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LAMPIRAN

LAMPIRAN 1: KUISIONER

IMPACT OF CONTENT MARKETING AND CUSTOMER
INVOLVEMENT TO ONLINE SHOPPER PURCHASE DECISION
ON TIKTOK LIVE MEDIATED BY PERCEIVED RISK

Halo, semuanya

Nama saya Boeing Perdana Kusuma, saya adalah mahasiswa President University,
Fakultas Ekonomi semester akhir. Saat ini saya sedang melakukan penelitian untuk
penyusuna skripsi saya yang berjudul “Impact of Content Marketing and Customer
Involvement To Online Shopper Purchase Decision On Tiktok Live Mediated by
Perceived Risk”.

Waktu yang diperlukan untuk mengisi kuesioner ini kurang dari 10 menit. Oleh karena
itu, saya mengharapkan ketersediaannya untuk mengisi kuesioner ini.

Saya mengucapkan Terimakasih yang sebesar-besarnya kepada seluruh responden
yang sudah meluangkan waktunya untuk membantu saya dalam pengisian kuisioner
ini. Hasil kuisioner ini akan menjadi rahasia dan hanya akan digunakan untuk tujuan
penelitian.

Jika ada pertanyaan mengenai survei, silahkan mengubungi saya melewati email di:

boeing.kusuma@student.president.ac.id.

1. JenisKelamin

0 Laki—Laki

0 Perempuan
2. Usa
27 - 30 tahun
31 - 34 tahun
35— 38 tahun
39 - 42 tahun

o O O O
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w

Tempat Bekerja
o Jakarta

o Bogor
Depok
Tangerang
Bekasi

4. Berapa lama anda menggunakan media sosial Tiktok dalam sehari?
1-2 Jam

3-4 Jam

5-6 Jam

>6 Jam

Apakah anda pernah membeli produk dari Tiktok Live?

o O O

o O o o

o

o Ya

o Tidak

Seberapa banyak jumlah uang yang dibelanjakan di Tiktok Live?
o >Rp5.000.000

o Rp2.500.000 - Rp 5.000.000

0 <Rp2500.000

Petunjuk Pengisian

S

Berikan tanda checklist (V) pada pendapat yang anda anggap sesuai. Dengan
keterangan dan poin sebagai berikut :

1 = Sangat Tidak Setuju

2 = Tidak Setuju

3 =Ragu - Ragu

4 = Setuju

5 = Sangat setuju

61



Content Marketing

1 Konten social media HMNS sesuai dengan kebutuhan saya
1 2 3 4 5
Sangat tidak setuju Sangat setuju

2. Saya menyuka konten Tiktok Live karena saya dapat mengetahui secara
langsung kualitas dari produk yang saya inginkan
1 2 3 4 5
Sangat tidak setuju Sangat setuju
3. Sayamenyukai konten Tiktok Live karena sering sekali terdapatnya informasi
yang bernilal tinggi seperti diskon dan promosi
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

4, Saya menyukai konten Tiktok Live karena sering sekali terdapatnya informasi
yang bernilai tinggi seperti diskon dan promosi
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

5. Sayamenyukai konten di Tiktok Live karen selalu up to date
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Customer Involvement

1 Saya akan mencoba mencari tahu terlebih dahulu akan produk yang saya
inginkan sebelum bertanya lebih lanjut
1 2 3 4 5
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Sangat tidak setuju Sangat setuju

2. Saya bertanya akan hal yang ingin saya ketahui dari produk yang akan saya
beli dari Tiktok Live
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

3. Saya berkonsultasi di Tiktok Live akan keberadaan dari keinginan saya dari
produk yang ingin dibeli
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

4, Saya mengikuti arahan tata krama yang ada di Indonesia dalam mengikuti
konten tiktok live agar dapat menikmatinya dengan nyaman
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

5. Saya suka berinteraks dalam mengikuti Tiktok Live baik terhadap host
maupun sesama pel anggan
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Persepsi Resiko

1 Saya khawatir produk yang saya beli melalui Tiktok Live tidak sesuai dengan
uang yang sudah saya keluarkan
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju
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2. Saya khawatir produk yang saya beli tidak sesuai dengan apa yang saya lihat
di Tiktok Live

Sangat tidak setuju Sangat setuju

3. Saya khawatir produk yang saya beli melalui Tiktok Live tidak berfungsi

seperti yang sayainginkan
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

4, Saya khawatir akan keamanan data pribadi saya saat melakukan pembelanjaan
melalui Tiktok live
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

5. Saya tidak mau menghabiskan banyak waktu dalam melakukan pembelian di
Tiktok Live

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Keputusan Pembelian

6. Saya memutuskan untuk membeli sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

7. Saya melakukan perbandingan produk sebelum memutuskan untuk membeli
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju



8. Sayamencari informasi produk melalui mediasosial dan referensi orang sekitar
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

0. Saya melakukan pembelian berulang
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju

10. Saya dapat membayar dengan berbagai macam metode pembayaran
1 2 3 4 5

Sangat tidak setuju Sangat setuju
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LAMPIRAN 2 : JAWABAN RESPONDEN

Profil Responden

Pernah Jumlah Uang
Jenis _ o Durasi Mempeli _ Yan_g

No Kelamin Usia Domisili Pengggunaap I_Darl D|b¢| anj akgn

Tiktok/Hari Tiktok Di Tiktok Live
Live

1 | Perempuan 31-34 Bekas 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
2 | Perempuan 31-34 Bekas 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
3 | Perempuan 31-34 Jakarta 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
4 | Perempuan 27-30 Tangerang | Lebih dari 6 Jam Ya < Rp 2.500.000
5 | Perempuan | 39-42 Jakarta 3-4 Jam Ya Ig)pzéfggé(.)ggo-
6 Perempuan 27-30 Tangerang 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
7 | Perempuan 31-34 Bekasi Lebih dari 6 Jam Ya < Rp 2.500.000
8 Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
9 | Perempuan 31-34 Bekas 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
10 | Perempuan 31-34 Jakarta 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
11 | Perempuan | 31-34 Bekasi 1-2 Jam Ya Rpfpzé?c?c?d(,)c?c?o_
12 | Perempuan 31-34 Jakarta 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
13 | Perempuan 27-30 Tangerang 3-4 Jam Ya Ig)p2558800880
14 | Perempuan 31-34 Bekas 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
15 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rpfpzé?c?c?d(,)c?c?o_
16 | Perempuan 31-34 Depok 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
17 | Perempuan 31-34 Bekas 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
18 | Perempuan 31-34 Bogor 1-2 Jam Ya Ig)p2558800880
19 | Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
20 | Perempuan 31-34 Jakarta 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
21 | Perempuan | 31-34 | Tangerang 3-4 Jam Ya |T—'\E)p255(§)(§)00(§)(§)0
22 | Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
23 | Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
24 | Perempuan 31-34 Bogor 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
25 | Perempuan 27-30 Jakarta 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
26 | Perempuan 27-30 Tangerang 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
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27 | Perempuan 27-30 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
28 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

29 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
30 | Perempuan 31-34 Depok 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

31 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
32 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
33 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
34 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
Rp 2.500.000 -

35 | Perempuan 31-34 Depok 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
36 | Perempuan 31-34 Depok 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

37 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

38 | Perempuan 31-34 Depok 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

39 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
40 | Perempuan 31-34 Jakarta Lebih dari 6 Jam Ya < Rp 2.500.000
41 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
Rp 2.500.000 -

42 | Perempuan 27-30 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
43 | Perempuan 27-30 Jakarta 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
44 | Perempuan 27-30 Bekasi 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

45 | Perempuan 27-30 Jakarta 5-6 Jam Ya Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

46 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
47 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
48 | Perempuan 35-39 Tangerang 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
49 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
Rp 2.500.000 -

50 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

51 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

52 | Perempuan 31-34 Depok 5-6 Jam Ya Rp 5.000.000
53 | Perempuan 31-34 Jakarta 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
54 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
55 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
Rp 2.500.000 -

56 | Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
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57 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
Rp 2.500.000 -

58 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

59 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
60 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
61 | Perempuan 31-34 Bogor 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
62 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
63 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
. Rp 2.500.000 -

64 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

65 | Perempuan 31-34 Depok 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
66 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
67 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
68 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya > Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

69 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

70 | Perempuan 31-34 Bogor 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

71 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

72 | Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
73 | Perempuan 39-42 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
Rp 2.500.000 -

74 | Perempuan 31-34 Bogor 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

75 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
76 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
77 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
78 | Perempuan | 31-34 | Tangerang 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
79 | Perempuan 31-34 Jakarta 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

80 | Perempuan 31-34 Bekasi 1-2 Jam Ya Rp 5.000.000
. Rp 2.500.000 -

81 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
82 | Perempuan | 27-30 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
83 | Perempuan | 27-30 Jakarta 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
. Rp 2.500.000 -

84 | Perempuan 27-30 Bekasi 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
Rp 2.500.000 -

85 | Perempuan 31-34 Tangerang 3-4 Jam Ya Rp 5.000.000
86 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
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87 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
88 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
89 | Perempuan | 31-34 | Tangerang 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
90 | Perempuan | 31-34 | Depok 3.4 Jam Ya ?pzéfggd(_)ggo-
91 | Perempuan | 31-34 Bogor 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
92 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
93 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
94 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
95 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
96 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
97 | Perempuan 31-34 Jakarta 1-2 Jam Ya > Rp 5.000.000
98 | Perempuan 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
99 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya ?p255(?(?00(?(?0
100 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya ?p255(?(?00(?(?0
101 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
102 | Perempuan | 31-34 | Bekas 3-4 Jam Ya ?pzéfggd(_)ggo-
103 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
104 | Perempuan | 31-34 Depok 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
105 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
106 | Perempuan | 31-34 | Jakarta 3-4 Jam Ya ?pzéfggd(_)ggo-
107 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
108 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
109 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
110 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
111 | Perempuan | 31-34 | Bekas 3-4 Jam Ya ?pzéfggd(_)ggo-
112 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
113 | Perempuan | 31-34 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
114 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
115 | Perempuan | 31-34 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
116 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
117 | Perempuan | 31-34 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
118 | Perempuan | 31-34 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
119 | Perempuan | 31-34 Depok Lebih dari 6 Jam Ya < Rp 2.500.000
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120 | Perempuan | 31-34 | Tangerang 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
121 | Perempuan | 31-34 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
122 | Perempuan | 31-34 Bekasi 5-6 Jam Ya < Rp 2.500.000
123 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
124 | Perempuan | 31-34 | Jakata 3.4 Jam Ya Ré’pzé?(?gd?ggo'
125 | Perempuan 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
126 | Perempuan | 31-34 | Bekas 3.4 Jam Ya RRppZSSS(fSSO'
127 | Perempuan | 31-34 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
128 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
129 | Perempuan | 31-34 Bekasi 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
130 | Perempuan 35-39 Jakarta 3-4 Jam Ya < Rp 2.500.000
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Variabel Content Marketing (X1)

CM5

CM4

CM3

CM2

CM1

No

10
11
12
13

14
15
16
17
18

19
20
21

22
23
24
25

26
27

28
29
30
31

32

33

71



35

36

37

38

39

40
41

42

45

46

47

48

49

50
51

52
53

55
56
57
58
59
60
61

62

63

65
66

67

68

69
70

72



71

72
73
74
75
76
77

78
79
80
81

82
83

85
86

87

88
89
90
91

92
93
94
95

96
97

98
99

100
101
102

103
104

105

106

73



107

108
109

110
111
112

113
114

115
116
117

118
119

120
121
122

123

124

125

126

127

128
129

130

[I1. Variabel Customer Involvement (X2)

CI5

Cl4

CI3

Cl2

Cl1

No
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10
11
12
13

14
15
16

17
18
19
20
21

22
23

24
25
26
27
28
29
30
31

32

33

35

36

37

38

39

40

41

42

75



45

46

47

48

49

50
51

52
53

55
56
57

58

59
60

61

62
63

65
66
67

68

69
70

71

72
73

74
75
76
77
78

79
80

76



81

82

83

85
86
87

88
89
90
91

92
93
94
95

96
97

98
99

100
101
102
103

104
105
106
107

108
109

110
111

112

113
114
115
116
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117
118
119
120

121
122

123

124

125

126
127

128
129

130

V. Variabel Perceived Risk (Y)

PR5

PR4

PR3

PR2

PR1

No

10
11
12
13

14
15

16
17
18
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19
20
21

22

23
24
25

26

27

28

29

30

31

32

33

35

36

37

38

39

40

41

42

45

46

47

48

49

50
51

52

53

79



55
56

57

58
59
60
61

62
63

65
66
67

68

69
70

71

72
73

74
75
76
77
78

79
80

81

82
83

85

86
87

88

89
90

80



91

92

93
94
95

96

97

98

99

100
101
102

103

104

105
106
107

108
109

110
111

112

113
114

115
116
117

118
119

120
121

122

123

124

125

126

81



127

128
129

130

V. Variabel Keputusan Pembelian (Z)

KP5

KP4

KP3

KP2

KP1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25
26
27

28

82



29
30
31

32

33

35

36

37

38

39

40

41

42

45

46

47

48

49

50
51

52
53

55

56
57
58
59
60
61

62

63

83



65
66
67

68

69
70

71

72
73

74
75
76
77
78

79
80

81

82
83

85
86
87

88

89
90

91

92
93

94
95

96
97

98

99

100




101
102
103

104

105

106
107

108
109

110
111

112

113

114
115

116
117

118
119

120
121

122

123

124

125

126

127

128

129

130
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LAMPIRAN 3: HASIL UJI INSTRUMEN PENELITIAN
I. Outer Model Uji Validitas
1 Outer Loading Factor Tahap 1

Outer Loadings
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2 Outer Loading Factor Tahap 2

Outer Loadings
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[I. Outer Model Uji Reliabilitas

1 Cronbach’s Alpha

Construet Reliability ane Validity
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I1l. Inner Model
1 Coefficient of Deter minant (R?)

R Square

O} Mt |33 R Squen (3] B Squane Adjusted Copyto Chpboard | Forel Format | | B Format |
F Squan R Squans Adjurded
;iwumhﬂmd’m By I:I‘.nié
Perpanred Rk &i2e s
2 Effect Size (F?)
1 Square
Blatrin | 1 1 Squees Copy to Clipbeatdt | Eyopi Fourmat | | A Farmat
Content Marbe.  Confomer lma,, Kepuhusan Pe., Percemed Rish
Cantan Mirketing L2 144 ] l
Custemes wohament LA ] oE
Eeputrzan Bembetan
Patcensad Rizk G5

89



3 Uji Medias (Indirect Effect)
Indirect Effects
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IV. Uji Hipotesis
1 Path Coefficients (Direct Effect)

Path Coefficients
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2 Path Coefficients (Specific Indirect Effect)
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