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LAMPIRAN 



Lampiran 1: Blue Print Alat Ukur 
 

1. Blue Print Alat Ukur Ideal Self-Celebrity Congruence 

No. Dimensi Jumlah Aitem 

1 Ideal Self Congruity 8 

 Total 8 

 

Dimensi Aitem Nomor Aitem 

Ideal Self 
Conruity 

Tidak Cocok – Cocok 1 

Sebanding – tidak sebanding 2 

Tidak sesuai – Sesuai 3 

Tidak layak – layak 4 

Tidak relevan – relevan 5 

Konsisten – tidak konsisten 6 

Tepat – tidak tepat 7 

Efektif – tidak efektif 8 

 

2. Blue Print Alat Ukur Purchase Intention 

No. Dimensi Jumlah Aitem 

1 Likelyhood 3 

2 Willbuy 3 

 Total 6 

 

Dimensi Aitem Nomor Aitem 

Likelyhood Saya berniat untuk membeli produk dari 

Garnier tahun ini. 

1 

Saya berniat untuk membeli produk dari 

Garnier kapan saja saya bisa. 

2 

Saya berniat membeli produk dari Garnier 

setelah melihat iklan Vanessha Pricillia 

3 

Will Buy Saya berniat membeli produk dari Garnier 

karena Vanessha Pricillia sesuai dengan citra 

diri ideal saya. 

4 

Saya berniat untuk membeli produk dari 

Garnier karena Vanessha Pricillia  memiliki 

hubungan dengan brand Garnier 

5 

Saya berniat untuk membeli produk dari 

Garnier karena Vanessha Pricillia yang 

merekomendasikannya.  

6 



Lampiran 2: Kuesioner Penelitian 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabawarakatu 

Perkenalkan saya Sitti Hartina mahasiswi S1 Program Studi Psikologi, Fakultas 

kedokteran, Universitas Hasanuddin. Saat ini saya sedang melakukan penelitian 

terkait tugas akhir perkuliahan saya (SKRIPSI).  

 

Jika Anda adalah: 

1. Seorang wanita/pria usia 18-31 Tahun. 

2. Berdomisili di Kota Makassar.  

 

Maka, saya ingin meminta partisipasi Anda untuk mengisi dan menyebarkan 

kuesioner ini kepada kerabat anda (yang memenuhi kriteria tersebut) secara 

sukarela, tanpa paksaan dari pihak manapun.  

Segala informasi yang Anda berikan akan dijamin kerahasiaannya dan hanya 

dipergunakan untuk keperluan penelitian ini. Tidak ada jawaban benar maupun salah 

dalam penelitian ini sehingga semua jawaban Anda akan sangat bermanfaat. Oleh 

karenanya, saya sangat berharap Anda mengisi kuesioner ini dengan apa adanya, 

sesuai dengan diri Anda.  

Apabila ada hal yang kurang dipahami, Saudara(i) bisa langsung menanyakan 

kepada saya melalui  

IG: st.hartinacia  atau email: sittihartina23@gmail.com  

Atas partisipasi dan kerjasama Anda, saya ucapkan terima kasih. 

Hormat saya, Sitti Hartina.  

Wassalamu'alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

 

Saya bersedia untuk berpartisipasi dalam pengisian kuesioner ini? 

Ya 

  



Data Diri Responden 

1. Nama/Inisial * 

Jawaban Anda: 

2. Usia * 

Jawaban Anda: 

3. Jenis Kelamin * 

 Perempuan 

 Laki-laki 

4. Pekerjaan * 

Jawaban Anda : 

5. Jumlah Pendapatan Perbulan * 

 < Rp. 1.500.000 

 Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 

 Rp. 2.500.000 - Rp. 3.500.000 

 Rp 3.500.000 

6. Kontak yang dapat dihubungi (WhatsApp/Instagram) * 

Jawaban Anda: 

 

 

Video Iklan  

Sebelum mengisi kuesioner yang akan di tampilkan pada bagian selanjutnya, 

diharapkan anda menonton video iklan dibawah ini. 

 

   



Lampiran 2: Kuesioner Penelitian 

 

 

1. Kusioner Penelitian Ideal Self Congruity 

Petunjuk Pengisian: 

Dibawah ini merupakan kumpulan dari beberapa pasang kata. Diharapkan anda 

melingkari angka yang paling menggambarkan pendapat anda tentang kesesuaian 

citra diri selebriti endorser dan cirta diri ideal anda yang telah ditampilkan pada video 

sebelumnya. 

Respon: 

1 = Sangat Tidak Setuju 

2 = Tidak Setuju 

3 = Agak Tidak Setuju 

4 = Ragu – Ragu 

5 = Agak Setuju 

6 = Setuju 

7 = Sangat Setuju 

 

 

Pernyataan Respon Pernyataan 

Tidak Cocok 1 2 3 4 5 6 7 Cocok 

Sebanding 1 2 3 4 5 6 7 Tidak Sebanding 

Tidak Sesuai 1 2 3 4 5 6 7 Sesuai 

Tidak Layak 1 2 3 4 5 6 7 Layak 

Tidak Relevan 1 2 3 4 5 6 7 Relevan 

Konsisten 1 2 3 4 5 6 7 Tidak Konsisten 

Tepat 1 2 3 4 5 6 7 Tidak Tepat 

 

  



2. Kusioner Penelitian Purchase Intention 

Petunjuk Pengisian : 

Silahkan anda mencentang angka yang menyatakan setuju atau tidak setuju pada 

pernyataan yang tersedia. 

Respon: 

1 = Sangat Tidak Setuju 

2 = Tidak Setuju 

3 = Agak Tidak Setuju 

4 = Ragu – Ragu 

5 = Agak Setuju 

6 = Setuju 

7 = Sangat Setuju 

 

 

No. Aitem 1 2 3 4 5 6 7 

1 Saya akan membeli produk dari Garnier tahun 

ini. 

       

2 Saya akan membeli produk garnier kapan saja 

saya bisa. 

       

3 Saya akan membeli produk dari Garnier 

setelah melihat iklan Vanessha Pricillia/Iqbal 

Ramadhan. 

       

4 Saya berniat membeli produk dari Garnier 

karena Vanessha Pricillia/ Iqbal Ramadhan 

sesuai dengan citra diri ideal saya. 

       

5 Saya berniat untuk membeli produk dari 

Garnier karena Vanessha Pricillia/Iqbal 

Ramadhan  memiliki hubungan dengan brand 

Garnier. 

       

6 Saya berniat untuk membeli produk dari 

Garnier karena Vanessha Pricillia/Iqbal 

Ramadhan yang merekomendasikannya. 

       

 



Lampiran 3: Output Amos dan SPSS 

Uji Validitas : 
 
Skala Ideal Self Congruity 

 
Skala Purchase Intention 

 
 

  



Uji Reliabilitas 
 
Skala Ideal Self Congruity 

 

 
Skala Purchase Intention 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.855 5 

 
Deskriptif Statistik 
 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 

TotA1 120 12 56 37.59 10.989 

TotaA2 120 7 31 20.25 6.758 

Valid N 

(listwise) 
120     

 
  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.906 8 



Uji Normalitas 
 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 t1 t2 

N 120 120 

Normal Parametersa,b Mean .0569 .0569 

Std. Deviation .02419 .02419 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .187 .187 

Positive .187 .187 

Negative -.154 -.154 

Test Statistic .187 .187 

Asymp. Sig. (2-tailed) .000c .000c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 
Uji Linearitas 
 
 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

Tota

A2 * 

TotA

1 

Betwee

n 

Groups 

(Combined) 3730.294 37 100.819 4.851 .000 

Linearity 
2748.404 1 2748.404 

132.2

43 
.000 

Deviation 

from 

Linearity 

981.890 36 27.275 1.312 .156 

Within Groups 1704.206 82 20.783   

Total 5434.500 119    

 
  



Uji Hipotesis (Analisis Korelasi Spearman Rho) 
 

 

Correlations 

 ISC PI 

Spearman's 

rho 

ISC Correlation Coefficient 1.000 .698** 

Sig. (2-tailed) . .000 

N 120 120 

PI Correlation Coefficient .698** 1.000 

Sig. (2-tailed) .000 . 

N 120 120 

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

 
 


