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BAB V 

PENUTUP 

Bab ini berisi rangkuman dari hasil penelitian pengaruh kepercayaan merek 

dan nilai yang dirasakan terhadap preferensi merek dan niat beli yang telah 

dilakukan. Hal ini mencakup kesimpulan, implikasi manajerial, keterbatasan 

penelitian, dan saran.  

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis karakteristik responden yang telah dilakukan, 

terdapat total 160 responden yang memenuhi kriteria. Karakteristik responden 

terbagi menjadi beberapa kelompok, yaitu berdasarkan jenis kelamin usia, 

pendidikan, pekerjaan, dan pendapatan. 

1. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, mayoritas berjenis 

kelamin laki-laki dengan jumlah responden 129 dengan persentase  80,6%. 

2. Karakteristik responden berdasarkan usia, mayoritas berusia 18-25 tahun 

yang berjumlah 133 responden dengan persentase  83,1%. 

3. Karakteristik responden berdasarkan pendidikan, mayoritas pendidikan 

sarjana yang berjumlah 130 responden dengan persentase  81,3%. 

4. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan, mayoritas pekerjaan 

mahasiswa yang berjumlah 113 dengan persentase  70,6%. 

5. Karakteristik responden berdasarkan pendapatan, mayoritas pendapatan 

dibawah Rp 1.000.000 yang berjumlah 93 dengan persentase  58,1%. 
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Berdasarkan hasil analisis hipotesis yang telah dilakukan, terdapat 5 

hipotesis yang dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Hasil analisis pada hipotesis pertama menunjukkan bahwa kepercayaan 

merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap preferensi merek dengan 

interval kepercayaan 95% antara 21,2% hingga 59,2%. Artinya semakin 

tinggi tingkat kepercayaan merek konsumen, akan membuat semakin tinggi 

juga preferensi merek konsumen terhadap merek skincare KAHF. Hal ini 

menyiratkan bahwa 21,2% hingga 59,2% dari populasi cenderung memilih 

merek skincare KAHF daripada merek lainnya. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis pertama dapat diterima.  

2. Hasil analisis pada hipotesis kedua menunjukkan bahwa kepercayaan merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli dengan interval 

kepercayaan 95% antara 20,5% hingga 52,7%. Artinya semakin tinggi 

tingkat kepercayaan merek konsumen, akan membuat semakin tinggi juga 

niat beli konsumen terhadap produk skincare KAHF. Hal ini menyiratkan 

bahwa 20,5% hingga 52,7% dari populasi cenderung lebih memiliki niat 

beli terhadap produk skincare KAHF. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis kedua dapat diterima.  

3. Hasil analisis pada hipotesis ketiga menunjukkan bahwa nilai yang 

dirasakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap preferensi merek 

dengan interval kepercayaan 95% antara 20,0% hingga 47,7%. Artinya 

semakin tinggi tingkat nilai yang dirasakan konsumen, akan membuat 

semakin tinggi juga tingkat preferensi merek konsumen terhadap merek 
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skincare KAHF. Hal ini menyiratkan bahwa 20,0% hingga 47,7% dari 

populasi cenderung memilih merek skincare KAHF daripada merek 

lainnya. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga dapat 

diterima.  

4. Hasil analisis pada hipotesis keempat menunjukkan bahwa nilai yang 

dirasakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli dengan 

interval kepercayaan 95% antara 13,5% hingga 45,3%. Artinya semakin 

tinggi tingkat nilai yang dirasakan konsumen, akan membuat semakin tinggi 

juga niat beli konsumen terhadap produk skincare KAHF. Hal ini 

menyiratkan bahwa 13,5% hingga 45,3% dari populasi cenderung lebih 

memiliki niat beli terhadap produk skincare KAHF. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa hipotesis keempat dapat diterima. 

5. Hasil analisis pada hipotesis kelima menunjukkan bahwa preferensi merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli dengan interval 

kepercayaan 95% antara 2,0% hingga 36,0%. Artinya semakin tinggi 

tingkat preferensi merek konsumen, akan membuat semakin tinggi juga niat 

beli konsumen terhadap produk skincare KAHF. Hal ini menyiratkan bahwa 

2,0% hingga 36,0% dari populasi cenderung lebih memiliki niat beli 

terhadap produk skincare KAHF. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis kelima dapat diterima. 

5.2 Implikasi Manajerial 

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dijabarkan, peneliti akan 

memberikan implikasi manajerial untuk membantu perusahaan skincare KAHF 
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mengidentifikasi langkah atau tindakan yang tepat untuk meningkatkan kinerja, 

efisiensi, dan keberhasilan perusahaan, sebagai berikut: 

1. Kepercayaan merek memiliki pengaruh langsung positif dan signifikan 

terhadap preferensi merek dan niat beli. Untuk meningkatkan preferensi 

merek dan niat beli, maka dibutuhkan peningkatan kepercayaan merek pada 

konsumen. Yang dapat dilakukan perusahaan skincare KAHF dalam 

meningkatkan preferensi merek dan niat beli adalah dengan meningkatkan 

layanan konsumen yang dapat dilakukan melalui sosial media dengan lebih 

mengedepankan komunikasi dan kedekatan dengan konsumen seperti 

melakukan live pada tiktok atau instagram, menjawab pertanyaan 

konsumen, dan memberikan informasi atau tips yang berhubungan dengan 

produk skincare KAHF. Hal ini menunjukkan kepedulian perusahaan 

skincare KAHF terhadap konsumen yang dapat meningkatkan kepercayaan 

merek konsumen terhadap skincare KAHF. 

2. Nilai yang dirasakan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

preferensi merek dan niat beli. Untuk meningkatkan preferensi merek dan 

niat beli, maka dibutuhkan peningkatan nilai yang dirasakan pada 

konsumen. Yang dapat dilakukan perusahaan skincare KAHF dalam 

meningkatkan preferensi merek dan niat beli adalah dengan melakukan 

penyesuaian harga dan kualitas produk dikarenakan faktor pekerjaan 

mayoritas mahasiswa dengan pendapatan mayoritas dibawah 1 juta, maka 

penyesuaian harga dan kualitas produk akan diperlukan. Dimana konsumen 

dapat membeli produk skincare KAHF dengan harga yang sesuai dengan 
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manfaat yang diberikan. Hal ini akan membuat konsumen akan cenderung 

memilih dan memiliki niat beli pada produk skincare KAHF. 

3. Preferensi merek memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

beli. Untuk meningkatkan niat beli, maka dibutuhkan peningkatan 

preferensi pada konsumen. Yang dapat dilakukan perusahaan skincare 

KAHF adalah dengan meningkatkan strategi pemasaran yang efisien seperti 

memasang iklan pada sosial media, promo yang menarik, dan menggunakan 

celebrity endorser yang bertujuan agar terjadi peningkatan pada niat beli 

konsumen. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Terdapat beberapa keterbatasan penelitian dalam penelitian ini, yang 

dijabarkan oleh peneliti sebagai berikut: 

1. Penelitian ini tidak menambahkan pengaruh tidak langsung atau mediasi 

pada hipotesis maupun analisis yang telah dilakukan. Hal ini dikarenakan 

kurangnya literatur yang membahas pengaruh mediasi preferensi merek 

terhadap niat beli. 

2. Penelitian ini menggunakan software SmartPLS v3.2.9. Dimana pada saat 

melakukan olah data bootstrapping, ditemukan nilai atau hasil yang tidak 

konsisten. 

5.4 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijabarkan, disarankan bagi peneliti 

untuk mendalami dan mencari literatur baru yang relevan terkait topik ini guna 
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memperluas pemahaman akan variabel laten yang diteliti. Dengan memperdalam 

pengetahuan yang baru akan teori dan penelitian terkait, diharapkan bahwa 

penelitian selanjutnya dapat mengintegrasikan perspektif yang lebih luas dan 

holistik. Dengan demikian, hasil penelitian akan lebih objektif dan akurat akan 

mendorong perkembangan teoritis yang substansial dalam literatur saat ini. Selain 

itu, penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan software SmartPLS v4 

atau versi terbaru. Dikarenakan software SmartPLS v3.2.9 yang digunakan oleh 

peneliti pada olah data bootstrapping memiliki nilai atau hasil yang berbeda setiap 

kali melakukan kalkulasi bootstrapping. Agar memiliki hasil nilai yang konsisten, 

maka peneliti menyarankan peneliti selanjutnya untuk menggunakan software 

SmartPLS v4 atau versi terbaru. 
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Lampiran 2 Data Identitas Responden dan Kuesioner 

No Jenis Kelamin Usia KM1 KM2 KM3 KM4 NYD1 NYD2 NYD3 NYD4 PM1 PM2 PM3 PM4 NB1 NB2 NB3 NB4 

1 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 

2 Laki-laki 18-25 5 4 4 5 3 4 3 4 5 5 4 4 4 4 4 5 

3 Laki-laki 18-25 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 

4 Perempuan 18-25 5 5 4 5 4 5 4 3 5 4 5 4 4 5 5 5 

5 Perempuan <18 2 2 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 3 3 3 

6 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 3 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 4 

7 Laki-laki 26-35 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 

8 Perempuan 26-35 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 5 

9 Perempuan 26-35 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 4 5 

10 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 

11 Laki-laki <18 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 

12 Perempuan 18-25 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 

13 Laki-laki 26-35 5 5 5 5 3 3 3 4 5 5 5 5 4 4 4 5 

14 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 

15 Laki-laki 26-35 4 4 5 5 3 3 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 

16 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 5 

17 Perempuan 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 

18 Perempuan >35 5 5 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 4 4 5 5 
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19 Perempuan 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 

20 Perempuan 18-25 3 3 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 1 

21 Laki-laki >35 4 4 4 4 4 4 3 4 5 5 5 5 4 4 5 4 

22 Laki-laki 18-25 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

23 Laki-laki 26-35 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

24 Perempuan 18-25 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

25 Laki-laki 26-35 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 3 4 

26 Laki-laki 26-35 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

27 Laki-laki <18 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 

28 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 

29 Laki-laki 18-25 5 5 5 5 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

30 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

31 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 

32 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 

33 Laki-laki 26-35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

34 Perempuan 18-25 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 2 4 4 

35 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 2 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 

36 Laki-laki 18-25 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 4 5 4 5 4 4 

37 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 

38 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 

39 Perempuan 18-25 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 
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40 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

41 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

42 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

43 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

44 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

45 Laki-laki <18 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 

46 Laki-laki 26-35 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 

47 Laki-laki >35 1 1 1 2 1 1 2 2 1 1 1 2 1 2 1 2 

48 Laki-laki 18-25 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 5 5 

49 Laki-laki 18-25 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 

50 Laki-laki 18-25 5 5 4 5 4 4 3 3 4 5 5 4 5 5 4 5 

51 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 

52 Laki-laki 18-25 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 

53 Perempuan 18-25 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 

54 Laki-laki 26-35 4 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 

55 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 

56 Perempuan 18-25 4 5 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 

57 Perempuan 26-35 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 

58 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 

59 Laki-laki <18 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 4 

60 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 5 
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61 Laki-laki 18-25 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 

62 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 

63 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 

64 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 

65 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

66 Laki-laki 18-25 5 5 5 5 4 5 4 3 5 5 4 5 4 4 4 4 

67 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

68 Laki-laki 18-25 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 

69 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 

70 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 3 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 

71 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 5 4 

72 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 5 

73 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

74 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

75 Laki-laki 18-25 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 

76 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 

77 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 3 4 4 5 5 4 5 5 5 5 

78 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 

79 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

80 Laki-laki 18-25 4 3 3 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 

81 Laki-laki 18-25 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 
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82 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 

83 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 

84 Laki-laki 18-25 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 

85 Perempuan 18-25 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 

86 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

87 Perempuan 18-25 4 5 4 5 4 2 2 2 4 5 4 4 3 3 4 3 

88 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 3 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 

89 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

90 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 4 3 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 

91 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 

92 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 

93 Perempuan <18 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 

94 Laki-laki 26-35 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 

95 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 

96 Perempuan 18-25 4 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 

97 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

98 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 

99 Laki-laki 18-25 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 

100 Perempuan <18 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 

101 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 

102 Perempuan 18-25 5 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 
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103 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 

104 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 

105 Perempuan 18-25 4 5 4 5 4 3 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 

106 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 

107 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 5 5 3 4 5 5 5 4 5 4 5 

108 Perempuan 18-25 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 

109 Perempuan 18-25 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 

110 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 4 

111 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 

112 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 

113 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 

114 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

115 Laki-laki 18-25 4 4 4 5 5 3 4 3 5 5 5 5 4 4 4 4 

116 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 

117 Perempuan 18-25 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 5 4 5 4 

118 Laki-laki 18-25 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 

119 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 4 5 5 3 5 5 4 5 5 5 4 5 

120 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 

121 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 

122 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 5 5 

123 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 
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124 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 

125 Laki-laki 18-25 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 

126 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

127 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 

128 Laki-laki 18-25 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 

129 Laki-laki <18 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 

130 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

131 Laki-laki 18-25 5 5 5 5 3 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 

132 Laki-laki <18 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 

133 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 

134 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 

135 Laki-laki 18-25 4 4 3 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 

136 Perempuan 18-25 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 

137 Laki-laki 18-25 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 

138 Laki-laki 18-25 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 

139 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 5 

140 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 

141 Perempuan 18-25 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 

142 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 

143 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 

144 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 5 
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145 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 

146 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 

147 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

148 Perempuan 18-25 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 

149 Laki-laki 18-25 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3 3 4 4 5 5 4 

150 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 

151 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 

152 Perempuan 18-25 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 

153 Laki-laki <18 4 4 4 4 3 3 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 

154 Laki-laki 18-25 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

155 Laki-laki 18-25 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 

156 Laki-laki 18-25 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 

157 Perempuan 18-25 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

158 Perempuan 26-35 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 

159 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 

160 Laki-laki 18-25 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 
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Lampiran 3 Uji Indicator Reliability 
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Lampiran 4 Uji Internal Consistency Reliability dan Uji Convergent Validity 

 

Lampiran 5 Uji Discriminant Validity 
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Lampiran 6 Uji Multikolinearitas 
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Lampiran 7 Uji Koefisien Determinasi (R Square) 

 

Lampiran 8 Uji Effect Size (F Square) 
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Lampiran 9 Uji Cross-validated Redundancy (Q Square) 

 

Lampiran 10 Uji Hipotesis 

 

 

 

 


