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LAMPIRAN 1: KUESIONER PENELITIAN 

KUESIONER PENELITIAN  

PENGARUH WORD OF MOUTH TERHADAP KEPUTUSAN 

PENGGUNAAN SALON KECANTIKAN CASABELLA 

 

 

 

 Dalam rangka menyelesaikan Diploma 3 Manajemen Pemasaran Fakultas 

Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. Perkenalkan : 

Nama   : Cintya Novalinda Putri 

NIM   : 8223154578 

Program Studi  : Manajemen Pemasaran 

Fakultas   : Ekonomi  

Sebagai bagian dari pemenuhan Tugas Akhir di D3 Manajemen 

Pemasaran UNJ. Saya melakukan riset dengan topik Word of Mouth terhadap 

Keputusan Penggunaan salon kecantikan Casabella. Dengan pemenuhan tugas ini, 

diharapkan kami akan memiliki capaian pembelajaran yang diharapkan yaitu: 

keterampilan mengumpulkan dan mengolah (menganalisis) data serta menyusun 

Tugas Akhir.  

Untuk itu, kami memohon bantuan Bapak/Ibu menjadi responden dan 

menjawab pertanyaan yang terdapat pada angket/kuesioner secara lengkap. Tidak 

ada kepentingan lain dari pengisian angket ini, semata hanya untuk kepentingan 

riset. 

Atas bantuan Bapak/Ibu, saya mengucapkan terima kasih 

A. Identitas Responden  

1. Jenis Kelamin : 

1.  Pria   2. Wanita 

2.  Usia :  

1.  15-20 tahun  3. 26-30 tahun  5. 36-40 tahun 

2.  21-25 tahun  4. 31-35 tahun  6. >40 tahun 



 
 

3. Pekerjaan: 

1. Pelajar/Mahasiswa 4.Wiraswasta/Wirausaha 

2. Pegawai Swasta  5. Lainnya (Sebutkan) 

3. PNS 

4. Berapa jumlah pemasukan Anda dalam sebulan? 

1.  < 1.000.000 

2.  Rp 1.000.001 – 3.000.000 dalam sebulan 

3.  Rp 3.000.001 – 5.000.000 dalam sebulan 

4.  Rp 5.000.001 – 7.000.000 dalam sebulan 

5.  Rp 7.000.001 – 9.000.000 dalam sebulan 

6.  > 9.000.001 

5. Siapa yang merekomendasikan Anda ke Salon Casabella 

1. Teman 

2. Keluarga 

3. Rekan Kerja 

 

Word Of Mouth Communication (X) 

I. Membicarakan 

1. Informasi yang saya dengar tentang Salon Casabella tempatnya strategis. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2. Informasi yang saya dengar tentang Salon Casabella harga sesuai dengan 

pelayanan yang memuaskan. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

3. Saya berkunjung ke Salon Casabella karena mendapatkan informasi positif 

dari lingkungan. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 



 
 

II. Rekomendasi 

1.  Saya mendapat rekomendasi dari orang-orang yang mengetahui informasi 

tentang salon kecantikan. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2. Saya mendapat rekomendasi dari teman saya untuk mencoba pelayanan di 

Salon Casabella 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

3. Saya mendapat rekomendasi pelayanan favorit di Salon Casabella 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

4. Saya mendapat rekomendasi tentang suasana yang menyenangkan untuk 

memanjakan diri di Salon Casabella 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

  

III. Memotivasi 

1. Dengan adanya informasi positif yang sering saya dengar melalui 

pembicaraan dan direkomendasikan oleh teman saya, sehingga saya 

termotivasi untuk datang. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2. Saya termotivasi untuk datang ke Salon Casabella karena orang yang 

memberikan informasi kepada saya bukan hanya memberi informasi 

melainkan mengajak pergi bersama. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

 

 



 
 

 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

I. Pengenalan Masalah 

1. Saat saya membutuhkan tempat perawatan kecantikan yang membuat 

penampilan saya menjadi lebih menarik. 

 1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2.  Saya membutuhkan tempat perawatan kecantikan yang bergengsi. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju  

 

II. Pengenalan Informasi 

 

1.  Salon Casabella merupakan salah satu rekomendasi yang saya dengar dari 

teman. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2. Salon Casabella merupakan salah satu salon yang sering diperbincangkan 

oleh teman. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

 

III. Evaluasi Alternatif 

 

1. Salon Casabella memiliki alat-alat yang lebih modern dari salon lainnya. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2. Salon Casabella memiliki pelayanan yang lebih baik dari salon lainnya. 



 
 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

3.  Salon Casabella memiliki menu pelayanan yang lebih lengkap dari salon 

lainnya. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

4. Salon Casabella lebih cepat dalam merespon keluhan konsumen dari salon 

lainnya. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

 

IV.  Keputusan Pembelian 

 

1.  Saya yakin dengan keputusan memilih Salon Casabella. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

2. Saya yakin Salon Casabella adalah pilihan yang tepat. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

 

V. Perilaku Pasca Pembelian 

1.  Saya puas dengan pelayanan Salon Casabella. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

1. 2. Saya puas dengan kinerja pelayanan Salon Casabella. 

1. Sangat Tidak Setuju 3. Kurang Setuju 5. Sangat Setuju 

2. Tidak Setuju  4. Setuju 

 

 



 
 

-Terima Kasih- 

 

LAMPIRAN 2: OPERATIONAL VARIABEL PENELITIAN 

Variabel Dimensi Indikator 
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1. Membicarakan 1. Hal-hal positif 

mengenai kualitas 

pelayanan 

2. Kepuasan maksimal 

dan topik menarik 

untuk dibicarakan 

2. 

Merekomendasikan 

 

1. Produk yang 

memuaskan dan 

memiliki keunggulan 

2. Adanya bukti 

keunggulan produk 

3. Mendorong 

 

1.  Dorongan terhadap 

relasi untuk 

melakukan transaksi 

produk atau jasa 

2. Adanya keinginan 

mendapatkan timbal 



 
 

balik untuk 

menggunakan produk 

yang dibicarakan 

minggu ke belakang 
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1.  Pengenalan 

masalah 

1. Kebutuhan akan 

manfaat fungsional 

2. Kebutuhan akan 

manfaat emosional 

2. Pencarian 

informasi 

1. Adanya informasi 

dari orang terdekat 

2. Adanya informasi 

dari berbagai media 

3. Evaluasi 

alternatif 

1. Adanya evalusasi 

atribut 

2. Adanya evaluasi 

merek 

4. Keputusan 

pembelian 

1. Adanya keyakinan 

untuk membeli produk 

2. Adanya pilihan 

terbaik 



 
 

5. Perilaku pasca 

pembelian 

1. Merasa puas 

dengan produk yang 

dibeli 

2. Melakukan 

pembelian ulang 

3. Merekomendasikan 

ke orang lain 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 3: DATA MENTAH RESPONDEN 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 


