2 1 1 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 

16 1 2 1 1 2 1 2 1 2 2 5 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 

17 2 2 1 2 1 1 2 1 2 1 4 4 4 5 4 5 5 4 5 2 5 4 

18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

19 2 2 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

20 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 

21 2 2 2 2 1 2 2 1 1 1 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

22 2 2 2 1 2 1 1 2 1 2 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 

23 2 1 2 1 2 2 1 1 2 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 
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24 1 1 1 2 2 2 2 1 2 1 5 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

25 1 1 1 1 1 2 2 1 2 2 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

26 2 2 1 3 2 2 2 2 1 2 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 

27 2 2 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

28 2 2 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

29 2 2 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

30 2 2 4 4 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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Lampiran 3.1 Rincian Manipulasi Eksperimen 
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Hasil Uji Validitas 

 

 

Hasil Uji Reliabilitas 

 

 

Skema Desain Eksperimen 

Kelompok Perlakuan (Stimulus) Pengukuran  

Eksperimen 1 X1 = Video Influencer O1 (post-test) 

Ekperimen 2 X2 = Video De-influencer  O2 (post-test)  

 

 

Pernyataan r-Hitung r-Tabel P (Sig.) Keterangan

P1 0,837 0,361 0,001 Valid

P2 0,814 0,361 0,001 Valid

P3 0,787 0,361 0,001 Valid

P4 0.781 0,361 0,001 Valid

P5 0,805 0,361 0,001 Valid

P6 0,79 0,361 0,001 Valid

P7 0,785 0,361 0,001 Valid

P8 0,833 0,361 0,001 Valid

P9 0,846 0,361 0,001 Valid

P10 0,785 0,361 0,001 Valid

P11 0,796 0,361 0,001 Valid

P12 0,777 0,361 0,001 Valid

P13 0,738 0,361 0,001 Valid

P14 0,805 0,361 0,001 Valid

P15 0,857 0,361 0,001 Valid

P16 0,847 0,361 0,001 Valid

P17 0,871 0,361 0,001 Valid

P18 0,864 0,361 0,001 Valid

P19 0,785 0,361 0,001 Valid

P20 0,827 0,361 0,001 Valid

P21 0,855 0,361 0,001 Valid

P22 0,855 0,361 0,001 Valid

22 0,976 0,6 Reliabel

Jumlah 

Pernyataan

Cronbach's 

Alpha
Syarat Keterangan
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Definisi Operasional Variabel 

Variabel Penelitian Definisi Operasional Indikator 

Sikap (Attitude)  Sikap (attitude) merupakan 

kecenderungan individu dalam 

memberikan penilaian positif 

maupun negatif terhadap suatu 

objek, yang tercermin melalui 

dimensi kognitif (pengetahuan 

dan keyakinan), afektif 

(perasaan dan emosi), serta 

konatif (niat atau 

kecenderungan berperilaku). 

Pembentukan sikap 

dipengaruhi oleh manfaat yang 

dirasakan, kepercayaan 

terhadap sumber informasi, 

kualitas informasi yang 

diterima, serta persepsi atas 

keuntungan yang diperoleh 

dari objek tersebut (Bhatt & 

Shiva, 2020; Kotler & Keller, 

2021) 

g. Likeable (Menyenangkan 

secara pribadi) 

h. Good (Berkepribadian baik) 

i. Pleasant (Menyenangkan 

saat berkomunikasi) 

j. Cognitive Evaluation 

(Penilaian Kognitif) 

k. Emotional Response 

(Respon Emosional) 

l. Cognitive Dissonance 

(Konflik Keyakinan / 

Pertentangan Sikap) 

(Batra & Stayman, 1990; 

Malthouse et al., 2007; 

Ohanian, 1990; Silvera & 

Austad, 2004) 

Persepsi Konsumen terhadap 

Merek 

Persepsi konsumen adalah 

penilaian subjektif individu 

terhadap reputasi, kualitas, 

keunikan, kesesuaian, dan 

transparansi informasi suatu 

merek produk perawatan kulit 

d. Brand Image (Citra Merek) 

e. Brand Reputation (Reputasi 

Merek) 

f. Perceived Quality (Kualitas 

merek) 
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Variabel Penelitian Definisi Operasional Indikator 

setelah menerima paparan 

pesan dari influencer atau de-

influencer (Lotulung et al., 

2023). 

(Alghiffari et al., 2022) 

Kredibilitas influencer Kredibilitas influencer dalam 

konteks pemasaran digital 

dapat diartikan sebagai tingkat 

kepercayaan audiens terhadap 

kompetensi, integritas, daya 

tarik, dan kesesuaian 

karakteristik pribadi influencer 

dalam menyampaikan 

informasi, merekomendasikan 

produk, serta memengaruhi 

perilaku konsumen. 

Kredibilitas ini terbentuk 

melalui persepsi konsumen 

mengenai sejauh mana 

influencer memiliki 

pengetahuan, pengalaman 

relevan, orisinalitas dalam 

penyampaian pesan, kesamaan 

karakteristik dengan audiens, 

serta intensitas interaksi yang 

dilakukan dengan pengikutnya 

(Barry et al., 2022) 

g. Authentic (Autentik) 

h. Dependable (Dapat 

Diandalkan) 

i. Genuine (Tulus) 

j. Honest (Jujur) 

k. Believable (Meyakinkan) 

l. Reliable (Terpercaya) 

(Müller et al., 2018; Ohanian, 

1990) 
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Variabel Penelitian Definisi Operasional Indikator 

Trustworthiness 

(Kepercayaan pada 

Penyampai Pesan) 

Trustworthiness adalah sejauh 

mana konsumen mempercayai 

integritas, motivasi non-

komersial, niat baik, 

transparansi, dan konsistensi 

kejujuran penyampai pesan 

(baik influencer maupun de-

influencer) dalam 

menyampaikan informasi 

produk (Elsantil et al., 2025; 

Sucidha, 2024). 

d. Believable Communicator 

(Komunikator yang 

Meyakinkan) 

e. Sincere (Tulus) 

f. Qualified (Berkualifikasi) 

(Ohanian, 1990; Zogaj et al., 

2021) 

Niat Beli Konsumen Niat beli konsumen adalah 

kecenderungan atau kemauan 

individu untuk membeli, 

mencari informasi, mencoba, 

merekomendasikan, atau 

merencanakan pembelian 

produk perawatan kulit setelah 

menerima pesan dari 

influencer atau de-influencer 

(Elhajjar & Itani, 2025) 

d. Purchase Likelihood 

e. Consideration Influence 

f. Word-of-Mouth / 

Recommend to Others 

(Chetioui et al., 2020) 
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Face Validity 

Variabel Kuesioner Asli Kuesioner Adaptasi 

Sikap (Attitude) 8. Saya merasa nyaman melihat 

orang dalam video ini. 

9. Saya menilai kepribadian orang 

dalam video tersebut positif.  

10. Saya mudah memahami gaya 

komunikasi orang dalam video 

11. Video ini memberikan informasi 

baru yang sebelumnya belum 

saya ketahui. 

12. Video ini membuat saya merasa 

senang. 

13. Video ini mempengaruhi 

penilaian saya terhadap produk 

menjadi positif. 

14. Video ini membuat saya merasa 

kagum dengan produk yang 

ditampilkan. 

8. Saya merasa nyaman melihat 

orang dalam video ini. 

9. Saya menilai kepribadian orang 

dalam video tersebut objektif.  

10. Saya mudah memahami gaya 

komunikasi orang dalam video 

ini. 

11. Video ini memberikan informasi 

baru yang sebelumnya belum saya 

ketahui. 

12. Video ini membuat saya merasa 

senang. 

13. Video ini mempengaruhi 

penilaian saya terhadap produk 

menjadi positif. 

14. Video ini membuat saya merasa 

kagum dengan produk yang 

ditampilkan. 

Persepsi 

Konsumen 

terhadap Merek 

6. Saya menilai merek produk 

perawatan kulit yang dibahas 

memiliki reputasi yang baik di 

kalangan konsumen.  

7. Saya merasa kualitas produk 

perawatan kulit yang ditampilkan 

4. Menurut saya, konten dari video 

membuat citra merek dari 

skincare yang dipromosikan 

influencer menjadi lebih positif.  

5. Persepsi saya terhadap citra merek 

skincare yang dipromosikan 
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dalam konten sesuai dengan 

harapan saya. 

8. Saya percaya merek ini dapat 

memenuhi kebutuhan perawatan 

kulit saya sehari-hari. 

9. Saya memandang merek ini 

memiliki keunggulan 

dibandingkan merek lain di 

kategori yang sama. 

10. Saya menilai informasi mengenai 

merek ini disampaikan secara 

jelas dan transparan. 

influencer meningkat setelah 

menonton video. 

6. Menurut saya, citra merek 

skincare yang dipromosikan 

influencer tersebut memiliki 

kualitas yang baik. 

Kredibilitas 

influencer 

6. Saya  percaya bahwa informasi 

yang disampaikan dalam konten 

tersebut dapat diandalkan 

7. Saya menilai pesan yang 

diberikan dalam konten tidak 

dilebih-lebihkan atau 

menyesatkan. 

8. Saya merasa penyampai pesan 

memberikan gambaran yang jujur 

mengenai kelebihan dan 

kekurangan produk. 

9. Saya yakin konten yang 

disampaikan berdasarkan fakta, 

bukan hanya opini pribadi. 

7. Menurut saya,  influencer dalam 

video tampil secara alami dan 

tidak dibuat-buat. 

8. Menurut saya, informasi yang 

disampaikan influencer dalam 

video konsisten dan sesuai 

dengan kenyataan. 

9. Menurut saya, influencer dalam 

video memberikan rekomendasi 

dengan niat yang tulus, bukan 

hanya untuk keuntungan 

pribadi.. 

10. Menurut saya, influencer dalam 

video secara terbuka 
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10. Saya menilai pesan yang 

disampaikan konsisten dengan 

pengalaman saya atau orang lain. 

menyampaikan informasi 

produk secara lengkap. 

11. Menurut saya,  informasi yang 

disampaikan influencer dalam 

video terasa logis dan masuk 

akal.. 

12. Menurut saya, rekomendasi 

yang diberikan didasarkan pada 

pengalaman 

pribadi influencer dalam video. 

Trustworthiness  6. Saya percaya pada integritas 

penyampai pesan  dalam 

memberikan informasi produk. 

7. Saya yakin penyampai pesan 

tidak hanya mengejar keuntungan 

pribadi. 

8. Saya merasa penyampai pesan 

memiliki niat baik untuk 

membantu konsumen membuat 

keputusan yang tepat. 

9. Saya menilai penyampai pesan 

transparan mengenai hubungan 

dengan merek produk. 

10. Saya percaya penyampai pesan 

akan tetap jujur meskipun ada 

tekanan dari pihak lain. 

5 Menurut saya, penjelasan yang 

diberikan oleh influencer dalam 

video dapat dipahami dengan 

baik. 

6 Menurut saya, influencer dalam 

video menyampaikan informasi 

dengan niat yang tulus untuk 

membantu. 

7 Menurut saya, influencer dalam 

video memiliki pengetahuan 

yang memadai tentang produk 

yang dibahas. 
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Niat Beli 

Konsumen 

6. Saya tertarik untuk membeli 

produk perawatan kulit yang 

dibahas setelah menonton konten 

ini. 

7. Saya berencana mencari 

informasi lebih lanjut tentang 

produk perawatan kulit tersebut. 

8. Saya ingin mencoba produk 

perawatan kulit yang 

direkomendasikan dalam konten 

ini. 

9. Saya berminat membeli produk 

ini dalam waktu dekat. 

10. Saya akan merekomendasikan 

produk ini kepada teman atau 

keluarga. 

4. Saya kemungkinan besar akan 

membeli produk setelah melihat 

video yang ditayangkan.  

5. Saya akan mempertimbangkan 

untuk menggunakan produk 

seperti di video setelah melihat 

rekomendasi dari influencer. 

6. Saya akan mempertimbangkan 

untuk membeli produk tersebut 

setelah melihat video yang 

ditayangkan. 

 

  

 

 



 
 

 

152 

 

Lampiran 4.1 Profil Responden berdasarkan Usia 

 

Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Profil Responden berdasarkan Pendidikan Terakhir 

 

Profil Responden berdasarkan Penggunaan Produk Skincare secara Rutin 

 
 

 

 

 

 

 

 

Usia Jumlah Persentase Usia Jumlah Persentase

17-20 Tahun 36 94,60% 17-20 Tahun 28 93,30%

21-24 Tahun 1 5,40% 21-24 Tahun 2 6,70%

Total 37 100,00% Total 30 100,00%

Influencer

Profil Responden berdasarkan Usia Profil Responden berdasarkan Usia

De-Influencer

Jenis Kelamin Jumlah Persentase Jenis Kelamin Jumlah Persentase

Pria 16 43,20% Pria 17 56,70%

Wanita 21 56,80% Wanita 13 43,30%

Total 37 100,00% Total 30 100,00%

Profil Responden berdasarkan Jenis kelamin

Influencer

Profil Responden berdasarkan Jenis kelamin

De-Influencer

Semester Jumlah Persentase Semester Jumlah Persentase

3 36 97,30% 3 37 100,00%

5 1 2,70% 5 0 0,00%

7 0 0,00% 7 0 0,00%

Total 37 100,00% Total 37 100,00%

Profil Responden berdasarkan Semester

Influencer

Profil Responden berdasarkan Semester

De-Influencer

Keterangan Jumlah Persentase Keterangan Jumlah Persentase

Ya 21 56,80% Ya 14 46,70%

Tidak 5 13,50% Tidak 5 16,70%

Kadang-Kadang 11 29,70% Kadang-Kadang 11 36,60%

Total 37 100,00% Total 30 100,00%

Profil Responden berdasarkan Penggunaan 

produk skincare secara rutin

Influencer

Profil Responden berdasarkan Penggunaan 

produk skincare secara rutin

De-Influencer
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Profil Responden berdasarkan Pengguna yang memperhatikan Kandungan 

Bahan Aktif dalam Skincare yang dipakai 

 

 

Profil Responden berdasarkan Frekuensi Pembelian Skincare dalam Satu 

Tahun Terakhir 

 

Hasil Analisis Deskriptif 

 

Keterangan Jumlah Persentase Keterangan Jumlah Persentase

Ya 23 62,20% Ya 20 66,70%

Tidak 11 29,70% Tidak 9 30,00%

Tidak Tahu 3 8,10% Tidak Tahu 1 3,30%

Total 37 100,00% Total 30 100,00%

Profil Responden yang memperhatikan 

kandungan bahan aktif dalam skincare yang 

dipakai?   

Influencer

Profil Responden yang memperhatikan 

kandungan bahan aktif dalam skincare yang 

dipakai?   

De-Influencer

Keterangan Jumlah Persentase Keterangan Jumlah Persentase

Minimal 1 kali dalam seminggu 1 2,70% Minimal 1 kali dalam seminggu 0 0,00%

Minimal 1 kali dalam dua minggu 1 2,70% Minimal 1 kali dalam dua minggu 2 6,70%

Minimal 1 kali dalam sebulan 33 89,20% Minimal 1 kali dalam sebulan 24 80,00%

Lebih dari 1 kali dalam sebulan 2 5,40% Lebih dari 1 kali dalam sebulan 4 13,30%

Total 37 100,00% Total 30 100,00%

Profil Responden berdasarkan Frekuensi pembelian skincare 

dalam satu tahun terakhir.

Influencer

Profil Responden berdasarkan Frekuensi pembelian skincare 

dalam satu tahun terakhir.

De-Influencer

Influencer 37 3,95963 27,3514 Tinggi

De-Influencer 30 7,41077 19,6667 Sedang

Influencer 37 2,37637 11,7297 Tinggi

De-Influencer 30 3,36035 6,8667 Rendah

Influencer 37 6,66081 17,4595 Sedang

De-Influencer 30 4,75382 25,2333 Sangat Tinggi

Influencer 37 3,22714 9,4054 Sedang

De-Influencer 30 2,35597 12,9667 Sangat Tinggi

Influencer 37 3,24754 9,1892 Sedang 

De-Influencer 30 3,14570 10,9667 Tinggi

Influencer Sedang

De-Influencer Tinggi

Kredibilitas 

Influencer

Trustworthiness

Niat Beli Konsumen

Total Mean 

Total 

Mean

Kategori 

Interval Mean

Sikap

Persepsi Konsumen 

terhadap Merek

Variabel
Kelompok 

Responden
N

Standar 

Deviasi
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Group Statistics Independent Samples t-Test 

 

Gabungan Hasil Independent Samples t-Test 

 

Ringkasan Hasil Uji Independent Samples t-Test 

No Variabel Nilai Sig. (2-tailed) Keputusan Uji Keterangan  

1 Sikap (attitude) 0,000 

 

H₁ diterima 

 

Terdapat 

perbedaan 

signifikan 

Influencer 27,3514 (a) 5,118 42,160 7,68468 0,000

De-Influencer 19,6667 7,68468 0,000

Influencer 11,7297 (a) 6,686 50,586 4,86306 0,000

De-Influencer 6,8667 4,86306 0,000

Influencer 17,4595 (a) -5,564 64,057 -7,77387 0,000

De-Influencer 25,2333 -7,77387 0,000

Influencer 9,4054 (a) -5,214 64,361 -3,56126 0,000

De-Influencer 12,9667 -3,56126 0,000

Influencer 9,1892 (b) -2,259 65 -1,77748 0,027

De-Influencer 10,9667 -1,77748 0,027

Mean 

Difference

P-value  / Sig. (Sig. 2-

tailed)

Kelompok 

Responden

Total 

Mean
Nilai t df

 

 



 
 

 

155 

 

2 Persepsi 

Konsumen 

terhadap Merek 

0,000 
 

H₁ diterima 

 

Terdapat 

perbedaan 

signifikan 

3 
          

Kredibilitas 
 

0,000 
 

H₁ diterima Terdapat 

perbedaan 

signifikan 

4 
   

Trustworthiness 
 

0,000 
 

H₁ diterima Terdapat 

perbedaan 

signifikan 

5 
Niat Beli 

Konsumen 
 

0,027 
 

H₁ diterima Terdapat 

perbedaan 

signifikan 
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Lampiran 4.2 Jurnal Acuan Utama 
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