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DAMPAK KOLABORASI UNIQLO DAN JUJUTSU KAISEN TERHADAP 

MINAT BELI FANS JUJUTSU KAISEN DI MEDAN 

YOLA VANIA PUTRI CAESARA 

NPM: 1803110075  

 

ABSTRAK 

Banyak perusahaan yang menggunakan cara-cara tertentu untuk menarik 

minat beli dari para calon konsumen. UNIQLO merupakan salah satu brand 

pakaian asal Jepang yang menggunakan cara kolaborasi atau kerja sama dengan 

brand lain sebagai salah satu alat untuk menarik minat dari para konsumen. Dan 

diketahui pada tanggal 04 Juni 2021, UNIQLO mengadakan kolaborasi dengan 

anime yang sedang naik daun, yaitu Jujutsu Kaisen.Penelitian ini dilakukan untuk 

melihat apakah dengan adanya kolaborasi antara UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

berpengaruh terhadap minat beli dari fans Jujutsu Kaisen. Disamping itu, dengan 

menggunakan uji koefisiensi determinasi ingin diketahui pula seberapa besar 

pengaruh antara hubungan tersebut. Metode penelitian yang digunakan adalah 

penelitian asosiatif dengan pendekatan metode kuantitatif. Teori yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran 4p dan juga teori AIDDA.Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa kolaborasi antara UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

berpengaruh kuat terhadap minat beli dari fans Jujutsu Kaisen di Medan dengan 

nilai t hitung 8,004 > t tabel 1,663. Berdasarkan pada hasil uji koefisien 

determinasi, nilai R-square memiliki nilai sebesar 0,439 atau sebesar 43,9% yang 

berarti minat beli fans Jujutsu Kaisen dapat dijelaskan oleh kolaborasi UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen, sedangkan untuk sisanya sebesar 56,1% dipengaruhi oleh 

variabel lainnya yang tidak dibahas dalam penelitian ini.  

 

Kata Kunci: Kolaborasi, Minat beli, Bauran Pemasaran  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Persaingan yang terjadi dalam dunia bisnis akan menjadi semakin ketat dan 

sempit seiring berjalannya waktu. Banyak perusahaan yang membuat dan 

mengembangkan strategi agar mampu bertahan dalam ketatnya persaingan 

tersebut. Strategi pemasaran itu sendiri merupakan upaya-upaya yang dilakukan 

oleh perusahaan untuk mengenalkan produk atau jasa yang mereka jual kepada 

konsumen guna mencapai tujuan tertentu. 

Bahkan persaingan bisnis ini tidak bisa dihindari terutama di industri pakaian. 

Pakaian merupakan kebutuhan dasar manusia selain makanan dan tempat tinggal. 

Sebagai salah satu kebutuhan pokok, pakaian merupakan salah satu hal yang ingin 

dipuaskan oleh masyarakat karena akan memberikan keutuhan, kenyamanan dan 

keamanan dalam kehidupan sehari-hari. Pakaian itu sendiri hadir dalam berbagai 

jenis dan bentuk sehingga dapat disesuaikan dengan preferensi pasar yang ada. 

Ada banyak perusahaan yang terlibat dalam industri pakaian, yang mana 

mereka sudah memiliki brand image atau citra mereknya sendiri. Merek mengacu 

pada peta memori merek, yang berisi interpretasi konsumen tentang atribut merek, 

manfaat, kegunaan, situasi, pengguna, dan karakteristik pemasaran. Yang 

menginterpretasi hal tersebut adalah konsumen dan yang diinterpretasikan adalah 

informasi. Informasi citra dapat dilihat dari logo atau simbol yang digunakan oleh 

perusahaan untuk merepresentasikan produknya, dimana simbol dan logo tersebut 
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tidak hanya membedakan dengan kompetitor sejenis, tetapi juga dapat 

mencerminkan kualitas, visi, dan misi perusahaan. 

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa citra merek (brand 

image) adalah rangkaian deskripsi dari asosiasi dan keyakinan konsumen tentang 

merek tertentu. Salah satu perusahaan yang bergerak di industri pakaian dan 

memiliki brand image-nya sendiri adalah UNIQLO. UNIQLO adalah perusahaan 

asal Jepang yang menyediakan pakaian kasual untuk semua pria dan wanita yang 

didirikan oleh Tadashi Yanai, salah satu orang terkaya di Jepang (C. R. Sari & 

Hidayat, 2021). Bahkan perusahaan yang berasal dari negeri sakura inipun telah 

memiliki banyak cabang di seluruh dunia, yang mana salah satunya adalah di 

Indonesia. Nama UNIQLO sendiri cukup dikenal bagi masyarakat umum hingga 

mereka pecinta fashion. Perusahaan UNIQLO memiliki slogan “LifeWear” 

dengan tujuan untuk menciptakan pakaian inovatif berkualitas tinggi yang 

universal dalam hal desain dan kenyamanan (UNIQLO Business Model, 2021). 

Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya, persaingan antar perusahaan 

semakin ketat dan UNIQLO tidak sendiri dalam ingin menjual produknya. Untuk 

dapat bersaing dengan perusahaan lainnya, UNIQLO sudah menetapkan beberapa 

strategi dan diantaranya adalah berkolaborasi dengan artis K-POP (Korea POP), 

desainer terkenal, hingga Anime. Berkolaborasi atau bekerja sama dengan suatu 

hal yang sedang digemari oleh banyak orang merupakan salah satu strategi kreatif 

perusahaan yang dilakukan untuk meningkatkan penjualan produk.  

Pada bulan Juni 2021, UNIQLO kembali melakukan kolaborasi dengan salah 

satu Anime Jepang yang sedang naik daun dan ramai dibicarakan. Kolaborasi 
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pertama UT dengan manga populer Jujutsu Kaisen ini telah hadir di seluruh 

Indonesia, terutama di kota Medan (UNIQLO, 2021). Kata anime sendiri berasal 

dari kata animation yang diucapkan dalam bahasa Jepang . Bagi penduduk Jepang 

anime adalah animasi pada umumnya, akan tetapi masyarakat di luar Jepang 

menganggap anime hanyalah animasi yang berada dan diproduksi di jepang. 

Anime pada umumnya memiliki ciri khas melalui gambar yang berwarna-warni. 

Karakter-karakter ini memiliki berbagai jenis watak, mulai dari antagonis, 

protagonis, hingga figuran. 

Sedangkan anime yang berkolaborasi dengan UNIQLO kali ini adalah Jujutsu 

Kaisen. Jujutsu Kaisen (terjemahan: “Pertarungan Sihir”) adalah sebuah seri 

manga asal Jepang yang ditulis dan diilustrasikan oleh Gege Akutami. Manga 

adalah komik yang dibuat dalam bahasa Jepang dan berasal dari Jepang. Jujutsu 

Kaisen resmi mendapatkan animasinya yang diproduksi oleh MAPPA Studio 

sejak bulan Januari 2020 dengan total 24 episode (VIZ, 2021). Anime Jujutsu 

Kaisen ini bercerita tentang petualangan Itadori Yuji, seorang anak SMA yang 

harus membunuh banyak roh kutukan sekaligus memiliki raja kutukan di dalam 

tubuhnya. Menurut data dari Crunchyroll, Jujutsu Kaisen adalah anime yang 

paling banyak di tonton lewat beberapa layanan streaming untuk bulan Maret dan 

April 2021 yang disusul oleh anime Detective Conan (Case Closed). 

Penggemar anime sendiri dimulai dari anak kecil hingga orang dewasa. Cerita 

yang berkualitas dan visual yang menarik, menjadikan anime sangat mudah 

diterima dan dicintai di Indonesia. Di Indonesia sendiri, Surabaya dan Jakarta 

adalah dua kota besar dengan penggemar anime terbanyak. Bagi para penggemar 
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anime, untuk mengapresiasi kecintaan mereka terhadap anime, mereka seringkali 

membeli beberapa merchandise atau pernak-pernik seputar anime. Itu adalah 

sesuatu yang telah menjadi esensial atau penting bagi mereka. Merchandise yang 

biasanya dibeli oleh penggemar anime adalah gantungan kunci, photocard, barang 

official dari anime tersebut, hingga pakaian. Penggemar anime pun biasanya rela 

mengeluarkan uang banyak untuk membeli barang yang biasanya berkaitan 

dengan anime yang mereka suka. 

Dengan adanya kolaborasi antara UNIQLO dan Jujutsu Kaisen ini, banyak 

penggemar yang cukup antusias bahkan sampai mencakup penggemar di luar dari 

Jujutsu Kaisen. Hal tersebut diharapkan dapat berdampak positif dan dapat 

mendongkrak citra dari brand merek UNIQLO ini. 

Berdasarkan uraian yang ada, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

tentang hubungan antara kolaborasi tersebut. Peneliti ingin mengetahui apakah 

dengan berkolaborasi dengan suatu hal yang sedang ramai dibicarakan di pasar 

dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Maka 

dari itu, peneliti melakukan penelitian yang berjudul “Dampak Kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen Terhadap Minat Beli Fans Jujutsu Kaisen di 

Medan.” 

 

1.2. Pembatasan Masalah 

Penelitian ini terbatas pada dampak dari kolaborasi terhadap keputusan 

pembelian konsumen di kota Medan, dan penelitian ini hanya dilakukan terhadap 
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fans dari Jujutsu Kaisen yang berdomisili di Medan yang tergabung dalam 

komunitas Medan Anime Club. 

1.3. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah “Apakah terdapat dampak kolaborasi antara 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen terhadap minat beli fans Jujutsu Kaisen di Medan?” 

 

1.4. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari dilakukannya penelitian ini yaitu untuk mengetahui 

bagaimana dampak kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen terhadap minat beli 

fans Jujutsu Kaisen di Medan. 

 

1.5. Manfaat Penelitian 

Diungkapkan bahwa penelitian ini memiliki manfaat sebagai berikut: 

1. Secara teoritis 

Sebagai bahan penjelasan serta acuan mahasiswa jurusan ilmu komunikasi 

yang ingin lebih mengetahui tentang dampak dari kolaborasi antara dua 

perusahaan besar terhadap minat beli para konsumen. 

2. Secara Praktis 

Peneliti dapat menambah wawasan dan pengetahuan serta membaginya 

dengan mahasiswa jurusan ilmu komunikasi lainnya, khususnya tentang 

bagaimana dampak dari kolaborasi antara dua perusahaan besar terhadap minat 

beli para konsumen. 
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1.6. Sistematika Penulisan 

Pada penulisan proposal skripsi ini, peneliti membuat sistematika sebagai 

berikut: 

BAB I :  Merupakan pendahuluan yang menerangkan latar belakang 

masalah, pembatas masalah, rumusan masalah, serta tujuan dan 

manfaat dari penelitian ini. 

BAB II :  Merupakan uraian teoritis yang menguraikan tentang komunikasi 

pemasaran, bauran pemasaran, minat beli, perilaku konsumen, 

UNIQLO, anime, teori AIDDA dan Jujutsu Kaisen. 

BAB III :  Merupakan persiapan dari pelaksanaan yang menguraikan tentang 

metodologi penelitian, kerangka konsep, definisi konsep, 

operasionalisasi konsep, narasumber, teknik pengumpulan data, 

teknik analisis data, lokasii dan waktu penelitian. 

BAB IV : Bab ini berisikan hasil penelitian dan pembahasan. 

BAB V : Bab ini merupakan bab penutup yang terdiri dari simpulan dan 

saran. 
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BAB II 

URAIAN TEORITIS 

2.1. Komunikasi Pemasaran 

Secara garis besar, komunikasi pemasaran dibangun oleh dua bidang 

keilmuan yakni komunikasi dan pemasaran. Komunikasi adalah proses pertukaran 

pesan dari komunikator kepada komunikan baik secara verbal maupun non verbal 

dengan tujuan untuk mengubah tingkah laku (Yanti, 2019). Proses yang terjadi 

dalam komunikasi merupakan proses timbal balik yang mempengaruhi satu sama 

lain antara si pengirim dan pemilik. Dan dapat dipahami pula, bahwa pesan yang 

ditukarkan oleh komunikator dan komunikan mengandung informasi, gagasan, 

ide, informasi, perasaan, dan juga pikiran. 

Sedangkan untuk pemasaran, pengertian pemasaran yang paling mendasar 

adalah kegiatan manusia yang bertujuan mempertukarkan barang untuk 

memuaskan serta memenuhi kebutuhan hidup. Pemasaranpun lebih sering dikenal 

dengan kata penjualan. Pemasaran adalah segala kegiatan terkait dengan iklan 

atau penjualan eceran (Morissan, 2012, hal. 2). Pemasaran tidak hanya tentang 

riset dan promosi, kegiatan lain seperti pembujukan, promosi, dan publikasi juga 

terdapat di dalamnya. 

Seiring dengan perkembangan zaman, pemasaran yang modern kini pun tidak 

selalu menjual barang-barang secara tunai, karena telah diciptakannya alat 

pembayaran lain seperti saham, surat berharga, dan sejenisnya. American 

Marketing Assocation pun mendefenisikan pemasaran sebagai suatu proses mulai 

dari perencanaan sampai dengan eksekusi (Panuju, 2019, hal. 4). Ada beberapa 
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tahapan yang terdapat dalam proses tersebut, yaitu konsep pemasaran, penetapan 

harga, strategi promosi, dan juga pendistribusian. Semua tahapan tersebut 

dilakukan agar mencapai tujuan konsumen maupun perusahaan yang 

mengelolanya. Sejak awal, konsep pemasaran tidak memiliki banyak pergeseran 

kecuali pada tingkat tekanan dikarenakan permintaan pasar atau lingkungan yang 

berubah-ubah. Konsumenpun selalu menjadi yang nomor satu di dunia 

pemasaran. Ruang lingkup dari pemasaran ini pun tidak hanya ada pada dunia 

bisnis dan kini sudah mulai tersebar ke dimensi yang lain. Dewasa ini, pemasaran 

tidak lagi digunakan oleh koorporat bisnis saja, tetapi organisasi-organisasi sosial 

kemasyarakatan atau departemen-departemen pemerintah juga menggunakannya 

(N. Sari, 2012). Berkembang atau tidak suatu usaha dapat ditentukan oleh 

bagaimana penjual melakukan pemasaranya. Salah satu hal yang dapat 

menentukan keberhasilan usaha yang dikelola adalah keberadaan sumber daya 

manusia. Produsenpun akan semakin berhasil bila diimbangi dengan layanan yang 

disediakan serta kualitas dari produk yang dijual. 

Ketika digabung, komunikasi dan pemasaran telah menciptakan kajian baru 

yang disebut dengan komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah 

proses komunikasi dengan cara membujuk atau mengajak untuk mempromosikan 

barang atau jasa (Fitriah, 2018, hal. 5). Komunikasi Pemasaran merupakan bentuk 

komunikasi yang bertujuan untuk memperkuat strategi pemasaran, guna meraih 

segmen pasar yang lebih luas (Lestari, 2016). Pada tahun 1980-an, berbagai 

perusahaan di negara-negara maju, khusunya Amerika Serikat, mulai menyadari 

perlunya upaya untuk mengintegrasikan seluruh instrumen promosi yang dimiliki 



9 
 

 
 

untuk meningkatkan angka penjualan (Morissan, 2012, hal. 7). Kemudian IMC 

(Intergrated Marketing Communication) atau komunikasi pemasaran terpadu 

tercipta saat perusahaan-perusahaan mulai bergerak menuju proses tersebut yang 

mana sudah mencakup berbagai kegiatan promosi atau elemen lainnya. Konsep 

dari IMC ini ialah melihat kelebihan dari perencanaan mendalam yang 

mengevaluasi peranan dari berbagai disiplin komunikasi (iklan, tanggapan 

langsung, promosi, humas) yang telah digabungkan guna melihat hasil yang 

penuh dengan kejelasan, maksimal, dan konsisten untuk meningkatkan hasil 

penjualan.  

Menurut Tjiptono (Fitriah, 2018, hal. 8), tujuan dari komunikasi pemasaran 

yaitu untuk mendapat respon dari konsumen meliputi: 

a. Efek Kognitif, yaitu membentuk suatu kesadaran informasi tertentu. 

b. Efek Afektif, yaitu memberikan pengaruh untuk konsumen melakukan sesuatu, 

yaitu melakukan transaksi pembelian. 

c. Efek Konatif, yaitu mebentuk khalayak untuk tindakan berikutknya, dan 

tindakan yang diharapkan adalah pembelian ulang. 

Menurut Kenedy dan Soemanagara (Fitriah, 2018, hal. 7), ada lima model 

bauran komunikasi pemasaran, yaitu: 

1. Iklan, merupakan komunikasi massa melalui media seperti radio, surat 

kabar, televisi, dan media lainnya. 

2. Promosi Penjualan, terdiri dari semua proses yang merancang untuk 

terjadinya pembelian pada suatu produk. 
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3. Hubungan Masyarakat, ialah sesuatu yang merangkum seluruh komunikasi 

yang direncanakan, baik ke dalam organisasi maupun luar organisasi guna 

mencapai tujuan-tujuan spesifik. 

4. Penjualan Perorangan, yaitu bentuk komunikasi langsung antara penjual 

dengan calon penjual. 

5. Penjualan Langsung, yaitu tindakan yang dilakukan oleh produsen untuk 

berkomunikasi dengan calon konsumen guna menimbulkan transaksi 

penjualan. 

 

2.2. Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran (Marketing mix) adalah gabungan beberapa elemen 

strategi pemasaran yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasaran di sasaran yang dituju (Yuliasih et al., 2021). Marketikng mix adalah 

konsep utama dari modern marketing untuk menaikkan tingkat penjualan. 

Product, Price, Promotion, dan Place merupakan strategi untuk mendorong 

loyalitas merek, yang kemudian berdampak untuk proses minat beli dari 

konsumen. Konsep marketing 4P jauh lebih signifikan dan berpengaruh dalam 

penjualan secara kognitif dan afektif. Untuk variabel-variabel pemasaran, bauran 

pemasaran tidak ada batasnya sehingga tidak menutup kemungkinan jika hal 

tersebut bisa berkembang dan meluas sesuai dengan kebutuhan yang dimiliki 

perusahaan (Gultom et al., 2014). 

Awalnya, bauran pemasaran diusulkan oleh Neil Borden pada tahun 1953 

yang mana kemudian Jerome McCarthy mendefenisikan 4P sebagai kombinasi 
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dari semua faktor yang dapat dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan pasar (Al-

Fadly, 2020). Dalam 4P, product adalah barang atau jasa yang diproduksi oleh 

organisasi dalam skala besar dan ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen. Price adalah biaya yang harus dibayar pelanggan untuk barang atau 

jasa yang disediakan oleh perusahaan. Harga mungkin merupakan faktor utama 

dalam pemasaran dan harga ditentukan oleh semua aspek produksi produk. Place 

adalah tempat produk tersedua bagi pelanggan dan akan ada di lokasi manapun 

baik fisik atau virtual (online). Dan Promotion adalah upaya pemaparan produ ke 

konsumen melalui berbagai media termasuk iklan, promosi mouth to mouth, 

media sosial, dsb. Promosi ini adalah alat komunikasi yang merangkum 3P 

pertama dengan menempatkan produk yang tepat, di tempat yang tepat, dan di 

waktu yang tepat dengan tujuan untuk menarik minat para konsumen. 

Secara tradisional, bauran promosi atau marketing mix hanya ada 4P yang 

terdiri dari product, price, place, dan promotion di atas. Namun, karena konsumen 

yang semakin bervariasi, ada penambahan 3P dalam marketing mix ini, yaitu 

People, Process, dan Physical Environment. Dan sekarang, bauran promosi ini 

dikenal sebagai bauran pemasaran 7P atau terkadang disebut juga sebagai 

marketing mix (Hashim & Hamzah, 2014). 

Untuk penambahan 3P di atas, diketahui bahwa: 

1. People adalah interaksi antara konsumen dan juga produsen yang dapat 

mempengaruhi kepuasan mereka. 

2. Process adalah operasi input dan output dari produsen ke konsumen. 
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3. Physical Environment adalah upaya untuk membuat lingkungan tempat 

pembelian semenarik mungkin untuk menarik minat beli konsumen. 

 

2.3. Minat Beli 

Minat beli adalah kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian 

terhadap suatu produk dengan mencari informasi dari berbagai sumber (Shahnaz 

& Wahyono, 2016). Minat beli merupakan keinginan tersendiri dalam benak 

konsumen dan sering kali berlawanan dengan kondisi keuangan individu tersebut. 

Konsumen yang tertarik dan memiliki sikap positif terhadap produk tertentu, 

dapat memunculkan minat pembelian terhadap produk yang bersangkutan. Akan 

tetapi, walaupun konsumen tertarik dengan produk tersebut, belum tentu 

konsumen akan membeli produk tersebut. 

Bagi produsen, ketika mereka meminta konsumen untuk membeli produk 

mereka, produsen haruslah memperhatikan dan menentukan keadaan yang tepat, 

lokasi pembelian, tujuan pembelian, waktu pembelian, dan yang lainnya agar 

dapat memikat konsumen. Hal lainnya yang menjadi faktor penentu adalah harga, 

hal tersebut dikarenakan eksptesai uang yang mereka keluarkan akan sesuai 

dengan apa yang mereka dapatkan (Sakinah & Firmansyah, 2021). Menurut 

Samuel dan Wijaya, unsur-unsur yang dapat memengaruhi seseorang untuk 

membeli suatu produk, yaitu (Damayanti, 2019): 

1. Rangsangan, yaitu dorongan seseorang untuk melakukan tindakan sesuatu. 

2. Kesadaran, suatu hal yang masuk ke dalam diri seseorang yang biasanya 

dipengaruhi oleh produk baik barang atau jasa. 
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3. Pencarian informasi, yaitu proses dimana mencari informasi baik itu secara 

internal maupun eksternal. Dan informasi menjadi salah satu unsur eksternal 

yang paling penting. 

 

2.4. Teori AIDDA 

Menurut Kotler dan Keller (Kotler & Keller, 2009, hal. 179), teori AIDDA 

(Attention, Interest, Desire, Decision, and Action) adalah suatu pesan yang harus 

mendapatkan elemen-elemen seperti perhatian, ketertarikan, keinginan atau minat, 

dan mengambil tindakan. Teori AIDDA ini adalah teori yang sangat sesuai dalam 

tahapan iklan (Adhani & Priadi, 2017). Adapun keefektivitasan menggunakan 

teori ini yaitu: Attention (perhatian), Interest (ketertarikan), Desire (keinginan), 

Decision (keputusan), dan Action (tindakan): 

1. Attention (perhatian), merupakan keinginan seseorang untuk mencari serta 

melihat sesuatu. Contoh untuk membuat daya tarik adalah dengan membuat 

promosi. 

2. Interest (ketertarikan), merupakan tahap dimana keinginan untuk mengetahui 

sesuatu lebih dalam yang menimbulkan daya tarik. 

3. Desire (keinginan), merupakan kemauan yang timbul dari hati terhadap hal 

yang menarik perhatian. 

4. Decision (keputusan), merupakan kemauan yang timbul untuk melakukan 

suatu hal. 
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5. Action (tindakan), tindakan merupakan tahap penentu yang mana ini 

merupakan suatu kegiatan untuk merealisasikan ketertarikan mereka terhadap 

sesuatu. 

Konsep teori AIDDA sendiri menjelaskan proses psikologis yang terjadi pada 

khalayak dalam menerima pesan-pesan yang ada dalam komunikasi. Dalam hal 

ini, sebuah pesan dalam komunikasi harus menimbulkan daya tarik dan 

memancing perhatian dari komunikannya.  

 

2.5. Perilaku Konsumen 

American Marketing Association (AMA) mendefenisikan bahwa perilaku 

konsumen merupakan interaksi dinamis dari pengaruh, perilaku, kesadaran, dan 

dimana manusia melakukan pertukaran aspek hidupnya (Wasil, 2018). Memahami 

perilaku konsumen merupakan tugas yang cukup sulit dan kompleks dikarenakan 

banyaknya variabel-variabel yang memengaruhinya dan variabel-variabel tersebut 

cenderung berinteraksi. Maka dari itu, perusahaan bisa dikatakan berhasil apabila 

mereka dapat memahami perilaku konsumen dan mereka tentu akan mendapat 

kepuasan dari konsumennya. 

Konsumen yang loyal tentu akan mendatangkan keuntunga bagi produsennya 

karena konsumen akan terus membeli barang yang mereka inginkan. Namun, jika 

konsumen kesulitan dalam mendapatkan produk yang mereka inginkan, 

konsumen cenderung akan berpaling ke merek lain. Namun, aspek-aspek lain 

perlu diperhatikan secara serius apabila terdapat konsumen yang tidak loyal dan 

hanya membeli produk karena kebiasaan mereka aja. Sikap berbeda dengan 
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perilaku, sikap terbatas pada merespon lingkungan sekitar setelah adanya evaluasi 

dalam diri yang diirngi beberapa komponen afektif, konatif, dan konatif yang 

berinteraksi dengan objek. Menurut Secord dan Backman (1964), mereka 

mendefenisikan sikap ke dalam perasaan (afeksi), pemikiran (kognisi, dan 

predisposisi tindakan (konasi) seseorang terhadap lingkungan sekitarnya (Anshori, 

2018). 

Sedangkan untuk pemilih dapat dianalisis dengan 3 tahap pendekatan yaitu 

pendekatan sosiologis, pendekatan psikologis, dan pendekatan resional. Menurut 

Bilson Simamora (Wasil, 2018), pihak-pihak yang terlibat dalam proses 

pembelian adalah sebagai berikut: 

1. Inisiator, yaitu orang yang pertama kali menyarankan untuk membeli 

produk atau jasa tertentu dari suatu perusahaan. 

2. Influencer atau si pemberi pengaruh, yaitu orang yang pandangannya 

dianggap berbobot dalam melakukan pembelian. 

3. Pengambil keputusan, yaitu orang yang mengammbil keputusan untuk 

membeli atau tidak. 

4. Pembeli, yaitu orang yang melakukan transaki pembelian. 

5. Pemakai, yaitu orang yang menggunakan produk atau jasa yang dijual oleh 

produsen. 

 

2.6. UNIQLO 

UNIQLO merupakan perusahaan ritel ternama yang berasal dari Jepang. 

UNIQLO bergerak di industri pakaian yang menjual Japanese Casual Wear, yang 
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didirikan oleh salah satu orang terkaya di Jepang, Tadashi Yanai. UNIQLO 

dikelola oleh Fast Retailing. Gerai pertama UNIQLO dibuka di Hiroshima, Jepang 

pada tahun 1984 (C. R. Sari & Hidayat, 2021). Sedangkan untuk di Indonesia, 

UNIQLO pertama kali di buka di Lotte Shopping Avenue Kuningan pada tahun 

2013. Di Indonesia, UNIQLO sudah memiliki 26 gerai yang sudah tersebar di 

beberapa kota. UNIQLO mengatakan kalau model bisnis mereka adalah SPA 

(Specialty Store Retailer of Private Apparel) atau biasa dikenal dengan pengecer 

khusus untuk merek sendiri. Semua tahap meliputi desain, produksi, higga 

penjualan secara ecer dilakukan sendiri oleh perusahaan  

Gambar 2.1 Logo UNIQLO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: (UNIQLO, 2021) 

UNIQLO yang sudah mendunia ini memiliki slogan “Life Wear” dengan 

tujuan untuk menciptakan pakaian inovatif berkualitas tinggi yang universal 

dalam hal desain dan kenyamanan. UNIQLO berfokus kepada “Life Wear” 

dengan menciptakan pakaian yang berkualitas tinggi dikarenakan tren fashion 
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yang selalu berubah serta munculnya tren-tren baru. UNIQLO sendiri tidak terlalu 

ingin mengikuti tren yang ada, dikarenakan UNIQLO percaya dengan 

menciptakan pakaian yang simple dan basic, para konsumenpun bisa 

menggunakan baju tersebut secara mix and match sehingga dapat 

mengekspresikan gayanya sendiri. Bagi UNIQLO, mereka tidak mencari 

kesempurnaan dalam berpakaian, akan tetapi mereka mengejar perkembangan 

yang bermanfaat bagi konsumen mereka (UNIQLO Business Model, 2021). 

UNIQLO menjual berbagai varian pakaian yang dimulai dari Kemeja, T-

Shirt, Celana, Outwear, hingga Aksesoris pria maupun wanita. Produk dan pasar 

UNIQLO ditujukan kepada semuan kalangan baik itu wanita, pria, anak-anak, 

maupun balita. Produk UNIQLO dimulai dari harga Rp 69.000 – Rp 500.000  

ke atas seperti Jeans ataupun Jaket. Hal-hal lain yang membuat produk UNIQLO 

menonjol dari rekan-rekannya adalah produk UNIQLO menggunakan teknologi 

Airism & Heattech, yang membantu tubuh tetap nyaman  meski dalam kondisi 

berkeringat (UNIQLO, 2021). 

 

2.7. Anime 

Salah satu budaya populer yang berasal dari Jepang adalah Animasi Jepang 

atau yang biasa dikenal dengan sebutan anime. Anime memiliki banyak 

penggemar di berbagai belahan dunia termasuk Indonesia, dikarenakan gaya 

penggambaran yang unik serta bervariasinya jenis cerita yang disajikan. Kata 

anime sendiri berasal dari kata animation yang diucapkan dalam bahasa Jepang. 

Menurut Poitras, anime  bagi penduduk Jepang adalah animasi pada umumnya, 
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akan tetapi masyarakat di luar Jepang menganggap anime hanyalah animasi yang 

berada dan dibuat di jepang (Anjani & Astiti, 2020). 

Anime disajikan dengan gambar warna-warni yang bergerak serta 

menampilkan beberapa watak tokoh dalam berbagai genre cerita yang ditujukan 

pada beragam jenis penonton (Sukmana et al., 2015). Beriringan dengan 

peluncuran film tanpa suara yang berjudul Imokawa Mukuzo Genkanban no Maki  

karya Oten Shimokawa pada tahun 1917, animepun memulai debutnya dan hal 

tersebut menjadi dasar awal bagi perkembangan anime di Jepang.  

Menurut (Sukmana et al., 2015), anime dapat dibedakan menurut target 

penontonnya, yaitu: 

a. Shoujo, ialah  anime yang memiliki taget pasar remaja perempuan. 

Contohnya adalah Kimi Ni Todoke, Horimiya: Hori-san To Miyamura-kun, 

Ao Haru Ride. 

b. Shounen, ialah anime yang memiliki target pasar untuk remaja laki-lako. 

Contohnya adalah Naruto, Jujutsu Kaisen, Tokyo Revengers, Black Clover, 

One Piece. 

c. Seinen, ialah anime yang memiliki target penonton laki-laki dewasa. 

Contohnya adalah Monster, Mushishi, Vinland Saga. 

d. Josei, ialah anime yang ditujukan untuk wanita dewasa. Contohnya adalah 

Nodame Centabile, Sakamichi no Apollon, Paradise Kiss, Chihayafuru. 

e. Kodomo, sesuai dengan namanya yang berarti “anak-anak”, anime ini 

memiliki target penonton anak-anak. Contohnya adalah Hamtar, Doraemon, 

Hello Kitty. 
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Pada tahun 1970-an, anime mulai masuk ke pasar Indonesia dan  memiliki 

puncak minat paling tinggi pada tahun 1990-an setelah adanya tayangan 

Doraemon di siaran TV swasta RCTI (Anjani & Astiti, 2020). Penggemar 

animepun tidak hanya terbatas pada anak-anak saja tetapi juga mencapai orang 

dewasa. Hal tersebut bisa dibuktikan dari adanya beberapa genre anime di atas. 

 

2.8. Jujutsu Kaisen 

Jujutsu Kaisen (terjemahan: “Pertarungan Sihir”) adalah sebuah seri manga 

asal Jepang yang ditulis dan diilustrasikan oleh Gege Akutami. Manga adalah 

komik yang dibuat dalam bahasa Jepang dan berasal dari Jepang. Jujutsu Kaisen 

resmi mendapatkan animasinya yang diproduksi oleh MAPPA Studio sejak bulan 

Januari 2020 dengan total 24 episode. Anime Jujutsu Kaisen ini termasuk ke 

dalam anime dengan genre Shounen, Action-Adventure, dan Supernatural yang 

diperuntukkan untuk remaja laki-laki (VIZ, 2021). 

Gambar 2.2 Poster Jujutsu Kaisen 

 

 

 

 

  

 

Sumber: (VIZ, 2021) 
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Jujutsu Kaisen bercerita tentang petualangan seorang anak SMA penyihir 

Tokyo  bernama Yuji Itadori yang harus bertarung melawan kutukan-kutukan 

serta memiliki raja kutukan dalam tubuhnya yang bernama Ryomen Sukuna. 

Dalam petualangan membunuh para kutukan, Yuji dibantu oleh rekan-

rekannya yang berama Nobara Kugisaki, Megumi Fushiguro, dan seorang guru 

yang bernama Gojo Satoru. Sejak diterbitkan pada tanggal 5 Maret 2018 hingga 

sekarang oleh Viz Media, Jujutsu Kaisen sudah mengeluarkan 18 volume manga 

yang memiliki 157 bab dengan latar belakang cerita yang terus bersambung. 

Pada tahun 2020, manga Jujutsu Kaisen sudah terjual sebanyak lebih dari 8,5 

juta kopi dan animenya menjadi anime paling banyak ditonton lewat layanan 

streaming per-bulan April 2021 yang diikuti oleh Detective Conan (Case Closed) 

(Natalie, 2020). Anime Jujutsu Kaisen bia ditemui di beberapa layanan streaming 

secara legal seperti Netflix, Bili-Bili, Iqiyi, dan Vidio. Selain mengeluarkan 

anime, Jujutsu Kaisen sudah mengluarkan movie yang berjudul Gekijou-ban 

Jujutsu Kaisen 0 atau Jujutsu Kaisen 0: The Movie. Dan pada tanggal 04 Juni 

2021, Jujutsu Kaisen melakukan kolaborasi bersama perusahaan pakaian ternama 

UNIQLO. Sejak hari perilisannya, para penggemar anime Jujutsu Kaisen sangat 

antusias sehingga UNIQLO mengadakan batch 2 karena permintaan penggemar 

yang tinggi. Koleksi dari kolaborasi ini menampilkan pemeran utama dan 

rekannya Yuji Itadori, Nobara Kugisaki, Megumi Fushiguro, dan Gojo Satoru. 

Selain itu, ada beberapa karakter lain yangg ikut menjadi model dari kolaborasi 

ini (UNIQLO, 2021). 
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Berdasarkan siaran pers UNIQLO, baju yang merupakan hasil kolaborasi 

tersebut sudah terjual melampaui 45 juta Kopi dan akan terus bertambah. Dan 

pada tanggal 24 Desember 2021, UNIQLO akan menambahkan seri Jujutsu 

Kaisen yang berasal dari Jujutsu Kaisen 0: The Movie sebagai seri baru dengan 

karakter baru sebagai penjualan mereka yang berjudul Jujutsu Kaisen 0 x 

UNIQLO. 

2.9. Hipotesis 

 Hipotesis adalah suatu jawaban sementara tentang suatu penelitian yang 

kebenarannya masih harus dibuktikan oleh peneliti. Hipotesis bersifat dugaan, dan 

rumusan hipotesis mengakibatkan salah satu akan selalu bernilai benar dan salah 

satunya akan selalu bernilai salah (Lolang, 2015). Adapun hipotesis dari 

penelitian ini, yaitu: 

Ha  =  Terdapat pengaruh antara kolaborasi UNIQLO dan Jujutu Kaisen terhadap 

minat beli fans Jujutsu Kaisen di Medan. 

Ho = Tidak terdapat pengaruh antara kolaborasi UNIQLO dan Jujutu Kaisen 

terhadap minat beli fans Jujutsu Kaisen di Medan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis Penelitian 

Berdasarkan rumusan dan masalah tujuannya, jenis penelitian yang 

digunakan dalam penlitian ini adalah penelitian asosiatif dengan pendekatan 

metode kuantitatif. Menurut Creswell (Creswell, 2019, hal. 5), penelitian 

kuantitatif adalah metode-metode untuk menguji hubungan antar dua variabel 

dalam teori-teori tertentu yang menggunakan angka-angka dan kemudian 

dianalisis secara statistik.  

Penelitian kuantitatif ini lebih menitikberatkan kepada pengukuran, sampling, 

dan desain penelitian karena penilitian ini menggunakan pendekatan deduktif 

yang lebih berfokus pada perencanaan detail sebelum analisa dan pengumpulan 

data (Neuman, 2014, hal. 122). Kemudian, penelitian ini menggunakan teknik 

pengumpulan data dengan cara Field Research, yangmana penelitian yang 

didasarkan pada tinjauan langsung pada objek yang akan diteliti guna 

mempermudah data primer. 

Peneliti memilih metode ini karena dianggap sesuai dengan rumusan masalah 

dan tujuan penelitian, yakni untuk mengetahui dampak kolaborasi UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen terhadap minat beli fans Jujutsu Kaisen di Medan. 
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3.2. Kerangka Konsep 

Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2018, hal. 189), kerangka konseptual adalah 

artifisial tentang hubugan antara variabel yang disusun dari banyak teori yang 

telah dideskripsikan. 

Adapun kerangka konsep pada penelitian yang berjudul “Dampak Kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen terhadap Minat Beli Fans Jujutsu di Medan, yaitu: 

Gambar 3.1 Kerangka Konsep 

 

 

 

 

 

Sumber: Olahan Peneliti, 2022 

 

3.3. Defenisi Konsep 

Defenisi konsep adalah penegasan dan penjelasan suatu konsep yang 

menggunakan kata-kata yamg mana tidak menggunakan deskriptor, indikator, dan 

bagaimana cara mengukurnya (Yusi et al., 2017) Definisi konsep sangat 

diperlukan untuk mempertegas masalah yang akan diteliti oleh peneliti. 

Komunikasi pemasaran adalah proses komunikasi dengan cara membujuk 

atau mengajak untuk mempromosikan barang atau jasa. Komunikasi pemasaran 

bertujuan untuk memperkuat strategi pemasaran, guna meraih segmen pasar yang 

lebih luas . Maka dari itu, UNIQLO mengadakan kolaborasi dengan anime Jujutsu 

Kaisen guna menunjang angka penjualan mereka.  

Kolaborasi UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen 

Minat Beli 

Brand Komunikasi 

Pemasaran 

Teori  

AIDDA 

Dampak 

Kolaborasi 
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Teori AIDDA adalah suatu pesan yang harus mendapatkan elemen-elemen 

seperti perhatian, ketertarikan, keinginan atau minat, dan mengambil tindakan. 

Anime Jujutsu Kaisen adalah animasi warna-warmi yang bergerak, yag 

memiliki cerita tentang pertarungan penyihir dengan Yuuji Itadori sebagai 

pemeran utamanya. Dalam alur ceritanya, Yuuji Itadori harus mengalahkan 

banyak kutukan dengan adanya raja kutukan di dalam tubuhnya. 

Minat beli adalah kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian 

terhadap suatu produk dengan mencari informasi dari berbagai sumber yang ada. 

Meski para konsumen memiiki minat beli yang tinggi, hal tersebut tentu masih 

berlawanan dengan kondisi finansial mereka dan terkadang mereka tidak membeli 

produk yang mereka inginkan. 

Brand adalah segala hak yang terkait denga produk yang biasa disimbolkan 

dengan angka, huruf, maupun gambar baik berwujud maupun tidak berwujud 

yang digunakan dalam perdagangan dan juga jasa. 

 

3.4. Defenisi Operasional 

Defenisi operasional adalah suatu definisi yang diberikan kepada variabel 

atau dengan cara mendefenisikan kegiatan yang diperlukan guna mengukur suatu 

variabel tertentu (Farkhan & Ika, 2013). Maka dari itu, yang menjadi definisi 

operasional dari variabel X dan Y sebagai berikut: 

1.  Variabel Bebas (X) Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi variabel lain yang biasa 

ditulis dengan simbol X. Kolaborasi antara UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 
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merupakan inti dari strategi pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan 

dari UNIQLO. Adapun indikator dari variabel X adalah: (1) Promosi, (2) 

Kolaborasi, (3) Iklan, (4) Penjualan, dan (5) Publisitas. 

 

2.  Variabel Terikat (Y) Minat Beli 

Variabel Y adalah varibel yang dipengaruhi oleh adanya variabel bebas. 

Minat beli adalah kemungkinan konsumen yang akan melakukan tindakan 

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Adapun indikator dari variabel Y 

adalah: (1) Perhatian, (2) Daya Tarik, (3) Keinginan, (4) Perilaku Keputusan, dan 

(5) Tindakan. 

Tabel 3.1 Defenisi Operasional 

NO Uraian Indikator 

1. Variabel X 

Kolaborasi UNIQLO dan Jujustu 

Kaisen 

a. Promosi,  

b. Kolaborasi,  

c. Iklan,  

d. Penjualan,  

e. Publisitas 

 

2. Variabel Y 

Minat Beli 

a. Perhatian, 

b. Daya tarik,  

c. Keinginan, 

d. Perilaku Keputusan, 

e. Tindakan, 

Sumber: Olahan peneliti 2022 

3.5. Populasi dan Sampel 

Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2013, hal. 80), populasi adalah wilayah yang 

terdiri atas objek atau subjek yangmana memiliki karakteristik serta kualitas 

tertentu. Populasi tidak hanya orang, melainkan juga objek dan benda lainnya. 
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Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah komunitas penggemar 

dari anime Jujutsu Kaisen, yang bernama Medan Anime Club dengan jumlah 515 

anggota. 

 Sementara itu, menurut Sugiyono (Sugiyono, 2013, hal. 81), sampel 

adalah sebagian objek nyata yang memiliki karakteristik tertentu dan mewakili 

populasi tersebut. Sampel adalah salah satu elemen yang dipilih dengan cara 

tertentu dari populasi. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini 

menggunakan teknik simple random samping. Menurut Sugiyono (Sugiyono, 

2013, hal. 81), simple random sampling adalah teknik pengambilan sample dari 

anggota populasi yang dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang 

ada di dalam populasi tersebut. 

 Teknik pengambilan sampel menggunakan model Random Sampling 

berdasarkan jumlah anggota Medan Anime Club yang menggunakan rumus 

Slovin: 

 

Keterangan: 

n = Jumlah Sampel 

N = Jumlah Populasi 

e = Rentan kelonggaran ketelitian kesalaha pengambilan sampel yang masih bisa 

ditolerir, e=0,1 atau 10% 

Dalam rumus Slovin ada ketentuan sebagai berikut: 

Nilai e = 0,1 untuk populasi dalam jumlah besar 

Nilai e = 0,2 untuk populasi dalam jumlah kecil 
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Rentan sampel yang dapat diambil dari teknik Slovin ini berkisar 10-20% dari 

populasi penelitian. Adapun perhitungan sampel adalah sebagai berikut: 

  
   

           
 

  
   

           
 

  
   

      
 

  
   

    
        

Maka n digenapkan menjadi 84. 

 

3.6. Teknik Pengambilan Data 

Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2013, hal. 137), teknik pengambilan data 

adalah salah satu metode penelitian untuk mengumpulkan data atau informasi 

yang ada di lapangan. Teknik pengambilan data adalah bagian terpenting dalam 

suatu penelitian. Adapun teknik pengambilan data yang ada ialah: 

a. Pengamatan (Observasi), yaitu pengamatan yang dilaksanakan secara 

langsung untuk mengamati masalah yang ada. 

b. Angket (Quisioner), yaitu teknik pengumpulan data dengan cara 

mengajukan pertanyaan tertulis untuk dijawab secara tertulis oleh para 

responden. 
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3.7. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan suatu bentuk usaha yang dilakukan oleh peneliti 

untuk mengolah data yang telah dikumpulkan guna memperoleh hasil yang 

menjawab maksud dan tujuan dari penelitian (Astuti et al., 2021). Dalam 

penelitian ini, teknik analisis data yang digunakan adalah teknik kuantitatif karena 

adanya perhitungan dengan angka-angka serta digunakannya skala Likert. 

Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2013, hal. 93), skala Likert digunakan untuk 

mengukur sikap, persepsi, serta pendapat seseorang atau kelompok tentang 

fenomena sosial. Jawaban yang ada di skala Likert mempunyai gradiasi yang 

sangat positif hingga negatif. Hal tersebut dapat berupa kata-kata Sangat Setuju, 

Setuju, Kurang Setuju, Tidak Setuju, Sangat Tidak Setuju dan diberi skor 1,2,3,4, 

hingga 5. 

 

3.7.1 Uji Korelasi Pearson Product Moment 

 Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2013, hal. 188), korelasi produk moment 

untuk mengetahui adanya hubungan antara variabel bebas (X) dan variabel terikat 

(Y). Dengan menggunakan rumus Pearson Product Moment Korelation yang 

kemudian kata yang diperoleh dilokasi penelitian dengan cara mengumpulkan, 

menginterpretasikan, dan mengklarifikasi data yang berhubungan dengan masalah 

yang ada, dimana data serta fakta digambarkan dan dijelaskan sebagaimana 

adanya: 
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Keterangan: 

a. rxy = Koefesiensi antara x dan y adalah bilangan yang menunjukkan besar-

kecilnya hubungan variabel x dan y. 

b. x =  Variabel bebas  

c. y = Variabel Terikat 

d. n = Jumlah Responden 

Pada penelitian ini ditetapkan taraf signifikansinya sebesar 0,05 (α = 0,05) 

atau 5%, dengan tingkat kepercayaannya yang sebesar 95%. Adapula kriteria yang 

ada penelitian ini yaitu: 

1. Jika nilai r hitung ˃ r tabel maka artinya terdapat dampak antara variabel x 

terhadap variabel y. 

2. Jika nilai r hitung ˂ r tabel artinya tidak terdapat dampak antara variabel x 

terhadap variabel y. 

Tabel 3.2 Interpretasi Koefesien Product Moment Menurut Gulford 

Interval Koefesien Tingkat Hubungan 

0,00-0,199 Sangat rendah 

0,20-0399 Rendah 

0.40-0.599 Sedang 

0,60-0,799 Kuat 

0,80-1000 Sangat Kuat 
Sumber: Sugiyono (Sugiyono, 2013, hal. 184). 

 

3.7.2 Uji Parsial (t) 

Menguji pengaruh dari masing-masing variabel bebas terhadap variabel 

terikat adalah merupakan dasar pada Uji t yang mempunyai rumus (Marita, 2015): 
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Keterangan: 

t = Nilai t hitung 

r = Nilai Koefisien kolerasi 

n = Jumlah Sampel 

 

3.7.3 Uji Koefisien Determinasi (Uji R
2
) 

Menurut Ghozali (Ghozali, 2016, hal. 95), semakin besar nilai Rsquare maka 

semakin besar kemampuan variabel X menerangkan variabel Y dan begitu pula 

sebaliknya. Pengujian ini dilakukan untuk melihat berapa besar pengaruh dari 

variabel X terhadap variabel Y dengan rumus: 

 

 

Keterangan: 

Kd  = Koefisien determinasi 

R
2 

 = Koefisien korelasi 

 

3.7.4 Uji Regresi Linear Sederhana 

Uji ini digunakan untuk memperkirakan variabel yang satu degan variabel 

yang lainnya serta bertujuan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen jika 

variabel independen dirubah.  

 

Kd = R2
2
 x 100% 
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Uji regresi linear sederhana memiliki rumus (Fatmawati & Lubis, 2020): 

Y = a + b X 

Keterangan : 

Y = Nilai yang diprediksikan 

a = Konstanta atau jika X = 0 

b = Koefisien regresi 

X = Nilai variabel independen 

3.8. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Penelitian dilakukan pada komunitas penggemar dari anime Jujutsu Kaisen 

yang bernama Medan Anime Club dan penelitian ini dilaksakan mulai Desember 

2021 sampai dengan Maret 2022. 

 

3.9. Deskripsi Ringkas Objek Penelitian 

Objek yang akan diteliti pada penelitian ini adalah komunitas Medan Anime 

Club. Medan Anime Club adalah sebuah komunitas penggemar Anime yang 

dibangun pada tanggal 25 Desember 2016 yang diketuai oleh Diky Derriansyah 

dan Muhammad Alshido Herlanda sebagai sekretaris. Komunitas ini dibangun 

atas dasar sesama penggemar Anime dan juga sebagai tempat untuk saling 

berinteraksi terhadap penggemar lainnya. Tak hanya itu, Medan Anime Club juga 

sering melakukan kegiatan bersama secara offline yang dilakukan dua minggu 

sekali seperti olahraga bersama, menonton bersama, atau hanya sekadar duduk di 

kafe. 
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BAB IV 

 HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1. Hasil Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner berbentuk 

Google Form atau G-form yang disebarkan kepada 84 anggota Medan Anime 

Club melalui group chat WhatsApp oleh peneliti. Penyebaran kuesioner ini 

berlangsung selama 5 hari yang dimulai dari tanggal 25 Februari 2022 hingga 3 

Maret 2022. 

Setelah dilakukannya pengumpulan data responden melalui Google Forrm, 

langkah selanjutnya peneliti akan menyajikan data dalam bentuk analisis data. 

Pada pengumpulan data tersebut, terdapat 26 buah pertanyaan di dalam kuesioner 

yang menggunakan metode skala Likert. Setiap jawaban dari skala Likert ini 

memiliki besaran nilai, yaitu sangat tidak setuju (STS) bernilai 1, tidak setuju (TS) 

bernilai 2, kurang setuju (KS) bernilai 3, setuju (S) bernilai 4, dan sangat setuju 

(SS) bernilai 5. Di dalam penelitian ini, ada dua jenis data yang diambil untuk 

diteliti, yakni dampak kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen (variabel X) dan 

minat beli fans Jujutsu Kaisen (variabel Y).  

4.1.1 Penyajian Data 

a. Identitas Responden 

 Identitas dari responden dalam penelitian ini meliputi jenis kelamin dan 

usia. 
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Responden dalam penelitian ini terdiri atas 53,6% berjenis kelamin laki-laki 

dan 46,4% berjenis kelamin perempuan. 

Tabel 4.1. Jenis Kelamin Responden 

 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

 

 Berdasarkan usianya, responden dalam penelitian ini berasal dari kalangan 

usia yang beragam. Usia responden yang dimulai dari 15-20 tahun sebesar 39,3%, 

usia 21-25 tahun sebesar 53,6%, dan usia 26-30 tahun sebesar 7,1%. 

Tabel 4.2 Usia Responden 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 15-20 33 39,3 39,3 39,3 

21-25 45 53,6 53,6 92,9 

26-30 6 7,1 7,1 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

Sumber: Hasil Penelitian 2022 

 

b. Data Deskripsi Dampak Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

(Variabel X) 

 

Tabel 4.3 Saya mengetahui adanya kolaborasi antara UNIQLO dan Jujutsu 

Kaisen 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki-laki 45 53,6 53,6 53,6 

Perempuan 39 46,4 46,4 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 4 4,8 4,8 4,8 

TS 6 7,1 7,1 11,9 

KS 3 3,6 3,6 15,5 

S 20 23,8 23,8 39,3 
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Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

 

Berdasarkan tabel 4.3, diketahui bahwa jumlah responden yang menjawab 

setuju sebesar 85%, yang menjawab tidak setuju sebesar 11,9%, dan sisanya yang 

menjawab kurang setuju atau netral sebesar 3,6% 

Tabel 4.4 Saya mengetahui adanya kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu 

Kaisen melalui media sosial (Instagram, Twitter, dsb) 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 7 8,3 8,3 8,3 

TS 2 2,4 2,4 10,7 

KS 4 4,8 4,8 15,5 

S 18 21,4 21,4 36,9 

SS 53 63,1 63,1 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

 

Berdasarkan tabel 4.4, diketahui bahwa jumlah responden yang menjawab 

setuju sebesar 84,5%, tidak setuju sebesar 10,7%, dan yang menjawab kurang 

setuju atau netral sebesar 4,8%. 

Tabel 4.5 Kolaborasi yang dilakukan UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

dilakukan untuk meningkatkan penjualan produk dari UNIQLO 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

KS 2 2,4 2,4 6,0 

S 26 31,0 31,0 36,9 

SS 53 63,1 63,1 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

SS 51 60,7 60,7 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Berdasarkan tabel 4.5, 94,1% responden menjawab setuju dan 6% sisanya 

menjawab dengan tidak setuju. Dan tidak ada yang menjawab netral atau kurang 

setuju. 

Tabel 4.6 Kolaborasi yang dilakukan UNIQLO dan Jujutsu Kaisen membuat 

masyarakat tertarik untuk melihat produk UNIQLO lainnya 

 

Sumber: Hasil Penelitian , 2020 

Berdasarkan tabel 4.6, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 76,2%, tidak setuju sebesar 4,8%, dan sisanya menjawab 

netral atau kurang setuju sebesar 19%. 

Tabel 4.7 Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen dibuat untuk menarik 

perhatian dari fans  Jujutsu Kaisen 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

 

Berdasarkan tabel 4.7, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 94,1%, tidak setuju sebesar 6%, dan sisanya yang 

menjawab netral atau kurang setuju sebesar 2,4%. 

 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 4 4,8 4,8 4,8 

KS 16 19,0 19,0 23,8 

S 30 35,7 35,7 59,5 

SS 34 40,5 40,5 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

KS 2 2,4 2,4 6,0 

S 12 14,3 14,3 20,2 

SS 67 79,8 79,8 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Tabel 4.8 UNIQLO memberikan informasi kolaborasi dengan Jujutsu 

Kaisen dengan sangat baik 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.8, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 72,7%, tidak setuju sebesar 9,6%, dan sisanya yang 

menjawan netral atau kurang setuju sebesar 17,9%. 

Tabel 4.9 UNIQLO melakukan kegiatan promosi yang berulang-ulang 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.9, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab sangat setuju sbesar 47,6%, tidak setuju sebesar 9,5%, dan sisanya 

menjawab netral atau kurang setuju sebesar 42,9%. 

Tabel 4.10 UNIQLO melakukan iklan melalui media sosial. 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 4 4,8 4,8 4,8 

TS 4 4,8 4,8 9,5 

KS 15 17,9 17,9 27,4 

S 36 42,9 42,9 70,2 

SS 25 29,8 29,8 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 1 1,2 1,2 1,2 

TS 7 8,3 8,3 9,5 

KS 36 42,9 42,9 52,4 

S 27 32,1 32,1 84,5 

SS 13 15,5 15,5 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 5 6,0 6,0 6,0 

TS 1 1,2 1,2 7,1 

KS 14 16,7 16,7 23,8 

S 32 38,1 38,1 61,9 
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Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.10, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 76,2%, tidak setuju sebesar 7,2%, dan sisanya yang 

menjawab netral atau kurang setuju sebesar 16,7%. 

Tabel 4.11 Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen menggunakan 

desain gambar yang menarik perhatian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.11, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 71,4%, yang menjawab tidak setuju sebesar 14,3%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 14,3%. 

Tabel 4.12 UNIQLO memiliki kemampuan yang baik dalam 

memasarkan produknya 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.12, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 77,4%, yang menjawab tidak setuju sebesar 9,5,3%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 13,1%. 

SS 32 38,1 38,1 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 9 10,7 10,7 14,3 

KS 12 14,3 14,3 28,6 

S 27 32,1 32,1 60,7 

SS 33 39,3 39,3 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 
Valid STS 2 2,4 2,4 2,4 

TS 6 7,1 7,1 9,5 

KS 11 13,1 13,1 22,6 

S 31 36,9 36,9 59,5 

SS 34 40,5 40,5 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Tabel 4.13 Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen menawarkan banyak 

model dan desain baju 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasatan tabel 4.13, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 60,7%, yang menjawab tidak setuju sebesar 14,3%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 25%. 

Tabel 4.14 Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen menawarkan desain 

baju yang mudah diingat oleh konsumen 
 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 2 2,4 2,4 6,0 

KS 10 11,9 11,9 17,9 

S 42 50,0 50,0 67,9 

SS 27 32,1 32,1 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.14, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 82,1%, yang menjawab tidak setuju sebesar 6%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 11,9%.. 

Tabel 4.15 Pesan yang disampaikan UNIQLO dan Jujutsu Kaisen di 

media sudah sangat jelas. 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 5 6,0 6,0 6,0 

TS 7 8,3 8,3 14,3 

KS 21 25,0 25,0 39,3 

S 27 32,1 32,1 71,4 

SS 24 28,6 28,6 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 2 2,4 2,4 2,4 

TS 5 6,0 6,0 8,3 

KS 17 20,2 20,2 28,6 
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Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.15, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 71,5%, yang menjawab tidak setuju sebesar 8,4%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 20,2%. 

Tabel 4.16 UNIQLO memiliki citra baik di kalangan konsumen 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Berdasarkan tabel 4.16, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 89,3%, yang menjawab tidak setuju sebesar 3,6%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 7,1%. 

c. Data Deskripsi Minat Beli Fans Jujutsu Kaisen (Variabel Y) 

Tabel 4.17 Kegiatan promosi yang dilakukan UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

menarik perhatian saya 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

S 34 40,5 40,5 69,0 

SS 26 31,0 31,0 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

KS 6 7,1 7,1 10,7 

S 30 35,7 35,7 46,4 

SS 45 53,6 53,6 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 6 7,1 7,1 10,7 

KS 13 15,5 15,5 26,2 

S 27 32,1 32,1 58,3 

SS 35 41,7 41,7 100,0 

Total 84 100,0 100,0  



40 
 

 
 

Berdasarkan tabel 4.17, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 73,8%, yang menjawab tidak setuju sebesar 10,7%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 15,5%. 

Tabel 4.18 Saya menaruh perhatian besar pada produk-produk yang 

dihasilkan oleh kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Berdasarkan tabel 4.18, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 69,1%, yang menjawab tidak setuju sebesar 14,9%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 19%. 

Tabel 4.19 Desain baju yang dihasilkan oleh kolaborasi UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen menarik perhatian saya. 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Pada tabel 4.19, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang menjawab 

setuju sebesar 70,2%, yang menjawab tidak setuju sebesar 10,7%, dan sisanya 

yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 19%. 

 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 4 4,8 4,8 4,8 

TS 6 7,1 7,1 11,9 

KS 16 19,0 19,0 31,0 

S 25 29,8 29,8 60,7 

SS 33 39,3 39,3 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 6 7,1 7,1 10,7 

KS 16 19,0 19,0 29,8 

S 28 33,3 33,3 63,1 

SS 31 36,9 36,9 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Tabel 4.20 Saya merasa sangat tertarik dengan produk UNIQLO setelah 

mereka mengadakan kolaborasi dengen Jujutsu Kaisen 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Berdasarkan tabel 4.20, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 63,1%, yang menjawab tidak setuju sebesar 16,7%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 20,2%. 

Tabel 4.21 Pesan yang disampaikan dalam kegiatan promosi UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen sangat menarik 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 

Pada tabel 4.20, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang menjawab 

setuju sebesar 61,7%, yang menjawab tidak setuju sebesar 10,7%, dan sisanya 

yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 22,6%. 

  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 11 13,1 13,1 16,7 

KS 17 20,2 20,2 36,9 

S 30 35,7 35,7 72,6 

SS 23 27,4 27,4 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 6 7,1 7,1 10,7 

KS 19 22,6 22,6 33,3 

S 35 41,7 41,7 75,0 

SS 21 25,0 25,0 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Tabel 4.22 Saya melakukan pencarian informasi lebih lanjut mengenai 

produk kolaborai UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Berdasarkan tabel 4.21, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 63,1%, yang menjawab tidak setuju sebesar 16,7%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 20,2%. 

Tabel 4.23 Saya ingin memiliki produk dari kolaborasi UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 6 7,1 7,1 10,7 

KS 14 16,7 16,7 27,4 

S 24 28,6 28,6 56,0 

SS 37 44,0 44,0 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
Sumber: Hasil Penelitian, 2020  

Berdasarkan tabel 4.22, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 72,6%, yang menjawab tidak setuju sebesar 10,7%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 16,7%. 

  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 5 6,0 6,0 6,0 

TS 9 10,7 10,7 16,7 

KS 17 20,2 20,2 36,9 

S 25 29,8 29,8 66,7 

SS 28 33,3 33,3 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Tabel 4.24 Desain dari kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

meyakinkan saya untuk memiliki produk mereka 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Berdasarkan tabel 4.23, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 65,4%, yang menjawab tidak setuju sebesar14,3%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 20,2%. 

Tabel 4.25 Saya melihat produk kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

yang lainnya sebelum menentukan pilihan 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Berdasarkan tabel 4.24, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 84,6%, yang menjawab tidak setuju sebesar 6%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 9,5%. 

Tabel 4.26 Sebagai fans dari Jujutsu Kaisen, kolaborasi antara Jujutsu 

Kaisen dan UNIQLO mendorong saya untuk melakukan pembelian 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 5 6,0 6,0 6,0 

TS 7 8,3 8,3 14,3 

KS 17 20,2 20,2 34,5 

S 28 33,3 33,3 67,9 

SS 27 32,1 32,1 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 2 2,4 2,4 2,4 

TS 3 3,6 3,6 6,0 

KS 8 9,5 9,5 15,5 

S 36 42,9 42,9 58,3 

SS 35 41,7 41,7 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 4 4,8 4,8 4,8 

TS 7 8,3 8,3 13,1 
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Sumber: Hasil Penelitian, 2022  

Berdasarkan tabel 4.25, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 66,6%, yang menjawab tidak setuju sebesar 13,1%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 20,2%. 

 

Tabel 4.27 Saya melakukan pembelian karena saya tertarik dengan 

desain yang ditawarkan oleh UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

 

Sumber Hasil Penelitian, 2022  

Pada tabel 4.26, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang menjawab 

setuju sebesar 65,5%, yang menjawab tidak setuju sebesar 15,5%, dan sisanya 

yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 19%.. 

Tabel 4.28 Saya membeli produl dari kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu 

Kaisen untuk menunjukkan bahwa saya adalah penggemar dari Jujutsu 

Kaisen 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 7 8,3 8,3 8,3 

TS 8 9,5 9,5 17,9 

KS 18 21,4 21,4 39,3 

S 21 25,0 25,0 64,3 

SS 30 35,7 35,7 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
Sumber: Hasil Penelitian, 2020  

KS 17 20,2 20,2 33,3 

S 27 32,1 32,1 65,5 

SS 29 34,5 34,5 100,0 

Total 84 100,0 100,0  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3,6 3,6 3,6 

TS 10 11,9 11,9 15,5 

KS 16 19,0 19,0 34,5 

S 30 35,7 35,7 70,2 

SS 25 29,8 29,8 100,0 

Total 84 100,0 100,0  
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Berdasarkan tabel 4.27, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang 

menjawab setuju sebesar 60,7%, yang menjawab tidak setuju sebesar 17,8%, dan 

sisanya yang menjawab netral atau kurang setuju sebesar 21,4%. 

 

4.1.2 Uji Korelasi Pearson Product Moment 

Pengujian korelasi pearson product moment dilakukan untuk mengetahui 

korelasi antara kedua variabel, yaitu variabel kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu 

Kaisen (X) dengan variabel perilaku konsumtif (Y). Hasil dari korelasi pearson 

product moment dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 4.29 Hasil Uji Korelasi Pearson Product Moment 

 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti, 2022  

Berdasarkan data pada tabel 4.28, diketahui r hitung untuk variabel kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen (X) dengan variabel minat beli (Y) adalah sebesar 

0,662. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan antara kedua variabel tersebut 

adalah kuat. Koefisien korelasinya juga menunjukkan angka positif, yang artinya 

kedua variabe tersebut memiliki hubungan yang searah. 

 

 

Correlations 

 

Kolaborasi 

UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen 

Perilaku 

Konsumtif 

Kolaborasi UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen 

Pearson Correlation 1 ,662
**

 

Sig. (2-tailed)  ,000 

N 84 84 

Minat Beli Pearson Correlation ,662
**

 1 

Sig. (2-tailed) ,000  

N 84 84 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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4.1.3 Uji Parsial (t) 

Uji parsial (t) pada penelitian ini bertujuan untuk mengetahui suatu variabel 

berpengaruh terhadap variabel lainnya. Kriteria pada pengujian ini yaitu: 

1) Jika t hitung > t tabel, maka Ho ditolak yang berarti kolaborasi UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen berpengaruh terhadap minat beli dari fans anime Jujutsu 

Kaisen. 

2) Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima yang berarti kolaborasi UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen tidak berpengruh terhadap minat beli dari fans anime 

Jujutsu Kaisen. 

Tabel 4.30 Hasil Uji Parsial (t) 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,610 5,169  1,085 ,281 

Kolaborasi 

UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen 

,712 ,089 ,662 8,004 ,000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti, 2022 

 

Berdasarkan pada tabel 4.29, dapat diketahui bahwa: 

a. Nilai t hitung > t tabel, dapat dilihat bahwa t hitung adalah sebesar 8,004. 

Sedangkan nilai dari t tabel adalah 1,663. 

b. Nilai signifikansi dari Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen lebih kecil 

dari 0,05, yaitu 0,000. 
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c. Koefisien regresinya bernilai positif, maka dapat dikatakan bahwa kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen berpengaruh positif terhadap minat beli 

konsumen. 

Dari data data di atas, maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha 

diterima, yang artinya variabel Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen memiliki 

pengaruh terhadap minat beli para konsumen. Dapat diketahui juga jika variabel 

Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen berpengaruh secara positif dikarenakan 

koefesiensinya yang bernilai positif. 

 

4.1.4 Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Berikut ini merupakan hasil dari uji koefisien determinasi yang dilakukan 

dengan aplikasi SPSS ver.25: 

Tabel 4.31 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,662
a
 ,439 ,432 8,29509 

a. Predictors: (Constant), Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti, 2022  

Data pada tabel 4.31 menjelaskan bahwa nilai korelasi atau hubungan (R) 

yaitu sebesar 0,662. Dari output tersebut, diperoleh nilai R-square adalah sebesar 

0.439. Hal itu menunjukkan bahwa kolaborasi yang diadakan oleh UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen mempengaruhi minat beli para penggemar Jujutsu Kaisen di Kota 

Medan sebesar 43,9%. Sedangkan sisanya sebesar 56,1% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak ada dibahas dalam penelitian ini. 

 



48 
 

 
 

4.1.5 Uji Regresi Linear Sederhana 

Pengujian regresi linear sederhana pada penelitian ini dilakukan 

menggunakan program SPSS ver.25. Hasil olah data tersebut dpat dilihat pada 

tabel di bawah ini: 

Tabel 4.32 Hasil Uji Regresi Linear Sederhana 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,610 5,169  1,085 ,281 

Kolaborasi 

UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen 

,712 ,089 ,662 8,004 ,000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Hasil Olahan Peneliti, 2022  

Berdasarkan tabel 4.32, dapat diketahui bahwa nilai koefisien regresi bernilai 

positif, hal tersebut berarti kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen berpengaruh 

positif terhadap perilaku konsumtif para konsumen. 

Berikut persamaan regresi yang diperoleh dari tabel di atas: 

Y = a +bX 

Y = 5,610 + 0,712X 

1) Nilai dari konstanta (a) adalah  sebesar 5,610, yang menunjukkan apabila 

variabel kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen adalah 0 atau tidak 

mengalami perubahan, maka nilai dari minat beli fans Jujutsu Kaisen adalah 

sebesar 5.610. 

2) Nilai dari regresi b adalah sebesar 0,712, yang berarti apabila kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen ada peningkatan tiap satu satuan, maka nilai 

dari perilaku konsumtif akan bertambah sebesr 0,712. 
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4.2 Pembahasan 

Semakin ketatnya persaingan bisnis saat ini, membuat semua perusahaan 

mengembangkan strategi pemasaran mereka agar dapat bertahan dalam 

menghadapi persaingan. Hal ini tentu saja ikut dilakukan oleh salah satu 

perusahaan pakaian asal Jepang, UNIQLO. Untuk meningkatkan nilai penjualan, 

UNIQLO memakai salah satu strategi yang cukup mumpuni, yaitu berkolaborasi 

dengan artis atau brand ternama lainnya. Dan untuk kesempatan kali ini, UNIQLO 

mengadakan kolaborasi dengan Anime yang sedang banyak dibicarakan di 

seluruh dunia, Jujutsu Kaisen. 

Salah satu strategi kreatif untuk meningkatkan penjualan produk adalah 

dengan menjalin kerja sama atau berkolaborasi dengan brand maupun suatu hal 

yang sedang trending di kalangan masyarakat. Hal tersebut diharapkan dapat 

menjadi pengiklan sekaligus sebagai daya tarik tinggi untuk menarik minat beli 

konsumen. Maka dari itu, ada banyak pertimbangan yang dilakukan untuk 

menggaet suatu brand atau nama, diantaranya adalah memilih brand atau orang 

yang tepat, melihat kecocokannya dengan barang, melihat daya tarik dari brand 

atau nama tersebut, pertimbangan biaya, bagaimana brand atau nama itu 

mempengaruhi audiens dan yang lainya. Hal-hal tersebut pun tentu sudah menjadi 

pertimbangan bagi pihak UNIQLO sebelum mereka mengadakan kerja sama 

dengan anime Jujutsu Kaisen. 

Dari penelitian yang dilakukan ini, didapatkan hasil bahwa antara variabel 

kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen dengan variabel minat beli memiliki 

hubungan yang kuat. Hal ini dapat dilihat dari hasil korelasi pearson product 
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moment  yang menunjukkan r hitung sebesar 0,662, yang mana di dalam skala 

Guilford berada pada interval 0,60 – 0,799  yang memiliki arti hubungan antara 

variabel adalah kuat. Penelitian inipun memiliki hasil Ho ditolak dan Ha diterima, 

yakni dimana terdapat pengaruh dari adanya kolaborasi antara UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen terhadap minat beli dari fans Jujutsu Kaisen di Kota Medan. Hal 

ini didukung dari hasil uji t yang memiliki hasil nilai t hitung > t tabel, yakni 

8,004 > 1,663 dan nilai dari probabilitas t yaitu 0,000 < 0,05. Adapun besar nilai 

persentase dari kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen terhadap minat beli fans 

jujutsu Kaisen di Kota Medan ini memiliki nilai sebesar 0,439 atau 43,9%, 

sedangkan sisanya yang sebesar 56,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

ada dibahas dalam penelitian ini. Hal ini dibuktikan melalui uji koefisien 

determinasi yang menghasilkan nilai R-square sebesar 0,439. 

Berdasarkan jawaban yang ada pada kuesioner, diketahui responden atau fans 

dari Jujutsu Kaisen ini terdorong untuk melakukan pembelian dikarenakan adanya 

kerja sama atau kolaborasi yang dilakukan bersama anime Jujutsu Kaisen. Dengan 

kata lain, responden setuju bahwa mereka tertarik untuk melakukan pembelian 

produk kolaborasi tersebut dikarenakan adanya Jujutsu Kaisen. 

Hasil dari penelitian membuktikan bahwa UNIQLO menerapkan konsep 

bauran pemasaran (marketing mix) 4p yang terdiri dari product, price, place, dan 

juga promotion guna meningkatkan penjualan produk. Penggunaan konsep bauran 

pemasaran ini sejalan dengan yang disampaikan oleh Neil Borden pada tahun 

1964.  
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Dari sisi produk, UNIQLO mengeluarkan berbagai macam desain atau model 

baju yang dapat menarik minat dari konsumen. Sementara itu dari sisi harga/price, 

UNIQLO mengeluarkan harga yang bisa menjangkau semua kalangan penggemar 

sehingga mereka bisa melakukan transaksi. Dari sisi tempat/place, mereka 

mempunyai toko tersendiri yang sudah dikenal luas oleh masyarakat untuk 

mendistribusikan barang-barangnya. Dan untuk sisi promosi, UNIQLO 

melakukan kegiatan promosi yang dilakukan di media sosial seperti twitter, 

instagram, facebook, dan yang lainnya. 

Aktivitas kolaborasi yang dilakukan oleh UNIQLO dengan menggandeng 

Jujutsu Kaisen sesuai dengan teori AIDDA sebagaimana yang disampaikan oleh 

Kotler. Teori AIDDA ini menjelaskan bahwa suatu pesan yang harus 

mendapatkan elemen-elemen seperti perhatian, ketertarikan, keinginan atau minat, 

dan mengambil tindakan. Dengan adanya kerja sama atau kolaborasi dengan 

brand yang sedang diminati orang banyak, hal tersebut tentu akan membantu 

perusahaan untuk mendapatkan konsumen baru yang akan mencoba atau membeli 

produk-produk yang mereka tawarkan.  
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, maka 

dapat disimpulkan bahwa kolaborasi dari UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

berpengaruh terhadap minat beli dari fans Jujutsu Kaisen di Kota Medan. Hal ini 

berdasarkan pada nilai t hitung > t tabel yakni 8,004 > 1,664 dan nilai dari 

probabilitas t yaitu 0,000<0,05. Dan dapat diketahui juga, bahwa variabel 

kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen memiliki hubungan yang kuat dengan 

variabel minat beli melalui uji koefisien determinasi, yang mana adanya 

kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen mempengaruhi minat beli dari fans 

Jujutsu Kaisen sebesar 43,9%. 

 

5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil dari penelitan dan hasil pembahasan, maka saran yang 

dapat diberikan, yaitu: 

a. Pihak UNIQLO diharapkan dapat terus mempertahankan atau memilih 

partner kerja sama yang memiliki nilai yang tinggi. Hal ini dapat dilihat dari 

variabel kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen dengan variabel perilaku 

konsumtif memiliki hubungan yang kuat. Selain itu, penting juga untuk 

melakukan penyampaian pesan promosi yang lebih menarik lagi, dengan 

begitu akan dapat mempersuasi calon-calon konsumen. 
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b. Pihak UNIQLO agar tidak hanya berfokus pada pemilihan partner kerja 

samanya, tetapi juga dengan pemilihan desain baju yang akan ditawarkan. 

Dengan banyaknya pilihan desain baju ataupun model baju yang 

ditawarkan, hal tersebut tentu akan menarik perhatian dari calon kosumen 

yang menjadi target pasar maupun tidak. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1: Lembar Kuesioner Penelitian 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 

Selamat pagi/siang/sore/malam untuk semuanya. 

Kepada saudara/i yang terhormat, perkenalkan saya Yola Vania Putri Caesara 

yang merupakan mahasiwi Program Studi Ilmu Komunikasi, Fakultas Ilmu Sosia 

dan Ilmu Politik, Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

Saat ini saya sedang melakukan penelitian yang berjudul "DAMPAK 

KOLABORASI UNIQLO DAN JUJUTSU KAISEN TERHADAP MINAT 

BELI FANS JUJUTSU KAISEN DI MEDAN" dalam rangka penyusunan 

skripsi sebagaimana merupakan syarat untuk memperoleh gelar sarjana (S1). 

Saya sangat mengharapkan kesediaan dan partisipasi dari Saudara/i sekalian 

untuk mengisi kuesioner ini dan juga menjawab pertanyaan yang ada dengan 

jujur. Jawaban akan dipergunakan sesuai dengan standar profesionalitas dan etika 

penelitian. Maka dari itu saya selaku peneliti akan menjaga kerahasiaan dari 

identitas dan data yang ada pada lembar kuesioner ini. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana dampak kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen terhadap minat beli fans Jujutsu Kaisen di Medan. 

Berikut kriteria responden yang dapat mengisi kuesioner ini, yaitu: 

1. Menonton dan menjadi salah satu penggemar dari anime Jujutsu Kaisen. 

2. Berdomisili di kota Medan. 

Saya mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya atas kesediaan dan 

waktu luang Saudara/i untuk mengisi kuesioner ini. Semoga kebaikan Saudara/i 

akan dibalas oleh Allah SWT. 

Peneliti, 

 

Yola Vania Putri Caesara 

  



 
 

 

IDENTITAS RESPONDEN 

Nama/Inisial  : 

Usia   : 

Jenis Kelamin : 

Petunjuk pengisian kuesioner: 

SS = Sangat Setuju, apabila pernyataan sangat sesuai dengan Anda. 

S = Setuju, apabila pernyataan sesuai dengan Anda. 

KS = Kurang setuju, apabila pernyataan sesuai dengan Anda. 

TS = Tidak Setuju, apabila pernyataan tidak sesuai dengan Anda. 

STS = Sangat Tidak Setuju, apabila pernyataan sangat tidak sesuai dengan 

Anda. 

DAFTAR PERTANYAAN 

No. Pernyataan SS S KS TS STS 

 Pernyataan variabel X      

1. Saya mengetahui adanya kolaborasi antara 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen. 

     

2. Saya mengetahui adanya kolaborasi antara 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen melalui 

media sosial seperti Instagram, Twitter, 

dsb. 

     

3. Kolaborasi yang dilakukan oleh Uniqlo 

dan Jujutsu Kaisen adalah kolaborasi yang 

dilakukan untuk meningkatkan penjualan 

produk dari UNIQLO. 

     

4. Kolaborasi yang dilakukan oleh UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen membuat masyarakat 

tertarik untuk melihat produk UNIQLO 

yang lainnya. 

     

5. Kolaborasi yang dilakukan oleh UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen dibuat untuk menarik 

perhatian dari fans Jujutsu Kaisen. 

     

6. UNIQLO memberikan informasi 

kolaborasi dengan anime Jujutsu Kaisen 

dengan sangat baik. 

     

7. UNIQLO melakukan kegiatan promosi 

yang berulang-ulang. 

     

8. UNIQLO menayangkan iklan melalui      



 
 

 

media sosial. 

9. Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

menggunakan tema dan desain gambar 

yang menarik perhatian. 

     

10. UNIQLO memiliki kemampuan yang baik 

dalam memasarkan produknya. 

     

11. Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

menawarkan banyak model dan desain 

baju. 

     

12. Kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

menawarkan desain baju yang mudah 

diingat oleh konsumen. 

     

13. Berita kolaborasi antara UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen di media sosial sudah 

sangat jelas. 

     

14. UNIQLO memiliki citra baik di kalangan 

konsumen. 

     

 Pernyataan Variabel Y      

15. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen menarik 

perhatian saya. 

     

16. Saya menaruh perhatian besar pada 

produk-produk yang dihasilkan oleh 

kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen. 

     

17. Desain baju yang dihasilkan oleh 

kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

menarik perhatian saya. 

     

18. Saya merasa tertarik dengan produk 

UNIQLO setelah mereka mengadakan 

kolaborasi dengan Jujutsu Kaisen. 

     

19. Pesan yang disampaikan dalam kegiatan 

promosi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen 

sangat menarik. 

     

20. Saya melakukan pencarian informasi lebih 

lanjut mengenai produk kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen. 

     

21. Saya ingin memiliki produk dari 

kolaborasi UNIQLO dan Jujutsu Kaisen. 

     

22. Desain dari kolaborasi UNIQLO dan 

Jujutsu Kaisen meyakinkan saya untuk 

memiliki produk mereka.  

     

23. Saya melihat produk kolaborasi UNIQLO 

dan Jujutsu Kaisen yang lainnya sebelum 

menentukan pilihan. 

     

24. Sebagai fans dari Jujutsu Kaisen,      



 
 

 

kolaborasi antara Jujutsu Kaisen dan 

UNIQLO mendorong saya untuk 

melakukan pembelian. 

25. Saya melakukan pembelian karena saya 

tertarik dengan desain yang ditawarkan 

oleh UNIQLO dan Jujutsu Kaisen. 

     

26. Saya membeli produk dari kolaborasi 

UNIQLO dan Jujutsu Kaisen untuk 

menunjukkan bahwa saya adalah 

penggemar dari Jujutsu Kaisen. 

     

 

 

  



 
 

 

Lampiran 2: Tabulasi variabel X 

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 X11 X12 X13 X14 TOTAL 

4 4 5 5 4 4 3 4 2 4 3 4 4 5 55 

5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 68 

2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 16 

5 5 5 3 5 4 3 3 2 3 3 4 3 3 51 

4 4 5 4 5 4 3 4 5 5 4 5 4 5 61 

5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 64 

4 3 4 4 3 3 3 3 3 5 4 3 3 4 49 

4 4 5 5 5 3 4 4 5 4 4 5 4 5 61 

5 5 5 4 5 3 5 5 4 4 3 3 4 4 59 

5 5 4 5 5 4 4 4 2 4 3 3 4 5 57 

5 4 4 4 5 4 2 1 3 4 4 4 4 4 52 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 5 65 

2 1 5 4 5 3 3 3 3 4 4 3 2 5 47 

4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 61 

4 3 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 62 

1 1 5 5 3 5 2 5 4 5 5 5 5 5 56 

1 5 5 3 4 3 3 5 4 3 4 3 3 3 49 

2 3 5 5 5 2 2 3 3 2 3 3 3 3 44 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

3 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 18 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 64 

4 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 5 63 

3 3 4 5 5 4 3 3 4 5 3 3 2 4 51 

5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 62 

2 2 4 4 4 2 3 3 3 2 3 3 3 5 43 

4 5 5 4 5 4 3 4 5 5 5 4 3 4 60 

5 4 4 3 5 5 3 3 5 5 3 2 5 5 57 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 2 4 4 5 63 

5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 62 

5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 3 64 

5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 64 

5 5 5 5 5 5 3 4 3 5 3 4 4 5 61 

3 5 4 3 5 1 3 4 4 4 3 4 3 5 51 

5 5 5 4 5 4 3 5 2 4 3 4 5 5 59 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 2 4 3 4 52 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 66 

4 4 5 5 5 4 3 5 5 3 3 5 3 4 58 

5 5 5 4 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 58 

5 5 5 3 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 58 

4 4 5 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 4 56 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 5 4 5 4 3 4 4 3 4 4 3 4 57 



 
 

 

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 X11 X12 X13 X14 TOTAL 

5 5 5 4 5 4 5 5 3 5 4 5 4 5 64 

5 5 5 4 5 4 3 5 4 5 5 4 4 5 63 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 55 

5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 64 

5 4 4 3 5 4 3 4 3 3 2 4 4 5 53 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

4 5 5 4 5 2 3 5 2 2 2 2 2 4 47 

1 1 5 5 5 1 1 1 5 5 5 5 5 5 50 

4 4 4 4 5 3 3 4 4 4 4 4 5 5 57 

5 5 5 4 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 67 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

4 5 5 4 5 4 3 3 4 4 5 5 4 4 59 

5 4 4 5 5 3 3 4 2 4 1 4 2 4 50 

5 5 4 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 54 

5 5 5 5 5 4 2 5 2 3 4 4 5 5 59 

5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 66 

1 1 1 1 1 3 3 1 1 2 1 1 2 1 20 

5 5 5 1 5 5 5 5 5 3 3 5 5 4 61 

4 5 5 5 5 5 3 5 4 4 2 4 4 4 59 

5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 5 66 

4 5 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 55 

5 5 4 3 5 4 3 5 3 4 3 4 4 3 55 

5 5 5 3 5 4 4 5 3 4 4 4 4 4 59 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 66 

5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 67 

4 5 4 3 5 3 3 3 2 2 2 4 3 4 47 

5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 68 

5 1 3 3 5 3 3 3 5 3 3 5 3 5 50 

5 5 4 4 4 2 4 2 2 2 2 4 4 4 48 

2 5 3 3 5 3 3 3 4 4 4 4 3 4 50 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

5 5 4 4 4 4 3 5 4 5 5 4 3 4 59 

4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 5 55 

2 2 4 3 5 3 3 4 4 3 3 3 3 3 45 

5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 62 

5 4 4 3 5 3 3 4 5 4 4 4 5 5 58 

5 5 5 5 5 5 4 3 5 5 4 5 5 5 66 

5 5 5 5 5 5 2 5 4 5 3 5 5 5 64 

5 5 4 4 4 3 3 3 4 3 1 4 4 4 51 

4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 5 58 

5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 5 5 5 66 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

 



 
 

 

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10 Y11 Y12 TOTAL 

4 5 3 4 4 5 4 3 4 5 3 5 49 

5 5 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5 57 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 

3 3 2 2 3 5 3 2 5 3 3 5 39 

3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 45 

4 3 4 3 5 3 4 3 4 3 5 3 44 

4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 52 

5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 53 

3 3 4 3 4 4 2 3 4 3 3 3 39 

5 5 3 4 4 4 5 3 4 5 2 4 48 

4 4 4 4 3 2 4 3 5 4 4 3 44 

5 5 3 4 3 2 5 4 5 4 3 4 47 

5 4 4 3 3 5 3 3 3 4 4 5 46 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 58 

4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 47 

3 3 3 4 3 4 5 4 4 3 3 3 42 

1 3 2 1 3 1 3 1 3 3 3 1 25 

4 4 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 52 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 5 40 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 49 

3 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 47 

4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 51 

2 2 3 2 3 2 3 3 3 2 2 2 29 

4 4 5 3 4 4 4 3 3 4 4 2 44 

4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 39 

4 3 4 5 4 4 2 3 5 4 2 2 42 

4 4 4 3 4 4 5 5 5 5 5 3 51 

5 5 5 4 4 3 5 4 5 5 2 2 49 

4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 49 

3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 5 45 

2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 2 1 25 

3 3 3 2 3 1 4 4 5 4 2 1 35 

4 4 4 2 4 3 4 4 3 4 4 4 44 

4 4 5 5 5 4 3 4 4 3 5 3 49 

5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 3 56 

4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 47 

4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 43 

4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 45 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

3 3 3 3 2 3 4 2 2 3 3 3 34 

5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 52 



 
 

 

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10 Y11 Y12 TOTAL 

4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 56 

4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 47 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 3 5 53 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

2 1 1 2 1 1 1 1 4 1 1 1 17 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 49 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

4 4 5 5 4 4 5 4 3 4 5 3 50 

4 2 2 4 2 5 3 2 4 2 3 3 36 

2 2 2 2 2 2 2 2 4 2 2 3 27 

5 5 5 5 3 5 5 1 5 2 2 2 45 

5 5 4 5 5 3 5 5 5 5 5 5 57 

1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 13 

5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 58 

5 5 4 3 4 5 5 4 5 5 4 5 54 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 48 

4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 55 

3 3 3 3 2 2 3 2 4 3 3 3 34 

5 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 56 

3 3 3 3 4 2 3 3 4 3 3 3 37 

3 5 3 3 2 3 3 3 5 3 3 4 40 

5 5 5 4 4 3 5 5 5 5 5 4 55 

3 5 4 4 3 3 5 3 5 3 4 5 47 

4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 46 

2 1 4 2 3 3 3 3 2 2 4 2 31 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 58 

5 5 5 4 4 5 3 4 5 3 4 4 51 

5 2 4 4 4 2 2 4 4 2 2 2 37 

2 2 2 3 3 2 2 2 2 1 2 1 24 

5 4 4 3 5 3 5 5 5 4 4 4 51 

5 4 5 5 4 3 5 5 4 5 5 4 54 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 58 

5 5 5 1 5 5 4 5 5 3 5 3 51 

5 5 4 4 3 5 5 3 4 4 3 5 50 

5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 50 

4 4 5 2 2 3 3 3 4 3 3 2 38 

5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 56 
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