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ABSTRAK 

ZSAVIRA WINIPUTRI; Hubungan Lingkungan Konsumen terhadap Keputusan  
dalam Menggunakan Laser Rejuvenation. Skripsi. Jakarta: Program Studi Tata 
Rias, Fakultas Teknik, Universitas Negeri Jakarta, 2018. 
 
Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh data empiris dan fakta-fakta yang 
tepat, sahih, valid, serta dapat dipercaya dan diandalkan mengenai hubungan 
lingkungan konsumen dengan keputusan konsumen. 
 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode survey dengan pendekatan 
korelasional. Populasi penelitian ini adalah wanita dan pria yang melakukan 
perawatan laser rejuvenation di Klinik Rahmah Skin Care. Teknik pengambilan 
sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling sebanyak 25 
orang. 
 
Persamaan regresi yang dihasilkan adalah Ŷ = 27,34 + 0,518X, dengan kriteria 
pengujian Lhitung = 0,096< Ltabel = 0,173 dapat disimpulkan bahwa data 
berdistribusi normal. Hasil perhitungan uji keberartian regresi (uji F) diperoleh 
nilai Fhitung = 23,64 dan Ftabel = 4,28 sehingga Fhitung> Ftabel maka dapat disimpulkan 
bahwa model persamaan regresi adalah signifikan. Hasil perhitungan uji 
kelinieran regresi diperoleh nilai Fhitung = 3,07< Ftabel = 3,91 yang memiliki syarat 
pengujian Fhitung< Ftabel maka dapat disimpulkan bahwa model persamaan regresi 
adalah linier.Hasil penghitungan koefisien korelasi Pearson product moment 
diperoleh rXY sebesar 0,712 yang berarti adanya hubungan yang kuat dan searah 
(positif) antara lingkungan konsumen dengan keputusan konsumen.Sedangkan 
koefisien determinasi variabel X (Lingkungan Konsumen) terhadap variabel Y 
(Keputusan Konsumen)sebesar 0,5068, ini berarti besarnya pengaruh hubungan 
lingkungan konsumen terhadap keputusan dalam menggunakan laser rejuvenation 
adalah 50,68%sedangkan sisanya 49,32% dipengaruhi oleh aspek lain. 
 
 
Kata Kunci : Lingkungan Konsumen, Keputusan Konsumen, Laser 
Rejuvenation 
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ABSTRACT 
 
ZSAVIRA WINIPUTRI: The Correlation Between Consumer Environmental to 
Decision in Using Rejuvenation Laser. Jakarta: Cosmetology Vocational 
Education, Faculty of Engineering, State University of Jakarta, 2018. 
 
This study aims to obtain empirical data and facts that are appropriate, valid, and 
reliable  regarding the correlation of consumer environmental with consumer 
decisions. 
 
The research method used is survey method with correlational approach. The 
population of this study was adult women who has been using laser rejuvenation 
treatment at Rahmah Skin Care Clinic. Sampling technique in this research using 
purposive sampling technique for 25 people 
 
The resulting regression equation is Ŷ = 27,34 + 0,518X, with test criterion 
Lcount = 0,096 <Ltable= 0,173 can be concluded that data is normal 
distribution. Result of calculation of regression significance test (F test) obtained 
value Fcount = 23,64 and Ftable = 4,28 so Fcount> Ftablee can be concluded 
that model of regression equation is significant. The result of calculation of linear 
regression test obtained value Fcount = 3.07 <Ftable = 3.91 which has the test 
conditions Fhitung <Ftabel it can be concluded that the model of regression 
equation is linear. The result of Pearson product moment correlation coefficient is 
obtained rXY is 0,712 which means existence of strong correlation and direction 
(positive) between consumer environment with consumer decision.While 
coefficient of determination of variable X (Consumer Environment) to variable Y 
(Consumer Decision) is 0,5068, this means the  correlation ofconsumer 
environment to decision in using laser rejuvenation is 50,68%, while the 
remaining 49,32% is influence by others aspects. 
 
 
 
Keyword : Consumer Environtment, Consumer Decision, Laser Rejuvenation 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan teknologi kecantikan telah menciptakan berbagai teknik 

perawatan kulit wajah secara modern.Perawatan wajah secara modern memang 

sedang menjadi trend dan sangat diminati oleh banyak kalangan.Selain perawatan 

ini menunjukkan hasil yang cepat dan optimal, orang lebih cenderung 

menginginkan hasil perawatan wajah yang instan dan proses pengerjaannya yang 

cepat, serta didukung oleh tenaga kerja profesional dibidangnya. 

Perawatan wajah yang sedang menjadi trend di masyarakat saat ini adalah 

perawatan peremajaan kulit wajah. Umumnya peremajaan kulit dilakukan untuk 

meningkatkan penampilan dan bukan untuk kesehatan, sehingga kulit yang 

diremajakan hanyalah terhadap kulit yang terlihat oleh orang lain (exposed skin), 

misalnya daerah muka, leher, dada bagian atas, lengan atas, lengan bawah, tangan 

dan tungkai bawah. Menurut Sjarif M. Wasitaatmadja (2011:180) tujuan dari 

peremajaan kulit yaitu mengganti kulit menua yang rusak dengan kulit baru yang 

lebih muda, remaja, dan bebas dari berbagai kelainan yang terjadi bersama dengan 

penuaan tersebut. 

Banyak orang yang mulai melihat timbulnya kerutan kulit wajah pada usia 

yang relatif muda atau biasa disebut dengan penuaan dini. Masalah kulit ini biasa 

disebabkan oleh banyak faktor, seperti terlalu sering terpapar sinar matahari tanpa 

menggunakan tabir surya, polusi udara, terlalu lama berada di ruangan ber-AC 

hingga tuntutan pekerjaan yang membuat stress serta minimnya waktu yang 

dimiliki untuk melakukan suatu perawatan. 
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Dengan melihat peluang tersebut, banyak klinik kecantikan yang 

menawarkan berbagai macam teknik dan teknologi perawatan peremajaan kulit 

wajah kepada konsumen. Untuk mendapatkan hasil yang lebih baik, perawatan 

wajah dapat dilakukan secara lebih mendalam dengan menggunakan mesin. 

Kelebihannya antara lain meningkatkan kulaitas perawatan, mempercepat kerja 

dan proses perawatan, dan mampu mencapai jaringan yang dituju. Perawatan 

peremajaan kulit wajah secara modern dapat dilakukan dengan beberapa metode, 

yaitu metode pengelupasan (peeling kimia/chemical peeling dan 

mikrodermabrasi), metode suntik (filler dan botox), tarik benang, hingga 

perawatan kulit wajah berbasis cahaya (laser).  

Dari sekian banyak metode perawatan peremajaan kulit wajah secara 

modern, metode perawatan laser  diklaim dapat mengatasiberbagai masalah kulit. 

Menurut Rachmi Primadiati (2010:121) sinar inframerah pada laser dapat 

meningkatkan metabolisme sel dan merangsang terjadinya pembentukan sel-sel 

baru, walaupun panas yang dihasilkan dapat menimbulkan sedikit kemerahan 

pada kulit.  Oleh sebab itu, kulit akan menjadi lebih cerah dan terasa kenyal 

setelah melakukan perawatan. 

  Perawatan sinar laser untuk peremajaan kulit wajah masih terus 

dikembangkan. Jika dilihat dari kelebihannya dibanding dengan alat lain, sinar 

laser memiliki panjang gelombang tunggal, sehingga fokus terhadap masalah kulit 

yang ingin di atasi. Sedangkan efek samping dari perawatan ini adalah kulit 

biasanya akan mengalami kemerahan setelah melakukan perawatan sehingga 

pasien sebisa mungkin menghindari sinar matahari secara langsung dan untuk 

kulit yang sensitif dapat timbul rasa sakit saat sinar laser ditembakkan pada kulit. 
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Berbagai jenis sinar laser telah dikembangkan tentu dengan berbagai 

kriteria pemakaian yang berbeda dan indikasi yang berbeda. Perawatan laser 

terbagi menjadi beberapa macam metode, yaitu laser pigmentation, laser 

rejuvenation, laser acne, dan laser hair removal.Dalam hal ini yang termasuk 

perawatan peremajaan kulit wajah yaitu laser rejuvenation.  

Laser rejuvenation merupakan perawatan peremajaan kulit wajah yang 

sedang digemari oleh konsumen, terutama bagi mereka yang memiliki mobilitas 

tinggi dan hanya mempunyai sedikit waktu untuk melakukan perawatan wajah. 

Karena proses perawatan laser ini hanya membutuhkan waktu sekitar 15 menit 

sehingga konsumen dapat langsung melakukan aktivitasnya kembali. Jika dilihat 

dari kelebihannya dibanding dengan alat lain, perawatan ini tidak menimbulkan 

rasa sakit/luka pada permukaan kulitdan tidak membutuhkan waktu  

penyembuhan serta dapat mematikan bakteri penyebab jerawat. Namun untuk 

mendapatkan hasil yang optimal, harus dilakukan secara rutin dan tentunya 

memerlukan biaya yang tidak sedikit.  

Efek yang ditimbulkan dari perawatan ini terbilang cukup rendah, karena 

intensitas sinar yang dipancarkan cukup rendah. Namun setelah perawatan, dokter 

menyarankan untuk menghindari paparan sinar matahari secara langsung (seperti 

berenang diluar ruangan) karena dapat menyebabkan kulit kemerahan dan terasa 

perih hingga menimbulakan iritasi. Perlu diketahui bahwa hanya dokter 

berkompeten yang dibenarkan untuk melakukan perawatan sinar laser. Disamping 

tekniknya yang rumit juga memerlukan pengalaman dan tindakan yang harus 

segera diputuskan dalam hitungan detik.Apabila terjadi kesalahan dalam 

bertindak, dapat menyebabkan kulit gosong dan timbulnya iritasi pada kulit 
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wajah. Oleh sebab itu konsumen harus lebih seksama dalam memutuskan klinik 

kecantikan yang akan dipilih. 

Seiring dengan adanya perkembangan peradaban dan kebudayaan 

manusia, kemajuan ilmu dan teknologi, keinginan manusia terus meningkat 

sehingga selain keinginan pokok, manusia memiliki keinginan tambahan yang 

sangat banyak macam dan ragamnya. Keragaman keinginan ini ditentukan oleh 

berbagai faktor, seperti faktor kebudayaan, status seseorang dalam masyarakat, 

selera, umur, jenis kelamin, pendidikan, agama, adat istiadat, dan lain-lain. 

Dengan beraneka ragam keinginan manusia, barang dan jasa yang dibutuhkannya 

juga beraneka ragam.   

Dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, seorang konsumen harus memilih 

produk dan jasa yang akan dikonsumsinya, begitu pula dalam memutuskan 

perawatan wajah. Menurut Dr. Sudaryono (2014:210), pada saat konsumen baru 

akan melakukan pembelian yang pertama kali akan suatu produk atau jasa, 

pertimbangan yang akan mendasarinya akan berbeda dari pembelian yang telah 

berulang kali dilakukan. Perawatan laser rejuvenation ini masih terbilang 

perawatan baru dikalangan masyarakat,maka konsumen akan melakukan 

pencarian informasi dan pertimbangan yang lebih matang.Pencarian informasi 

yang dilakukan seperti mencari informasi lewat media sosial, membaca artikel, 

atau meminta saran kepada individu lain yang telah melakukan perawatan laser 

rejuvenation. Karena banyaknya pilihan perawatan wajah yang tersedia, kondisi 

yang dihadapi konsumen, serta pertimbangan-pertimbangan yang mendasari akan 

membuat pengambilan keputusan satu individu berbeda dari individu lainnya. 
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Untuk memutuskan perawatan yang akan digunakan, konsumen tidak 

dapat terlepas dari pengaruh lingkungan sekitarnya. Hal ini dikarenakan 

konsumen tidaklah hidup sendiri, mereka adalah makhluk sosial, ia berinteraksi 

dengan keluarga, teman, dan orang-orang yang ada disekelilingnya.Konsumen  

dipengaruhi oleh lingkungan sosial dan mempengaruhi lingkungan sosialnya, ia 

dipengaruhi oleh budaya, ekonomi, teknologi, dan lain-lain. Banyak hal yang 

mempengaruhi konsumen dalam memutuskan perawatan wajah. Mulai dari latar 

belakang pendidikan, pekerjaan yang menuntut untuk tampil menarik, atau kelas 

sosial yang tinggi. Oleh sebab itu lingkungan juga dapat mendorong seseorang 

untuk melakukan suatu tindakan berupa keputusan membeli atau tidak membeli. 

Dengan alasan tersebutlah penulis tertarik untuk  membahas tentang ”Hubungan 

lingkungankonsumen terhadap keputusan dalam menggunakan laser 

rejuvenation”.  

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan masalah yang dikemukakan di atas, beberapa masalah yang 

dapat diidentifikasikan adalah sebagai berikut: 

a. Minat konsumen terhadap perawatan peremajaan kulit wajah dengan 

menggunakan laser rejuvenation. 

b. lingkungan yang melatarbelakangi konsumen dalam keputusan  menggunakan 

perawatan peremajaan kulit wajah menggunakan laser rejuvenation. 

c. Hubungan  lingkungan konsumen terhadap keputusan dalam menggunakan 

laser rejuvenation. 
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1.3 Pembatasan Masalah 

Berdasarkan pada identifikasi masalah, maka untuk mempermudah dan 

mengarahkan penilitian ini, maka akan dibatasi pada “Hubungan Lingkungan 

Konsumen Terhadap Keputusan Dalam Menggunakan Laser Rejuvenation”. 

Keputusan konsumen tersebut dibatasi pada proses pengambilan keputusan. 

 

1.4 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang, identifikasi dan pembatasan masalah diatas, 

dapat dirumuskan masalah penelitian sebagai berikut : “Apakah terdapat 

hubungan yang positif antara lingkungan konsumen terhadap keputusan dalam 

menggunakan laser rejuvanation”. 

 
1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan lingkungan 

konsumen terhadap keputusan dalam menggunakan laser rejuvanation. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk: 

a. Secara teoritis diharapkan dapat sebagai bahan informasi mengenai perawatan 

wajah, serta mendapatkan data yang objektif mengenai hubungan lingkungan 

konsumen terhadap keputusan  dalam menggunakan laser rejuvanation. 

b. Secara praktis diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan bagi 

masyarakat yang memiliki minat untuk melakukan perawatan peremajaan 

kulit wajah menggunakan laser rejuvenation. 
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c. Meningkatkan pengetahuan tentang perawatan peremajaan kulit wajah 

menggunakan laser rejuvenation. 

d. Tambahan referensi atau kepustakaan di Universitas Negeri Jakarta khususnya 

program studi pendidikan vokasional tata rias dalam perkembangan materi 

kuliah perawatan wajah. 
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BAB II 
KERANGKA TEORITIK, KERANGKA KONSEPTUAL, DAN  

HIPOTESIS PENELITIAN 
 

2.1  Kerangka Teoritis 

2.1.1 Hakikat Keputusan Dalam Menggunakan Laser Rejuvenation 

2.1.1.1  Keputusan Konsumen  

Sebelum membahas mengenai keputusan konsumen dan segala aspek yang 

melingkupinya, perlu dibahas tentang perilaku konsumen secara definitif. 

Menurut Danang Sunyoto (2013:4), perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan 

yang dilakukan oleh individu, kelompok, atau organisasi yang berhubungan 

dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan dan menggunakan 

barang atau jasa ekonomis yang dapat dipengaruhi lingkungannya. Menurut Etta 

Mamang dan Sopiah (2013:9) Perilaku konsumen adalah disiplin ilmu yang 

mempelajari perilaku individu, kelompok, atau organisasi dan proses-proses yang 

digunakan konsumen untuk menyeleksi, menggunakan produk, pelayanan, dan 

pengalaman untuk memuaskan kebutuhannya. 

Menurut John C. Mowen dan Michael Minor (2007:28) perilaku konsumen 

adalah bidang studi yang menginvestigasi proses pertukaran melalui individu dan 

kelompok mana yang memperoleh, mengkonsumsi, dan mendisposisi barang, 

jasa, ide, serta pengalaman. Menurut Sudaryono (2014:10) perilaku konsumen 

adalah tindakan yang dilakukan konsumen guna mencapai dan memenuhi 

kebutuhannya baik untuk menggunakan, mengkonsumsi, maupun menghabiskan 

barang jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan yang menyusul. 

Menurut Tatik Suryani (2013:5) perilaku konsumen sebagai interaksi yang 
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dinamis mengenai perasaan, kognisi, perilaku, dan lingkungan dimana individu 

melakukan pertukaran dalam berbagai aspek kehidupannya. 

Berdasarkan definisi para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa, perilaku 

konsumen adalah tindakan yang ditunjukkan oleh individu, kelompok, dan 

organisasi dalam merencanakan, membeli, dan menggunakan barang atau jasa 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Terdapat tiga ide penting dalam definisi perilaku konsumen yaitu, perilaku 

konsumen adalah dinamis, perilaku konsumen melibatkan interaksi antara 

pengaruh dan kognisi, perilaku, dan kejadian disekitar, dan hal tersebut 

melibatkan pertukaran (Danang Sunyoto, 2013:2). Perilaku konsumen adalah 

dinamis, berarti konsumen atau masyarakat luas selalu berubah dan bergerak 

sepanjang waktu. Sehingga seseorang tidak dapat berharap bahwa suatu strategi 

pemasaran yang sama dapat memberikan hasil yang sama disepanjang waktu.  

Perilaku konsumen melibatkan interaksi antara pengaruh dan kognisi, 

perilaku dan kejadian di sekitar. Berarti bahwa untuk memahami konsumen dan 

mengembangkan pemasaran yang tepat, harus memahami apa yang konsumen 

pikirkan (kognisi), rasakan, dan yang dilakukan konsumen. Serta dipengaruhi oleh 

apa yang dipikirkan, dirasa, dan dilakukan kosnumen. Perilaku konsumen 

melibatkan pertukaran diantara individu, hal ini membuat definisi perilaku 

konsumen tetap konsisten dengan definsi pemasaran yang sejauh ini juga 

menekankan pertukaran. 

Terdapat tiga faktor yang mempengaruhi pilihan konsumen yaitu 

konsumen individual, lingkungan yang mempengaruhi, dan strategi pemasaran 

(Danang Sunyoto, 2012:252). Konsumen individual adalah pilihan untuk membeli 
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suatu produk dengan merek tertentu dipengaruhi oleh hal-hal yang ada pada diri 

konsumen, yaitu persepsi terhadap karakteristik merek, sikap, kondisi demografis, 

gaya hidup, dan kepribadian individu akan memengaruhi pilihan individu itu 

terhadap berbagai alternatif merek yang tersedia.  

Pilihan-pilihan konsumen terhadap merek dipengaruhi oleh lingkungan 

yang mengitarinya. Ketika seorang konsumen melakukan pembelian suatu merek 

produk, mungkin didasari oleh banyak pertimbangan. Mungkin seseorang 

membeli suatu produk karena meniru orang lain. Dalam hal ini pemasar berusaha 

memengaruhi konsumen dengan menggunakan strategi pemasaran seperti iklan 

dan sejenisnya agar konsumen bersedia memilih produk yang ditawarkan. Strategi 

pemasarannya meliputi produk apa yang ditawarkan, penentuan harga jual 

produknya, strategi promosinya dan bagaimana melakukan distribusi produk 

kepada konsumen. 

Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai kegiatan-kegiatan individu 

yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-

barang atau jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan dan 

penentuan kegiatan tersebut. Menurut J. Paul Peter dan Jerry C. Olson (2013:163) 

keputusan konsumen adalah suatu proses integrasi yang digunakan untuk 

mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif dan memilih satu diantaranya. Hasil proses integrasi tersebut adalah 

suatu pilihan, secara kognitif menunjukkan perilaku rencana keputusan. Menurut 

Tjiptono (2008:20) dalam keputusan membeli barang konsumen seringkali ada 

lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses pertukaran atau pembeliannya.  



24 
 

Pengambilan keputusan merupakan suatu proses di mana konsumen 

dihadapkan pada masalah yang akan dipecahkan. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2007:68) keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan 

keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli produk. 

MenurutKhuoung dan Duyen (2016:44) keputusan pembelian konsumen adalah 

perilaku yang ditunjukkan konsumen dalam membeli dan menggunakan suatu 

produk barang dan jasa. 

Berdasarkan uraian para pakar tersebut maka dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian konsumen adalah proses tindakan pembelian yang dilakukan 

konsumen atas suatu produk barang dan jasa melalui pengenalan masalahnya. 

Suatu keputusan merupakan pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan 

alternatif. Seorang konsumen yang hendak melakukan pilihan maka ia harus 

memiliki pilihan alternatif. Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak mempunyai 

alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan pembelian tertentu 

dan tindakan tertentu, maka keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan. 

Pada umumnya dalam melakukan pembelian konsumen melalui lima tahap 

dari proses pembelian. Dengan demikian proses pembelian dimulai jauh sebelum 

pembelian yang sebenarnya dan mempunyai konsekuensi lama setelah pembelian 

Kotler dan Keller (2009:166). Berikut bagan dari proses pengambilan keputusan, 

yaitu: 

 

 

 

Gambar 2.1 Tahap Proses Membeli 
Sumber: Kotler dan Keller (dalam Gampu dkk., 2015:1333) 
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Dilihat dari bagan di atas dapat dijelaskan, dalam proses pengambilan 

keputusan konsumen harus melakukan pemecahan masalah. Masalah itu timbul 

dari kebutuhan yang dirasakan dan keinginannya untuk memenuhi kebutuhan itu 

dengan konsumsi produk atau jasa yang sesuai (Ristiyanti, 2007:226). Maka dapat 

diketahui bahwa dalam mengambil suatu keputusan pembelian, pembeli melalui 

beberapa proses. Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenal suatu 

masalah atau kebutuhan. Pengenalan masalah yaitu kebutuhan atau keinginan, 

dimana pembeli sendirilah yang dapat mengenali masalah mereka. 

Pada teori Marslow mengatakan bahwa setiap manusia mempunyai 

kebutuhan dasar yang bertingkat-tingkat, manusia selalu berusaha memnuhi 

kebutuhan terbawah terlebih dahulu sebelum merasakan timbulnya kebutuhan 

yang lebih tinggi (Sudaryono, 2013:19). Maksudnya adalah bahwa manusia akan 

mementingkan kebutuhan fisik (makan, minum, dan sebagainya) terlebih dahulu 

daripada kebutuhan yang lain. Setelah kebutuhan fisik terpenuhi, akan berpikir 

kepuasan dan kebutuhan selanjutnya. Kebutuhan dapat dibagi menjadi dua yaitu 

kebutuhan primer mencakup kebutuhan fisiologis untuk kelangsungan hidup dan 

kebutuhan sekunder mencakup kebutuhan psikologis. 

Setelah mengidentifikasi masalah, konsumen memulai proses pencarian 

untuk memperoleh informasi mengenai produk dan jasa yang berhubungan 

dengan masalah atau kebutuhan tersebut. Pencarian informasi juga dilakukan 

ketika konsumen memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan 

membeli dan mengonsumsi suatu produk. Seorang konsumen yang tergerak oleh 

stimulus akan berusaha untuk mencari lebih banyak informasi, informasi tersebut 

dapat diperoleh dari beberapa sumber. Pencarian infomasi akan menjadi penting 
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dari perilaku pasar ketika konsumen terlibat dalam bentuk pengambilan keputusan 

non kebiasaan.  

Menurut Sudaryono (2014 : 219) sumber-sumber informasi terdiri dari 

empat kelompok, yaitu sumber pribadi (keluarga, teman, dan kenalan), sumber 

komersial (iklan dan tenaga penjual), sumber pengalaman (pemeriksaan dan 

penggunaan produk), dan sumber publik (media massa, organisasi, dan rating 

konsumen). Secara umum, konsumen menerima informasi tentang suatu produk 

melalui sumber komersil, namun kontak yang paling efektif berasal dari sumber-

sumber pribadi.Hal ini disebabkan karena adanya sebuah kepercayaan konsumen 

terhadap orang-orang terdekatnya. 

Kemudian, evaluasi alternatif adalah perbandingan dari berbagai alternatif 

yang tersedia sehingga diperoleh pilihan terbaik (Paula J. Chistensen 2009:298). 

Para pembeli akan mencari berbagai alternatif  sebagai upaya untuk mengurangi 

perasaan ketidakpastian dan mengurangi risiko pasca keputusan pembelian. 

Evaluasi ini dimulai sewaktu melakukan pencarian informasi yang menjelaskan 

sejumlah pemecahan masalah yang bersangkutan. 

Pada evaluasi alternatif terdapat tiga atribut penting yang sering 

digunakan, yaitu harga, merek, dan negara asal atau pembuat produk (Etta 

Mamang dan Sopiah, 2013:132).Harga adalah atribut paling sering digunakan 

oleh konsumen untuk mengevaluasi produk.Untuk sebagian besar konsumen 

Indonesia yang berpendapatan rendah, harga adalah faktor utama yang 

dipertimbangkan dalam pemilihan produk ataupun jasa.Merek adalah bagian 

penting dari sebuah produk atau jasa, merek juga merupakan simbol dan indikator 

kualitas dari sebuah produk, bahkan merek dapat menjadi simbol status dari 
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seorang konsumen.Maka, merek selalu menjadi kriteria untuk mengevaluasi suatu 

produk.Konsumen di Indonesia dikenal sebagai konsumen yang menyukai produk 

impor.Mereka menganggap bahwa produk impor sebagai produk yang lebih 

berkualitas dibanding produk lokal.Produk yang berasal dari negara-negara maju 

terkadang memberikan kebanggaan tersendiri.Oleh sebab itu, dari mana produk 

berasal sering kali menjadi pertimbangan penting bagi konsumen untuk evaluasi. 

Setelah tahap-tahap di atas dilakukan, pembeli akan menentukan sikap 

dalam pengambilan keputusan. Konsumen telah mendapatkan alternatif pilihan 

yang cukup, sehingga konsumen akan menilai alternatif mana yang paling baik 

dan tepat dengan masalah yang sedang dihadapi. Namun, keputusan mungkin 

dapat berupa tidak memilih salah satu alternatif yang tersedia.Hal ini terjadi 

apabila masalah tersebut telah meghilang, yang dapat terjadi pada setiap tahap 

pembelian. 

Setelah membeli dan mengkonsumsi produk atau jasa, kosumen akan 

menunjukan reaksi berupa perilaku setelah pembelian, berupa kepuasan. Tahap ini 

dapat memberikan informasi yang penting bagi pelaku usaha untuk menilai 

apakah produk dan pelayanan yang telah dijual dapat memuaskan konsumen atau 

tidak.Menurut Danang Sunyoto (2012:223) kepuasan pelanggan adalah tingkat 

perasaan seseorang setelah membandingkan (kinerja atau hasil) yang dirasakan 

dibandingkan dengan harapannya.Jadi tingkat kepuasan adalah fungsi dari 

perbedaan antara kinerja yang dirasakan dengan harapan. Pengertian harapan 

pelanggan disini adalah memegang peranan penting dan sangat besar pengaruhnya 

dalam menentukan kualitas produk dan kepuasan pelanggan dalam 

mengevaluasinya pelanggan akan menggunakan harapannya sebagai standar dan 
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acuan dengan demikian harapan pelangganlah yang melatarbelakangi mengapa 

dua produk yang sama dapat dinilai berbeda pelanggannya. 

Pada dasarnya tujuan dari suatu bisnis adalah untuk menciptakan para 

pelanggan yang merasa puas, karena terciptanya kepuasan pelanggan dapat 

memberikan beberapa manfaat, diantaranya hubungan perusahaan dan 

pelanggannya menjadi harmonis, memberikan dasar yang baik bagi pembelian 

ulang dan terciptanya loyalitas konsumen dan membentuk rekomendasi dari 

individu ke individu lain yang menguntunkan bagi perusahaan. 

 

2.1.1.2 Laser Rejuvenation 

  Teknologi terbaru yang dapat mengatasi berbagai masalah kulit terutama 

untuk perawatan peremajaan kulit wajah adalah dengan melakukan perawatan 

laser. Terapi dengan menggunakan sinar  sebenarnya sudah sejak zaman dahulu 

dilakukan oleh manusia di dunia. Menurut Sjarif M. Wasitaatmadja(2011:196) di 

zaman Mesir kuno, 3000 tahun SM berbagai penyakit pernah dicoba diobati 

dengan sinar matahari. Pada pertengahan abad 15 SM diketahui adanya unsur 

sinar UV dalam sinar matahari yang mampu memperbaiki berbagai kerusakan 

dalam tubuh.Dipertengahan abad ke 20 ditemukan sinar laser oleh Maiman dan 

sejak 1963 Goldman L menggunakan dalam dermatologi.  

  Kemudian berbagai jenis sinar Laser ditemukan tentu dengan berbagai 

kriteria pemakaian yang berbeda dan indikasi yang berbeda.  

 Sinar laser adalah sinar yang diperkuat dengan cara menstimulasi photon, 
menyimpan (storing) dan melepasnya menjadi berkas sinar (beam light). 
Untuk mencapai hal tersebut diperlukan sumber energi yang disebut 
pompa (pump), energi tersebut diperlukan oleh atom untuk melepaskan 
photon. Ketika atom melepas photon juga dilepaskan energi untuk 
membentuk sinar (Sjarif M. Wasitaatmadja, 2011:197). 
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  Laser ialah akronim dari light amplification by stimulated emission of 

radiationatau atau cahaya yang dikuatkan dari stimulus emisi/pancaran radiasi. 

Menurut Aryani Sudharmono (2016:423) terciptanya laser diawali dengan 

dikemukakannya The Quantum Theory of Radiation (Albert Einstein 1917), yang 

menjelaskan mengenai interaksi antara atom dan molekul dengan energi 

elektromagnetik menghasilkan absorpsi spontan dan emisi energi.   

  Menurut uraian dari para ahli di atas, laser adalah cahaya yang diperkuat 

oleh stimulasi photon, menyimpan, dan dilepaskan dengan menggunakan sumber 

energi yang disebut pompa. Sehingga photon dilepaskan dan membentuk sinar 

yang menghasilkan absropsi spontan dan emisi energi. Menurut Sjarif M. 

Wasitaatmadja (2011:197) terdapat 3 kriteria yang harus dimiliki oleh perangkat 

Laser, yaitu: 

1) Monochromicity: Sinar harus mempunyai panjang gelombang tunggal. 

2) Collimation: Semua sinar dengan arah yang sama. 

3) Coherence: Semua sinar dalam satu fase satu dengan yang lain. 

Sinar laser memiliki panjang gelombang tunggal yang mampu menuju satu 

target yang selektif, tidak menyebar, dan searah sehingga fokus ke masalah kulit 

tertentu saja.Setiap laser mempunyai panjang gelombang yang berbeda, tentu 

dengan fungsi dari tiap jenis laser berbeda. Menurut Aryani Sudharmono 

(2016:424) cahaya laser bila mengenai kulit atau jaringan maka akan mengalami 

refleksi (pemantulan), Absorbsi (penyerapan), Scattering (Penghamburan), dan 

transmisi. 

Cahaya yang dipancarkan dari sinar laser dipantulkan pada stratum 

korneum, lalu cahaya tersebut diserap oleh kromofor kulit (melanin, hemoglobin, 
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air, dan kolagen).Dan dihamburkan pada lapisan dermis yang disebabkan oleh 

kolagen. Cahaya yang tidak diserap akan ditransmisikan ke lapisan subkutis, 

semakin panjang gelombang sinar yang dipancarkan oleh laser, maka akan 

menembus kulit lebih dalam karena lebih sedikit yang dihamburkan.   

Kegunaan laser dapat dikelompokkan menjadi 4 jenis yaitu, laser 

pigmentation,laser vascular,laser hair removal,laser rejuvenation (Sjarif M. 

Wasitaatmadja, 2011:198). Laser pigmentation digunakan untuk mengatasi 

masalah hiperpigmentasi dan menghilangkan tatto pada kulit.Laser vascular 

digunakan untuk mengobati kelainan pembuluh darah yang membesar, seperti 

selulit dan varises.Laser hair removal adalah metode untuk menghilangkan bulu 

atau rambut yang tidak diinginkan disekitar tubuh, seperti bulu pada bagian 

ketiak, tangan, kaki, dan area lainnya.Laser rejuvenation digunakan untuk 

mengurangi kerutan dan meremajakan kulit wajah. 

Rejuvenation berasal dari bahasa Inggris yaitu jevunile artinya 

muda/remaja. Rejuvenation adalah usaha untuk meremajakan kembali suatu  

kondisi yang sudah mengalami proses penuaan. Jadi laser rejuvenation adalah 

perawatan kulit dengan menggunakan teknologi energi sinar untuk menghambat 

proses penuaan dan meremajakan kulit. 

Sinar laser untuk peremajaan kulit dilakukan melalui menata kembali 

permukaan kulit.Cara kerjanya adalah menguapkan (vaporisasi) air dalam jaringan 

sehingga terjadi kematian sel pada jaringan, dalam hal ini sel epidermis dan 

dermis bagian atas (Sjarif M. Wasitaatmadja, 2011:180). Dengan demikian terjadi 

kerusakan kulit yang diharapkan akan diganti oleh sel epidermis yang lebih baik 
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disertai pembentukan kolagen baru pada penyembuhan. Sehingga akan 

mengurangi kerutan dan kulit terasa lebih kenyal dan tampak muda. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan dr. Amir Hamigu, MM selaku 

Manajer Klinik Rahmah Skin care mengatakan, terapi sinar laser rejuvenation 

akan memberikan efek perlambatan perubahan melanosit menjadi melanin, 

dengan demikian kadar melanin akan rendah dan kulit terlihat lebih cerah. 

Disamping itu, sinar laser dapat merangsang proses kolagenisasi yang membuat 

kulit lebih elastis dan terlihat lebih segar. 

Menurut kerjanya laser rejuvenation dibagi menjadi laser ablatif dan laser 

non ablatif. Laser ablatif adalah laser yang merusak jaringan tertentu sebagai 

target. Laser non ablatif adalah laser yang bersifat ringan dan tidak menimbulkan 

kerusakan parah pada lapisan kulit. (Sjarif M. Wasitaatmadja, 2011:198). Cara 

kerja dari sinar laser ablatif adalah dengan memancarkan sinar yang lebih dalam 

yang dapat pada lapisan kulit dan merusak jaringan kulit tertentu, sehingga 

jaringan tersebut dapat lepas dan terpisah dari jaringan di bawahnya. Jenis mesin 

yang digunakan untuk laser ablatif adalah laser 10.600 nanometer CO2, laser 

2940 nanometer Er: YAG, dan kombinasi laser antara 10.600 nm dan 2940 nm.   

Teknologi yang sering digunakan dalam perawatan laser adalah non ablatif 

rejuvenation. Jenis mesin dari teknologi non ablatif rejuvenation antara lain 532 

nanometer Laser Resurfacing, 1320 nanometer Nd:YAG Laser, 1450 nanometer 

Diode Laser, Fraxel, Intense Pulsed Light/IPL (Papel, 2008:164).Teknologi laser 

non ablatif rejuvenation mengacu pada kemampuan laser untuk secara selektif 

membuat kerusakan dengan efek yang seminimal mungkin pada jaringan 

epidermis. Jenis laser ini lebih diminati karena memperbaiki kerusakan pada 
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lapisan kulit dan merangsang produksi kolagen tanpa merusak lapisan kulit, 

sehingga tidak memerlukan masa downtime/ masa pemulihan pada kulit. 

Pada penelitian ini metode yang digunakan di Klinik Rahmah Skin care 

adalah laser nonablatif rejuvenation dengan menggunakan alat Nd:YAG portable 

dengan intensitas penyinaran 150 – 200 joule. Sinar tersebut dapat menembus 

lapisan dermis kulit dimana terdapat sel melanosit, tanpa merusak lapisan kulit.  

 

Gambar 2.2 ND;YAG portable 
Sumber: Foto Pribadi. Berlokasi di Klinik Rahmah Skin Care 

 

Menurut dr. Amir Hamigu, MM mengatakan, untuk perawatan wajah laser 

rejuvenation dapat dilakukan sejak usia 15 – 65 tahun, dengan intensitas dan lama 

terapi sinar dapat disesuaikan. Umumnya pada usia remaja atau pada usia lanjut 

sinar yang digunakan lebih rendah, karena kondisi kulit lebih tipis (proses 

kolagenisasi yang belum sempurna) pada remaja. Sedangkan pada usia lanjut, 

lapisan kolagen yang sudah mulai berkurang. 
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Perawatan wajah dengan teknologi laser dimulai dengan melakukan 

diagnosis oleh dokter ahli, untuk mengetahui kelainan yang diderita pasien dan 

menentukan perawatan yang sesuai. Sebelum dilakukan perawatan, tempat 

perawatan harus dalan keadaan bersih dan alat yang digunakan sudah dalam 

keadaan steril.  

 

Gambar 2.3 Ruang perawatan 
Sumber: Foto pribadi. Berlokasi di Klinik Rahmah Skin Care 

 
Setelah semua persiapan dilakukan maka akan dimulai perawatan, berikut 

langkah-langkah perawatan laser rejuvenation: 

a. Persiapan Perawatan  

• Dokter ahli melakukan diagnosa terhadap pasien untuk mengetahui 

kelainan yang terdapat pada kulit wajah pasien dan tindakan perawatan 

yang akan digunakan. 

• Dokter ahli akan melakukan penjelasan bagaimana prosedur yang akan 

dilakukan dan bagaimana hasil yang diharapkan. Serta penjelasan pasca 

perawatan dan efek samping perawatan laser rejuvenation. 

b. Tahapan tindakan perawatan laser rejuvenation 
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• Wajah pasien dibersihkan terlebih dahulu menggunakan susu pembersih 

dan sabun. 

• Setelah wajah pasien bersih, mata pasien ditutup menggunakan kapas yang 

dibasahi dengan bool water untuk mencegah kerusakan mata akibat sinar 

laser tersebut. Lalu wajah diaplikasikan lotion karbon sebagai pelindung 

dari efek sinar.  

   

Gambar 2.4 Prosedur Perawatan (a) 
Sumber : Foto Pribadi. Berlokasi di Klinik Rahmah Skin Care 

 
• Dokter memulai tindakan perawatan laser rejuvenation, penyinaran 

dilakukan dengan durasi 5 – 10 menit. Jarak kulit wajah dengan alat 

laser yaitu 1 cm.  

 

 
 

Gambar 2.5 Prosedur Perawatan (b) 
Sumber : Foto Pribadi. Berlokasi di Klinik Rahmah Skin Care 
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• Setelah dilakukan tindakan perawatan laser rejuvenation, bagian wajah 

dibersihkan dari lotion karbon dan  diaplikasikan krim anti iritasi untuk 

mengurangi kemerahan pada kulit wajah. 

 

a. Larangan atau Kontra Indikasi Dalam Perawatan Laser Rejuvenation 

  Kontra indikasi yang terdapat dalam perawatan laser rejuvenation adalah 

perawatan wajah dengan laser rejuvenation tidak boleh dilakukan oleh pasien 

yang memiliki darkspot (bekas jerawat) dan flek yang cukup parah pada area 

wajah yang akan dilakukan perawatan laser rejuvenation. Dokter menyarankan 

untuk melakukan peeling kimia atau laser hiperpigmentasi terlebih dahulu untuk 

menghilangkan darkspot dan flek tersebut sebelum melakukan perawatan laser 

rejuvenation. Apabila tetap dilakukan perawatan laser rejuvenation, maka kulit 

yang mengalami hiperpigmentasi akan semakin menggelap, karena kulit 

sekitarnya akan semakin cerah. 

  Setelah melakukan perawatan laser rejuvenation, pasien disarankan untuk 

tidak melakukan aktifitas yang  dapat terpapar oleh sinar matahari secara 

langsung, seperti aktifitas berenang di luar ruangan. Efek samping yang 

ditimbulkan sangat minimal, karena intensitas sinar yang digunakan  cukup 

rendah yaitu 150 – 200 joule. Namun apabila pasien memiliki wajah yang sangat 

sensitif, dapat timbul kemerahan dan terasa sedikit panas (burn efek) setelah 

melakukan perawatan laser rejuvenation. 
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b. Pasca Perawatan Laser Rejuvenation 

  Setelah melakukan perawatan laser rejuvenation, wajah pasien akan 

mengalami kemerahan dan terjadi pengelupasan selama kurang lebih 3 hari. 

pasien disarankan untuk tidak menggunakan krim malam selama satu hari dan 

diganti dengan krim anti iritasi. Lalu mengoleskan krim tabir surya yang dipakai 

siang hari untuk melindungi kulit wajah dari paparan sinar matahari. Untuk 

mendapatkan hasil yang maksimal dr. Amir Hamigu, MM mengatakan, laser 

rejuvenation dapat dilakukan minimal 4 kali dengan interval waktu 1 minggu, 

setelah pencerahan kulit sudah sesuai saran dokter, penyinaran dapat dilakukan 

setiap 2 minggu dan selanjutnya satu kali dalam sebulan sebagai maintenance. 

 

2.1.2 Hakikat Lingkungan Konsumen  

Lingkungan adalah situasi dan kondisi yang hidup, tumbuh dan 

berkembang di sekitar kehidupan semua orang (Nitisusastro, 2012 : 85). Pengaruh 

lingkungan memiliki peranan yang cukup besar terhadap perilaku konsumen. 

Konsumen adalah makhluk sosial yang dipengaruhi oleh lingkungan sosialnya, ia 

dipengaruhi oleh alam disekitarnya, cuaca, iklim, tempratur, dan letak geografi. 

Bahkan konsumen pun akan mempengaruhi lingkungan sekelilingnya. 

Lingkungan lebih menitikberatkan pada hal-hal yang berada di luar 

individu konsumen.Dalam skala yang lebih luas, lingkungan bisa bersifat makro 

seperti situasi dan kondisi ekonomi, sosial, budaya, teknologi, dan masih banyak 

lagi. Sebaliknya dari lingkungan makro adalah lingkungan mikro yang terkait 

dengan lingkungan organisasi  dan sejenisnya (Sudaryono, 2014:). Lingkungan 

konsumen bisa terbagi kedalam lingkungan mikro dan lingkungan 
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makro.Lingkungan mikro adalah lingkungan yang sangat dekat dengan konsumen, 

yang berinteraksi langsung dengan konsumen, seperti keluarga.Lingkungan makro 

adalah lingkungan jauh dari konsumen.Lingkungan makro bersifat umum dan 

berskala luas, misalnya kelas sosial, kondisi demografi dan budaya. 

 

2.1.2.1 Lingkungan Mikro 

  Lingkungan mikro adalah lingkungan terdekat konsumen, yaitu keluarga. 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2007:41) keluarga adalah dua atau lebih orang 

yang memiliki hubungan darah, perkawinan, atau adopsi yang tinggal bersama-

sama, individu-individu yang membentuk keluarga adalah anggota-anggota dari 

kelompok sosial yang paling mendasar yang hidup bersama-sama dan berinteraksi 

untuk saling memuaskan kebutuhan pribadi masing-masing. Keluarga dapat 

didefinisikan sebagai suatu unit masyarakat yang terkecil yang perilakunya sangat 

memengaruhi dan menentukan dalam pengambilan keputusan membeli (Danang 

Sunyoto, 2013:37). Anggota keluarga merupakan kelompok primer yang paling 

berpengaruh. Orientasi keluarga terdiri dari orang tua, seseorang memperoleh 

suatu orientasi terhadap agama, politik, dan ekonomi serta suatu rasa ambisi 

pribadi, penghargaan pribadi, dan cinta (Prasetijo & Ihalauw, 2009:115). 

Jadi dapat disimpulkan bahwa keluarga adalah lingkungan yang paling 

dekat dengan konsumen.Keluarga adalah lingkungan dimana sebagian besar 

konsumen tinggal dan berinteraksi dengan anggota-anggota keluarga lainnya, 

sehingga secara tidak langsung saling mempengaruhi dalam keputusan membeli 

atau tidak. Keluarga menjadi daya tarik bagi para pemasar karena anggota 
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keluarga akan saling mempengaruhi dalam pengambilan keputusan pembelian 

produk atau jasa. 

Menurut Etta Mamang dan Sopiah (2013:43) keluarga mempunyai 

pengaruh yang cukup kuat pada perilaku pembeli, hal ini dapat dimaklumi karena 

dalam suatu keluarga antara satu anggota keluarga dengan anggota keluarga yang 

lain mempunyai pengaruh peranan yang sama pada saat melakukan pembelian 

sehari-hari.  Saat ini keberadaan keluarga dan rumah tangga sangat mempengaruhi 

pola dan perilaku konsumen seseorang. Hal ini didasarkan pada gaya hidup 

keluarga maupun rumah tangga tersebut. Semakin tinggi derajat dari keluarga 

tersebut, maka makin tinggi pula tingkat perilaku konsumen mereka. Menurut 

Danang Sunyoto (2013:39) keputusan pembelian keluarga melibatkan setidaknya 

ada lima peranan yang dapat didefinisikan, yaitu: 

1) Penjaga pintu (gatekeeper) 
Inisiator pemikiran keluarga mengenai pembelian produk pengumpulan 
informasi untuk membantu pengambilan keputusan. 

2) Pemberi pengaruh (influencer) 
Indvidu yang opininya dicari sehubungan dengan kriteria yang harus 
digunakan oleh keluarga dalam pembelian dan produk atau merek mana yang 
paling mungkin cocok dengan kriteria evaluasi itu. 

3) Pengambil keputusan (decider) 
Orang dengan wewenang dan atau kekuasaan keuangan untuk memilih 
bagaiamana uang keluarga akan dibelanjakan dan produk atau merek mana 
yang akan dipilih. 

4) Pembeli (buyer) 
Orang yang bertindak sebagai agen pembelian yang mengunjungi toko, 
menghubungi penyuplai, menulis cek, membawa produk ke rumah dan 
seterusnya. 

5) Pemakai (user) 
Orang yang menggunakan produk setelah pembelian. 
 
Peranan-peranan tersebut dapat dipegang oleh suami, istri, anak, atau anggota 

lain dalam keluarga. Anak yang biasanya berperan sebagai pengguna akhir dari 

produk yang dibeli, memberikan pengaruh yang tidak kecil pada pengambilan 
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keputusan konsumsi dalam keluarga. Biasanya anak mencoba untuk memengaruhi 

orang tuanya untuk membeli. Sehingga anak memiliki potensi besar untuk 

membentuk aliansi baik dengan orang tuanya, namun tidak berlaku pada 

keputusan berapa banyak uang yang akan dibelanjakan. 

 

2.1.2.2 Lingkungan Makro 

Lingkungan makro bersifat umum dan berskala luas, seperti budaya, kelas 

sosial, demografi, situasi, dan teknologi.Kebudayaan merupakan penentu 

keinginan dan perilaku yang paling mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi, 

preferensi dan perilaku dari lembaga-lembaga penting lainnya.Salmah (2015:2) 

menjelaskan faktor budaya adalah penyebab paling mendasar dari keinginan dan 

tingkah laku seseorang.Budaya menurut Supriono (2015:46) adalah sekelompok 

nilai-nilai sosial yang diterima masyarakat secara menyeluruh dan tersebar kepada 

anggota-anggotanya melalui bahasa dan simbol-simbol. Proses yang digunakan 

orang untuk mengembangkan nilai, motivasi, dan kegiatan kebiasaan disebut 

proses penyerapan budaya (Danang Sunyoto, 2013:15). 

Berdasarkan uraian di atas, budaya merupakan penentu dari keinginan dan 

perilaku seseorang dalam memilih segala aspek dalam kehidupan. Pengaruh 

utama dari budaya adalah pengaruhnya terhadap konsumsi dan pengambilan 

keputusan. Budaya merupakan variabel utama dalam berkomunikasi di dalam 

produk, berupa bahasa atau simbol. 

Budaya merupakan variabel yang mempengaruhi perilaku konsumen yang 

tercermin pada cara hidup, kebiasaan, dan tradisi dalam permintaan akan 

bermacam-macam barang dan jasa yang ditawarkan. Menurut Etta Mamang dan 
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Sopiah (2013:47) keanekaragaman dalam kebudayaan suatu daerah akan 

membentuk perilaku konsumen yang beragam pula, dalam proses sosialisasi yang 

terjadi dalam suatu masyarakat, budaya mengacu pada seperangkat nilai, gagasan, 

dan simbol bermakna lainnya yang membantu individu berkomunikasi. Budaya 

memperlengkap orang dengan  identitas dan pengertian akan perilaku yang dapat 

diterima oleh masyarakat. Budaya diteruskan dari satu generasi ke generasi 

berikutnya, terutama melalui lembaga seperti keluarga, agama, dan sekolah. 

Pengalaman awal dalam kehidupan dan rekan sebaya juga meneruskan nilai-nilai. 

Oleh sebab itu, budaya individu yang tertanam dari kelompok terdekat akan 

membentuk suatu kebiasaan. 

Pengaruh budaya berganti sesuai dengan perubahan zaman, menurut Etta 

Mamang dan Sopiah (2013:84) berikut beberapa perubahan yang dapat 

memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli sebuah produk atau jasa, yaitu 

perubahan terhadap tekanan pada kualitas, perubahan peranan wanita, perubahan 

sikap terhadap kerja dan kesenangan, peningkatan waktu senggang, dan 

pembelian secara implusif. 

Saat ini kualitas lebih dipentingkan dibanding kuantitas.Ketika membeli 

barang atau menggunakan jasa, orang lebih mengutamakan nilai keawetan, 

kemanan, dan kenyamanan.Sebab keinginan setiap orang untuk tampil sempurna 

semakin meningkat.Perubahan peranan wanita adalah salah satu kejadian penting 

dalam era modern ini.Wanita tidak lagi dipandang sebelah mata dan diperlakukan 

diskriminatif, mereka sudah memiliki kebebasan untuk memilih.Perubahan ini lah 

yang dimanfaatkan oleh pemasar, sehingga semakin meningkatnya barang dan 

jasa yang diperuntukan kepada wanita. 
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Sikap dalam bekerja dan kesenangan mulai berubah, sekarang orang tidak 

lagi memandang kerja dengan gaji tinggi sebagai tujuan hidup.Namun, pekerjaan 

yang sesuai dengan bakat dan passion (hasrat) yang lebih dicari oleh banyak 

orang saat ini. Meningkatnya waktu senggang pada kehidupan keluarga 

dikarenakan memiliki jam kerja yang sama, masa cuti yang lebih panjang, 

bertambahnya peralatan otomatis yang digunakan dirumah, dan gaya hidup yang 

mulai berubah. Hal ini mengakibatkan tumbuhnya pasar dalam bidang rekreasi, 

kebugaran jasmani, dan industri kecantikan semakin berkembang.Bentuk favorit 

dari kegiatan waktu senggang bagi banyak keluarga adalah berkunjung ke pusat 

perbelanjaan setempat.Kunjungan tersebut kerap melibatkan banyak anggota 

keluarga yang membeli berbagai barang rumah tangga, busana, dan bahan 

makanan. 

Pembelian secara implusif semakin meningkat. Pembelian implusif adalah 

pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan terlebih dahulu. Sebagai contoh, 

seorang wanita pergi ke toko kosmetik mungkin hanya untuk membeli bedak, tapi 

disaat yang bersamaan terdapat lipstick keluaran terbaru dengan potongan harga, 

lalu wanita tersebut membelinya, perilaku tersebut adalah pembelian implusif. 

Kelas sosial adalah kelompok-kelompok yang relatif homogen dan 

bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hierarki dan 

keanggotannya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang serupa 

(Setiadi,2008:12). Kelas sosial didefinisikan sebagai pembagian anggota-anggota 

masyarakat ke dalam suatu hirarki kelas-kelas status yang berbeda, sehingga 

anggota dari setiap kelas yang relatif sama mempunyai kesamaan (Suryani, 

2013:198). Kelas sosial ditentukan oleh satu faktor tunggal, seperti pendapatan, 
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tetapi diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendapatan, pendidikan, dan 

kekayaan (Salmah, 2015:3). 

Menurut uraian di atas dapat disimpulkan, kelas sosial ialah pembagian 

kelompok di masyarakat yang terdiri dari individu-individu yang berbagi nilai, 

minat dan perilaku yang sama. Mereka dibedakan atas perbedaan status sosial 

ekonomi yang berurut dari yang terendah hingga tertinggi. Banyaknya jenjang 

kelas sosial dimasyarakat ini relatif berbeda tergantung dari kondisi ekonomi dan 

sosial yang ada di masyarakat tersebut dan kepentingan yang melatarbelakangi. 

Kelas sosial dapat diukur dari besar pendapatan, jenis pekerjaan, dan tingkat 

pendidikan. 

Pekerjaan yang dilakukan konsumen sangat dipengaruhi oleh gaya hidup 

mereka dan merupakan satu-satunya basis terpenting untuk menyampaikan suatu 

kehormatan. Menurut Etta Mamang dan Sopiah (2013:48) status seseorang juga 

bisa dipengaruhi oleh keberhasilannya untuk berhubungan dengan status orang 

lain dalam pekerjaan yang sama. Orang akan sangat senang bila berada di antara 

orang dengan nilai dan perilaku yang sama. Interaksi sosial biasanya berlangsung 

hanya pada kelas sosial yang sama, meskipun ada peluang untuk menjalin 

interaksi dengan kelas sosial yang lebih luas dan beragam. Pada dasarnya, semua 

masyarakat memiliki dan memperhatikan tingkatan sosial. Disadari atau tidak, 

tingkatan sosial yang terbentuk dari interaksi masyarakat ini telah ikut membentuk 

perilaku seseoarang ketika memberikan tanggapan atau reaksi terhadap berbagai 

hal, termasuk perilaku dalam pembelian barang 

Pengaruh Kelas Sosial dan Status Terhadap Pembelian dan Konsumsi  

cukup berpengaruh, kelas sosial dan lapisan sangat penting untuk para produsen 
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karena dapat membedakan target sasaran produsen tersebut apa untuk status yang 

lebih tinggi atau untuk status yang lebih rendah dalam menjual  produk mereka. 

Gaya hidup dari lapisan atas pastinya akan berbeda dengan gaya hidup lapisan 

menengah dan bawah. Dengan uang yang banyak masyarakat yang berada 

dilapisan atas biasanya lebih konsumtif  dalam melakukan pembelian dan dapat 

membeli barang-barang mewah yang mahal harganya, sedangkan untuk kelas 

menengah dan bawah barang mewah adalah suatu pemborosan yang akan mereka 

lakukan jika dipaksakan untuk membelinya. 

Menurut Sudaryono (2014:126) ilmu tentang kependudukan disebut 

dengan demografi. Demografi berkaitan dengan tingkat kapasitas dan intensitas 

penduduk. Penduduk dapat dipilah menjadi penduduk kota, penduduk desa, 

penduduk pesisir, dan penduduk dataran tinggi. Menurut Ujang Sumarwan 

(2015:13) Demografi akan menggambarkan karakteristik suatu penduduk, 

misalnya suku adalah variabel demografi. Beberapa karakteristik demografi yang 

sangat penting untuk memahami konsumen adalah usia, jenis kelamin, pekerjaan, 

pendidikan, agama, suku bangsa, pendapatan, jenis keluarga, dan lokasi geografi. 

Dapat disimpulkan bahwa demografi adalah ilmu tentang populasi 

manusia yang berkaitan dengan kependudukan. Karakteristik dari demografi 

adalah usia, jenis kelamin, pekerjaan, pendidikan, agama, suku bangsa, 

pendapatan, jenis keluarga, dan lokasi geografi. Memahami karakteristik 

demografi konsumen adalah hal yang sangat penting, contohnya konsumen yang 

berbeda usia akan mengkonsumsi produk dan jasa yang berbeda, seperti halnya 

jenis kelamin. Pendidikan dan pekerjaan adalah dua karakteristik yang saling 

berhubungan. Pendidikan akan menentukan jenis pekerjaan yang dilakukan oleh 
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seorang konsumen. Lokasi dimana seorang konsumen tinggal juga akan 

mempengaruhi pola konsumsinya. Lingkungan demografis adalah kepentingan 

utama bagi pemasar karena lingkungan ini melibatkan orang-orang dan orang-

orang akan membentuk pasar (Sudaryono, 2014:154). Pertumbuhan penduduk 

dunia yang sangat cepat memiliki dampak yang sangat besar bagi bisnis. 

Penduduk yang berkembang berarti tumbuhnya kebutuhan manusia untuk 

dipuaskan. 

Menurut Hidayati (2015:6) situasi (situation), merupakan pengaruh yang 

timbul dari faktor waktu dan tempat yang spesifik di mana faktor ini tidak lepas 

dari karakteristik konsumen dan karakteristik objek. Perilaku individu akan 

berubah apabila situasi berubah, yang terkadang perubahannya tidak dapat 

diramalkan.  

Arti situasi didefinisikan oleh seorang konsumen yang berperilaku di sebuah 
lingkungan untuk mencapai tujuan tertentu. Suatu situasi bagi seorang 
konsumen mungkin berlangsung sangat singkat, lebih lama, atau sangat lama. 
Situasi konsumen terdiri atas tiga macam, yaitu situasi komunikasi (pencarian 
informasi), situasi pembelian (mengunjungi toko dan belanja), dan situasi 
penggunaan (konsumsi dan pembuangan produk). (Ujang Sumarwan, 
2015:14)  
 

Sehingga situasi memberikan pengaruh yang cukup kuat dalam perilaku 

konsumen. Perubahan lingkungan fisik, lingkungan sosial, kemudahan akses 

informasi, waktu, tujuan dan sasaran pembelian serta keadaan suasana hati dan 

kondisi konsumen sangat berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen. 

Dalam penelitian ini akan dibatasi pada kareketristik situasi lingkungan fisik dan 

sosial. Dimana lingkungan fisik mencakup sarana dan prasarana, seperti lokasi, 

dekorasi, suara, aroma, penyinaran, cuaca, dan tatanan barang dagangan. 
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Sedangkan lingkungan sosial yaitu orang lain yang berada di dalam situasi 

bersangkutan, seperti pelayanan. 

Teknologi adalah proses yang meningkatkan nilai tambah, proses tersebut 

menggunakan atau menghasilkan suatu produk, produk yang dihasilkan tidak 

terpisah dari produk lain yang telah ada, dan karena itu menjadi bagian yang 

terhubung dari suatu sistem (Menurut Miarso 2007 : 62). Perkembangan ilmu 

pengetahuan dan teknologi (komunikasi, informasi, transportasi, dan lain-lain) 

juga merupakan hal global yang sangat mempengaruhi hampir seluruh bidang 

kehidupan masyarakat global.Pengaruh perkembangan tersebut cukup berperan 

dalam merubah pola hidup masyarakat dunia yang semula tradisional, 

berkembang menjadi semitradisional, lalu melesat menuju pola hidup yang lebih 

modern. 

Teknologi memengaruh strategi pemasaran produsen untuk membujuk 

konsumen terutama dalam hal selera dan gaya hidup, cara hidup, pola konsumsi 

konsumen (Etta Mamang san Sopiah, 2013:21). Perkembangan dalam bidang 

teknologi telah mengubah cara dan gaya hidup seseorang. Penemuan teknologi 

komunikasi membuat masyarakat dari segala umur menggunakan 

ponsel.Teknologi juga memengaruhi perilku konsumen, dengan meningkatnya 

kemajuan teknologi, kebutuhan dan keinginan konsumen pun meningkat, baik 

secara kualitas dan kuantitas. 

Teknologi dalam bentuk perangkat keras dan lunak telah berkembang 

dengan pesat dan perangkat teknologi tersebut telah tersedia di pasar dengan harga 

terjangkau oleh sebagian besar konsumen. Peralatan teknologi yang dimiliki dan 

digunakan seorang konsumen akan mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen 
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(Ujang Sumarwan, 2014:14). Teknologi sangat mempengaruhi keputusan 

konsumen, ketika konsumen mengenali permasalahannya atau sesuatu yang 

dibutuhkannya, maka ia dengan mudah dapat mengakses informasi yang 

diperlukan dalam hitungan detik. Begitupula dengan menentukan perawatan 

wajah yang akan digunakan, terutama perawatan wajah yang menggunakan 

teknologi seperti perawatan wajah dermabrasi dan laser. Perawatan berbasis 

teknologi saat ini memang sedang digemari, perawatan secara modern dianggap 

lebih praktis dan memberikan hasil yang optimal. Namun konsumen akan mencari 

informasi terlebih dahulu untuk menghindari risiko  dan kerugian yang akan 

terjadi, karena perawatan ini membutuhkan biaya yang tidak sedikit. Pencarian 

informasi tersebut tidak terlepas dari teknologi media massa hingga internet. 

 

2.2 Penelitian Relevan 

Peneliti telah melakukan penelusuran terhadap penelitian-penelitian 

terdahulu, dari hasil penelusurannya diperoleh beberapa masalah yang akan 

diteliti yaitu, penelitian pertama yang berjudul,“Pengaruh Faktor Budaya, Sosial, 

Individu dan Psikologis terhadap Keputusan Konsumen Membeli di Indomaret”. 

Hasil penelitian Supriyono (2015) ini menunjukkan bahwa sebagian besar 

responden menginginkan barang-barang yang dijual Indomaret adalah barang-

barang yang terkenal maksudnya adalah barang-barang pabrikan yang telah di 

kenal oleh konsumen. Tidak seperti kondisi sekarang bahwa Indomaret mengemas 

barang sendiri dengan dikasih label Indomaret. Perlu kiranya pengelola 

memanjakan para konsumen dengan menyajikan produk-produk yang telah 

dikenal oleh masyarakat agar mereka puas. 
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Produk-produk di Indomaret harus branded sehingga mampu menjaring 

konsumen dari berbagai kalangan. Produk-produk bermerek merupakan daya tarik 

tersendiri bagi konsumen. Banyak pelanggan yang berbelanja telah menentukan 

merek terlebih dulu. Mereka datang dengan sebuah trade mark yang diinginkan 

jika tidak ada barang tersebut mereka akan kembali dan tidak jadi berbelanja. 

Indomaret harus dijadikan trend center sebuah toko artinya pengelola toko harus 

memperhatikan segala aspek yang menyangkut kenyamanan, keamanan, 

kebanggaan, hiburan dan kemudahan dalam berbelanja. Jika hal ini dapat 

terpenuhi maka pelanggan tidak akan kemana-mana untuk berbelanja kecuali di 

Indomaret. 

Penelitian kedua, penelitian yang berjudul,“Pengaruh Perilaku Konsumen 

terhadap Keputusan Pembelian Kosmetika Sari Ayu pada Toko La Tahzan 

Palembang”. Kesimpulan dari penelitian ini adalah 1)faktor-faktor perilaku 

konsumen berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

kosmetika Sari Ayu pada Toko La Tahzan Palembang baik secara simultan 

maupun parsial. Saran yang dapat disampaikan berdasarkan hasil penelitian 

adalah 1) produsen dan penyalur kosmetika Sari Ayu dapat mempertimbangkan 

faktor-faktor perilaku konsumen sebagai salah satu faktor yang dapat 

meningkatkan volume penjualan dan pangsa pasar melalui pendefinisian 

keinginan konsumen, pengetahuan kelas sosial konsumen, gaya hidup, peran, 

status konsumen kosmetika Sari Ayu; dan 2) berdasarkan nilai koefisien 

determinasi yang rendah maka sebaiknya produsen dan penyalur kosmetika Sari 

Ayu dapat mendidik dan mengkomunikasikan produknya baik manfaat produk 
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maupun bauran pemasaran produk kosmetika Sari Ayu sehingga konsumsi 

konsumen terhadap kosmetika Sari Ayu menjadi suatu perilaku. 

 

2.3 Kerangka Teoritik 

Sebelum adanya perawatan peremajaan kulit wajah menggunakan laser 

rejuvenation, klinik kecantikan menyediakan perawatan peremajaan kulit wajah 

dengan teknik peeling kimia (chemical peeling) dan dermabrasi. Perawatan 

tersebut dinilai kurang efektif karena dapat menimbulkan jaringan parut baru pada 

kulit dan saat proses pengerjaannya menimbulkan rasa sakit/perih pada kulit, serta 

membutuhkan waktu penyembuhan yang cukup lama. 

Perawatan peremajaan kulit wajah menggunakan laser rejuvenation sedang 

digemari kalangan masyarakat. Perawatan ini dinilai cukup praktis karena proses 

pengerjaan yang singkat dan tidak merusak lapisan kulit sehingga rasa sakit yang 

ditimbulkan dapat diminimalisir, serta didukung menggunakan teknologi terbaru. 

Namun untuk memberikan hasil yang maksimal konsumen diharuskan untuk 

melakukan perawatan ini secara rutin, sehingga memerlukan biaya yang tidak 

sedikit. Untuk faktor biaya dapat dibilang relatif, karena kemampuan konsumen 

yang berbeda-beda. Oleh sebab itu selain aspek biaya, peneliti ingin mengetahui 

aspek lain yang mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan 

perawatan wajah menggunakan laser rejuvenation. 

Pengambilan keputusan dalam proses pembelian barang/jasa tidak terlepas 

dari pengaruh lingkungan yang ada disekitar konsumen.  Lingkungan lebih 

menitikberatkan pada hal-hal yang berada di luar individu konsumen. Dalam skala 

yang lebih luas, lingkungan bisa bersifat mikro dan makro. Lingkungan mikro 
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ialah lingkungan terdekat konsumen yang terkait dengan lingkungan organisasi  

dan sejenisnya, sedangkan lingkungan makro bersifat umum dan luas.  Dalam 

penelitian ini, yang menjadi aspek dari lingkungan konsumen yaitu lingkungan 

keluarga, budaya, kelas sosial, demografi, situasi, dan teknologi. Dimana aspek ini 

akan dipecah menjadi butir-butir indikator yang akan mengukur sejauh mana 

hubungan faktor lingkungan konsumen terhadap keputusan dalam menggunakan 

laser rejuvenation untuk perawatan peremajaan kulit. Untuk pengambilan 

keputusan dilakukan dengan cara mengajukan beberapa pernyataan (kuisioner) 

yang mengacu pada lima tahap proses pembelian, yaitu pengenalan 

masalah/kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, 

dan perilaku pasca pembelian. Objek yang dijadikan penelitian yaitu wanita dan 

pria yang telah melakukan perawatan peremajaan kulit wajah menggunakan laser 

rejuvenation di Klinik Rahmah Skin care.   
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Gambar 2.6 Kerangka 

Konseptual
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2.4 Hipotesis Penelitian  

Berdasarkan kerangka teoritis yang diturunkan ke dalam kerangka 

berpikir, maka diajukan hipotesis terdapat hubungan positif antara lingkungan 

konsumen dengan keputusan menggunakan laser rejuvenation. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 
 

3.1Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Klinik Rahmah Skin Care yang berlokasi di Jalan 

Delima Raya No. 12 Duren Sawit, Jakarta Timur. Waktu yang akan diperlukan 

pada penelitian ini dilakukan bulan Juli sampai Agustus 2017. 

 

3.2  Metode Penelitian 

 Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif analitik dengan 

pendekatan cross sectional. Pendekatan cross sectional yaitu pengukuran atau 

pengamatan yang dilakukan pada saat bersamaan (sekali waktu), tanpa adanya 

follow up untuk mencari hubungan antara variabel bebas dan terikat 

(Notoatmodjo, 2010:179). Pengambilan datanya dilakukan dengan metode survey 

dimana informasi dikumpulkan dari responden dengan menggunakan angket atau 

kuesioner. 

 

3.3Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyekatau 

subyekyang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkanoleh 

penelitiuntuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2010: 

117). Populasi pada penelitian ini adalah seluruh pelanggan di Klinik Rahmah 

Skin Care yang telah melakukan perawatan peremajaan kulit wajah menggunakan 

laser rejuvenation.Jumlah konsumen yang berkunjung ke Klinik Rahmah Skin 
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Care untuk melakukan perawatan laser rejuvenationrata-rata 25 konsumen dalam 

satu bulan. 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki populasi 

tersebut. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah dengan teknik 

sampling jenuh, teknik ini dilakukan jika semuaanggota populasi digunakan 

sebagai sampel dan apabila jumlah populasi relatif kecil yaitu kurang dari 30 

orang (Sugiyono, 2010;124). Sehingga untuk jumlah sampel yang digunakan yaitu 

25 orang.Adapun ciri-ciri sampel pada penelitian ini adalah pelanggan klinik 

Rahmah Skin Care, pernah melakukan perawatan peremajaan kulit menggunakan 

laser rejuvenation, dan wanita atau pria dengan usia 21 – 50 tahun. 

3.4 Variabel Penelitian 

Pada penelitian ini variabel terikat (Y) merupakan keputusan dalam 

menggunakan laser rejuvenation, sedangkan variabel bebas (X) merupakan aspek 

yang mempengaruhi keputusan konsumen, yaitu lingkungan konsumen. 

Lingkungan konsumen terdiri dari budaya, keluarga, kelas sosial, demografi, 

situasi, dan teknologi. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dimaksudkan untuk memperoleh data yang akan 

digunakan sebagai pengukuran terhadap variabel. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah dengan teknik kuesioner menggunakan 

skala Likert. Kuesioner adalah seperangkat pernyataan tertulis kepada responden 

untuk dijawab (Priyanto, 2010:7). Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. 
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Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala likert mempunyai 

gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif (Sugiyono, 2012:73). 

Tabel 3.1Skor Skala Likert 
 

No. Pilihan Jawaban Skor positif Skor negatif 

1. Sangat Setuju 5 1 

2. Setuju 4 2 

3. Ragu- ragu 3 3 

4. Tidak Setuju 2 4 

5. Sangat Tidak Setuju 1 5 

 

3.5.1 Instrumen Variabel Terikat 

3.5.1.1 Definisi Konseptual 

Keputusan konsumen yaitu proses tahapan tindakan pembelian yang 

dilakukan konsumen atas produk barang atau jasa, dimana pada akhir proses 

pembelian konsumen akan memutuskan untuk melakukan pembelian atau tidak. 

Dalam hal ini, pengambilan keputusan menggunakan laser rejuvenation untuk 

perawatan peremajaan kulit wajah. 

3.5.1.2 Definisi Operasional 

Dalam melakukan pembelian konsumen melalui lima tahap dari proses 

pembelian, yaitu: 

a. Pengenalan kebutuhan yaitu suatu tahap awal dari melakukan proses pembelian 

dimana konsumen mengenali masalah yang sedang dihadapi. 

b. Pencarian Informasi yaitu tindakan mencari informasi tentang produk atau jasa 

yang akan digunakan. 
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c. Evaluasi alternatif yaitu perbandingan dari berbagai alternatif yang tersedia 

sehingga diperoleh pilihan terbaik. 

d. Keputusan pembelianyaitu tindakan memutuskan untuk membeli atau tidak 

membeli suatu produk atau jasa. 

e. Perilaku pasca pembelian yaitu tahap akhir dari proses pembelian dimana 

konsumen akan menunjukan reaksi berupa perilaku setelah pembelian, berupa 

kepuasan. 

3.5.1.3 Kisi-kisi Instrumen 

Kisi-kisi instrument keputusan konsumen menggunakan laser rejuvenation 

untuk perawatan peremajaan kulit wajah dideskripsikan pada kisi-kisi instrumen 

dalam tabel berikut: 

Tabel 3.2Kisi-Kisi Instrumen Keputusan Konsumen Menggunakan Laser 
Rejuvenation untuk Perawatan Peremajaan Kulit Wajah 

Indikator Sub Indikator 
Uji coba Drop Final 

Positif Negatif  Positif Negatif 

1. Pengenanalan
Kebutuhan 

• Kebutuhan akan 
perawatan kecantikan 

1,3 - 4,7,11, 
18 

1, 3  

• Kebutuhan akan 
perawatan wajah yang 
berkualitas baik 

2,4,5 -  2,4 - 

2. Pencarian 
Informasi 

• Memperoleh 
informasi tentang 
jenis perawatan wajah 

6,8,9,7 -  5,6,7 - 

3. Evaluasi 
Alternatif 

• Membandingkan jenis 
perawatan wajah 

10, 
11,12  

-  8,9  - 

4. Keputusan 
Pembelian 

• Keyakinan memilih 
perawatan wajah 
menggunakan laser 
rejuvenation

14, 13, 
15, 16 

-  10,11, 
12,13 

- 

5. Perilaku 
pasca 
pembelian 

• Perilaku setelah 
melakukan perawatan 
laser rejuvenation 

17, 
18,19,2
0,21,22,

-  14,15, 
16, 

17,18, 

- 
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23 19 

 Jumlah 23   19  

 

Jenis instrumen yang digunakan untuk mengukur lingkungan konsumen dalam 

penelitian ini berbentuk angket yaitu jawaban terdiri dari lima opsi yaitu: sangat setuju, 

setuju, ragu-ragu, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. 

 

3.5.2 Intrumen Variabel Bebas 

3.5.2.1 Definisi Konseptual 

Lingkungan konsumen adalah situasi dan kondisi yang hidup, tumbuh dan 

berkembang di sekitar kehidupan konsumen. Lingkungan lebih menitikberatkan 

pada hal-hal yang berada di luar individu konsumen. Dalam skala yang lebih luas, 

lingkungan bisa bersifat mikro dan makro. Lingkungan mikro ialah lingkungan 

terdekat konsumen yang terkait dengan lingkungan organisasi  dan sejenisnya, 

sedangkan lingkungan makro bersifat umum dan luas. 

 

3.5.2.2 Definisi Operasional 

Berikut indikator lingkungan konsumen, yaitu: 

a. Keluarga yaitu lingkungan terdekat dan paling sering berinteraksi dengan 

konsumen sehingga secara tidak langsung saling mempengaruhi dalam 

mengambil sebuah keputusan.  

b. Budaya yaitu penentu dari keinginan dan perilaku seseorang dalam 

memilih segala aspek dalam kehidupan. 

c. Kelas sosial yaitu pembagian kelompok di masyarakat yang terdiri dari 

individu-individu yang berbagi nilai, minat dan perilaku yang sama. 
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d. Demografi yaitu ilmu tentang populasi manusia yang berkaitan dengan 

kependudukan. 

e. Situasi yaitu pengaruh yang timbul dari faktor waktu dan tempat yang 

spesifik di mana faktor ini tidak lepas dari karakteristik konsumen dan 

karakteristik objek. 

f. Teknologi yaitu proses yang meningkatkan nilai tambah, proses tersebut 

menggunakan atau menghasilkan suatu produk, produk yang dihasilkan 

tidak terpisah dari produk lain yang telah ada, dan karena itu menjadi 

bagian yang terhubung dari suatu sistem. 

3.5.2.3 Kisi-kisi Instrumen 

Kisi-kisi instrument faktor lingkungan konsumen dideskripsikan pada kisi-kisi 

instrumen dalam tabel berikut: 

Tabel 3.3Kisi-Kisi Instrumen Lingkungan Konsumen 
 

Indikator Sub Indikator 
Nomor Butir Drop Final 

Positif Negatif  Positif Negatif

1. Keluarga 

• Dorongan 
keluarga untuk 
melakukan 
perawatan kulit 
wajah 

1,3 - 2, 12, 
14, 15, 
23, 24  

1,2 - 

• Kebiasaan 
keluarga dalam 
merawat 
kecantikan 

2, 4 -  3 - 

2. Budaya 

• Mengikuti tren 
perawatan 
kecantikan yang 
sedang berlaku 

5 -  4 - 

• Keinginan 
wanita untuk 
selalu tampil 
cantik 

6,7 -  5,6 - 
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3. Kelas 
sosial 

• Pengaruh 
lingkungan 
kelompok sosial  

8 -  7 - 

• Dorongan 
pekerjaan untuk 
memperhatikan 
penampilan 

9, 10 -  8,9 - 

• Kesesuaian 
antara 
pendapatan 
degan perawatan 
kecantikan 

11,12 -  10 - 

4. Demografi  

• Kondisi 
lingkungan  
tempat tinggal  
konsumen 

13, 14, 
15 

-  11  - 

• Lokasi klinik 
kecantikan 

16, 17 -  12,13 - 

5. Situasi 

• Sarana dan 
prasarana yang 
terdapat pada 
klinik kecantikan 

21,22, 
23 

-  17,18 - 

• Pelayanan yang 
diberikan  di 
klinik kecantikan 

18, 19, 
20, 

-  14,15, 
16 

- 

6. Teknologi 

• Peralihan dari 
perawatan 
manual ke 
perawatan 
modern 

24, 25, 
26, 27 

-  19,20, 
21 

- 

 Jumlah 27   21  
Jenis instrumen yang digunakan untuk mengukur lingkungan konsumen dalam 

penelitian ini berbentuk angket obyektif yaitu jawaban terdiri dari lima opsi yaitu: 

sangat setuju, setuju, ragu-ragu, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. 

3.6 Uji Coba Instrumen Penelitian 

a. Validitas 

Tujuan diadakannya uji coba validitas instrumen adalah untuk mendapatkan 

alat ukur yang valid dan reliabel. Dengan valid dan reliabelnya setiap butir maka, 

setiap butir instrumen atau pernyataan yang diajukan untuk dipilih oleh responden 
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benar-benar dapat terukur, dan dapat mengungkapkan data yang akurat dan obyektif 

konsisten dan sahih terhadap materi yang hendak diukur. 

Indikatoryang digunakan denganmembandingkan koefisienkorelasi 

(r)dengan r tabel dengan rumus teknikkorelasi pearson(Priyatno dalam Utami, 

dkk, 2015:4)adalah sebagai berikut:Untuk menguji validitaskuesioner digunakan 

rumus statistik Koefisien Korelasi Product Moment dari Pearson dengan rumus 

sebagai berikut: 

( )( )
( )[ ] ( )[ ]2222 ∑∑∑ ∑

∑ ∑∑
−−

−
=

YYnXXn

YXXYn
rxy

 

Dimana:  
n = Jumlah subyek 
X = Skor setiap item 
Y = Skor total 
( )2∑ X  = Kuadrat jumlah skor item 

∑ 2X  = Jumlah kuadrat skor item 

∑ 2Y  = Jumlah kuadrat skor total 

( )2∑ Y  = Kuadrat jumlah skor total  

xyr  = Koefisien korelasi 

 
Kriteria batas minimum pernyataan yang diterima adalah rtabel = 0,514, jika rhitung > 

rtabel maka butir pernyataan dianggap valid. Sedangkan jika rhitung < rtabel maka butir 

pernyataan tidak valid, sehingga butir pernyataan tersebut tidak digunakan ayau 

dinyatakan drop.Berdasarkan perhitungan dari 50 pernyataan, setelah divalidasi 

terdapat 10 pernyataan yang drop, dan pernyataan yang valid sebanyak 40 

pernyataan. 

b. Reliabilitas    

Sedangkan uji reliabilitas dimaksudkan untuk melihat sejauh mana hasil 

suatu pengukuran dapat dipercaya. Hasil pengukuran dapat dipercaya hanya 
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apabila dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhadap kelompok subyek 

yang sama diperoleh hasil yang relatif sama selama aspek yang diukur dalam diri 

subyek memang belum berubah. Formula statistik yang dapat digunakan untuk 

menguji reliabilitas adalah Alpha Cronbach dengan rumus sebagai berikut. 

( )( )
( ) 2

2
1

2

1 Sn
SSn

−

−
= ∑α  

Dimana: 

α  = Koefisien alpha 

n   = Jumlah item dalam skala (jumlah butir soal instrumen yang valid) 

S2 = Varian total dari skor test 

Si
2 = Varian dari setiap item skala 

Kriteria yang dipakai dalam menentukan ada tidaknya reliabilitas pada soal 

dapat dianalisis dengan cara mengkonsultasikan r11 (rhitung) nilai Alpha. Dengan 

ketentuan tingkat reliabilitas nilai alpha sebagai berikut: 

Tabel 3.4Daftar Koefisien Reliabilitas 
 

Besaran Product 

 Moment 

Interpretasi 

0,8 - 1,00 Sangat tinggi 

0,6 - 0,8 Tinggi 

0,4 - 0,60 Cukup 

0,02 – 0,4 Rendah 

0,00 – 0,02 Sangat Rendah 

 

Dari hasil perhitungan diperoleh hasil Σsi2 = 19,05 St2 = 210,73 dan rii = 0,955. 

Hal ini menunjukkan bahwa koefisien reliabilitas termasuk dalam kategori andal. 
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Sehingga dapat dikatakan bahwa instrumen ini yang akan digunakan sebagai 

instrumen final untuk mengukur hubungan faktor lingkungan konsumen terhadap 

keputusan konsumen dalam menggunakan laser rejuvenation. 

3.7 Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dilakukan dengan uji regresi dan korelasi dengan langkah 

berikut: 

1. Persamaan Regresi 

Persamaan regresi adalah metode statistik yang bertujuan untuk menguji 

sejauh mana hubungan sebab akibat antara variabel X dan variabel Y. Mencari 

persaman regresi dengan rumus : 

Y = a + bX 

Keterangan : 

Y = variabel terikat 

a = konstanta 

b = koefisien variabel x 

X = variabel bebas 

Dimana koefisien a dan b dapat dicari dengan rumus berikut: 

 

2. Uji persyaratan Analisis 

a. Uji Normalitas Galat Taksiran Regresi Y atas X 

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data berdistribusi normal 

atau tidak, dengan menggunakan uji liliefors, yaitu dengan menyusun data sebagai 

berikut: 
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Tabel 3.5 Uji Liliefors 
 

No Xi Zi F (Zi) S (Zi) |F(Zi)-S(Zi) 

 

Keterangan : 

1. Mengurutkan data dari data yang terkecil untuk memperoleh nilai Xi 

2. Mencari nilai rata-rata dari tiap data, mencari simpangan baku (s) dengan 

rumus: 

S =  

3. Mencari nilai Z dengan rumus Zi =  

4. Mencari nilai F(Zi) dengan menggunakan tabel F(zi) : P (z≤zi) 

5. Mencari nilai S (Zi) dengan rumus S (Zi) =  

6. Mencari nilai F(Zi) – S(Zi) : selisih F(Zi) dengan S(Zi) merupakan harga 

mutlak 

7. Menentukan nilai dari yang terbesar untuk keperluan penilaian 

penaikan kesimpulan. 

Bila L0> Ltabel artinya data berdistribusi tidak normal. 

Bila L0< Ltabelartinya data berdistribusi normal. 

b. Uji Linieritas 

Setelah uji normalitas dilakukan maka selanjutnya dilakukan uji linieritas, uji 

linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel mempunyai hubungan 

yang linear atau tidak secara signifikan.  

Dengan hipotesis statistika : 

H0 : Y = α+βX 
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H1 : Y ≠ α+βX 

Kriteria pengujian: 

Terima H0 jika Fhitung < Ftabel, maka persamaan regresi dinyatakan linier. 

3. Uji Hipotesis 

a. Uji Keberartian Regresi 

Uji keberartian regresi bertujuan untuk mengetahui persamaan regresi yang 

diperoleh berarti atau tidak, dengan kriteria pengujian bahwa regresi sangat berarti 

bila Fhitung > Ftabel. Dengan hipotesis statistika : 

H0 : β = 0 

H1 : β ≠ 0 

Kriteria pengujian : 

Tolak H0 Fhitung > Ftabel, maka regresi berarti 

Terima H0 Fhitung < Ftabel, maka regresi tidak berarti 

Untuk mengetahui keberartian dan linieritas persamaan regresi digunakan tabel 

ANAVA pada tabel berikut: 

Tabel 3.6 ANAVA 

Sumber 
Varians 

dk 
 

Jumlah 
Kuadrat (JK)

Rata-rata 
Jumlah 

Kuadrat (RJK)
Fhitung 

Ftabel 

(0,05) 

Total N ΣY2 - - - 

Regresi (a) L ΣY2

N - - - 

Regresi (b/a) L b(Σxy) JK (b) 
db (b) 

RJK (b) 
RJK (s) 

F0>F1 
maka 

regresi 
berarti Sisa n-2 

JK(T)- 
JK (α)- 
JK(b/α) 

JK (s) 
db (s) 

Tuna Cocok k-2 JK(s)- 
JK(G) 

JK (TC) 
db (TC) RJK (TC) 

RJK (G) 

F0>F1 
maka 

regresi 
berarti 

Galat 
Kekeliruan n-k JK(G) = 

ΣY2 
JK (G) 
db (G) 

b. Perhitungan Koefisien Korelasi 
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Untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh besar kecilnya variabel X terhadap 

variabel Y, maka menghitung rxy dapat menggunakan rumus product moment 

pearson, dengan rumus sebagai berikut : 

( )( )
( )[ ] ( )[ ]2222 ∑∑∑ ∑

∑ ∑∑
−−

−
=

YYnXXn

YXXYn
rxy

 

Dimana:  
n  = Jumlah subyek 
X  = Skor setiap item 
Y  = Skor total 
( )2∑ X  = Kuadrat jumlah skor item 

∑ 2X  = Jumlah kuadrat skor item 

∑ 2Y  = Jumlah kuadrat skor total 

( )2∑ Y  = Kuadrat jumlah skor total  

xyr   = Koefisien korelasi 

 
c. Uji keberartian Koefisien Korelasi (Uji-t) 

Untuk mengetahui keberartian pengaruh antara kedua variabel digunakan uji-t 

dengan rumus sebagai berikut : 

 

Keterangan: 

thitung  : skor signifikan koefisien korelasi 

rxy : koefisien korelasi product moment 

n : banyak sampel 

Dengan kriteria pengujian 

Tolak H0 thitung >ttabel, maka koefisien korelasi signifikan. 

Terima H0 thitung <ttabel, maka koefisien korelasi tidak tidak signifikan. 
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Koefisien korelasi dilakukan pada taraf signifikan α = 0.05 dengan derajat 

kebebasan (dk) = n-2. Jika H0 ditolak maka koefisien korelasi signifikan, sehingga 

dapat disimpulkan antara variabel X dan variabel Y terdapat hubungan. 

d. Perhitungan Koefisien Determinasi 

Perhitungan koefisien determinasi adalah penentu untuk mengetahui besarnya 

presentase variasi variabel Y oleh variabel X dengan menggunakan rumus 

koefisien determinasi sebagai berikut: 

KD = rxy
2 x 100% 

Keterangan: 

KD : koefisien determinasi 

rxy : koefisien korelasi product moment 

 

3.8 Hipotesis Statistik 

Setelah dilakukan pengujian persyaratan analisis, kemudian dilanjutkan 

dengan rumusan hipotesis statistik sebagai berikut: 

H0 : µA = µ0 

H1 : µA> µ0 

Dengan demikian hipotesis yang akan diuji adalah : 

Hipotesis nol (H0) :  tidak ada hubungan lingkungan konsumen terhadap 

keputusan dalam menggunakan laser rejuvenation. 

Hipotesis Alternatif (H1) :  ada hubungan lingkungan konsumen terhadap 

keputusan dalam menggunakan laser rejuvenation.  
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BAB IV  
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Deskripsi Data 

Data dari penelitian ini diambil dari sebaran kuesioner yang diberikan kepada 

para konsumen Klinik Rahmah Skin Care yang berlokasi di Jalan Delima Raya No. 12 

Duren Sawit, Jakarta Timur. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan faktor 

lingkungan terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan laser rejuvenation, 

penulis mengajukan seperangkat kuesioner kepada responden yang berjumlah 25 orang. 

Kuesioner ini terdiri dari 40 butir pernyataan yang mewakili 2 variabel yang diteliti.  

Kedua variabel penelitian yang berbentuk kuesioner tersebut adalah variabel 

lingkungan konsumen (X) dan variabel Keputusan Konsumen (Y). Kuesioner variabel 

Lingkungan Konsumen terdiri dari 21 butir pernyataan dan variabel Keputusan 

Konsumen terdiri dari 19 butir pernyataan. 

4.1.1 Keputusan Konsumen (Y) 

Keputusan konsumen memiliki 19 butir pertanyaan dalam instrumen penelitian 

yang telah melalui proses validasi dan reliabilitas. Instrumen terbagi ke dalam lima 

indikator, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Data keputusan konsumen diperoleh melalui 

pengisian instrumen penelitian. Berupa kuesioner dengan menggunakan skala Likert yang 

diisi oleh 25 responden. 

 Berdasarkan pengolahan data diperoleh skor terendah adalah 62 dan skor 

tertinggi adalah 79, jumlah skor adalah 1760. Sehingga rata-rata keputusan konsumen (Y) 

sebesar 70,40 varians (S2) sebesar 17,750 dan simpangan baku (S) sebesar 4,213 (proses 

hitung terdapat pada lampiran 16 hal 99). Data hasil perhitungan dapat diliat pada tabel 

berikut: 
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Tabel 4.1 Deskripsi Data Keputusan Konsumen 

No. Jenis perhitungan Hasil Perhitungan 
1.  Mean 70,40 
2.  Median 70 
3.  Mode 68 
4.  Standar Deviasi 4,213 
5.  Varian 17,750 
6.  Range 17 
7.  Minimum 62 
8.  Maximum 79 
9.  Sum 1760 

N Valid = 25 
Missing = 0 

Distribusi frekuensi keputusan konsumen dapat dilihat pada Tabel 4.2 

dimana rentang skor adalah 17 banyak kelas adalah 6 dan panjang interval adalah 

3 (proses hitung terdapat pada lampiran 14 hal 97). 

Tabel 4.2 Distribusi Frekuensi Keputusan Konsumen 

Kelas Interval Batas 
Bawah 

Batas 
Atas Frek. Absolut Frek. Relatif 

62 - 64 61,5 64,5 2 8% 

65 - 67 64,5 67,5 3 12% 

68 - 70 67,5 70,5 8 32% 

71 - 73 70,5 73,5 7 28% 

74 - 76 73,5 76,5 3 12% 

77 - 79 76,5 79,5 2 8% 

Jumlah 
 

25 100% 

 
 

 Dari tabel 4.2 dapat dilihat bahwa frekuensi kelas tinggi variabel 

keputusan konsumen adalah 8 yang terdapat pada interval ke-3, yakni antara 68 - 

70 dengan frekuensi relatif nya adalah 32%. Lalu frekuensi terendah, yaitu 2 yang 

terletak pada interval ke-1 dan ke-6 , yaitu antara62 - 64 dan interval ke-6 yakni 

antara 77 - 79 dengan frekuensi relatif 8%. 
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 Untuk mempermudah penafsiran data frekuensi absolut keputusan 

konsumen, maka data ini digambarkan dalam grafik histogram sebagai berikut: 

 

 Gambar 4.1 Grafik Histogram Keputusan Konsumen 

 

Untuk hasil rata-rata hitung skor masing-masing indikator dari dapat 

dilihat pada Tabel 4.3 di bawah ini. 

Tabel 4.3 Rata-Rata Hitung Skor Indikator Keputusan Konsumen 

No Indikator Sub 
Indikator 

Jumlah 
Skor 

Indikator 

Jumlah 
Butir 

Pertanyaan

Rata-rata 
Skor 

Indikator 

Presentase 
(%) 

1. Pengenalan 
Kebutuhan 

Kebutuhan 
akan perawatan 
kecantikan 

149 2 74,50 13,39% 

Kebutuhan 
akan 
perawatan 
wajah yang 
berkualitas 
baik 

198 2 99,00 17,79% 

2. Pencarian 
Informasi 

Memperoleh 
informasi 
tentang jenis 
perawatan 
wajah 

281 3 93,67 16,83% 

3. Evaluasi 
Alternatif 

Membandingka
n kualitas 

200 2 100,00 17,97% 
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perawatan 
wajah 

4. Keputusan 
Pembelian 

Keyakinan 
memilih 
perawatan 
wajah 
menggunakan 
laser 
rejuvenation 

409 4 102,25 18,37% 

5. Perilaku 
Pasca 
Pembelian 

Perilaku 
setelah 
melakukan 
perawatan 
laser 
rejuvenation 

523 6 87,17 15,66% 

 Total  1760 19 556,58 100 
 

Penjelasan diatas menunjukkan bahwa keyakinan memilih perawatan 

wajah menggunakan laser rejuvenation adalah skor rata-rata paling tinggi, ini 

berarti bahwa indikator keputusan pembelian menjadi hal yang paling dominan 

dalam keputusan konsumen yakni 18,37%. Selain itu, aspek kebutuhan akan 

perawatan kecantikan memiliki skor terendah yakni 13,39% (proses hitung terdapat 

pada lampiran 17 hal 101).  

4.1.2.   Lingkungan Konsumen (X) 

Lingkungan konsumen memiliki 21 pernyataan yang telah melewati proses 

validitas dan reliabilitas. Instrumen terbagi kedalam enam indikator, yaitu 

keluarga, budaya, kelas sosial, demografi, situasi, dan teknologi.Data lingkungan 

konsumen diperoleh melalui pengisian kuesioner.Berupa kuesioner dengan model 

skala Likert yang diisi oleh 25 responden. Berdasarkan pengolahan data diperoleh 

skor terendah 70 dan skor tertinggi 93, jumlah skor adalah 2078 sehingga rata-rata 

skor lingkungan konsumen (X) adalah 83,12 dengan varians (S2) sebesar 33,527 
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dan simpangan baku (S) sebesar 5,790 (proses hitung terdapat pada lampiran 16 

hal 99 ). Data hasil perhitungan dapat dilihat pada tabel berikut:  

Tabel 4.4 Deskripsi Data Lingkungan Konsumen 

No. Jenis perhitungan Hasil Perhitungan 
1.  Mean 83,12 
2.  Median 83 
3.  Mode 83 
4.  Standar Deviasi 5,790 
5.  Varian 33,527 
6.  Range 23 
7.  Minimum 70 
8.  Maximum 93 
9.  Sum 2078 

  Valid = 25 
 N Missing = 0 

Distribusi frekuensi lingkungan konsumen dapat dilihat pada tabel 4.5 

yaitu rentang skor adalah 23 banyak kelas adalah 6 dan panjang interval adalah 4 

dari tabel 4.5 dapat dilihat bahwa frekuensi kelas tinggi variabel faktor lingkungan 

konsumen adalah 8 yang terletak pada interval ke-4 , yaitu antara 82 - 85 dengan 

frekuensi relatif sebesar 32%. Sedangkan frekuensi terendahnya yakni 1 terletak 

pada interval ke-1, yaitu antara 70 - 73 dengan frekuensi relatif 4%. (proses hitung 

terdapat pada lampiran 13 hal 96).  

Tabel 4.5 Distribusi Frekuensi Lingkungan Konsumen 

Kelas Interval Batas 
Bawah 

Batas 
Atas Frek. Absolut Frek. Relatif 

70 - 73 69,5 73,5 1 4% 

74 - 77 73,5 77,5 4 16% 

78 - 81 77,5 81,5 3 12% 

82 - 85 81,5 85,5 8 32% 

86 - 89 85,5 89,5 6 24% 

90 - 93 89,5 93,5 3 12% 
Jumlah 25 100% 
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 Untuk mempermudah penafsiran data frekuensi absolut lingkungan 

konsumen, maka data ini digambarkan dalam grafik histogram sebagai berikut: 

 

Gambar 4.2 Grafik Histogram Lingkungan Konsumen 

Untuk hasil rata-rata hitung skor masing-masing indikator dari dapat 

dilihat pada Tabel 4.6. 

Tabel 4.6 Rata-Rata Hitung Skor Indikator Lingkungan Konsumen 

No Indikator Sub Indikator Jumlah 
Skor 

Indikato
r 

Jumlah 
Butir 

Pertanyaan

Rata-rata 
Skor 

Indikator 

Presentase 
(%) 

1. Keluarga Dorongan 
keluarga untuk 
melakukan 
perawatan kulit 
wajah 

180 2 90,00 7,62% 

Kebiasaan 
keluarga dalam 
merawat 
kecantikan 

99 1 99,00 8,39% 

2. Budaya Mengikuti tren 
perawatan 
kecantikan yang 
sedang berlaku 

96 1 96,00 8,13% 

Keinginan 
wanita untuk 
selalu tampil 
cantik 

201 2 100,50 8,51% 
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3. Kelas sosial Pengaruh 
lingkungan 
kelompok sosial  

78 1 78,00 6,61% 

Dorongan 
pekerjaan untuk 
memperhatikan 
penampilan 

190 2 95,00 8,05% 

Kesesuaian 
antara 
pendapatan 
degan 
perawatan 
kecantikan 

107 1 107,00 9,07% 

4. Demografi Kondisi 
lingkungan  
tempat tinggal  
konsumen 

109 1 109,00 9,23% 

Lokasi klinik 
kecantikan 

193 2 96,50 8,18% 

5. Situasi Sarana dan 
prasarana yang 
terdapat pada 
klinik kecantikan 

103 1 103,00 8,73% 

Pelayanan yang 
diberikan  di 
klinik 
kecantikan 

412 4 103,00 8,73% 

6. Teknologi Peralihan dari 
perawatan 
manual ke 
perawatan 
modern 

310 3 103,33 8,75% 

 Total  2078 21 1180,3 100 
 

Penjelasan diatas menunjukkan bahwa sub indikatorkondisi lingkungan  

tempat tinggal  konsumen memiliki skor rata-rata paling tinggi yaitu 9,23%, ini 

berarti bahwa indikator demografi menjadi hal yang paling dominan dalam 

lingkungan konsumen. Selain itu, sub indikator pengaruh lingkungan kelompok 
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sosial memiliki skor terendah yaitu 6,61%. (proses hitung terdapat pada lampiran 

18 hal 102). 

4.2. Pengujian Persyaratan Analisis Data 

4.2.1 Persamaan Regresi 

Analisis regresi linier sederhana terhadap data penelitian antara 

lingkungan konsumen dengan keputusan konsumen menghasilkan koefisien arah 

regresi sebesar 0,518 dan menghasilkan konstanta 27,34 dengan demikian bentuk 

hubungan antara variabel lingkungan konsumen dengan keputusan konsumen 

memiliki persamaan regresi Y = 27,34 + 0,518X. Selanjutnya, persamaan regresi 

tersebut menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu skor lingkungan konsumen (X) 

akan mengakibatkan kenaikan keputusan konsumen (Y) sebesar 0,518 pada skor 

konstanta 27,34 (proses hitung terdapat pada lampiran 20 hal 104). 

4.2.2 Uji Normalitas Galat Taksiran Regresi Y atas X 

Pengujian persyaratan analisis dilakukan untuk menguji apakah galat 

taksiran regresi Y atas X berdistribusi normal atau tidak. Pengujian normalitas 

dilakukan dengan uji Liliefors pada taraf signifikan (α = 0.05) untuk responden 

sebanyak 25 orang dengan kriteria berdistribusi normal apabila Lhitung <  Ltabel dan 

apabila sebaliknya, maka galat taksiran regresi Y atas X tidak berdistribusi 

normal. 

Hasil perhitungan uji Liliefors menyimpulkan bahwa taksiran regresi Y 

atas X berdistribusi normal. Hal ini dapat dibuktikan dengan hasil perhitungan 

Lhitung = 0,096 sedangkan Ltabel = 0,173 hal ini menunjukkan bahwa Lhitung <  Ltabel 

(proses hitung terdapat pada lampiran 23 hal 109). 
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Tabel 4.7 Hasil Uji Normalitas Galat Taksiran 

No. Galat taksiran Lhitung Ltabel Keterangan 

1.  Y atas X 0,096 0,173 
Data 
berdistribusi 
normal 

 

4.2.3.  Uji Linieritas Regresi 

Uji linieritas regresi dilakukan untuk melihat apakah persamaan regresi 

tersebut linier atau non linier, dengan kriteria pengujian Fhitung < Ftabel maka 

terdapat hubungan yang linier. Untuk tabel distribusi F yang digunakan untuk 

mengukur linieritas regresi dengan dk pembilang (k-2) = 17 dan dk penyebut (n-k) 

= 6, dengan α = 0.05 diperoleh Fhitung = 3,07 sedangkan Ftabel(0,05;17/6) =3,91. Maka 

Fhitung < Ftabel berarti regresi linier (proses hitung terdapat pada lampiran 25 hal 

112). 

 

Gambar 4.3 Grafik Hubungan Faktor Lingkungan Dengan Keputusan 
Konsumen Persamaan Regresi Y = 27,34 + 0,518X 
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4.3.  Pengujian Hipotesis 

4.3.1 Uji Keberartian Regresi 

Dalam uji hipotesis terdapat uji keberartian regresi yang bertujuan untuk 

mengetahui apakah model regresi yang digunakan berarti atau tidak.Kriteria 

pengujian yakni H0 diterima jika Fhitung < Ftabel dan H0 ditolak apabila Fhitung > Ftabel. 

Berdasarkan hasil pengelolahan data diperoleh nilai Fhitung = 23,64 dan untuk 

Ftabel(0,05;1/23)= 4,28, oleh karena itu Fhitung > Ftabel (proses hitung terdapat pada 

lampiran 22 hal 109), maka H0 ditolak dan Ha diterima, maka sampel dinyatakan 

memiliki regresi berarti. pengujian dilakukan dengan tabel ANAVA untuk lebih 

jelas uji keberartian dapat dilihat pada Tabel 4.8 (proses hitung terdapat pada 

lampiran 24 hal 111). 

Tabel 4.8 Anava Untuk Uji Keberartian Regresi 

Sumber 

Varians 

Dk

 

Jumlah 

Kuadrat (JK)

Rata-rata Jumlah

Kuadrat (RJK) 
Fhitung 

Ftabel 

(0,05) 

Total 25 124330,00
  

Regresi (a) 1 123904,00
  

Regresi (b/a) 1 215,90 215,90
23,64 4,03 

Sisa 23 210,10 9,13

Tuna Cocok 17 188,43 11,08
3,07 3,91 

Galat Kekeliruan 6 21,67 3,61

 

4.3.2. Perhitungan Koefisien Korelasi 

Pengujian koefisien korelasi bertujuan untuk mengetahui besar atau 

kuatnya hubungan variabel X dan variabel Y. Penelitian ini menggunakan 

koefisien korelasi Product Moment Pearson.Hasil perhitungan koefisien antara 
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faktor lingkungan dengan keputusan konsumen dihasilkan koefisien korelasi dapat 

dilihat pada tabel 4.9 (proses hitung terdapat pada lampiran 28 hal 115). 

Tabel 4.9 Hasil Pengujian Signifikan Koefisien Korelasi 

Koefisien 
korelasi 

Koefisien 
determinasi 

thitung ttabel 

0,712 50,68% 4,862 1,713 
Keterangan: koefisien korelasi signifikan (thitung>ttabel) = 4,862>1,713 

Berdasarkan nilai signifikan dari tabel diatas diketahui antara variabel 

faktor lingkungan dengan keputusan konsumen,  dihasilkan thitung = 4,862> ttabel = 

1,713. Sehingga dapat disimpulkan bahwa koefisien korelasi sederhana rxy = 0,712 

adalah signifikan (proses hitung terdapat pada lampiran 28 hal 116). Hal ini dapat 

dijelaskan bahwa terdapat hubungan antara faktor lingkungan dengan keputusan 

konsumen. Koefisien determinasi rxy
2= 0,5068= 50,68% berarti sebesar 50,68% 

terdapat hubungan faktor lingkungan terhadap keputusan konsumen dalam 

menggunakan laser rejuvenation (proses hitung terdapat pada lampiran 30 hal 

117). 

4.4. Pembahasan Hasil Penelitian 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, dapat disimpulkan bahwa terdapat 

hubungan positif serta signifikan antara faktor lingkungan terhadap keputusan 

konsumen dalam menggunakan laser rejuvenation. Hal ini terbukti dengan Ho 

ditolak dan Ha diterima atau thitung> ttabel (4,862>1,713). Hasil penghitungan 

koefisien korelasi Pearson product moment diperoleh rXY sebesar 0,712 yang 

berarti adanya hubungan yang kuat dan searah (positif) antara faktor lingkungan 

konsumen dengan keputusan konsumen. Dari hasil perhitungan normalitas galat 

taksiran Y atas X regresi Y = 27,34 + 0,518X, dengan kriteria pengujian Lhitung = 

0,096< Ltabel = 0,177 dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Hasil 
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perhitungan uji keberartian regresi (uji F) diperoleh nilai Fhitung = 23,64 dan Ftabel = 

4,03 sehingga Fhitung> Ftabel maka dapat disimpulkan bahwa model persamaan 

regresi adalah signifikan. Hasil perhitungan uji kelinieran regresi diperoleh nilai 

Fhitung = 3,07< Ftabel = 3,91 yang memiliki syarat pengujian Fhitung< Ftabel maka 

dapat disimpulkan bahwa model persamaan regresi adalah linier. 

Sedangkan koefisien determinasi variabel X (Lingkungan Konsumen) 

terhadap variabel Y (Keputusan Konsumen)sebesar 0,5068, ini berarti besarnya 

pengaruh HubunganLingkungan Konsumen terhadap Keputusan Konsumen di 

Klinik Rahmah Skin Care yang berlokasi di Jalan Delima Raya No. 12 Duren 

Sawit, Jakarta Timur adalah 50,68% sedangkan sisanya 49,32% dipengaruhi oleh 

aspek lain. Dari keterangan di atas dapat diinterpretasikan kondisi pada saat 

penelitian, bahwa terdapat hubungan faktor lingkungan konsumen 

terhadapkeputusan konsumen dalam menggunakan laser rejuvenation.Penelitian 

mengenai lingkungan konsumen terhadap keputusan pembelian telah banyak 

dilakukan antara lain oleh Wuri Purnamasari dalam jurnal (Pengaruh Lingkungan 

Sosial, Budaya, dan Psikologi Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Secara 

Online) menghasilkan kesimpulan bahwa lingkungan sosial, budaya, dan 

psikologi konsumen mempunyai pengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keputusan pembelian secara online dan pengaruh lingkungan sosial mempunyai 

pengaruh yang paling besar terhadap keputusan pembelian secara online. 

Selanjutnya oleh Lailasari, Moh. Hufron, dan M.khairul ABS dalam jurnal 

(Analisis Pengaruh Faktor Lingkungan Eksternal terhadap Keputusan Pembelian 

Handphone Layar Sentuh Merek Samsung di Kalangan Mahasiswa FE UNISMA) 

menghasilkan kesimpulan bahwa variabel budaya, kelas sosial, kelompok 
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referensi, keluarga berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian 

handphone layar sentuh merek samsung.  

Pengambilan keputusan dalam proses pembelian barang/jasa tidak terlepas 

dari pengaruh lingkungan yang ada disekitar konsumen. Lingkungan konsumen 

berkaitan dengan karakteristik fisik dan sosial, termasuk didalamnya objek fisik 

dan perilaku sosial dari orang lain.Hal ini sesuai dengan teori bahwa pengaruh 

lingkungan memiliki peranan yang cukup besar terhadap keputusan konsumen 

karena konsumen adalah makhluk sosial yang dipengaruhi oleh 

lingkungannya.Walaupun konsumen adalah makhluk sosial, namun lingkungan 

kelompok sosial yang diikuti tidak begitu berpengaruh dalam pengambilan 

keputusan perawatan wajah. Konsumen lebih memilih untuk membandingkan 

kualitas perawatan wajah dari berbagai sumber media dan menurut 

pengalamannya pribadi, serta memilih perawatan wajah yang sesuai dengan 

kemampuan finansial. Faktor demografi adalah faktor yang memiliki presentase 

tertinggi dalam penelitian yang telah dilakukan. Karena sebagian besar lokasi 

tempat tinggal konsumen berada di daerah perkotaan, dimanasegala sesuatunya 

tersedia. Sehingga konsumen dapat dengan mudah memilih dan melakukan 

perawatan wajah yang dibutuhkan. 

Sarana, prasarana, dan pelayanan yang terdapat pada klinik merupakan 

karakteristik fisik lingkungan yang juga menentukkan dalam keputusan 

konsumen. Seperti memiliki ruang tunggu dan ruang perawatan yang nyaman 

serta memiliki kelengkapan alat perawatan yang bervariasi. Pelayanan yang 

diberikan optimal, memiliki tenaga kecantikan yang profesional, ramah terhadap 

pasien, dan dapat memberikan informasi dan saran yang tepat kepada pasien. 
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Kesadaran akan kemajuan teknologi perawatan kecantikan,  membuat konsumen 

beralih dari perawatan wajah secara manual menjadi perawatan secara modern. 

Hal ini disebabkan karena perawatan secara modern memberikan hasil yang lebih 

baik dan proses pengerjaan yang lebih praktis dengan meminimalkan rasa sakit 

pada kulit. Dan perawatan wajah menggunakan teknologi laser rejuvenation 

dinilai lebih baik dibanding perawatan peremajaan kulit sebelumnya, yaitu 

menggunakan metode peeling kimia dan dermabrasi. 

4.5.   Keterbatasan Penelitian 

 Walaupun penelitian ini telah dilakukan secara optimal untuk dapat mengetahui 

hasil pencapaian akhir penelirian yang diharapkan, namun penulis menyadari dalam 

penelitian terdapat keterbatasan yang sulit dihindari. Adapun keterbatasan dari penelitian 

ini antara lain: 

1. Terdapat kesulitan untuk mendapatkan klinik perawatan yang bersedia 

menjadi tempat penelitian. 

2. Keterbatasan untuk mendapat responden karena pasien yang datang ke 

Klinik Rahmah Skin Care tidak menentu. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 Hasil dari analisis dan pembahasan terhadap data yang diperoleh dari 

penelitian Hubungan Lingkungan Konsumen Terhadap Keputusan Dalam 

Menggunakan Laser Rejuvenation maka diambil kesimpulan, implikasi, dan saran 

sebagai berikut: 

5.1. Kesimpulan 

 Hasil analisis data dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal dan 

memiliki hubungan yang signifikan antara variabel lingkungan konsumen dengan 

variabel keputusan dalam menggunakan laser rejuvenation. Dari hasil perhitungan 

diperoleh nilai atau thitung> ttabel (4,862>1,713). Hasil penghitungan koefisien 

korelasi diperoleh rXY sebesar 0,712 yang berarti adanya hubungan yang kuat dan 

searah (positif) antara faktor lingkungan konsumen dengan keputusan konsumen. 

 Berdasarkan identifikasi koefisien determinasi diketahui bahwa nilai 

variabel X (Lingkungan Konsumen) terhadap variabel Y (Keputusan Konsumen) 

sebesar 0,5068, ini berarti besarnya pengaruh Lingkungan Konsumen terhadap 

Keputusan Konsumen di Klinik Rahmah Skin Care yang berlokasi di Jalan 

Delima Raya No. 12 Duren Sawit, Jakarta Timur. adalah 50,68% sedangkan 

sisanya 49,32% dipengaruhi oleh aspek lain. 

 Indikator keputusan konsumen yang paling dominan adalah indikator 

keputusan pembelian dengan aspek keyakinan memilih perawatan wajah 

menggunakan laser rejuvenation. Sedangkan Indikator lingkungan konsumen 

yang paling dominan adalah indikator demografi dengan aspek kondisi 

lingkungan tempat tinggal konsumen. 
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5.2. Implikasi 

 Hasil penelitian ini dapat diterapkan untuk beberapa pihak, yakni pihak 

Program Studi Tata Rias, mahasiswa Program Studi Tata Rias, dan masyarakat 

pada umumnya.  

1. Program Studi Tata Rias 

Penelitian ini dapat menjadi referensi untuk memahami mengenai perawatan 

kulit wajah menggunakan laser rejuvenation. Terutama mengenai kelebihan 

dan efek samping dari perawatan laser rejuvenation. 

2. Masyarakat Umum 

Dengan membaca penelitian ini masyarakat akan lebih mengetahui dan  

memahami perawatan laser rejuvenation 

5.3 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan sebelumnya, maka peneliti 

memberikan saran-saran sebagai berikut: 

1. Bagi konsumen yang akan melakukan perawatan laser rejuvenation 

hendaknya lebih kritis dalam memilih klinik dan memahami bagaimana 

melakukan perawatan pasca perawatan laser rejuvenation. 

2. Bagi Program Studi Tata Rias untuk lebih memperbaharui ilmu tentang 

perawatan kulit secara modern. 

3. Klinik harus  mensiasati  bagaimana  agar  konsumen  lebih  meningkatkan 

dan  tidak  terpengaruh  oleh  produk  lain,  seperti  meningkatkan pelayanan,  

fasilitas  yang  diberikan  dan harga yang kompetitif.  Tiga  faktor  tersebut  

menjadi perhatian utama konsumen di tengah kompetisi bisnis informasi 

sekarang ini. 
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INSTRUMEN UJI COBA 
 

“Hubungan Lingkungan KonsumenterhadapKeputusan Dalam 
MenggunakanLaser Rejuvenation” 

 
 
I. Data Pribadi 

1. Nomor Responden  : 
……………………………………………………… 

2. Nama Responden  : 
…………………………………………………….... 

3. Jenis Kelamin   :  1. Laki-laki  2. Perempuan 
4. Umur    :  ………tahun 
5. Pendidikan terakhir  : 

� SD 
� SMP 
� SMA 
� Perguruan Tinggi 

6. Pekerjaan    :  
.................................................................................... 

7. Penghasilan per Bulan 
� <Rp 2.700.000 
� Rp 2.750.000 – 5.000.000 
� > Rp 5.100.000 

 
II. Petunjuk Pengisian: 

1. Tidak ada jawaban yang benar dan salah. Data-data yang terkumpul 
semata-mata hanya untuk kepentingan penelitian, tidak untuk digunakan 
sebagai bahan penilaian. 

2. Kerahasiaan dari semua data-data peneliti jamin. 
3. Mohon jawaban untuk setiap butir pertanyaan diisi sesuai dengan pendapat 

Anda dan yang paling mencerminkan diri anda sendiri. 
4. Mohon untuk menjawab semua butir pertanyaan atau pernyataan dalam 

daftar ini dengan memberikan tanda (√), jangan membiarkan kolom 
jawaban dibiarkan kosong tanpa terisi. 

5. Khusus untuk lembar data pribadi, mohon diisi dengan lengkap dan ditulis 
dengan huruf cetak. 

6. Atas kerjasamanya Saya ucapkan terima kasih. 
 
III. Pernyataan pada bagian 2 berkaitan dengan variabel dan indikator pada 

penelitian, oleh karena itu responden dimohon memilih jawaban yang 
tersedia dengan memberi tanda ceklist ”√” 

LAMPIRAN 1 
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Keterangan:   SS   : Sangat Setuju 
         S   : Setuju 

   R   : Ragu-ragu 
   TS  : Tidak Setuju 
   STS : Sangat Tidak Setuju 

 
 
 
 
 
LingkunganKonsumen 
 
1. Lingkungan Mikro 

 
a. Keluarga 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

S
T
S 

1. Sayamelakukanperawatankulitwajahatasdorongankelua
rga 

     

2. Keluargamemilikitradisiperawatankecantikansecaraturu
n-temurun 

     

3. Keluargamemberikankebebasankepadasayauntukmelak
ukanperawatankecantikandenganberbagaimetode 

     

4. Anggotakeluargamemberikan saran-saran 
tertentukepadasayadalammemilihjenisperawatankulitw
ajah yang dianggapcocok 

     

 
2. Lingkungan Makro 

 
b. Budaya 
NO Pernyataan SS S R TS STS
5.  Sayamengikutimetodeperawatankulitwajah 

yang tengahdigemarimasyarakat 
     

6.  Melakukan perawatan wajah merupakan 
sebuah kebiasaan 

     

7.  Berpenampilan cantik merupakan sebuah 
keharusan bagi seorang wanita 

     

 
c. Kelas Sosial 

N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

8.  Saya melakukan perawatan laser rejuvenation 
karena rekomendasi dari teman 

     

9.  Sayasenantiasamelakukanperawatankulitwajahkaren
atuntutanpekerjaan 

     

10.  Sayamelakukanperawatankulitwajah agar 
tampilpercayadiri di lingkunganpekerjaan 
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11.  Perawatanwajah yang 
sayalakukandisesuaikandengankeadaankeuangan 

     

12.  Saya menyediakan biaya khusus untuk perawatan 
wajah  

     

 
d. Demografi 

N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

13.  Lokasi tempat tinggal saya berada di kawasan 
perkotaan 

     

14.  Lingkungan tempat tinggal saya berada di 
kawasan perumahan mewah 

     

15.  Lokasi tempat tinggal saya berada di dekat 
kawasan industri/pabrik 

     

16.  Saya memilihperawatankulitwajah di KlinikSkin 
Carekarenalokasinyamudahdijangkaudaritempatt
inggal 

     

17.  Saya memilihperawatankulitwajah di KlinikSkin 
Carekarenalokasinyamudahdijangkaudaritempat 
bekerja 

     

 
e. Situasi 
NO Pernyataan SS S R TS STS
18.  Saya memilih Klinik Skin Care yang 

memberikan informasi secara detail tentang 
berbagai metode perawatan kulit wajah 

     

19.  Saya memilih Klinik Skin Care yang 
memberikan beberapa alternatif pilihan 
metode perawatan kulit wajah sesuai 
kemampuan konsumen dalam pembayaran 

     

20.  Saya memilih KlinikSkin Careyang 
memilikitenagakecantikan profesional 

     

21.  SayamemilihklinikSkin Careyang 
memilikikelengkapanperalatanperawatan 
wajah 

     

22.  Saya memilihperawatanwajah di KlinikSkin 
Care karena pelayanan yang diberikanbaik 

     

23.  Sayamemilihmelakukanperawatankulitwajah 
di KlinikSkin Careyangnyamandanbersih 

     

 
f. Teknologi  
NO Pernyataan SS S R TS STS
24.  Sayamemilihmelakukanperawatanperemajaan 

kulitwajah di KlinikSkin 
Careyangmenggunakanteknologilaser 
rejuvenation 

     

25.  Saya memilih perawatan wajah laser      
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rejuvantion karena lebih praktis  
26.  Saya memilih perawatan wajah laser 

rejuvenation  karena memberikan hasil yang 
lebih baik dibanding metode perawatan 
peeling kimia (chemical peeling) 

     

27.  Saya memilih perawatan wajah laser 
rejuvenation  karena memberikan hasil yang 
lebih baik dibanding metode perawatan 
dermabrasi 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
KeputusanKonsumenMenggunakan Laser Rejuvenation 
 
a. Pengenalan Kebutuhan 

 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

1.  Tampilcantikadalah suatu kebutuhan      
2.  Saya melakukan perawatan laser rejuvenation 

untuk memenuhi kebutuhan dalam merawat wajah 
     

3.  Saya membutuhkan perawatan laser rejuvenation 
untuk tampill lebih baik dari orang lain 

     

4.  Sayamembutuhkanperawatan laser rejuvenation 
agar lebihpercayadiri 

     

5.  Saya membutuhkan perawatan laser 
rejuvenationuntukmenghilangkanpengaruhburuklin
gkunganalam 

     

 
b. Pencarian Informasi 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

S
T
S 

6. Sayamencarireferensidariberbagaisumbersebelummem
utuskanuntukmelakukanperawatankulitwajah 

     

7. Sayamencariinformasikepadatemantentanghasilperawa
tankulitwajah yang telahdilakukannya 

     

8. Saya 
mencariinformasitentangperawatankulitwajahmenggun
akanmetode laser rejuvenationkepadakeluarga 

     

9. Sayamencariinformasitentangperawatankulitwajahmen
ggunakanmetode laser rejuvenationdari media 
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elektronik 
 

c. Evaluasi Alternatif 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

S
T
S 

10. Sayamembandingkansemuainformasitentangperawata
nkulitwajahmenggunakanmetode laser 
rejuvenationtentangbaikburuknyamenggunakanmetod
etersebut 

     

11. Sayamembandingkanhasilperawatankulitwajahdengan
metode yang dipilihanggotakeluarga 

     

12. Metode laser 
rejuvenationpadaperawatankulitwajahmerupakan 
yang terbaikhasilnyadibandingkanmetodeperawatan 
lain yang pernahsayalakukan 

     

 
d. Keputusan Pembelian 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

13.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenabiaya
nyaterjangkau 

     

14.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenahasiln
yalebihtahan lama 

     

15.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenamemi
likiefeksamping yang 
rendahterhadapkesehatankulit 

     

16.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenadilak
ukanolehtenaga profesional 

     

 
e. Perilaku Pasca Pembelian 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

S
T
S 

17. Sayameyakinibahwapenggunaanmetode laser 
rejuvenationmerupakan yang terbaik 

     

18. Sayameyakinibahwapenggunaanmetode laser 
rejuvenationdapatmempertahankankesehatankulitwaja
hdalamwaktu yang lama 

     

19. Sayameyakinibahwapenggunaanmetode laser 
rejuvenationdapatmenghambatpenuaandini 

     

20. Saya merasa puas dengan perawatan peremajaan 
wajah menggunakan laser rejuvenation 
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21. Sayatampillebihpercayadirisetelahmennggunakanpera
watankulitwajahmetode laser rejuvenation 

     

22. Sayamelakukanperawatankulitwajahdenganmetode 
laser rejuvenationsecararutin 

     

23. Sayamerekomendasikankepadatemanuntukmenngguna
kanperawatankulitwajahdenganmetode laser 
rejuvenation 
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Data Uji Coba Varibel X 
Lingkungan Konsumen 

 
No. Butir Item Y Y2

Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27
1 5 2 4 5 5 5 5 4 5 5 5 2 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 2 5 5 4 3 117 13689
2 4 2 4 5 4 4 5 3 5 5 5 2 5 4 1 5 5 4 5 4 4 4 4 1 5 5 5 109 11881
3 5 2 5 4 4 4 5 1 4 5 5 1 5 1 1 5 5 4 5 4 5 5 5 1 4 4 5 104 10816
4 3 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 1 5 4 2 5 5 5 4 5 5 4 5 3 5 4 2 115 13225
5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 3 1 5 4 5 5 5 5 5 2 2 5 5 5 117 13689
6 2 1 2 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 5 1 5 3 3 3 3 4 3 3 2 4 3 2 76 5776
7 2 1 2 3 3 3 3 3 5 3 3 2 3 1 2 4 4 5 3 5 5 3 3 1 5 4 2 83 6889
8 3 1 5 5 5 4 3 4 3 1 4 2 5 1 1 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 105 11025
9 3 1 5 4 5 4 4 5 3 5 5 2 5 1 1 5 4 5 5 5 4 5 5 1 5 4 4 105 11025

10 2 3 3 3 3 3 3 1 3 3 3 1 3 2 2 4 3 3 3 3 2 3 5 1 3 2 2 72 5184
11 4 1 5 5 3 5 5 1 4 5 4 1 4 3 1 5 5 4 5 4 5 5 5 1 5 5 5 105 11025
12 3 2 5 5 4 5 4 5 4 5 4 1 5 1 1 5 5 5 4 5 5 5 5 1 4 5 4 107 11449
13 3 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 2 4 5 5 121 14641
14 3 4 2 4 3 5 3 2 3 3 3 2 3 4 3 4 3 3 3 4 2 3 3 1 3 3 2 81 6561
15 3 1 5 4 4 5 3 2 4 5 5 1 5 3 1 5 5 5 5 4 5 5 5 1 5 5 4 105 11025

ΣX 50 31 61 64 61 64 61 49 60 63 64 26 66 41 26 72 65 66 65 64 66 64 61 28 67 63 54 1522 157900

ΣX2 182 83 269 282 259 286 261 195 254 287 284 52 302 141 62 348 291 300 293 280 306 284 267 80 307 277 218 157900
ΣXY 5225 3171 6399 6638 6351 6649 6354 5170 6235 6566 6669 2674 6881 4181 2668 7374 6726 6834 6764 6588 6861 6645 6198 2954 6896 6556 5673

rtabel 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514

rhitung 0.658 0.100 0.778 0.819 0.830 0.733 0.777 0.569 0.667 0.623 0.899 0.231 0.918 0.066 0.123 0.750 0.726 0.752 0.851 0.607 0.706 0.776 0.033 0.364 0.597 0.789 0.677

Ket Valid Drop Valid Valid Valid Valid Valid Valid Valid Valid Valid Drop Valid Drop Drop Valid Valid Valid Valid Valid Valid Valid Drop Drop Valid Valid Valid

LAMPIRAN 2 
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Data Uji Coba Varibel Y 

Keputusan Konsumen 
No. Butir Item Y Y2

Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
1 5 4 5 2 5 4 3 5 4 5 1 5 5 2 5 4 4 2 4 5 5 4 5 93 8649
2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 1 2 2 2 3 2 47 2209
3 2 2 2 1 3 4 2 2 3 3 1 3 2 3 3 3 3 1 3 2 3 2 3 56 3136
4 4 5 3 1 3 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 3 1 3 5 4 4 5 91 8281
5 5 5 5 1 4 5 5 5 5 5 1 5 4 3 5 5 5 3 5 5 5 5 5 101 10201
6 5 4 4 2 3 5 1 3 5 5 5 5 3 5 5 5 4 1 5 3 3 5 5 91 8281
7 5 3 4 1 4 4 2 4 5 5 3 5 5 5 2 5 4 1 5 5 5 5 5 92 8464
8 3 3 3 2 3 3 2 2 3 4 1 5 2 3 3 3 3 1 3 4 3 2 3 64 4096
9 3 3 4 1 4 4 2 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 98 9604

10 2 2 4 1 2 2 1 2 2 2 2 1 3 2 2 3 2 1 2 2 2 3 2 47 2209
11 4 5 5 1 3 5 1 2 4 3 2 5 5 2 2 5 2 4 2 4 2 5 2 75 5625
12 4 5 3 2 5 5 3 4 5 5 3 5 5 4 5 3 5 1 4 5 5 5 5 96 9216
13 1 4 3 3 4 4 5 2 5 2 1 2 2 3 3 2 3 2 3 4 3 2 3 66 4356
14 5 2 4 1 5 4 1 5 5 5 1 3 4 5 5 4 4 5 3 4 5 5 5 90 8100
15 5 5 4 1 3 4 3 5 5 4 2 4 5 5 2 4 4 3 5 2 5 5 5 90 8100

ΣX 55 54 55 21 53 60 37 53 62 60 34 59 56 54 54 58 52 32 54 57 57 60 60 1197 100527

ΣX2 229 216 215 35 201 250 117 215 274 262 106 255 232 218 222 242 194 100 214 239 239 262 264 100527
ΣXY 4685 4507 4534 1673 4412 4946 3053 4550 5197 5089 2861 4934 4728 4529 4560 4847 4370 2715 4555 4788 4833 5055 5106

rtabel 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514 0.514

rhitung 0.800 0.602 0.561 -0.017 0.696 0.706 0.280 0.860 0.837 0.907 0.388 0.666 0.765 0.639 0.675 0.734 0.841 0.405 0.785 0.715 0.849 0.805 0.917

Ket Valid Valid Valid Drop Valid Valid Drop Valid Valid Valid Drop Valid Valid Valid Valid Valid Valid Drop Valid Valid Valid Valid Valid
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Data Hasil Uji Coba Variabel X 
Lingkungan Konsumen 

 
 

No.
Butir

1 50 182 1522 157900 5225 0.658 0.514 Valid
2 31 83 1522 157900 3171 0.100 0.514 Drop
3 61 269 1522 157900 6399 0.778 0.514 Valid
4 64 282 1522 157900 6638 0.819 0.514 Valid
5 61 259 1522 157900 6351 0.830 0.514 Valid
6 64 286 1522 157900 6649 0.733 0.514 Valid
7 61 261 1522 157900 6354 0.777 0.514 Valid
8 49 195 1522 157900 5170 0.569 0.514 Valid
9 60 254 1522 157900 6235 0.667 0.514 Valid

10 63 287 1522 157900 6566 0.623 0.514 Valid
11 64 284 1522 157900 6669 0.899 0.514 Valid
12 26 52 1522 157900 2674 0.231 0.514 Drop
13 66 302 1522 157900 6881 0.918 0.514 Valid
14 41 141 1522 157900 4181 0.066 0.514 Drop
15 26 62 1522 157900 2668 0.123 0.514 Drop
16 72 348 1522 157900 7374 0.750 0.514 Valid
17 65 291 1522 157900 6726 0.726 0.514 Valid
18 66 300 1522 157900 6834 0.752 0.514 Valid
19 65 293 1522 157900 6764 0.851 0.514 Valid
20 64 280 1522 157900 6588 0.607 0.514 Valid
21 66 306 1522 157900 6861 0.706 0.514 Valid
22 64 284 1522 157900 6645 0.776 0.514 Valid
23 61 267 1522 157900 6198 0.033 0.514 Drop
24 28 80 1522 157900 2954 0.364 0.514 Drop
25 67 307 1522 157900 6896 0.597 0.514 Valid
26 63 277 1522 157900 6556 0.789 0.514 Valid
27 54 218 1522 157900 5673 0.677 0.514 Valid

rtabel Kesimp.ΣX ΣX2 ΣY ΣY2 ΣX.Y rhitung
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Data Hasil Uji Coba Variabel Y 
Keputusan Konsumen 

 
No.

Butir
1 55 229 1197 100527 4685 0.800 0.541 Valid
2 54 216 1197 100527 4507 0.602 0.541 Valid
3 55 215 1197 100527 4534 0.561 0.541 Valid
4 21 35 1197 100527 1673 -0.017 0.541 Drop
5 53 201 1197 100527 4412 0.696 0.541 Valid
6 60 250 1197 100527 4946 0.706 0.541 Valid
7 37 117 1197 100527 3053 0.280 0.541 Drop
8 53 215 1197 100527 4550 0.860 0.541 Valid
9 62 274 1197 100527 5197 0.837 0.541 Valid
10 60 262 1197 100527 5089 0.907 0.541 Valid
11 34 106 1197 100527 2861 0.388 0.541 Drop
12 59 255 1197 100527 4934 0.666 0.541 Valid
13 56 232 1197 100527 4728 0.765 0.541 Valid
14 54 218 1197 100527 4529 0.639 0.541 Valid
15 54 222 1197 100527 4560 0.675 0.541 Valid
16 58 242 1197 100527 4847 0.734 0.541 Valid
17 52 194 1197 100527 4370 0.841 0.541 Valid
18 32 100 1197 100527 2715 0.405 0.541 Drop
19 54 214 1197 100527 4555 0.785 0.541 Valid
20 57 239 1197 100527 4788 0.715 0.541 Valid
21 57 239 1197 100527 4833 0.849 0.541 Valid
22 60 262 1197 100527 5055 0.805 0.541 Valid
23 60 264 1197 100527 5106 0.917 0.541 Valid

rtabel Kesimp.ΣX ΣX2 ΣY ΣY2 ΣX.Y rhitung
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Langkah Perhitungan Uji Coba Variabel X 
Lingkungan Konsumen 

 

No. X Y X2 Y2 XY
1 5 117 25 13689 585
2 4 109 16 11881 436
3 5 104 25 10816 520
4 3 115 9 13225 345
5 5 117 25 13689 585
6 2 76 4 5776 152
7 2 83 4 6889 166
8 3 105 9 11025 315
9 3 105 9 11025 315
10 2 72 4 5184 144
11 4 105 16 11025 420
12 3 107 9 11449 321
13 3 121 9 14641 363
14 3 81 9 6561 243
15 3 105 9 11025 315

Jumlah 50 1522 182 157900 5225  
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Diketahui :        
n           : 15       
SX         : 50       
SY         : 1522       
SX2       : 182       
SY2       : 157900       
SXY      : 5225       

        
Rumus Pearson :       

 
 

       

        
        
        

=  
 

15 5225 50 1522   

15 182 50 15 157900 1522  

        
 

= 

 

 78375  76100    
2730 2500  2368500 2316484   

        
 

= 

 

2275      
 

230 
 

52016      

        
=  

2275 
 

     

3458.86      
        

= 0.658       
        

Dari data tersebut diperoleh rhitung = 0,627 sedangkan rtabel untuk n = 
15 dan a = 0,05 adalah 0,514 berarti rhitung> rtabel, berarti data 

tersebut valid 

 
 
 
 
 

 

2
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Langkah Perhitungan Uji Coba Variabel Y 

Keputusan Konsumen 
 

No. X Y X2 Y2 XY
1 5 93 25 8649 465
2 2 47 4 2209 94
3 2 56 4 3136 112
4 4 91 16 8281 364
5 5 101 25 10201 505
6 5 91 25 8281 455
7 5 92 25 8464 460
8 3 64 9 4096 192
9 3 98 9 9604 294

10 2 47 4 2209 94
11 4 75 16 5625 300
12 4 96 16 9216 384
13 1 66 1 4356 66
14 5 90 25 8100 450
15 5 90 25 8100 450

Jumlah 55 1197 229 100527 4685  
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Diketahui :  
n           : 15 
ΣX         
: 55 
ΣY         
: 1197 
ΣX2       : 229 
ΣY2       : 100527 
ΣXY      : 4685 

Rumus Pearson :  
 

 

= 

 

 

15 4685 55 1197 

15 229 55 15 100527 1197 

 

=
 

70275 65835 

3435 3025 1507905 1432809

 

=
 

4440 
 

410 
 

75096 

= 
 

4440 
 

5548.82 

= 0.800 

Dari data tersebut diperoleh rhitung = 0,800 sedangkan rtabel untuk n = 
15 dan α = 0,05 adalah 0,514 berarti rhitung> rtabel, berarti data 
tersebut valid 

 

2 2
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Perhitungan Reliabilitas Variabel X
Lingkungan Konsumen 

No. Butir Pernyataan Y Y2

Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21
1 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 3 98 9604
2 4 4 5 4 4 5 3 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 95 9025
3 5 5 4 4 4 5 1 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 4 4 5 93 8649
4 3 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 2 96 9216
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 104 10816
6 2 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 5 3 3 3 3 4 3 4 3 2 62 3844
7 2 2 3 3 3 3 3 5 3 3 3 4 4 5 3 5 5 3 5 4 2 73 5329
8 3 5 5 5 4 3 4 3 1 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 90 8100
9 3 5 4 5 4 4 5 3 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 94 8836

10 2 3 3 3 3 3 1 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 3 3 2 2 58 3364
11 4 5 5 3 5 5 1 4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 93 8649
12 3 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 96 9216
13 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 100 10000
14 3 2 4 3 5 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 4 2 3 3 3 2 64 4096
15 3 5 4 4 5 3 2 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 93 8649

ΣX 50 61 64 61 64 61 49 60 63 64 66 72 65 66 65 64 66 64 67 63 54 1309 117393

ΣX2 182 269 282 259 286 261 195 254 287 284 302 348 291 300 293 280 306 284 307 277 218 117393

Si
2 1.02 1.40 0.60 0.73 0.86 0.86 2.33 0.93 1.49 0.73 0.77 0.16 0.62 0.64 0.76 0.46 1.04 0.73 0.52 0.83 1.57  

LAMPIRAN 6 
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Perhitungan Reliabilitas Variabel Y
Keputusan Konsumen

No. Butir Pernyataan Y Y2

Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
1 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 2 5 4 4 4 5 5 4 5 85 7225
2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 41 1681
3 2 2 2 3 4 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 2 3 51 2601
4 4 5 3 3 4 5 5 5 4 4 5 5 5 3 3 5 4 4 5 81 6561
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 91 8281
6 5 4 4 3 5 3 5 5 5 3 5 5 5 4 5 3 3 5 5 82 6724
7 5 3 4 4 4 4 5 5 5 5 5 2 5 4 5 5 5 5 5 85 7225
8 3 3 3 3 3 2 3 4 5 2 3 3 3 3 3 4 3 2 3 58 3364
9 3 3 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 85 7225

10 2 2 4 2 2 2 2 2 1 3 2 2 3 2 2 2 2 3 2 42 1764
11 4 5 5 3 5 2 4 3 5 5 2 2 5 2 2 4 2 5 2 67 4489
12 4 5 3 5 5 4 5 5 5 5 4 5 3 5 4 5 5 5 5 87 7569
13 1 4 3 4 4 2 5 2 2 2 3 3 2 3 3 4 3 2 3 55 3025
14 5 2 4 5 4 5 5 5 3 4 5 5 4 4 3 4 5 5 5 82 6724
15 5 5 4 3 4 5 5 4 4 5 5 2 4 4 5 2 5 5 5 81 6561

ΣX 55 54 55 53 60 53 62 60 59 56 54 54 58 52 54 57 57 60 60 1073 81019

ΣX2 229 216 215 201 250 215 274 262 255 232 218 222 242 194 214 239 239 262 264 81019

Si
2 1.82 1.44 0.89 0.92 0.67 1.85 1.18 1.47 1.53 1.53 1.57 1.84 1.18 0.92 1.31 1.49 1.49 1.47 1.60

LAMPIRAN 7 
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Data Hasil  Reliabilitas Variabel X
Lingkungan Konsumen 

No. Varians
1 1.02 1. Menghitung Varians tiap butir dengan rumus
2 1.40 contoh butir ke 1
3 0.60
4 0.73
5 0.86
6 0.86 50
7 2.33 15 1.02
8 0.93
9 1.49 2. Menghitung varians total 

10 0.73
11 0.77
12 0.16
13 0.62 1309
14 0.64 15
15 0.76
16 0.46
17 1.04 3. Menghitung Reliabilitas
18 0.73
19 0.52
20 0.83
21 1.57 21 19.05
Σ 19.05 21 210.7

= 0.955

210.7315

=

182
= 15

117393
=

2 

2 

= 

= 

-   1
1 -

( )

n
n
XX

S

2
2

2
i

Σ
−Σ

=

( )

n
n
YY

S

2
2

2
t

Σ
−Σ

=

⎟
⎟
⎠

⎞
⎜
⎜
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⎛ Σ
−

−
= 2
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2
i
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Data Hasil  Reliabilitas Variabel Y
Keputusan Konsumen

No. Varians
1 1.82 1. Menghitung Varians tiap butir dengan rumus
2 1.44 contoh butir ke 1
3 0.89
4 0.92
5 0.67
6 1.85 55
7 1.18 15 1.82
8 1.47
9 1.53 2. Menghitung varians total 

10 1.53
11 1.57
12 1.84
13 1.18 1073
14 0.92 15
15 1.31
16 1.49
17 1.49 3. Menghitung Reliabilitas
18 1.47
19 1.60
Σ 26.16

19 26.16
19 284.2

= 0.958

284.2515

=

229
= 15

81019
=

2 

2 

= 

= 

-   1
1 -

( )

n
n
XX

S

2
2

2
i

Σ
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=
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2
2

2
t
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INSTRUMEN PENELITIAN 
 

“Hubungan Lingkungan Konsumen terhadap Keputusan Dalam 
Menggunakan Laser Rejuvenation” 

 
 
IV. Data Pribadi 

8. Nomor Responden  : ……………………………………………………… 
9. Nama Responden  : …………………………………………………….... 
10. Jenis Kelamin   :  1. Laki-laki  2. Perempuan 
11. Umur    :  ………tahun 
12. Pendidikan terakhir  : 

� SD 
� SMP 
� SMA 
� Perguruan Tinggi 

13. Pekerjaan    :  .................................................................................... 
14. Penghasilan per Bulan 

� <Rp 2.700.000 
� Rp 2.750.000 – 5.000.000 
� > Rp 5.100.000 

 
V. Petunjuk Pengisian: 

7. Tidak ada jawaban yang benar dan salah. Data-data yang terkumpul semata-mata 
hanya untuk kepentingan penelitian, tidak untuk digunakan sebagai bahan penilaian. 

8. Kerahasiaan dari semua data-data peneliti jamin. 
9. Mohon jawaban untuk setiap butir pertanyaan diisi sesuai dengan pendapat Anda dan 

yang paling mencerminkan diri anda sendiri. 
10. Mohon untuk menjawab semua butir pertanyaan atau pernyataan dalam daftar 

ini dengan memberikan tanda (√), jangan membiarkan kolom jawaban dibiarkan 
kosong tanpa terisi. 

11. Khusus untuk lembar data pribadi, mohon diisi dengan lengkap dan ditulis 
dengan huruf cetak. 

12. Atas kerjasamanya Saya ucapkan terima kasih. 
 
VI. Pernyataan pada bagian 2 berkaitan dengan variabel dan indikator pada 

penelitian, oleh karena itu responden dimohon memilih jawaban yang tersedia 
dengan memberi tanda ceklist ”√” 
Keterangan:   SS   : Sangat Setuju 

         S   : Setuju 
   R   : Ragu-ragu 
   TS  : Tidak Setuju 
   STS : Sangat Tidak Setuju 
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Lingkungan Konsumen 
 
3. Lingkungan Mikro 

 
a. Keluarga 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

S
T
S 

28. Sayamelakukanperawatankulitwajahatasdorongankeluarga      
29. Keluargamemberikankebebasankepadasayauntukmelakukanpera

watankecantikandenganberbagaimetode 
     

30. Anggotakeluargamemberikan saran-saran 
tertentukepadasayadalammemilihjenisperawatankulitwajah yang 
dianggapcocok 

     

 
4. Lingkungan Makro 

 
b. Budaya 
NO Pernyataan SS S R TS STS 
4.  Sayamengikutimetodeperawatankulitwajah yang 

tengahdigemarimasyarakat 
     

5.  Melakukan perawatan wajah merupakan sebuah 
kebiasaan 

     

6.  Berpenampilan cantik merupakan sebuah 
keharusan bagi seorang wanita 

     

 
c. Kelas Sosial 

N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

7.  Saya melakukan perawatan laser rejuvenationkarena 
rekomendasi dari teman 

     

8.  Sayasenantiasamelakukanperawatankulitwajahkarenatuntuta
npekerjaan 

     

9.  Sayamelakukanperawatankulitwajah agar tampilpercayadiri 
di lingkunganpekerjaan 

     

10.  Perawatanwajah yang 
sayalakukandisesuaikandengankeadaankeuangan 

     

 
d. Demografi 
NO Pernyataan SS S R TS STS
11.  Lokasi tempat tinggal saya berada di kawasan 

perkotaan 
     

12.  Saya memilih perawatan kulit wajah di Klinik Skin 
Carekarenalokasinyamudahdijangkaudaritempattinggal

     

13.  Saya memilih perawatan kulit wajah di Klinik Skin 
Care karenalokasinyamudahdijangkaudari tempat 
bekerja 
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e. Situasi 
NO Pernyataan SS S R TS STS 
14.  Saya memilih Klinik Skin Care yang 

memberikan informasi secara detail tentang 
berbagai metode perawatan kulit wajah 

     

15.  Saya memilih Klinik Skin Careyang 
memberikan beberapa alternatif pilihan metode 
perawatan kulit wajah sesuai kemampuan 
konsumen dalam pembayaran 

     

16.  Saya memilih KlinikSkin Careyang 
memilikitenagakecantikan profesional 

     

17.  Saya memilih klinik Skin Care yang memiliki 
kelengkapanperalatan perawatan wajah 

     

18.  Saya memilih perawatan wajah di KlinikSkin 
Care karena pelayanan yang diberikanbaik 

     

 
f. Teknologi  
NO Pernyataan SS S R TS STS 
19.  Saya memilih perawatan wajah laser rejuvantion 

karena lebih praktis  
     

20.  Saya memilih perawatan wajah laser 
rejuvenation  karena memberikan hasil yang 
lebih baik dibanding metode perawatan peeling 
kimia (chemical peeling) 

     

21.  Saya memilih perawatan wajah laser 
rejuvenation  karena memberikan hasil yang 
lebih baik dibanding metode perawatan 
dermabrasi 
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Keputusan Dalam Menggunakan Laser Rejuvenation 
 
f. Pengenalan Kebutuhan 

 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

1.  Tampilcantikadalah suatu kebutuhan      
2.  Saya melakukan perawatan laser rejuvenation untuk 

memenuhi kebutuhan dalam merawat wajah 
     

3.  Saya membutuhkan perawatan laser rejuvenation untuk 
tampill lebih baik dari orang lain 

     

4.  Saya membutuhkan perawatan laser 
rejuvenationuntukmenghilangkanpengaruhburuklingkungan
alam 

     

 
g. Pencarian Informasi 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

S
T
S 

5. Sayamencarireferensidariberbagaisumbersebelummemutuskanun
tukmelakukanperawatankulitwajah 

     

6. Sayamencariinformasikepadatemantentanghasilperawatankulitw
ajah yang telahdilakukannya 

     

7. Sayamencariinformasitentangperawatankulitwajahmenggunakan
metode laser rejuvenationdari media elektronik 

     

 
h. Evaluasi Alternatif 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

8.  Sayamembandingkansemuainformasitentangperawatankulitwaj
ahmenggunakanmetode laser 
rejuvenationtentangbaikburuknyamenggunakanmetodetersebut 

     

9.  Metode laser rejuvenationpadaperawatankulitwajahmerupakan 
yang terbaikhasilnyadibandingkanmetodeperawatan lain yang 
pernahsayalakukan 

     

 
i. Keputusan Pembelian 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

10.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenabiayanyaterjan
gkau 

     

11.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenahasilnyalebihta
han lama 

     

12.  Sayamemilihmetode laser 
rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenamemilikiefeks
amping yang rendahterhadapkesehatankulit 

     

13.  Sayamemilihmetode laser      
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rejuvenationuntukperawatankulitwajahkarenadilakukanoleht
enaga profesional 

 
j. Perilaku Pasca Pembelian 
N
O 

Pernyataan S
S 

S R T
S 

ST
S 

14. Sayameyakinibahwapenggunaanmetode laser 
rejuvenationmerupakan yang terbaik 

     

15. Sayameyakinibahwapenggunaanmetode laser 
rejuvenationdapatmenghambatpenuaandini 

     

16. Saya merasa puas dengan perawatan peremajaan wajah 
menggunakan laser rejuvenation 

     

17. Sayatampillebihpercayadirisetelahmennggunakanperawatankulit
wajahmetode laser rejuvenation 

     

18. Sayamelakukanperawatankulitwajahdenganmetode laser 
rejuvenationsecararutin 

     

19. Sayamerekomendasikankepadatemanuntukmennggunakanperaw
atankulitwajahdenganmetode laser rejuvenation 
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Data Penelitian
Variabel X (Lingkungan Konsumen)

No. Butir Pernyataan Skor
Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 Total

1 3 5 3 4 4 4 3 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 5 82
2 2 5 4 4 5 3 2 3 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 78
3 3 5 5 4 5 4 2 4 5 5 5 5 4 4 5 3 3 4 3 5 5 88
4 3 4 4 4 5 5 4 2 4 4 5 4 3 4 4 4 4 3 3 5 5 83
5 4 5 3 5 3 4 5 4 5 4 4 5 3 4 5 5 4 5 5 5 3 90
6 2 5 4 3 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 83
7 2 4 4 5 5 5 3 3 3 4 5 4 3 5 4 4 4 4 4 5 5 85
8 2 4 5 5 4 5 3 3 5 4 5 5 3 5 3 5 3 4 4 4 5 86
9 4 4 5 4 5 4 2 3 5 5 5 5 3 4 4 5 4 4 5 5 2 87
10 4 5 5 3 4 2 3 1 5 4 4 5 3 5 4 4 4 4 3 4 4 80
11 3 3 2 4 4 4 4 4 3 3 4 2 3 3 3 5 3 4 4 4 5 74
12 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 3 93
13 2 4 4 2 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 3 5 75
14 2 5 4 5 3 5 2 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 5 4 5 81
15 2 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 5 82
16 2 4 4 5 4 5 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 3 4 84
17 3 4 4 5 4 5 3 3 5 5 4 4 3 4 5 4 5 5 4 5 4 88
18 3 4 2 4 4 3 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 3 89
19 3 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 2 4 3 4 76
20 2 4 5 3 4 5 3 4 2 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 89
21 4 4 4 2 4 2 2 2 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 77
22 3 4 4 4 2 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 70
23 2 5 5 3 4 4 4 4 5 5 5 5 2 4 3 5 5 3 4 5 2 84
24 2 5 3 3 5 4 2 2 5 5 5 4 3 5 4 5 5 4 4 5 3 83
25 3 5 4 3 4 4 5 2 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 4 5 4 91
Σ 70 110 99 96 100 101 78 84 106 107 109 105 88 104 103 108 103 97 103 107 100 2078  

LAMPIRAN 11 
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Data Penelitian
Variabel Y (Keputusan Konsumen)

No. Butir Pernyataan Skor
Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19

1 4 3 2 4 3 3 5 4 4 5 4 4 5 3 2 3 4 3 3 68
2 3 4 3 5 2 5 2 5 3 3 5 4 5 3 3 3 5 3 3 69
3 4 5 3 4 4 2 3 4 5 4 4 5 4 3 4 3 3 5 3 72
4 4 5 2 3 5 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 73
5 3 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 4 3 3 74
6 3 5 3 2 4 5 3 3 4 3 4 5 5 3 3 3 5 4 3 70
7 5 5 3 5 4 4 3 5 5 3 5 4 4 5 3 3 5 5 3 79
8 3 5 2 4 3 3 4 2 3 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 68
9 5 5 3 3 5 3 3 5 4 4 4 5 5 3 5 3 4 2 1 72
10 3 4 2 3 5 2 3 5 3 3 4 5 5 3 5 3 4 3 3 68
11 4 5 2 3 5 3 3 5 2 3 3 4 5 4 3 3 3 3 1 64
12 4 3 2 4 5 4 4 5 4 4 3 5 4 4 4 4 2 4 2 71
13 2 5 2 3 5 2 4 5 2 4 4 3 5 1 5 3 5 5 3 68
14 3 4 3 2 3 3 3 5 4 3 4 4 5 3 3 3 4 3 3 65
15 3 3 3 3 5 3 3 5 4 3 4 4 5 3 5 3 5 2 5 71
16 4 5 1 4 5 5 5 5 5 5 2 5 4 2 3 3 5 3 3 74
17 3 5 3 3 4 3 3 3 4 3 5 5 5 5 2 3 3 5 3 70
18 5 5 2 3 5 3 5 4 4 4 5 4 5 3 5 3 5 2 4 76
19 3 4 1 2 4 3 3 5 3 4 5 3 4 4 3 3 2 3 3 62
20 4 5 3 3 5 5 4 5 3 4 2 4 4 4 3 3 3 4 5 73
21 3 5 1 2 5 3 5 5 3 2 2 4 5 4 5 3 5 2 3 67
22 4 5 2 3 5 3 2 4 2 3 4 4 5 3 2 3 4 5 3 66
23 4 4 3 3 4 5 4 4 3 4 5 4 4 3 4 4 2 3 5 72
24 3 5 2 5 4 2 2 5 4 4 4 3 5 4 3 3 4 5 2 69
25 5 5 2 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 3 4 4 4 79
Σ 91 114 58 84 108 85 88 110 90 90 97 106 116 86 93 78 98 89 79 1760
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Proses Perhitungan Menggambar Grafik Histogram 
Variabel X (Lingkungan Konsumen)

1. Menentukan Rentang 
Rentang = Data terbesar - data terkecil 

= 93 - 70
= 23

2. Banyaknya Interval Kelas 
K  = 1 + (3,3) Log n

= 1 + (3,3) log 25
= 1 + (3,3) 2,004
= 1 + 4,61
= 5,61 (ditetapkan menjadi 6 )

3. Panjang Kelas Interval 

23
6

Batas 
Bawah

Frek. Relatif
0

70 - 73 69.5 73.5 1 4%
74 - 77 73.5 77.5 4 16%
78 - 81 77.5 81.5 3 12%
82 - 85 81.5 85.5 8 32%
86 - 89 85.5 89.5 6 24%
90 - 93 89.5 93.5 3 12%

0
Jumlah 25 100%

P =
Rentang 
Kelas 

= = (ditetapkan menjadi

Kelas Interval

3.833 4

Frek. AbsolutBatas 
Atas

) 
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Proses Perhitungan Menggambar Grafik Histogram 

Variabel Y (Keputusan Konsumen)

1. Menentukan Rentang 
Rentang = Data terbesar - data terkecil 

= 79 - 62
= 17

2. Banyaknya Interval Kelas 
K  = 1 + (3,3) Log n

= 1 + (3,3) log 25
= 1 + (3,3) 2,004
= 1 + 4,61
= 5,61 (ditetapkan menjadi 6 )

3. Panjang Kelas Interval 

17
6

Batas 
Bawah

0
62 - 64 61.5 64.5 2 8%
65 - 67 64.5 67.5 3 12%
68 - 70 67.5 70.5 8 32%
71 - 73 70.5 73.5 7 28%
74 - 76 73.5 76.5 3 12%
77 - 79 76.5 79.5 2 8%

0
Jumlah 25 100%

=
Rentang 
Kelas 

P 

Frek. Relatif

3= 2.83

Batas 
Atas

Kelas Interval Frek. Absolut

(ditetapkan menjadi= ) 
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Hasil Data Mentah Variabel X (Konsumen)
dan Varibel Y (Keputusan Konsumen)

NO. VARIABEL X VARIABEL Y
1 82 68
2 78 69
3 88 72
4 83 73
5 90 74
6 83 70
7 85 79
8 86 68
9 87 72
10 80 68
11 74 64
12 93 71
13 75 68
14 81 65
15 82 71
16 84 74
17 88 70
18 89 76
19 76 62
20 89 73
21 77 67
22 70 66
23 84 72
24 83 69
25 91 79  
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Tabel Perhitungan Rata-rata, 
Varians dan Simpangan Baku, Variabel X dan Y

No. X Y X - X Y - Y (X - X)2 (Y - Y)2

1 82 68 -1.12 -2.40 1.25 5.76
2 78 69 -5.12 -1.40 26.21 1.96
3 88 72 4.88 1.60 23.81 2.56
4 83 73 -0.12 2.60 0.01 6.76
5 90 74 6.88 3.60 47.33 12.96
6 83 70 -0.12 -0.40 0.01 0.16
7 85 79 1.88 8.60 3.53 73.96
8 86 68 2.88 -2.40 8.29 5.76
9 87 72 3.88 1.60 15.05 2.56
10 80 68 -3.12 -2.40 9.73 5.76
11 74 64 -9.12 -6.40 83.17 40.96
12 93 71 9.88 0.60 97.61 0.36
13 75 68 -8.12 -2.40 65.93 5.76
14 81 65 -2.12 -5.40 4.49 29.16
15 82 71 -1.12 0.60 1.25 0.36
16 84 74 0.88 3.60 0.77 12.96
17 88 70 4.88 -0.40 23.81 0.16
18 89 76 5.88 5.60 34.57 31.36
19 76 62 -7.12 -8.40 50.69 70.56
20 89 73 5.88 2.60 34.57 6.76
21 77 67 -6.12 -3.40 37.45 11.56
22 70 66 -13.12 -4.40 172.13 19.36
23 84 72 0.88 1.60 0.77 2.56
24 83 69 -0.12 -1.40 0.01 1.96
25 91 79 7.88 8.60 62.09 73.96

Jumlah 2078 1760 804.64 426.000  
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Perhitungan Rata-rata, Varians dan Simpangan Baku

Variabel X Variabel Y 
Rata-rata : 

X  = ΣX Y  = ΣY
n n

= 2078 = 1760
25 25

= 83.12 = 70.40

Varians : 
S2 = Σ(X-X)2 S2 = Σ(Y-Y)2

n - 1 n - 1
= 804.64 = 426.00

24 24
= 33.527 = 17.750

Simpangan Baku :

SD = S2 SD = S2

= 33.527 = 17.750

= 5.790 = 4.213

Median :

Me = 83 Me = 70

Modus :

Mo = 83 Mo = 68   
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Proses Perhitungan Rata-Rata Skor Total Indikator Variabel Keputusan 

Konsumen 

 

1. Jumlah skor indikator adalah jumlah totalnilai dari jawaban responden. 

2. Jumlah butir pertanyaan adalah jumlah banyaknya pertanyaan perindikator. 

3. Rata-rata skor indikator: 

Jumlah skor indikator 
Jumlah butir pernyataan 
 
Contoh indikator 1 
 
180  = 90 
  2 
 

4. Persentase : 
 
Rata-rata skor indikator         x    100% 
Total rata-rata skor indikator 
 
Contoh indikator 1 
 
   90__  x 100%  =  7,62% 
1180,3 
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Proses Perhitungan Rata-Rata Skor Total Indikator Variabel Faktor 

Lingkungan Konsumen 

 

5. Jumlah skor indikator adalah jumlah totalnilai dari jawaban responden. 

6. Jumlah butir pertanyaan adalah jumlah banyaknya pertanyaan perindikator. 

7. Rata-rata skor indikator: 

Jumlah skor indikator 
Jumlah butir pernyataan 
 
Contoh indikator 1 
 
149  = 74,5 
  2 
 

8. Persentase : 
 
Rata-rata skor indikator         x    100% 
Total rata-rata skor indikator 
 
Contoh indikator 1 
 
   74,5_ x 100%  =  13,39% 
556,58 
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Data Berpasangan Variabel X dan Variabel Y

No. Resp X Y X2 Y2 XY
1 82 68 6724 4624 5576
2 78 69 6084 4761 5382
3 88 72 7744 5184 6336
4 83 73 6889 5329 6059
5 90 74 8100 5476 6660
6 83 70 6889 4900 5810
7 85 79 7225 6241 6715
8 86 68 7396 4624 5848
9 87 72 7569 5184 6264

10 80 68 6400 4624 5440
11 74 64 5476 4096 4736
12 93 71 8649 5041 6603
13 75 68 5625 4624 5100
14 81 65 6561 4225 5265
15 82 71 6724 5041 5822
16 84 74 7056 5476 6216
17 88 70 7744 4900 6160
18 89 76 7921 5776 6764
19 76 62 5776 3844 4712
20 89 73 7921 5329 6497
21 77 67 5929 4489 5159
22 70 66 4900 4356 4620
23 84 72 7056 5184 6048
24 83 69 6889 4761 5727
25 91 79 8281 6241 7189

Jumlah 2078 1760 173528 124330 146708  
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Perhitungan Uji Linieritas dengan Persamaan Regresi Linier
Diketahui 
n = 25
ΣX = 2078
ΣX2 = 173528
ΣY = 1760
ΣY2 = 124330
ΣXY = 146708

Dimasukkan ke dalam rumus :

1760 173528 2078 146708
25 173528 2078

= 27.3442

25 146708 2078 1760
25 173528 2078

= 0.518

Jadi persamaanya adalah :

Ŷ = 27.34 0.518

=

=

=

305409280 304859224
4338200 4318084

3657280
4338200 4318084

550056
20116

20116

=

=

=

3667700

10420

2 

+ 

2 

X

( )( ) ( ) ( )
( )22

2

XXn
XYXXYa

Σ−Σ
ΣΣ−ΣΣ

=

( ) ( )
( )22 XXn

YXXYnb
Σ−Σ

ΣΣ−Σ
=
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Tabel Untuk Menghitung Ŷ = a + bX

n X Ŷ = 27,34 + 0,518X Ŷ

1 82 27.34 + 0.518 . 82 69.820
2 78 27.34 + 0.518 . 78 67.748
3 88 27.34 + 0.518 . 88 72.928
4 83 27.34 + 0.518 . 83 70.338
5 90 27.34 + 0.518 . 90 73.964
6 83 27.34 + 0.518 . 83 70.338
7 85 27.34 + 0.518 . 85 71.374
8 86 27.34 + 0.518 . 86 71.892
9 87 27.34 + 0.518 . 87 72.410

10 80 27.34 + 0.518 . 80 68.784
11 74 27.34 + 0.518 . 74 65.676
12 93 27.34 + 0.518 . 93 75.518
13 75 27.34 + 0.518 . 75 66.194
14 81 27.34 + 0.518 . 81 69.302
15 82 27.34 + 0.518 . 82 69.820
16 84 27.34 + 0.518 . 84 70.856
17 88 27.34 + 0.518 . 88 72.928
18 89 27.34 + 0.518 . 89 73.446
19 76 27.34 + 0.518 . 76 66.712
20 89 27.34 + 0.518 . 89 73.446
21 77 27.34 + 0.518 . 77 67.230
22 70 27.34 + 0.518 . 70 63.604
23 84 27.34 + 0.518 . 84 70.856
24 83 27.34 + 0.518 . 83 70.338
25 91 27.34 + 0.518 . 91 74.482  
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GRAFIK PERSAMAAN REGRESI 
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Tabel Perhitungan Rata-rata, Varians dan Simpangan Baku

Regresi Ŷ = 27,34 + 0,518X

No. X Y Ŷ (Y - Ŷ) (Y - Ŷ) - (Y - Ŷ) [(Y - Ŷ) - (Y - Ŷ)]
1 70 66 63.60 2.3961 2.3961 5.7413
2 74 64 65.68 -1.6759 -1.6759 2.8086
3 75 68 66.19 1.8061 1.8061 3.2621
4 76 62 66.71 -4.7119 -4.7119 22.2017
5 77 67 67.23 -0.2299 -0.2299 0.0528
6 78 69 67.75 1.2521 1.2521 1.5678
7 80 68 68.78 -0.7839 -0.7839 0.6144
8 81 65 69.30 -4.3018 -4.3018 18.5059
9 82 68 69.82 -1.8198 -1.8198 3.3118

10 82 71 69.82 1.1802 1.1802 1.3928
11 83 73 70.34 2.6622 2.6622 7.0871
12 83 70 70.34 -0.3378 -0.3378 0.1141
13 83 69 70.34 -1.3378 -1.3378 1.7898
14 84 74 70.86 3.1442 3.1442 9.8858
15 84 72 70.86 1.1442 1.1442 1.3091
16 85 79 71.37 7.6262 7.6262 58.1584
17 86 68 71.89 -3.8918 -3.8918 15.1463
18 87 72 72.41 -0.4098 -0.4098 0.1680
19 88 72 72.93 -0.9278 -0.9278 0.8608
20 88 70 72.93 -2.9278 -2.9278 8.5721
21 89 76 73.45 2.5542 2.5542 6.5239
22 89 73 73.45 -0.4458 -0.4458 0.1988
23 90 74 73.96 0.0362 0.0362 0.0013
24 91 79 74.48 4.5182 4.5182 20.4141
25 93 71 75.52 -4.5178 -4.5178 20.4105

Jumlah 210.10

2 
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Perhitungan Rata-rata, Varians dan Simpangan Baku

Regresi Ŷ = 27,34 + 0,518X

1. Rata-rata = Y - Y = Σ(Y-Y)
n

= 0.00
25

= 0.0000

2. Varians = S2 = Σ{(Y - Y) - (Y - Y)}2

n - 1

=
24

= 8.754

3. Simpangan Baku = S = S2

= 8.754

= 2.9587

210.099

^

^ ^

 ̂
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Perhitungan Normalitas Galat Taksiran Y Atas X

Regresi Ŷ = 27,34 + 0,518X

No. (Y - Ŷ) (Y - Ŷ) - (Y - Ŷ) Zi Zt F(zi) S(zi) [F(zi) - S(zi)]
(Xi) (Xi - Xi)

1 -4.7119 -4.7119 -1.5925 0.4441 0.0559 0.0400 0.016
2 -4.5178 -4.5178 -1.5269 0.4357 0.0643 0.0800 0.016
3 -4.3018 -4.3018 -1.4539 0.4265 0.0735 0.1200 0.047
4 -3.8918 -3.8918 -1.3154 0.4049 0.0951 0.1600 0.065
5 -2.9278 -2.9278 -0.9895 0.3365 0.1635 0.2000 0.037
6 -1.8198 -1.8198 -0.6151 0.2291 0.2709 0.2400 0.031
7 -1.6759 -1.6759 -0.5664 0.2123 0.2877 0.2800 0.008
8 -1.3378 -1.3378 -0.4522 0.1736 0.3264 0.3200 0.006
9 -0.9278 -0.9278 -0.3136 0.1217 0.3783 0.3600 0.018

10 -0.7839 -0.7839 -0.2649 0.1026 0.3974 0.4000 0.003
11 -0.4458 -0.4458 -0.1507 0.0596 0.4404 0.4400 0.000
12 -0.4098 -0.4098 -0.1385 0.0517 0.4483 0.4800 0.032
13 -0.3378 -0.3378 -0.1142 0.0438 0.4562 0.5200 0.064
14 -0.2299 -0.2299 -0.0777 0.0279 0.4721 0.5600 0.088
15 0.0362 0.0362 0.0122 0.0040 0.5040 0.6000 0.096
16 1.1442 1.1442 0.3867 0.1480 0.6480 0.6400 0.008
17 1.1802 1.1802 0.3989 0.1517 0.6517 0.6800 0.028
18 1.2521 1.2521 0.4232 0.1628 0.6628 0.7200 0.057
19 1.8061 1.8061 0.6104 0.2291 0.7291 0.7600 0.031
20 2.3961 2.3961 0.8098 0.2881 0.7881 0.8000 0.012
21 2.5542 2.5542 0.8633 0.3051 0.8051 0.8400 0.035
22 2.6622 2.6622 0.8998 0.3133 0.8133 0.8800 0.067
23 3.1442 3.1442 1.0627 0.3554 0.8554 0.9200 0.065
24 4.5182 4.5182 1.5271 0.4357 0.9357 0.9600 0.024
25 7.6262 7.6262 2.5775 0.4949 0.9949 1.0000 0.005

Dari perhitungan, didapat  nilai L hitung  terbesar = 0.096
dengan taraf signifikan 0,05 adalah 0,173. Lhitung < Ltabel. Dengan demikian 
dapat disimpulkan data berdistribusi Normal. 

, Ltabel untuk n = 25 
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Langkah Perhitungan Uji Normalitas  Galat Taksiran

Regresi Ŷ = 27,34 + 0,518X

1. Kolom Ŷ

Ŷ        = 27.34 0.518
            = 27.34 0.518 70 63.60

2. Kolom Y - Ŷ

Y - Ŷ = 66 63.60 2.40

3. Kolom (Y - Ŷ) - (Y - Ŷ) 

(Y - Ŷ) - (Y - Ŷ)    = 2.40 0.0000 2.40

4. Kolom [(Y - Ŷ) - (Y - Ŷ)]2 

           = 2.40 5.74

5. Kolom Y - Ŷ atau (Xi) yang sudah diurutkan dari data terkecil

6. Kolom (Y - Ŷ) - (Y - Ŷ)  atau (Xi-Xi) yang sudah diurutkan dari data terkecil

7. Kolom Zi
           (Xi-Xi) -4.71
               S 2.96

8. Kolom Zt
Dari kolom Zi kemudian dikonsultasikan tabel distribusi Z contoh :– 1,59; 
pada sumbu  menurun cari angka 2,5;  lalu pada sumbu mendatar 
angka 9 Diperoleh nilai Zt = 0.4441

9. Kolom F(zi)
F(zi) = 0,5 + Zt, jika Zi (+) & = 0,5 - Zt, Jika Zi (-)
Zi = -1,59, maka 0,5-Zt = 0,5 - 0,4444 0.0559

10. Kolom S(zi)
Nomor Responden 1
Jumlah Responden 25

11. Kolom [F(zi) - S(Zi)]
Nilai mutlak antara F(zi) - S(zi)

= 0.056 0.040 0.016

-1.593

0.040

X 
= 

= 

= 

2 

= Zi  = = 

= = 

[ ] = 

= 

+ 
+ 
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Perhitungan Uji Keberartian Regresi

1. Mencari Jumlah Kuadrat Total JK (T)

JK (T)  = ΣY2

= 124330

2. Mencari jumlah kuadrat regresi a JK (a) 

JK (a)  =   (ΣY)2

                    n
= 1760

25
=

3. Mencari jumlah kuadrat regresi b JK (b/a) 

JK (b)  =

2078 1760

= 215.901

4. Mencari jumlah kuadrat residu JK (S)

JK (S) = JK (T) - JK (a) - JK (b/a)
= 124330 215.90
=

5. Mencari Derajat Kebebasan
dk(T) = n 25
dk(a) = 1

dk(b/a) = 1
dk(res) = n - 2 23

6. Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat
JK(b/a) 215.90
dk(b/a) 1
JK(res) 210.10
dk(res) 23

7. Kriteria Pengujian 

215.90

9.13

RJK(b/a)

RJK(res)

210.099

123904.00

123904.00

= 0.518 146708
25

= 

2 

= = = 

= = 

= 

= 

                    (ΣX)  (ΣY) 
b     ΣXY -  
                          N 
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Perhitungan Uji Kelinieran Regresi

1. Mencari Jumlah Kuadrat Kekeliruan JK (G) 
ΣYk

2

nk

= 21.667

2. Mencari Jumlah Kuadrat Tuna cocok JK (TC) 

JK (TC) = JK (S) - JK(G)
= 210.099 21.667
= 188.433

3. Mencari Derajat Kebebasan
k         = 19
dk(TC) = k - 2 17
dk(G)   = n - k 6

4. Mencari rata-rata jumlah kuadrat
188.43

17
21.67

6

5. Kriteria Pengujian 
Tolak Ho jika Fhitung > Ftabel, maka regresi tidak linier
Terima Ho jika Fhitung < Ftabel, maka regresi linier

6. Pengujian 
RJK(TC) 11.08
RJK(G) 3.61

7. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil perhitungan 3.07 , dan Ftabel(0,05;17/6) =3.91
sehingga Fhitung < Ftabel maka dapat disimpulkan bahwa model persamaan 
regresi adalah linier

3.07Fhitung  =

11.08

RJK(G) 3.61

JK (G) = ΣYk
2

RJK(TC)

= 

= 

= =

= = 

= = 

Fhitung = 
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Perhitungan JK (G)

(ΣYk)2 (ΣYk)2

n n
1 1 1 70 66 4356 4620
2 2 1 74 64 4096 4736
3 3 1 75 68 4624 5100
4 4 1 76 62 3844 4712
5 5 1 77 67 4489 5159
6 6 1 78 69 4761 5382
7 7 1 80 68 4624 5440
8 8 1 81 65 4225 5265
9 9 2 82 68 4624 5576 9665 9660.50 4.50
10 82 71 5041 5822
11 10 3 83 73 5329 6059 14990 14981.33 8.67
12 83 70 4900 5810
13 83 69 4761 5727
14 11 2 84 74 5476 6216 10660 10658.00 2.00
15 84 72 5184 6048
16 12 1 85 79 6241 6715
17 13 1 86 68 4624 5848
18 14 1 87 72 5184 6264
19 15 2 88 72 5184 6336 10084 10082.00 2.00
20 88 70 4900 6160
21 16 2 89 76 5776 6764 11105 11100.50 4.50
22 89 73 5329 6497
23 17 1 90 74 5476 6660
24 18 1 91 79 6241 7189
25 19 1 93 71 5041 6603
Σ 19 25 2078 1760 124330 146708 21.67

ΣYk2ΣYk2No. X Y Y2 XYK ni
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Tabel Anava untuk Uji Keberartian dan Uji Kelinieran Regersi

Sumber dk Jumlah Rata-rata Jumlah Fhitung Ftabel

Varians Kuadrat (JK) Kuadrat (RJK)
Total n ΣY2 -
Regresi (a) 1 (ΣY)2

n Fo > Ft
Regresi (b/a) 1 JK(b) S2reg Maka 

1 S2res regresi 
Residu n - 2 Jk (S) JK(S) Berarti

n-2

Tuna Cocok k - 2 JK (TC) JK (TC) Fo < Ft
k-2 S2TC Maka 

Galat Kekeliruan n - k JK (G) JK (G) S2G Regresi
n - k Linier

Sumber dk Jumlah Rata-rata Jumlah Fhitung Ftabel

Varians Kuadrat (JK) Kuadrat (RJK)

Total 25 124330.00

Regresi (a) 1 123904.00

Regresi (b/a) 1 215.90 215.90

Sisa 23 210.10 9.13

Tuna Cocok 17 188.43 11.08

Galat Kekeliruan 6 21.67 3.61

23.64 4.03

3.07 3.91

( ) ( )
⎭
⎬
⎫

⎩
⎨
⎧ ΣΣ

−Σ
N

YXXYb
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Perhitungan Koefisien Korelasi
Product Moment

Diketahui 

n =

ΣX =

ΣX2 =

ΣY =

ΣY2 =

ΣXY =

Dimasukkan ke dalam rumus :

25

25 25

=

Kesimpulan :
Pada perhitungan product moment di atas diperoleh rhitung(ρxy) = 0.712 karena ρ > 0, 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang positif

antara variabel X terhadap variabel Y.

1760

3667700 3657280

20116 10650

0.712

2078 1760

173528 2078 124330

10420

=

=

2078

25

173528

1760

124330

146708

=
146708

14636.782

. . 

. . . 

.

2 2 

( ) ( )
( ){ } ( ){ }2222XY

YY.nXXn

YXXYnr
Σ−ΣΣ−Σ

ΣΣ−Σ
=
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Perhitungan Uji Signifikansi

Menghitung Uji Signifikansi Koefisien Korelasi menggunakan Uji-t, yaitu dengan rumus :

   r   n - 2

   1  - r2

0.712 23
1 0.507

0.712 4.8

= 

Kesimpulan : 
ttabel pada taraf signifikansi 0,05 dengan dk (n-2) = (25 - 2) = 23 sebesar 1,713

Kriteria pengujian : 
Ho : ditolak jika thitung > ttabel.

Ho : diterima jika thitung < ttabel.

Dari hasil pengujian : 
thitung 4.86 > ttabel (1,713), maka terdapat hubungan yang signifikan antara 
variabel X dengan variabel Y

th = 

= 

= 

4.862

3.414
0.702

0.493

= 
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Perhitungan Uji Koefisien Determinasi

Untuk mencari seberapa besar variasi variabel Y yang ditentukan oleh variabel X, maka 
digunakan Uji Koefisien Determinasi dengan rumus : 

KD = rXY
2 x 100%

= 0.712 x 100%

= 0.5068 x 100%

= 50.68%

Dari hasil tersebut diinterpretasikan bahwa variasi Keputusan 
ditentukan oleh Lingkungan Konsumen sebesar 50,68%.

2 
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DAFTAR NAMA RESPONDEN UJI FINAL 

No. Nama Pekerjaan 

1. Meylinda Kartini Pegawai Swasta 

2. Ayu Fitrianingsih Pegawai Swasta 

3. Sonia Dewi Ibu Rumah Tangga 

4. Nana Nurdiati Guru 

5. Anisa Salam P Pegawai Swasta 

6. Bianca Kesya Wiraswasta 

7. Zulfati Imani Mahasiswa 

8. Haeni Gahara Ibu Rumah Tangga 

9. Rika Ayu Lestari SPG 

10. Angella Mahasiswa 

11. Itta Latifah S Ibu Rumah Tangga 

12. Riyani Susilowati Pegawai Swasta 

13. Ria Farida Pegawai Swasta 

14. Yanti Setyawati Pegawai Swasta 

15. Dewi Darmalita Dancer 

16. Mega Puspita Sari Dancer 

17. Novi Nurliani Guru 

18. Reviana Sari Bartender 

19. Viona A Pegawai Swasta 

20. Salitsa Nur Mahasiswa 

21. Tika Indah Ibu Rumah Tangga 

22. Anggi Hary PNS 

23. Regina Febra Mahasiswa 

24. Ajeng Kartika Ibu Rumah Tangga 

25. Nina Aryani Wiraswasta 
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TABEL Z MINUS 
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TABEL Z POSITIF 
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TABEL NILAI KRISIS UNTUK UJI LILIEFORS 
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TABEL DISTRIBUSI F 
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TABEL DISTRIBUSI T 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 36 



138 
 

 

 

DOKUMENTASI PENELITIAN 

 

 

Dokumentasi Ruangan  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dokumentasi Pengisian Angket 

LAMPIRAN 37 



139 
 



140 
 

 



141 
 



142 
 

 

 

 

 

 



143 
 

 



144 
 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

Zsavira Winiputri yang lahir pada 16 April 1996 di 

Kota Bogor, Jawa Barat dari pasangan Ir. Indrastono 

Soehardjito dan Ade Kartika Dewi, Amd. Penulis merupakan 

anak perempuan kedua dari tiga bersaudara. Jenjang 

pendidikan formal yang telah dilalui penulis, antara lain  SD 

Negeri Polisi I Bogor dengan tahun kelulusan 2007, SMP 

Insan Kamil Bogor tahun 2007-2009, SMK Negeri 3 Bogor tahun 2009-2012, 

penulis diterima sebagai mahasiswa program studi Pendidikan Tata Rias di 

Universitas Negeri Jakarta memlalui jalur tes SNMPTN pada tahun 2012. 

Semasa kuliah, penulis telah mengikuti kegiatan Kuliah Kerja Nyata 

(KKN) di provinsi Banten tepatnya di Desa Ranca Sanggal kelurahan Cinangka 

pada tahun 2015. Penulis melakukan Praktek Kerja Lapangan (PKL) di PT. 

Rembaka Latulip sebagai salah satu Makeup Artist di tim Art selama kurang lebih 

satu bulan pada tahun 2015. Penulis melakukan Praktek Keterampilan Mengajar 

(PKM) di SMKN 3 Bogor selama tiga bulan pada tahun 2015. Sebagai sarana 

komunikasi penulis dapat dihubungi melalui email zsavirawp@gmail.com. 

 

 


