
 

 



 

 



 

 



 

 

  



 

 

KUESIONER PENELITIAN 

 

Teman-teman yang terkasih, sehubungan dengan penelitian yang dilakukan untuk penyelesaian 

tugas akhir sebagai syarat kelulusan untuk memperoleh gelar Sarjana  pada Jurusan Manajemen 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis, saya mahasiswa STIE Malangkuҫ eҫ wara-Malang akan 

melakukan penelitian dengan judul:  

“Daya Tarik Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam Melakukan Keputusan Impulse 

Buying Terhadap Produk Kosmetik  Online ”.  

Untuk itu saya meminta kesediaan teman-teman untuk mengisi kuesioner yang saya bagikan ini. 

Saya berharap teman-teman menjawab sesuai dengan apa yang teman-teman rasakan dan alami. 

Informasi ini hanya semata-mata untuk penelitian dan saya menjamin kerahasiaan semua data. 

Akhirnya, saya mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya atas kesediaan teman-teman 

yang telah meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini.  

 

 

Hormat Saya, 

 Peneliti 

 

 

 

 (Claudia Intan P) 

 
 

DATA RESPONDEN : 

 

1. Asal Daerah : 

2. Usia :     Tahun  

3. Online Shop/ website yang sering dikunjungi :        

4. Sudah berapa kali anda membeli produk kosmetik di toko online: 

         1 kali         2-3 kali       4-5 kali     >6 kali  

5. Berapa estimasi pengeluaran anda membeli produk kosmetik di toko online dalam kurun 

waktu 6 bulan? 

         Rp100.000,00-Rp500.000,00             Rp500.000,00-Rp1.000.000,00  

                                          

                                                         >Rp1.000.000,00 

 

PETUNJUK PENGISIAN : 

1. Isilah semua nomor dalam kuesioner ini dan sebaiknya jangan ada yang terlewatkan 

2. Pengisisan jawaban cukup dengan memberi tanda (X atau √) pada pernyataan yang 

dianggap sesuai dengan pendapat responden (satu jawaban dalam setiap nomor 

pernyataan) 

3. Pilihan jawaban : 

a. Sangat Setuju (SS)  : 5 

b. Setuju (S)    : 4 

c. Cukup Setuju (CS)  : 3 



 

 

d. Tidak Setuju (TS)   : 2 

e. Sangat Tidak Setuju (STS) : 1 

 

  SKALA UKUR 

A.  KUALITAS PELAYANAN (X1) SS S CS TS STS 

1. Admin online shop memberikan pelayanan dengan 

cepat dan tanggap dalam menangani keluhan dari 

pelanggan 

     

2. Admin online shop bersikap ramah dalam 

berkomunikasi dengan pelanggan 
     

3. Website online shop yang mudah diakses untuk 

mendapatkan informasi produk yang tersedia pada 

catalog 

     

4. Online shop melakukan pengiriman produk sesuai 

waktu yang dijanjikan 
     

5. Online shop  memberikan kemudahan dalam 

melakukan transaksi (24 jam) 
     

6.  Online shop memberikan retur apabila produk yang 

dibeli pada saat jatuh di tangan konsumen cacat 
     

 

  SKALA UKUR 

B. PRODUK (X2) SS S CS TS STS 

1. Online shop menyediakan produk dengan berbagai 

macam merek 
     

2. Online shop memberikan pengemasan produk yang 

menarik serta aman dalam proses pengiriman kepada 

pelanggan 

     

3. Online shop menyediakan varian produk yang 

bermacam-macam 
     

4. Online shop menyediakan produk yang tidak mudah 

rusak dan memiliki umur ekonomis yang lama 
     

5. Online shop menyediakan produk yang sesuai 

dengan tampilan di catalog 
     

6 Online shop menyediakan produk dengan desain dan 

pilihan warna yang beragam serta menarik 
     

 

  SKALA UKUR 

C. HARGA (X3) SS S CS TS STS 

1. Online shop memberikan harga yang sesuai dengan 

manfaat produk 
     

2. Online shop memberikan harga yang sesuai dengan 

kualitas produk 
     

3. Konsumen online shop merasa puas memperoleh 

produk yang sesuai dengan biaya yang 

dikeluarkannya 

     

4. Online shop memberikan perbandingan harga yang      



 

 

mampu bersaing dengan offline shop 

5. Online shop memberikan harga yang bervariasi 

sesuai dengan merek produk 
     

6. Online shop memberikan harga yang sesuai dengan 

kemampuan daya beli konsumen 
     

 

 

  SKALA UKUR 

D.  PROMOSI (X4) SS S CS TS STS 

1. Online shop menggunakan media promosi melalui 

celebrity endorse 
     

2. Online shop melakukan promosi dengan 

memberikan informasi produk melalui media 

sosial/website 

     

3. Online shop melakukan promosi penjualan melalui 

potongan harga 
     

4. Online shop melakukan promosi penjualan melalui 

kupon berhadiah dengan syarat dan ketentuan 

tertentu 

     

5. Online shop melakukan promosi penjualan dengan 

cara buy 1 get 1 free 
     

 

  SKALA UKUR 

E. IMPULSE BUYING/PEMBELIAN TIDAK 

TERENCANA (Y) 

SS S CS TS STS 

1. Tidak dapat menolak keinginan      

2. Tidak mempertimbangkan konsekuensi       

3. Pembelian secara spontan      

4. Membeli karena adanya luapan emosi (ketertarikan 

sesaat) 
     

5. Membeli produk tanpa ada paksaan atau rayuan dari 

sekeliling 
     

6. Membeli produk yang saya anggap menarik 

walaupun pada akhirnya menyesal 
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