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Hasanuddin, maka penulis melakukan penelitian mengenai Analisis 

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Konsumen dalam Melakukan 

Impulse Buying terhadap Produk Oriflame PT Orindo Alam Ayu di 
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A. Identitas Responden  
 
Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang anda pilih: 
 

No. Indentitas Responden Jawaban 

1. Jenis Kelamin  a.  Perempuan          b.  Laki-laki 

2. Usia a. < 20     tahun      d.  31-40 tahun  

b. 21 - 25 tahun      e. >40 tahun  

c. 26 - 30 tahun  

3. Pendidikan terkahir  a. SD             d. Diploma  

b. SMP          e. Sarjana  

c. SMA           f. ≥Pascasarjana  

4. Pekerjaan a. Pelajar                  e.  Ibu Rumah Tangga 

b. Mahasiswa            f.   Wiraswasta 

c. Pegawai Negeri     g. TNI/Polri 

d. Pegawai Swasta    h. Lainnya  

 

5. Tingkat Pendapatan a. < Rp 1 juta                      d. Rp 4 - 6 juta 

b. Rp 1 juta – 2  juta           e. > Rp  6  juta  

c. Rp 2 juta – 4 juta  

 

B. Petunjuk Pertanyaan  
 
Pilihlah jawaban yang sesuai dengan pilihan Anda dengan cara 

memberikan tanda (√) pada kolom yang tersedia. Penilaian dapat Anda 

lakukan berdasarkan skala berikut:  

 
Sangat Setuju (SS)     :   5                      Tidak Setuju                   (TS) :  2  

Setuju                (S)     :   4                      Sangat Tidak Setuju    (STS) :  1  

Kurang Setuju (KS)     :  3 
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DAFTAR : PERTANYAAN KUESIONER PENELITIAN 

No. Pertanyaan Skala 

Atribut Pelayanan (X1) 1 2 3 4 5 

1 Tertarik membeli karena penjelasan konsultan tentang 
keunggulan dan manfaat produk yang ada. 

     

2 Tertarik membeli karena kemudahan dalam melakukan 
transaksi 

     

3 Tertarik membeli karena kesopanan dan keramahan 
konsultan dalam memberikan pelayanan kepada 
konsumen. 

     

4 Tertarik membeli karena kemudahan mengakses 
informasi produk yang tersedia pada media internet dan 
brosur/catalog. 

     

Atribut Produk  (X2) 1 2 3 4 5 

1 Tertarik membeli karena kualitas produk Oriflame      

2 Tertarik membeli karena kehandalan produk Oriflame      

3 Tertarik membeli karena desain produk Oriflame      

4 Tertarik membeli karena tampilan dan nuansa dari suatu 
produk Oriflame 

     

Atribut Harga  (X3) 1 2 3 4 5 

1 Tertarik membeli karena keterjangkauan harga produk 
Oriflame 

     

2 Tertarik membeli karena kesesuaian harga dengan 
kualitas produk Oriflame 

     

3 Tertarik membeli karena daya saing harga produk 
Oriflame 

     

4 Tertarik membeli karena kesesuaian harga dengan 
manfaat produk Oriflame 

     

Atribut Promosi  (X4) 1 2 3 4 5 

1 Tertarik membeli karena periklanan melalui media 
sosial,  situs web, catalog/brosur produk Oriflame  

     

2 Tertarik membeli karena diskon harga, harga khusus 
dari harga resmi produk kepada konsumen.  

     

3 Tertarik membeli karena promosi penjualan berupa 
insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian 
produk Oriflame 

     

4 Tertarik membeli karena informasi dari mulut ke mulut 
(word of mouth). 

     

Atribut Impulse Buying (Y) 1 2 3 4 5 
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1 Spontanitas Pembelian      

2 Tidak Mempertimbangkan Konsekwensi      
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LAMPIRAN 3 
TABEL INPUT DATA RESPONDEN 

No. AtributPelayanan Total AtributProduk Total AtributHarga Total AtributPromosi Total 

Impulse 

Buying Total 

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

1 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

2 4 4 5 4 17 4 4 4 3 15 2 4 4 4 14 4 5 4 5 18 4 4 8 

3 4 4 4 5 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 3 15 2 2 4 

4 4 4 5 5 18 5 4 5 4 18 4 4 3 4 15 5 5 5 5 20 3 3 6 

5 4 4 4 5 17 5 5 4 4 18 5 4 4 5 18 3 4 4 3 14 3 3 6 

6 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 3 6 

7 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 3 4 7 

8 5 4 5 5 19 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 4 5 5 4 18 4 4 8 

9 3 4 5 5 17 5 5 5 5 20 4 5 3 5 17 4 5 4 3 16 2 1 3 

10 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 2 5 2 5 14 2 5 5 5 17 5 4 9 

11 4 3 4 4 15 5 5 5 2 17 4 5 5 5 19 4 4 4 3 15 4 4 8 

12 4 4 4 4 16 5 5 3 3 16 4 4 4 4 16 3 4 4 4 15 3 3 6 

13 2 2 2 2 8 2 2 2 2 8 3 2 3 2 10 2 2 2 3 9 3 3 6 

14 4 4 4 4 16 5 4 5 4 18 4 4 3 4 15 5 5 5 5 20 3 2 5 

15 4 4 2 3 13 4 4 4 4 16 4 5 5 5 19 4 5 4 4 17 4 2 6 

16 5 5 5 5 20 5 5 4 4 18 4 5 4 5 18 5 5 4 4 18 3 2 5 

17 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 3 6 

18 4 4 4 3 15 5 4 5 4 18 4 4 3 4 15 5 5 5 5 20 3 2 5 

19 4 4 4 3 15 5 5 5 3 18 4 4 3 4 15 4 4 4 4 16 3 2 5 

20 3 4 5 4 16 5 5 5 5 20 4 5 3 5 17 4 5 4 3 16 2 2 4 

21 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 3 2 5 

22 3 3 4 4 14 3 4 4 3 14 4 4 4 5 17 3 5 3 4 15 2 2 4 
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23 4 4 4 4 16 4 4 3 3 14 4 5 5 4 18 3 5 4 4 16 4 4 8 

24 4 4 2 4 14 4 3 4 4 15 4 5 4 5 18 4 5 4 4 17 4 2 6 

25 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

26 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

27 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

28 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

29 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

30 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 2 5 

31 4 4 4 3 15 4 5 5 4 18 4 4 3 4 15 4 4 4 4 16 3 2 5 

32 5 4 4 5 18 5 5 5 5 20 4 4 3 5 16 4 5 5 4 18 4 4 8 

33 5 4 5 5 19 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 4 5 5 4 18 4 4 8 

34 4 4 5 4 17 4 4 4 3 15 2 4 4 4 14 4 5 4 5 18 4 4 8 

35 2 2 2 2 8 2 2 2 2 8 3 2 3 2 10 2 2 2 3 9 3 3 6 

36 4 4 5 4 17 4 4 3 4 15 4 5 5 4 18 3 5 4 4 16 4 4 8 

37 4 4 2 4 14 4 3 4 4 15 4 5 4 5 18 4 5 4 4 17 4 4 8 

38 3 4 4 5 16 5 5 5 5 20 4 5 3 5 17 4 5 4 4 17 2 2 4 

39 4 4 4 4 16 5 4 5 4 18 4 4 4 4 16 5 5 5 5 20 3 3 6 

40 4 2 4 4 14 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 5 5 10 

41 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 3 3 4 4 14 3 5 3 4 15 2 2 4 

42 5 4 4 4 17 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 4 5 5 4 18 4 4 8 

43 3 4 4 4 15 3 4 4 3 14 4 4 4 5 17 3 5 3 4 15 3 3 6 

44 4 4 5 4 17 4 4 4 3 15 2 4 4 4 14 4 5 4 5 18 4 4 8 

45 4 4 4 4 16 4 4 4 5 17 3 4 4 4 15 4 5 4 5 18 3 3 6 

46 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 4 4 8 

47 3 4 5 4 16 5 5 5 5 20 4 5 3 5 17 4 5 4 3 16 2 1 3 

48 3 3 4 4 14 3 4 3 4 14 5 4 4 4 17 3 5 3 4 15 2 2 4 

49 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 2 5 2 5 14 2 5 5 5 17 5 4 9 
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50 4 3 4 4 15 5 4 3 5 17 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 3 6 

51 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 5 4 4 17 3 5 3 4 15 3 3 6 

52 4 4 4 4 16 5 4 5 4 18 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 

53 2 3 2 2 9 2 3 3 2 10 3 2 3 2 10 2 2 2 3 9 3 3 6 

54 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 2 5 2 5 14 2 5 5 5 17 5 4 9 

55 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 2 5 

56 3 4 4 4 15 5 5 5 5 20 4 5 3 4 16 4 5 4 5 18 3 4 7 

57 4 3 4 4 15 4 4 4 5 17 4 5 5 5 19 4 5 4 4 17 3 2 5 

58 4 5 5 4 18 5 5 4 4 18 4 5 4 5 18 5 5 4 4 18 3 2 5 

59 4 3 4 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 4 17 4 5 3 3 15 3 2 5 

60 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 4 4 8 

61 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 3 3 6 

62 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 3 15 2 2 4 

63 5 5 5 5 20 5 5 5 4 19 4 4 5 5 18 4 4 5 4 17 4 5 9 

64 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 5 4 4 17 3 4 3 4 14 3 3 6 

65 4 4 2 4 14 4 3 4 4 15 4 5 4 5 18 4 5 4 4 17 4 3 7 

66 2 3 2 2 9 2 3 3 2 10 3 2 3 2 10 2 3 2 3 10 3 3 6 

67 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 5 4 4 17 3 4 3 4 14 3 3 6 

68 2 4 3 4 13 2 2 2 2 8 3 2 3 2 10 2 2 2 3 9 3 3 6 

69 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 3 6 

70 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

71 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 2 5 

72 4 4 5 4 17 4 4 4 3 15 2 4 4 4 14 4 5 4 5 18 4 4 8 

73 3 4 3 4 14 5 4 5 5 19 4 5 3 5 17 4 5 4 3 16 2 1 3 

74 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 3 6 

75 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 5 4 4 17 3 4 3 4 14 3 3 6 

76 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 4 4 8 
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77 3 4 5 4 16 5 5 5 5 20 4 5 3 5 17 4 5 4 3 16 2 1 3 

78 4 2 5 5 16 4 4 2 5 15 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 2 5 

79 5 4 5 5 19 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 4 5 5 4 18 4 4 8 

80 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 5 4 4 17 3 4 3 4 14 3 3 6 

81 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 3 3 6 

82 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 3 4 7 

83 3 4 4 5 16 4 4 5 5 18 4 5 3 5 17 4 5 4 3 16 2 1 3 

84 4 4 5 4 17 4 4 4 3 15 2 4 4 4 14 4 5 4 5 18 4 4 8 

85 4 3 4 4 15 3 4 3 3 13 4 5 4 4 17 3 4 3 4 14 3 3 6 

86 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 4 4 8 

87 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 3 5 

88 5 4 5 4 18 4 4 4 3 15 3 4 4 4 15 4 5 4 5 18 4 4 8 

89 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 2 2 4 

90 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 5 4 5 18 4 4 8 

91 4 3 4 5 16 4 4 4 5 17 3 5 5 5 18 4 5 3 3 15 3 3 6 

92 4 4 2 3 13 4 4 4 4 16 4 5 5 5 19 4 5 4 4 17 4 2 6 

93 5 4 5 5 19 5 5 5 5 20 4 4 5 5 18 4 5 5 4 18 4 4 8 

94 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 2 5 2 5 14 3 5 5 5 18 5 4 9 

95 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 3 4 15 4 4 3 5 16 3 2 5 

96 3 3 4 4 14 3 4 3 3 13 4 4 4 4 16 3 5 3 4 15 3 3 6 

97 3 3 4 4 14 3 4 4 3 14 4 5 4 4 17 3 4 3 4 14 3 3 6 

98 4 4 5 4 17 4 4 4 3 15 2 4 4 4 14 4 5 4 5 18 4 4 8 

99 5 4 5 5 19 4 4 5 4 17 4 4 5 5 18 4 4 5 4 17 4 4 8 

100 5 5 5 4 19 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 5 5 4 18 5 3 8 

Total 
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LAMPIRAN 4 

DATA SPSS 

 

KOEFISIEN DETERMINASI DAN ANALISIS REGRESI LINIER 
BERGANDA 

 

Variables Entered/Removed
a
 

Model Variables 

Entered 

Variables 

Removed 

Method 

1 

VAR00004, 

VAR00003, 

VAR00001, 

VAR00002
b
 

. Enter 

a. Dependent Variable: VAR00005 

b. All requested variables entered. 

 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 .405
a
 .164 .129 1.21772 2.066 

a. Predictors: (Constant), VAR00004, VAR00003, VAR00001, VAR00002 

b. Dependent Variable: VAR00005 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 6.156 1.200  5.130 .000 

kualitas_pelayanan .147 .074 .247 1.996 .049 

kualitas_prod -.143 .072 -.249 -1.984 .050 

harga -.134 .067 -.210 -1.999 .048 

promosi .228 .086 .346 2.657 .009 

a. Dependent Variable: VAR00005 
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UJI F 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 27.721 4 6.930 4.674 .002
b
 

Residual 140.869 95 1.483   

Total 168.590 99    

a. Dependent Variable: VAR00005 

b. Predictors: (Constant), VAR00004, VAR00003, VAR00001, VAR00002 

 

 

Casewise Diagnostics
a
 

Case Number Std. Residual VAR00005 Predicted Value Residual 

41 -3.199 4.00 7.8949 -3.89488 

a. Dependent Variable: VAR00005 

 

 

 

 

Residuals Statistics
a
 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 6.6669 9.1619 7.7900 .52916 100 

Std. Predicted Value -2.122 2.593 .000 1.000 100 

Standard Error of Predicted 

Value 
.137 .571 .258 .088 100 

Adjusted Predicted Value 6.6396 9.2933 7.7867 .53380 100 

Residual -3.89488 2.47199 .00000 1.19286 100 

Std. Residual -3.199 2.030 .000 .980 100 

Stud. Residual -3.237 2.073 .001 1.004 100 

Deleted Residual -3.98975 2.57701 .00327 1.25453 100 

Stud. Deleted Residual -3.414 2.110 -.001 1.016 100 

Mahal. Distance .257 20.758 3.960 3.907 100 

Cook's Distance .000 .080 .010 .016 100 

 

 

 

 

.003 .210 .040 .039 100 

a. Dependent Variable: VAR00005 
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