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ABSTRAK 

 

HIDAYATUL OKTAVIRA. Analisis Penerimaan dan Perilaku Konsumen dalam 

Pembelian Produk COSRX. Pada E-Commerce Sociolla dengan Menggunakan 

Metode Technology Acceptance Model (Studi kasus pengguna aplikasi/E-commerce 

Sociolla di wilayah DKI Jakarta 2021).  

 

Pada saat ini banyak masyarakat yang menggunakan internet untuk kegiatan 

mengakses  social media, belanja online dan melakukan promosi penjualan melalui e-

commerce, seiring berjalannya waktu muncul beberapa e-commerce yang menjual 

berbagai kebutuhan khusus salah satunya adalah e-commerce yang menjual khusus 

produk  kecantikan yang diluncurkan pada tahun 2015 yaitu Sociolla, banyaknya 

masyarakat yang menyukai produk kecantikan membuat e-commerce sociolla 

semakin banyak menyalurkan produk yang berasal dari luar negeri salah satunya 

brand COSRX.  Penelitian dilakukan guna mengetahui pengaruh penerimaan terhadap 

perilaku konsumen dalam membeli produk COSRX pada e-commerce/aplikasi 

sociolla. Pengambilan sampel menggunakan teknik snowball sampling dengan 

jumlah sampel sebanyak 100 responden yang berdomisili di wilayah DKI Jakarta 

meliputi Jakarta Pusat, Jakarta Selatan, Jakarta Utara, Jakarta Barat dan Jakarta 

Timur.  Metode pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner. Data penelitian 

ini dianalisis menggunakan PLS (Partial Least Square) dengan perangkat lunak 

SmartPLS.  Hasil Penelitian ini menunjukkan bahwa Perceived Usefullness 

berpengaruh terhadap Perilaku konsumen dengan nilai koefisien sebesar 0,419 

dengan p value 0,000.   Behavioral Intention berpengaruh terhadap perilaku 

konsumen dengan dengan nilai koefisien 0,997 dengan nilai p value sebesar 0,000 

kemudian Actual Use berpengaruh terhadap Perilaku konsumen dengan nilai 

koefisien sebesar 0,400 dengan p value sebesar 0,002.  Sedangkan Perceived Ease   

Of Use dan Attitude Toward Using tidak berpengaruh terhadap Perilaku Konsumen 

hal ini dibuktikan dengan nilai p value yang >1 yakni nilai keduanya sebesar 0,162 

dan 0,135.  

 

Kata Kunci: Sociolla, Produk Kecantikan, TAM  
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ABSTRACT  

HIDAYATUL OKTAVIRA.  Analysis and behavior of consumers in the purchase of 

products in e-commerce cosrx sociolla acceptance by using the method technology 

model (study cases of application /sociolla e-commerce in jakarta 2021).  

 

At the time many people use the internet to access social media activities, shopping 

online and promotion activities a sale by e-commerce, through the passing of time 

some e-commerce selling various special needs one of these is the e-commerce 

special who sells beauty products launched in 2015 the name is sociolla, the large 

number of the community who is fond of beauty products make e-commerce sociolla 

the more channel products derived from foreign brand cosrx one of them.  Research 

to investigate the influence of consumer behavior in purchasing cosrx sociolla. E-

commerce/aplikasi on productsThe sample used technique snowball sampling of 

samples from 100 respondents lives in DKI Jakarta in central jakarta, south Jakarta, 

north jakarta, east jakarta and west jakarta. Data collection method used is 

questionnaires this study analyzed data use of pls (partial least square) with the 

software smartpls.  This research result indicates that perceived usefullness influence 

the coefficients of consumer behavior is 0,419 with p value 0,000. Behavioral 

intention influence the behavior of the consumers is 0,997 with p value 0,000. then 

actual use of its effect on behavior customers with value the coefficient 0,400 with p 

value 0,002.  While perceived ease of use and attitude toward using do not have effect 

on consumer behavior it is proven with p value score >1 the value of both is 0,162 

dan 0,135. 

 

Keyword: Sociolla, Beauty Product, TAM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

      Pesatnya perkembangan teknologi digital telah merambah di berbagai 

kawasan di dunia, majunya teknologi informasi seakan-akan tidak ada batas antar 

negara, dan antar negara terjadi saling ketergantungan serta keterpengaruhan. 

Maka persaingan yang ketat dalam memperoleh pangsa pasar (market share) telah 

melampaui batas negara yang menjadikan upaya pengelolaan secara maksimal 

dan pemanfaatan teknologi menjadi hal yang diwajibkan. Setiap perusahaan 

memiliki tujuan untuk mewujudkan pertumbuhan dan kelangsungan hidupya 

untuk jangka panjang, hal ini ditandai dengan persaingan yang semakin tajam dan 

kompleks serta tingkat akselerasi yang tinggi, perusahaan dituntut untuk memiliki 

kemampuan mengembangkan pilihan strategi sehingga mampu beradaptasi 

dengan lingkungan dinamis. Melihat kenyataan itu pasar harus dapat dikelola 

dengan upaya yang sistematis untuk mendapatkan keuntungan dari kinerja pasar 

yang selalu berkembang (Narver & Slater.2012:21) dalam perilaku konsumen di 

era digital.  

      Teknologi pada ekonomi digital akhirnya secara nyata mengubah perilaku 

konsumen, kebutuhan konsumen yang semakin kompleks membuat konsumen 

semakin aktif dan cerdas dalam memilih produk dan layanan digital sesuai dengan 

keinginannya, dalam melakukan kegiatan sehari-hari, masyarakat telah 

menggunakan teknologi informasi, salah satu teksnologi informasi yang 

berkembang pesat adalah internet.  Pengguna Internet di Indonesia tiap tahun 

mengalami peningkatan yang signifikan, peningkatan pengguna internet di 
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Indonesia mengakibatkan pengguna internet mengetahui bahwa internet juga 

memiliki fungsi sebagai tempat jual beli barang dan jasa.  

      Generasi konsumen telah didefinisikan sebagai perubahan budaya dalam 

pengembangan manusia keberadaan dan terus berubah seiring berlalunya tahun. 

Generasi konsumen mengacu pada orang-orang yang memiliki kelompok usia 

yang berbeda seperti (tua, muda, laki-laki, perempuan), terutama meliputi 

generasi X, Y, Z dan Baby Boomers (Shahzad et al., 2015).  Konsumen indonesia 

saat ini memang didominasi oleh konsumen usia muda dan sudah sangat terbuka 

dengan teknologi yang disebut internet, generasi muda yang dimaksud adalah 

yakni masyarakat yang masuk dalam generasi X dan Y. 

Penggunaan internet yang terus meningkat dari tahun ke tahun karena bisa 

memberikan kemudahan bagi manusia dalam berbagai aktivitas, seperti 

komunikasi menjadi lebih cepat, menambah wawasan dan pengetahuan, 

kemudahan dalam berbelanja, kemudahan dalam pemasaran bisnis, sebagai sarana 

hiburan, dan kemudahan dalam mencari informasi.  Berikut adalah negara dengan 

pengguna internet tertinggi  

Tabel 1.1  

Negara dengan Jumlah Pengguna Internet Tertinggi Pada Desember 2020 

No  Country  Internet Users  

31 December 

2020 

Internet Users  

31 December 

2000 

Internet  

Growth 

1 China  989,080,566 22,500,000 36,5 % 

2 India 749,342,381 5,000,000 27,7 % 

3 Indonesia 196,400,000 2,000,000 7,3 % 

4 Nigeria  154,301,195 200,000 101,48 % 

5 Australia 21,711,706 6,600,000 74,1 % 

  Sumber: Internet World Stats (data diolah, 2021) 

       Data statistik yang terdapat pada Tabel 1.1 Indonesia menempati urutan ke-3 

dengan jumlah pengguna internet tertinggi pada akhir desember 2020 yaitu dengan 
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jumlah 196.400.000 pengguna dengan pertumbuhan sebesar 7,3 % artinya indonesia 

adalah negara dengan jumlah penduduk terbanyak menggunakan internet untuk 

kegiatan mengakses social media, belanja online dan melakukan promosi penjualan 

melalui e-commerce, dengan adanya pengguna internet yang ditunjukkan oleh tabel 

diatas maka dari masyarakat indonesia tak lepas dari aktivitas jual beli online baik itu 

di e-commerce, marketplace, dan lain sebagainya.  Seiring berjalannya waktu dan 

didukung oleh teknologi yang semakin canggih, belanja online tumbuh dan 

berkembang pesat terbukti dengan munculnya e-commerce sebagai wadah penjual 

dan pembeli untuk berinteraksi dalam transaksi jual beli. 

E-Commerce adalah aktivitas penyebaran, penjualan, pembelian, 

pemasaran produk (barang dan jasa), dengan memanfaatkan 

telekomunikasi seperti internet dan jaringan komputer. Arti E-commerce 

(Electronic Commerce) dapat juga didefinisikan sebagai aktifitas 

penggunaan teknologi informasi dan komunikasi pengolahan digital dalam 

melakukan transaksi bisnis untuk menciptakan, mengubah dan 

mendefenisikan kembali hubungan antara penjual dan pembeli 

(Firmansyah, 2020:44).  

E-commerce adalah tempat masyarakat untuk melakukan aktivitas jual beli online 

dengan memanfaatkan telekomunikasi atau internet antara penjual dan pembeli 

dalam melakukan transaksi jual beli produk, pada masa ini baik proses pembelian 

maupun penjualan produk secara elektronik melalui e-commerce sendiri kian 

berkembang beberapa tahun belakangan dan secara bertahap menggantikan toko 

tradisional (Offline).  Berikut adalah aktivitas penggunaan e-commerce:  

 

Gambar 1.1 Aktivitas Penggunaan E-Comerce Di Indonesia dalam 60 hari terakhir 

Sumber : Digital Report We Are Social Update Per Januari 2021 
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Gambar 1.1 menunjukkan aktivitas penggunaan e-commerce untuk mengunjungi 

online retail store (Visited an Online or Retail Store) yaitu sebesar 90.4% dimana 

hal tersebut sedikit berbanding lurus dengan aktivitas pencarian produk atau jasa 

untuk dibeli (Search Online for a Product or Service to Buy) sebesar 81.5%. 

Keputusan pembelian secara online via Smartphone atau Tablet mendapat 

persentase (Used a Shopping App On a Mobile Phone or Tablet) sebesar 69.4% 

dimana hal ini sedikit berbanding dengan keputusan pembelian via mobile phone 

(Purchased a Product Online Via Mobile Phone) sebesar 55.4%. Pembelian 

terhadap produk maupun jasa secara online mendapat persentase sebesar 76.8%.  

Hadirnya e-commerce sendiri untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari sehingga 

waktu yang dibutuhkan dalam belanja lebih efisien. Tersedianya berbagai pilihan 

e-commerce juga menjadi salah satu alasan mengapa masyarakat menyukai 

melakukan belanja online.  Berikut adalah survei pengeluaran konsumen pada e-

commerce di Indonesia berdasarkan kategori. 

 

Gambar 1.2 Pengeluaran Konsumen pada E-Commerce di Indonesia                     

Sumber : Digital Report We Are Social Update Per Januari 2021 

      Kategori fashion and beauty yang tidak ada habisnya, selalu ada inovasi-inovasi 

yang unik dan baru dari pelaku bisnis pada kategori ini. Target market yang luas 

membuat bisnis ini kian bersinar, berdasarkan Gambar 1.2 dapat dilihat bahwa 

kategori fashion and beauty menduduki posisi kedua dengan jumlah pengeluaran 
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tertinggi yaitu $9.81 Milyar pertahunnya. Angka ini merepresentasikan bahwa 

kebutuhan konsumen akan fashion, beauty dan perawatan kulit cukup penting.  

      Aplikasi yang menjual produk kecantikan adalah aplikasi Sociolla, yang 

merupakan sebuah perusahaan E-Commerce khusus produk kecantikan yang telah 

berdiri sejak bulan Maret tahun 2015, dengan memiliki tujuan memberikan 

kenyamanan pada tiap konsumen di Indonesia untuk belanja online produk 

kecantikan, berikut adalah tabel jumlah pengunjung e-commerce Sociolla.  

Tabel 1.2  

Data Pengunjung E-Commerce di indonesia 

No 
Toko 

Online  

Pengunjung 

Web 

bulanan  

Ranking 

App 

Store  

Rangking 

Playstore 
Twitter 

Pengunduh 

Aplikasi 

Sociolla dan 

Sephora 

(Perminggu)   

1 Sociolla  3.086.500 #5 #2 4.010 1.200 

2 Sephora  212.700 #6 #10 3.540 860 

Sumber: Website iprice.co.id (data diolah, 2021) 

      Data iprice.co.id Sociolla berada diposisi pertama sebagai e-commerce dengan 

unduhan aplikasi terbanyak baik playstore maupun appstore dan website khusus 

produk kecantikan paling banyak dikunjungi, jadi bisa dilihat bahwa konsumen yang 

ada di indonesia berminat untuk membeli produk kecantikan di e-commerce sociolla.  

Salah satu produk kecantikan yang digemari oleh kawula muda zaman sekarang 

adalah produk dari brand COSRX yakni produk kecantikan asal Korea Selatan yang 

menghadirkan rangkaian produk skin care sebagai solusi dari berbagai permasalahan 

kulit; mulai dari dehidrasi, berjerawat, kusam, hingga sensitif, semuanya bisa diatasi 

dengan melakukan layering menggunakan produk dari COSRX. COSRX juga fokus 

dalam penggunaan kandungan esensial pada produknya, sehingga dapat bekerja lebih 

efektif dengan hasil yang lebih optimal. 
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Sociolla menjamin kualitas penyimpanan produknya sesuai dengan standar 

internasional dan panduan penyimpanan dari pemilik brand, selain itu Sociolla juga 

memastikan bahwa setiap produk cosrx  yang disalurkan kepada e-commerce Sociolla 

itu sendiri merupakan produk original bersertifikasi dari Badan Pengawas Obat dan 

Makanan (BPOM) sehingga konsumen dijamin terhindar dari produk palsu maupun 

tiruan, dengan menghadirkan produk kecantikan yang bisa diakses situs sociolla 

menawarkan produk kecantikan dengan kualitas premium kepada konsumen di 

seluruh Indonesia, untuk memulai aktivitas jual beli online di sociolla (soco) langkah 

pertama yang harus dilakukan oleh pengguna ialah mengunduh aplikasi di Appsstore 

maupun Playstore, kemudian mengisi data untuk melengkapi profil customer, 

selanjutnya customer dapat melakukan transaksi pembelian pada aplikasi sociolla, 

setelah memilih produk kecantikan yang akan dibeli, customer kemudian checkout 

dilanjutkan mengisi alamat pengiriman barang dan melakukan pembayaran via 

Transfer manual yang bisa digunakan untuk pembayaran diseluruh bank  atau Virtual 

Acoount (Briva, Mandiri Virtual,BCA) dengan nomor pembayaran transfer yang 

sudah diberikan oleh sociolla.  

      Perilaku konsumen yang berbelanja online baik melalui aplikasi maupun website 

sebelum menentukan keputusan untuk membeli produk, para calon konsumen akan 

dihadapakan dengan berbagai pilihan dan menentukan terlebih dahulu produk yang 

akan dibeli, dimana konsumen akan melihat review produk cosrx dari konsumen yang 

sudah membeli produk sebelumnya pada penilaian pembelian produk, jika hasil 

review bagus seperti konsumen sebelumnya memberikan bintang lima maka 

konsumen lain akan tertarik untuk membeli produk kecantikan tersebut. 

Perbedaannya dengan belanja offline adalah lebih banyak konsumen yang membeli 

produk cosrx di store yang ada di mall terdekat karena konsumen dapat melihat 

produk langsung, oleh karena itu perilaku konsumen dalam membeli produk secara 

online tersebut akan terlihat pada saat e-commerce memberikan discount melalui e-

commerce sociolla itu sendiri. 
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      Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi minat konsumen untuk 

menggunakan aplikasi sociolla khusus menjual produk kecantikan, di antaranya 

fasilitas pendukung yaitu sarana dan prasarana untuk penggunaaan dari aplikasi 

Sociolla seperti jaringan internet dan smartphone. Kemudian presepsi dan 

kepercayaan masyarakat akan penggunaan aplikasi produk kecantikan Sociolla yang 

dipengaruhi oleh trend review beauty vlogger melalui kanal YouTube serta 

kemudahan dalam transaksi menggunakan aplikasi sociolla juga mempengaruhi minat 

masyarakat. 

      Faktor pengukur yang dapat mempengaruhi minat penerimaan masyarkat 

terhadap penggunaan suatu sistem teknologi, serta banyak bentuk metode dan model 

yang digunakan untuk menghitung tingkat penerimaan dan penggunaan suatu 

teknologi salah satu metodenya adalah Technology Acceptance Model atau TAM.  

Model penerimaan TAM merupakan suatu model penerimaan sistem teknologi 

informasi yang akan digunakan oleh pemakai, model penerimaan ini dikembangkan 

oleh Davis, et al, (1989), berdasarkan model TRA (Theory of Reasoned Action), 

dalam model TAM, terdapat 5 konstruk yang ada yaitu persepsi kemudahan 

(perceived ease of use), persepsi kemanfaatan (perceived usefulness), sikap pengguna 

(attitude toward using), minat perilaku (behavioral intention) dan penggunaan (actual 

use). 

      Perceived Ease of Use (kemudahan) merupakan kemudahan penggunaan adalah 

suatu tingkatan dimana seseorang mempercayai bahwa penggunaan sistem tertentu 

dapat mengurangi usaha seseorang dalam mengerjakan sesuatu Davis, et al, (1989). 

Penelitian yang dilakukan oleh Andyka dkk (2011) menjelaskan bahwa persepsi 

kemudahan penggunaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap persepsi 

kemanfaatan.  

      Perceived Usefulness (kemanfaatan) merupakan suatu tingkatan dimana 

seseorang percaya bahwa pengguna suatu sistem tertentu akan meningkatkan prestasi 
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kerja orang tersebut. Berdasarkan definisi tersebut diartikan bahwa kemanfaatan dari 

penggunaan teknologi informasi dapat meningkatkan kinerja, prestasi kerja orang 

yang menggunakannya. Thompson (1991) juga menyebutkan bahwa seorang individu 

akan menggunakan teknologi informasi jika orang tersebut mengetahui manfaat atau 

kegunaan berpengaruh positif atas penggunaanya.  Penelitian yang dilakukan oleh 

Aditya dkk (2015) mengatakan bahwa persepsi kemanfaatan (perceived usefulness) 

memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap penggunaan (Attitude Toward Using) 

sehingga terdapat pengaruh signifikan positif peresepsi kemanfaatan (perceived 

usefulness) terhadap sikap penggunaan (Attitude Toward Using).  

      Attitude Toward Using (sikap penggunaan) Sikap terhadap penggunaan teknologi 

didefinisikan sebagai evaluasi dari pemakai tentang ketertarikannya dalam 

menggunakan teknoologi (Davis, et al,1989).  Penelitian yang dilakukan oleh Aditya 

dkk (2015) mengatakan bahwa sikap penggunaan (Attitude Toward Using) memiliki 

pengaruh signifikan terhadap perilaku untuk menggunakan (behavioral intention to 

use) sehingga terdapat pengaruh signifikan positif sikap penggunaan (Attitude 

Toward Using) terhadap perilaku untuk menggunakan (behavioral intention to use). 

      Behavioral intention (minat perilaku) adalah suatu keinginan (minat) seseorang 

untuk melakukan suatu perilaku yang tertentu (Davis, et al,1989). Penelitian yang 

dilakukan oleh Aditya dkk (2015) mengatakan bahwa variabel perilaku untuk 

mengggunakan behavioral intention memiliiki nilai t hitung 14.829 pada sig.t sebesar 

0,000 yang menghasilkan keputusan variabel perilaku untuk mengggunakan 

(behavioral intention use) memiliki pengaruh signifikan terhadap kondisi nyata 

penggunaan sistem (actual system usage) sehingga terdapat pengaruh signifikan 

positif minat perilaku untuk mengggunakan (behavioral intention use) terhadap 

kondisi nyata penggunaan sistem (actual system usage).  
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      Actual Use (Penggunaan) Tindakan yang dilakukan oleh seseorang. Dalam 

konteks penggunaan teknologi informasi, perilaku (behavior) adalah penggunaan 

sesungguhnya (actual use) dari teknologi. 

      Pemaparan latar belakang di atas, penulis ingin mengetahui perilaku konsumen 

saat berbelanja di e-commerce Sociolla pada tahun 2021.  Oleh karena itu untuk 

mengetahui penerimaan dan perilaku konsumen dalam membeli produk kecantikan 

maka dilakukan penelitian dengan judul “Analisis Penerimaan dan Perilaku 

Konsumen Dalam Pembelian Produk COSRX Pada E-comerce Sociolla 

Menggunakan Metode TECHNOLOGY ACCEPTANCE MODEL” dalam 

penelitian ini akan dibahas tingkat ketertarikan konsumen melalui lima konstruk 

yakni persepsi kemudahan (perceived ease of use), persepsi kemanfaatan (perceived 

usefulness), sikap pengguna (attitude toward using), minat perilaku (behavioral 

intention), penggunaan (actual use) pada e-commerce produk kecantikan sociolla. 

Pemilihan variabel penelitian didasarkan pada dengan fenomena yang diamati pada  

masyarakat yakni munculnya aplikasi/e-commerce Shopping Beauty yang membuat 

masyarakat untuk membeli produk kecantikan dengan per.ilaku konsumen yang 

beraneka ragam.  

      Pemilihan variabel tersebut juga berdasarkan dari model TAM yang 

mengidentifikasi lima konstruk diatas, diharapakan dengan menerapkan model TAM 

dapat menjelaskan penerimaan dan perilaku konsumen dalam  penggunaan aplikasi 

sociolla. Berdasarkan informasi yang diperoleh dari wartaekonomi.com Sociolla   

menyatakan bahwa Sociolla mencatat peningkatan penjualan hingga 50% daripada 

sebelum pandemic, angka tersebut berasal dari data internal perusahaan. 

      Hingga saat ini peningkatan transaksi di ekosistem kami sebesar 50% 

dibandingkan sebelum pandemi, faktor pendorong peningkatan transaksi itu adalah 

perubahan perilaku konsumen yang kini memilih membeli produk kecantikan secara 

online mendorong naiknya transaksi di e-commerce Sociolla.  Hal ini pula yang 



10 
 

 
 

mendorong Sociolla untuk terus melahirkan inovasi-inovasi baru demi memberikan 

pengalaman berbelanja yang seamless dan modern bagi pecinta kecantikan tanah air. 

Salah satu inovasi itu berbentuk aplikasi, SOCO, yang mengalami pembaruan baru-

baru ini.  Berdasarkan data perusahaan, pengguna SOCO naik hampir 4 kali lipat 

selama 2 tahun terakhir dengan jumlah pengguna sebanyak 1 juta yang tersebar 

diseluruh indonesia. 

Peneliti memilih wilayah DKI Jakarta yang meliputi Jakarta Pusat, Jakarta Utara, 

Jakarta Selatan, Jakarta Barat dan Jakarta Timur sebagai tempat penelitian dengan 

mempertimbangkan beberapa aspek yang akan dijelaskan pada bab selanjutnya. 

1.2 Identifikasi Masalah  

     Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat diidentifikasi permasalahannya 

sebagai berikut: 

1. Perilaku konsumen dalam membeli produk COSRX serta pemberian discount 

melalui e-commerce Sociolla.  

2. Masih rendahnya minat perilaku konsumen dalam menggunakan e-commerce 

khusus Shopping Beauty.   

3. Adanya perbedaan dalam menyikapi tingkat penerimaan teknologi.  

1.3 Batasan Masalah  

     Identifikasi masalah, batasan masalah yang akan diteliti adalah mengenai 

faktor-faktor yang mempengaruhi penerimaan terhadap perilaku konsumen dalam 

pembelian produk COSRX pada e-commerce Sociolla.  Pengguna pada penelitian 

ini merupakan masyarakat dan anak muda yang menggunakan e-commerce dan 

aplikasi sociolla. Permasalahan tersebut selanjutnya akan dianalisis dengan 

pendekatan Technology Acceptance Model (TAM).  

1.4 Rumusan Masalah  

      Berdasarkan batasan masalah di atas, dapat dirumuskan masalah penelitian 

sebagai berikut: 
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1. Apakah persepsi kemudahan (perceived ease of use) berpengaruh terhadap 

perilaku konsumen dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce 

sociolla? 

2. Apakah persepsi kemanfaatan (perceived usefulness) berpengaruh terhadap 

perilaku konsumen dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce 

sociolla? 

3. Bagaimana pengaruh sikap pengguna (attitude toward using) terhadap 

perilaku konsumen dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce 

sociolla? 

4. Bagaimana pengaruh minat perilaku (behavioral intention) terhadap perilaku 

konsumen dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce sociolla? 

5. Bagaimana pengaruh penggunaan (actual use) e-commerce sociolla terhadap 

perilaku konsumen dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce 

sociolla? 

1.5 Tujuan Penelitian  

      Berdasarkan rumusan masalah di atas, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

dan menganalisis: 

1. Pengaruh persepsi kemudahan (perceived ease of use) terhadap perilaku 

konsumen dalam pembelian produk COSRX   pada e-comerce sociolla.  

2. Pengaruh persepsi kemanfaatan (perceived usefulness) terhadap perilau 

konsumen dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce Sociolla 

3. Pengaruh sikap pengguna (attitude toward using) terhadap perilaku konsumen 

dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce Sociolla 

4. Pengaruh minat perilaku (behavioral intention) terhadap perilaku konsumen 

dalam pembelian produk COSRX pada e-comerce Sociolla 

5. Pengaruh penggunaan (actual use) terhadap perilaku konsumen dalam 

pembelian produk COSRX pada e-comerce Sociolla 
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1.6 Manfaat Penelitian  

      Merujuk pada tujuan penelitian di atas, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan manfaat baik dari segi teoritis maupun secara praktis, yaitu: 

1. Manfaat secara Teoritis  

a. Memberikan kontribusi dalam ilmu pengetahuan khususnya dalam ilmu 

marketing serta perilaku konsumen yang berkaitan dengan faktor-faktor 

yang dapat mempengaruhi penerimaan konsumen terhadap inovasi e-

commerce pada shopping beauty untuk kemudahan membeli produk 

kecantikan di Indonesia. 

b. Sebagai sumber atau referensi penelitian yang berkaitan dengan teori-teori 

dasar mengenai penerimaan (Technology Acceptance Model) TAM 

terhadap perilaku konsumen dalam pembelian produk kecantikan.  

2. Manfaat secara Praktis  

a) Bagi Politeknik Negeri Jakarta  

Sebagai salah satu bahan untuk menambah referensi bagi Politeknik 

Negeri Jakarta pada umumnya dan bagi mahasiswa Program Studi 

Administrasi Bisnis Terapan khususnya dalam bidang marketing.  

b) Bagi Perusahaan  

Penelitian ini dapat digunakan sebagai  salah satu masukan atau gambaran 

bagi perusahaan tentang faktor-faktor yang berpengaruh terhadap perilaku 

konsumen dalam pembelian produk  kecantikan di e-commerce Shopping 

Beauty (Sociolla)  dan dapat diterima oleh pengguna, serta sebagai bahan 

pertimbangan untuk meningkatkan kualitas dalam marketing. 

c) Bagi Peneliti  

Sebagai sarana menambah wawasan, pengetahuan, dan pengalaman 

peneliti dalam bidang marketing.  

d) Bagi Masyarakat  
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Sebagai sarana informasi yang bermanfaat agar masyarakat mengetahui 

faktor penerimaan dan perilaku konsumen dalam pembelian produk 

kecantikan dalam bidang marketing. 
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BAB V 

 KESIMPULAN DAN SARAN 

1.1 Kesimpulan  

Berdasarkan penelitian dan pembahasan mengenai penggunaan 

aplikasi Sociola, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut  

a. Perceived Ease of Use tidak berpengaruh positif terhadap perilaku 

Konsumen dalam pembelian produk cosrx.  

b. Perceived Usefullness berpengaruh positif terhadap Perilaku 

konsumen dalam pembelian produk cosrx. Dimana pengguna 

merasakan manfaat dari penggunaan aplikasi sociolla.  

c. Attitude Toward Using tidak berpengaruh positif terhadap perilaku 

konsumen dalam pembelian produk cosrx  

d. Behavioral intention berpengaruh positif terhadap Perilaku 

Konsumen dalam pembelian produk cosrx. Pengguna memiliki 

minat yang tinggi terhadap promosi yang diberikan oleh aplikasi 

Sociolla.  

e. Actual use berpengaruh positif terhadap perilaku konsumen dalam 

pembelian produk cosrx, pengguna memiliki antusias dalam 

menggunakan apikasi sociolla.  
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1.2 Saran  

     Berdasarkan kesimpulan yang telah disampaikan di atas maka penulis dapat 

memberi saran sebagai berikut.  

a. Aplikasi Sociolla dapat meningkatkan kemudahan seperti cara mengakses 

aplikasi bagi para pengguna/customer  

b. Aplikasi Sociolla dapat menambahkan artikel tentang merawat kulit yang 

benar agar konsumen merasakan manfaat dalam mengunduh aplikasi 

sociolla serta memilih produk cosrx dengan varian yang cocok untuk kulit  

c. Aplikasi Sociolla perlu meningkatkan performa agar konsumen dalam 

membeli produk nyaman dalam menggunakan aplikasi sociolla  

d. Aplikasi Sociolla perlu memberikan promosi yang menarik agar 

konsumen tertarik dala membeli produk tertentu  
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LAMPIRAN  

Lampiran 1 Lembar kuesioner  

Kuesioner Penelitian Analisis Penerimaan dan Perilaku konsumen dalam pembelian 

Produk kecantikan pada E-Commerce Sosiolla Pada Wilayah DKI Jakarta  

A. Karakteristik Responden  

Berilah tanda  ()   untuk jawaban yang menurut anda benar  

Usia    :  • < 19 Tahun   • 26-30 Tahun  

    • 20-25 Tahun   • 31-35 Tahun  

    • > 35-40 Tahun  • > 40  

Jenis Kelamin   :  • Laki-laki   • Perempuan  

Pekerjaan   :  • Pelajar/Mahasiswa    • 

Wirausaha  

    • Karyawan /pegawai swasta   • Lainnya  

    • PNS  

Berapa kali anda mengakses Shopping beauty pada Aplikasi Soco (Sociolla) 

dalam Bulan ini:  

    • 1-5 kali  

    • 6-10 kali  

    • > 10  

B. Pertanyaan Kuesioner  

No Petanyaan  Skala Penelitian  

Persepsi kemudahan 

(perceived ease of use) 

SS S R TS STS 

1 Menggunakan 

Aplikasi Soco 

(Sociolla) 

memudahkan saya 

dalam membeli 

produk  

     

2  Aplikasi Soco ( 

Sociolla) 

memudahkan saya 

dalam memilih 
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produk  

3 Fitur yang ada 

pada Aplikasi  

Soco ( Sociolla)  

sangat mudah 

dipahami  

     

4 Menggunakan 

Aplikasi Soco 

(Sociolla) dapat 

menunjang 

aktivitas saya 

untuk belanja 

Online  

     

5 Menggunakan 

Aplikasi Soco 

(Sociolla) dapat 

meningkatkan 

kecakapan 

teknologi bagi 

konsumen  

     

6 Pembayaran  pada 

Aplikasi Sociolla 

sangat 

memudahkan saya 

     

7 Pembayaran 

produk melalui 

Virtual Account 

(Bca) 

mempercepat 

dalam transaksi  

     

8 Pembayaran pada 

aplikasi Soco 

(Sociolla) sangat 

menghemat waktu  

     

9 Pembayaran Via 

Transfer 

mempercepat 

proses order  

barang  

     

10 Pembayaran pada 

Aplikasi Soco 

(Sociolla) Via Ovo 
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dan Gopay sangat 

memudahkan 

dalam pembayaran 

11 Fitur kategori 

sangat 

memudahkan 

dalam pencarian 

produk.  

     

12 Fitur (Search)  

menggunakan kata 

kunci atau brand 

yang akan dicari  

     

13 Pencarian produk 

melalui iklan pada 

aplikasi Soco 

(Sociolla) 

mempercepat saya 

untuk checkout  

     

14 Pencarian melalui 

rekomendasi 

produk 

mempercepat saya 

untuk checkout 

     

15 Diskon melalui 

Instagram dan 

pencarian produk 

sangat 

memudahkan saya  

     

Persepsi kemanfaatan  

(perceived usefullness) 

SS S R TS STS 

16 Aplikasi Soco 

(Sociolla) 

membuat saya 

berhati-hati dalam 

memilih produk 

karena banyak 

beredar produk 

kecantikan palsu.  

     

17 Aplikasi Soco 

(Sociolla) selalu 

menerbitkan 

artikel tentang cara 
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merawat kulit.  

18 Aplikasi Soco 

(Sociolla) sangat 

membantu saya 

untuk memilih 

produk apa yang 

cocok dengan kulit  

     

19 Aplikasi Soco 

(Sociolla) sangat 

memberikan 

manfaat untuk 

konsumen yang 

akan menggunakan 

produk kecantikan  

     

20 Harga yang 

ditawarkan 

aplikasi Soco 

(Sociolla) sesuai 

dengan budget 

saya  

     

21 Produk kecantikan 

yang saya beli dari 

sosiolla adalah 

produk asli  

     

22 saya selalu 

membeli Produk 

Kecantikan dari 

aplikasi Soco 

(Sociolla) 

     

23 Produk kecantikan 

(skincare dan make 

up)  hal yang wajib 

bagi saya  

     

24 Aplikasi Soco 

(Sociolla) adalah 

aplikasi yang 

trusted  

     

25 Bagi saya Aplikasi 

Soco (Sociolla) 

adalah aplikasi 

yang sangat 

bermanfaat dalam 
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menentukan 

produk apa yang 

cocok untuk kulit 

saya  

Sikap Pengguna  (Attitude 

Toward Using) 

SS S R TS STS 

26 Aplikasi Soco 

(Sociolla) adalah 

e-commerce atau 

aplikasi yang 

terfavorit  

     

27 Saya sangat 

antusias untuk 

berbelanja online 

dalam 

menggunakan e-

commerce atau 

aplikasi Soco 

(Sociolla) 

     

28 Dalam 

menggunakan  

aplikasi Soco 

(Sociolla) sangat 

selektif dalam 

memilih produk 

yang cocok dengan 

kulit wajah  

     

29 Saya sangat 

senang jika Soco 

(sociolla) 

memberikan 

potongan harga  

untuk produk yang 

saya cari  

     

30 Saya sangat suka 

berbelanja online 

menggunakan 

aplikasi Soco 

(Sociolla) 

     

Minat perilaku 

(behavioral intention) 

SS S R TS STS 
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31 Saya sangat 

berminat dengan 

discount/flash sale 

yang ditawarkan 

oleh aplikasi Soco 

(Sociolla) 

     

32 Saya sangat suka 

berbelanja produk 

kecantikan melalui 

online berulang 

kali dengan produk 

yang berbeda  

     

33 Saya 

merekomendasikan 

aplikasi Soco 

(Sociolla) kepada 

keluarga dan 

teman-teman yang 

suka membeli 

produk kecantikan  

     

34 Saya selalu 

menggunakan 

aplikasi Soco 

(Sociolla) untuk 

membeli produk 

kecantikan 

(skincare/makeup)  

     

35 Saya berharap 

Aplikasi Soco 

(Sociolla) selalu 

memberikan 

Discount  

     

Penggunaan (actual use) SS S R TS STS 

36 Saya 

menggunakan 

aplikasi soco 

dengan waktu 

yang lama  

     

37 Saya membuka 

aplikasi Soco 

Sesering mungkin  

     

38 Waktu untuk      
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berbelanja produk 

kecantikan tidak 

terbatas  

39 Durasi untuk 

discount aplikasi 

Soco sangat 

pendek  

     

40 Jika Soco 

(sociolla) 

mengadakan 

discount/ flash sale 

waktu yang 

diberikan untuk 

pembayaran hanya 

sampai dengan 12 

jam  

     

41 Saya sering 

berbelanja produk 

kecantikan  

melalui Online 

shop  

     

42 Saya lebih suka 

berbelanja produk 

kecantikan melalui 

aplikasi Soco 

(sociolla)  

     

43 Aplikasi Soco 

diakses melalui 

internet  

     

44 Aplikasi Soco 

sangat menarik 

untuk membeli 

produk kecantikan  

     

45 Data pada 

pengguna aplikasi 

Sociolla terjaga 

dan aman.  

     

Perilaku Konsumen  SS S R TS STS 

46 Informasi tentang 

produk tersedia 

selalu update  

     

47 Saya memilih      
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produk kecantikan 

(make up/skincare) 

yang sesuai 

dengan jenis kulit   

48 Saya tertarik 

membeli produk 

kecantikan (make 

up/skincare)karena 

packaging yang 

menarik  

     

49 Saya membeli 

produk kecantikan 

melalui aplikasi 

Soco tanpa harus 

keluar rumah  

     

50 Saya membeli 

produk kecantikan 

melalui aplikasi 

Soco (sociolla) 

mengikuti trend 

dengan mencoba 

varian produk 

terbaru  

     

51 Influencer sangat 

berpengaruh dalam 

iklan Flash sale 

product sociiolla  

     

52 Saya tertarik 

dengan influencer 

yang 

mengiklankan 

Flashsale sociolla 

melalui Instagram 

advertise  

     

53 Saya tertarik 

dengan influencer 

yang 

merekomendasikan 

produk kecantikan 

melalui kanal 

youtube sehingga 

saya langsung 
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mencari product 

tersebut di 

Aplikasi Soco 

(Sociolla)  

54 Influencer 

memiliki daya 

Tarik yang kuat 

untuk 

mempromosikan 

produk kecantikan 

pada aplikasi Soco 

(Sociolla)   

     

55 Influencer 

memiliki cara 

menarik untuk 

memikat 

konsumen agar 

membeli produk 

kecantikan  
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Lampiran 2 Tabulasi Data  

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.1

0 

X1.1

1 

X1.1

2 

4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 3 

4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 

5 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 

4 3 4 5 4 4 3 4 5 5 4 4 

5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 

4 4 3 5 4 4 4 4 3 4 5 4 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 5 5 3 5 4 3 

3 4 3 3 4 3 4 5 5 5 5 5 

4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

3 4 3 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 

4 4 4 5 4 5 3 4 5 5 4 4 

5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 

5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 5 4 

5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 3 5 4 4 5 5 4 4 

3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 

5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 1 5 

5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 

4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 

4 4 5 5 4 4 3 5 4 5 5 5 

5 4 3 4 4 4 4 4 3 5 5 5 

3 3 4 2 4 3 3 4 3 3 2 4 

5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 3 4 4 4 3 5 4 3 3 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 3 3 3 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 

5 5 5 4 3 4 5 5 5 5 5 5 

5 3 3 3 4 4 5 4 3 5 4 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 5 3 4 3 5 5 5 5 5 5 
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3 3 3 3 3 3 3 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 3 4 5 5 4 4 4 4 

3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.1

0 

X2.1

1 

X2.1

2 

5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 4 

5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 5 4 4 3 4 3 5 3 4 4 

4 4 5 5 5 4 5 3 5 3 4 4 

5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 

4 4 4 4 4 3 5 3 4 4 4 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 

4 5 4 5 3 3 5 5 3 4 3 4 

4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 

4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 

4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 

4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 

4 3 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 
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4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 5 4 4 3 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 3 3 3 3 3 3 3 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 

5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 

5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 

4 4 3 3 3 5 3 4 4 3 3 3 

4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 

4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 4 5 5 5 3 5 5 4 5 

5 3 4 5 3 4 5 4 5 5 4 4 
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3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 3 3 

4 4 5 5 3 3 5 4 4 4 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 3 4 3 4 5 5 4 3 4 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 

5 3 3 3 4 3 3 3 5 3 4 3 

4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 5 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 

4 4 4 5 4 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 5 4 5 3 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 

4 4 3 5 4 4 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 4 4 

5 4 3 3 4 4 4 3 

4 4 4 4 4 4 5 5 

4 5 4 4 4 4 4 4 

5 4 5 5 4 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 5 

5 5 4 5 4 3 4 4 

4 4 5 4 3 3 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 2 5 5 
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4 5 5 5 5 5 5 5 

3 4 4 5 3 2 4 4 

4 4 5 5 4 5 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 4 3 3 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 4 4 4 4 4 5 

5 5 3 3 3 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 5 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 3 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 4 5 

5 5 5 4 4 4 4 3 

4 4 4 5 5 5 4 4 

5 5 5 5 4 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 
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4 4 4 5 5 5 4 4 

4 4 2 5 4 5 3 4 

4 3 3 3 4 3 4 3 

4 4 3 5 4 4 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 3 3 5 5 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 

4 3 4 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 4 5 5 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 5 4 4 5 4 5 

3 3 4 4 4 3 4 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 
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4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 3 4 5 3 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 
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5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9 X4.10 

4 4 4 5 4 5 2 4 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 4 3 3 3 3 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 

4 4 5 5 4 5 4 4 3 4 

5 4 4 5 5 4 4 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 5 5 2 5 4 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 

4 3 4 4 4 4 5 4 5 4 
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5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 

3 3 3 5 4 5 3 5 5 4 

5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 

4 4 3 5 3 4 4 3 4 4 

4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 5 3 5 5 4 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 5 5 5 3 4 3 3 4 

5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 

1 2 4 4 3 5 4 3 5 4 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 
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5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 3 5 3 4 4 5 5 5 

4 4 5 3 5 4 3 5 4 5 

3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 

4 4 4 3 4 3 1 2 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 

4 5 3 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 3 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 

4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
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5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
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X5.1 X5.2 X5.3 

3 4 4 

3 4 4 

4 3 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

3 3 5 

3 3 4 

4 4 4 

4 4 5 

4 4 4 

5 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 
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5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 5 

4 4 4 

4 4 5 

4 4 5 

4 4 4 

4 4 5 

5 5 5 

4 5 5 

4 4 4 

3 3 3 

4 4 3 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 4 

5 5 5 

3 3 3 

4 4 4 

5 5 5 
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4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 5 

5 5 5 

4 4 4 

4 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

4 5 4 

4 4 4 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 
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4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 5 4 

5 5 5 

5 5 5 

3 3 3 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

 

Y1.1 Y1.2 Y1.3 

5 4 4 

5 4 4 

4 3 3 

5 5 5 

4 5 4 
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4 3 4 

5 5 5 

4 4 4 

3 2 3 

4 4 4 

4 4 4 

5 3 4 

4 4 4 

3 3 3 

4 4 4 

4 4 4 

3 4 4 

4 5 5 

4 5 3 

5 5 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 4 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

3 5 5 

5 5 5 
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5 5 5 

4 4 4 

4 3 4 

5 5 5 

5 3 4 

5 4 4 

5 5 5 

4 3 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 4 

4 5 3 

3 3 3 

4 3 3 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 3 4 

5 4 4 

5 5 5 

5 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 4 
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4 4 4 

4 4 4 

5 5 3 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

3 3 3 

4 4 4 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 4 

5 5 5 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 

4 4 4 
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3 3 3 

5 5 5 

5 5 5 

3 3 3 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 

5 5 5 
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Lampiran 3 Uji Validitas dan reliabilitas  

 



142 

 

 
 

Lampiran 4 Tabel T 

 


