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Abstract: 
Penelitian ini membahas tentang Pengaruh Kelompok Rujukan Terhadap Keputusan  Pembelian Skincare. Penelitian ini 
bertujuan: Untuk menganalisis pengaruh  kelompok persahabatan terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada  
generasi Z.; Untuk menganalisis pengaruh kelompok belanja terhadap keputusan  pembelian skincare wardah pada generasi 
Z; Untuk menganalisis pengaruh  kelompok kerja terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z;  Untuk 
menganalisis pengaruh kelompok masyarakat maya terhadap keputusan  pembelian skincare wardah pada generasi Z. Jenis 
penelitian ini adalah kuantitatif.  Populasi dalam penelitian adalah seluruh lingkungan generasi Z. Pengambilan  sampel 
dilakukan dengan sampling incidental. Sampel yang digunakan sebanyak  100 orang. Data diperoleh melalui kusioner/angket 
online. Selanjutnya, data  penelitian ini dianalisis dengan model analisis Regresi Berganda, uji t, uji F, Uji  R2. Hasil dari 
penelitian ini menujukkan bahwa; Kelompok persahabatan (X1)  tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian  skincare (Y) dengan nilai t-hitung 1,603 < t-tabel 1,660; Kelompok belanja (X2)  tidak berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian skincare (Y)  dengan nilai t-hitung 0,054 < t-tabel 1,660; Kelompok kerja 
(X3) mempunyai  pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian skincare (Y) dengan nilai  t-hitung 5,193 > t-tabel 
1,660; Kelompok masyarakat maya (X4) mempunyai  pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian skincare (Y) 
dengan nilai  t-hitung 3,358 > t-tabel 1,660; kelompok persahabatan, kelompok belanja,  kelompok kerja, dan kelompok 
masyarakat maya berpengaruh secara simultan  terhadap keputusan pembelian skincare sebesar 49,3% sisanya 50,7%  
dipengaruhi oleh variabel lain diluar dari model regresi ini..  

 
Kata Kunci : Kelompok Persahabatan, Kelompok Belanja, Kelompok Kerja,  Kelompok Masyarakat Maya, Keputusan 
pembelia 
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1. PENDAHULUAN  
Skincare saat ini mengalami peningkatan 

yang cukup pesat, hal ini terjadi  karena 
perkembangan zaman dan teknologi yang 
mempengaruhi banyak hal  seperti kebutuhan yang 
meningkat dan gaya hidup. Kecantikan merupakan  
salah satu hal yang paling penting bagi wanita. 
Seseorang yang memakai  skincare karena ingin 
memiliki kulit wajah atau tubuh yang cerah, sehat,  
merona dan glowing. Skincare saat ini salah satu 
kebutuhan yang tidak dapat  dipisahkan dari 
wanita. Berdasarkan data Euromonitor 
Internasional bertajuk  The Future Of Skincare 
pada tahun 2019 Indonesia dianggap akan menjad  
penyumbang terbesar kedua di dunia dalam 
pertumbuhan perawatan kulit (Humaniora, 2019).  
Berdasarkan data tokopedia kategori kecantikan, di 
kuartal keempat pada  tahun 2020 mengalami 
peningkatan yang dimana peningkatannya 
mencapai  hampir dua kali lipat dibandingkan 
dengan periode yang sama dari tahun  sebelumnya 
dan ini diperidiksikan terus mengalami 
peningkatan setiap  tahunnya (Maarif Nurcholis, 
2021). Peningkatan skincare saat ini membuat 
perusahaan-perusahaan  meluncurkan merek-
merek skincare yang beragam. Berdasarkan data 
diatas  ini menujukkan bahwa pangsa pasar yang 
ada di Indonesia sudah sadar akan  pentingnya 
skincare bagi tubuh. 

Hubungan antara kelompok rujuan dengan 
keputusan pe,beleian dalam beberapa kasus 
berdasarkan studi terdahulu memiliki 2 topik yang 
saling bertolak belakang. Dalam artian bahwa ada 
gab penelitian pada tema ini. Beberapa studi 
menyebutkan bahwa kelompok rujukan memiliki 
dampak positif terhadap keputusan pembelian 
konsumen (Anita & Prihtanti, 2020), (Fitriani & 
Sanjaya, 2021). Pada kasus lain beberapa penleiti 
seperti (Bintang & Iriani, 2020), dan (Iman, 
Kusmiawati, & Kader, 2020). Hal ini menunjukkan 
bahwa masih ada celah yang perlu diisi dari tema 
ini.  

Tulisan ini ditujukan untuk melengkapi 
penelitian terdahulu tentang  hubungan “Kelompok 
Rujukan (X) dan Keputusan Pembelian (Y). 
Penelitian  ini akan menjawab pertanyaan-
pertanyaan yaitu: (1) Apakah kelompok 

persahabatan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian skincare wardah.  (2) Apakah kelompok 
belanja berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian  skincare wardah. (3) Apakah kelompok 
kerja berpengaruh terhadap keputusan  pembelian 
skincare wardah. (4) Apakah kelompok masyarakat 
maya  berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
skincare wardah. (5) Apakah  kelompok 
persahabatan, kelompok belanja, kelompok kerja 
dan kelompok  masyarakat secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
skincare wardah. Dari pertanyaan tersebut 
diharapkan dapat memberi  pemahaman tentang 
kelompok rujukan terhadap keputusan pembelian. 

Maraknya skincare diperjual belikan dimana 
saja bahkan melalui media  online banyak dari 
konsumen di buat bingung dalam mengambil 
keputusan  pembeliannya terhadap produk yang 
cocok dengan mereka, ditambah juga  banyaknya 
produk-produk tiruan yang beredar secara jelas 
oleh mata terlihat  sama dengan produk asli akan 
tetapi bahan yang digunakan produk tersebut  beda 
atau palsu, sehingga konsumen bingung dan was-
was dalam memilih  produk yang asli yang akan 
mereka konsumsi . Konsumen yang merasa  
kebingungan dan was-was terhadap berbagai 
macam produk yang diperjual  belikan disebabkan 
karena minimnya pengetahuan yang dimiliki 
konsumen  terhadap produk yang akan mereka beli. 
Konsumen yang masih bingung  untuk 
memutuskan produk yang akan dibeli hendaknya 
mencari informasi  terlebih dahulu terhadap suatu 
produk kepada orang-orang yang menjadi  
referensinya yang mempunyai pengalaman aatau 
informasi terhadap produk  yang mereka akan beli 
untuk memudahkan pengambilan keputusan 

2. TINJAUAN PUSTAKA 
Sejauh ini hubungan “Kelompok rujukan 

terhadap keputusan pembelian”  cenderung 
menganalisis hubungan positif dan hubungan 
negatif.  Kecenderungan positif ini dapat 
dilihat pada tiga penelitian. Pertama,  
Penelitian Devy Isnina Suryanti & Fullchis 
Nurtjahjani 2019, penelitian ini  menggunakan 
teknik analis data uji regresi linier berganda, 
uji asumsi klasik,  uji t, uji F dan Uji 
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determinasi. Adapun hasil dari penelitian ini 
bahwa  kelompok acuan berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan  pembelian. 
8 Kedua, penelitian Bintang Jalasena Anoraga 
& Sri Setyo Iriani  2018, penelitian ini 
menggunakan analisis regresi linear berganda, 
uji t dan  uji F. adapun hasil dari regresi linear 
berganda dengan nila R sebesar 0,766  
menunjukkan bahwa variabel gaya hidup , 
kelompok acuan terhadap  keputusan 
pembelian sangat kuat, adapun nilai R square 
sebesar 0,722 ini  dapat dijelaskan bahwa 
77,2% dari variabel keputusan pembelian  
dipengaruhi oleh variabel gaya hidup dan 
kelompok acuan sedangkan sisanya  22,8% 
dipengaruhi oleh variabel lain.9 Ketiga, 
penelitian Iman Nur Fadilah,  Aini Kusniawati 
& Mukhtar Abdul Kader 2020, teknik analisis 
data yang  digunakan dalam penelitian ini 
adalah koefisien korelasi regresi sederhana, 
berganda, Uji F, Uji t dan koefisien 
determinasi. Hasil penelitian ini  menjelaskan 
bahwa dengan menggunakan tekknik analisis 
regresi sederhana  nilai r sebesar 0,425 ini 
menunjukkan bahwa ada hubungan yang 
positif   terjadi antara kelompok referensi dan 
keputusan pembelian dengan tingkat  
hubungan yang sedang dan tingakat pengaruh 
sebesar 18,08% adapun sisanya  sebesar 
81,92% dipengaruhi oleh faktor lain. 

Kecenderungan negatif dapat dilihat pada 
dua penelitian. Pertama,  penelitian Anita 
Agustian Safutri & Tinjung Mary Prihanti 
2020, Teknik  analisis data yang digunakan 
adalah regresi logistic, Uji t, Uji F dan uji R.  
dimana hasil penelitiannya berdasarkan hasil 
uji Wald untuk variabel  kelompok rujukan 
diperoleh nilai signifikansi 0,538 yang 
menunjukkan  bahwa signifikansi >0,05, maka 
Ha ditolak , yang berarrti bahwa kelompok  
rujukan tidak mempunyai pengaruh terhadap 
keputusan pembelian.11 Kedua,  penelitian 
Melia Anggraini, Fitriani & Vicky F Sanjaya 

2021, dalam  penelitian ini uji statistic 
dilakukan dengan dengan menggunakan 
Structurel  Equation Modeling berbasis PLS. 
adapun hasil penelitian ini berdasarkan  
pengaujian data didapatkan bahwa kelompok 
refrensi berpengaruh negative  signifikan 
dengan P-Value 0,960 > 0,005.  

Perbedaan penelitian ini dengan 
penelitian sebelumnya adalah pada  variabel-
variabel yang diteliti. Variabel pada penelitian 
ini berfokus pada satu  variabel yang 
mempengaruhi keputusan pembelian, yakni 
kelompok rujukan.  Sedangkan penelitian 
sebelumnya mempunyai fokus lebih dari satu 
variabel  yang mempengaruhi keputusan 
pembelian. 
 
3. METODE PENELITIAN 

Jenis peneilitian ini adalah penelitian 
asosiatif dengan pendekatan  kuantitatif yang 
merupakan jenis penelitian yang bersifat 
sistematis dengan  menggunakan analisis data 
berupa angka untuk menguji hipotesis 
penelitian.  

Populasi dalam  penelitian ini adalah 
seluruh bagian generasi Z yang memakai 
skincare  wardah. Segmentasi penggunaan 
skincare wardah yaitu dimulai dari usia 17  
tahun dikutip dari halaman instagram resmi 
@wardahbeauty. Menurut  
Schroer generasi Z adalah sekelompok 
individu yang lahir dari tahun 1995  sampai 
tahun 2012  

Pengambilan sampel dalam penelitian ini 
menggunakan  metode sampling insidental, 
dimana sampling insidental adalah teknik  
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, 
yaitu siapa saja yang secara  kebetulan atau 
insidental bertemu dengan peneliti dapat 
digunakan sebagai  sampel, bila dipandang 
orang yang kebetulan ditemui itu cocok 
sebagai sumber data.35 Jumlah populasi dalam 
penelitian ini tidak diketahui maka  rumus 
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untuk mengetahui jumlah sampel yang akan 
digunakan adalah rumus  Cochran sebagai 
berikut : 
 

 
 
dengan rumus diatas maka dapat diperoleh 
hasil sebagai berikut : 
 

 
 
Dari hasil perhitungan maka dapat dibulatkan 
menjadi 100 responden yang dapat dijadikan 
sampel. 

Penelitian survei adalah penelitian 
kuantitatif yang menggunakan  pertanyaan 
terstruktur atau sistematis yang sama kepada 
banyak orang  kemudian seluruh jawaban yang 
di dapat oleh peneliti akan diolah dan  
dianalisis.Pertanyaan terstruktur atau 
sistematis yang dimaksud dalam penelitian ini 
adalah kuesioner/angket. Adapun 
kuesioner/angket yang  digunakan dalam 
penelitian ini adalah kusioner/angket online. 
Teknik analisis data merupakan metode yang 
digunakan untuk mengolah  

data menjadi sebuah informasi sehingga 
lebih mudah dipahami dan pengolahan analisis 
data pada penelitian ini menggunakan aplikasi 

SPSS .Teknik analisis data yang akan 
digunakan sebagai berikut : 
 

a. . Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik adalah syarat dalam 

analisis regresi linear yang  bertujuan untuk 
mengetahui kondisi data yang akan digunakan 
dalam  penelitian. Adapun metode uji asumsi 
klasik yang digunakakan yaitu : 
 

1) Uji Normalitas 
Pengujian normalitas adalah pengujian 

tentang kenormalan distribusi  data. Asumsi 
yang harus dimiliki oleh data adalah data 
tersebut berdistribusi secara normal. Untuk 
melihat apakah data terdistribusi secara  
normal atau tidak dapat dilihat dengan melihat 
grafik PP plots. Dilihat dari grafik PP plots 
data dikatakan berdistribusi normal memenuhi 
syarat asumsi normalitas ketika penyebaran 
data menyebar disekitar garis diagonal dan 
mengikuti arah garis diagonal. 

2) Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk 

menguji apakah model regresi ditemukan 
adanya korelasi antar variabel independen 
(bebas). Salah satu cara yang dapat digunakan 
untuk menguji apakah ada tidaknya gejala 
multikolinearitas dengan melihat nilai 
Tolerance (TOL) dan VIF . Jika nilai tolerance 
< 0,10 dengan nilai VIF > 10 menunjukkan 
adanya multikolinearitas. Jika nilai tolerance > 
0,10 dengan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi 
multikolinearitas 
 

b. Analisis Regresi berganda 
Analisis regresi berganda yaitu model 

regresi yang melibatkan lebih dari satu 
variabel bebas (independen). Adapun bentuk 
rumus persamaan 
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4. HASIL PENELITIAN 
 Analisis regresi berganda adalah model 
regresi yang melibatkan lebih  dari satu 
variabel bebas (independen) dimana dalam 
penelitian ini  digunakan untuk menganalisis 
pengaruh kelompok rujukan dan keputusan  
pembelian. Adapun model estimasi 
persamaannya sebagai berikut : 

 

 Setelah dilakukan perhitungan maka 
diperoleh hasil sebagai berikut: 

 

 Berdasarkan persamaan di atas maka 
ditemukan bahwa: 

 Nilai konstanta (a) = 8,196. Nilai konstanta 
bersifat positif menujukkan pengaruh positif 
variabel independen (X1,X2,X3,X4), 
berdasarkan nilai tersebut jika variabel  
kelompok persahabatan, kelompok belanja, 
kelompok kerja, dan kelompok masyarakat 
maya bernilai konstan (dianggap tidak ada atau 
sama dengan nol) maka nilai keputusan 
pembelian konstan dengan nilai 8,196.  

 Nilai koefisien regresi b1 = 0,549. Hasil ini 
menunjukkan bahwa koefisien regresi variabel 
X1 terhadap  variabel Y bernilai positif, 
apabila variabel independen ( kelompok 
persahabatan) meningkat senilai satu satuan 
maka nilai variabel dependen (keputusan 
pembelian) juga akan meningkat dengan nilai 
0,549. Berdasarkan hal tersebut apabila terjadi 
kontribusi konsumen terhadap kelompok 
persahabatan meningkat 100% maka 
berdampak meningkatkan kelompok 
keputusan pembelian sebesar 0,549.  

 Nilai koefisien regresi b2 = 0,014.  Hasil 
ini menunjukkan bahwa koefisien regresi 
variabel X2 terhadap variabel Y bernilai 

positif, apabila variabel independen 
(kelompok belanja) meningkat senilai satu 
satuan maka variabel dependen (keputusan 
pembelian) juga akan meningkat senilai satu 
satuan dengan nilai 0,014 . Berdasarkan hal 
tersebut apabila terjadi kontribusi konsumen 
terhadap kelompok belanja meningkat 100% 
maka berdampak meningkat keputusan 
pembelian konsumen sebesar 0,014.  

 Nilai koefisien regresi b3 = 1,552. Hasil ini 
menujukkan bahwa koefisien regresi variabel 
X3 terhadap variabel Y bernilai positif, apabila 
variabel independen ( kelompok kerja) 
meningkat senilai satu satuan maka variabel 
dependen ( keputusan pembelian) juga akan 
meningkat senilai satu satuan dengan nilai 
1,552 . Berrdasarkan hal tersebut apabila 
terjadi kontribusi konsumen terhadap 
kelompok kerja meningkat 100% maka 
berdampak meningkat keputusan pembelian 
konsumen sebesar 1,552.  

 Nilai koefisien regresi b4 0,825. Hasil ini 
menunjukkan bahwa koefisien regresi variabel 
X4 terhadap variabel Y bernilai positif, apabila 
variabel independen (kelompok masyarakat 
maya) meningkat senilai satu satuan maka 
variabel dependen (keputusan pembelian) juga 
akan meningkat senilai satu satuan dengan 
nilai 0,825 atau 0,825. Berdasarkan hal 
tersebut apabila terjadi kontribusi konsumen 
terhadap kelompok masyarakat maya 
meningkat 100% maka berdampak meningkat 
keputusan pembelian konsumen sebesar 0,825.  

 Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui 
apakai variabel bebas (X) secara individu 
berpengaruh secara signifikan terhadap 
variabel dependen (Y). Adapun kaidah 
pengujiannya jika thitung > t tabel maka Ha 
diterima dan Ho ditolak begitupun sebaliknya. 
untuk menentukan nilai ttabel pada penelitian 
ini dapat dilihat pada tabel t yang sudah ada. 
Dimana dalam tabel t ada yang dimaksud 
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dengan Df atau derajat kebebasan. Df adalah 
hasil pengurangan dari jumlah data yang 
digunakan dikurang jumlah penelitian . Dalam 
hal ini (100-5=95) dengan taraf signifikan a = 
5% atau 0,05 pada penelitian ini Df yang 
digunakan 95 sehingga diperoleh ttabel sebesar 
1,660. Hasil pengujian Uji t dapat dilihat pada 
tabel dibawah ini: 

 

 Berdasarkan Tabel 4.8 diperoleh hasi 
pengujian secara parsial pada variabel bebas 
(X) sebagai berikut : 
Pada variabel kelompok persahabatan 
diperoleh thitung sebesar 1,603 dengan tingkat 
signifikan 0,001 ini menjukkan bahwa ttabel 
1,660  lebih besar dari thitung dengan 
demikian Ha ditolak Ho diterima.  

 Variabel kelompok belanja diperoleh 
thitung sebesar 0,054 dengan tingkat 
signifikan 0,957 ini menujukkan bahwa ttabel 
1,660 lebih besar dari thitung dengan demikian 
Ha ditolak Ho diterima. 

 Variabel kelompok kerja diperoleh thitung 
sebesar 5,193 dengan tingkat signifikan 0,00 
ini menujukkan bahwa thitung lebih besar dari 
ttabel 1,660 dengan demikian Ha diterima Ho 
ditolak 

 Variabel kelompok masyarakat maya 
diperoleh thitung sebesar 3,358 dengan 
signifikan ,001 ini menunjukkan bahwa 
thitung lebih besar dari ttabel 1,660 dengan 
demikian Ha diterima Ho ditolak. 
 

 Uji F adalah teknik menguji pengaruh 
hubungan antara variabel independen secara 
simultan atau bersama-sama terhadap variabel 
dependen. Dasar pengujian uji F ini dengan 
membandingkan Fhitung dengan Ftabel 
sebelum membandingkan nilai F maka terlebih 
dahulu harus menentukan derejat kebebasan 
(df) dengan dengan alpha yang digunakan 
dalam penelitian ini 0,05 dengan kriteria n = 
100 dengan df (n1)=k1diperoleh df (n1)=5-
1=4 dan df(n2) = n-k diperoleh df(n2)=10 
sehingga Ftabel penelitian ini adalah 2,46 
pengambilan keputusan hubungan dalam 
analisis ini sebagai berikut : 1)Jika F-hitung < 
F-tabel maka HO diterima dan Ha ditolak 
artinya variabel independen (bebas) secara 
simultan tidak berpengaruh terhadap variabel 
dependen (terikat). 2) Jika F-hitung > F-tabel 
maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya 
variabel independen (bebas) secara simultan 
berpengaruh terhadap variabel dependen 
(terikat).Hasil pengujian uji F dapat dilihat 
pada tabel dibawah ini . 

 

 Dari hasil tabel 4.9 diperoleh Fhitung 
sebesar 23,110 ini menujukkan Fhitung 23,110 
> Ftabel 2,46 hal ini berarti variabel 
independen (X) secara simultan atau bersama-
sama mempunyai pengaruh dengan variabel 
dependen (Y) 

 Pengaruh Kelompok Persahabatan 
Terhadap Keputusan Pembelian Berdasarkan 
uji t variabel kelompok persahabatan diperoleh 
thitung sebesar 1,603 dengan tingkat 
signifikan 0,001 ini menjukkan bahwa ttabel 
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1,660 nilai signifikan 0,05 lebih besar dari 
thitung dengan demikian Ha ditolak Ho 
diterima. Berdasarkan hasil penelitian tersebut 
kelompok persahabatan tidak mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian skincare wardah pada generasi Z ini 
menujukkan bahwa proses pembelian yang 
dilakukan oleh seseorang dalam melakukan 
pembelian skincare wardah kedekatan 
seseorang terhadap teman atau sahabat sebagai 
sumber informasi, referensi yang dijadikan 
sebagai acuan oleh konsumen dalam 
pengambilan keputusan tidak mempunyai 
pengaruh yang signifikan. Berdasarkan hasil 
pengujian statistik pada penelitian ini ada 
penelitian yang sejalan atau mendukung 
penelitian ini yaitu penelitian dari Anita 
Agustian Safutri & Tinjung Mary Prihanti 
2020 dengan judul pengaruh  produk, lokasi 
dan kelompok rujukan terhadap keputusan 
pembelian Hgnie dirumah kedelai krobogan 
dengan hasil tidak ada pengaruh signifikan 
kelompok persahabatan terhadap keputusan 
pembelian. 2) Pengaruh Kelompok Belanja 
terhadap Keputusan Pembelian.  

 Variabel kelompok belanja diperoleh 
thitung sebesar 0,054 dengan tingkat 
signifikan 0,957 ini menujukkan bahwa ttabel 
1,660 nilai signifikan 0,05 lebih besar dari 
thitung dengan demikian hasil penelitian yang 
didaptkan atas pengaruh kelompok belanja 
terhadap keputusan pembelian produk skincare 
wardah pada generasi Z yaitu kelompok 
belanaja tidak mempengaruhi proses 
pembelian yang dibuat oleh seseorang dalam 
melakukan pembelian produk skincare 
wardah, informasi, saran dan pendapat teman 
belanja dianggap kurang penting  dalam 
memberikan standar dan nilai sebagai bahan 
acuan atau pertimbangan dalam pengambilan 
keputusan. Hasil pengujian statistik pada 
penelitian ini ada penelitian yang sejalan atau 
mendukung yaitu penelitian dari Melia 

Anggraini, Fitirani & Vicky Sanjaya 2021 
dengan judul pengaruh kelompok referensi, 
Media  sosail dan work of mouth pada generasi 
millennial terhadap keputusan pembelian 
dengan hasil bahwa kelompok belanja 
berpengaruh negative signifikan dengan P-
value 0,960 > 0,005 terhadap keputusan 
pembelian. Menurut Sumarwan kelompok 
yang terkait erat dengan konsumen  antara lain 
kelompok persahabatan, kelompok belanja, 
kelompok kerja,  kelompok masyarakat maya. 
Dalam hal ini kelompok belanja adalah dua 
atau lebih orang konsumen yang berbelanja 
secara bersamaan diwaktu yang sama. 
Konsumen secara tidak sengaja bertanya 
kepada konsumen lain terhadap produk atau 
jasa yang di beli jadi, jika seorang konsumen 
beruntung mka konsumen akan banyak 
mengetahui informasi tentang produk tau jasa 
yang akan dibeli dan digunakan sebagai 
pengambilan keputusan. 

 Variabel kelompok kerja diperoleh thitung 
sebesar 5,193 dengan tingkat signifikan 0,00 
ini menujukkan bahwa thitung lebih besar dari 
ttabel 1,660 dengan nilai signifikan 0,05 
dengan hasil penelitian atas pengaruh 
kelompok kerja terhadap keputusan pembelian 
produk skincare wardah pada generasi Z 
menunjukkan bahwa kelompok kerja 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
proses pembelian yang dibuat oleh seseorang 
dalam melakukan pembelian produk skincare 
wardah, informasi, saran dan pendapat 
kelompok kerja dijadikan acuan oleh 
konsumen sebagai dasar perbandingan atau 
referensi dalam memberikan standar nilai 
sebagai pertimbangan dalam pengambilan 
keputusannya.  

 Berdasarkan hasil pengujian statistik dari 
penelitian ini ada beberapa penelitian yang 
mendukung penelitian ini yaitu penelitian dari 
Devy Isnina Suryanti & Fullchis Nurtjahjani 
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yang berjudul pengaruh kelompok acuan dan 
harga terhadap keputusan pembelian 
konsumen di Baegopa Malang dengan hasil 
penelitian bahwa kelompok kerja berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Wedyastuti menyatakan bahwa kelompok 
rujukan mempunyai peranan yang cukup 
penting dalam keputusan pembelian. 57 Dalam 
hal ini interaksi yang secara terus-menerus 
atau intensif ini dapat memungkinkan teman-
teman dalam kelompok kerja untuk 
mempengaruhi perilaku konsumen serta 
pengambilan keputusan bagi konsumen dalam 
membelli suatu produk atau jasa. 

Variabel kelompok masyarakat maya 
diperoleh thitung sebesar 3,358 dengan 
signifikan ,001 ini menunjukkan bahwa 
thitung lebih besar dari ttabel 1,660 dengan 
signifikan 0,05 dengan demikian terdapat 
pengaruh yang  positif dan signifikan antara 
kelompok masyarakat maya dengan keputusan 
pembelian produk skincare wardah pada 
generasi Z . artinya proses pembelian yang 
dibuat oleh seseorang dalam melakukan 
pembelian atas produk skincare wardah, 
informasi dari kelompok masyarakat maya 
mempunyai pengaruh yang positif yang 
dijadikan sebagai acuan oleh konsumen 
sebagai dasar perbandingann atau referensi 
dalam pengambilan keputusan pembeliannya. 

 Berdasarkan hasil pengujian statistik dari 
penelitian ini ada beberapa penelitian yang 
sejalan dengan penelitian ini yaitu penelitian 
Bintang Jalasena Anoraga & Sri Setyo Iriani 
dengan judul pengaruh gaya hidup dan 
kelompok acuan terhadap keputusan 
pembelian smartphone merek Samsung galaxy 
. Hasil penelitian ini menujukkan bahwa 
pengaruh kelompok masyarakat maya 
terhadap keputusan  pembelian sangat kuat.  

 Menurut Prasetijo & Lhalauw bahwa 
kelompok rujukan dimulai akibat munculnya 

kebutuhan, mencari informasi mengenai 
produk,  menentukan pilihan alternative 
terbaik, memutuskan untuk melakukan 
pembelian, dan melakukan konsumsi.59 
Dalam hal ini konsumen yang telah bergabung 
dengan masyarakat maya akan sering 
memberikan informasi yang dibutuhkan 
sebagai pengambilan keputusan dalam 
pemilihan suatu produk/jasa. Melalui internet 
semua orang memiliki akses untuk mencari 
masyarakat internetnya yang sesuai dengan 
kebutuhannya.  

 Berdasarkan penguijan secara parsial (Uji 
t) diperoleh hasil bahwa variabel kelompok 
persahabatan dan variabel kelompok belanja 
tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian skincare pada 
genarasi Z, ini dapat dilihat dari karakteristik 
generasi Z ada empat yaitu, sosial yang sangat 
intens berinteraksi melalui media sosial, fasih 
teknologi, peduli dengan lingkungan, dan 
cepat berpindah dari satu pekerjaan/pemikiran 
ke pekerjaan/pemikiran  lainnya Wibawanto. 
60 Artinya generasi Z gampang terpengaruh 
iklan di medsos karena kemampuannya yang 
fasih pada teknologi.  

 Hasil pengujian uji F atau simultan 
mendapatkan hasil Fhitung sebesar 23,110 
dengan signifikan ,000 lebih besar dari Ftabel 
2,46 yang berarti bahwa secara bersama-sama 
variabel kelompok rujukan yang terdiri dari 
kelompok persahabatan (X1), Kelompok 
belanja (X2), Kelompok Kerja (X3), 
Kelompok Masyarakat maya (X4) 
berpengaruh pada keputusan pembelian 
skincare wardah pada generasi Z. 

 Berdasarkan hasil pengujian statistik dari 
penelitian ini ada beberapa penelitian yang 
sejalan dengan penelitian ini yaitu penelitian 
dari Devy Isnina Suryanti & Fullchis 
Nurtjahjani dengan judul pengaruh kelompok 
acuan dan harga terhadap keputusan pembelian 
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konsumen di Baegopa Malang. Hasil 
penelitian menujukkan kelompok acuan secara 
simultan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian.  

 

5. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis 

yang telah ditemukan pada bagian hasil penelitian 
dan pembahasan diperoleh kesimpulan sebagai 
berikut: 1. Tidak ada pengaruh signifikan 
kelompok persahabatan terhadap keputusan 
pembelian skincare wardah pada generasi Z. . 2. 
Tidak ada pengaruh signifikan kelompok belanja 
terhadap keputusan pembelian skincare wardah 
pada generasi Z. 3. Ada pengaruh signifikan 
kelompok kerja terhadap keputusan  pembelian 
skincare wardah pada generasi Z 4. Ada pengaruh 
signifikan kelompok masyarakat maya terhadap 
keputusan pembelian skincare wardah pada 
generasi Z. 5. Ada pengaruh signifikan kelompok 
persahabatan, kelompok belanja, kelompok kerja, 
dan kelompok masyarakat secara bersama-sama 
terhadap keputusan pembelian skincare wardah 
pada generasi Z. 
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