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ABSTRAK 
HERVIANI, Pengaruh Channel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 

Terhadap Minat Beli Produk Skintific Mahasiswa Fakultas Ushuluddin, Adab dan 
Dakwah IAIN Parepare (dibimbing oleh Bapak Ramli dan Ibu Dian). 

Skipsi ini  membahas mengenai ―Pengaruh Channel Youtube Beauty Vlogger 
Tasya Farasya Terhadap Minat Beli Produk Skintific Mahasiswa Fakultas 
Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN Parepare‖. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui serta mendeskripsikan besarnya pengaruh kredibilitas sumber Beauty 
Vlogger Tasya Farasya dan konten terhadap minat beli produk Skintific.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang datanya berupa 
angka-angka yang diolah menggunakan analisis deskriptif dan analisis statistic 
dengan regresi linear berganda, dengan menggunakan rumus slovin presisi 10% yaitu 
dengan sampel 94 mahasiswi yang dianggap bisa mewakili populasi. Teori 
kredibilitas sumber merupakan teori yang digunakan dalam penelitian ini. Menurut 
teori tersebut seseorang cenderung lebih percaya dan menerima pesan dari mereka 
yang memiliki keahlian di bidangnya. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa hasil pengujian 
hipotesis dengan menggunakan uji regresi diperoleh (R Square) variabel kredibilitas 
sumber terhadap minat beli sebesar 0,193 (19,3%). Dapat disimpulkan bahwa 
besarnya pengaruh antara kredibilitas sumber terhadap minat beli adalah 19,3% 
kemudian (R Square) variabel konten terhadap minat beli sebesar 0,436 (43,6%). 
Maka dapat disimpulkan bahwa besarnya pengaruh antara konten terhadap minat beli 
adalah 43,6%. 

Kata kunci: Channel Youtube, kredibilitas sumber,  Beauty Vlogger, Konten, minat 

beli. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar belakang  

Pesatnya perkembangan teknologi saat ini berdampak pada banyak aspek 

kehidupan, termasuk teknologi informasi dan komunikasi. Media yang 

menyampaikan pesan atau informasi kepada khalayak dikenal dengan media 

komunikasi dan informasi. Saat ini, media sosial merupakan media komunikasi dan 

informasi yang paling banyak digunakan. We Are Social menunjukkan, jumlah 

pengguna aktif media sosial di Indonesia sebanyak 167 juta orang pada Januari 2023. 

Jumlah tersebut setara dengan 60,4% dari populasi di dalam negeri.
1
 

Menurut penjelasan Nasrullah, media sosial adalah media online yang 

memungkinkan penggunanya untuk merepresentasikan dirinya dan berinteraksi, 

berkolaborasi, berbagi, dan berkomunikasi dengan pengguna lain untuk menciptakan 

ikatan sosial virtual.
2
 YouTube adalah salah satu platform media sosial yang sedang 

berkembang. Ini adalah platform media audio-visual yang dapat diakses kapan saja 

dan dari lokasi mana saja. 

YouTube adalah situs web untuk berbagi video. Video dapat diunggah, 

dilihat, dan dibagikan di situs web ini. Saluran Youtube adalah merek atau nama 

untuk saluran di YouTube yang menghosting konten video.

                                                           
1
ShilvinaWidi,―DataIndonesia.id,‖2Februari,2023,https://dataindonesia.id/internet/detail/peng

guna-media-sosial-di-indonesia-sebanyak-167-juta-pada-2023. 
2
 Hotrun Siregar, ―Analisis Pemanfaatan Media Sosial Sebagai Sarana Sosialisasi Pancasila,‖ 

Pancasila: Jurnal Keindonesiaan, no. 1 (2022): 71–82, https://doi.org/10.52738/pjk.v2i1.102. 
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Menjadi YouTuber adalah salah satu saluran yang dapat digunakan pengguna 

untuk mendukung pekerjaan mereka saat ini.
3
 YouTuber adalah orang yang aktif di 

YouTube, atau lebih luas lagi, seorang videografer yang membuat video untuk 

diunggah ke YouTube, yang dapat dilihat oleh siapa saja di dunia.  

YouTube telah muncul sebagai wadah baru untuk mengakomodasi kreativitas 

banyak individu, sehingga sejumlah pembuat konten secara rutin memposting video 

ke salurannya. Salah satunya adalah "Beauty Vlogger", yaitu orang yang membuat 

panduan atau tutorial kecantikan dalam bentuk video yang mencakup topik-topik 

seperti tata rias, mode, penataan rambut, dan topik serupa lainnya. Wanita sangat 

antusias dengan maraknya para Beauty Vlogger, apalagi di zaman sekarang ini, ketika 

penampilan dan kecantikan menunjang kebutuhan masyarakat modern. Sejatinya 

perilaku seperti ini tidaklah mengapa. Sebab Islam memang menyukai penampilan 

yang indah dan mencintai kebersihan. Sebagaimana dijelaskan dalam sebuah hadits 

sahih sebagai berikut: 

َِ وَ عَيْ ابْيُ هَصْ  ٌَُْ قَلَ : قَلَ رَسُوْلُ اللهَ صَلَيْ اللهُ عَليَْ سَلَنْ : اىَِّ اللهَ جَوِيْلٌ يحُِبُ الْجَنَ لحُوْد : رَضِيَ اللهُ عَ  

Artinya:  

Dari Ibnu Mas‘ud r.a berkata, Rasulullah saw. Bersabda ―Sesungguhnya Allah 
Maha indah dan mencintai keindahan‖ (HR. Muslim).

4
  

 

Berhias sesuai dengan ajaran Islam tidak dilarang. Justru, Islam mengajarkan 

cara berhias tanpa menyakiti atau merendahkan martabat wanita. ―Sesungguhnya 

Allah itu indah dan menyukai keindahan,‖ sebagaimana dinyatakan dalam HR 

Muslim. 

                                                           
3
 St.Khadijah, ―Pengaruh Tayangan Konten Youtube Beauty And Grooming Tethadap Periku 

Imitasi Dalam Memprantik Diri Mahasiswa Komunikasi Dan Penyiaran Islam Fakultas Ushuluddin, 

Adab, Dan Dakwah,‖ Molecules 2, no. 1 (2020): 1–12. 
4
 Yunita Maulidyna, ―Gunung Djati Conference Series, Volume 23 (2023) Religious Studies 

ISSN: 2774-6585 Website: Https://conferences.uinsgd.ac.id/gdcs,‖ Gunung Djati Convference Series 

23 (2023): 854–74. 
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Demikian pula Allah berfirman dalam Q.S Al-A‘raf/7: 32. Yang menegaskan bahwa 

ALLAH SWT tidak melarang umatnya untuk berhias. 

يَ لِلَّذِيْيَ اٰهٌَوُْا  ُِ سْق قلُْ  ِ الَّتِيْ اخَْزَجَ لِعِبَادٍِ وَالطَّيِّبٰتِ هِيَ الزِّ مَ سِيٌَْتَ اللّٰه فىِ قلُْ هَيْ حَزَّ

يٰتِ لِقوَْمٍ يَّعْلَوُوْىَ  لُ الْْٰ ًْيَا خَالِصَتً يَّوْمَ الْقِيٰوَتِ كَذٰلِكَ ًفَُصِّ  الْحَيٰوةِالدُّ

Artinya:  

―katakanlah (Muhammad), ―siapakah yang mengharamkan perhiasan dari 
Allah yang telah disediakan untuk hamba-hamba-Nya dan rezeki yang baik-baik?‖ 
katakanlah, ―semua itu untuk orang-orang yang beriman dalam kehidupan dunia, dan 
khusus (untuk mereka saja) pada hari kiamat. Demikianlah kami menjelaskan ayat-
ayat itu untuk orang-orang yang mengetahui.

5
 

Berhias diri juga harus memiliki batasan-batasan, terutama pada bagian-

bagian tubuh tertentu, dan hendakanya dalam berhias juga perlu memperhatikan 

kandungan yang ada dalam produk tersebut, bahan yang digunakan hendaknya tidak 

berasal dari bahan haram.  

Kehadiran Beauty Vlogger memberikan dampak yang signifikan bagi 

audience atau penonton secara keseluruhan. Efek tersebut antara lain mengubah 

perilaku penonton, khususnya para wanita, yang dulunya tidak terlalu memperhatikan 

penampilan, namun kini bisa menambah referensi dari menonton konten di YouTube. 

melihat banyaknya perusahaan kosmetik yang menggunakan Beauty Vlogger untuk 

mempromosikan produknya. Tasya Farasya adalah salah satu Beauty Vlogger 

terpopuler saat ini. Tasya Farasya adalah seorang Beauty Vlogger ternama yang 

sering memberikan tips make-up dan rekomendasi produk kepada para wanita. 

Tasya Farasya terpilih sebagai salah satu subjek penelitian. karena Tasya 

Farasya adalah seorang Beauty Vlogger yang sudah memiliki banyak followers dan 

subscriber. Pada 8 Desember 2022, jumlah pengikut mencapai 4,2 juta, dan rata-rata 

                                                           
5
 Kementerian Agama RI cq Lajnah Pentashihan Mushaf Al-Qur‘an, ―Quran Kemenag,‖ 

2019, https://quran.kemenag.go.id/surah/7. 
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orang yang menonton video tersebut lebih dari 500 ribu bahkan satu juta. Jika 

dibandingkan dengan Beauty Vlogger lainnya, ini bukanlah jumlah yang sedikit untuk 

seorang beauty vlogger. Pada penelitian sebelumnya, Galang Tanjung menggunakan 

Suhay Salim sebagai subjek penelitiannya. Suhay Salim saat itu memiliki lebih dari 

1,2 juta pengikut, dan rata-rata jumlah penonton lebih dari 600.000. Alhasil, banyak 

produsen kosmetik yang mengandalkan Tasya Farasya untuk review produk. 

Generasi milenial dapat memberikan pengaruh yang begitu signifikan sebagai 

penikmat YouTube karena YouTube peka terhadap kebutuhan generasinya, dimana 

generasi ini selalu ingin mencoba hal baru dan keragaman konten video yang tersedia 

memiliki daya pikat yang tidak dapat dihindari. Mahasiswa yang termasuk dalam 

generasi muda atau milenial dan siap memanfaatkan teknologi yang berpotensi 

mempengaruhi diri sendiri dan orang lain. Akibatnya, fakta bahwa siswa aktif 

mengakses media ini menimbulkan pertanyaan apakah Beauty Vlogger benar-benar 

dapat memengaruhi siswa yang terpelajar dan kritis, termasuk mahasiswa di IAIN 

Parepare 

Di IAIN Parepare terdapat empat Fakultas, antara lain  Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam (FEBI), Fakultas Tarbiyah, Fakultas Syariah dan Hukum Islam 

(FAKSHI), dan Fakultas Ushuluddin, Adab, dan Dakwah (FUAD). Berdasarkan hasil 

survey awal, penulis menemukan sebanyak 79% mahasiswi dari Fakultas 

Ushuluddin, Adab dan Dakwah tertarik membeli produk setelah membaca review 

Tasya Farasya. Dimana diantaranya 53% produk yang paling banyak peminatnya 

adalah produk Skintific. 

Berdasarkan latar belakang di atas peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Channel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 
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terhadap minat beli Skintific Mahasiswi Fakultas Ushuluddin, Adab dan 

Dakwah IAIN Parepare” 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas maka perumusan masalah 

dalam penelitian ini adalah: 

1. Seberapa besar pengaruh kredibilitas sumber channel youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya terhadap minat beli produk Skintific mahasiswi Fakultas 

Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN Parepare? 

2. Seberapa besar pengaruh konten channel youtube Tasya Farasya terhadap 

minat beli produk Skintific mahasiswi fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah 

IAIN Parepare? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini 

dilakukan dengan tujuan: 

1. Untuk mengetahui besarnya pengaruh kredibilitas sumber channel Youtube 

Beauty Vlogger Tasya Farasya terhadap minat beli produk Skintific mahasiswi 

Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN Parepare 

2. Untuk mendeskripsikan besarnya pengaruh konten channel youtube Tasya 

Farasya terhadap minat beli produk Skintific mahasiswi Fakultas Ushuluddin 

Adab, dan Dakwah IAIN Parepare 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat teoritis 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan edukasi bagi peneliti 

selanjutnya. Selain itu, diharapkan mampu memberikan sumbangsi bagi 

disiplin ilmu terkait pengaruh media baru (internet) dalam hal ini youtube 

channel terhadap minat beli pengguna media tersebut. Khususnya terkait 

perubahan sikap atau perilaku dari konten-konten yang tersedia di youtube. 

2. Manfaat praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan menjai rekomendasi mengenai informasi 

kecantikan serta dapat menambah wawasan tutorial make-up,  khususnya 

untuk konten channel youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya.



 

 

7 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Penelitian Penelitian Relevan 

Kumpulan hasil penelitian terdahulu yang ada kaitannya dengan penelitian 

yang akan datang disebut penelitian terdahulu. Minat konsumen dalam membeli, 

perilaku konsumen, dan keputusan pembelian menjadi fokus penelitian ini. yang telah 

dilakukan oleh banyak peneliti. Berikut adalah beberapa temuan dari penelitian 

terkait sebelumnya: 

1. Penelitian pertama – Galang Tanjung (2021)  

―Pengaruh YouTube beauty vlogger terhadap minat beli konsumen dan 

dampaknya terhadap keputusan pembelian produk (Studi pada viewers YouTube 

Wardah channel Suhay Salim)‖ adalah judul penelitian pertama yang dilakukan 

pada tahun 2021 oleh Galang Tanjung . Sekolah Tinggi Ekonomi Indonesia 

Jakarta. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana 

pengaruh beauty vlogger terhadap minat konsumen dalam membeli produk 

Wardah dan keputusan pembelian mereka selanjutnya. Analisis jalur (Path 

Analysis) adalah metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini. 

Strategi kuantitatif yang diukur dengan koefisien korelasi parsial dan simultan.
6
 

Perbedaan penelitian di atas dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti 

adalah lokasi/subjek dan focus penelitiannya yang berfokus pada pengaruh 

youtube dan dampaknya terhadap pembeli sedangkan dalam Penelitian ini 

                                                           
6
 Galang Tanjung, ―Pengaruh Youtube Beauty Vlogger Program Strata 1 Manajemen Sekolah 

Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia,‖ 2020. 
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berfokus pada bagaimana YouTube, khususnya Beauty Vlogger Tasya Farasya, 

mempengaruhi minat beli konsumen. Kemudian pada peneliti sebelumnya 

menggunakan teori pemasaran sedangkan pada penelitian ini penulis 

menggunakan teori kredibiilitas sumber. 

2. Penelitian kedua – st. Khadijah (2021) 

―Pengaruh tayangan konten youtube beauty and grooming terhadap perilaku 

imitasi dalam mempercantik diri mahasiswa komunikasi dan penyiaran Islam 

Fakultas Ushuluddin, Adab, dan Dakwah,‖ judul penelitian ini dari Khadijah 

( 2021). Tujuan penelitian ini adalah untuk menentukan apakah konten beauty 

and grooming YouTube memengaruhi peniruan siswa terhadap perilaku 

mempercantik diri. Penelitian ini menyajikan data dalam bentuk angka, dan 

digunakan analisis deskriptif dan statistik dengan regresi linier sederhana untuk 

mengolahnya.
7
 Yang membedakan yaitu focus penelitiannya yang berfokus pada 

konten youtube Beauty and Grooming sedangkan dalam penelitian ini hanya 

berfokus pada Channel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya. Kemudian pada 

variabel penelitiannya pada penelitian terdahulu yang merupakan variabel Y 

adalah perilaku imitasi sedangkan dalam penelitian ini variabel Y nya adalah 

minat beli 

3. Peneliti ketiga – Ivana Theresia Kawatak (2019) 

Peneliti ini berjudul ―Pengaruh beauty vlogger dalam meningkatkan minat beli 

produk kecantikan studi pada viewers video youtube purbasari channel tasya 

farasya‖ penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Beauty Vlogger 

                                                           
7
 ST.Khaijah, ―Pengaruh Tayangan Konten Youtube Beauty And Grooming Tethadap Periku 

Imitasi Dalam Memprantik Diri Mahasiswa Komunikasi Dan Penyiaran Islam Fakultas Ushuluddin, 

Adab, Dan Dakwah.‖ 
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dalam meningkatkan minat beli konsumen produk kecantikan. Penelitian ini 

menggunakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan teknik pengumpulan 

data yaitu survey.
8
 Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Ivana adalah 

Perbedaan lokasi/ objek penelitian dan focus pelitiannya pada produk purbasari 

sedangkan pada penelitian berfokus pada produk Skintific. 

B. Tinjauan Teori 

1. Teori kredibilitas sumber  

Hovland, Janis, dan Kelley mengusulkan Teori Kredibilitas Sumber 

(Source Credibility Theory). Menurut teori ini, jika orang yang dibujuk itu 

kredibel, mereka akan lebih mudah diyakinkan. Mempengaruhi perspektif 

audiens atau komunikan akan semakin sederhana semakin kredibel sumber atau 

komunikator. Seseorang lebih cenderung percaya dan menerima pesan dari 

mereka yang dapat dipercaya di bidangnya. Dengan kata lain, kredibilitas 

seseorang adalah bagian besar untuk membuat orang berpikir tentang sudut 

pandang mereka.
9
 

Pendapat konsumen lebih kuat dipengaruhi oleh sumber yang kredibel 

daripada yang kurang kredibel. Jika dibandingkan dengan sumber dengan 

kredibilitas rendah kurang berpengaruh dibandingkan sumber dengan 

kredibilitas tinggi. Seperti yang terjadi pada penelitian ini, audience atau 

                                                           
8
 Ivana Theresia Kawatak, ―Pengaruh Beauty Vlogger Dalam Meningkatkan Minat Beli 

Produk Kecantikan Studi Pada Viewers Video Youtube Purbasari Channel Tasya Farasya‖ 8, no. 5 

(2019): 55. 
9
 Gusnetti, ―Kredibilitas Komunikator,‖ Angewandte Chemie International Edition, 6(11), 

951–952., 1967, 1–11. 
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khalayak pasti akan mudah terpengaruh dengan apa yang disampaikan jika 

beauty vlogger tersebut memiliki kredibilitas yang tinggi. 

 

 

a. Komponen kredibilitas sumber 

Menurut Onong Uchj ana Effendy, sumber daya tarik dan sumber 

kredibilitas merupakan faktor terpenting bagi komunikator ketika melakukan 

kegiatan komunikasi. 

1) Sumber daya tarik  

Melalui mekanisme daya tarik, seorang komunikator akan dapat 

mengubah sikap, pendapat, dan perilaku komunikan jika komunikan 

ingin menuruti isi pesan. Ini akan memastikan bahwa komunikator 

berkomunikasi secara efektif. 

2) Sumber kepercayaan  

Kepercayaan komunikan kepada komunikator merupakan faktor kedua 

yang dapat membantu dalam komunikasi yang efektif. Ide ini banyak 

berhubungan dengan pekerjaan komunikasi atau keahlian.
10

 

Aristoteles menegaskan bahwa Etos mendefinisikan karakter 

komunikator. Akhlak yang baik, pikiran yang baik, dan niat yang baik 

membentuk etos (good sense, good moral character, and good will). Etos 

pembicara adalah kekuatan yang berasal dari karakter pribadinya. Oleh karena 

itu, kredibilitas seorang komunikator dapat tercapai jika memiliki etos, yaitu 

ciri-ciri kepribadian yang dapat membuat seorang komunikator kredibel. 

                                                           
10

 Yunus Winoto, ―The Application of Source Credibility Theory in Studies about Library 

Services,‖ Edulib 5, no. 2 (2016): 1–14, https://doi.org/10.17509/edulib.v5i2.4393. 



11 

 

 

 

Namun agar seorang komunikator dapat menjadi narasumber kredibilitas, dan 

pembentukan kredibilitas dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain: 

 

 

1) Keahlian 

Dalam komunikasi dikaitkan dengan penelitian yang sumbernya 

dianggap berpengetahuan, cerdas, berpengalaman, berwibawa, dan 

terampil. 

2) Keterpercayaan  

Persepsi khalayak terhadap komunikator dalam kaitannya dengan 

karakternya dikenal sebagai sifat dapat dipercaya. Seseorang yang 

dianggap tulus, jujur, bermoral, adil, sopan, atau beretika adalah seorang 

komunikator yang dapat dipercaya. 

3) Daya Tarik  

Karena daya tarik dapat menentukan tingkat efektivitas persuasi 

komunikator, daya tarik merupakan salah satu faktor penting yang juga 

mempengaruhi perkembangan kredibilitas.
11 

Dari berbagai pendapat pakar komunikasi tersebut, maka dalam 

kredibilitas sumber terdapat tiga komponen, yakni: 

1) Kepercayaan (Trustworthiness) 

Shimp menjelaskan bahwa sifat dapat dipercaya adalah kapasitas 

narasumber yang dianggap dapat dipercaya dan jujur. Oleh karena itu 

sumber terpercaya adalah sumber yang objektif dan juga dirasakan oleh 

                                                           
11

 Yogi Novri Putra, ―Evektivitas Kualitas Layanan Personal Trainer Dalam Meningkatkan 

Kepuasan Pelanggan Di Rebel Gym Dago Bandung,‖ Thesis, FIKOM UNPAD, 2017, 7–34. 
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audiens, mereka yang tidak berniat memanipulasi dan tidak 

memanfaatkan penerimaan audiens terhadap pesan yang disarankan. 

Keyakinan komunikan bahwa pesan yang diterimanya akurat dan sesuai 

dengan kenyataan tercermin dari kepercayaan mereka terhadap 

komunikator. 

2) Keahlian (Expertness) 

Shimp mendefinisikan keahlian sebagai pengetahuan, 

pengalaman, atau keahlian influencer yang dapat dikaitkan dengan 

merek yang diiklankan. 

Karena tingkat pelatihan, pengalaman, kemampuan, dan status 

sosial seseorang menentukan tingkat keahliannya, seorang sumber 

dianggap ahli jika memiliki pengetahuan yang diakui dan dianggap 

dapat dipercaya. 

3) Daya tarik (Attractiveness) 

Menurut Shimp, ketertarikan diarahkan pada diri sendiri yang 

menurut penonton memiliki daya tarik fisik yang menarik. Metode 

persuasi biasanya gagal jika sumbernya tidak menyenangkan atau tidak 

disukai. Persuasi seorang komunikator yang tidak menarik bahkan 

kadang-kadang memiliki efek berlawanan dari apa yang dimaksudkan.
12

 

Rakhmat menjelaskan bahwa Ketertarikan ini dapat mengambil banyak 

bentuk, termasuk ketertarikan fisik, ketertarikan psikologis, dan 

perasaan kesamaan, keakraban, atau kesukaan. 
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Melalui kesamaan demografis seperti bahasa, agama, asal usul, 

dan ideologi, kesamaan atau kesamaan bertujuan untuk menarik orang 

kepada komunikator. Audiens lebih cenderung menerima komunikator 

terkenal daripada yang tidak, terkenal merupakan maksud dari 

familarity. Memiliki kesukaan atau liking menunjukkan bahwa 

pembicara memiliki kesamaan dengan audiens atau sudah terkenal.
13

 

Vlogger kecantikan memiliki kekuatan untuk mengubah cara berpikir 

orang tentang informasi yang mereka bagikan. Oleh karena itu, seorang Beauty 

Vlogger perlu memiliki pengetahuan tentang produk yang digunakannya karena 

dianggap cerdas, berpengetahuan luas, dan berpengalaman. Ia juga harus 

mampu membangkitkan keyakinan atau kepercayaan khalayak terhadap suatu 

produk dan harus memiliki penampilan fisik yang menarik. 

2. Minat beli 

Dalam dunia bisnis modern, penjual, baik besar maupun kecil, sering 

menggunakan berbagai strategi atau saran untuk memikat pembeli atau calon 

pembeli untuk membeli atau sekadar melihat-lihat. Di pasar, orang sering 

membeli barang dan jasa yang ditawarkan pedagang karena penasaran atau 

insting. 

Seringkali, kepentingan pembeli bertentangan dengan situasi keuangan 

pemilik. Keinginan yang tersembunyi dalam benak konsumen adalah minat beli 

konsumen. Minat beli setiap individu selalu tersembunyi, dan tidak ada yang 

bisa memprediksi apa yang diinginkan atau diharapkan konsumen.
14
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a. Pengertian minat beli menurut para ahli 

Menurut Kotler dan Armstrong, keinginan seseorang untuk 

membeli dan memiliki suatu produk muncul setelah mendapat rangsangan 

dari produk yang dilihatnya. Minat beli menimbulkan dorongan yang akan 

tetap ada dalam pikiran dan berkembang menjadi keinginan yang sangat 

kuat sampai terpenuhinya kebutuhan mereka, pada saat itulah mereka akan 

menyadari apa yang ada dalam pikiran mereka. Bahwa dorongan batin 

yang mendorong seseorang untuk mengambil tindakan disebut sebagai 

motivasi. Seseorang akan terdorong untuk berperilaku untuk menguasai 

produk jika dia memiliki keinginan yang kuat untuk itu. Di sisi lain, jika 

dia kurang motivasi, dia akan berusaha menghindari masalah tersebut.
15

 

Menurut Mowen minat beli adalah tingkat kemungkinan konsumen 

akan melakukan pembelian atau melakukan tindakan lain yang berkaitan 

dengan pembelian tersebut. 

b. Tahap-tahap minat beli 

Promosi produk bisa dilakukan di media sosial. Diharapkan pesan 

yang disampaikan mampu memikat pembeli dan konsumen ketika produk 

tersebut dipromosikan. Pesan yang efektif harus mematuhi ide-ide seperti 

konsep AIDA yang dikemukakan oleh Kotler untuk menarik pelanggan, 

seperti: 

1) Perhatian (attention)  
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Merupakan langkah awal dalam menentukan apakah suatu produk atau 

jasa dibutuhkan oleh calon pelanggan, dimana calon pelanggan 

menyelidiki penawaran tersebut. Oleh karena itu, masyarakat umum 

mengetahui produk tersebut karena mereka pernah mendengar atau 

melihat promosi perusahaan. Perhatian pelanggan saat pertama kali 

melihat atau mendengar tentang promosi adalah indikator lain dari hal 

ini. 

2) Ketertarikan (interest)  

Setelah melihat produk atau layanan secara langsung dan mempelajari 

lebih lanjut tentangnya, calon pelanggan menjadi tertarik. Karena 

konsumen berhasil menerima promosi perusahaan maka masyarakat 

tertarik dengan produk yang ditawarkan pada saat ini. 

3) Keinginan (desire)  

Pelanggan di masa depan mempertimbangkan dan mendiskusikan 

faktor-faktor yang memotivasi mereka untuk membeli produk atau 

layanan yang ditawarkan. Pelanggan potensial harus bergerak lebih 

dari sekadar tertarik pada produk. pada tahap ini Prospek memiliki 

keinginan kuat untuk membeli dan mencoba produk. 

4) Tindakan (action)  

memutuskan secara pasif untuk menerima tawaran tersebut. Calon 

pelanggan yang telah mengunjungi bisnis tersebut akan lebih percaya 

diri membeli atau menggunakan produk pada saat ini.
16
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Promosi penjualan adalah salah satu jenis pesan komunikasi. 

Menurut Kotler dan Keller Sales, promosi adalah salah satu komponen 

utama dari kampanye pemasaran. Ini terdiri dari sejumlah alat insentif 

jangka pendek yang dirancang untuk mendorong konsumen membeli 

barang atau jasa tertentu lebih cepat atau lebih sering.
17

 

c. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 

Menurut Kotler, Bowen, dan Makens, faktor-faktor berikut 

memengaruhi minat beli konsumen: 

1) Intensitas sifat-sifat negatif yang dimiliki orang lain yang 

mempengaruhi alternatif yang disukai konsumen dan motivasi 

konsumen untuk menuruti keinginan orang lain akan menentukan 

sejauh mana alternatif yang disukai konsumen dipengaruhi oleh sikap 

orang lain. 

2) Dalam keadaan yang tidak terduga, faktor-faktor ini pada akhirnya 

akan dapat mengubah sikap pembelian konsumen. Hal ini tergantung 

pada pemikiran konsumen itu sendiri, termasuk tingkat kepercayaan 

mereka dalam mengambil keputusan pembelian.
18

 

Sementara menurut Kotler dalam Abzari, et al, menyebutkan factor-

faktor yang mempengaruhi minat beli yaitu: 

a) Faktor kualitas produk adalah properti yang dilihat dari segi 

manfaat fisik yang diberikannya. 
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b) Faktor merek atau atribut merek memberikan manfaat non-moneter, 

seperti kepuasan emosional. 

c) Faktor kemasan, Menempatkan atribut produk dalam kemasan 

daripada produk sebenarnya itu sendiri. 

d) Pengorbanan nyata dan substansial yang dilakukan oleh pelanggan 

untuk memperoleh atau memiliki suatu produk adalah faktor harga. 

e) Sejauh mana konsumen memandang ketersediaan produk yang ada 

merupakan faktor ketersediaan barang. 

f) Faktor promosi merupakan faktor eksternal yang juga mendorong 

konsumen untuk memilih suatu produk.
19

 

Minat beli konsumen  dapat timbul karena adanya rangsangan 

ataupun pancingan yang ditawarkan  oleh  komunikan dalam hal ini adalah 

Beauty Vlogger seperti cara promosi suatu produk ini  berkenaan  dengan  

kesesuaian selera dan kebutuhan konsumen terhadap produk. 

d. Indikator minat beli 

Menurut Ferdinand, minat beli dapat diidentifikasi melalui 

indikator-indikator sebagai berikut: 

1) Minat transaksional 

Kecenderungan seseorang untuk membeli suatu produk. Artinya, 

konsumen sudah memiliki keinginan untuk membeli produk 

tertentu. 

2) Minat referensial  

                                                           
19
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Adalah kecenderungan untuk merekomendasikan suatu produk 

kepada orang lain. Artinya, seorang pelanggan yang ingin membeli 

akan merekomendasikan orang-orang terdekatnya, seperti: keluarga 

atau teman) untuk membeli barang yang sama dengannya. 

3) Minat preferensial  

Jenis minat ini menggambarkan bagaimana seseorang yang 

memiliki preferensi yang kuat terhadap suatu produk bertindak. Jika 

sesuatu terjadi pada produk preferensi, preferensi ini tidak dapat 

diubah. 

4) Minat eksploratif  

Adalah jenis perilaku dimana seseorang secara terus-menerus 

mencari informasi tentang suatu produk yang diminatinya dan 

informasi untuk mendukung atribut positif produk tersebut.
20

 

Powell mengungkapkan bahwa posisi suatu produk di mata 

pelanggan dapat dipengaruhi oleh prinsip daya tarik produk. Minat 

konsumen untuk membeli suatu produk akan rendah jika daya tarik produk 

tersebut rendah, begitu pula sebaliknya jika daya tarik produk tersebut 

tinggi.
21

 

Konsumen  akan  membeli  produk  yang  menurut  mereka  

memiliki  daya  tarik. Konsumen akan lebih tertarik untuk membeli suatu 
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produk jika spesifikasi produk membuatnya lebih menarik bagi mereka dan 

jika kesesuaian produk bagi mereka lebih tinggi.  

 

 

3. Channel Youtube 

Saat ini seiring dengan berkembangnya zaman kita memeiliki banyak 

pilihan media. Jika zaman dulu kita hanya memiliki televisi dan media 

mainstream sebagai pilihan utama, maka kini hadir berbagai media alternative 

salah satunya adalah media social. 

Salah satu media social yang paling terkenal saat ini adalah youtube. 

Dalam youtube tersebut terdapat kanal/ channel yang dapat digunakan untuk 

mempublish berupa video. 

Saluran YouTube adalah alat di akun YouTube yang dapat digunakan 

untuk memasukkan, menerbitkan, dan mengomentari video yang diedit serta 

melakukan aktivitas YouTube lainnya seperti menghapus video kita sendiri dan 

mengomentari video orang lain.
22

 

a. Indikator channel youtube 

Indikator tersebut adalah kredibilitas, daya tarik, kekuasaan, isi 

konten channel YouTube menarik perhatian, isi konten channel YouTube 

dapat dimengerti dan isi konten channel YouTube dapat diterima. 

1) Kredibilitas 
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Kredibilitas disini terdiri dari dua unsur. Unsur tersebut adalah 

kepercayaan dan keahlian. 

2) Daya Tarik  

Memiliki kesamaan dengan penonton dan keakraban dari 

komunikator kepada komunikan. 

3) Kekuasaan seorang Komunikator (kemampuan menjadi teladan) 

4) Isi Konten menarik perhatian Memiliki hal-hal yang baru serta 

mengandung hal-hal yang berbeda 

5) Isi Konten dapat dimengerti Bersifat dua arah. Komunikan terlibat, 

bahasa yang digunakan mudah dipahami. 

6) Isi Konten dapat diterima  

Memberi informasi dan bersifat menghibur.
23

 

Pengamatan para peneliti menunjukkan bahwa sejumlah besar 

konten, termasuk vlog, lelucon, musik, game, pendidikan, animasi, film, 

mistik, olahraga, hewan, dan berita, telah diunggah ke YouTube oleh 

berbagai YouTuber. Setiap penyampaian konten video tentunya harus 

komunikatif, dan seperti yang kita ketahui bersama, aspek terpenting dari 

komunikasi adalah pesan yang disampaikannya dapat diterima dengan baik 

oleh pemirsa channel. Penggemar YouTube akan merasakan dampak 

positif dari konten berkualitas. 

4. Konten 
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Konten adalah informasi yang dapat ditemukan dalam produk atau 

media elektronik. Internet, televisi, CD audio, dan bahkan ponsel semuanya 

dapat digunakan untuk mengirimkan konten, baik secara langsung maupun 

tidak langsung.
24

 

 

a. Indikator konten 

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Jacky Maulana (2021), 

mengidentifikasi indicator konten sebagai berikut:  

1) Jenis konten 

Layanan streaming atau media sosial biasanya digunakan untuk 

mendistribusikan konten semacam ini. Televisi juga bisa digunakan 

untuk menayangkannya. Cara yang lebih terstruktur bagi audiens 

untuk mengumpulkan informasi tentang video produk, tutorial, video 

di balik layar, dan testimoni adalah melalui konten. 

2) Daya Tarik konten 

Daya tarik konten berkaitan dengan tayangan video yang 

menjelaskan berbagai hal, seperti seberapa jelas video saat 

memberikan informasi atau bagaimana gambar dapat menarik 

perhatian followers dan menimbulkan efek sehingga subscriber 

mengikuti. 

Belch menjelaskan bahwa konten yang dapat memikat orang 

disebut konten yang menarik. Strategi yang digunakan untuk menarik 
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perhatian pelanggan dan mempengaruhi persepsi mereka terhadap 

barang atau jasa yang ditawarkan disebut sebagai daya tarik.
25

 

3) Frekuensi menonton 

Seberapa sering konten tersebut dilihat, dibaca, dan 

didengarkan oleh komunikator media? Pelanggan lebih cenderung 

mengingat pesan dan memperhatikannya jika sering diulang. 

 

4) Durasi menonton 

Lama waktu orang melihat, mendengarkan, dan membaca 

media disebut durasi menonton.
26

 

Yang dimaksud dengan "konten yang menarik dan sukses" adalah 

konten yang mendorong pemirsa untuk bereaksi, berinteraksi, dan berbagi 

konten dengan jaringan mereka untuk meningkatkan keterlibatan, loyalitas, dan 

kepercayaan pada suatu produk sekaligus memberikan mereka informasi yang 

relevan, dibutuhkan, atau diinginkan. informasi atau hiburan.
27

 

Alhasil, konten Beauty vlogger berfokus pada penyediaan informasi 

seputar industri kecantikan dan kosmetik. Seorang beauty influencer yang 

dikenal sebagai "Beauty Vlogger" adalah seseorang yang membuat video untuk 

berbagi informasi, mengajarkan keterampilan khusus, atau menunjukkan cara 

melakukan sesuatu. Video-video ini kemudian diunggah ke YouTube. Seorang 
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Beauty Vlogger berfokus untuk memberikan saran dan informasi tentang 

kecantikan kepada pemirsa.
28

 Berkaitan dengan hal tersebut peneliti ingin 

mengetahui apakah konten-konten Beauty Vlogger yang ada di YouTube dapat 

dijadikan sebagai model bagi mahasiswa Fakultas Ushuluddin, Adab, dan 

Dakwah dalam hal perilaku dan akting. Atau, dengan kata lain, apakah konten 

tersebut akan menarik minat siswa untuk membeli produk tersebut. 

 

5. Beauty Vlogger 

Beauty artinya ―cantik‖ sedangkan Vlogger adalah seseorang yang 

membuat video kemudian di edit lalu di publish di channel youtube masing-

masing. Jadi, dapat disimpulkan bahwa Beauty Vlogger adalah seseorang yang 

membuat video terkait kecantikan entah itu mempromosikan sebuah produk 

lalu kemudian di publish di channel youtube. 

Kamins et al. mengklaim bahwa Beauty Vlogger mendukung iklan 

kosmetik, khususnya di media YouTube. Selebriti karenanya dapat membantu 

bisnis dalam meningkatkan efektivitas iklan mereka karena mereka dapat 

meningkatkan kesadaran konsumen, yang pada gilirannya meningkatkan minat 

konsumen untuk membeli produk atau layanan.
29

 Konten vlog para vlogger 

dikemas agar lebih menarik dan edukatif bagi penontonnya. Karena 

komunikator menggunakan kegiatan Beauty Vlogging mereka sebagai sarana 
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mencari nafkah dan uang, studi ini menganggap Beauty Vlogger sebagai 

pekerjaan atau profesi. 

a. Indikator beauty vlogger   

Contoh selebgram atau Beauty Vlogger yang dijadikan model iklan 

adalah: 

1) Daya Tarik (Attractiveness) 

Mencakup berbagai sifat, termasuk kecerdasan, sifat kepribadian, 

gaya hidup, dan sebagainya. 

2) Kepercayaan (Trustworthiness) 

Kejujuran, integritas, dan kepercayaan sumber semuanya dianggap 

dapat dipercaya. aset karena dipandang dapat diandalkan, dapat 

dipercaya, dan dapat dipercaya. 

3) Keahlian (Expertise) 

Keahlian adalah pengalaman, pengetahuan, dan keunggulan suatu 

produk, selain memberikan informasi tentang produk secara 

keseluruhan. Menurut Shimp, keahlian adalah kualitas yang 

memiliki kemampuan, pengetahuan, atau keterampilan unik yang 

terkait.
30

 

4) Respact  

Respact yaitu penghargaan oleh seseorang kepada Beauty Vlogger 

karena kepandaiannya dalam mempromosikan suatu produk. 

5) Similiarity  
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yaitu kesamaan seorang Beauty Vlogger dengan audience yang 

dituju seperti usia, jenis kelamin, suku dan lain sebagainya.
31

 

Studi Eliza dan Sinaga (2018) mengidentifikasi indikator Beauty 

Vlogger berikut ini: 

1) Keahlian (expertise) 

2) Kepercayaan (truthworthiness) 

3) daya tarik (attractiveness) 

Menurut penelitian Febriana dan Yulainto (2018), Beauty Vlogger 

memiliki ciri-ciri sebagai berikut: 

1) Kepercayaan (trustworthiness) mengarah pada nama baik orang 

yang dijadikan kelompok referensi 

2) Pengalaman dan keahlian dalam menggunakan produk dan 

melakukan konsumsi dari kelompok acuan informasi konsumen 

3) Daya tarik penampilan vlogger dapat ditunjukkan melalui daya 

tarik, tutur kata, kerapian, dan cara penyampaian.
32

 

Berdasarkan uraian di atas maka pada penelitian ini menggunakan 3   

indikator Beauty Vlogger yaitu: 1) kepercayaan (trustworthiness), 2) 

keahlian (expertise), 3) daya tarik (acttractiveness). 

Beauty Vlogger dapat memperkuat citra merek produk dan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  
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C. Kerangka pikir 

Kerangka pikir merupakan sebuah grafik atau gambar yang menjelaskan alur 

penelitian secara garis keras. Kerangka pikir disusun oleh peneliti berdasarkan 

pemasalahan yang mencakup suatu gabungan dari beberapa konsep. Objek penelitian 

pada penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN 

Parepare. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh channel 

youtube Beauty Vlogger Tasya Farsya terhadap minat beli mahasiswa. Berikut ini 

merupakan bagan kerangka pikir untuk memahami landasan berpikir dari penelitian 

ini. 

 

 

 

 

                      

                      

         

Pengaruh Channel youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya 

KONTEN KREDIBILITAS 

Konsep Konten Teori kredibilitas sumber  
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Gambar 2.1 Bagan Kerangka pikir      

Berdasarkan kerangka pikir pada skema di atas menjelaskan bahwa yang 

menjadi objek penelitian adalah terkait Pengaruh Channel Youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya, kemudian yang akan diteliti adalah terkait konten dan kredibilitas dari 

sumber tersebut yaitu Tasya Farasya, indicator dari konten terdiri dari jenis konten, 

Daya Tarik konten, Frekuensi menonton, dan durasi menonton. Kemudian indicator 

dari kredibilitas sumber terdiri dari tiga yaitu kepercayaan (Trustworhiness), Keahlian 

(Expertness) dan Daya Tarik fisik (Attractiveness). Pengaruh channel youtube 

tersebut akan dilihat bagaimana konten dan kredibilitas yang mempengaruhi minat 

Indikator Konten 

1. Jenis Konten 

2. Daya Tarik Konten 

3. Frekuensi Menonton 

4. Durasi Menoton 

Komponen kredibilitas sumber  

1. Kepercayaan 

(Trustworthiness) 

2. Keahlian (Expertness) 

3. Daya Tarik fisik 

(Attractiveness) 

 

Minat beli  

Indikator: Transaksional, Refrensional, 

Preferensional, dan Eksploratif 

Keputusan pembelian  
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beli konsumen sehingga mereka melakukan keputusan untuk membeli produk yang 

dipromosikan. 

D. Hipotesis  

Kata "hypo" yang berarti "keraguan", berasal dari kata "thesis", yang berarti 

"benar". Oleh karena itu, kebenaran yang belum terbukti adalah hipotesis. Selain itu, 

hipotesis diartikan sebagai pernyataan singkat yang nantinya akan diuji dan divalidasi 

melalui analisis data. Adapun hipotesis dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. H0 : Tidak terdapat pengaruh Kredibilitas sumber channel youtube Beauty 

Vlogger Tasya Farasya terhadap minat beli produk Skintific mahasiswa Fakultas 

Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN Parepare 

H1 : Terdapat pengaruh Kredibilitas sumber channel Youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya terhadapat minat beli produk Skintific mahasiswa Fakultas 

Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN Parepare 

2. H0 : Tidak terdapat pengaruh konten channel Youtube Beauty Vlogger Tasya 

Farasya terhadap minat beli produk Skintificmahasiswa Fakultas Ushuluddin, 

Adab dan Dakwah IAIN Parepare 

H1 : Terdapat pengaruh konten channel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 

terhadap minat beli produk Skintifc mahasiswa Fakultas Ushuluddin, Adab dan 

Dakwah IAIN Parepare
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BAB II 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan jenis penelitian 

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif, yaitu penelitian yang 

menggunakan data atau angka, khususnya dengan penekanan yang lebih besar pada 

pengukuran objektif hasil dan analisis statistik yang menyertainya. Skala pengukuran 

objektif untuk variabel yang merupakan unit analisis adalah asal angka yang 

digunakan dalam analisis statistik (variabel).
33

 

Penelitian Ini biasanya memerlukan pemilihan subjek, menentukan di mana 

informasi atau data diperoleh, memilih teknik mana yang akan digunakan, 

mengumpulkan data, dan melakukan perawatan dalam penelitian kuantitatif. 

Uji pengaruh (regresi linier berganda) digunakan dalam penelitian ini. 

Menurut penjelasan Kuncoro, uji pengaruh digunakan untuk menilai signifikansi 

simultan antara variabel independen dan dependen.
34
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B. Lokasi dan waktu penelitian 

1. Lokasi penelitian 

Tempat penelitian dilaksanakan di kampus IAIN Parepare khususnya 

Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah 

2. Waktu penelitian 

Penelitian ini dilakukan setelah proposal diseminarkan dan telah mendapat 

izin penelitian selama kurang lebih dua bulan lamanya dengan waktu satu  

bulan digunakan untuk mengumpulkan data-data penelitian dan satu bulan 

untuk pengolahan data. 
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NO KEGIATAN 

BULAN 

DESEMBER JANUARI MEI JUNI JULI 

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

TAHAP PRA PENELITIAN    

1 Pemilihan ide                                         

2 Perumusan Masalah                                         

3 Penyusunan Teori & Konsep                                         

4 Penyusunan Metode Penelitian                                          

5 Survey Lapangan                                         

6 
Pembuatan dan Penyusunan Cooing 

Book & Instrumen Penelitian 
                                        

7 Penyusunan Populasi dan Sampel                                         

TAHAP PENELITIAN LAPANGAN   

8 Penyebaran Angket                                         

9 Pengumpulan Angket                                         

TAHAP PASCA PENELITIAN   

10 Pengolahan Hasil Penelitian                                         

  

Penyusunan Cooding Shet (Tabulasi 

Data) 
                                        

Perhitungan Akumulatif & Statistik 

Inferensial (Uji Pengaruh) 
                                        

Paparan Hasil Penelitian dan 

Pembahasan 
                                        

11 Kesimpulan                                          
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 Tabel 3.1 Jadwal Penelitian
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C. Populasi dan sampel 

1. Populasi  

Populasi adalah sekelompok orang atau benda di suatu wilayah atau 

waktu dengan ciri-ciri tertentu yang dapat diamati atau dipelajari. Ada dua jenis 

populasi penelitian: populasi "terhingga" dan populasi "tak terbatas". Populasi 

dengan jumlah anggota tertentu disebut populasi berhingga, sedangkan populasi 

dengan jumlah anggota tak terhingga disebut populasi tak terhingga.
35

 

Pada penelitian ini, yang menjadi populasinya adalah mahasiswa 

Fakultas ushuluddin, Adab dan Dakwah. Adapun jumlah populasi pada 

penelitian ini sebanyak 1454 orang. 

 
Tabel 3.2 Data Mahasiswa aktif Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN 

                Parepare 

Mahasiswa Aktif Tahun 2022 

No Prodi 
Angkatan 

JML  
15 16 17 18 19 20 21 22 

1 
Komunikasi dan 

Penyiaran Islam 7 27 26 61 67 70 55 53 356 

2 
Bimbingan Konseling 

Islam 0 15 22 43 58 52 57 74 321 

3 
Pengembangan 

Masyarakat Islam 0 7 5 11 24 15 9 7 78 

4 Manajemen Dakwah 0 13 7 24 59 37 34 34 208 

5 Sosiologi Agama 0 0 11 24 32 23 14 20 124 

6 Jurnalistik Islam 0 0 17 20 26 16 7 12 98 

7 
Sejarah Peradaban 

Islam 6 12 16 24 31 37 16 19 161 

8 Bahasa dan Sastra Arab 0 4 3 15 25 22 20 19 108 

  
 

13 78 107 222 312 272 212 238 1454 

Sumber data: Admin Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah IAIN Parepare 
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Berdasarkan tabel tersebut menunjukkan data mengenai jumlah mahasiswa 

aktif Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN Parepare mulai dari 

tahun 2015 sampai tahun 2022. Terdapat 8 Prodi dengan jumlah total seluruh 

populasi mahasiswa Fuad adalah 1454 Mahasiswa. 

2. Sampel 

Populasi termasuk sampel. Dalam pengambilan sampel, sebagian dari 

populasi diambil, sebagian diamati, dan temuan tersebut kemudian diterapkan 

pada seluruh populasi. Adalah penting bahwa semua elemen dalam populasi 

dimasukkan ke dalam sampel sehingga dapat dianggap representatif. 

Kemudian dalam penelitin ini, peneliti menentukan teknik pengambilan 

sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini, yaitu teknik non-probability 

sampling, yang merpakan teknik pengambilan sampel yang tidak memberi 

peluang atau kesematan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi uantuk 

dipilih menjadi sampel. Jenis non-probability sampling yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah purposive sampling. 

Purposive sampling adalah cara pengambilan sampel yang membatasi 

pada ciri-ciri khusus seseorang yang memberikan informasi yang diperoleh 

dapat lebih terfokus dan sesuai dengan yang diinginkan peneliti. 
36

 

Metode Slovin digunakan sebagai sampling dalam penelitian ini agar 

peneliti dapat lebih mudah menggunakan rumus dan perhitungan sederhana 

untuk mengetahuinya. 
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Sampel dapat ditentukan dengan menggunakan rumus Slovin sebagai 

berikut:
37

 

 

Keterangan:  

n : ukuran sampel/ jumlah responden 

N  : ukuran populasi 

e : presesntase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan  

sampel yang dapat ditolerir, e = 0,1 

Maka untuk mengetahui sampel penelitian ini ialah dengan perhitungan 

sebagai berikut: 

  
 

     
 

  
    

              
 

  
    

             
 

  
    

       
 

  
    

     
 

    ,56 dibulatkan menjadi 94 

Sesuai dengan teknik perhitungan sampel maka responden dalam 

penelitian ini adalah 94 
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D. Teknik pengumpulan dan pengolahan data 

Proses pengumpulan data merupakan bagian terpenting dari penelitian. 

Menurut Jhonshon & Cristensen, metode pengumpulan data adalah cara memperoleh 

data untuk dianalisis dalam suatu penelitian, metode pengumpulan data bersifat 

sementara
38

. Dalam penelitian ini, penulis menggunakan dua teknik pengumpulan 

data yakni angket atau koesioner dan dokumentasi. 

1. Angket atau koesioner 

Kuesioner, juga dikenal sebagai "angket", adalah metode pengumpulan 

data di mana responden diminta untuk menjawab pertanyaan atau membuat 

pernyataan tertulis. Selain itu, responden diajarkan kuesioner secara mandiri 

dan tanpa paksaan sesuai dengan preferensi mereka.
39

  

Kuesioner ini bertujuan untuk mengumpulkan informasi mengenai 

pengaruh channel YouTube beauty vlogger Tasya Farsya terhadap minat beli. 

Skala interval merupakan skala pengukuran yang akan digunakan dalam 

kuesioner ini. 

Skala interval adalah skala yang memberikan jarak interval yang sama 

yang tidak tetap dari titik asal. Selain untuk menetapkan interval yang sama 

antar satuan pengukuran, skala interval juga mengatur urutan objek atau 

kejadian berdasarkan jumlah atribut yang diwakilinya. Angka yang sama 

menunjukkan bahwa sifat atau atribut yang diukur adalah sama.
40
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2. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah proses menyalin bahan tertulis dalam suatu 

organisasi untuk mengumpulkan data tentang kondisi yang diperlukan untuk 

penelitian, seperti keadaan populasi atau data. Dokumen-dokumen ini akan 

didapatkan oleh penulis ketika terjun ke lapangan. 

E. Definisi Operasional Variabel 

Penulis merumuskan definisi operasional masing-masing variabel penelitian 

ini, dimana definisi operasional merupakan segala sesuatu yang menjadi objek dalam 

penelitian. 

Pengukuran Pengaruh Channel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 

Terhadap Minat Beli Mahasiswa Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah IAIN 

Parepare dengan indikator sebagai berikut : 

     Tabel 3.3 Operasional Variabel 

Variabel Dimensi  Indikator Skala 

Kredibilitas 

sumber 

(X1) 

Kepercayaan 

(Trustworthiness) 

- Kejujuran 

- Integritas 

- Dapat diperaya  

 

Keahlian (Expertness) - Pengetahuan 

- Pengalaman/ 

keahlian  

Daya Tarik 

(Attractiveness) 

Daya Tarik fisik  

Konten 

(X2) 
Jenis konten - Video produk 

- Tutorial   

 

Daya Tarik konten - Kejelasan video 

- Daya Tarik video  
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Waktu menonton  - Frekuensi menonton 

- Durasi menonton 

Minat beli 

(Y) 
Transaksional  Keinginan membeli  

refrensial  Merekomendasikan 

Preferensial Kepuasan/pemenuhan  

Eksploratif  Pengumpulan informasi 

F. Instrumen Penelitian 

Kuesioner yang dibuat sendiri berfungsi sebagai instrumen penelitian penulis 

dalam penelitian ini. Menemukan informasi yang lengkap tentang suatu masalah, 

fenomena alam, atau fenomena sosial merupakan tujuan dari penggunaan instrumen 

penelitian. Instrumen penelitian ini, khususnya skala interval, didesain untuk 

menghasilkan data yang presisi.
41

 

1) Uji Validitas 

Ketelitian suatu tes (alat ukur) dalam menjalankan fungsi ukurnya disebut 

validitasnya. Jika ―sesuatu‖ sedang diukur, maka alat tes/ukur tersebut hanya 

dapat menjalankan fungsinya dengan seksama. Oleh karena itu, agar tes dianggap 

valid, maka harus hati-hati mengukur sesuatu
42

. Dengan demikian, pengujian 

terhadap validitas item ini dilakukan dengan menggunakan uji Korelasi Pearson 

Product Moment.
43
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Keterangan: 

 r   : koefisien korelasi Pearson 

 N   : banyak pasangan nilai X dan Y 

 ∑XY : jumlah dari hasil kali nilai X dan nilai Y 

 ∑X   : jumlah nilai X 

 ∑Y   : jumlah nilai Y 

 ∑X
2
  : jumlah dari kuadrat nilai X 

 ∑Y
2
  : jumlah dari kuadrat nilai Y 

2) Uji Reliabilitas  

Sejauh mana suatu pengukuran dapat menghasilkan hasil yang relatif 

acuh tak acuh ketika pengukuran berulang dibuat dari subjek yang sama disebut 

sebagai keandalan, dan istilah konsistensi, stabilitas, dan ketergantungan sering 

digunakan secara bergantian
44

. Uji ini dilakukan dengan teknik Croanbach 

Alpha. 

R = α  = 
 

   
 (
  ∑  

 
) 

Keterangan: 

R  = Koefision Reliabilitas Alpha Croanbach 

N = Jumlah Item 

S  = Varians Skor Keseluruhan 
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si  = Varians Masing-Masing Item 

Metode Alpha Croanbach (a) diukur berdasarkan skala Alpha Croanbach 

(a) dari 0,00 sampai 1,00 

G. Teknik analisis data 

adapun teknik analisis data pada penelitian ini yaitu: 

1) Uji pengaruh (regresi linier berganda)  

Analisis regresi linier berganda adalah regresi linier untuk menganalisis 

besarnya hubungan dan pengaruh variabel independen yang jumlahnya lebih dari dua. 

Adapun persamaan model regresi berganda tersebut adalah sebagai berikut
45

: 

Y = a + β1 X1 + β2 X2 + e 

Keterangan: 

Y  = Variabel terikat 

a  = konstanta 

β1,β2 = koefisien regresi 

X1,X2 = Variabel bebas 

e  = Error items 

Memanfaatkan perangkat lunak sesuai dengan perkembangan yang ada, 

seperti versi saat ini yang lebih dikenal peneliti SPSS, untuk mengidentifikasi 

variabel X dan Y yang akan dimasukkan dalam analisis regresi yang dijelaskan di 

atas. Hasil analisis tersebut harus diinterpretasikan, dan yang pertama dilihat adalah 
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nilai F-hitung karena menunjukkan uji simultan (bersama-sama), artinya variabel X1, 

X2,..., Xn mempengaruhi Y secara bersama-sama. 



 

 

42 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi hasil penelitian 

Hasil penelitian yang dibahas pada bab ini akan dipaparkan karakteristik 

reponden, analisis data sebagai penentu ada tidaknya pengaruh antara Kredibilitas 

Sumber (X1) dan Konten (X2) terhadap minat beli (Y). Penelitian dan pembahasan. 

Dalam memperoleh data, peneliti membuat koesioner yang dibagikan dan diisi oleh 

94 Mahasiswi Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah IAIN Parepare dan juga 

merupakan Viewers dari konten Tasya Farasya. Untuk variabel Kredibilitas Sumber 

terdapat total 12 pertanyaan yang terdiri dari 3 aspek yaitu Trustworthiness, aspek 

Expertness, dan aspek Attractivnss. Kemudian untuk variabel konten terdapat total 7 

pertanyaan yang terdiri dari 3 aspek yaitu Jenis Konten, Daya Tarik Konten dan 

Waktu Menonton. Adapula untuk variabel minat beli memiliki total 11 pertanyaan 

yang sesuai dengan masing-masing indicator minat beli. 

1. Pengujian Instrumen Penelitian 

a. Uji Validitas 

Uji Validitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan teknik korelasi product momen pearson. Dikatakan valid 

apabila hasil uji didapati r hitung > r tabel. Dalam pengujian ini dilakukan 

dengan menggunakan data dari 94 reponden. Diketahui df = N-2 = 92 dan 

signifikan 5%, maka r tabel = 0,202. Validasi dari item yang diuji adalah 

sebagai berikut:  
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     Tabel 4.1 Uji Validitas Variabel X1 

No. Item Rxy(r hitung) r tabel Keterangan 

1 0.691 0.202 VALID 

2 0.695 0.202 VALID 

3 0.726 0.202 VALID 

4 0.582 0.202 VALID 

5 0.585 0.202 VALID 

6 0.623 0.202 VALID 

7 0.673 0.202 VALID 

8 0.641 0.202 VALID 

9 0.714 0.202 VALID 

10 0.608 0.202 VALID 

11 0.625 0.202 VALID 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 

Berdasarkan tabel di atas, maka beberapa item yang tidak valid 

dihapuskan. Oleh karena itu, disimpulkan bahwa item pertanyaan yanga 

akan digunakan dalam penelitian ini adalah yang terbukti valid  meliputi 

semua item. 

     Tabel 4.2 Uji Validitas Variabel X2 

No. Item Rxy(r hitung) r tabel Keterangan 

1 0.601 0.202 VALID 

2 0.692 0.202 VALID 

3 0.657 0.202 VALID 

4 0.69 0.202 VALID 

5 0.653 0.202 VALID 

6 0.634 0.202 VALID 

7 0.672 0.202 VALID 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 
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     Tabel 4.3 Uji Validitas Variabel Y 

No. Item Rxy(r hitung) r tabel Keterangan 

1 0.733 0.202 VALID 

2 0.778 0.202 VALID 

3 0.828 0.202 VALID 

4 0.819 0.202 VALID 

5 0.850 0.202 VALID 

6 0.774 0.202 VALID 

7 0.658 0.202 VALID 

8 0.656 0.202 VALID 

9 0.518 0.202 VALID 

10 0.265 0.202 VALID 

11 0.746 0.202 VALID 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 

b. Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik 

analisis Croanbach Alpha dengan melihat Reability Statistic dengan 

menggunakan program SPSS 29.0. Suatu variabel dapat dikatakan Reliabel 

jika memberikan nilai Croanbach Alpha > 0,60 dan jika nilai Croanbach 

Alpha < 0,60 maka berkesimpulan tidak Reliabel. 

Tabel 4.4 Uji Reliabilitas Variabel X1 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0.857 12 

   Sumber: data diolah dengan SPSS 

Hasil uji Reliabilitas di atas dapat diketahui dari seluruh item pada 

variabel kredibilitas sumber yang berjumlah 12 memiliki  Croanbach Alpha 
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sebesar 0.857. Hal ini menunjukkan bahwa intrumen penelitian yang 

digunakan dapat diterima dan reliabel karena 0,857 > 0,60 

   Tabel 4.5 Uji Reliabilitas Variabel X2 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0.771 7 

   Sumber: data diolah dengan SPSS 

Hasil uji Reliabilitas di atas dapat diketahui dari seluruh item pada 

variabel kredibilitas sumber yang berjumlah 7 memiliki  Croanbach Alpha 

sebesar 0.771. hal ini menunjukkan bahwa intrumen penelitian yang 

digunakan dapat diterima dan reliabel karena 0,771 > 0,60.    

Tabel 4.6 Uji Reliabilitas Variabel Y 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0.888 11 

   Sumber: data diolah dengan SPSS 

Hasil uji Reliabilitas di atas dapat diketahui dari seluruh item pada 

variabel kredibilitas sumber yang berjumlah 11 memiliki  Croanbach Alpha 

sebesar 0.888. hal ini menunjukkan bahwa intrumen penelitian yang 

digunakan dapat diterima dan reliabel karena 0,888 > 0,60. 

c. Uji Normalitas  

Uji normalitas Kolmogorov Smirnov merupakan dari uji asumsi 

klasik (persyaratan statistic yang harus terpenuhi untuk menguji regresi). Uji 

normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah nilai residual yang 
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berdistribusi normal. Pada uji normalitas bukan pada masing-masing 

variabel tapi pada nilai residualnya. Dasar pengambilan keputusan uji 

normalitas yaitu: 

Nilai Signifikansi > 0,05 = Normal 

Nilai Signifikansi < 0,05 = Tidak Normal 

     Tabel 4.7 Uji Normalitas Kolmogorof Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

Unstandardized 

Residual 

N 94 

Normal Parameters
a,b

 
Mean .0000000 

Std. Deviation 4.16473643 

Most Extreme Differences 

Absolute .089 

Positive .050 

Negative -.089 

Test Statistic .089 

Asymp. Sig. (2-tailed)
c
 .061 

Monte Carlo Sig. (2-tailed)
d
 

Sig. .064 

99% 

Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 
.058 

Upper 

Bound 
.071 

a. Test distribution is Normal. 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 
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Uji normalitas menunjukkan nilai signifikansi 0,061 > 0,05, maka 

dapat disimpulkan bernilai residual berdistribusi normal dan menandakan 

bahwa data penelitian dapat dianalisis lebih lanjut. 

d. Uji Liniearitas 

Uji linearitas digunakan untuk memilih model regresi yang akan 

digunakan. Uji linearitas dimaksudkan untuk mengetahui ada tidakya 

hubungan secara liear antara varaibel dependen terhadap setiap variabel 

independen yang hendak diuji. Pengambilan keptusan Uji linearitas 

didasarkan pada: 

Nilai signifikan > 0,05 = Linear 

Nilai signifikan < 0,05 = Tidak Linear 

      Tabel 4.8 Uji Linearitas 

ANOVA Table 

  

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Unstandar

dized 

Residual 

* 

Unstandar

dized 

Predicted 

Value 

Between 

Groups 

(Combined) 678.916 47 14.445 0.71

1 

0.876 

Linearity 0.000 1 0.000 0.00

0 

1.000 

Deviation 

from 

Linearity 

678.916 46 14.759 0.72

7 

0.859 

Within Groups 934.172 46 20.308     

Total 1613.08

8 

93       

Sumber: Data diolah dengan SPSS 

Dari tabel di atas terdapat nilai signifikansi 1.000, nilai tersebut lebih 

besar dari 0,05 maka berkesimpulan bahwa variabel independen atau kedua 

variabel independen yaitu kredibilitas sumber dan konten memiliki 
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Frekuensi

hubungan yang Linear terhadap variabel dependen atau variabel minat beli. 

Maka dapat disimpulkan untuk uji linearitas sudah terpenuhi dan dapat 

dianjutkan ke tahap regresi linear berganda. 

2. Deskripsi Jawaban Responden 

a. Data pengaruh Kredibilitas Sumber (X1) 

Data pengaruh kredibilitas sumber keseluruhan mendeskripsikan tentang hasil 

pengumpulan data terkait pengaruh kredibilitas sumber. 

     Tabel 4.9 Data Frekuensi Keseluruhan Variabel X1 

Interval Kategori Frekuensi Persentase 

27 - 34 Tinggi 79 84% 

19 - 26 Sedang 15 16% 

11 - 18 Rendah 0 0% 

Jumlah  94 100% 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 

 

Tabel di atas menjelaskan sebanyak 79 responden termasuk dalam kategori 

tinggi, 15 responden termasuk dalam kategori sedang dan tidak ada yang termasuk 

dalam kategori rendah. 

      Tabel 4.10 Statistik Deskriptif Variabel X1 

No Keterangan Nilai Kategori 

1 Mean 28,86 Tinggi 

2 Median 30 Tinggi 

3 Modus 33 Tinggi 

4 Nilai Minumum 21 Sedang 

5 Nilai Maksimum 33 Tinggi 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 
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Tabel di atas menunjukkan Mean (M) atau nilai rata-rata sebesar 28,86 dan 

dikategorikan tinggi, median (Me) atau nilai tengah dari data sebesar 30 dan berada 

dalam kategori tinggi, modus (Mode) atau ilia yang sring muncul adalah 33 yang 

termasuk kategori tinggi, nilai minimum atau nilai terendah adalah 21 dan termasuk 

kategori sedang dan nilai maksimum sebesar 33 yag termasuk dalam kategori tinggi. 

Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa realitas pengaruh kredibilitas sumber di 

kalangan mahasiswi Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah IAIN Parepare dalam 

kategori tinggi. 

b. Data pengaruh Kredibilitas Sumber per item 

     Tabel 4.11 item 1 Tasya Farasya Dapat Dipercaya Dalam Melakukan Sebuah 
          Review Sebuah Produk 

Sumber : frekuensi X1 item 1

Berdasarkan tabel tanggapan 

mahasiswi ―Tasya Farasya dapat dipercaya dalam melakukan sebuah Review produk 

kecanikan‖, 68 (72,3%) mahasiswi yang menjawab dapat dipercaya, 25 (26,6%) 

mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 1 (1,1%) mahasiswi menjawab tidak dapat 

dipercaya. 

 

 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Dapat dipercaya 68 72,3% 

Ragu-ragu 25 26,6% 

 Tidak dapat 

diprcaya 

1 1,1% 

Jumlah 94 100% 

68 

25 

1 
0

20

40

60

80

Dapat
dipercaya

Ragu-ragu Tidak dapat
diprcaya
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Tabel 4.12 Item 2 Tips Kecantikan Yang Diberikan Oleh Tasya Farasya Sangat 

    Bermanfaat  

Sumber : frekuensi 

X1 item 2 

Berdasarka

n tabel tanggapan 

mahasiswi ―tips 

kecantikan yang 

diberikan oleh 

tasya farasya sangat Bermanfaat‖, 64 (68%) mahasiswi yang menjawab sangat 

bermanfaat, 30 (32%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 0 (0%) mahasiswi tidak 

ada yang menjawab tidak bermanfaat. 

     Tabel 4.13 Item 3 Tips Kecantikan Yang Diberikan Oleh Tasya Farasya 

      Dapat Dimengerti Dan Diterima Dengan Baik 

Sumber : frekuensi X1 item 3 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―tips kecantikan yang diberikan oleh 

tasya farasya dapat dimengerti dan diterima dengan baik‖, 75 (79,8%) mahasiswi 

menjawab dapat dimengert, 18 (19,1%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 1 

(1,1%) mahasiswi menjawab tidak dapat dimengerti. 

      Tabel 4.14 Item 4 Tasya Farasya Dalam Mempromosikan Sebuah Produk 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Sangat 

bermanfaat 

64 68% 

Ragu-ragu 30 32% 

Tidak 

bermanfaat 

0 0% 

Jumlah 94 100% 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Dapat 

dimengerti 

75 79,8% 

Ragu-ragu 18 19,1% 

Tidak dapat 

dimengerti 

1 1,1% 

  Jumlah 94 100% 

64 

30 

0 
0
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20
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40
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Sangat
bermanfaat
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bermanfaat
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Kecantikan Sesuai 

Dengan Kenyataan 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Sesuai  55 58,5% 

Ragu-ragu 37 39,4% 

Tidak sesuai 2 2,1% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 4 

Berdasarkan tabel tersebut, tanggapan mahasiswi ―tasya farasya dalam 

mempromosikan sebuah produk kecantikan sesuai dengan kenyataan‖, 55 (58,5%) 

mahasiswi menjawab sesuai, 37 (39,4%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 2 

(2,1%) mahasiswi menjawab tidak sesuai. 

      Tabel 4.15 Item 5 Apakah Tasya Farasya Memiliki Keahlian Dalam 

Mengaplikasikan Alat-Alat Kecantikan 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 80 85,1% 

Ragu-ragu 13 13,8% 

Tidak setuju 1 1,1 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 5 

Berdasarkan tabel tersebut, tanggapan mahasiswi ―apakah tasya farasya 

memiliki keahlian dalam mengaplikasikan alat-alat kecantikan‖, 80 (85,1%) 

mahasiswi menjawab setuju, 13 (13,8%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 1 

(1,1%) mahasiswi menjawab tidak setuju.  

      Tabel 4.16 Item 6 Tasya Farasya Memiliki Pengetahuan Luas Mengenai Produk 

55 

37 

2 

0

20

40

60

Sesuai Ragu-ragu Tidak sesuai

Frekuensi

80 

13 
1 

0
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Kecantikan, Termasuk Kandungan-Kandunganyang Terdapat  

Pada Produk Kecantikan 

Tersebut 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 66 70,2% 

Ragu-ragu 26 27,7% 

Tidak setuju 2 2,1% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 6 

Berdasarkan tabel tersebut, tanggapan mahasiswi ―tasya farasya memiliki 

pengetahuan luas mengenai produk kecantikan, termasuk kandungan-kandunganyang 

terdapat pada produk kecantikan tersebut‖, 66 (70,2%) mahasiswi menjawab setuju, 

26 (27,7%) mahasiswi yang menjawab ragu-ragu, dan 2 (2,1%) mahasiswi yang 

menjawab tidak setuju.  

     Tabel 4.17 Item 7 Ketika Meriview Suatu Produk Kecantikan, Tasya Farasya 

    Memiliki Kemampuan Untuk Menyambung Dan Merangkai 

    Kata-Kata Menjadi Kalimat Yang Mudah Dipahami 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Mampu 76 80,9% 

Ragu-ragu 18 19,1% 

Tidak mampu 0 0% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 7 

 Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―Ketika Meriview Suatu Produk 

Kecantikan, Tasya Farasya Memiliki Kemampuan Untuk Menyambung Dan 
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Merangkai Kata-Kata Menjadi Kalimat Yang Mudah Dipahami‖, 76 (80,9%) 

mahasiswi menjawab mampu, 18 (19,1%) mahasiswa menjawab ragu-ragu, dan 0 

(0%) mahasiswa yang menjawab tidak mampu. 

      Tabel 4.18 Item 8 Apakah Anda Menonton Konten Tasya Farasya Karena 

Adanya Persamaan Bahasa Ketika Meriview Sebuah Produk 

Kecantikan 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju  56 59,6% 

Ragu-ragu 28 29,8% 

Tidak setuju  10 10,6% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 8 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―apakah anda menonton konten tasya 

farasya karena adanya persamaan bahasa ketika meriview sebuah produk kecantikan‖, 

56 (59,6%) mahasiswi menjawab setuju, 28 (29,8%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, 

dan 10 (10,6%) mahasiswi menjawab tidak setuju.  

      Tabel 4.19 Item 9 Setiap Menonton Konten Tasya Farasya Saya Selalu 

Tertarik Dengan Tampilan Fisik Maupun Dengan Tampilan 

 Busana Beauty Vlogger 

Tersebut 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Tertarik  58 61,7% 

Ragu-ragu 32 34% 

Tidak 

tertarik  

4 4,3% 

Jumlah 94 100% 
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Sumber : frekuensi X1 item 9 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―setiap menonton konten tasya farasya 

saya selalu tertarik dengan tampilan fisik maupun dengan tampilan busana Beauty 

Vlogger tersebut‖, 58 (61,7%) mahasiswi menjawab tertarik, 32 (34%) mahasiswi 

menjawab ragu-ragu, dan 4 (4,3%) mahasiswi menjawab tidak tertarik.  

      Tabel 4.20 Item 10 Tasya Farasya Selalu Membangun Keakraban Dengan 

Pendengar Atau Audience Dengan Cara Kesamaan 

Opini Maupun Pengalaman Melalui Kolom Komentar 

Youtubenya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Selalu 58 61,7% 

Ragu-ragu 33 35,1% 

Tidak 

pernah 

3 3,2% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 10 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―tasya farasya selalu membangun 

keakraban dengan pendengar atau audience dengan cara kesamaan opini maupun 

pengalaman melalui kolom komentar youtubenya‖, 58 (61,7%) mahasiswi menjawab 

selalu, 33 (35,1%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 3 (3,2%) mahasiswi 

menjawab tidak pernah. 
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     Tabel 4.21 Item 11 Saya Menyukai Gaya Bicara, Tasya Farasya Saat 

Meriview Sebuah 

Produk Kecantikan 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 72 76,6% 

Ragu-ragu 21 22,3% 

Tidak setuju 1 1,1% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 11 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―saya menyukai gaya bicara, tasya 

farasya saat meriview sebuah produk kecantikan‖, 72 (76,6%) mahasiswi menjawab 

setuju, 21 (22,3%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 1 (1,1%) mahasiswi 

menjawab tidak setuju. 

     Tabel 4.22 Item 12 Siapakah Beauty Vlogger Yang Anda Sukai, Mengapa? 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Tasya Farasya  46 48,9% 

Nanda Arsinta 7 7,4% 

Alifa  2 2,1% 

Dilla jaidi 4 4,2% 

Naila Mcd 2 2,1% 

Mila alawiyah 1 1,1% 

Hanum Mega 2 2,1% 

Riri 1 1,1% 
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Mustika riana 1 1,1% 

Bianca 1 1,1% 

Jharna Bhagwarni 1 1,1% 

Rachel Venya 3 3,1% 

Kekey 1 1,1% 

Sunny Dahye 1 1,1% 

Farah 2 2,1% 

Lusiana  1 1,1% 

Tidak ada 18 19,1% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X1 item 12 

Berdasarkan tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa tanggapan mahasiswi 

terkait ―Siapakah Beauty Vlogger Yang Anda Sukai, Mengapa?‖, 46 (48,9%) 

mahasiswi menjawab lebih tertarik dengan Tasya Farasya sedangkan 18 (19,1%) 

mahasiswi lainnya tidak memiliki Beauty Vlogger yang ia sukai. 
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1. Data konten (X2) 

Data konten secara keluruhan mendeskripsikan tentang pngumpulan data 

terkait konten. 

     Tabel 4.23  Data Frekuensi Keseluruhan 

Variabel X2 

Interval Kategori Frekuensi Persentase 

17 - 21 Tinggi 16 17% 

12 - 16 Sedang 69 73% 

7 - 11 Rendah 9 10% 

Jumlah  94 100% 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 

 

 

Tabel di atas menjelaskan sebanyak 16 responden termasuk dalam kategori 

tinggi, 69 responden termasuk dalam kategori sedang dan 9 responden yang termasuk 

dalam kategori rendah. 

     Tabel 4.24 Statistik Deskriptif Variabel X2 

No Keterangan Nilai Kategori 

1 Mean 16,29 Sedang 

2 Median 16,5 Sedang 

3 Modus 17 Tinggi 

4 Nilai Minumum 9 Rendah 

5 Nilai Maksimum 21 Tinggi 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 
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Tabel di atas menunjukkan Mean (M) atau nilai rata-rata sebesar 16,29 dan 

dikategorikan sedang, median (Me) atau nilai tengah dari data sebesar 16,5 dan 

berada dalam kategori sedang, modus (Mode) atau ilia yang sring muncul adalah 17 

yang termasuk kategori tinggi, nilai minimum atau nilai terendah adalah 9 dan 

termasuk kategori rendah dan nilai maksimum sebesar 21 yag termasuk dalam 

kategori tinggi. Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa realitas pengaruh konten 

di kalangan mahasiswi Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah IAIN Parepare 

dalam kategori sedang. 

a. Data konten per item 

      Tabel 4.25 Item 13 Chaneel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya Berisikan 

Tutorial Makeup Yang Sesuai Dengan Yang Dicari Oleh 
Penonton. 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Sesuai 64 68,1% 

Ragu-ragu 30 31,9% 

Tidak sesuai 0 0% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 13 

Berdasarkan tabel, tanggapan mhasiswi ―Chaneel Youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya Berisikan Tutorial Makeup Yang Sesuai Dengan Yang Dicari Oleh 

Penonton‖, 64 (68,1%) mahasiswi menjawab sesuai, 30 (31,9%) mahasiswi 

menjawab ragu-ragu, dan 0 (0%) mahasiswi yang menjawab tidak sesuai. 
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      Tabel 4.26 Item 14 Chaneel Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya Memuat 

Informasi Tentang Video Produk Kecantikan, Sehingga 
Memudahkan Anda 

Untuk Melakukan Pembelian  

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 72 76,6% 

Ragu-ragu 19 20,2% 

Tidak setuju  3 3,2% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 14 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―Chaneel Youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya memuat informasi tentang video produk kecantikan, sehingga 

memudahkan anda untuk melakukan pembelian‖, 72 (76,6%) mahasiswi menjawab 

setuju, 19 (20,2%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 3 (3,2%) mahasiswi 

menjawab tidak setuju. 

      Tabel 4.27 Item 15 Apakah Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 

Memberikan Testimony Yang Sesuai Dengan Produk 
Sebenarnya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Sesuai 56 59,6% 

Ragu-ragu 38 40,4% 

Tidak sesuai 0 0% 
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Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 15 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―apakah Youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya memberikan testimony yang sesuai dengan produk sebenarnya‖, 56 

(59,6%) mahasiswi menjawab sesuai, 38 (40,4%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, 

dan 0 (0%) mahasiswi yang menjawab tidak sesuai. 

      Tabel 4.28 Item 16 Apakah Anda Tertarik Menonton Youtube Beauty Vlogger 

Tasya Farasya Karena Perpaduan Antara Warna Dan Gambar Yang 
Menarik 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 62 67% 

Ragu-ragu 29 30,8% 

Tidak setuju 3 3,2% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 16 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―Apakah anda tertarik menonton 

youtube beauty vlogger tasya farasya karena perpaduan antara warna dan gambar 

yang menarik‖, 62 (67%) mahasiswi menjawab setuju, 29 (30,8%) mahasiswi 

menjawab ragu-ragu, dan 3 (3,2%) mahasiswi menjawab tidak satuju. 

      Tabel 4.29 Item 17 Apakah Anda Tertarik Menonton Youtube Beauty Vlogger 
Tasya Farasya Karena Video Tutorial Makeup Maupun 
Meriview Sebuah Produk Kecantikan Dilengkapi Dengan 
Animasi Yang Membuat 

Video Menjadi Lebih Inovatif 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 63 67% 

Ragu-ragu 28 29,8% 

Tidak setuju 3 3,2% 
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Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 17 

Berdasarkan tabe, tanggapan mahasiswi ―Apakah Anda Tertarik Menonton 

Youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya Karena video tutorial makeup maupun 

meriview sebuah produk kecantikan dilengkapi dengan animasi yang membuat video 

menjadi lebih inovatif‖, 63 (67%) mahasiswi menjawab setuju, 28 (29,8%) 

mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 3 (3,2%) mhasiswi yang menjawab tidak setuju. 

      Tabel 4.30 Item 18 Seberapa Sering Anda Menonton Beauty Vlogger Tasya 

Farasya Dalam Satu 
Video 

Kategori Frekuensi Persentasi 

0-3 kali 58 61,7% 

4-6 kali 24 25,5% 

˃ 6 kali 12 12,8% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 18 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―seberapa sering anda menonton 

beauty vlogger tasya farasya dalam satu video‖, 58 (61,7%) mahasiswi menjawab 0-3 

kali, 24 (25,5%) mahasiswi menjawab 4-6 kali, dan 12 (12,8%) mahasiswi menjawab 

lebih dari 6 kali. 

      Tabel 4.31 Item 19 Berapa Lama Waktu Yang Anda Gunakan Dalam Sekali 

Akses Channel Youtube Tasya Farasya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

0-10 menit 58 61,7% 

11-20 menit 25 26,6% 

˃ 20 menit 11 11,7% 
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Jumlah 93 100% 

Sumber : frekuensi X2 item 19 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―berapa lama waktu yang anda 

gunakan dalam sekali akses channel youtube tasya farasya‖, 58 (61,7%) mahasiswi 

menjawab 0-10 menit, 25 (26,6%) mahasiswi menjawab 11-20 menit, dan 11 (11,7%) 

mahasiswi menjawab lebih dari 20 menit.  

2. Data minat beli (Y) 

     Tabel 4.32 Data Frekuensi Keseluruhan 

Variabel Y 

Interval Kategori Frekuensi Persentase 

27 - 34 Tinggi 42 17% 

19 - 26 Sedang 35 73% 

11 - 18 Rendah 17 10% 

Jumlah  94 100% 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 

 

Tabel di atas menjelaskan sebanyak 42 responden termasuk dalam kategori 

tinggi, 35 responden termasuk dalam kategori sedang dan 17 responden yang 

termasuk dalam kategori rendah. 

     Tabel 4.33 Statistik Deskriptif Variabel Y 

No Keterangan Nilai Kategori 

1 Mean 24,54 Sedang 

2 Median 26 Sedang 

3 Modus 31 Tinggi 

4 Nilai Minumum 14 Rendah 

5 Nilai Maksimum 33 Tinggi 

Sumber: Data diolah dengan Microsoft Exel 
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Tabel di atas menunjukkan Mean (M) atau nilai rata-rata sebesar 24,54 dan 

dikategorikan sedang, median (Me) atau nilai tengah dari data sebesar 26 dan berada 

dalam kategori sedang, modus (Mode) atau ilia yang sring muncul adalah 31 yang 

termasuk kategori tinggi, nilai minimum atau nilai terendah adalah 14 dan termasuk 

kategori rendah dan nilai maksimum sebesar 33 yag termasuk dalam kategori tinggi. 

Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa minat beli produk Skintific mahasiswi 

Fakultas Ushuluddin Adab dan Dakwah IAIN Parepare dalam kategori sedang. 

a. Data minat beli per item  

      Tabel 4.34 Item 20 Anda Merasa Tertarik Untuk Membeli Produk Skintific Yang 

Dipromosikan Oleh Tasya Farasya Di 
Channel Youtubenya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Tertarik 51 54,3% 

Ragu-ragu 32 34% 

Tidak tertarik 11 11,7% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 20 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―anda merasa tertarik untuk membeli 

produk Skintific yang dipromosikan oleh tasya farasya di channel youtubenya‖, 51 

(54,3%) mahasiswi menjawab tertarik, 32 (34%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 

11 (11,7%)  mahasiswi menjawab tidak tertarik. 

      
      Tabel 4.35 Item 21 Saya Akan Membeli Produk Skintific, Hanya Jika Diriview 

Oleh Tasya Farasya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 35 37,2% 
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Ragu-ragu 28 29,8% 

Tidak setuju 31 33% 

Jumlah 93 100% 

Sumber : frekuensi Y item 21 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―saya akan membeli produk skintific, 

hanya jika diriview oleh tasya farasya‖, 35 (37,2%) mahasiswi menjawab setuju, 28 

(29,8%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 31 (33%) mahasiswi menjawab tidak 

setuju. 

      Tabel 4.36 Item 22 Anda Ingin Merekomendasikan Produk Skintific Yang 

Dipromosikan Oleh 
Tasya Farasya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 47 50% 

Ragu-ragu 38 40,4% 

Tidak setuju 9 9,6% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 22 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―anda ingin merekomendasikan 

produk skintific yang dipromosikan oleh tasya farasya‖, 47 (50%) mahasiswi 

menjawab setuju, 38 (40,4%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 9 (9,6%) 

mahasiswi menjawab tidak setuju. 

      
      Tabel 4.37 Item 23 Anda Mulai Menyukai Dan Bahkan Inginmengganti 

Beberapa Produk Kecantikan Anda Ke Produk Skintific 
Setelah Melihat Riview 

Dari Tasya Farasya 

Kategori Frekuensi Persentasi 
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Setuju 43 45,8% 

Ragu-ragu 32 34% 

Tidak setuju 19 20,2% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 23 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―anda mulai menyukai dan bahkan 

inginmengganti beberapa produk kecantikan anda ke produk skintific setelah melihat 

riview dari tasya farasya‖, 43 (45,8%) mahasiswi menjawab setuju, 32 (34%) 

mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 19 (20,2%) mahasiswi menjawab tidak setuju 

      
      Tabel 4.38 Item 24 Konten Tasya Farasya Adalah Pilihan Pertama Anda Dalam 

Mereferensikan Produk Skintific Pada Teman 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju 45 47,9% 

Ragu-ragu 27 28,7% 

Tidak setuju 22 23,4% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 24 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―konten tasya farasya adalah pilihan 

pertama anda dalam mereferensikan produk skintific pada teman‖, 45 (47,9%) 

mahasiswi menjawab setuju, 27 (28,7%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 22 

(23,4%) mahasiswi mejawab tidak setuju. 
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     Tabel 4.39 Item 25 Apakah Kebutuhan Anda Terkait Produk Skintific Sudah 

           Terpenuhi Melalui Informasi Yang Tersedia Di Channel 
           Youtube Tasya Farasya 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Sudah terpenuhi 40 42,6% 

Ragu-ragu 42 44,7% 

Tidak setuju 12 12,7% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 25 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―apakah kebutuhan anda terkait 

produk skintific sudah terpenuhi melalui informasi yang tersedia di channel youtube 

tasya farasya‖, 40 (42,6%) mahasiswi menjawab sudah terpenuhi, 42 (44,7%) 

mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 12 (12,7%) mahasiswi menjawab tidak setuju. 

 
      Tabel 4.40 Item 26 Ketika Produk Yang Digunakan Tidak Sesuai Dengan 

Kebutuhan Kulit Anda, 
Apakah Tetap Digunakan 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Tetap digunakan 18 19,1% 

Ragu-ragu 29 30,9% 

Tidak 47 50% 
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digunakan 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 26 

 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―ketika produk yang digunakan tidak 

sesuai dengan kebutuhan kulit anda, apakah tetap digunakan‖, 18 (19,1%) mahasiswi 

menjawab tetap digunakan, 29 (30,9%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 47 

(50%) mahasiswi menjawab tidak digunakan. 
 
      Tabel 4.41 Item 27 Anda Merasa Puas Dengan Hasil Riview Dari Tasya Farasya 

Karena Sesuai Dengan 
Kenyataan 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Puas  48 51,1% 

Ragu-ragu 44 46,8% 

Tidak puas  2 2,1% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 27 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―anda merasa puas dengan hasil riview 

dari tasya farasya karena sesuai dengan kenyataan‖, 48 (51,1%) mahasiswi menjawab 

puas, 44 (46,8%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 2 (2,1%) mahasiswi menjawab 

tidak puas. 
 
      Tabel 4.42 Item 28 Setelah Membeli Produk Skintific, Apakah Anda Tetap 

Membutuhkan Informasi Terkait Produk Tersebut 
 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju  64 68,1% 

Ragu-ragu 21 22,3% 
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Tidak 

setuju 

9 9,6% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 28 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―setelah membeli produk skintific, 

apakah anda tetap membutuhkan informasi terkait produk tersebut‖, 64 (68,1%) 

mahasiswi menjawab setuju, 21 (22,3%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 9 

(9,6%) mahasiswi menjawab tidak puas. 

      Tabel 4.43 Item 29 Apakah Anda Akan Mencari Informasi Terkait Produk 
Skintific Melalui Beauty Vlogger Lain 

 

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju  45 47,9% 

Ragu-ragu 24 25,5% 

Tidak setuju  25 26,6% 

Jumlah 94 100% 

Sumber : frekuensi Y item 29 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―apakah anda akan mencari informasi 

terkait produk skintific melalui beauty vlogger lain‖, 45 (47,9%) mahasiswi 

menjawab setuju, 24 (25,5%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 25 (26,6%) 

mahasiswi menjawab tidak setuju. 

 
      Tabel 4.44 Item 30 Apakah Anda Tetap Melakukan Pembelian Produk Skintific 

Yang Diriview Oleh Beauty Vlogger Tasya Farasya 
Walaupun Informasi Yang Disampaikan Berbeda Dengan 
Beauty Vlogger Lain  

Kategori Frekuensi Persentasi 

Setuju  45 47,9% 
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Ragu-ragu 34 36,1% 

Tidak setuju  15 16% 

Jumlah 93 100% 

Sumber : frekuensi Y item 30 

Berdasarkan tabel, tanggapan mahasiswi ―apakah anda tetap melakukan 

pembelian produk skintific yang diriview oleh beauty vlogger tasya farasya walaupun 

informasi yang disampaikan berbeda dengan beauty vlogger lain‖, 45 (47,9%) 

mahasiswi menjawab setuju, 34 (36,1%) mahasiswi menjawab ragu-ragu, dan 15 

(16%) mahasiswi menjawab tidak setuju. 

B. Penguji hipotesis 

Pada penelitian ini menggunakan dua hipotesis dengan H0 dan H1, hipotesis 

pertama digunakan dalam menjawab rumusan masalah yang pertama dan hipotesis 

yang kedua digunakan untuk menjawab rumusan masalah yang kedua. Adapun 

pengujian hipotesis dapat dilihat sebagai berikut: 

1. H0 : Tidak terdapat pengaruh Kredibilitas Sumber channel youtube 

   Beauty Vlogger Tasya Farasya terhadap minat beli produk 

   Skintific. 

H1 : Terdapat pengaruh Kredibilitas Sumber channel youtube Beauty 

   Vlogger Tasya Farasya terhadap minat beli produk Skintific. 

2. H0 : Tidak terdapat pengaruh konten channel youtube Beauty Vlogger 

   Tasya Farsya terhadap minat beli produk Skintific. 

H1 : Terdapat pengaruh konten channel youtube Beauty Vlogger Tasya 

   Farsya terhadap minat beli produk Skintific. 
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Berdasarkan hipotesis di atas maka yang akan dihitung adalah pengaruh 

kredibilitas sumber dan konten yang merupakan X1 dan X2 terhadap minat beli 

produk Skintific (Y). Dalam menguji pengaruh variabel X1, X2 dan Y pada penelitian 

ini menggunakan uji regeresi linear berganda dan uji determinasi dengan bantuan 

perhitungan menggunakan SPSS versi 29 sebagai berikut: 

1. Uji Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linier berganda adalah regresi linier untuk menganalisis 

besarnya hubungan dan pengaruh variabel independen yang jumlahnya lebih dari dua. 

Adapun persamaan model regresi berganda tersebut adalah sebagai berikut: 

Y = a + β1 X1 + β2 X2 + e 

Keterangan: 

Y  = Variabel terikat 

a  = konstanta 

β1,β2  = koefisien regresi 

X1,X2  = Variabel bebas 

e  = eror items 

     Tabel 4.45 Hasil Regresi Liniear Berganda 

Coefficients 

Model 

 

Unstandardized 

Coefficientt 

Standardized 

Coeffisien t Sig. 

B Std. Error Beta 

1     (Constant) .759 3.668  .217 .829 

        X1 .061 .157 .039 .387 .699 

        X2 1.348 .215 .636 6.275  <.001  

a. Dependent Variable : Y    

Sumber: Data diolah dengan SPSS 
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Dari tabel di atas diketahui nilai constant (a) sebesar 0.759 sedangkan nilai X1 

dan X2 (b/koefisien regresi) sebesar 0,061 dan 1.348 sehingga persamaan regresi 

dapat ditulis sebagai berikut: 

Y = a+b1X1+b2X2+e atau 

Y = 0.759 + 0,061 + 1.348 + e 

Artinya  

Konstanta sebesar 0.759 mengandung arti bahwa nilai konsisten variabel minat beli 

adalah sebesar 0.759. Koefisien regresi X1 sebesar 0,061 menyatakan bahwa setiap 

penambahan 5% nilai kredibilitas sumber maka nilai kredibilitas sumber bertambah 

sebesar 0,061. Koefisien regresi X2 sebesar 1.348 menyatakan bahwa setiap 

penambahan 5% nilai konten maka nilai konten bertambah sebesar 1.348 koefisien 

regresi tersebut bernilai positif sehingga dapat dikatakan bahwa arah pengaruh 

variabel X1 dan X2 terhadap Y adalah positif. 

     Tabel 4.46 Hasil Regresi Linear Berganda 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 554.191 1 554.191 22.061 .000
b
 

Residual 2311.139 92 25.121   

Total 2865.330 93    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X1 
Sumber: Data diolah dengan SPSS 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui nilai signifikansi 0,000 < 0,05, 

dengan hasil tersebut maka H0 ditolak dan H1 diterima. Sehingga dapat diartikan 
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bahwa variabel Kredibilitas Sumber (X1) memiliki pengaruh terhadap variabel Minat 

Beli (Y).  

     Tabel 4.47 Hasil Regresi Linear Berganda 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1249.583 1 1249.583 71.151 .000
b
 

Residual 1615.746 92 17.562   

Total 2865.330 93    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X2 
Sumber: Data diolah dengan SPSS 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui nilai signifikansi 0,000 < 0,05, 

dengan hasil tersebut maka H0 ditolak dan H1 diterima. Sehingga dapat diartikan 

bahwa variabel Konten (X2) memiliki pengaruh terhadap variabel Minat Beli (Y). 

     Tabel 4.48 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

       ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 1171.520 2 585.760 35.322 <.001
b
 

Residual 1524.760 90 16.942     

Total 2696.280 92       

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X2, X1 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 
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Diketahui nilai F hitung 35.322 > F tabel dengan tingkat signifikan sebesar 

0,001 < 0,05 maka model regresi dapat dipakai untuk memprediksi variabel minat 

beli atau dengan kata lain ada pengaruh variabel kedibilitas sumber dan konten (X) 

terhadap minat beli (Y). 

Dari tabel tersebut maka dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 

diterima, maka berdasarkan hasil perhitungan di atas menunjukkan bahwa kredibilitas 

sumber Beauty Vlogger Tasya Farasya  dan konten yang dimiliki memiliki pengaruh 

terhadap minat beli produk Skintific. 

2. Uji Determinasi (R square) 

Uji Determinasi dilakukan untuk mengetahui seberapa besar variabel 

Kredibilitas Sumber dan Konten mampu mempengaruhi Minat beli produk 

Skintific Mahasiswi. 

      Tabel 4.49 Hasil Uji Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square Std. Error of the Estimate 

1 .661
a
 .437 .425 4.210 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 

Tabel di atas merupakan pengujian simultan antara variabel bebas terhadap 

variabel terikat yang mana menjelaskan bahwa nilai korelasi/ hubungan ( R ) yaitu 

sebesar 0,661. Dari output tersebut diperoleh koefisien determinasi (R Square) 

sebesar 0,437 yang bermakna bahwa pengaruh variabel bebas (Kredibilitas Sumber 

dan Konten) terhadap variabel terikat (Minat Beli) adalah sebesar 43,7%. 
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     Tabel 4.50 Hasil Uji Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square Std. Error of the Estimate 

1 .440
a
 0.193 0.185 5.012 

a. Predictors: (Constant), X1 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 

Tabel di atas merupakan pengujian parsial antara variabel kredibilitas sumber 

(X1) terhadap variabel minat beli (Y) yang menjelaskan bahwa nilai 

korelasi/hubungan ( R ) yaitu sebesar 0,440. Maka output dari data tersebut diperoleh 

koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,193 yang bermakna bahwa pengaruh 

variabel kredibilitas sumber (X1) terhadap variabel minat beli (Y) adalah sebesar 

19,3%. 

     Tabel 4.51 Hasil Uji Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square Std. Error of the Estimate 

1 .660
a
 0.436 0.430 4.191 

a. Predictors: (Constant), X2 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 

Tabel di atas merupakan pengujian secara parsial antara variabel konten (X2) 

terhadap variabel minat beli (Y) yang mana menjelaskan bahwa nilai korelasi/ 

hubungan  ( R ) yaitu sebesar 0,660. Maka output dari data tersebut diperoleh 

koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,436 yang bermakna bahwa pengaruh 

variabel konten (X2) terhadap variabel minat beli (Y) adalah sebesar 43,6%. 



75 

 

 

  

C. Pembahasan Hasil Penelitian 

Di era digital saat ini Youtube memiliki beragam manfaat sebagai media 

audio-visual yang dapat diakses kapan saja dan dari lokasi mana saja, dalam Youtube 

telah muncul wadah baru untuk mengakomodasi kreativitas banyak individu. Salah 

satunya adalah Beauty Vlogger, yaitu seseorang yang membuat panduan atau tutorial 

kecantikan dalam bentuk video. Kehadiran Beauty Vlogger tersebut dapat 

memberikan manfaat yang signifikan bagi penonton secara keseluruhan untuk lebih 

memperhatikan mengenai kecantikan. Hal tersebut tersebut tidak mendapat larangan 

dari ALLAH SWT sebagaimana dijelaskan dalam Q.S Al-A‘raf/7: 32 

يَ لِلَّذِيْيَ  ُِ سْق قلُْ  ِ الَّتِيْ اخَْزَجَ لِعِبَادٍِ وَالطَّيِّبٰتِ هِيَ الزِّ مَ سِيٌَْتَ اللّٰه قلُْ هَيْ حَزَّ

يٰتِ لِقوَْمٍ يَّعْلوَُوْىَ  لُ الْْٰ ًْيَا خَالِصَتً يَّوْمَ الْقِيٰوَتِ كَذٰلِكَ ًفَُصِّ  اٰهٌَوُْا فِى الْحَيٰوةِالدُّ
Artinya:  

―katakanlah (Muhammad), ―siapakah yang mengharamkan perhiasan dari 
Allah yang telah disediakan untuk hamba-hamba-Nya dan rezeki yang baik-baik?‖ 
katakanlah, ―semua itu untuk orang-orang yang beriman dalam kehidupan dunia, dan 
khusus (untuk mereka saja) pada hari kiamat. Demikianlah kami menjelaskan ayat-
ayat itu untuk orang-orang yang mengetahui.

46
 

Hal tersebut dapat menarik perhatian perusahaan kecantikan menggunakan 

Beauty Vlgger untuk mengiklankan produk kecantikannya. Oleh karena itu, peneliti 

kemudian mendeskripsikan pengaruh Beauty Vlogger terhadap minat beli produk 

Skintific. 

Berdasarkan hasil deskripsi tentang ―Pengaruh Channel Youtube Beauty 

Vlogger Tasya Farasya Terhadap Minat Beli Produk Skintific Mahasiswa Fakultas 

Ushuluddin, Adab Dan Dakwah IAIN Parepare‖ dari penelitian telah didapatkan dari 

koesioner yang telah didistribusikan kepada mahasiswi Fakultas Ushuluddin, Adab 

                                                           
46

 Kementerian Agama RI cq Lajnah Pentashihan Mushaf Al-Qur‘an, ―Quran Kemenag,‖ 

2019, https://quran.kemenag.go.id/surah/7. 
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dan Dakwah yang merupakan  pengguna dari produk Skintific setelah menonton 

riview dari Tasya Farasya sebanyak 94 responden. Dalam pembahasan ini peneliti 

akan mengaitkannya menggunakan teori yang akan digunakan pada penelitian ini 

yaitu teori Kredibilitas Sumber dengan 3 komponen yaitu Kepercayaan 

(Trustworthiness), Keahlian (Expertness) dan Daya Tarik (Attractiveness)
47

. 

1. Pengaruh Kredibilitas Sumber Terhadap Minat Beli Produk Skintific 

Hasil penelitian pengaruh kredibilitas sumber dengan jumlah 12 butir 

penyataan dengan 3 konsep yaitu Kepercayaan (Trustworhiness), Keahlian 

(Expertness) dan Daya Tarik (Attractiveness)  yang disebarkan kepada 94 responden 

penelitian, dari data tersebut diperoleh nilai rata-rata pada variabel X1 yaitu 28,86 dari 

rata-rata tersebut dapat disimpulkan bahwa tingkat pengaruh kredibilitas sumber 

Tinggi dengan frekuensi sebanyak 79 mahasiswi dari responden penelitian 94 

mahasiswi. 

Kepercayaan (Trustworthiness) merupakan kapasitas narasumber yang dapat 

dipercaya dan jujur. Hasil pengujian ini sangat sesuai dengan persepsi konsumen 

yang rata-rata mengatakan setuju atas kepercayaan Tasya Farasya yang berpengaruh 

terhadap minat beli produk kecantikan. Atkin dan  Block  (1983)  juga  menemukan  

bahwa  selebriti dipandang lebih dapat dipercaya dalam menyampaikan pesan 

dibandingkan  dengan  non selebriti  di  seluruh kelompok umur
48

. 

Keahlian (Exspertness) merupakan pengetahuan, pengalaman, atau keahlian 

yang dimiliki oleh seseorang dalam mengiklankan sebuah produk. Hasil  pengujian  

ini sesuai dengan persepsi konsumen yang rata-rata mengatakan   setuju   atas   

                                                           
47

 Winoto, ―The Application of Source Credibility Theory in Studies about Library Services.‖ 
48

 Berlintina Permatasari, ―Pengaruh Daya Tarik, Kepercayaan, Dan Keahlian Celebrity 

Endorser Terhadap Keputusan Pembelian,‖ TECHNOBIZ : International Journal of Business 2, no. 2 

(2019): 76, https://doi.org/10.33365/tb.v3i2.446. 
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keahlian yang dimiliki Tasya Farasya dalam mengamplikasikan alat-alat kecantikan 

yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Tasya Farasya dikenal karena 

reputasiya di bidang kecantikan dengan demikian akan menjadi pendukung   yang   

sangat   baik   untuk   produk-produk yang diiklankan. 

Daya Tarik (Attractiveness) merupakan ketertarikan penonton kepada 

komunikator yang memiliki daya Tarik fisik yang menarik. Daya tarik tidak hanya 

dilihat dari aspek fisik, tetapi juga bisa dilihat dari segi kesamaan dan gaya bicara. 

Hal tersebut diperkuat dengan penjelasan Rakhmat yang mengatakan bahwa 

ketertarikan ini dapat mengambil banyak bentuk, termasuk ketertarikan fisik, 

ketertarikan psikologis, dan perasaan kesamaan, keakraban atau kesukaan
49

. Hal ini 

sesuai dengan persepsi responden yang rata-rata mengatakan tertarik atas tampilan 

fisik yang dimiliki oleh Tasya Farasya.  

Kamins et al. juga mengklaim bahwa Beauty Vlogger dapat mendukung iklan 

kosmetik, khususnya di media social Youtube karena dapat membantu bisnis dalam 

meningkatkan evektifitas iklan sehingga konsumen tertarik untuk membeli produk 

atau layanan
50

. Kemudian selain Beauty Vlogger Tasya Farasya yang dapat 

mempengaruhi minat beli, ternyata Konten dari Beauty Vlogger juga dapat 

mempengaruhi minat beli produk Skintific . 

2. Pengaruh Konten Channel Youtube Beauty Vloggger Terhadap Minat Beli 

Produk Skintific. 

Hasil penelitian pengaruh konten terhadap minat beli produk Skintific dengan 

jumlah 7 butir pernyataan dengan 3 konsep yaitu jenis konten, daya Tarik konten dan 

                                                           
49

 Putra, ―Evektivitas Kualitas Layanan Personal Trainer Dalam Meningkatkan Kepuasan 

Pelanggan Di Rebel Gym Dago Bandung.‖ 
50

 Utami, ―Pengaruh Daya Tarik, Keahlian Dan Kepercayaan Beauty Vlogger Terhadap Minat 

Beli Konsumen Pada Produk Kosmetik.‖ 
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waktu menonton yang disebarkan kepada 94 responden penelitian, dari data tersebut 

diperoleh nilai rata-rata pada variabel X2 yaitu 16,29 ,dari rata-rata tersebut dapat 

disimpulkan bahwa tingkat pengaruh konten Sedang dengan frekuensi sebanyak 69 

mahasiswi dari responden penelitian 94 mahasiswi. Tentu ini sesuai dengan indicator 

konten menurut penelitian Jacky Maulana yang menyebutkan bahwa Konten 

setidaknya memiliki 4 indikator yaitu Jenis Konten, Daya Tarik Konten, Frekuensi 

Menonton, dan Durasi Menonton
51

.   

Jenis konten merupakan layanan streaming yang digunakan untuk 

mengumpulkan informasi mengenai video produk, tutorial, dan testimoni. Hal ini 

sesuai dengan persepsi responden yang mengatakan bahwa konten dari Tasya Farasya 

berisi tutorial makeup yang sesuai dengan apa yang di cari oleh penonton, selain 

tutorial makeup, konten Tasya Farasya juga memuat testimoni yang sesuai dengan 

produk sebenarnya. 

Kemudian daya tarik konten, Belch menjelaskan bahwa konten yang dapat 

memikat orang itulah yang disebut dengan daya tarik konten
52

. Daya tarik konten 

berkaitan dengan tayangan video yang menjelaskan terkait seberapa jelas video yang 

ditampilkan atau bagaimana perhatian penonton dan menimbulkan efek sehingga 

mereka mengikuti. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang menunjukkan persepsi 

responden yang mengaku menonton konten Beauty Vlogger karena tertarik dengan 

perpaduan gambar dan warna yang ditampilkan, selain itu konten tersebut berisi 

tutorial yang dilengkapi dengan animasi-animasi yang membuat video menjadi lebih 

inovatif. 
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 Kartika Wulan Aan, ―Studi Korelasi Antara Kualitas Konten, Daya Tarik Perilaku Imitasi 

Siswi Di SMK Negeri 4 Surakarta.‖ 
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 Kartika Wulan Aan, ―Studi Korelasi Antara Kualitas Konten, Daya Tarik Perilaku Imitasi 
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Durasi menonton merupakan seberapa sering penonton mengakses konten 

Beauty Vogger dan berapa lama waktu yang digunakan penonton untuk sekali akses 

dalam menonton video Beauty Vlogger. Berdasarkan hasil penelitian persepsi 

responden mengaku mengakses konten bisa sampai tiga kali dan waktu yang 

digunakan yaitu sepuluh menit dala sekali akses. 

Berdasarkan hasil penelitian minat beli produk Skintific Mahasiswi Fakultas 

Ushuluddin, Adab dan Dakwah dengan jumlah 11 pernyataan dengan 4 konsep yaitu 

Transaksional, Refrensial, Preferensial dan Eksploratif yang disebarkan kepada 94 

responden penelitian, dari data tersebut diperoleh nilai rata-rata 24,52, dari rata-rata 

tersebut dapat disimpulkan bahwa tingkat minat beli produk Skintific Sedang dengan 

frekuensi sebanyak 35 mahasiswi dari responden penelitian 94 mahasiswi. 

Berdasarkan uji statistic dengan menggunakan uji Validitas maka hasilnya 

dapat dijelaskan bahwa semua pernyataan yang diajukan peneliti kepada respoden 

sebanyak 30 butir pertanyaan, dari Kredibilitas Sumber (variabel X1), Konten 

(variabel X2) dan Minat Beli (variabel Y) dinyatakan valid, dengan nilai R tabel 

(0,202) dengan taraf signifikan 5%. Dan nilai Reliabilitas yang didapatkan dari 

penelitian ini untuk variabel X1 (0,857), Variabel X2 (0,771) dan Variabel Y (0,888) 

dinyatakan Reliabel dari  Croanbach Alpha > 0,60. 

Dari hasil uji normalitas menyatakan bahwa data ketiga variabel tersebut 

dinyatakan terdistribusi normal dengan nilai signifikan (0,061) > (0,05). Dengan 

dasar pengambilan keputusan yaitu nilai signifikansi harus lebih besar dari 0,05 maka 

dapat dikatakan berdistrubis normal, namun jika nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05 maka data tersebut tidak berdistribusi normal. 
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Untuk menjawab hipotesis penelitian menggunakan uji regresi linear berganda 

yang bertujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara variabel independen 

terhadap variabel dependen yaitu kredibilitas sumber dan konten terhadap variabel 

minat beli. Hasil yang didapatkan dari pengujian tersebut yaitu terdapat pengaruh 

yang signifikan antara kredibilitas sumber (X1) terhadap minat beli (Y), dilihat dari 

tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05 dari data tersebut maka dapat disimpulkan 

bahwa H0 ditolak dan H1 diterima. Kemudian untuk variabel konten (X2) terhadap 

variabel minat beli (Y) terdapat pula hubungan yang signifikan dilihat dati tingkat 

signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 

diterima. Setelah mengatahui ada tidaknya pengaruh variabel indenden kepada 

variabel dependen, selanjutnya akan dilakukan Uji Determinasi yang bertujuan untuk 

menunjukkan seberapa besar presentase variabel independen yang digunakan dalam 

model hingga mampu mempengaruhi variabel dependen.  

Berdasarkan tabel diatas variabel kredibilitas sumber (X1) terhadap variabel 

minat beli (Y) diperoleh koefisien determinasi sebesar 0,193 atau setara dengan 

19,3% kemudiann untuk variabel konten (X2) terhadap variabel (Y) diperoleh 

koefisien determinasi sebesar 0,436 atau setara dengan 43,6%.  kemudian 

berdasarkan tabel hasil pengujian secara simultan dapat disimpulkan bahwa variabel 

independen (kredibilitas sumber dan konten) mampu menjelaskan 0,437 atau setara 

dengan 43,7% variabel dependen yaitu minat beli. Sedangkan sisanya sebesar 56,3% 

dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam 

penelitian. 

Teori kredibilitas sumber Beauty Vlogger memiliki pengaruh dalam 

meningkatkan minat beli produk Skintific. Hovland, Janis dan Kelley berpendapat 
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bahwa seseorang akan lebih cenderung percaya dan menerima pesan dari mereka 

yang dapat dipercaya dibidangnya
53

. Menurut Onong Uchjana Efendy terdapat tiga 

indicator tentang kredibilitas antara lain kepercayaan, keahlian dan daya Tarik
54

. Hal 

ini sesuai dengan hasil penelitian tentang Beauty Vlogger Tasya Farasya yang 

ternyata memiliki kontribusi yang sangat kuat terkait kepercayaan, keahlian dan daya 

Tarik yang dimiliki. 

                                                           
53

 Gusnetti, ―Kredibilitas Komunikator,‖ Angewandte Chemie International Edition, 6(11), 

951–952., 1967, 1–11. 
54

 Winoto, ―The Application of Source Credibility Theory in Studies about Library Services.‖ 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Dilihat  dari  tingkat  signifikan  sebesar  0,000  <  0,05. Maka dapat dikatakan 

bahwa H0 ditolak dan H1 diterima, yang artinya bahwa terdapat pengaruh 

kredibilitas sumber channel youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya terhadap 

minat beli produk Skintific. Kemudian dari hasil penelitian setiap satu perubahan 

dalam variabel pengaruh Kredibilitas Sumber akan mempengaruhi minat beli 

produk Skintific pada mahasiswi sebesar 19,3% 

2. Dilihat  dari  tingkat  signifikan  sebesar  0,000  <  0,05. Maka dapat dikatakan 

bahwa H0 ditolak dan H1 diterima, yang artinya bahwa terdapat pengaruh konten 

channel youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya terhadap minat beli produk 

Skintific. Kemudian dari hasil penelitian setiap satu perubahan dalam variabel 

pengaruh konten akan memengaruhi minat beli produk Skintific pada mahasiswi 

sebesar 43,6%. 

B. Saran  

Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dijelaskan, maka 

peneliti mengajukan beberapa saran yaitu sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil penelitian ini membuktikan bahwa seorang Beauty Vlogger 

berpengaruh dalam meningkatkan minat beli konsumen. Untuk itu pentingnya 

mempertimbangkan Beauty Vlogger berdasarkan keahlian, kepercayaan dan daya 

tarik fisik yang dimilikinya. 
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2. Berdasarkan hasil penelitian ini membuktikan bahwa konten juga dapat 

berpengaruh dalam meningkatkan minat beli konsumen. Untuk itu 

diharapkan untuk para penonton disegala media massa untuk lebih 

memilih tontonan yang ada dengan cara memperhatikan jenis konten 

yang ditampilan, yang semakin beragam yang bisa bersifat positif 

maupun negative.  
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VIII 

 

I. Identitas Responden 

Nama   :  

Prodi   : 

Nomor HP/Whatsapp :  

 

II. Petunjuk Pengisian Angket  

1. Pengisian ini dilakukan dengan cara memberikan tanda silang (X) pada salah 

satu jawaban yang menurut Anda paling tepat. 

2. Setiap pertanyaan hanya memiliki satu jawaban. 

3. Setelah mengisi jawaban pada kuisioner ini, mohon diperiksa kembali agar 

pertanyaan yang belum terisi tidak terlewat (kosong). 

4. Terimakasih banyak atas kesediaannya meluangkan waktu dan berkenan 

memberikan jawaban pada angket yang telah disediakan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

IX 

 

1. Apakah anda pernah menonton Beauty Vlogger di youtube 

2. Apakah anda mengenal Beauty Vlogger Tasya Farasya 

3. Apakah anda salah satu Subsriber Beauty Vlogger Tasya Farasya 

 

Kredibilitas Sumber (Variabel X1) 

A. Kepercayaan (Trustworthiness) 

1. Tasya Farasya dapat dipercaya dalam melakukan sebuah riview produk 

kecantikan 

a. Dapat dipercaya 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak dapat dipercaya 

2. Tips kecantikan yang diberikan oleh Tasya Farasya sangat bermanfaat 

a. Sangat bermanfaat 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak bermanfaat 

3. Tips kecantikan yang diberikan Tasya Farasya dapat dimengerti dan diterima 

dengan baik 

a. Dapat dimengerti 

b. Ragu-ragu  

c. Tidak dapat dimengerti 

4. Tasya Farasya dalam mempromosikan sebuah produk kecantikan sesuai 

dengan kenyataan 

a. Sesuai  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak sesuai 

B. Keahlian (Expertness) 

1. Apakah Tasya Farasya memiliki keahlian dalam mengaplikasikan alat-alat 

kecantikan 



 

 

X 

 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

2. Tasya Farasya memiliki pengetahuan luas mengenai produk kecantikan, 

termasuk kandungan-kandungan yang terdapat pada produk kecantikan 

tersebut. 

a. Setuju 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju 

1) Ketika meriview suatu produk kecantikan, Tasya Farasya memiliki 

kemampuan untuk menyambung dan merangkai kata-kata menjadi kalimat 

yang mudah dipahami 

a. Mampu  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak mampu  

C. Daya Tarik (Attractiveness) 

1. Apakah anda menonton konten Tasya Farasya karena adanya persamaan 

bahasa ketika meriview sebuah produk kecantikan 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

2. Setiap menonton konten Tasya Farasya saya selalu tertarik dengan tampilan 

fisik maupun dengan tampilan busana Beauty Vlogger tersebut 

a. Tertarik  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak tertarik  
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3. Tasya Farasya selalu membangun keakraban dengan pendengar atau audience 

dengan cara kesamaan opini maupun pengalaman melalui kolom komentar 

youtubenya. 

a. Selalu 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak pernah  

2) Saya menyukai gaya bicara, Tasya Farasya saat meriview sebuah produk 

kecantikan. 

a. Setuju 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju 

5) Siapakah Beauty Vlogger yang anda sukai, mengapa? 

 

Konten (X2) 

A. Jenis konten  

1. Channel youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya berisikan tutorial Makeup 

yang sesuai dengan yang dicari oleh penonton. 

a. Sesuai 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak sesuai  

2. Channel youtube Beauty Vlogger Tasya Farsya memuat informasi tentang 

video produk kecantikan, sehingga memudahkan anda untuk melakukan 

pembelian. 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

3. Apakah youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya memberikan testimoni yang 

sesuai dengan kualitas produk sebenarnya 
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a. Sesuai 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak sesuai  

B. Daya Tarik konten 

1. Apakah anda tertarik menonton youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 

karena perpaduan antara warna dan gambar yang menarik. 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

2. Apakah anda tertarik menonton youtube Beauty Vlogger Tasya Farasya 

karena Video tutorial makeup maupun meriview sebuah produk kecantikan 

dilengkapi dengan animasi yang membuat video menjadi lebih inovatif. 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

C. Waktu menonton 

1. Seberapa sering anda menonton Beauty Vlogger Tasya Farasya dalam 1 video 

a. 0-3 kali 

b. 4-6 kali 

c. ˃ 6 kali 

2. Berapa lama waktu yang anda gunakan dalam sekali akses channel youtube 

Tasya Farasya 

a. 0-10 menit 

b. 11-20 menit 

c. ˃ 20 menit 

Minat Beli (Y) 

A. Transaksional 
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1. Anda merasa tertarik untuk membeli dan mencoba produk kecantikan Skintific 

yang dipromosikan/ diriview oleh Tasya Farasya di channel youtube  

a. Tertarik 

b. Ragu-ragu  

c. Tidak tertarik 

2. Saya akan membeli produk kecantikan Skintific, hanya jika diriview oleh 

Tasya Farasya 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

B.    Refrensial 

1. Anda ingin merekomendasikan produk Skintific yang dipromosikan oleh 

Tasya Farasya 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

2. Anda mulai menyukai dan bahkan ingin mengganti beberapa produk 

kecantikan ke produk Skintific setelah melihat Riview dari Tasya Farasya 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tiak setuju  

3. Konten Tasya Farasya adalah pilihan pertama anda dalam mereferensikan 

produk Skintific kepada teman 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

C.    Preferensial 



 

 

XIV 

 

1. Apakah kebutuhan anda terkait produk kecantikan Skintific sudah terpenuhi 

melalui informasi yang tersedia di channel youtube Tasya Farasya. 

a. Sudah terpenuhi 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak terpenuhi 

2. Ketika produk yang digunakan tidak sesuai dengan kebutuhan kulit anda, 

apakah tetap diguakan 

a. Tetap digunakan 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak digunakan 

3. Anda merasa puas dengan hasil riview dari Tasya Farasya karena sesuai 

dengan kenyataan 

a. Puas 

b. Ragu-ragu 

c. Tidak puas 

D.   Eksploratif  

1. Setelah membeli produk Skintific, apakah anda tetap membutuhkan informasi 

terkait produk tersebut 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  

2. Apakah anda akan mencari informasi terkait produk Skintific melalui Beauty 

Vlogger lain 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  
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3. Apakah anda tetap melakukan pembelian produk Skintific yang diriview oleh 

Beauty Vlogger Tasya Farasya walaupun informasi yang disampaikan berbeda 

dengan Beauty Vlogger lain. 

a. Setuju  

b. Ragu-ragu 

c. Tidak setuju  
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Cooding  Book Penelitian 

1. Tabel Vriabel X1 (Kredibilitas Sumber) 

     Tabel 3.4 Dimensi Variabel X1 (Kredibilitas Sumber) 

Kepercayaan (Trustworthiness) 

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Tasya Farasya dapat dipercaya dalam 

melakuka sebuah Riview produk 

kecantikan 

a) Dapat dipercaya 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak dapat dipercaya 

3 

2 

1 

2.  Tips kecantikan yang diberikan oleh 

Tasya Farasya sangat bermanfaat 

a) Sangat bermanfaat 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak bermanfaat 

3 

2 

1 

3. Tips kecantikan yang diberikan oleh 

Tasya Farasya dapat dimengerti dan 

diterima dengan baik 

a) Dapat dimengerti 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak dapat dimengerti 

3 

2 

1 

4. Tasya Farasya dalam 

mempromosikan sebuah produk 

kecantikan sesuai dengan kenyataan 

a) Sesuai 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak sesuai 

3 

2 

1 

     Tabel 3.5 Dimensi Variabel X1 (Kredibilitas Sumber) 

Keahlian (ExpertnesS) 

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Apakah Tasya Farasya memiliki 

keahlian dalam mengaplikasikan 

alat-alat kecantikan? 

 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju 

3 

2 

1 
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2.  Tasya Farasya memiliki pengetahuan 

luas mengenai produk kecantikan, 

termasuk kandungan-kandungan 

yang terdapat pada produk 

kecantikan tersebut. 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju 

3 

2 

1 

3. Ketika meriview suatu produk 

kecantikan, Tasya Farasya memiliki 

kemampuan untuk menyambung dan 

merangki kata-kata menjadi kalimat 

yang mudah dipahami 

a) Mampu  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak mampu 

3 

2 

1 

     Tabel 3.6 Dimensi Variabel X1 (Kredibilitas Sumber) 

Daya Tarik (Attracriveness) 

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Apakah anda menonton konten 

Tasya Farasya karena adanya 

persamaan bahasa ketika meriview 

sebuah produk kecantikan? 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 

2.  Setiap menonton konten Tasya 

Farasy saya selalu tertarik dengan 

tampilan fisik maupun dengan 

tampilan busana Beauty Vlogger 

tersebut 

a) Tertarik  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak tertarik  

3 

2 

1 
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3. Tasya Farasya selalu membangun 

keakraban dengan pendengar atau 

audience dengan cara kesamaan 

opini maupun pengalaman melalui 

kolom komentar youtubenya 

a) Selalu  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak pernah 

3 

2 

1 

4. Saya menyukai gaya bicara, Tasya 

Farasya saat meriview sebuah produk 

kecantikan 

a) Setuju 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju 

3 

2 

1 

2. Tabel Variabel X2 (Konten) 

     Tabel 3.7 Dimensi Variabel X2 (Konten) 

Jenis Konten 

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Channel youtube Beauty Vlogger Tasya 

Farasya berisikan tutorial makeup yang 

sesuai dengan yang dicari oleh penonton. 

a) Sesuai  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak sesuai 

3 

2 

1 

2.  Channel youtube Beauty Vlogger Tasya 

Farasya memuat informasi tentang video 

produk kecantikan, sehingga memudahkan 

anda untuk melakukan pembelian 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 

3. Apakah youtube Beauty Vlogger Tasya 

Farasya memberikan testimony yang sesuai 

denan kualitas prouk sebenarnya? 

a) Sesuai  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak sesuai 

3 

2 

1 
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     Tabel 3.8 Dimensi Variabel X2 (Konten) 

Daya Tarik Konten 

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Apakah anda tertarik menonton youtube 

Beauty Vlogger Tasya Farasya karena 

peraduan antara warna dan gambar yang 

menarik? 

a) Setuju 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju 

3 

2 

1 

2.  Apakah anda tertarik menonton youtube 

Beauty Vlogger Tasya Farasya karena video 

tutorial makeup maupun meriview sebuah 

produk kecantikan dilengkapi dengan 

animasi yang membuat video menjadi lebih 

inovatif? 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 

     Tabel 3.9 Dimensi Variabel X2 (Konten) 

Waktu Menonton  

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Sberapa sering anda menonton Beauty 

Vlogger Tasya arasya dalam satu video? 

a) 0-3 kali 

b) 4-6 kali 

c) Lebih 6 kali 

1 

2 

3 

2.  Berpa lama waktu yang anda gunakan dalam 

sekali akses channel youtube Tasya 

Farasya? 

a) 0-10 menit 

b) 11-20 menit 

c) Lebih 20 menit 

1 

2 

3 
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3. Tabel Variabel Y (Minat Beli) 

     Tabel 3.10 Dimensi Variabl Y (Minat Beli) 

Transaksional  

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Anda merasa tertarik untuk membeli produk 

kecantikan Skintific yang dipromosikan oleh 

Tasya Farasya di channel youtubenya? 

a) Tertarik  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak tertarik 

3 

2 

1 

2.  Saya akan membeli produk kecantikan 

Skintific, hanya jika diriview oleh Tasya 

Farasya 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 

     Tabel 3.11 Dimensi Variabel Y (Minat Beli) 

Refrensial  

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Anda ingin merekomendasikan produk 

Skintific yang dipromosikan oleh Tasya 

Farasya 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju 

3 

2 

1 

2.  Anda mulai menyukai dan bahkan ingin 

mengganti beberapa produk kecantikan anda 

ke produk Skintific setelah melihat riview 

dari Tasya Farasya 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 

3. Konten Tasya Farasya adalah pilihan 

pertama anda dalam mereferensikan produk 

Skintific pada teman 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 
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Tabel 3.12 Dimensi Variabel Y (Minat Beli) 

Preferensial  

No Pertanyaan Pilihan jawaban Nilai 

1. Apakah kebutuhan anda terkait produk 

kecantikan Skintific sudah terpenuhi 

melalui informasi yang tersedia di channel 

youtube Tasya Farasya 

a) Sudah terpenuhi 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak terpenuhi 

3 

2 

1 

2.  Ketika produk yang digunakan tidak sesuai 

dengan kebutuhan kuliat anda, apakah etap 

digunakan? 

a) Tetap digunakan 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak digunakan 

3 

2 

1 

3. Anda merasa puas dengan hasil riview dari 

Tasya Farasya karena sesuai dengan 

kenyataan 

a) Puas  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak puas  

3 

2 

1 

     Tabel 3.13 Dimensi Variabel Y (Minat Beli) 

Eksploratif  

No Pertanyaan Pilihan 

jawaban 

Nilai 

1. Setelah membeli produk Skintific, apakah anda 

tetap membutuhkan informai terkait produk 

tersebut? 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

3 

2 

1 

2.  Apakah anda akan mencari informasi terkait 

produk Skintific melalui Beauty Vlogger lain? 

a) Setuju  

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju  

1 

2 

3 
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3. Apakah anda tetap melakukan embelian produk 

Skintific yang diriview oleh Beauty Vlogger 

Tasya Farasya walaupu informasi yang 

disampaikan berbeda dengan Beauty Vlogger 

lain. 

a) Setuju 

b) Ragu-ragu 

c) Tidak setuju 

3 

2 

1 
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Codding Sheet Penelitian 

Data Tabulasi Variabel X1 

 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 JML  kategori 

1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 Tasya Farasya 31 Tinggi 

2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

3 3 3 2 2 3 2 3 3 3 3 3 Nanda arsinta 30 Tinggi 

4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

6 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Alifa ratu 33 Tinggi 

8 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

9 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 tidak ada 30 Tinggi 

10 2 3 3 2 3 1 3 3 3 3 3 tidak ada 29 Tinggi 

11 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Hanum mega 33 Tinggi 

13 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

14 2 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 Naila mcd 29 Tinggi 

15 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 Nanda arsinta 32 Tinggi 

16 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 Mila alawiyah 23 Sedang 

17 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 32 Tinggi 

18 2 2 3 3 3 2 3 2 2 2 2 tidak ada 26 Tinggi 

19 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 Tasya Farasya 31 Tinggi 

20 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 tidak ada 33 Tinggi 

21 3 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 Nanda arsinta 30 Tinggi 

22 2 3 2 2 3 3 3 1 2 2 3 Nanda arsinta 26 Tinggi 

23 3 3 3 3 3 2 3 1 2 3 3 Nanda arsinta 29 Tinggi 

24 2 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 Riri prams 30 Tinggi 

25 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

26 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

27 3 3 3 3 3 3 3 2 3 2 2 Tasya Farasya 30 Tinggi 

28 3 3 2 2 3 3 2 2 2 3 3 Tasya Farasya 28 Tinggi 

29 3 3 3 3 3 3 3 1 2 2 3 Tasya Farasya 29 Tinggi 

30 3 3 3 2 3 3 3 3 1 3 3 tidak ada 30 Tinggi 

31 2 2 3 2 3 3 2 3 2 2 3 Mustika riana 27 Tinggi 

32 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 tidak ada 23 Sedang 
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33 2 2 2 2 3 3 3 2 2 2 2 tidak ada 25 Sedang 

34 3 3 3 3 3 3 3 1 2 1 2 tidak ada 27 Tinggi 

35 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 32 Tinggi 

36 2 2 3 3 3 3 3 2 2 2 3 Bianca 28 Tinggi 

37 3 2 3 2 3 3 3 3 3 1 3 tidak ada 29 Tinggi 

38 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 tidak ada 22 Sedang 

39 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 32 Tinggi 

40 3 3 3 3 3 2 3 2 2 3 3 Dilla jaidi 30 Tinggi 

41 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Nanda arsinta 33 Tinggi 

42 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 tidak ada 31 Tinggi 

43 3 3 3 3 3 3 3 1 3 3 3 tidak ada 31 Tinggi 

44 3 3 3 2 3 3 3 2 3 2 3 Tasya Farasya 30 Tinggi 

45 3 3 3 2 2 2 3 3 3 2 3 Tasya Farasya 29 Tinggi 

46 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 Tasya Farasya 31 Tinggi 

47 2 2 2 3 3 2 3 1 2 2 3 Tasya Farasya 25 Sedang 

48 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

49 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

50 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

51 2 3 2 3 3 2 3 1 2 2 3 Jharna bagwani 26 Tinggi 

52 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 tidak ada 33 Tinggi 

53 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 tidak ada 22 Sedang 

54 2 2 3 2 3 3 3 2 3 2 3 Rachel Venya 28 Tinggi 

55 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

56 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 Kekey 31 Tinggi 

57 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 2 Sunny Dahye 30 Tinggi 

58 3 3 3 3 3 2 3 2 2 2 2 Naila mcd 28 Tinggi 

59 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

60 2 2 3 2 3 2 2 1 1 2 2 tidak ada 22 Sedang 

61 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 Tasya Farasya 32 Tinggi 

62 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

63 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

64 3 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 Tasya Farasya 30 Tinggi 

65 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 tidak ada 33 Tinggi 

66 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

67 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 Tasya Farasya 28 Tinggi 

68 3 3 3 1 2 1 2 3 2 2 3 Dilla jaidi 25 Sedang 
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69 3 2 3 2 3 2 3 3 3 3 3 Farah 30 Tinggi 

70 2 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 Dilla jaidi 29 Tinggi 

71 3 2 2 3 2 3 2 3 2 3 2 Tasya Farasya 27 Tinggi 

72 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 Dilla jaidi 31 Tinggi 

73 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

74 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 32 Tinggi 

75 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 Tasya Farasya 23 Sedang 

76 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

77 2 2 2 2 2 2 3 2 3 3 3 Farah 26 Tinggi 

78 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 Lusiana 31 Tinggi 

79 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 32 Tinggi 

80 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Rachel Venya  32 Tinggi 

81 3 3 3 3 3 2 2 3 2 3 2 Tasya Farasya 29 Tinggi 

82 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

83 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 2 Tasya Farasya 30 Tinggi 

84 1 2 1 1 1 2 3 2 3 3 3 Tasya Farasya 22 Sedang 

85 2 3 3 3 3 3 2 3 2 2 3 Rachel Venya 29 Tinggi 

86 3 3 2 3 2 3 3 1 2 2 2 Tasya Farasya 26 Tinggi 

87 2 2 2 2 3 2 2 1 1 2 2 tidak ada 21 Sedang 

88 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 Hanum mega 22 Sedang 

89 3 2 3 2 2 3 2 2 1 2 1 Nanda arsinta 23 Sedang 

90 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

91 2 2 3 2 3 3 3 3 3 2 2 Alifa ratu 28 Tinggi 

92 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 tidak ada 22 Sedang 

93 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tasya Farasya 33 Tinggi 

94 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 Tasya Farasya 23 Sedang 
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Data Tabulasi Variabel X2 

 
1 2 3 4 5 6 7 JML  kategori 

1 2 3 3 3 3 2 2 18 Sedang 
2 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
3 3 3 2 3 2 1 1 15 Sedang 
4 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
5 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
6 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
7 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
8 3 3 3 3 3 1 2 18 Sedang 
9 2 3 3 2 3 1 1 15 Sedang 

10 3 3 2 3 3 1 1 16 Sedang 
11 3 2 2 2 3 1 1 14 Sedang 
12 3 3 3 3 3 3 2 20 Tinggi 
13 3 3 3 3 3 1 2 18 Sedang 
14 3 3 2 3 3 3 1 18 Sedang 
15 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
16 2 2 2 3 3 1 1 14 Sedang 
17 3 3 3 3 2 2 2 18 Sedang 
18 2 3 2 2 2 1 1 13 Sedang 
19 3 3 2 2 3 1 1 15 Sedang 
20 3 3 3 2 3 1 1 16 Sedang 
21 3 3 2 3 3 1 1 16 Sedang 
22 3 2 2 3 3 1 1 15 Sedang 
23 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
24 2 3 2 3 3 1 1 15 Sedang 
25 3 3 3 3 3 1 2 18 Sedang 
26 3 3 3 3 3 1 2 18 Sedang 
27 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
28 2 3 2 3 1 2 1 14 Sedang 
29 3 2 2 3 3 1 1 15 Sedang 
30 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
31 2 3 2 2 2 1 1 13 Sedang 
32 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 
33 3 3 2 2 3 1 1 15 Sedang 
34 2 1 2 1 1 1 1 9 Rendah 
35 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
36 2 2 2 3 3 1 1 14 Sedang 
37 3 3 3 3 2 1 1 16 Sedang 
38 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 
39 3 3 3 3 3 2 3 20 Tinggi 
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40 3 2 3 2 2 1 1 14 Sedang 
41 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
42 3 3 3 2 2 1 1 15 Sedang 
43 3 3 2 3 3 1 1 16 Sedang 
44 3 3 3 3 3 2 3 20 Tinggi 
45 3 3 2 3 2 1 1 15 Sedang 
46 3 3 2 2 3 1 2 16 Sedang 
47 3 3 2 3 2 1 1 15 Sedang 
48 3 3 3 3 3 2 2 19 Tinggi 
49 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
50 3 3 3 3 3 3 3 21 Tinggi 
51 2 2 3 2 3 1 1 14 Sedang 
52 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
53 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 
54 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 
55 3 3 3 3 3 2 1 18 Sedang 
56 3 3 3 2 2 1 1 15 Sedang 
57 2 3 3 3 2 1 1 15 Sedang 
58 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 
59 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
60 2 1 2 1 1 1 1 9 Rendah 
61 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
62 2 3 3 3 3 3 3 20 Tinggi 
63 3 3 3 3 3 3 2 20 Tinggi 
64 2 3 2 3 3 2 3 18 Sedang 
65 3 3 3 3 3 3 2 20 Tinggi 
66 3 3 3 2 3 3 1 18 Sedang 
67 3 2 3 3 2 2 1 16 Sedang 
68 2 3 2 3 2 1 2 15 Sedang 
69 3 3 2 2 3 2 2 17 Sedang 
70 3 3 3 3 3 3 2 20 Tinggi 
71 3 2 3 2 3 2 3 18 Sedang 
72 2 3 2 3 3 1 2 16 Sedang 
73 3 3 3 3 3 3 3 21 Tinggi 
74 3 3 3 3 3 3 3 21 Tinggi 
75 2 2 2 2 2 2 2 14 Sedang 
76 3 3 3 3 3 3 3 21 Tinggi 
77 3 3 3 3 2 2 2 18 Sedang 
78 2 3 3 2 2 2 2 16 Sedang 
79 3 3 3 3 3 1 2 18 Sedang 
80 2 2 2 2 3 1 1 13 Sedang 
81 3 3 3 3 3 2 3 20 Tinggi 
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82 2 3 3 2 3 2 1 16 Sedang 

83 2 3 2 2 2 2 2 15 Sedang 

84 3 1 3 1 2 2 1 13 Sedang 

85 2 3 2 3 2 2 2 16 Sedang 

86 3 3 2 2 3 2 1 16 Sedang 

87 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 

88 2 2 2 2 2 2 2 14 Sedang 

89 3 3 3 3 2 2 2 18 Sedang 

90 3 3 3 3 3 3 3 21 Tinggi 

91 3 3 3 3 3 2 2 19 Tinggi 

92 2 2 2 2 2 1 1 12 Rendah 

93 3 3 3 3 3 2 2 19 Tinggi 

94 3 3 3 3 3 1 1 17 Sedang 
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Data Tabulasi Variabel Y 

 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 JML  kategori 

1 3 3 3 3 3 3 1 3 3 3 2 30 Tinggi 

2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 31 Tinggi 

3 3 1 2 1 1 2 1 2 3 2 3 21 Sedang 

4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 31 Tinggi 

5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 32 Tinggi 

6 2 1 2 1 2 2 1 3 2 3 3 22 Sedang 

7 3 3 3 3 3 3 1 2 1 3 1 26 Sedang 

8 3 3 3 3 3 3 2 3 3 1 3 30 Tinggi 

9 2 2 1 1 1 1 1 2 1 3 2 17 Rendah 

10 1 1 1 1 2 1 1 2 1 3 1 15 Rendah 

11 3 2 3 3 2 2 3 3 2 1 3 27 Tinggi 

12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 32 Tinggi 

13 3 3 3 3 3 3 1 2 3 2 2 28 Tinggi 

14 2 1 2 2 1 2 1 2 2 1 3 19 Sedang 

15 3 1 3 3 3 2 2 3 3 1 3 27 Tinggi 

16 2 2 2 2 2 2 1 2 3 1 1 20 Sedang 

17 3 1 3 2 3 3 1 3 3 1 3 26 Sedang 

18 2 1 2 1 1 1 1 1 3 2 2 17 Rendah 

19 2 1 3 3 3 3 1 3 3 3 2 27 Tinggi 

20 2 2 2 2 3 3 1 3 3 2 3 26 Sedang 

21 3 1 3 3 3 3 2 2 3 1 2 26 Sedang 

22 2 2 2 1 1 2 1 2 3 1 2 19 Sedang 

23 2 1 2 2 2 2 1 2 1 1 1 17 Rendah 

24 1 1 2 2 1 1 1 2 3 1 1 16 Rendah 

25 2 2 2 2 2 2 1 2 3 1 2 21 Sedang 

26 3 2 3 2 3 3 2 3 2 1 3 27 Tinggi 

27 2 2 2 2 3 2 2 3 2 1 2 23 Sedang 

28 2 1 2 1 1 2 1 2 2 1 2 17 Rendah 

29 2 2 2 2 3 3 1 2 3 1 2 23 Sedang 

30 1 1 1 1 1 1 1 3 3 1 1 15 Rendah 

31 2 2 2 2 1 2 1 2 3 1 2 20 Sedang 

32 3 1 1 2 1 2 1 1 3 1 1 17 Rendah 

33 1 1 2 1 2 2 1 2 3 1 2 18 Rendah 

34 1 1 1 1 1 1 1 2 2 3 1 15 Rendah 
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35 2 1 3 2 3 3 1 2 3 1 3 24 Sedang 

36 2 1 2 1 1 1 1 2 3 1 2 17 Rendah 

37 3 1 3 3 2 2 2 3 3 1 2 25 Sedang 

38 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22 Sedang 

39 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 31 Tinggi 

40 2 1 2 2 2 2 3 2 3 1 2 22 Sedang 

41 3 1 3 1 2 3 1 3 3 1 2 23 Sedang 

42 3 1 2 1 1 1 3 2 1 3 1 19 Sedang 

43 2 1 3 1 1 2 1 2 1 1 1 16 Rendah 

44 3 3 3 3 3 3 1 3 3 1 3 29 Tinggi 

45 1 2 2 1 2 1 1 2 1 3 1 17 Rendah 

46 3 2 3 1 1 3 1 2 3 1 3 23 Sedang 

47 1 1 2 2 2 2 1 3 3 3 1 21 Sedang 

48 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 31 Tinggi 

49 1 1 1 1 1 1 1 3 1 3 1 15 Rendah 

50 3 3 3 3 3 3 1 3 3 2 3 30 Tinggi 

51 3 1 2 3 1 2 1 2 3 1 2 21 Sedang 

52 3 3 3 3 3 3 1 3 3 2 3 30 Tinggi 

53 2 2 2 2 2 2 1 2 3 2 2 22 Sedang 

54 3 2 2 3 1 2 1 2 3 1 2 22 Sedang 

55 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 31 Tinggi 

56 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1 2 14 Rendah 

57 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22 Sedang 

58 1 1 1 1 1 1 1 2 3 1 1 14 Rendah 

59 3 1 3 3 3 3 1 3 3 2 3 28 Tinggi 

60 1 1 1 2 1 2 1 2 2 2 2 17 Rendah 

61 3 3 2 3 2 3 1 3 3 1 1 25 Sedang 

62 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 3 28 Tinggi 

63 3 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 29 Tinggi 

64 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 31 Tinggi 

65 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3 31 Tinggi 

66 3 3 3 3 2 3 2 3 2 1 2 27 Tinggi 

67 3 2 3 3 3 3 3 3 3 1 3 30 Tinggi 

68 2 3 3 3 2 3 2 3 3 3 2 29 Tinggi 

69 2 3 2 3 2 2 2 3 3 2 3 27 Tinggi 

70 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 31 Tinggi 
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71 3 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 30 Tinggi 

72 2 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 29 Tinggi 

73 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 32 Tinggi 

74 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33 Tinggi 

75 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 21 Sedang 

76 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33 Tinggi 

77 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 30 Tinggi 

78 3 3 3 2 3 2 3 2 3 3 3 30 Tinggi 

79 2 2 2 2 1 2 1 3 2 1 2 20 Sedang 

80 3 2 3 2 3 3 2 3 2 3 3 29 Tinggi 

81 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 31 Tinggi 

82 3 2 3 2 3 2 2 2 2 3 3 27 Tinggi 

83 2 3 2 3 3 2 1 2 3 3 3 27 Tinggi 

84 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 2 20 Sedang 

85 2 2 3 3 3 2 2 3 3 3 3 29 Tinggi 

86 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 3 29 Tinggi 

87 3 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 20 Sedang 

88 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 21 Sedang 

89 3 2 2 2 2 2 2 2 2 1 3 23 Sedang 

90 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 32 Tinggi 

91 3 3 2 2 2 2 2 3 3 2 3 27 Tinggi 

92 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 21 Sedang 

93 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33 Tinggi 

94 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 2 28 Tinggi 
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Pedoman R tabel 

df = (N-2) 

signifikansi uji satu arah (1-tailed) 

0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 

signifikansi uji dua arah (2-tailed) 

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 

1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1 

2 0.9 0.95 0.98 0.99 0.999 

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 0.847 

10 0.4973 0.576 0.6581 0.7079 0.8233 

11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.801 

12 0.4575 0.5324 0.612 0.6614 0.78 

13 0.4409 0.514 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 0.4 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 0.588 

27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.579 

28 0.3061 0.361 0.4226 0.4629 0.5703 



 

 

XXXIII 

 

29 0.3009 0.355 0.4158 0.4556 0.562 

30 0.296 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 

31 0.2913 0.344 0.4032 0.4421 0.5465 

32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392 

33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322 

34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254 

35 0.2746 0.3246 0.381 0.4182 0.5189 

36 0.2709 0.3202 0.376 0.4128 0.5126 

37 0.2673 0.316 0.3712 0.4076 0.5066 

38 0.2638 0.312 0.3665 0.4026 0.5007 

39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.495 

40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896 

41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 0.4843 

42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 0.4791 

43 0.2483 0.294 0.3457 0.3801 0.4742 

44 0.2455 0.2907 0.342 0.3761 0.4694 

45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 0.4647 

46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 0.4601 

47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 0.4557 

48 0.2353 0.2787 0.3281 0.361 0.4514 

49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 0.4473 

50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 0.4432 

51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509 0.4393 

52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477 0.4354 

53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445 0.4317 

54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415 0.428 

55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385 0.4244 

56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357 0.421 

57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328 0.4176 

58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301 0.4143 

59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 0.411 

60 0.2108 0.25 0.2948 0.3248 0.4079 

61 0.2091 0.248 0.2925 0.3223 0.4048 



 

 

XXXIV 

 

62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 0.4018 

63 0.2058 0.2441 0.288 0.3173 0.3988 

64 0.2042 0.2423 0.2858 0.315 0.3959 

65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 0.3931 

66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 0.3903 

67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 0.3876 

68 0.1982 0.2352 0.2776 0.306 0.385 

69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 0.3823 

70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 0.3798 

71 0.194 0.2303 0.2718 0.2997 0.3773 

72 0.1927 0.2287 0.27 0.2977 0.3748 

73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 0.3724 

74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 0.3701 

75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 0.3678 

76 0.1876 0.2227 0.263 0.29 0.3655 

77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 0.3633 

78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 0.3611 

79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 0.3589 

80 0.1829 0.2172 0.2565 0.283 0.3568 

81 0.1818 0.2159 0.255 0.2813 0.3547 

82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796 0.3527 

83 0.1796 0.2133 0.252 0.278 0.3507 

84 0.1786 0.212 0.2505 0.2764 0.3487 

85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748 0.3468 

86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732 0.3449 

87 0.1755 0.2084 0.2463 0.2717 0.343 

88 0.1745 0.2072 0.2449 0.2702 0.3412 

89 0.1735 0.2061 0.2435 0.2687 0.3393 

90 0.1726 0.205 0.2422 0.2673 0.3375 

91 0.1716 0.2039 0.2409 0.2659 0.3358 

92 0.1707 0.2028 0.2396 0.2645 0.3341 

93 0.1698 0.2017 0.2384 0.2631 0.3323 

94 0.1689 0.2006 0.2371 0.2617 0.3307 



 

 

XXXV 

 

95 0.168 0.1996 0.2359 0.2604 0.329 

96 0.1671 0.1986 0.2347 0.2591 0.3274 

97 0.1663 0.1975 0.2335 0.2578 0.3258 

98 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565 0.3242 

99 0.1646 0.1956 0.2312 0.2552 0.3226 

100 0.1638 0.1946 0.2301 0.254 0.3211 
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