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PENGARUH KREDIBILITAS INFLUENCER TERHADAP NIAT BELI
DENGAN NILAI PERSEPSI KONSUMEN DAN SIKAP KONSUMEN
SEBAGAI VARIABEL MEDIASI
(STUDI PADA INFLUENCER DYODORAN DI INSTAGRAM)

Jimmy Santoso
NPM: 150321888

Pembimbing
Nadia Nila Sari, SE., MBA.

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kredibilitas
Influencer terhadap Niat Beli dengan Nilai Persepsi Konsumen dan Sikap
Konsumen Terhadap Iklan Sebagai variabel mediasi. Data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dari pengisian kuisioner online oleh
200 responden yang mempunyai akun Instagram dan mengikuti Dyodoran selama
kurang lebih 1 tahun. Data dari responden diolah dengan alat analisis SPSS versi
25. Hasil olahan data pada SPSS berupa uji validitas, uji reliabilitas, regresi

sederhana, regresi berganda, dan path analysis.

Kata Kunci: kredibilitas influencer, niat beli, nilai persepsi konsumen, sikap

konsumen terhadap iklan
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi di era globalisasi meningkatkan jumlah ponsel
pintar di Indonesia, dari total penduduk di Indonesia sebanyak 268,2 juta di Januari
2019, jumlah ponsel pintar yang beredar di Indonesia sebanyak 355,5 juta, artinya
peredaran ponsel pintar melebihi jumlah penduduk di Indonesia. Dari data tersebut
bisa diketahui bahwa 1 orang bisa memiliki lebih dari 1 ponsel pintar. Sebanyak
150 juta penduduk di Indonesia juga merupakan pengguna aktif media sosial.
Menurut Kotler dan Keller (2012) media sosial adalah sarana bagi konsumen untuk
berbagai informasi teks, gambar, video dan audio dengan satu sama lain dan dengan

perbisnisan dan sebaliknya.

MOBILE
SUBSCRIPTIONS

268.2 150.0 150.0 130.0

MILLION MILLION MILLION MILLION MILLION

URBANISATION vs. FOPULATION PENETRATION PENETRATION PENETRATION

56% 133% 56% 56% 48%

@ : | Hootsuite: are. |

Gambar 1.1 Data Pengguna Ponsel, Internet dan Media Sosial per Januari 2019

Sumber ( https://wearesocial.com, diakses tanggal 16 Oktober 2019 )


https://wearesocial.com/

Media sosial terbagi menjadi menjadi lima, yaitu media sosial berbagi
video, media sosial mikroblog, media sosial berbagi jaringan sosial, media sosial
berbagi jaringan profesional, dan media sosial berbagi jaringan foto. Media sosial
berbagi video seperti YouTube dan Vimeo. Media sosial mikroblog seperti
Facebook dan Twitter. Media sosial berbagi jaringan sosial seperti Facebook dan
Google Plus. Media sosial berbagi jaringan profesional seperti LinkedIn dan Scribd.

Media sosial berbagi jaringan foto seperti Pinterest dan Instagram.

Media sosial saat ini tidak hanya menjadi alat pertukaran informasi, namun
dapat dijadikan alat pemasaran bisnis oleh siapa saja. Media sosial mempunyai
jangkauan yang lebih luas karna dapat diakses oleh semua orang di dunia, termasuk
di Indonesia. Jangkauan yang luas merupakan aspek penting dalam meraih pangsa
pasar yang lebih banyak. Media sosial dapat memudahkan interaksi antara pemberi

informasi dengan penerima informasi secara mudah

Instagram adalah salah satu media sosial yang banyak digunakan oleh
penduduk Indonesia. Instagram didirikan oleh Kevin Systrom pada 6 Oktober
2010. Kedudukannya di peringkat 4 dalam media sosial yang banyak digunakan
oleh penduduk Indonesia(wearesocial.com, diakses 16 Oktober 2019) dikarenakan
memiliki tampilan yang sederhana namun memiliki berbagai fitur yang menarik
untuk berbagi foto, video, maupun stories. Banyaknya fitur yang menarik dilirik
oleh para pelaku bisnis untuk memasarkan bisnisnya di Instagram. Pelaku bisnis
bisa membuat akun khusus untuk akun bisnis, yang berbeda dengan akun personal.
Akun bisnis dalam Instagram memberikan kemudahan untuk menjalin hubungan

antara pelaku bisnis dengan calon konsumennya. Akun bisnis tersebut juga
2



memiliki insight untuk melihat seputar demografi pengikut, jangkauan wilayah
pengikut, hingga jam jam yang pas untuk memposting agar menimbulkan dampak

yang signifikan

EACH

sl MOST ACTIVE SOCIAL MEDIA PLATFORMS
PERCEN o CH PLA SED]

p we
| Hootsuite" gre. _

Gambar 1.2 Data Jumlah Pengguna Media Sosial di Indonesia per Januari 2019
Sumber ( https://wearesocial.com, diakses tanggal 17 Oktober 2019 )

Dalam memasarkan bisnisnya di Instagram, pelaku bisnis juga dapat
menggunakan influencer. Influencer adalah seseorang atau figur dalam media
sosial yang memiliki jumlah pengikut yang banyak atau signifikan, dan hal yang
mereka sampaikan dapat mempengaruhi perilaku dari pengikutnya (Hariyanti &
Wirapraja, 2018: 141). Influencer media sosial berguna untuk memberikan efek
yang signifikan terhadap niat pembelian produk yang dipasarkan. Influencer media
sosial memiliki self branding yang kuat sehingga mempunyai kekuatan lebih untuk

mempengaruhi perilaku konsumen atau pengikutnya.


https://wearesocial.com/

Influencer media sosial terbagi menjadi beberapa jenis seperti blogger,
vlogger, artis, aktivis, jurnalis, fotografer, hingga CEO sebuah perusahaan. Namun
influencer juga dapat digolongkan oleh banyaknya pengikut yang mereka miliki di
media sosial. Mulai dari yang terkecil disebut nano influencer, lalu micro
influencer, macro influencer, hingga mega influencer. Dalam influencer media
sosial juga terbagi menjadi banyak bidang, seperti gaya hidup, fashion, otomotif,
teknologi, hingga kuliner yang saat ini digandrungi oleh generasi milenial saat ini.
Influencer di bidang kuliner banyak digandrungi oleh influencer media sosial
karena munculnya tempat makan baru yang terus menerus saat ini. Selain itu, juga
banyak inovasi yang unik dan menarik dalam dunia kuliner sehingga sangat cocok

untuk terus dipasarkan agar dikenal khalayak luas.

Influencer media sosial juga harus memiliki kredibilitas, menurut Kamus
Besar Bahasa Indonesia (KBBI) kredibilitas adalah perihal dapat dipercaya.
Semakin baik kredibilitas seorang influencer, akan membuat influencer tersebut
semakin diminati oleh para calon klien yang akan menggunakan jasanya.
Kredibilitas seorang influencer memiliki beberapa faktor seperti daya tarik,
kepercayaan, dan keahlian. Apabila tiga faktor tersebut sudah dimiliki oleh seorang

influencer, maka dapat mempengaruhi perilaku pengikutnya

Puluhan akun influencer media sosial Instagram bidang kuliner telah ada di
Yogyakarta, mulai dari pengikut yang hanya ribuan hingga ratusan ribu. Influencer
media sosial bidang kuliner banyak dimanfaatkan oleh para pelaku bisnis kuliner di
Yogyakarta. Akun influencer tersebut dapat mempengaruhi pengikutnya agar

mengunjungi dan mencoba makanan di tempat makan yang dipasarkan. Dengan
4



banyaknya akun influencer tersebut, pebisnis kuliner harus jeli dalam memilih akun
yang akan dijadikan tempat memasarkan produknya. Pebisnis kuliner dapat melihat
sekilas tentang jumlah postingan, jumlah pengikut, dan periode postingan dari

beberapa akun influencer yang diinginkan

Dyodoran adalah salah satu influencer media sosial bidang kuliner di
Yogyakarta. Akun Dyodoran didirikan oleh Dyo Hendro Kumoro. Akun Dyodoran
dibuat sejak tahun 2013 diawali dengan memposting tentang meme comics dengan
konsep yang lucu, dengan pengikut ratusan dan sekitar 1,5 tahun menjadi 10 ribu
pengikut. Lalu dengan 10 ribu pengikut tersebut, akun Dyodoran mulai fokus
menjadi akun Instagram yang bertema kuliner. Disaat pengikutnya sudah

menyentuh 20 ribu, Dyodoran mulai membuat video tentang kuliner.

Nama Dyodoran sendiri sengaja dibuat agar menciptakan self branding
yang kuat Dyodoran memiliki 615.000 pengikut dalam akun Instagram-nya, dan
sudah memposting foto atau video sebanyak 5.498 unggahan. Pembawaannya yang
khas, membuat Dyodoran banyak dikenal banyak orang, baik dari Jogja maupun
luar Jogja. Selain berkecimpung di Instagram, Dyodoran juga aktif di media sosial
Youtube, dibentuk mulai tahun 2016, hingga kini memiliki 131.000 pengikut, dan
telah mengunggah sebanyak 188 video sejak 3 tahun yang lalu. Akun Dyodoran

Saat ini Dyodoran memiliki tim sejumlah 6 orang
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Gambar 1.3 Akun Instagram Dyodoran
Sumber (https://www.Instagram.com/dyodoran/?hl=id, diakses tanggal 25
Oktober 2019 )
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Gambar 1.4 Akun Youtube Dyodoran
Sumber (https://www.youtube.com/channel/UC9k2191keO6p29T2EmCyt5A,
diakses tanggal 17 Oktober 2019 )



Kredibilitas Influencer media sosial diperlukan oleh pengusaha kuliner
sebagai referensi memilih sebuah akun influencer yang tepat dan efektif agar
berdampak pada munculnya niat pembelian. Pada penelitian sebelumnya, nilai
persepsi konsumen dan sikap terhadap iklan merupakan variabel mediasi pada
kredibilitas influencer media sosial pada niat pembelian. Demikian dalam
penelitian ini akan mengeksplorasi hubungan antara kredibilitas influencer media
sosial dan niat beli, dengan nilai persepsi konsumen sebagai variabel perantara.
Kuliner akan menjadi objek penelitian ini, dan respondennya adalah mahasiswa

yang telah mengikuti akun influencer Dyodoran.

1.2 Rumusan Masalah

1. Apakah kredibilitas influencer sosial media Dyodoran berpengaruh terhadap niat

beli produk kuliner di Instagram Dyodoran?

2. Apakah kredibilitas influencer sosial media Dyodoran berpengaruh terhadap nilai

persepsi konsumen terhadap produk kuliner di Instagram Dyodoran?

3. Apakah kredibilitas influencer sosial media Dyodoran berpengaruh terhadap

sikap konsumen terhadap iklan produk kuliner di Instagram Dyodoran?

4. Apakah nilai persepsi konsumen berpengaruh terhadap niat beli produk kuliner

di Instagram Dyodoran?

5. Apakah sikap konsumen terhadap iklan berpengaruh terhadap niat beli produk

kuliner di Instagram Dyodoran?

6. Apakah kredibilitas influencer sosial media Dyodoran berpengaruh terhadap niat
beli produk kuliner di Instagram Dyodoran dengan nilai persepsi konsumen sebagai

variabel mediasi?



7. Apakah kredibilitas influencer sosial media Dyodoran berpengaruh terhadap niat
beli produk kuliner di Instagram Dyodoran dengan sikap konsumen terhadap iklan

sebagai variabel mediasi?
1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dilakukannya penelitian ini

adalah untuk:

1. Menganalisis pengaruh kredibilitas influencer sosial media Dyodoran terhadap

niat beli produk kuliner di Instagram Dyodoran.

2. Menganalisis pengaruh kredibilitas influencer sosial media Dyodoran terhadap

nilai persepsi konsumen terhadap produk kuliner di Instagram Dyodoran.

3. Menganalisis pengaruh kredibilitas influencer sosial media Dyodoran terhadap

sikap konsumen terhadap iklan terhadap produk kuliner di Instagram Dyodoran.

4. Menganalisis pengaruh nilai persepsi konsumen terhadap niat beli produk kuliner

di Instagram Dyodoran.

5. Menganalisis pengaruh sikap konsumen terhadap iklan terhadap niat beli produk

kuliner di Instagram Dyodoran.

6. Menganalisis pengaruh kredibilitas influencer sosial media Dyodoran terhadap
niat beli produk kuliner di Instagram Dyodoran dengan nilai persepsi konsumen

sebagai variabel mediasi.

7. Menganalisis pengaruh kredibilitas influencer sosial media Dyodoran terhadap
niat beli produk kuliner di Instagram Dyodoran dengan sikap konsumen terhadap

iklan sebagai variabel mediasi.



1.4 Manfaat Penelitian
A. Manfaat teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap
pengembangan teori mengenai pengaruh kredibilitas influencer sosial media
terhadap niat beli dengan nilai persepsi konsumen dan sikap konsumen terhadap

iklan sebagai variabel mediasi
B. Manfaat praktis

Secara praktis, penelitian ini diharapkan memberi manfaat melalui analisis
yang dipaparkan pada pihak-pihak yang bergelut dalam pemasaran yang
menggunakan influencer media sosial, yaitu pengusaha kuliner. Pemasaran
menggunakan influencer media sosial telah menjadi media pemasaran yang mudah
sehingga banyak dipakai para pengusaha kuliner. Melalui kajian ini diharapkan
Pemasar, pengusaha kuliner memiliki bahan bacaan dan diskusi yang bisa
menambah wawasan tentang pengembangan dunia pemasaran menggunakan

influencer media sosial.

1.5 Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan dibuat untuk mempermudah dalam penyusunan
skripsi ini maka perlu ditentukan sistematika penulisan yang baik. Sistematika

penulisannya adalah sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN
Bab pendahuluan mendeskripsikan mengenai latar belakang masalah, rumusan

masalah, batasan masalah, tujuan, manfaat dan sistematika penulisan.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Berisi tentang teori-teori yang digunakan dalam penelitian, perancangan dan

pembuatan sistem.



BAB Il METODE PENELITIAN
Dalam bab ini penulis mengemukakan metode penelitian yang dilakukan dalam

perancangan dan implementasi.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Memaparkan dari hasil-hasil tahapan penelitian, mulai dari analisis, desain, hasil

testing dan implementasinya.

BAB V PENUTUP

Berisi kesimpulan dan saran dari seluruh penelitian yang telah dilakukan.
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BAB V
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai kredibilitas influencer
terhadap niat beli dengan nilai persepsi konsumen dan sikap konsumen terhadap

iklan sebagai variabel mediasi, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Kredibilitas influencer Dyodoran tidak berpengaruh terhadap niat pembelian

kuliner yang dipromosikan
2. Kredibilitas influencer Dyodoran berpengaruh terhadap nilai persepsi konsumen

3. Kredibilitas influencer Dyodoran berpengaruh terhadap sikap konsumen

terhadap iklan

4. Nilai persepsi konsumen mempengaruhi secara positif terhadap niat pembelian

kuliner yang dipromosikan Dyodoran

5. Sikap konsumen terhadap iklan mempengaruhi secara positif terhadap niat

pembelian kuliner yang dipromosikan Dyodoran

6. Nilai persepsi konsumen sebagai variabel pemediasi berpengaruh secara positif
terhadap kredibilitas influencer dan niat pembelian kuliner yang dipromosikan

Dyodoran

7. Sikap konsumen terhadap iklan sebagai variabel pemediasi berpengaruh secara
positif terhadap kredibilitas influencer dan niat pembelian kuliner yang

dipromosikan Dyodoran
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5.2. Implikasi Manajerial

Dari hasil penelitian yang telah dibahas pada bab sebelumnya, diperoleh
bahwa variabel sikap konsumen terhadap iklan adalah variabel yang paling banyak
mempengaruhi variabel niat pembelian kuliner yang dipromosikan Dyodoran.
Artinya bila Sikap Konsumen Terhadap Iklan kuliner yang dipromosikan Dyodoran
itu baik, positif, dan jelas maka konsumen akan semakin tertarik untuk membeli
produk kuliner tersebut. Dalam statistik deskriptif ditemukan bahwa iklan yang
informatif yang paling mempengaruhi niat pembelian, sehingga para pelaku bisnis
kuliner harus memberi informasi yang jelas terhadap influencer yang digunakannya

sehingga tersampaikan informasi yang jelas bagi calon konsumen.

Untuk menciptakan nilai persepsi konsumen yang positif bagi produk yang
dipromosikan, perusahaan harus memilih influencer yang memiliki tingkat kredibel
tinggi. Bila perlu gunakan lebih dari 1 influencer agar lebih banyak citra positif
yang tercipta karena telah dipromosikan oleh banyak influencer..Tidak hanya itu,
dengan penggunaan influencer yang kredibel akan membuat produk atau
perusahaan tersebut selalu diingat oleh pembeli yang pernah melakukan pembelian
produk tersebut. Kalau bisa influencer yang digunakan tidak hanya
mempromosikan produk di satu media sosial saja agar nilai nilai positif yang

diciptakan tersebut lebih banyak tersebar di beberapa media sosial.

Sementara untuk membuat konsumen memiliki sikap positif terhadap iklan
produk yang dipromosikan, maka perusahaan harus memilih influencer yang
memiliki target pasar yang sesuai. Penggunaan influencer yang tepat target
pasarnya akan mudah diterima dan dapat diingat oleh konsumen secara baik.
Influencer yang telah berpengalaman di bidangnya dan memiliki citra baik akan
dipandang konsumen baik juga, dan tentunya dapat mempengaruhi niat pembelian

konsumen.

Secara keseluruhan, bila perusahaan telah memilih influencer yang sesuai,
berpengalaman, memiliki citra positif dan memiliki target pasar yang sesuai akan

berdampak pada meningkatnya nilai positif konsumen dan meningkatkan sikap atau
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pandangan positif pula terhadap produk maupun perusahaan tersebut. Perusahaan
bisa melakukan riset terlebih dahulu tentang influencer yang akan digunakan dan

media sosial yang akan digunakan.

5.3 Keterbatasan dan Saran Penelitian

Dalam penelitian ini masih memiliki keterbatasan yaitu:

1. Dalam penelitian ini, perhitungan mediasi menggunakan jalur C yang sama untuk
2 mediasi, lebih baik menggunakan jalur C yang berbeda agar setiap perhitungan
menghasilkan perhitungan yang lebih spesifik dan berbeda. Dalam perhitungan
jalur C di setiap mediasi dapat menggunakan analisis regresi linier dan analisis
regresi berganda. Penelitian mediasi dengan jalur C yang berbeda, bisa

menghasilkan macam mediasi yang berbeda pula.

2. Peneliti hanya meneliti dalam lingkup penggunaan akun Instagram Dyodoran,
padahal Dyodoran juga dikenal melalui akun Youtube karena jangkauan dan
interaksi dalam Instagram tidak sebaik di Youtube. Kedua sosial media tersebut
dimiliki oleh banyak orang di Indonesia. Bila peneliti meneliti akun Instagram
maupun Youtube Dyodoran akan lebih luas hal yang dapat diteliti dan memperoleh

jawaban responden yang semakin beragam.
5.4 Saran Penelitian
Saran penelitian untuk penelitian selanjutnya adalah:

1. Variabel independen perlu ditambahkan selain Kredibilitas Influencer, Nilai
Persepsi Konsumen, dan Sikap Konsumen Terhadap lklan. Diharapkan dengan

penambahan variabel akan semakin kuat mempengaruhi variabel niat pembelian.

2. Penelitian selanjutnya bisa meneliti akun Youtube Dyodoran saja atau meneliti
akun Instagram dan Youtube Dyodoran, karena dengan meneliti kedua media sosial
tersebut tentunya akan menghasilkan jawaban responden yang semakin bervariatif
dan diharapkan lebih mampu menjelaskan pengaruh ketiga variabel independen

yang digunakan dalam penelitian
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Lampiran 1 Kuisioner Penelitian

Kuisioner Penelitian

Efek Mediasi dari Nilai Persepsi Pelanggan dan Sikap Terhadap Iklan pada

Kredibilitas Influencer Media Sosial Instagram terhadap Niat Beli

1. Apakah anda memiliki akun Instagram dan mengikuti akun Instagram

Dyodoran dalam 1 tahun terakhir? (Bila tidak, maka berhenti disini)

a. Ya
b. Tidak
I. Profil Responden
2. Jenis Kelamin:
a. Pria
b. Wanita
3. Usia:
a. 15-19 Tahun
b. 20-24 Tahun
c. 25-29 Tahun
d. 30-34 Tahun
e. Lebih dari 35 Tahun
4. Pendidikan Terakhir:
a. SLTA/Sederajat/Dibawahnya

b. Diploma(D1 - D3)
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c. Sarjana (S1)
d. Pasca Sarjana (S2 - S3)

5. Pendapatan/Uang Saku Per Bulan:
a. <Rp 1.000.000
b. Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000
c. Rp 2.000.000 — Rp 2.999.000>
d. Rp 3.000.000

6. Intensitas Penggunaan Instagram dalam 1 Hari:
a.<1Jam
b.1-2Jam
c.2-3Jam

d. >3 Jam

Petunjuk Pengisian

Pilihlah salah satu jawaban yang paling sesuai dengan pendapat Saudara/i.
Kriteria penilaian:

Sangat Setuju (SS) : diberi skor 5

Setuju (S) : diberi skor 4
Netral (N) : diberi skor 3
Tidak Setuju (TS) : diberi skor 2

Sangat Tidak Setuju (STS) : diberi skor 1



I1. Daftar Pertanyaan

1. Kredibilitas Influencer (X1)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Dyodoran memiliki

daya Tarik

Dyodoran dapat

dipercaya

Dyodoran ahli
memberikan ulasan
kuliner yang bagus

dan jelas

Dyodoran
merupakan
selebgram popular
yang dikenal banyak

orang

Dyodoran cocok
dalam melakukan

endorse kuliner

2. Nilai Persepsi Konsumen (X2)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Kuliner yang di-
endorse Dyodoran

bermanfaat
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Kuliner yang di-
endorse Dyodoran
memiliki harga yang
sesuai dengan
manfaat yang

didapatkan

Dyodoran mampu
meningkatkan nilai

kuliner

Kualitas kuliner
yang di-endorse
Dyodoran sebagai
selebgram

berkualitas baik

Kuliner yang di-
endorse Dyodoran
sebagai selebgram

mudah didapatkan

3. Sikap Konsumen Terhadap Iklan (X3)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Iklan kuliner yang
dibintangi Dyodoran
sebagai selebgram,

disukai

Iklan kuliner yang
dibintangi Dyodoran
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sebagai selebgram,
merupakan iklan

yang menarik

Iklan kuliner yang
dibintangi Dyodoran
sebagai selebgram,
merupakan iklan

yang bagus

Iklan kuliner yang
dibintangi Dyodoran
sebagai selebgram,
merupakan iklan
yang mudah

dimengerti

Iklan kuliner yang
dibintangi Dyodoran
sebagai selebgram,
merupakan iklan

yang informatif

4. Niat Pembelian (Y1)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya ingin
mengetahui lebih
dalam akan produk
kuliner yang di-

endorse Dyodoran
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Saya
mempertimbangkan
untuk membeli
produk kuliner yang

di-endorse Dyodoran

Saya ingin membeli
kuliner karena di-

endorse Dyodoran

Saya mereferensikan
kuliner yang di-
endorse Dyodoran

kepada orang lain
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Lampiran 2 Hasil Uji Validitas

1. Kredibilitas Influencer (X1)

r tabel : n-2

30-2=28=0.361

Correlations

%11 ¥1.2 ¥1.3 ¥1.4 ¥1.5  Total_x1
1.1 Pearson Caorrelation 1 385" 53T BOE N 830"
Sig. [2-tailed) 036 .002 .000 .000 .000
M 30 0 30 30 30 30
X1.2 Pearson Correlation 385 1 EBE 360 265 6847
Sig. (2-tailed) .036 .001 .050 157 .000
M 30 30 30 a0 30 30
¥1.3 Pearson Caorrelation 5377 586 1 526 400 8117
Sig. (2-tailed) .00z 001 .003 029 .000
M 30 30 30 30 30 30
X1.4 Pearson Caorrelation BO6 360 526 1 5437 TFOE
Sig. [2-tailed) .000 050 .003 002 .000
M 30 0 30 30 30 30
¥1.5 Pearson Correlation 777 265 400 5437 1 743"
Sig. (2-tailed) .000 157 .029 .00z .000
M 30 30 30 a0 30 30
Total_¥1  Pearson Correlation 830" 6847 8117 J96 743" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
M 30 30 30 30 30 30

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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2. Nilai Persepsi Konsumen (M1)

r tabel : n-2

30-2=28=0.361

Correlations

1.1 1.2 1.3 M1.4 M15  Total_W1
M1.1 Pearson Gorrelation 1 578 6037 6047 609" 8437
Sig. (2-tailed) .0 .000 .000 .000 .000
M 30 30 30 30 0 30
1.2 Pearson Correlation 578 1 596 803" 4947 850"
Sig. [2-tailed) .00 .00 .000 006 .000
M 30 30 30 30 0 30
M1.3 Pearson Correlation 6037 596 1 487" 459 766
Sig. (2-tailed) .000 .0 .06 011 .000
M 30 30 30 30 30 30
1.4 Pearson Correlation 504" 803" 4877 1 457 827"
Sig. [2-tailed) .000 .000 006 011 .000
M 30 30 30 30 0 30
M1.5 Pearson Correlation 609" 4947 459 457 1 760"
Sig. (2-tailed) .000 006 011 011 .000
M 30 30 30 30 30 30
Total_M1  Pearson Gorrelation 8437 850" 766" 827" 7607 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
M 30 30 30 30 0 30

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

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).
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3. Sikap Konsumen Terhadap lklan (M2)

r tabel : n-2

30-2=28=0.361

Correlations

M2.1 M2.2 M2.3 M2.4 M25  Total_m2
M2.1 Pearson Correlation 1 5047 655" 476 G4E” 8107
Sig. (2-tailed) .000 .000 .008 .000 .000
N 30 0 30 30 30 30
M2.2 Pearson Correlation 6047 1 Fi” 6217 638 877
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 ki
M2.3 Pearson Correlation B55 ar 1 383 BT 797"
Sig. (2-tailed) .000 .00o .036 .003 .000
N 30 0 a0 30 30 30
M2.4 Pearson Correlation 476" B217 383 1 B1E 798"
Sig. (2-tailed) 008 .000 036 .000 .000
N 30 0 30 30 30 30
M2.5 Pearson Correlation 646 63g” 517 815 1 871"
Sig. (2-tailed) .000 000 003 .000 .000
N 30 30 30 30 30 ki
Total_M2  Pearson Correlation 810" 877 F97 Jog" 8717 1
Sig. (2-tailed) .000 .00o .000 .000 .000
N 30 0 a0 30 30 30

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

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).
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4. Niat Pembelian (Y1)

r tabel : n-2
30-2=28=0.361
Correlations
¥1.1 ¥1.2 ¥1.3 Y14 Total_¥1
¥1.1 Pearson Correlation 1 489" 7217 580" 832"
Sig. (2-tailed) 006 .000 001 .000
N 30 30 30 30 30
¥1.2 Pearson Correlation 489" 1 5087 447 738"
Sig. (2-tailed) 006 .004 013 .000
N 30 30 30 30 30
¥1.3 Pearson Correlation 721" 508" 1 6617 890"
Sig. (2-tailed) .000 004 000 000
N 30 30 30 30 30
Y1.4 Pearson Correlation 5807 447 6617 1 827"
Sig. (2-tailed) 001 013 .000 000
N 30 30 30 30 30
Total_¥1  Pearson Correlation 832" 738" 890" 827" 1
Sig. (2-tailed) .000 000 .000 000
N 30 30 30 30 30

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

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).




Lampiran 3 Hasil Uji Reliabilitas

Hasil Uji Reliabilitas (Cronbach o = 0.7)

1. Kredibilitas Influencer (X1)

Case Processing Summary Reliability Statistics
N % Cronbach's N of Items
Cases | Valid 30 100.0 Alpha
Excluded? 0 .0 .825 5
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.
Item-Total Statistics
Scale Mean if Scale Corrected Cronbach's
Item Deleted Variance if Item-Total Alpha if Item
Item Deleted Correlation Deleted
X1.1 16.50 5.845 .740 .765
X1.2 16.63 6.033 501 .824
X1.3 16.80 5.131 .659 .780
X1.4 16.63 5.275 .642 .785
X1.5 16.37 6.033 .608 .795
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. Nilai Persepsi Konsumen (X2)

Case Processing Summary Reliability Statistics
N % Cronbach's N of ltems
Cases Valid 30 100.0 Alpha
Excluded? 0 .0 .866 5
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.

Item-Total Statistics
Scale Mean if Scale Corrected Cronbach's
Item Deleted Variance if Item-Total Alpha if Item
Item Deleted Correlation Deleted

M1.1 16.10 5.403 .738 .824
M1.2 16.27 5.651 .763 .821
M1.3 15.97 5.964 .642 .848
M1.4 16.00 5.448 712 .831
M1.5 16.33 5.609 .601 .862
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3. Sikap Konsumen Terhadap Iklan (X3)

Case Processing Summary Reliability Statistics
N % Cronbach's N of ltems
Cases Valid 30 100.0 Alpha
Excluded? 0 .0 .888 5
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.
Item-Total Statistics
Scale Mean Scale Corrected Cronbach's
if Item Variance if Item-Total Alpha if Item
Deleted Item Deleted Correlation Deleted
M2.1 16.33 5.816 .700 .870
M2.2 16.27 5.375 794 .847
M2.3 16.47 5.913 .684 .873
M2.4 16.20 5.752 .673 .876
M2.5 16.07 5.582 791 .849
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4. Niat Pembelian (Y1)

Case Processing Summary Reliability Statistics
N % Cronbach's N of Items
Cases Valid 30 100.0 Alpha
Excluded? 0 .0 .836 4
Total 30 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.
Item-Total Statistics
Scale Mean if Scale Corrected Cronbach's
Item Deleted Variance if Item-Total Alpha if Item
Item Deleted Correlation Deleted
Y1.1 10.53 5.499 724 779
Y1.2 10.30 5.528 .547 .843
Y1.3 10.80 4.303 .766 746
Y1.4 10.47 4.878 .669 792
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Lampiran 4 Analisis Statistik Deskriptif

1. Kredibilitas Influencer (X1)

Statistics
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 TOTAL_X1
N Valid 200 200 200 200 200 200
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 4.13 4.05 4.22 4.01 4.33 20.72
Median 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 21.00
Std. Deviation .862 .735 .814 .830 .783 3.224
Minimum 1 1 1 1 1 7
Maximum 5 5 5 5 5 25
2. Nilai Persepsi Konsumen (M1)
Statistics
M1.1 M1.2 M1.3 M1.4 M1.5 TOTAL_M1
N Valid 200 200 200 200 200 200
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 4.14 4.03 4.27 4.11 3.90 20.44
Median 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 20.00
Std. Deviation T74 .726 721 .766 .827 3.066
Minimum 1 2 1 1 2 8
Maximum 5 5 5 5 g 25
3. Sikap Konsumen Terhadap Iklan (M2)
Statistics
M2.1 M2.2 M2.3 M2.4 M2.5 TOTAL_M2
N Valid 200 200 200 200 200 200
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 3.96 4.02 3.94 4.15 4.18 20.24
Median 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 20.00
Std. Deviation 762 .780 787 .705 .678 3.182
Minimum 1 1 1 1 2 8
Maximum 5 5 5 5 5 25

96




4. Niat Pembelian (Y1)

Statistics

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 TOTAL_Y1

N Valid 200 200 200 200 200
Missing 0 0 0 0 0

Mean 3.82 3.78 3.37 3.68 14.64
Median 4.00 4.00 3.00 4.00 14.00
Std. Deviation .878 .823 .979 .956 2.964
Minimum 1 2 1 1 7
Maximum 5 5 5 5 20
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Lampiran 5 Hasil Analisis Regresi Sederhana

Hasil Analisis Regresi Sederhana

1. Kredibilitas Influencer - Nilai Persepsi Konsumen

Variables Entered/Removed?

Mode Variables Variables Method
I Entered Removed
1 TOTAL_X1P Enter
a. Dependent Variable: TOTAL_M1
b. All requested variables entered.
Model Summary
Model R R Square Adjusted R Std. Error of
Square the Estimate
1 7742 .599 .597 1.947
a. Predictors: (Constant), TOTAL_X1
ANOVA?
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 1120.513 1 1120.513 295.563 .000
Residual 750.642 198 3.791
Total 1871.155 199

a. Dependent Variable: TOTAL_M1

b. Predictors: (Constant), TOTAL_X1
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Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 5.184 .898 5.775 .000
TOTAL_X1 .736 .043 T74 17.192 .000
a. Dependent Variable: TOTAL_M1
2. Kredibilitas Influencer = Sikap Konsumen Terhadap Iklan
Variables Entered/Removed?
Model Variables Variables Method
Entered Removed
1 TOTAL_X1° Enter
a. Dependent Variable: TOTAL_M2
b. All requested variables entered.
Model Summary
Model R R Adjusted R Std. Error of
Square Square the Estimate
1 7762 .602 .600 2.013
a. Predictors: (Constant), TOTAL_X1
ANOVA?
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 1212.231 1 1212.231 299.186 .00QP
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Residual 802.249 198 4.052
Total 2014.480 199
a. Dependent Variable: TOTAL_M2
b. Predictors: (Constant), TOTAL_X1
Coefficients?
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 4.377 .928 4.717 .000
TOTAL_X1 .766 .044 776 17.297 .000

a. Dependent Variable: TOTAL_M2
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Lampiran 6 Hasil Analisis Regresi Berganda

Hasil Analisis Regresi Berganda

1. Kredibilitas Influencer, Nilai Persepsi Konsumen, Sikap Konsumen
Terhadap Iklan - Niat Pembelian

Variables Entered/Removed?

Model

Variables Entered

Variables

Removed

Method

Sikap Terhadap lklan(M2), Kredibilitas

Influencer Media Sosial(X1), Nilai Persepsi

Konsumen(M1)°

Enter

a. Dependent Variable: Niat Pembelian(Y1)

b. All requested variables entered.

Model Summary

Mode R R Adjusted R Std. Error of
I Square Square the Estimate
1 .7092 .502 495 2.106

a. Predictors: (Constant), Sikap Terhadap Iklan(M2), Kredibilitas

Influencer Media Sosial(X1), Nilai Persepsi Konsumen(M1)
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ANOVA?

Model Sum of df Mean Square F Sig.
Squares
1 Regression 878.361 3 292.787 65.983 .000P
Residual 869.719 196 4.437
Total 1748.080 199

a. Dependent Variable: Niat Pembelian(Y1)

b. Predictors: (Constant), Sikap Terhadap Iklan(M2), Kredibilitas Influencer Media

Sosial(X1), Nilai Persepsi Konsumen(M1)

Coefficients?

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

1 (Constant) .269 1.062 .253 .801
Kredibilitas -.013 .081 -.014 -.163 .871
Influencer Media
Sosial(X1)
Nilai Persepsi .309 .087 .319 3.562 .000
Konsumen(M1)
Sikap Terhadap 412 .084 442 4910 .000
Iklan(M2)

a. Dependent Variable: Niat Pembelian(Y1)
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Lampiran 7 Data Jawaban Kuisioner

Cap waktu Apakah anda memiliki akun Instagram
dan mengikuti akun Instagram
Dyodoran dalam 1 tahun terakhir?
2020/09/16 3:13:54 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:14:09 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:16:03 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:38:00 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:39:39 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:43:40 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:45:25 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:53:28 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 3:59:54 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 4:03:44 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 4:37:20 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 5:15:44 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 6:21:40 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 6:25:19 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 6:59:50 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 9:26:16 PM GMT+7 Ya
2020/09/16 10:35:04 PM GMT+7 Ya
2020/09/17 6:21:23 PM GMT+7 Ya
2020/09/17 9:31:26 PM GMT+7 Ya
2020/09/18 6:28:02 PM GMT+7 Ya
2020/09/18 7:08:14 PM GMT+7 Ya
2020/09/19 10:34:40 PM GMT+7 Ya
2020/09/20 1:50:34 AM GMT+7 Ya
2020/09/29 5:20:17 PM GMT+7 Ya
2020/09/29 5:31:47 PM GMT+7 Ya
2020/09/29 5:34:36 PM GMT+7 Ya
2020/09/29 5:35:22 PM GMT+7 Ya
2020/09/29 5:50:57 PM GMT+7 Ya
2020/09/29 5:58:54 PM GMT+7 Ya
2020/09/29 6:27:16 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:27:56 AM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:29:30 AM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:32:57 AM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:51:24 AM GMT+7 Ya
2020/10/16 11:27:35 AM GMT+7 Ya
2020/10/16 11:46:45 AM GMT+7 Ya
2020/10/16 1:37:00 PM GMT+7 Ya
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2020/10/16 2:08:44 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 5:50:55 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:09:42 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:10:25 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:10:39 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:10:58 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:15:56 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:16:22 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:19:08 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:22:42 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:23:18 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:25:33 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:31:21 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:39:45 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:40:13 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:42:39 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:44:00 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 8:46:49 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:02:38 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:02:39 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:12:00 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:13:04 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:15:17 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:27:27 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:28:01 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 9:41:55 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 10:26:56 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 10:36:26 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 11:05:28 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 11:16:12 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 11:22:55 PM GMT+7 Ya
2020/10/16 11:47:24 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 12:19:25 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 1:39:30 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 4:26:23 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 5:15:04 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:28:39 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 7:24:38 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 7:58:12 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 8:51:58 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 9:05:19 AM GMT+7 Ya

104



2020/10/17 9:54:27 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 10:02:10 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 10:24:34 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 11:49:57 AM GMT+7 Ya
2020/10/17 1:51:47 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 1:52:32 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 3:04:24 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 5:08:49 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:00:59 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:05:34 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:24:49 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:34:38 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:35:24 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:36:11 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 6:54:09 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 7:22:17 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 7:22:35 PM GMT+7 Ya
2020/10/17 8:33:03 PM GMT+7 Ya
2020/10/18 10:25:50 AM GMT+7 Ya
2020/10/20 10:41:13 AM GMT+7 Ya
2020/10/20 10:42:36 AM GMT+7 Ya
2020/10/20 11:05:10 AM GMT+7 Ya
2020/10/20 11:18:05 AM GMT+7 Ya
2020/10/20 3:17:41 PM GMT+7 Ya
2020/10/20 3:52:50 PM GMT+7 Ya
2020/10/20 9:10:56 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:37:16 AM GMT+7 Ya
2020/10/21 3:25:58 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 3:39:21 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 3:45:35 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 3:45:43 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 3:54:14 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 3:57:09 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:03:13 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:03:41 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:32:33 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:43:54 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:47:00 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:53:57 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 4:55:43 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:18:35 PM GMT+7 Ya
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2020/10/21 5:24:40 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:31:11 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:35:52 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:37:14 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:43:42 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:45:06 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:48:26 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 5:51:48 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:10:32 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:14:44 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:15:19 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:17:20 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:20:16 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:33:56 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:42:58 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:44:16 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:45:01 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:54:25 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:55:04 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 6:58:24 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:00:34 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:01:18 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:07:08 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:07:34 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:08:26 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:10:08 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:10:18 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:36:23 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:40:32 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:42:25 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:44:33 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 7:56:19 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:04:10 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:11:22 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:28:59 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:31:06 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:43:25 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:43:38 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:45:14 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:50:22 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 8:56:32 PM GMT+7 Ya
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2020/10/21 8:56:49 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:04:58 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:23:59 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:33:01 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:43:05 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:53:42 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:57:04 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 9:58:49 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 10:14:55 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 10:17:10 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 10:33:45 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 11:03:59 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 11:18:07 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 11:33:40 PM GMT+7 Ya
2020/10/21 11:33:54 PM GMT+7 Ya
2020/10/22 12:12:52 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 1:23:14 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 1:55:08 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 2:17:11 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 2:30:14 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 4:49:09 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 4:53:01 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 5:29:48 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 5:36:01 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 5:37:56 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 5:39:19 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 5:51:23 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 6:01:26 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 6:45:17 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 6:58:00 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 7:07:31 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 7:54:25 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 8:30:49 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 10:22:08 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 11:34:43 AM GMT+7 Ya
2020/10/22 12:24:56 PM GMT+7 Ya
2020/10/22 12:27:39 PM GMT+7 Ya
2020/10/22 1:24:50 PM GMT+7 Ya
2020/10/22 1:39:20 PM GMT+7 Ya
2020/10/22 4:39:11 PM GMT+7 Ya
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Jenis Kelamin Usia Pendidikan Terakhir

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 30 - 34 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
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Pria 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun Diploma(D1 - D3)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)

Pria 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 25 - 29 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Diploma(D1 - D3)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Diploma(D1 - D3)
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Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Diploma(D1 - D3)

Pria 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Diploma(D1 - D3)

Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
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Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 30 - 34 Tahun Diploma(D1 - D3)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 15 - 19 Tahun Diploma(D1 - D3)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
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Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)

Wanita 25 - 29 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)

Pria 20 - 24 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)

Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
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Pria Lebih dari 35

Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Pria 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)
Wanita Lebih dari 35

Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 30 - 34 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Diploma(D1 - D3)
Wanita 20 - 24 Tahun Diploma(D1 - D3)
Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun Diploma(D1 - D3)
Pria 25 - 29 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Pria 25 - 29 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
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Wanita Lebih dari 35
Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita Lebih dari 35
Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Diploma(D1 - D3)
Wanita 20 - 24 Tahun Diploma(D1 - D3)
Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita Lebih dari 35
Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Pria 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 30 - 34 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 30 - 34 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
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Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita Lebih dari 35

Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun Diploma(D1 - D3)
Pria 25 - 29 Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria Lebih dari 35

Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Pria 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Pria 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Pria 20 - 24 Tahun Sarjana (S1)
Pria Lebih dari 35

Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)
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Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 25 - 29 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 30 - 34 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Wanita 20 - 24 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria Lebih dari 35

Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Wanita 30 - 34 Tahun Diploma(D1 - D3)
Wanita 25 - 29 Tahun Diploma(D1 - D3)
Wanita 15 - 19 Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria Lebih dari 35

Tahun SLTA/Sederajat/Dibawahnya
Pria Lebih dari 35

Tahun Pasca Sarjana (S2 - S3)
Wanita 25 - 29 Tahun Sarjana (S1)
Wanita 30 - 34 Tahun Sarjana (S1)

Pendapatan/Uang Saku Per Bulan

Intensitas Penggunaan Instagram

dalam 1 Hari
< Rp 1.000.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
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> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 2 -3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 > 3 Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 2-3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 2-3Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 2-3Jam
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> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 <1Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 <1Jam
< Rp 1.000.000 > 3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 <1Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
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< Rp 1.000.000 > 3 Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 2-3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 2 -3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 > 3 Jam
> Rp 3.000.000 2 -3Jam
< Rp 1.000.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 <1Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 2-3Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
< Rp 1.000.000 <1Jam
< Rp 1.000.000 2-3Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
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< Rp 1.000.000 > 3 Jam
> Rp 3.000.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
< Rp 1.000.000 2 -3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 <1Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 2 -3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
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< Rp 1.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 > 3 Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 <1Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 > 3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 > 3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 2 -3Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 2-3Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
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> Rp 3.000.000 <1Jam
> Rp 3.000.000 <1Jam
> Rp 3.000.000 <1Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 <1Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 2-3Jam
< Rp 1.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2-3Jam
< Rp 1.000.000 <1Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
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> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 1-2Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
< Rp 1.000.000 1-2Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
< Rp 1.000.000 > 3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 2 -3Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
Rp 1.000.000 - Rp 1.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 1-2Jam
Rp 2.000.000 - Rp 2.999.000 >3 Jam
> Rp 3.000.000 >3 Jam

Kredibilitas Influencer

Dyodoran | Dyodoran | Dyodoran ahli { Dyodoran Dyodoran
memiliki | dapat memberikan | merupakan cocok dalam
daya tarik | dipercaya | ulasan kuliner | selebgram melakukan
yang bagus popular yang | endorse
dan jelas dikenal kuliner
banyak orang
4 4 4 5 5
3 4 2 3 3
4 5 5 3 4
5 5 5 5 5
3 5 3 4 4
4 3 2 3 4
4 4 4 4 4
4 3 3 5 4
4 3 4 4 4
4 4 4 3 4
4 4 5 5 5
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2. Nilai Persepsi Konsumen

Kuliner Kuliner yang | Dyodoran Kualitas Kuliner
yang di- di-endorse mampu kuliner yang | yang di-
endorse Dyodoran meningkatkan | di-endorse endorse
Dyodoran | memiliki nilai kuliner Dyodoran Dyodoran
bermanfaat | harga yang sebagai sebagai
sesuai dengan selebgram selebgram
manfaat yang berkualitas | mudah
didapatkan baik didapatkan
4 4 3 5 4
4 4 4 4 4
4 5 5 5 3
5 5 5 5 5
3 4 4 5 4
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3. Sikap Konsumen Terhadap Iklan

Iklan Iklan Iklan kuliner | Iklan kuliner | Iklan kuliner

kuliner kuliner yang yang yang

yang yang dibintangi dibintangi dibintangi

dibintangi | dibintangi | Dyodoran Dyodoran Dyodoran

Dyodoran | Dyodoran | sebagai sebagai sebagai

sebagai sebagai selebgram, selebgram, selebgram,
selebgram, | merupakan merupakan merupakan
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iklan yang
mudah

dimengerti

iklan yang

bagus

merupakan
iklan yang

menarik

selebgram,
disukai
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4. Niat Pembelian

Saya ingin Saya Saya ingin Saya

mengetahui mempertimbangkan | membeli mereferensikan
lebih dalam untuk membeli kuliner kuliner yang di-
akan produk produk kuliner karena di- endorse

kuliner yang di- | yang di-endorse endorse Dyodoran kepada
endorse Dyodoran Dyodoran orang lain
Dyodoran

WA WPRAROOWRARWOARWW W W PR WWOURWPRWWWWWWWRWLDW ORI WW

WhWhAROWARWOOaWWWIN|EARRARBRARwWOHORWW A BB PADRowbroOpNOHW

WWWOOWWWOTWWWWWWNNO RPN PARWEAPNRWLWRIOINIDNIDN

WWWOOWWINOTW W W ww BN PP PR PROBRR OO0 BEIDNIDN
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