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LAMPIRAN

Kuesioner Penelitian Judul: Pengaruh Terpaan Sales Promotion dan Electronic Word of

Mouth terhadap Keputusan Pembelian Cetaphil pada Platform TikTok Shop

1. Apakah Anda pengguna aktif TikTok? [J Ya [J Tidak

2. Berapa lama waktu rata-rata Anda menggunakan TikTok dalam sehari? [J < 1 jam [ 1-2

jam O 34 jam [0 > 4 jam

3. Apakah Anda pernah melakukan pembelian melalui TikTok Shop? [ Ya [ Tidak Bagian

I — Data Demografis

4. Jenis Kelamin ? [0 Laki-laki [1 Perempuan

5. Usia ? O Di bawah 17 tahun [0 17-20 tahun O 21-25 tahun OO 26-30 tahun [ Di atas 30

tahun

6. Pendidikan Terakhir (atau sedang ditempuh) ? [ SMP/sederajatlt] SMA/SMK/sederajat [
Diploma (D1/D2/D3) I Sarjana (S1) L1 Pascasarjana (S2/S3)

7. Pekerjaan Utama ? [ Pelajar/Mahasiswa [1 Karyawan swasta [1 Pegawai negeri [

Wirausaha [] Lainnya:

8. Pendapatan per bulan ? [] Tidak memiliki penghasilan tetap 1 < Rp1.000.000 [
Rp1.000.000 — Rp3.000.000 0 Rp3.000.001 — Rp5.000.000 I > Rp5.000.000

9. Budget pembelian skincare per bulan ? [1 < Rp100.000 O Rp110.000 — Rp300.000 I
Rp310.00 — Rp500.000 OJ > Rp510.000

Bagian II — Terpaan Sales Promotion (SP)

1 = Sangat Tidak Setuju, 2 = Tidak Setuju, 3 = Netral, 4 = Setuju, 5 = Sangat Setuju
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1. Dalam 1 bulan terakhir, saya melihat promosi diskon harga produk Cetaphil di TikTok Shop
sebanyak 1-3 kali per minggu.

2. Dalam 1 bulan terakhir, saya melihat promosi flash sale produk Cetaphil di TikTok Shop
sebanyak 1-3 kali per minggu.

3. Dalam 1 bulan terakhir, saya melihat promosi cashback produk Cetaphil di TikTok Shop
sebanyak 1-3 kali per minggu.

4. Dalam 1 bulan terakhir, saya menemukan beragam jenis promosi bundling untuk produk

Cetaphil di TikTok Shop secara rutin.

5. Dalam 1 bulan terakhir, saya melihat konten promosi Cetaphil dari influencer muncul secara

berulang di akun penjual atau brand Cetaphil di TikTok Shop.

6. Promosi Cetaphil di TikTok Shop cukup menarik perhatian saya ketika muncul di beranda

atau saat mencari produk.
7. Saya merasa format pesan promosi Cetaphil di TikTok Shop mudah dipahami.
8. Saya merasa pesan visual promosi Cetaphil di TikTok Shop menarik.

9. Saya merasa promosi Cetaphil di TikTok Shop mendorong keinginan saya untuk segera

membeli.

10. Saya merasa frekuensi kemunculan promosi Cetaphil di TikTok Shop membuat saya lebih

familiar dengan produk tersebut.
Bagian III — Electronic Word of Mouth (e-WOM)
1 = Sangat Tidak Setuju, 2 = Tidak Setuju, 3 = Netral, 4 = Setuju, 5 = Sangat Setuju

1. Dalam 1 bulan terakhir, saya menemukan lebih dari satu video ulasan tentang Cetaphil yang

dibeli melalui TikTok Shop.

2. Dalam 1 bulan terakhir, saya menemukan lebih dari satu video review Cetaphil dari

pengguna TikTok biasa (bukan influencer).

50



3. Review yang saya temukan biasanya berisi testimoni penggunaan produk Cetaphil secara

nyata.
4. Review yang saya temukan biasanya menjelaskan manfaat penggunaan Cetaphil secara rinci.

5. Saya menemukan ulasan yang membandingkan Cetaphil dengan produk lain secara

informatif.

6. Ulasan TikTok tentang Cetaphil menyertakan demo pemakaian produk yang membantu saya

memahami cara kerjanya.

7. Ulasan TikTok tentang Cetaphil menyertakan bukti visual (misalnya: video sebelum dan

sesudah pemakaian) yang membantu saya memahami manfaatnya.

8. Sebagian besar ulasan Cetaphil yang saya lihat di TikTok Shop berisi opini positif tentang
keunggulan produk.

9. Saya merasa bahwa ulasan dari pengguna TikTok biasa tentang Cetaphil dapat dipercaya

dan relevan dengan kebutuhan saya.

10. Dalam 1 bulan terakhir, saya membaca komentar netizen di kolom komentar ulasan

Cetaphil yang mendukung atau memperkuat pengalaman positif terhadap produk.
Bagian IV — Keputusan Pembelian

1. Dalam tiga bulan terakhir, apakah Anda pernah membeli produk Cetaphil melalui TikTok
Shop? [ Ya [ Tidak.
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Overview

Total mentions l

295 ~2%

Negative
mentions

47 ~»3a%

Social media
reach

1.5m

Show exact numbers

Total reach

1.7M oz

Average
Presence
Score

30/100 -~ 43

Non-Social
media reach

235K

jinl
Positive
mentions
55 w-29%
AVE
$107K 25

User generated
content

267 ~ 4
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No | Nilai Sig 2-tailed | Nilai Signifikansi a Hasil Kesimpulan
1 0,000 0,000 < 0,05 Valid
2 0,095 0,095 > 0,05 Tidak Valid
3 0,009 0,009 <0,05 Valid
4 0,001 0,001 <0,05 Valid
5 0,057 0,057 > 0,05 Tidak Valid
6 0,005 0,005 < 0,05 Valid
7 0,005 0,005 < 0,05 Valid
8 0,001 0,001 <0,05 Valid
9 0,000 0.05 0,000 < 0,05 Valid
10 0,549 ' 0,549 > 0,05 Tidak Valid
11 0,004 0,004 <0,05 Valid
12 0,790 0,790 > 0,05 Tidak Valid
13 0,001 0,001 <0,05 Valid
14 0,206 0,206 > 0,05 Tidak Valid
15 0,001 0,001 <0,05 Valid
16 0,000 0,000 > 0,05 Valid
17 0,037 0,037 < 0,05 Valid
18 0,000 0,000 > 0,05 Valid
19 0,339 0,339 > 0,05 Tidak Valid
20 0,000 0,000 < 0,05 Valid
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