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ABSTRAK 
 

WISNU ARRASYID. Pengaruh AIDA terhadap Minat Beli Konsumen pada Iklan 

Instagram”. (Studi Kasus Produk Suvenir PT Holograil Maju Bersama). Jurusan 

Administrasi Niaga, Politeknik Negeri Jakarta 2021. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis apakah terdapat 

pengaruh secara parsial dan simultan antara AIDA terhadap Minat Beli Konsumen 

pada Iklan Instagram. Selain itu, penelitian ini diharapkan menjadi bahan 

pertimbangan bagi pimpinan PT Holograil Maju Bersama dalam memperhatikan 

AIDA. Dengan demikian, minat beli konsumen yang ada di PT Holograil Maju 

Bersama dapat ditingkatkan. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian 

ini termasuk penelitian asosiatif kausal dengan pendekatan kuantitatif. Pengujian 

instrument menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas. Sedangkan, metode 

analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda, uji koefisien 

determinasi R2 , uji T, dan uji F. Penelitian ini memakai dengan menggunakan 

teknik pengambilan sample jenuh. Jumlah populasi sebanyak seratus orang. Jumlah 

sample yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak seratus responden. Data yang 

didapat diolah menggunakan software SPSS versi 26 for Windows. Berdasarkan 

hasil korelasi secara parsial variabel attention (X1) memberikan pengaruh terhadap 

minat beli konsumen (Y) sebesar 10,5%, variabel interest (X2) memberikan 

pengaruh terhadap minat beli konsumen (Y) sebesar 30,8%, variabel desire (X3) 

memberikan pengaruh terhadap minat beli konsumen (Y) sebesar 19,7%, variabel 

action (X4) memberikan pengaruh terhadap minat beli konsumen (Y) sebesar 

37,5% . Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R2),  diperoleh sebesar 

48,3% minat beli konsumen dipengaruhi oleh attention, interest, desire, dan action, 

sedangkan sisanya 51,7% dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak dibahas 

pada penelitian ini. Pada hasil uji hipotesis, menggunakan analisis uji signifikansi 

parsial t diketahui bahwa attention tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

minat beli konsumen dibuktikan dengan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (0,649 < 1,984) 

dan nilai signifikansi < nilai probabilitas (0,518 < 0,05), interest berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli konsumen dibuktikan dengan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 
(2,805 > 1,984) dan nilai signifikansi > nilai probabilitas (0,006 < 0,05), desire 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen dibuktikan dengan nilai 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (2,518 > 1,984) dan nilai signifikansi > nilai probabilitas (0,013 

< 0,05), action berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen dibuktikan 

dengan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (4,062 > 1,984) dan nilai signifikansi > nilai 

probabilitas (0,000 < 0,05). Pada hasil uji hipotesis,  menggunakan analisis uji 

signifikansi simultan F diketahui bahwa attention, interest, desire, action secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap semangat kerja dibuktikan dengan nilai 

Fhitung > Ftabel (22,153 > 2,47) dan nilai signifikansi < nilai probabilitas (0,000 < 

0,05). 

 

Kata Kunci: Action, Interest, Desire, Action, Minat Beli Konsumen  
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ABSTRACT 

 

WISNU ARRASYID. The Effect of AIDA on Consumer Buying Interest in 

Instagram Ads" (Suvenir Product Case Study PT Holograil Goes Forward 

Together). Department of Commercial Administration, Jakarta State Polytechnic 

2021. 

 

The study aims to find out and analyze whether there is a partial and simultaneous 

influence between AIDA on Consumer Buying Interests in Instagram Ads. In 

addition, this research is expected to be a consideration for the leadership of PT 

Holograil Maju Bersama in paying attention to AIDA. Thus, the buying interest of 

existing consumers in PT Holograil Maju Bersama can be increased. The research 

methods used in this study include causal associative research with quantitative 

approaches. Instrument testing uses validity tests and reliability tests. While the 

data analysis method uses multiple linear regression analysis, R2 determination 

coefficient test, T test, and F test. With a population of 100 people. The number of 

samples used in this study was 100 respondents. The data obtained is processed 

using SPSS software version 26 for windows. Based on the results of partial 

correlation the attention variable (X1) affects consumer buying interest (Y) by 

10.5%, variable interest (X2) affects consumer buying interest (Y) by 30.8%, desire 

variable (X3) affects consumer buying interest (Y) by 19.7%, action variable (X4) 

affects consumer buying interest (Y) by 37.5%. Based on the results of the analysis 

of the coefficient of determination (R2) obtained by 48.3% of consumer buying 

interest is influenced by attention, interest, desire, and action while the remaining 

51.7% is influenced by other variables not discussed in this study. In the results of 

the hypothesis test using a partial significance test analysis, it is known that 

attention does not significantly affect consumer buying interests as evidenced by 

the value of thitung > ttabel (0.649 < 1.984) and the value of significance < the 

value of probability (0.518 < 0.05), interest has a significant effect on consumer 

buying interest evidenced by the value of t calculated < t table (2.805 > 1.984) and 

the value of significance > probability value (0.006 < 2.805 > 1.984) and the value 

of significance > probability value (0.006 < 0.05), desire has a significant effect on 

consumer buying interest as evidenced by the value of thitung < ttabel (2,518 > 

1,984) and the value of significance > the value of probability (0.013 < 0.05), the 

action has a significant effect on consumer buying interest as evidenced by the value 

of t calculated < t table (4.062 > 1.984) and the value of significance > the value 

of probability (0.000 < 0.05). In the results of the hypothesis test using simultaneous 

significance test analysis F it is known that attention, interest, desire, action 

simultaneously have a significant effect on the spirit of work evidenced by the value 

F calculated > F table (22.153 > 2.47) and the value of significance < the value of 

probability (0.000 < 0.05). 

 

Keywords: Action, Interest, Desire, Action, Consumer Buying Interest  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Di era modern sekarang ini, teknologi komunikasi memiliki pengaruh yang 

sangat kuat terhadap perkembangan media. Dengan itu, kita merasa sangat nyaman 

dalam memenuhi kebutuhan yang kita inginkan. Misalnya melalui penggunaan 

media internet. Melalui internet, kita dapat memenuhi kebutuhan kita akan 

pengetahuan, berita, interaksi sosial, pekerjaan, belanja, promosi, dan banyak aspek 

lainnya melalui iklan produk. Komunikasi sangat penting bagi perusahaan atau 

penjual untuk melakukan pemasaran dan promosi. Sehingga, produk yang 

dihasilkan perusahaan dapat menjangkau konsumen secara langsung. Promosi 

sangat berpengaruh dan memajukan perusahaan. 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat 

penting bagi perusahaan yang memasarkan produk dan jasa. Kegiatan promosi tidak 

hanya sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, tetapi juga 

merupakan alat yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan kegiatan 

pembelian atau menggunakan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. 

Menurut Kotler, Philip, dan Armstrong (2014), kegiatan promosi adalah kegiatan 

yang meyakinkan pelanggan untuk membeli dengan menunjukkan produk atau jasa. 

Periklanan merupakan salah satu bentuk komunikasi tidak langsung yang 

didasarkan pada informasi tentang keunggulan atau manfaat produk, dan 

penataannya dapat menciptakan perasaan yang menarik, sehingga mengubah niat 

beli masyarakat. Menurut Kotler dan Keller (2012:500) dalam Christiany Juditha 

(2017), tujuan iklan yaitu menciptakan kesadaran merek dan mengetahui tentang 

produk atau fitur baru produk yang ada (informatif), menciptakan kesukaan, 

preferensi, keyakinan, dan pembelian produk atau jasa (persuasif), 

menstimulasikan pembelian berulang produk dan jasa (pengingat), meyakinkan 

pembeli saat ini bahwa mereka melakukan pilihan tepat (penguat). 

Dalam sebuah bisnis, promosi adalah hal yang penting untuk dilakukan. Tanpa 

adanya promosi, produk tidak akan dikenal dan diterima dengan baik oleh 
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masyarakat. Jika tidak adanya minat beli atas produk, maka bisnis tidak akan 

berlangsung lama. Setiap bisnis memerlukan pemasaran yang tepat, agar produk 

yang dihasilkan dapat diterima dan dibeli oleh masyarakat. Sebuah promosi bisnis 

sebaiknya menggunakan berbagai media atau bisa dikatakan dengan 

mengkombinasi dari beberapa media sehingga dapat mencapai targer serta sasaran 

konsumen secara tepat, berikut akan dijelaskan macam-macam media promosi 

offline. Yang pertama media promosi ruang terbuka terdiri dari dua macam yaitu 

ukuran kecil dan ukuran besar. Untuk promosi ukuran kecil bisa menggunakan 

brosur atau pamflet dengan dicetak, brosur tersebut juga di bagi lagi menjadi 

beberapa jenis seperti booklet, katalog, leaflet, flyer, serta kartu nama. Sedangkan, 

promosi ukuran besar di antaranya billboard, baliho, dan banner. Selanjutnya 

produk alternatif di mana promosi ini digunakan pembisnis yang sudah memiliki 

logo atau ciri khas lainnya bisa menggunakan produk berupa kaos, tas, topi, payung, 

pulpen, dan gelas sebagai media promosi. Selanjutnya, balon promosi untuk 

menarik minat dan perhatian para calon konsumen, banyak perusahaan yang 

menggunakan balon promosi berukuran raksasa yang dipasang pada gedung atau 

tempat sebagai media promosi. Selanjutnya, ada spanduk dan yang terakhir running 

text. (laman https://ledrunningtext.com/) 

Seiring berkembangnya zaman, media promosi beralih ke media online di 

antaranya adalah email marketing pelaku usaha dapat melakukan pemasaran 

dengan cara mengirimkan pesan email kepada email konsumen. Selanjutnya, 

market place di mana ini akan membantu para pebisnis online untuk mempunyai 

halaman toko online mereka sendiri dan upload produk mereka serta promosi 

produk mereka. Selanjutnya, ada blog di mana berfungsi untuk dapat mendukung 

promosi bisnis online, mulai dari memuat artikel tentang bisnis dan produk toko 

online memuat berita terbaru hingga menunjukkan prestasi yang pernah diraih. 

Lalu, muncul media sosial di antaranya adalah Facebook menjadi pilihan utama 

untuk promosi selain terkenal sebagai media sosial Facebook dinilai sangatlah 

mudah untuk berbisnis. Selanjutnya, Instagram merupakan media sosial khusus 

fotografi maka dari itu Instagram semakin mudah dapat berkembang bahkan 

banyak dari mereka yang memulai bisnis online dari Instagram, selain mudah untuk 

https://ledrunningtext.com/
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digunakan Instagram juga mendekatkan perusahaan dengan target pasarnya. 

Selanjutnya Twitter yang awalnya hanya berfungsi sebagai media berbagi status, 

kini juga dijadikan sebagai salah satu media promosi dari toko online.  

Melalui media sosial, perusahaan atau brand bisa melakukan promosi yang 

terstruktur dan tepat sasaran. Dalam promosi ini, perusahaan bisa memasarkan 

konten dalam bentuk postingan gambar atau video. Konten yang dipasarkan melalui 

media sosial ini berhubungan dengan produk yang akan dijual. Selain memasarkan 

konten, teknik pemasaran modern ini juga digunakan untuk memasarkan merk di 

mana bisa mengenalkan merk secara umum ke masyarakat secara menyeluruh atau 

sering disebut dengan brand awareness. Dengan mengenalkan merk dan memberi 

impresi yang baik, maka rasa percaya masyarakat akan meningkat dan bisa 

meningkatkan konversi promosi ke penjualan. 

Media sosial merupakan alat yang telah tersedia sebagai sarana untuk 

meningkatkan target penjualan dan bisa juga sebagai sarana untuk mengetahui 

jangkauan dari semua kegiatan promosi yang dilakukan. Salah satu media sosial 

yang banyak dimanfaatkan sebagai media promosi adalah Instagram. Instagram 

dapat menjadi sarana dalam kegiatan melakukan sebuah promosi efektif dan dapat 

menggunakannya di mana saja. Adapun kelebihan oleh para pedagang online yang 

mempromosikan produknya melalui Instagram tidak berbayar khususnya untuk 

para penjual online shop pemula Instagram lebih baik dipilih untuk 

mempromosikan produk di banding website yang berbayar. Berdasarkan hasil, 

survei hootsuite social trends 2021 media sosial yang menjadi media pemasaran. 

Posisi pertama masih Instagram sebesar 61%, di mana para pelaku usaha masih 

percaya untuk mengeluarkan anggaran yang besar untuk promosi di Instagram. 

(laman https://entrepreneur.bisnis.com/). 

Selain menjadi salah satu media sosial yang saat ini menempati posisi puncak 

teratas, Instagram disebut sebagai salah satu tempat strategis para pembisnis, dalam 

hal ini penjual barang online atau pemilik online shop untuk memasarkan barang 

dagangannya. Instagram menawarkan fitur untuk kita menyukai foto orang lain 

yang kita sukai. Kita juga bisa mengomentari terhadap foto yang diunggah orang 

lain, begitu juga sebaliknya. Secara tidak langsung, hal ini menjadikan latah para 

https://entrepreneur.bisnis.com/
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penggunanya. Karena dengan banyaknya orang yang menyukai foto, seseorang, dan 

hasil foto tersebut menarik dan bagus akan dapat menambah followers yang 

mengikuti akun Instagram tersebut. Pemilik online shop yang membuat akun 

Instagram untuk mempromosikan barang dagangannya biasanya lebih mudah 

menawarkan produknya kepada calon pembeli karena biasanya sasaran pembelinya 

adalah orang terdekat. Dengan memiliki akun Instagram online shop, dapat 

memberitahukan kepada teman–teman di sekitarnya. 

Dengan Instagram, tentunya semakin mudah menjual barang karena dapat 

menunjukan foto barang dagangannya dengan ringkas karena tampilan instagram 

menjadikan foto produk yang diunggahnya layaknya catalog barang. Secara tidak 

langsung, proses promosi menggunakan Instagram tersebut masuk dalam lingkup 

strategi penjualan online. Pada saat mempromosikan barang daganganya dengan 

foto yang diunggah pada Instagram, para pemilik online shop perlu memperhatikan 

kelengkapan informasi mengenai penjelasan produk, kelebihan, karakteristik 

barang, ukuran, warna, dan ketersediaan barang. Hal ini karena Theholograil 

memerlukan media pemasaran yang efektif dengan tujuan memperluas pangsa 

pasarnya. Theholograil memilih instagram sebagai alat promosi utamanya agar 

produk yang dipasarkan semakin dikenal banyak orang. Hal utama dalam promosi 

adalah membuat pesan yang persuasif yang efektif untuk menarik perhatian 

konsumen. Strategi pesan yang efektif adalah suatu pesan yang dapat 

menyampaikan tujuan promosi. 

Saat ini, cukup banyak lembaga atau agen pemasaran yang beralih menggunakan 

Instagram sebagai media promosi pengguna aktif Instagram. Saat ini, mencapai 90 

juta pengguna dari banyaknya antusias pengguna Instagram tersebut. Banyaknya 

pembisnis menggunakan media Instagram sebagi media promosinya. Dapat 

disaksikan sebanyak 54% dari brand ternama telah mengadopsi Instagram sebagai 

bagian dari strategi pemasaran mereka. Instagram membantu memberikan sentuhan 

pribadi melalui sajian visual yang menarik dan beragam. Dengan demikian, penting 

untuk media promosi untuk mendukung komunitas sebaik mungkin untuk 

mempertahankan tingkat pertumbuhan bisnis dan membangun interaksi dengan 
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calon pembeli. ( laman http://www.academia.edu/ ) 

Salah satu produk  suvenir yang mengiklankan produknya melalui media sosial 

instagram adalah Theholograil. Theholograil dikembangkan oleh PT Holograil 

Maju Bersama pada tahun 2019 dengan tujuan untuk mengekspresikan momen 

bersama melalui produk PT Holograil Maju Bersama. Produk suvenir pada 

perusahaan ini merupakan hasil foto custome yang menggunakan teknologi canggih 

yang berinovasi hologram sehingga menghasilkan produk yang berkualitas dan 

unik. Brand value yang diusung Theholograil yaitu: (1) kualitas, dengan memiliki 

kualitas yang paling terbaik di antara para pesaingnya, Theholograil selalu 

menonjolkan dan mengutamakan kualitasnya yang mempunyai gambar yang bagus 

dengan kualitas HD, awet, tidak gampang robek, tidak gampang rusak, tahan air, 

dan kuat; (2) inovatif, produk suvenir Theholograil selalu mempunyai inovasi 

terbaru setiap bulannya agar tidak termakan oleh zaman. Keunikan yang dimiliki 

produk suvenir Theholograil ini cukup inovatif dibandingkan dengan produk foto 

suvenir lainnya; (3) design, Theholograil selalu mengutamakan design yang 

diberikan kepada customer melalui sosial medianya. Design dari Theholograil 

selalu terlihat atraktif, menarik, dan juga eyecatching. 

Pemilihan media promosi Instagram dikarenakan dalam mempromosikan 

produk suvenir nya, Theholograil mampu memperkenalkan kepada para 

masyarakat diindonesia tentang katalog nya secara langsung kepada konsumen. 

Misalnya tentang memperkenalkan semua produk Theholograil. Harga produk 

Theholograil, kualitas produk Theholograil, produk terbarunya, discount, dan lain 

sebagainya. 

Pada awalnya, aktivitas promosi PT Holograil Maju Bersama dilakukan secara 

offline yaitu pameran atau event. Namun, kondisi pandemi COVID-19 tidak 

memungkinkan lagi untuk promosi secara offline. Sehingga, timbul strategi 

pemasaran baru yaitu melalui media online Instagram. Penggunaan media sosial, 

terutama Instagram bisa dijadikan konsep untuk mengangkat popularitas mereka 

agar dapat bertahan terhadap persaingan di masa pandemi COVID-19. Dengan 

keberadaan Instagram, secara tidak langsung menghasilkan generasi baru. Saat ini, 

http://www.academia.edu/


6 

 

 

 

banyak orang memilih berbelanja secara online atau pesanan melalui media sosial 

instagram. Ketika berbicara tentang pengguna Instagram, perkembangannya yang 

sangat cepat, hampir semua masyarakat memiliki akun Instagram untuk 

berinteraksi maupun berbelanja dalam pemilihan produk. Hasil akhir dari aktivitas 

promosi adalah  untuk mendapatkan seseorang untuk membeli suatu produk 

menggunakan iklan melalui Instagram. Untuk menjangkau tujuan promosi, dapat 

menggunakan konsep AIDA, terdiri dari Attention, Interest, Desire, dan Action.     

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penilitian ini selama enam bulan mulai dari Maret sampai Agustus 2021 yang 

berjudul “Pengaruh AIDA terhadap Minat Beli Konsumen pada Iklan 

Instagram”. (Studi Kasus Produk Suvenir PT Holograil Maju Bersama) 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

 Adapun identifikasi masalah berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan 

sebelumnya adalah sebagai berikut. 

a. Apakah iklan Instagram produk suvenir PT Holograil Maju Bersama terhadap 

minat beli konsumen berpengaruh  berdasarkan model AIDA? 

 

1.3 Pembatasan Masalah  

 Berdasarkam latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan di 

atas, serta dengan mempertimbangkan keterbatasan yang ada pada peneliti, maka 

peneliti memfokuskan dan membatasi masalah dalam penelitian ini pada pengaruh 

iklan Instagram produk suvenir PT Holograil Maju Bersama terhadap minat beli 

konsumen dengan model AIDA. 

 

1.4 Rumusan Masalah  

 Berdasarkan hal-hal yang telah dipaparkan sebelumnya maka pokok 

permasalahan yang dirumuskan dalam penelitian ini yaitu: 

a. Apakah model AIDA berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada iklan 
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instagram produk suvenir The holograil ? 

 

1.5 Tujuan Penelitian  

      Tujuan penelitian adalah jawaban dari pembahasan masalah penelitian tersebut. 

Adapun tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah: 

a. Untuk mengetahui adakah pengaruh iklan Instagram produk suvenir PT 

Holograil Maju Bersama terhadap minat beli konsumen dengan menggunakan 

model AIDA. 

1.6 Manfaat Penelitian 

      Adapun manfaat yang diharapkan oleh penulis dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut. 

a. Manfaat Teoritis 

 Manfaat teoritis dalam penelitian ini dapat menambah ilmu pengetahuan dan 

wawasan yang berkaitan dengan pengaruh AIDA terhadap minat beli 

konsumen. 

b. Manfaat Praktis 

 Manfaat praktis dalam penelitian ini meliputi : 

1) Akademisi 

 Bagi pihak akademisi diharapkan dapat memberikan kontribusi akademis 

bagi penelitian mengenai pengaruh iklan Instagram terhadap minat beli 

konsumen menggunakan model AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) 

diharapkan menjadi masukan dan bahan referensi yang berguna dalam 

pengembangan penelitian Komunikasi Bisnis ataupun Marketing yang 

berkaitan. Di samping itu, penelitian ini diharapkan dapat menambah 

bacaan perpustakaan dengan tambahan referensi bagi penelitian selanjutnya 

yang akan dilakukan kemudian hari. 

2) Peneliti 

 Bagi peneliti, hasil penelitian ini diharapkan sebagai sarana untuk berlatih 

berpikir secara ilmiah, dapat berguna mengembangkan pengetahuan, dan 
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mencoba menganalisa data yang diperoleh guna memecahkan masalah yang 

berkaitan dengan pengaruh iklan Instagram. Penelitian ini diharapkan 

sebagai bahan perbandingan antara teori yang didapatkan selama masa 

perkuliahan dengan kenyataan yang terjadi, sehingga dapat menambah 

pengetahuan dan wawasan yang berhubungan dengan ilmu yang penulis 

tekuni. 

3) Peneliti Lain 

 Penelitian ini diharapkan mampu menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya 

dan bisa dikembangkan menjadi lebih sempurna. 
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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 

 Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh AIDA terhadap minat beli 

konsumen pada iklan Instagram Holograil, maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

a. Berdasarkan hasil uji signifikansi simultan F menunjukan nilai F hitung = 

22,153 > F tabel = 2,47 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Dengan 

nilai signifikansi di bawah 0,05. Hal ini menunjukan bahwa secara bersama-

sama attention (X1), interest (X2), desire (X3), dan action (X4) mempunyai 

pengaruh terhadap minat beli konsumen pada iklan Instagram Holograil, yang 

artinya H0 ditolak dan Ha5 diterima. Kesimpulan pada penelitian ini adalah 

setiap kegiatan varibel AIDA yang dilakukan oleh PT Holograil Maju 

Bersama, akan meningkatkan minat beli konsumen pada iklan Instagram 

Holograil dalam melakukan kegiatan promosinya kepada pelanggan 

Instagram.  

 

5.2 Saran 
 

 Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh AIDA terhadap minat beli 

konsumen pada iklan Instagram Holograil, hal ini dapat terlihat dari jawaban 

responden yang mayoritas berada pada interval skor penelitian setuju dan sangat 

setuju. Beberapa saran yang dapat diberikan oleh peneliti adalah sebagai berikut. 

a. Berdasarkan hasil penelitian variabel attention yang diberikan oleh PT 

Holograil Maju Bersama pada iklan Instagram kurang mempengaruhi minat 

beli konsumen. Dapat dilihat dari kondisi sekarang ini, pada pandemi COVID-

19, masyarakat lebih mementingkan attention-nya terhadap keperluan 

kesehatan yang sangat diutamakan pada masa pandemi COVID-19 ini. Dalam 

memaksimalkan variabel attention yang diberikan oleh PT Holograil Maju 

Bersama pada iklan Instagram, perlu meningkatkan ketertarikan pada 

pembuatan iklan Instagram Holograil dengan cara memberikan kualitas produk 
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yang lebih baik lagi dan memiliki jadwal unggahan iklan Instagram yang rutin, 

serta membuat kata atau gambar yang powerful yang bisa menarik perhatian 

hingga orang berhenti dan memperhatikan isi iklan yang ditayangkan, supaya 

attention dari followers akun Instagram Holograil dapat menarik minat 

konsumen, sehingga minat beli konsumen dapat meningkat dengan baik. 

b. Berdasarkan hasil penelitian variabel interest, desire, dan action yang 

diberikan oleh PT Holograil Maju Bersama pada iklan Instagram sangat 

mempengaruhi minat beli konsumen terutama variabel action. PT Holograil 

Maju Bersama harus dapat mempertahankan dan lebih meningkatkan lagi 

variabel interest, desire, dan action. Dengan membuat durasi tayangan iklan 

Instagram tersebut, tidak terlalu lama dengan jam tayang yang sesuai dengan 

waktu di mana orang-orang membuka media sosial Instagram, sehingga 

followers Instagram Holograil bisa mengenali dan mengingat produk yang 

diiklankan dapat lebih meningkatkan minat beli konsumen. 

c. Bagi peneliti selanjutnya, penulis menyarankan untuk melakukan penelitian 

dengan variabel lain yang tidak masuk dalam penelitian ini. Sehingga, 

diharapkan hasil penelitian tersebut nantinya dapat menjadi sumbangan 

pemikiran kepada peneliti selanjutnya. 
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 

 

KUESIONER PENELITIAN  

PENGARUH AIDA TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN PADA 

IKLAN INSTAGRAM. (Studi Kasus Produk Suvenir PTHolograil 

Maju Bersama) 

Dengan Hormat, 

 

Dalam rangka menyelesaikan studi akhir Program Studi Administrasi Bisnis 

Terapan, Jurusan Administrasi Niaga Politeknik Negri Jakarta, saya memohon 

kesediaan Bapal/Ibu untuk mengisi kuesioner ini. Penelitian ini tentang “Pengaruh 

AIDA Terhadap Minat Konsumen Pada Iklan Instagram”. Oleh karena itu saya 

mohon kepada Bapak/Ibu untuk memberikan penilaian terhadap pernyataan- 

pernyataan yang saya ajukan secara jujur dan terbuka.  

Kuesioner ini bertujuan untuk kepentingan ilmiah. Data yang diperoleh tidak akan 

digunakan untuk keperluan lainnya. Oleh karena itu, jawaban yang Bapak/Ibu 

berikan besar manfaatnya bagi perkembangan ilmu pengetahuan. Demikian 

pengantar ini saya buat, atas perhatian dan kerja samanya, saya ucapkan terima 

kasih. 

 

Hormat saya, 

 

 

Wisnu Arrasyid 
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I. IDENTITAS RESPONDEN 

A. Petunjuk Pengisian 

1. Mohon mengisi pertanyaan di bawah ini dengan sebenar-benarnya. 

2. Berilah tanda checklist (√) pada kolom yang tersedia dan pilih jawab yang 

sesuai dengan pilihan Anda. 

3. Isilah titik-titik kosong dengan jawaban yang sesuai menurut Anda. 

B. Identitas Responden 

1. Nama responden  : .................................. 

2. Jenis Kelamin  :  Laki-Laki   Perempuan 

3. Usia     :  20 – 25 tahun  31 – 40 tahun 

       26 – 30 tahun  > 40 tahun 

C. Kriteria Responden 

1. Followers The Holograil 

2. Pernah order minimal 1x (selama tahun 2020-2021) 

II. Penilaian Attention (Perhatian), Interest (Ketertarikan), Desire 

(Keinginan), Action (Tindakan), dan Minat Beli Konsumen 

A. Petunjuk Pengisian 

1. Mohon kuesioner diisi oleh Bapak/Ibu untuk menjawab seluruh 

pertanyaan atau pernyataan yang disediakan. 

2. Berilah tanda checklist (√) pada kolom yang tersedia dan dipilih sesuai 

dengan keadaan yang sebenarnya terjadi. 

3. Dalam menjawab pertanyaan ini, mohon tidak ada jawaban yang salah. 

4. Jawaban yang tersedia berupa Skala Likert yaitu 1-5 yang memiliki arti 

sebagai berikut: 

STS : Sangat Tidak Setuju (1) 

TS : Tidak Setuju  (2) 

KS : Kurang Setuju (3) 

S : Setuju  (4) 

SS : Sangat Setuju (5) 
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Pernyataan-pernyataan berikut akan mengukur pendapat Anda mengenai 

AIDA 

1. Attention (Perhatian) 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 

1. Jika iklan Instagram  Suvenir The 

Holograil muncul di media sosial 

Instagram, anda akan melihat iklan 

tersebut hingga selesai 

     

2. Varian produk Suvenir The Holograil 

sangat menyita perhatian anda 

     

3. Keunikan produk Suvenir dari iklan 

Instagram The Holograil sangat 

menyita perhatian anda 

     

4. Produk Suvenir The Holograil yang 

dipromosikan merupakan produk 

suvenir yang berkualitas 

     

 

2. Interest (Ketertarikan) 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 

5. Dengan adanya keunikan dari produk 

Suvenir The Holograil yang membuat 

anda tertarik untuk membeli produk 

tersebut 

     

6. Anda menyukai produk Suvenir The 

Holograil yang muncul di media 

sosial Instagram 

     

7. Visualisasi produk Suvenir The 

Holograil di media sosial Instagram 

menimbulkan keinginan untuk 

membeli produk tersebut 

     

8. Karena produk suvenir The Holograil 

adalah produk 3D yang berbeda dari 

suvenir lain menimbulkan rasa ingin 

membeli produknya 
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3. Desire (Minat) 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 

9. Informasi mengenai produk yang 

disampaikan dalam iklan Instagram 

Suvenir The Holograil menimbulkan 

keinginan anda untuk membeli 

produk tersebut 

     

10. Iklan Instagram Suvenir The 

Holograil yang muncul di media 

sosial Instagram menimbulkan 

keinginan untuk membeli produk 

tersebut 

     

11. Pemilihan Instagram sebagai media 

promosi membantu menimbulkan 

keinginan untuk membeli produk 

tersebut 

     

12. Produk suvenir The holograil 

merupakan produk unggulan 

     

 

4. Action (Tindakan) 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 

13. Iklan Instagram suvenir The 

Holograil di media sosial Instagram 

membuat anda sesegera mungkin 

untuk mengetahui varian lain dari 

produk tersebut 

     

14. Informasi yang disampaikan pada 

iklan Instagram The Holograil di 

media sosial Instagram meyakinkan 

anda untuk membeli produk tersebut 

     

15. Tagline dalam iklan Instagram 

suvenir The Holograil di media sosial 

Instagram menimbulkan keputusan 

Anda untuk membeli produk tersebut 

     

16. Iklan produk suvenir The Holograil 

membuat anda sesegera mungkin 

untuk membeli 
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5. Minat Beli Konsumen (Y) 

Pernyataan-pernyataan berikut akan mengukur pendapat Anda mengenai 

Minat Beli Konsumen  

 

No Pernyataan 
Penilaian 

STS TS KS S SS 

17. Jika Theholograil menawarkan 

beberapa paket bundle dari varian 

produknya apakah anda akan 

membelinya 

     

18. Saya akan merekomendasikan The 

holograil pada kerabat saya saat 

membeli suvenir 

     

19. Informasi yang disampaikan pada 

iklan Instagram Suvenir di media 

sosial Instagram meyakinkan anda 

untuk membeli produk tersebut 

     

20. Setelah melihat iklan Instagram 

produk suvenir The Holograil, Anda 

membuat keputusan untuk membeli 

produk tersebut 
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Lampiran 2  

Data Tabulasi Pre-Test Attention (X1) 
 

No Responden 
Nomer Butir Kuesioner - Attention (X1) 

Total x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 

1 4 5 4 4 17 

2 4 5 4 4 17 

3 2 4 4 5 15 

4 4 5 4 4 17 

5 5 4 4 4 17 

6 2 4 2 4 12 

7 4 4 1 1 10 

8 5 4 4 4 17 

9 5 5 4 4 18 

10 4 5 4 4 17 

11 4 5 5 5 19 

12 2 4 4 1 11 

13 4 4 4 5 17 

14 4 4 4 4 16 

15 4 5 4 4 17 

16 4 5 5 2 16 

17 2 2 1 2 7 

18 4 4 4 4 16 

19 2 4 4 2 12 

20 4 5 4 2 15 

21 2 2 3 4 11 

22 4 5 5 5 19 

23 4 3 2 4 13 

24 2 2 5 4 13 

25 4 5 4 5 18 

26 4 4 4 4 16 

27 4 2 2 1 9 

28 5 4 3 4 16 

29 5 4 2 4 15 

30 5 4 5 4 18 
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Lampiran 3 

Data Tabulasi Pre-Test Interest (X2) 

 

No Responden 
Nomer Butir Kuesioner - Interest (X2) 

Total x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 

1 3 4 5 4 16 

2 5 3 4 4 16 

3 4 4 2 1 11 

4 3 5 2 4 14 

5 3 2 5 4 14 

6 4 5 4 4 17 

7 2 3 3 4 12 

8 5 5 5 4 19 

9 3 5 5 5 18 

10 4 2 4 5 15 

11 4 3 4 5 16 

12 4 5 5 4 18 

13 4 3 4 4 15 

14 4 4 5 4 17 

15 5 2 3 2 12 

16 2 3 3 3 11 

17 4 5 4 4 17 

18 4 3 2 4 13 

19 3 4 3 4 14 

20 4 5 4 4 17 

21 5 4 5 4 18 

22 2 1 2 2 7 

23 5 4 2 1 12 

24 4 1 2 2 9 

25 4 1 3 1 9 

26 3 3 3 3 12 

27 5 4 4 4 17 

28 4 4 5 4 17 

29 4 5 4 4 17 

30 4 4 1 5 14 
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Lampiran 4 

Data Tabulasi Pre-Test Desire (X3) 

 

No Responden 
Nomer Butir Kuesioner - Desire (X3) 

Total 
x3.1 x3.2 x3.3 x3.4 

1 4 4 5 4 17 

2 5 4 4 2 15 

3 1 5 4 4 14 

4 3 2 4 2 11 

5 4 5 2 3 14 

6 5 4 5 3 17 

7 2 2 5 4 13 

8 4 4 5 5 18 

9 4 4 4 5 17 

10 3 3 3 2 11 

11 4 2 4 3 13 

12 4 5 4 4 17 

13 5 5 4 5 19 

14 4 4 4 4 16 

15 5 5 4 4 18 

16 4 4 4 5 17 

17 3 5 5 4 17 

18 4 5 5 5 19 

19 4 5 4 3 16 

20 2 3 3 3 11 

21 4 3 2 2 11 

22 4 5 5 2 16 

23 4 4 5 4 17 

24 5 4 2 1 12 

25 3 2 2 3 10 

26 4 4 5 5 18 

27 5 4 4 4 17 

28 4 4 5 5 18 

29 5 5 5 4 19 

30 3 3 2 3 11 

  



98 

 

 

  

 

 

Lampiran 5 

Data Tabulasi Pre-Test Action (X4) 

 

No Responden 
Nomer Butir Kuesioner - Action (X4) 

Total 
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 

1 4 4 5 5 18 

2 5 4 5 4 18 

3 5 4 4 4 17 

4 4 5 4 3 16 

5 5 5 4 4 18 

6 5 4 5 4 18 

7 4 2 3 3 12 

8 3 2 2 3 10 

9 5 4 4 4 17 

10 4 5 4 5 18 

11 4 5 4 4 17 

12 5 4 3 5 17 

13 3 2 4 4 13 

14 4 5 5 5 19 

15 3 4 2 2 11 

16 3 4 4 2 13 

17 4 3 4 5 16 

18 5 5 5 4 19 

19 3 3 2 3 11 

20 5 4 4 2 15 

21 4 4 4 4 16 

22 2 4 5 4 15 

23 2 3 4 5 14 

24 2 3 4 5 14 

25 4 4 5 3 16 

26 4 5 5 5 19 

27 4 4 4 4 16 

28 5 4 4 4 17 

29 4 5 4 5 18 

30 4 3 4 3 14 
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Lampiran 6 

Data Tabulasi Pre-Test Minat Beli Konsumen (Y) 

 

No Responden 
Nomer Butir Kuesioner - Minat Beli Konsumen (Y) 

Total 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 

1 4 4 5 4 17 

2 5 4 4 5 18 

3 2 3 4 5 14 

4 5 4 4 5 18 

5 3 4 4 5 16 

6 5 5 4 4 18 

7 3 4 4 5 16 

8 5 5 5 4 19 

9 5 5 5 5 20 

10 4 3 5 2 14 

11 5 5 3 4 17 

12 5 3 4 4 16 

13 5 4 5 2 16 

14 4 5 5 4 18 

15 4 4 5 3 16 

16 5 4 5 3 17 

17 4 5 2 1 12 

18 5 5 4 5 19 

19 3 3 3 3 12 

20 4 5 5 4 18 

21 1 1 2 4 8 

22 4 5 4 4 17 

23 5 4 1 2 12 

24 4 5 2 3 14 

25 1 4 3 1 9 

26 5 4 4 5 18 

27 2 5 1 4 12 

28 5 4 4 5 18 

29 1 2 1 2 6 

30 5 4 4 4 17 
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Lampiran 7 

Data Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Pre-Test Variabel Attention (X1), 

Interest (X2), Desire (X3), dan Action (X4) Terhadap Minat Beli Konsumen 

pada Iklan Instagram  

 

a. Hasil Uji Validitas Pre-Test 

 

Hasil Uji Validitas Pre-Test Attention (X1) 

 

Correlations 

    Total 

X1.1 Pearson 
Correlation 

,629** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X1.2 Pearson 
Correlation 

,759** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X1.3 Pearson 
Correlation 

,732** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X1.4 Pearson 
Correlation 

,714** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Total Pearson 
Correlation 

1 

  Sig. (2-
tailed) 

  

  N 30 

 

Hasil Uji Validitas Pre-Test Interest (X2) 

 

Correlations 

    Total 

X2.1 Pearson 
Correlation 

,412* 

  Sig. (2-
tailed) 

0,024 

  N 30 

X2.2 Pearson 
Correlation 

,763** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 



101 

 

 

  

 

 

  N 30 

X2.3 Pearson 
Correlation 

,757** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X2.4 Pearson 
Correlation 

,728** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Total Pearson 
Correlation 

1 

  Sig. (2-
tailed) 

  

  N 30 

 

Hasil Uji Validitas Pre-Test Desire (X3) 

 

Correlations 

    Total 

X3.1 Pearson 
Correlation 

,529** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,003 

  N 30 

X3.2 Pearson 
Correlation 

,727** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X3.3 Pearson 
Correlation 

,745** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X3.4 Pearson 
Correlation 

,727** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Total Pearson 
Correlation 

1 

  Sig. (2-
tailed) 

  

  N 30 

 

Hasil Uji Validitas Pre-Test Action (X4) 

 

Correlations 

    Total 
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X4.1 Pearson 
Correlation 

,624** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X4.2 Pearson 
Correlation 

,766** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X4.3 Pearson 
Correlation 

,762** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

X4.4 Pearson 
Correlation 

,610** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Total Pearson 
Correlation 

1 

  Sig. (2-
tailed) 

  

  N 30 

 

Hasil Uji Validitas Pre-Test Minat Beli Konsumen (Y) 

 

Correlations 

    Total 

Y1.1 Pearson 
Correlation 

,813** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Y1.2 Pearson 
Correlation 

,624** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Y1.3 Pearson 
Correlation 

,756** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Y1.4 Pearson 
Correlation 

,628** 

  Sig. (2-
tailed) 

0,000 

  N 30 

Total Pearson 
Correlation 

1 
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  Sig. (2-
tailed) 

  

  N 30 

 

b. Hasil Uji Reliabilitas 

 

Hasil Uji Reliabilitas Pre-Test Attention (X1) 

 

Case Processing Summary 

    N % 

Cases Valid 30 100,0 

  Excludeda 0 0,0 

  Total 30 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

0,665 4 

 

Hasil Uji Reliabilitas Pre-Test Interest (X2) 

 

Case Processing Summary 

    N % 

Cases Valid 30 100,0 

  Excludeda 0 0,0 

  Total 30 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,608 4 

 

Hasil Uji Reliabilitas Pre-Test Desire (X3) 

 

Case Processing Summary 

    N % 

Cases Valid 30 100,0 

  Excludeda 0 0,0 

  Total 30 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
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Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,621 4 

 

Hasil Uji Reliabilitas Pre-Test Action (X4) 

 

Case Processing Summary 

    N % 

Cases Valid 30 100,0 

  Excludeda 0 0,0 

  Total 30 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,629 4 

 

Hasil Uji Reliabilitas Pre-Test Minat Beli Konsumen (Y) 

 

Case Processing Summary 

    N % 

Cases Valid 30 100,0 

  Excludeda 0 0,0 

  Total 30 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,668 4 
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Lampiran 8 

Tabel R Uji Validitas Pre-Test 

 

  Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

  0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 

df = (N-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 

  0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 

1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 10.000 

2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990 

3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911 

4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741 

5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509 

6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249 

7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983 

8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721 

9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470 

10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233 

11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010 

12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800 

13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604 

14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419 

15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247 

16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084 

17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932 

18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788 

19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652 

20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524 

21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402 

22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287 

23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178 

24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074 

25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974 

26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880 

27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790 

28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703 

29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620 

30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 

31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465 

32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392 
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Lampiran 9 

Data Tabulasi Final Attention (X1) 

 

No 
Attention (X1) 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 

1 4 4 4 4 

2 4 3 5 5 

3 5 4 4 5 

4 5 5 5 5 

5 4 4 5 4 

6 4 3 4 5 

7 3 3 5 5 

8 5 4 5 4 

9 4 1 5 1 

10 5 4 3 6 

11 5 4 4 4 

12 5 3 5 5 

13 4 3 4 3 

14 4 3 4 5 

15 4 5 4 5 

16 4 4 4 4 

17 3 5 5 5 

18 5 5 4 2 

19 4 4 5 5 

20 1 5 4 3 

21 5 5 4 4 

22 3 5 5 4 

23 5 5 4 1 

24 4 4 4 4 

25 4 5 5 5 

26 4 4 4 5 

27 5 5 4 3 

28 5 5 5 5 

29 4 4 5 4 

30 4 5 5 4 

31 5 4 4 5 

32 4 5 4 4 

33 4 5 3 4 

34 3 4 4 4 

35 4 5 4 4 

36 4 5 4 5 

37 5 4 4 4 
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38 3 4 4 5 

39 4 5 3 4 

40 5 5 5 5 

41 3 5 5 5 

42 4 4 4 5 

43 5 5 4 4 

44 4 5 4 5 

45 4 5 4 5 

46 5 5 3 5 

47 3 4 4 5 

48 4 4 4 4 

49 4 4 5 4 

50 4 4 4 4 

51 5 5 5 5 

52 5 4 4 5 

53 4 5 5 4 

54 5 4 5 5 

55 5 4 5 5 

56 5 5 4 5 

57 4 5 4 5 

58 5 4 3 5 

59 5 4 4 5 

60 5 4 4 5 

61 4 5 5 5 

62 4 5 5 5 

63 5 5 4 5 

64 5 5 4 5 

65 5 4 4 5 

66 4 5 4 4 

67 5 4 5 5 

68 5 4 5 4 

69 4 5 4 5 

70 4 5 5 4 

71 4 5 4 5 

72 4 5 5 4 

73 5 4 5 5 

74 4 5 4 4 

75 4 5 5 4 

76 4 5 5 5 

77 5 5 5 5 

78 5 5 4 4 

79 5 5 5 4 

80 4 5 4 5 
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81 4 5 5 4 

82 4 5 5 5 

83 5 5 5 4 

84 4 5 5 5 

85 4 5 5 5 

86 5 5 5 4 

87 5 4 5 4 

88 5 5 5 5 

89 4 5 5 4 

90 5 5 5 4 

91 4 5 5 5 

92 5 4 5 5 

93 5 5 4 5 

94 5 4 2 5 

95 5 4 5 5 

96 4 5 5 5 

97 5 4 5 4 

98 5 5 4 4 

99 5 4 5 4 

100 5 4 5 4 
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Lampiran 10 

Data Tabulasi Final Interest (X2) 

 

No 
Interest (X2) 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 

1 4 4 4 4 

2 5 4 4 5 

3 5 5 4 4 

4 5 5 5 5 

5 4 4 4 5 

6 5 4 5 3 

7 4 4 4 5 

8 5 4 5 5 

9 4 5 4 5 

10 3 4 5 5 

11 4 5 4 4 

12 3 5 5 5 

13 5 4 4 3 

14 4 4 4 4 

15 5 5 4 4 

16 4 4 5 4 

17 3 5 5 5 

18 5 4 4 4 

19 5 4 5 4 

20 3 5 5 5 

21 5 5 5 4 

22 4 4 4 5 

23 5 5 4 5 

24 3 4 4 5 

25 5 4 5 4 

26 4 3 4 5 

27 3 5 4 5 

28 5 5 4 5 

29 3 5 5 4 

30 4 5 4 5 

31 3 5 5 5 

32 4 4 4 5 

33 5 4 4 5 

34 4 4 5 4 

35 3 5 4 5 

36 5 5 5 4 

37 3 3 5 5 
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38 4 4 5 4 

39 5 4 5 5 

40 4 5 5 5 

41 4 4 4 5 

42 5 5 4 5 

43 4 5 5 4 

44 4 5 4 5 

45 4 5 5 5 

46 5 5 4 4 

47 4 4 4 5 

48 4 4 5 5 

49 4 3 5 5 

50 4 4 4 4 

51 5 5 5 5 

52 4 5 5 5 

53 5 4 5 4 

54 5 5 4 5 

55 5 4 4 5 

56 5 5 4 5 

57 4 5 4 5 

58 5 3 4 5 

59 5 4 4 5 

60 5 3 5 4 

61 4 4 4 4 

62 4 5 4 5 

63 4 5 4 5 

64 4 3 5 4 

65 5 4 5 4 

66 5 5 5 4 

67 4 5 4 5 

68 4 5 5 4 

69 4 5 4 5 

70 4 5 4 5 

71 4 5 4 3 

72 5 5 4 5 

73 5 5 4 5 

74 5 5 4 5 

75 5 5 4 5 

76 5 4 5 4 

77 4 5 4 5 

78 5 5 4 5 

79 5 4 5 5 

80 5 4 5 4 
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81 4 4 4 4 

82 5 4 5 4 

83 5 4 3 4 

84 5 4 5 4 

85 5 4 5 4 

86 4 5 4 5 

87 5 5 5 5 

88 4 5 5 5 

89 5 5 4 5 

90 5 4 5 5 

91 4 5 5 5 

92 5 5 4 5 

93 5 4 4 2 

94 4 5 4 5 

95 5 5 4 4 

96 4 5 5 5 

97 5 5 4 5 

98 5 4 4 5 

99 5 4 5 5 

100 5 5 5 5 
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Lampiran 11 

Data Tabulasi Final Desire (X3) 

 

No 
Desire (X3) 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

1 4 4 4 4 

2 4 4 4 5 

3 4 5 4 5 

4 5 5 5 5 

5 4 5 4 4 

6 4 4 5 5 

7 5 4 5 4 

8 5 5 4 5 

9 5 4 5 5 

10 4 4 4 5 

11 5 4 4 4 

12 3 5 5 5 

13 5 5 4 3 

14 5 4 4 4 

15 5 4 3 5 

16 4 4 4 4 

17 2 5 5 5 

18 3 5 5 4 

19 5 5 5 4 

20 5 4 4 5 

21 4 5 5 5 

22 4 4 5 4 

23 4 5 5 5 

24 4 4 4 4 

25 4 5 5 5 

26 4 4 5 3 

27 3 5 4 5 

28 5 5 5 4 

29 4 4 4 5 

30 4 5 5 4 

31 5 5 5 4 

32 4 5 5 4 

33 4 5 4 5 

34 3 4 5 4 

35 3 5 5 4 

36 5 4 5 5 

37 4 5 4 3 
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38 4 5 5 2 

39 5 5 5 4 

40 5 5 5 4 

41 4 5 5 4 

42 5 5 4 5 

43 4 5 4 4 

44 5 4 4 5 

45 4 5 5 5 

46 4 4 4 5 

47 4 4 4 5 

48 4 5 5 4 

49 3 4 4 5 

50 4 4 4 4 

51 5 5 5 5 

52 5 4 5 4 

53 4 4 5 5 

54 5 5 4 4 

55 4 4 5 5 

56 5 4 4 5 

57 4 4 4 5 

58 4 4 4 4 

59 4 4 5 5 

60 5 4 4 4 

61 4 4 4 4 

62 4 5 4 5 

63 4 5 5 2 

64 5 4 5 4 

65 5 4 5 5 

66 4 5 5 5 

67 4 5 4 5 

68 4 4 5 4 

69 4 5 4 5 

70 5 5 4 5 

71 4 5 3 4 

72 5 4 5 4 

73 4 5 4 5 

74 5 2 5 5 

75 5 5 2 4 

76 5 4 4 4 

77 4 4 4 5 

78 4 4 2 3 

79 4 5 5 5 

80 4 4 5 4 
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81 4 5 4 4 

82 5 4 5 5 

83 5 5 3 4 

84 5 5 5 4 

85 5 5 5 5 

86 4 5 5 4 

87 4 4 5 4 

88 4 4 2 5 

89 5 4 4 5 

90 5 4 2 5 

91 4 5 4 5 

92 5 4 3 4 

93 4 5 4 5 

94 4 4 3 4 

95 4 4 4 4 

96 4 4 4 5 

97 5 5 4 4 

98 4 5 4 5 

99 3 4 5 4 

100 4 5 4 5 
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Lampiran 12 

Data Tabulasi Final Action (X4) 

 

No 
Action (X4) 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 

1 4 4 4 4 

2 5 4 4 4 

3 5 4 5 5 

4 5 5 5 5 

5 5 5 4 4 

6 5 5 5 3 

7 5 4 5 3 

8 5 5 4 4 

9 5 5 5 4 

10 5 4 4 4 

11 4 5 4 3 

12 5 5 5 3 

13 4 5 3 4 

14 4 5 4 4 

15 4 5 5 3 

16 4 4 4 4 

17 5 5 4 4 

18 4 4 3 5 

19 5 4 5 5 

20 5 5 4 4 

21 4 5 4 5 

22 4 5 4 4 

23 4 5 5 5 

24 4 5 4 4 

25 5 5 5 4 

26 4 4 4 4 

27 5 5 2 5 

28 5 5 5 5 

29 5 5 2 5 

30 5 4 4 5 

31 5 5 4 4 

32 5 4 4 4 

33 5 4 5 5 

34 3 5 4 4 

35 4 4 4 4 

36 5 5 4 4 

37 4 4 4 5 
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38 3 5 5 4 

39 4 4 5 5 

40 5 5 5 4 

41 4 5 4 5 

42 5 5 5 5 

43 4 4 4 5 

44 4 5 3 4 

45 4 5 4 5 

46 4 5 4 4 

47 4 4 4 5 

48 3 5 5 4 

49 4 3 5 5 

50 4 4 4 4 

51 5 5 5 5 

52 5 4 5 5 

53 4 4 5 4 

54 4 5 5 4 

55 4 5 4 5 

56 4 5 4 5 

57 4 5 4 5 

58 5 5 4 4 

59 4 5 4 5 

60 3 4 5 4 

61 4 4 5 5 

62 5 4 4 5 

63 5 5 5 5 

64 5 5 5 4 

65 4 5 4 5 

66 5 5 4 4 

67 4 5 4 5 

68 5 5 4 5 

69 5 3 4 5 

70 4 5 4 5 

71 5 4 4 5 

72 4 5 4 5 

73 5 5 5 5 

74 4 5 4 5 

75 5 4 5 5 

76 5 4 5 4 

77 4 5 4 5 

78 5 5 4 5 

79 4 5 5 4 

80 5 4 5 4 
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81 3 4 5 4 

82 4 5 4 5 

83 4 5 5 4 

84 5 5 5 5 

85 5 5 5 5 

86 4 4 5 5 

87 5 5 5 4 

88 4 5 5 4 

89 5 5 5 5 

90 5 5 5 4 

91 4 5 5 5 

92 5 5 4 5 

93 5 5 5 5 

94 5 4 5 5 

95 5 4 5 5 

96 5 5 5 4 

97 5 4 4 5 

98 5 4 3 5 

99 5 4 3 5 

100 4 5 5 5 
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Lampiran 13 

Data Tabulasi Final Minat Beli Konsumen (Y) 

 

No 
Minat Beli Konsumen (Y) 

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

1 4 4 4 4 

2 5 5 4 4 

3 4 4 5 5 

4 5 5 5 5 

5 4 5 4 5 

6 4 4 5 4 

7 5 3 4 5 

8 4 4 5 4 

9 5 5 4 4 

10 4 4 5 4 

11 5 4 4 4 

12 5 4 5 4 

13 5 4 5 3 

14 4 5 4 4 

15 4 5 5 4 

16 5 4 4 4 

17 5 5 4 4 

18 4 5 3 4 

19 5 5 4 4 

20 4 4 5 5 

21 4 4 5 5 

22 4 5 4 4 

23 4 5 5 5 

24 4 3 5 5 

25 5 5 4 4 

26 4 3 3 5 

27 2 4 5 5 

28 5 5 4 5 

29 4 4 4 4 

30 5 4 3 5 

31 4 5 5 4 

32 5 5 3 4 

33 5 5 4 5 

34 3 4 4 5 

35 4 5 4 4 

36 5 4 5 4 

37 4 5 5 3 
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38 4 5 4 3 

39 3 5 5 5 

40 3 5 5 5 

41 5 4 4 5 

42 5 5 5 4 

43 5 4 5 4 

44 5 4 4 4 

45 5 5 5 4 

46 5 5 4 4 

47 4 5 4 4 

48 4 4 5 4 

49 3 5 5 4 

50 4 4 4 4 

51 4 5 5 5 

52 4 5 5 5 

53 4 5 4 5 

54 5 4 5 4 

55 3 4 5 5 

56 5 4 3 5 

57 4 5 4 5 

58 4 4 5 4 

59 5 5 3 4 

60 5 4 4 4 

61 3 5 4 4 

62 5 4 4 5 

63 4 5 4 5 

64 5 4 4 5 

65 5 5 4 4 

66 4 4 5 5 

67 4 4 5 5 

68 4 5 4 5 

69 5 4 4 5 

70 5 4 5 5 

71 5 4 4 5 

72 4 4 4 5 

73 5 5 4 5 

74 5 5 4 5 

75 4 5 4 5 

76 5 5 4 5 

77 5 5 4 5 

78 4 5 3 5 

79 3 5 4 4 

80 5 4 5 3 
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81 5 4 4 4 

82 5 5 5 4 

83 3 4 5 4 

84 5 5 5 4 

85 5 5 5 4 

86 5 5 5 4 

87 5 4 4 4 

88 5 4 5 4 

89 4 5 5 4 

90 2 5 5 5 

91 5 4 4 5 

92 5 5 4 5 

93 5 4 5 4 

94 5 4 5 4 

95 5 5 4 4 

96 5 4 4 5 

97 5 4 5 5 

98 5 4 5 4 

99 5 5 4 5 

100 5 4 4 5 
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Lampiran 14 

Output SPSS Uji Asumsi Klasik dan Uji Hipotesis 

 

1. Uji Asumsi Klasik 

a) Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
    Unstandardized Residual 

N   100 

Normal Parametersa,b Mean 0,0000000 

  Std. Deviation 0,69110284 

Most Extreme Differences Absolute 0,064 

  Positive 0,045 

  Negative -0,064 

Test Statistic 0,064 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
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b) Uji Multikolinieritas 

 

Coefficientsa 

Model 

 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics   

  Beta     Tolerance VIF 

1 (Constant) 4,502 1,444   3,119 0,002     

  Attention 0,034 0,053 0,053 0,649 0,518 0,812 1,231 

  Interest 0,225 0,080 0,256 2,805 0,006 0,655 1,526 

  Desire 0,160 0,064 0,205 2,518 0,013 0,824 1,213 

  Action 0,320 0,079 0,380 4,062 0,000 0,624 1,604 

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

 

c) Uji Heteroskedastisitas 

 

 
2. Uji Hipotesis 

a) Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4,502 1,444  3,119 0,002   

Attention 0,034 0,053 0,053 0,649 0,518 0,812 1,231 

Interest 0,225 0,080 0,256 2,805 0,006 0,655 1,526 

Desire 0,160 0,064 0,205 2,518 0,013 0,824 1,213 

Action 0,320 0,079 0,380 4,062 0,000 0,624 1,604 

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
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b) Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

 

 

 

 

 

 

 

c) Uji Korelasi Secara Parsial 

 

Correlations 

 Attention Interest Desire Action 

Minat Beli 

Konsumen 

Attention Pearson 

Correlation 

1 ,336 ,146 ,410 ,325 

Sig. (2-tailed)  ,001 ,146 ,000 ,001 

N 100 100 100 100 100 

Interest Pearson 

Correlation 

,336 1 ,374 ,540 ,555 

Sig. (2-tailed) ,001  ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Desire Pearson 

Correlation 

,146 ,374 1 ,358 ,444 

Sig. (2-tailed) ,146 ,000  ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Action Pearson 

Correlation 

,410 ,540 ,358 1 ,613 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 100 100 100 100 100 

Minat Beli 

Konsumen 

Pearson 

Correlation 

,325 ,555 ,444 ,613 1 

Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 

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

 

 

 

 

 

 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0,695a 0,483 0,461 ,706 

a. Predictors: (Constant), Action, Desire, Attention, Interest 

b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
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d) Uji Signifikansi Parsial T  

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4,502 1,444  3,119 ,002   

Attention ,034 ,053 ,053 ,649 ,518 ,812 1,231 

Interest ,225 ,080 ,256 2,805 ,006 ,655 1,526 

Desire ,160 ,064 ,205 2,518 ,013 ,824 1,213 

Action ,320 ,079 ,380 4,062 ,000 ,624 1,604 

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

 

e) Uji Signifikansi Simultan F 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 44,105 4 11,026 22,153 ,000b 

Residual 47,285 95 ,498   

Total 91,390 99    

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

b. Predictors: (Constant), Action, Desire, Attention, Interest 
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Lampiran 15 

TABEL T 
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Lampiran 16 

TABEL F 

 

   



127 

 

 

  

 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

 

 


