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Lampiran 1 

Penelitian Terdahulu 

Tabel 1 

Tabel Ringkasan Penelitian Terdahulu 

No Nama Peneliti Judul Peneliti Hasil Penelitian 

01 Arman Haji Ahmad, 

Izian Idris, 

Cordelia Mason, dan 

Shenn Kuan Chow 

The Impact of 
Young Celebrity 
Endorsements in 
Social Media 
Advertisements and 
Brand Image 
Towards the 
Purchase Intention 
of Young 
Consumers 

The results of this study 
indicate that there is an 
influence of celebrity support 
on social media on buying 
interest. Brand image and 
celebrity endorsements on 
social media also have a 
positive effect on buying 
interest. 

02 Arief Adi Satria Pengaruh Harga, 
Promosi, dan 
Kualitas Produk 
Terhadap Minat 
Beli Konsumen 
pada Perusahaan A-
36 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa variabel  

harga, promosi dan kualitas 
produk berpengaruh secara 
simultan terhadap minat beli. 
Variabel  

03 Gogi Kurniawan Pengaruh 
Selebgram Dan 
Brand Image 
Terhadap Minat 
Beli Konsumen 
Secara Online Pada 
Media Sosial 
Instagram Produk 
Erha Clinic Di 
Surabaya 

Dari peneltian ini didapatkan 
hasil bahwa Celebgram dan 
brand image berpengaruh 
positif terhadap minat beli 
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No Nama Peneliti Judul Peneliti Hasil Penelitian 

04 Angelina Kosasih, Fifi Liu Analisa Pengaruh 
Kualitas Produk, 
Brand Image, Dan 
Promosi Terhadap 
Minat Beli 
Pelanggan Pada 
Popular Bakery 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa factor 
brand image tidak memiliki 
pengaruh yang signifikan 
terhadap minat beli, 
sedangkan kedua factor 
lainnya yaitu factor kualitas 
produk dan promosi memiliki 
pengaruh yang signifikan 
dalam menimbulkan minat 
beli pelanggan. 

05 Indah Purnama Pengaruh Promosi 
Online Dan 
Endorsement 
Selebgram 
Terhadap Minat 
Beli Konsumen 

 

 

 

Penelitian ini memberikan 
perenungan bagi pebisnis 
untuk memasarkan produknya 
dengan jasa endorser selebriti 
ataupun selebgram, karena 
keduanya berpengaruh 
terhadap minat beli konsumen 
yang akan meningkatkan 
penjualan produknya. 

06 Riska Ladya Meitharani 
Budi Astuti 

Pengaruh Promosi 
Online Dan 
Celebrity Endorser 
Terhadap Minat 
Beli Konsumen Tas 
Online Shop Fani 
House 

Penelitian ini merupakan tipe 
penelitian eksplanatori dengan 
sampel 85 orang konsumen 
online shop fani house yang di 
ambil menggunakan Teknik 
purposive sampling. Hasil 
penelitian ini menunjukkan 
bahwa promosi online dan 
celebrity endorser 
berpengaruh positif terhadap 
minat beli. 
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No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

07 Dessy Irma Dianita,  

Zainul Arifin 

Pengaruh Brand 
Ekstensi Dan Brand 
Image Terhadap 
Minat Beli Iphone 
Di Kota Malang 

 

 

Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa brand ekstensi dan 
brand image berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap 
minat beli pada produk iphone 
di kota malang 

08 Meilyna Rachmawaty, 

Imanuddin Hasbi 

Pengaruh Green 
Marketing Dan 
Brand Image 
Terhadap Minat 
Beli AMDK Ades 

 

 

 

 

Berdasarkanperhitungan 
koefisien determinasi di 
peroleh nilai 0,572 dari hasil 
analisis regresi linier 
berganda, hal ini dapat 
disimpulkan bahwa green 
marketing dan brand image 
berpengaruh positif terhadap 
minat beli 

09 Wawan Setiawan, 

Koko Safitri 

Pengaruh Kualitas 
Produk Dan Harga 
Terhadap Minat 
Beli Ulang Beras 
Barang Gadis Di 
Agen S Riyadi 
Melalui Kepuasan 
Konsumen Sebagai 
Variabel 
Intervening 

Hasil penelitian ini adalah 
kualitas produk dan harga 
berpengaruh terhadap minat 
beli dan kepuasan konsumen 
berpengaruh positif terhadap 
minat beli ulang 
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No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

10 Achmad Jamaludin, 

Zainul Arifin, 

Kararismasn Hidayat 

Pengaruh Promosi 
Online Dan 
Persepsi Harga 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian (Survey 
Pada Pelanggan 
Aryka Shop Di 
Kota Malang) 

 

 

 

 

 

secara parsial Promosi Online 
dan Persepsi Harga memiliki 
pengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian. 
Sementara itu, analisis 
deskriptif menunjukan bahwa 
dengan melakukan promosi 
online dengan baik, maka akan 
meningkatkan minat 
seseorang untuk melakukan 
keputusan pembelian dan serta 
menciptakan persepsi harga 
yang sesuai dengan produk 
yang di tawarkan. 

11 Berty Windi Tondang Pengaruh Promosi 
Dan Harga 
Terhadap Minat 
Beli Konsumen 
Pada Toko Sepatu 
Bata Mtc Giant 
Pekanbaru 

Dari hasil penelitian yang 
dilakukan, bahwa pengaruh 
promosi terhadap harga 
berpengaruh signifikan, dan 
harga juga berpengaruh 
signifikan terhadap minat beli, 
begitu juga promosi dan harga 
juga berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli konsumen. 
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No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

12 Noverita Wirayanthy, 

Singgih Santoso. 

Pengaruh Harga, 
Citra Merek, Dan 
Kualitas Terhadap 
Minat Beli Produk 
Private Label. 

Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa terdapat pengaruh 
positif persepsi harga terhadap 
minat beli konsumen, tidak 
adanya pengaruh positif citra 
merek terhadap minat beli 
konsumen,  terdapat pengaruh 
positif kualitas produk 
terhadap minat beli konsumen, 
serta terdapat pengaruh positif 
persepsi harga, citra merek 
dan kualitas produk terhadap 
minat beli konsumen pada 
produk private label 
Indomaret di Yogyakarta. 

13 Wahyu Diyah Agustini, 

Rulirianto 

Pengaruh Kualitas 
Produk Dan Harga 
Terhadap Minat 
Beli Di Consina 
Malang 

Berdasarkan hasil penelitian 
dapat disimpulkan bahwa 
pengaruh kualitas produk dan 
harga secaraparsial maupun 
simultan memiliki dampak 
positif dan signifikan terhadap 
minat beli. Pengaruh paling 
besar terhadap minat beli 
adalah variabel harga. 
Diharapkan Consina Malang 
untuk tetap mempertahankan 
harga yang terjangkau dan 
meningkatkan kualitas 
produk. 
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No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

14. Dewi Sartika. Analisis Faktor 
Faktor Yang 
Mempengaruhi 
Minat Beli Ulang 
Produk You C 1000 
Serta Dampaknya 
Terhadap Loyalitas 
Konsumen. 

Hasil penelitian menunjukkan 
kualitas produk, promosi, 
harga, dan minat beli ulang 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap loyalitas 
konsumen, kualitas produk 
juga tidak berpengaruh 
terhadap loyalitas konsumen.  

15 Daniel Adhi Satria, 

Helena Sidharta. 

Pengaruh Citra 
Merek Dan 
Kualitas Produk 
Terhadap Minat 
Beli Konsumen 
Porkball. 

Hasil penelitian ini adalah 
bahwa variabel citra merek 
dan kualitas produk 
berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli konsumen 
produk porkball. 

16 Ruri Putri Utami, 

Hendra Saputra. 

Pengaruh Harga 
Dan Kualitas 
Produk Terhadap 
Minat Beli Sayuran 
Organic Di Pasar 
Sambas Medan 

Berdasarkan Uji F, Uji 
Hipotesis secara simultan, 
variabel harga dan kualitas 
produk secara bersama-sama 
berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli. Setelah 
dilakukan Uji T, Uji hipotesis 
secara parsial variabel harga 
dan kualitas secara parsial 
berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli. 
Kesimpulan yang bisa ditarik 
dari hasil analisis pada Pasar 
Sambas Medan adalah bahwa 
harga dan kualitas produk 
berpengaruh terhadap minat 
beli sayuran organic. 
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No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

17 Arwan Hidayat Analisis Pengaruh 
Kualitas Produk, 
Promosi Dan 
Persepsi Harga 
Terhadap Minat 
Beli Ulang 
Pelanggan 
Voucher Isi Ulang 
XL Di Universitas 
Semarang 

Produk dan persepsi harga 
berpengaruh positif 
terhadap minat beli 
sedangkan promosi tidak 
berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli 
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Lampiran 2 

Definisi Operasional Variabel 

Variabel Definisi 
Operasional 

Variabel 

Indikator Skala 

Harga (X1) Jumlah (satuan 
moneter) dan atau 
aspek lain (non 
moneter) yang 
mengandung utilitas 
atau kegunaan 
tertentu untuk 
mendapatkan suatu 
produk. 

1.Keterjangkauan 
harga 

2.Harga bersaing 
dengan kompetitor 

3.Harga sebanding 
dengan produk yang 
ditawarkan 

Sumber : Kotler p & 
Keller, (2018) 

Sangat Tidak Setuju 
(STS) 

Tidak Setuju (TS) 

Netral (N)  

Setuju (S)  

Sangat Setuju (SS) 

 

Promosi (X2) Kecenderungan 
konsumen untuk 
membeli suatu 
merek atau 
mengambil tindakan 
yang berhubungan 
dengan pembelian 
yang diukur dengan 
tingkat kemungkinan 
konsumen 
melakukan 
pembelian 

1.social network 

2.komunikasi 

3.kemudahan akses 
informasi 

4.interaksi pasca 
pembelian. 

Sumber : Nurgayatri, 
(2016)  

Sangat Tidak Setuju 
(STS)  

Tidak Setuju (TS) 

Netral (N) 

Setuju (S) 

Sangat Setuju (SS) 

Citra Merek (Brand 
Image) (X3) 

Bagaimana 
pelanggan dan orang 

lain memandang 
suatu merk 

1.dikenalnya 
kepopuleran bentuk 
produk. 

2.mudah diingatnya 
bentuk produk. 

3.kepercayaan. 

Sangat Tidak Setuju 
(STS)  

Tidak Setuju  (TS) 

Netral (N)  

Setuju (S)  
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Variabel Definisi 
Operasional 

Variabel 

Indikator Skala 

 
 

 4.Reputasi merek 

5.kesesuaian merek 
dengan harapan 

6. kebanggaan 

Sumber : Aaker & 
David A, (1991) 

Sangat Setuju (SS) 

Minat beli (Y) Kecenderungan 
konsumen untuk 
membeli suatu 
merek atau 
mengambil 10enga 
na yang 
berhubungan dengan 
pembelian yang 
diukur dengan 
tingkat kemungkinan 
konsumen 
melakukan 
pembelian 

1.Awareness : 
Sebagian konsumen 
tidak menyadari 
kebutuhan yang 
dimilikinya, maka 
dari itu tugas 
seorang komunikator 
adalah untuk 
menciptakan 
kebutuhan tersebut 

2.Knowledge : 
Beberapa konsumen 
memiliki kebutuhan 
akan sebuah produk, 
namun tidak 
memiliki 
pengetahuan yang 
cukup akan produk 
tersebut, sehingga 
informasi tentang 
produk harus bisa 
tersampaikan oleh 
komunikator 

 

 

Sangat Tidak Setuju 
(STS)  

Tidak Setuju  (TS) 

Netral (N)  

Setuju (S)  

Sangat Setuju (SS) 
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Variabel Definisi 
Operasional 

Variabel 

Indikator Skala 

  3.Liking : Setelah 
konsumen 
mempunyai 
kebutuhan dan 
informasi, tahap 
selanjutnya adalah 
apakah konsumen 
menyukai produk 
tersebut? Apabila 
konsumen 
mempunyai rasa 
suka, maka akan 
terdapat keinginan 
untuk membeli 

4.Preference : 
Setelah timbul 
perasaan suka 
terhadap produk 
tersebut maka 
konsumen perlu 
mengetahui 
perbandingan produk 
kita dengan produk 
lain, mulai dari 
kemasan, kualitas, 
nilai, performa, dan 
lain – lain 

5.Conviction : 
Konsumen telah 
mempunyai produk 
yang disukai namun 
belum yakin untuk 
melakukan proses 
pembelian, pada 
tahap ini tugas 
komunikator  
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Variabel Definisi 
Operasional 

Variabel 

Indikator Skala 

  adalah meyakinkan. 
 
konsumen dan 
menimbuhkan minat 
beli konsumen untuk 
membeli. Sumber : 
Kotler & Keller, 
(2018) 
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Lampiran 3 : kuesioner penelitian 
Kuesioner Penelitian 
Dengan hormat,  
Kepada para responden yang terhormat, perkenalkan saya Arjun Ryananda mahasiswa 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Esa Unggul. Kuesioner ini diajukan sehubungan 
dengan penyelesaian tugas akhir saya untuk mengetahui pengaruh harga, promosi, dan brand 
image terhadap minat beli smartphone pstore di Instagram. Saya mengharapkan ketersediaan 
waktu anda untuk menjadi responden dalam penelitian ini dengan cara mengisi kuesioner 
secara lengkap sesuai dengan keadaan yang sebenarnya karena hasil dari kuesioner sangat 
mempengaruhi hasil penelitian. 
Seluruh data termasuk identitas dan jawaban anda pada kuesioner di google form ini 
merupakan data yang bersifat RAHASIA dan hanya digunakan untuk kepentingan karya ilmiah 
atau penelitian. Dalam pengisian kuesioner ini TIDAK ADA JAWABAN BENAR ATAU 
SALAH. Sehingga, saya mengharapkan anda dapat mengisi setiap butir pertanyaan dan 
pernyataan dengan JUJUR dan SUNGGUH-SUNGGUH. 
Jika anda memiliki pertanyaan yang berhubungan dengan kuesioner penelitian ini, anda dapat 
menghubungi saya melalui email arjunryananda@gmail.com atas partisipasi dan ketersediaan 
waktu anda dalam mengisi kuesioner ini, saya ucapkan terimakasih. 
Salam 
 
Arjun Ryananda  
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IDENTITAS RESPONDEN 
a. Karakteristik responden 

Untuk keperluan dan penelitian ini, saya mengharapkan kepada konsumen untuk mengisi 
dengan menulis dan menceklis (√) data-data serta pernyataan berikut ini : 
No responden 
Profil responden 
1. Nama Lengkap 
2. Usia  
3. Nama Instagram 
4. Pekerjaan saat ini  

a. Pelajar/mahasiswa 
b. Pegawai swasta 
c. PNS/BUMN/POLRI/TNI 
d. Lainnya. 

5. Pendapatan 
a. <Rp2.500.000 
b. Rp2.500.000 – Rp4.500.000 
c. Rp 4.500.000 – Rp6.500.000 
d. >Rp6.500.000 

6. Apakah anda mengikuti akun PSTORE ? 
a. Iya 
b. tidak 
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Kuesioner 

Berikan tanda ceklis (√ ) pada kolom jawaban yang tersedia sesuai pilihan anda. Terdapat 4 
(empat) alternatif pengisian jawaban yaitu: 

keterangan skor 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Tidak Setuju (TS) 2 

Netral (N) 3 

Setuju (S) 4 

Sangat Setuju (SS) 5 

 

No Kuesioner 1 

(STS) 

2 

(TS) 

3 

(N) 
 

4 

(S) 

5 

(SS) 

1 Menurut konsumen harga smartphone di instagram pstore 
masih terjangkau. 

     

2 Smartphone di pstore harganya cukup bersaing dengan 
smartphone di toko lain. 

     

3 Menurut konsumen harga smartphone di pstore sebanding 
dengan apa yang saya dapatkan. 

     

4 Menurut konsumen social network akun pstore di 
Instagram sangat aktif. 

     

5 Komunikasi akun pstore dengan followers sangat aktif.      
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No kuesioner 1 

(STS) 

2 

(TS) 

3 
 

(N) 
 

4 

(S) 

5 

(SS) 

6. Konsumen mudah dalam mendapatkan informasi di akun 
pstore di Instagram. 

     

7. Konsumen mudah dalam klaim garansi setelah membeli 
smartphone di pstore. 

     

8. Smartphone di pstore sangat populer.      

9. Smartphone dari pstore mudah di ingat.      

10. Smartphone pstore lebih di percaya calon konsumen 
daripada di toko lain. 

     

11. Reputasi smartphone di Instagram  pstore sangat baik.      

12. Smartphone di akun Instagram pstore sesuai dengan 
harapan konsumen. 

     

13. konsumen akan bangga jika konsumen bisa beli 
smartphone di pstore. 

     

14. Pstore mampu menciptakan kebutuhan konsumennya.      

15. Konsumen sangat mengetahui update terbaru dari toko 
pstore di Instagram. 

     

16. konsumen menyukai produk smartphone di Instagram 
pstore. 

     

17. Konsumen sangat mengetahui perbedaan smartphone dari 
toko pstore di Instagram daripada toko lain. 

     

18. Pstore mampu meyakinkan calon konsumen untuk 
membeli. 
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Lampiran 4 
Input Data Penelitian 

N
o 

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 

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

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

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

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

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

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

7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

8 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 

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

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

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

12 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

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

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

16 1 1 2 3 4 2 3 5 5 5 4 2 4 3 5 4 2 2 

17 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 3 4 

18 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

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

20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

21 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

22 5 4 4 3 3 5 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3 4 

23 4 4 3 5 4 4 3 4 3 3 3 3 2 3 4 4 3 3 

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

25 4 5 5 4 4 5 4 3 3 4 4 5 3 4 4 4 4 4 

26 4 4 3 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 

27 4 4 4 5 5 5 3 3 5 3 4 4 5 5 5 5 4 5 

28 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 5 

29 4 4 5 4 3 3 3 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 

30 3 4 3 5 4 4 4 3 2 5 4 5 5 4 5 4 5 5 

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

32 3 4 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 

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

34 4 4 4 4 3 4 3 5 4 4 5 3 1 4 3 4 2 5 
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35 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 

36 4 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 3 3 3 3 4 3 4 

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

38 2 3 3 3 3 3 3 5 1 4 1 3 3 2 4 3 3 3 

39 4 4 4 5 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 

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

41 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 3 

42 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 

43 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

44 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 

45 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 3 3 4 4 3 3 4 

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

47 4 4 3 5 4 4 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 

48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

49 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

50 4 4 3 4 5 4 3 2 4 3 3 4 4 3 5 4 3 4 

51 4 2 3 3 3 4 2 4 4 2 2 2 3 3 4 3 3 3 

52 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 2 3 3 3 

53 4 3 2 4 2 2 4 3 2 4 2 3 1 4 2 3 4 3 

54 5 5 3 5 5 5 4 5 4 4 4 3 4 5 5 3 3 5 

55 5 5 3 5 5 5 4 5 4 4 4 3 4 5 5 3 3 5 

56 4 2 3 2 4 4 3 4 4 2 3 3 2 4 2 2 4 4 

57 4 4 3 3 3 4 3 4 4 2 3 3 2 3 2 3 3 2 

58 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 4 4 

59 3 4 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 4 3 4 4 

60 3 4 3 4 3 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 4 

61 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 2 3 4 

63 4 3 3 4 4 4 3 4 2 3 4 3 2 3 2 3 3 3 

64 2 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 

65 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 2 3 

66 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

67 3 4 4 4 3 4 3 5 4 3 4 4 3 5 3 4 2 4 

68 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 

69 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 

70 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 2 4 4 4 4 4 

71 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
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72 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 

73 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 2 4 3 3 

74 4 4 3 4 4 4 4 2 3 4 4 4 4 3 5 4 3 3 

75 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

76 4 4 5 4 3 4 3 3 3 3 4 4 3 4 3 4 2 4 

77 3 4 4 4 3 3 3 4 4 3 4 4 2 5 5 4 3 5 

78 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 3 4 

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

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

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

82 4 5 4 3 4 3 4 4 4 4 5 3 3 4 4 4 4 4 

83 4 4 3 3 3 3 3 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 

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

85 4 4 4 4 2 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 

86 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 

87 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 5 5 4 3 3 

88 5 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 

89 4 4 4 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 4 3 5 5 

90 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 3 4 
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Lampiran 5 
Data output pre-test 
Variabel Kualitas Produk dan Validitas Dan Reabilitas 
 

Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL 
X1.1 Pearson Correlation 1 .794** .549** .878** 

Sig. (2-tailed)  .000 .002 .000 
N 30 30 30 30 

X1.2 Pearson Correlation .794** 1 .635** .917** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 30 30 30 30 

X1.3 Pearson Correlation .549** .635** 1 .841** 
Sig. (2-tailed) .002 .000  .000 
N 30 30 30 30 

TOTAL
X1 

Pearson Correlation .878** .917** .841** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.849 3 
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Lampiran 5 
Data output pre-test (lanjutan) 
Variabel Kualitas Produk dan Validitas Dan Reabilitas 
 

Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TOTALX2 
X2.1 Pearson Correlation 1 .454* .607** .191 .787** 

Sig. (2-tailed)  .012 .000 .312 .000 
N 30 30 30 30 30 

X2.2 Pearson Correlation .454* 1 .456* .033 .696** 
Sig. (2-tailed) .012  .011 .864 .000 
N 30 30 30 30 30 

X2.3 Pearson Correlation .607** .456* 1 .375* .840** 
Sig. (2-tailed) .000 .011  .041 .000 
N 30 30 30 30 30 

X2.4 Pearson Correlation .191 .033 .375* 1 .545** 
Sig. (2-tailed) .312 .864 .041  .002 
N 30 30 30 30 30 

TOTALX2 Pearson Correlation .787** .696** .840** .545** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .002  
N 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.680 4 
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Lampiran 5 
Data output pre-test (lanjutan) 
Variabel Kualitas Produk dan Validitas Dan Reabilitas 
 

Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 TOTALX3 
X3.1 Pearson Correlation 1 .279 .185 .449* .355 .133 .598** 

Sig. (2-tailed)  .136 .327 .013 .054 .485 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 

X3.2 Pearson Correlation .279 1 .389* .673** .073 -.009 .605** 
Sig. (2-tailed) .136  .033 .000 .702 .961 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 

X3.3 Pearson Correlation .185 .389* 1 .798** .406* .179 .762** 
Sig. (2-tailed) .327 .033  .000 .026 .344 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 

X3.4 Pearson Correlation .449* .673** .798** 1 .425* .184 .899** 
Sig. (2-tailed) .013 .000 .000  .019 .331 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 

X3.5 Pearson Correlation .355 .073 .406* .425* 1 .472** .660** 
Sig. (2-tailed) .054 .702 .026 .019  .008 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 

X3.6 Pearson Correlation .133 -.009 .179 .184 .472** 1 .469** 
Sig. (2-tailed) .485 .961 .344 .331 .008  .004 
N 30 30 30 30 30 30 30 

TOT
ALX3 

Pearson Correlation .598** .605** .762** .899** .660** .469** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .009  
N 30 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.756 6 
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Lampiran 5 
Data output pre-test (lanjutan) 
Variabel Kualitas Produk dan Validitas Dan Reabilitas 
 

Correlations 
 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 TOTALY 
Y1.1 Pearson Correlation 1 .638** .547** .578** .358 .830** 

Sig. (2-tailed)  .000 .002 .001 .052 .000 
N 30 30 30 30 30 30 

Y1.2 Pearson Correlation .638** 1 .478** .431* .370* .807** 
Sig. (2-tailed) .000  .008 .018 .044 .000 
N 30 30 30 30 30 30 

Y1.3 Pearson Correlation .547** .478** 1 .584** .267 .763** 
Sig. (2-tailed) .002 .008  .001 .154 .000 
N 30 30 30 30 30 30 

Y1.4 Pearson Correlation .578** .431* .584** 1 .248 .734** 
Sig. (2-tailed) .001 .018 .001  .187 .000 
N 30 30 30 30 30 30 

Y1.5 Pearson Correlation .358 .370* .267 .248 1 .603** 
Sig. (2-tailed) .052 .044 .154 .187  .000 
N 30 30 30 30 30 30 

TOTAL
Y 

Pearson Correlation .830** .807** .763** .734** .603** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 5 
Data output pre-test (lanjutan) 
Variabel Kualitas Produk dan Validitas Dan Reabilitas 
 

Reliability 
Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.799 5 
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Lampiran 6 
Analisa Deskriptif Demografi Responden 
 

demografi Klasifikasi 
jumlah 

responden presentasi 

Usia 
 
  

18 tahun 7 8% 
19 tahun 22 24,00% 
20 tahun 21 23,00% 
21 - 25 tahun 28 32% 
26 - 30 tahun 3 3% 
>31 tahun 9 10% 

TOTAL 90 100 

Pekerjaan 
  

pelajar/mahasiswa 62 69% 
pegawai swasta 23 26% 
PNS/BUMN/POLRI/TNI 1 1% 
Lainnya 4 4% 

TOTAL 90 100% 

Pendapatan 
 
  

<Rp2.500.000 56 62% 
Rp2.500.000 - Rp4.500.000 17 19% 
Rp4.500.000 - Rp6.500.000 17 19% 
>Rp6.500.000 0 0% 

TOTAL 90 100% 
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Lampiran 7 

Data output 

Uji Normalitas 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardize

d Residual 
N 90 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.65944859 
Most Extreme 
Differences 

Absolute .093 
Positive .051 
Negative -.093 

Test Statistic .093 
Asymp. Sig. (2-tailed) .051c 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 

 
Hasil Regresi dan Uji Multikolinearitas 

 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 2.019 1.411  1.431 .156   

Harga .283 .127 .172 2.230 .028 .698 1.432 
Promosi .193 .113 .155 1.703 .092 .498 2.009 
CitraMerek .484 .074 .586 6.539 .000 .515 1.942 

a. Dependent Variable: MinatBeli 
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Lampiran 7 (lanjutan) 

Data output 

Uji Heterokedastisitas 
 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.263 .917  1.377 .172 

Harga .059 .082 .091 .715 .477 
Promosi -.086 .074 -.177 -1.170 .245 
Citramerek .029 .048 .090 .602 .549 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

 

Koefisien Determinasi 
 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .803a .645 .632 1.688 
a. Predictors: (Constant), CitraMerek, Harga, Promosi 
b. Dependent Variable: MinatBeli 
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Lampiran 8 
Hasil Laporan Pengecekan Plagiat
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Lampiran 9 
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