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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN

A. TransliterasiArab-Latin
Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat

dilihat pada tabel berikut:

1. Konsonan
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
\ Alif tidak dilambangkan | tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< sa $ es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
z ha h ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh ka dan ha
2 Dal D De
3 zal z zet (dengan titik di bawah)
D) Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
o Syin Sy es dan ye
U= sad $ es (dengan titik di bawah)
o= dad d de (dengan titik di bawah)
Lk ta t te (dengan titik di bawah)
L za z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain ‘ apostrof terbalik
¢ Gain G Ge
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- Fa F Ef

a Qaf Q Qi

< Kaf K Ka

J Lam L El

a Mim M Em

d Nun N En

B Wau W We

2 Ha H Ha

¢ Hamzah ’ Apostrof
< Ya Y Ye

Hamzah (<) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda
apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda (’).
2. Vokal
Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat,

transliterasinya sebagai berikut :

Tanda Nama Huruf Latin Nama
i fathah A A
| Kasrah I '
i dammah U U

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:
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Contoh:
“as-kaifa

Jsa: haula
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harakat dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda
< ... |V .. | fathahdan alifatau ya’ a a dan garis di atas
— kasrah dan ya’ i i dan garis di atas
< dammah dan wau u u dan garis di atas

<l mata
@A) L rama
38 gila
S3as I yamiitu
4. Td marbiitah
Transliterasi untuk 7@’ marbutah ada dua, yaitu ta’ marbttah yang hidup
atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah [t].
sedangkan ta’ marbitah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya
adalah [h].
Kalau pada kata yang berakhir dengan ta’ marbitah diikuti oleh kata yang

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta’

marbitah itu ditransliterasikan dengan ha [h].



Juiky) Az : raudah al-atfal
ALola Abiaal) : al-madinah al-fadilah

4aSa) : al-hikmah

5. Syaddah (Tasydid)
Syaddah atau rasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan

dengan sebuah tanda tasydid ( —), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan

perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah.

Contoh:
Ly :rabbana
Liad . najjaina
Lad) - al-haqq
pad D nu’ima
3 . ‘aduwwun

Jika huruf . ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf

kasrah (=, maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi 1.

Contoh:
«* ‘Al (bukan ‘Aliyy atau ‘Aly)
S  ‘Arabi (bukan A’rabiyy atau ‘Araby)

6. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf
Malif lam marifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi
seperti biasa , al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsi yah maupun huruf

gamariyah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang



mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan

dihubungkan dengan garis mendatar (-).

Contoh:
Caddl - al-syamsu (bukan asy-syamsu)
ass : al-zalzalah (bukan az-zalzalah)
dauday : al-falsafah
S): al-biladu
7. Hamzah

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (’) hanya berlaku bagi
hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah terletak di
awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif.

Contoh:
038 ta murina
g5 al-nau’
sis: syai'un

< gl umirtu

8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau
kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat
yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau
sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia
akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya,

kata al-Qur’an (dari al-Qur’an), alnamdulillah, dan munagasyah. Namun, bila
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kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka harus
ditransliterasi secara utuh.

Contoh:

Syarh al-Arba’in al-Nawawr

Risalah fi Ri’ayahal-Maslahah

9. Lafz al-Jalalah

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf lainnya atau
berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf
hamzah.

Contoh:

A cmadinullahd Gbillah

Adapun fa’marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-jalalah,

diteransliterasi dengan huruf [t].

Contoh:
AWdas ) (b ad hum fi rahmatillah
10. Huruf Kapital

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps), dalam
transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan huruf
kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf
kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang,
tempat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri
didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap

huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak
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pada awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf
kapital (al-). Ketentuan yang sama juga berlaku untuk huruf awal dari judul
referensi yang didahului oleh kata sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks
maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, CDK, dan DR). Contoh:

Wa ma Muhammadun illa rasiil
Inna awwala baitin wudi’a linnasi lallazt bi Bakkata mubarakan

Syahru Ramadan al-lazi unzila fihi al-Quran
Nasir al-Din al-Tst

Nasr Hamid Abi Zayd

Al-Tuft

Al-Maslahah fT al-Tasyr1’ al-Islami1

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abu
(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus

disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh:

Abt al-Walid Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abu al
Wahid Muhammad (bukan:Rusyid,Abu al Walid Muhammad Ibnu)

Nasr Hamid Abi Zaid, ditulis menjadi: Abu Zaid, Nasr Hamid (bukan, Zaid
Nasr Hamid Abu)

B. Daftar Singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah:

SWT. = Subhanahu Wa Ta ‘ala
SAW. = Sallallahu ‘Alaihi Wasallam
AS = ‘Alaihi Al-Salam

H = Hijrah

M = Masehi
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SM = Sebelum Masehi

L = Lahir Tahun (untuk orang yang masih hidup saja)
w = Wafat Tahun

QS .../...:4=QS al-Bagarah/2: 4 atau QS Ali ‘Imran/3: 4

HR = Hadis Riwayat
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ABSTRAK

AUmmul Khairi Nurdin, 2021. “Pengaruh Kelompok Rujukan Terhadap
Keputusan ~ Pembelian  Skincare”.  SKripsi
Program Studi Manajemen Bisnis Syariah
Institut Agama Islam Negeri Palopo. Dibimbing
oleh Adzan Noor Bakri .

Skripsi 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
R®. 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 ()
dengan nilai t-hitung 0,054 < t-tabel 1,660; Kelompok kerja (X3) mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian skincare (YY) dengan nilai
t-hitung 5,193 > t-tabel 1,660; Kelompok masyarakat maya (X4) mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian skincare (YY) 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 pembelian
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ABSTRACT

A. Ummul Khairi Nurdin, 2021. "The Influence of Referral Groups on Skincare
Puchase Decisions”, Thesis of Islamic Business
Management Study Program Palopo State
Islamic Institue, Supervised by Adzan Noor
Bakri.

This thesis discusses the Influence of Referral Groups on Skincare Purchase
Decisions. This study aims: To analyze the effect of friendship groups on wardah
skincare purchasing decisions in generation Z.; To analyze the influence of
shopping groups on wardah skincare purchasing decisions in generation Z; To
analyze the influence of the working group on the purchasing decisions of wardah
skincare in generation Z; To analyze the influence of virtual community groups on
wardah skincare purchasing decisions in generation Z. This type of research is
quantitative. The population in this study is the entire environment of Generation
Z. Sampling is done by incidental sampling. The sample used is 100 people. The
data was obtained through an online questionnaire/questionnaire. Furthermore, the
research data were analyzed using the Multiple Regression analysis model, t test,
F test, R2 test. The results of this study indicate that; Friendship group (X1) does
not have a significant effect on purchasing decisions on skincare (Y) with a t-
count value of 1.603 < t-table 1.660; The shopping group (X2) has no significant
effect on skincare purchasing decisions (Y) with a t-count value of 0.054 < t-table
1.660; The working group (X3) has a significant influence on skincare purchasing
decisions (YY) with a t-count value of 5.193 > t-table 1.660; The virtual community
group (X4) has a significant influence on skincare purchasing decisions (Y) with a
t-count value of 3.358 > t-table 1.660; friendship groups, shopping groups, work
groups, and virtual community groups have a simultaneous effect on skincare
purchasing decisions by 49.3%, the remaining 50.7% is influenced by other
variables outside of this regression model.

Keywords: Friendship Groups, Shopping Groups, Working Groups, Cyber
Community Groups, Purchase decisions
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

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 tersebar kedua di dunia dalam pertumbuhan perawatan kulit.*
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.” 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.

! Humaniora, « Pasar Potensial Untuk Produk Perawatan Kulit Indonesia, 05
Oktober 2019. https://mediaindonesia.com/humaniora/263774/indonesia-pasar-potensial-
untuk-produk-perawatan-kulit

2 Maarif Nurcholis,”Produk Skincare Diperdiksi Makin Diminati di 20217, 13
Januari 2021. https://wolipop.detik.com/sale-and-shop/d-5332558/produk-skincare-lokal-
diprediksi-makin-diminati-di-2021


https://wolipop.detik.com/sale-and-shop/d-5332558/produk-skincare-lokal-diprediksi-makin-diminati-di-2021
https://wolipop.detik.com/sale-and-shop/d-5332558/produk-skincare-lokal-diprediksi-makin-diminati-di-2021

Sejauh ini studi tentang hubungan “ Kelompok Rujukan Dan Keputusan
Pembelian™ telah dikaji selama beberapa tahun ini. Cenderung menganalis
hubungan yang positif dan hubungan yang negatif. Kecenderungan ini dapat
di lihat pada beberapa aspek penelitian. Pertama, hubungan Kelompok
Rujukan dan Keputusan Pembelian memiliki hubungan yang negatif ( Anita
Agustian Safutri & Tinjung Mary Prihtanti), (Melia Anggraini, Fitriani &
Vicky F Sanjaya). Kedua, Hubungan Kelompok Rujukan dan Keputusan
Pembelian memiliki hubungan yang positif (Devy Isnina Suryanti & Fullchis
Nurtjahjani)®, (Bintang Jalasena Anoraga & Sri Setyo Iriani)®, (Iman Nur
Fadilah, Aini Kusniawati & Mukhtar Abdul Kader).” Dari hasil penelitian
diatas bahwa hubungan Kelompok Rujukan mengahasilkan hubungan yang
positif dan negatif terhadap Keputusan Pembelian .

Tulisan ini ditujukan untuk melengkapi penelitian terdahulu tentang
hubungan “Kelompok Rujukan (X) dan Keputusan Pembelian (Y). Penelitian

ini akan menjawab pertanyaan-pertanyaan vyaitu: (1) Apakah kelompok

® Safutri Agustian Anita, Tinjung Mary Prihtanti,”Pengaruh Produk, lokasi Dan
Kelompok Rujukan Terhadap keptusan Pembelian,” Jurnal Agribisnis Kepulauan 8, No. 1
(febuari ,2020) : 67, https://ojs.unpatti.ac.id/index.php/agrilan/article/viewFile/961/512.

* Melia Anggraini, Fitriani & Vicky F Sanjaya, “ Pengaruh kelompok Referensi,
media Sosial Dan Work Of Mouth Pada Generasi Milenial Terhadap Keputusan Pembelian,
Jurnal Ekonomi, Manajemen Dan Akuntansi 2, No. 1 (2021):24, http://jema.unw.ac.id/index
.php/jema/article/down load/51/16.

> Devy Isnina Suryanti & Fullchis Nurtjahjani, “ Pengaruh Kelompok Acuan Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”, Jurnal Aplikasi Bisnis 5, No. 1 ( Juni
2019): 85. http://jab.polinema.ac.id/index.php/jab/article/view/297.

® Anoraga Jalasena Bintang, Sri Setyo Iriani,” Pengaruh Gaya Hidup Dan Kelompok
Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek Samsung Galaxy,” Jurnal
Manajemen Dan Bisnis 6, No.2 (febuari,2020) : 139 ,https://journal.unesa. ac.id/index.php/
bisma/article/viewFile/2774/1794.

" Fadhillah Nur Iman, Ani Kusmiawati, dan Mukhtar Abdul Kader, Pengaruh
Refrence Group Dan Word Of Mounth Terhadap Keputusan Pembelian,” jurnal Manajemen
Bisnis Dan Kewiarausahaan 2, No. 4 (Desember 2020): 115.https://jurnal.unigal.ac.id
/index.php/bmej/article/ download/4252/3612.


https://ojs.unpatti.ac.id/index.php/agrilan/article/viewFile/961/512
http://jema.unw.ac.id/index%20.php/jema/article/down
http://jema.unw.ac.id/index%20.php/jema/article/down

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



pembelian sehingga konsumen terhindar kekecewaan pasca pembelian. Oleh
karena itu,konsumen dalam membeli suatu produk sangat membutuhkan
referensi dari kelompok rujukan sebagai bahan pertimbangan dan pendapat
dalam pengambilan keputusannya. Disinilah kelompok rujukan berfungsi
untuk mereferensikan konsumen dalam memilih produk yang tepat. biasanya
sumber informasi ini berasal dari pengaruh keluarga, teman, dan kelompok
sosial lainnya. Dengan adanya kelompok referensi ini dapat memudahkan
konsumen  untuk mengambil keputusan terhadap produk yang akan
digunakan. Kelompok rujukan yang terdiri dari dua orang atu lebih yang
dijadikan dasar pertimbangan atau referensi yang membentuk sifat umum
dan khusus atau pedoman khusus bagi perilaku termasuk didalamnya
pedoman dalam keputusan pembelian.
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, penulis dapat merumuskan masalah
yaitu :
1. Apakah kelompok persahabatan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian skincare wardah pada generasi Z?
2. Apakah kelompok belanja berpengaruh terhadap keputusan pembelian
skincare wardah pada generasi Z?
3. Apakah kelompok kerja berpengaruh terhadap keputusan pembelian
skincare wardah pada generasi Z?
4. Apakah kelompok masyarakat maya berpengaruh terhadap keputusan

pembelian skincare wardah pada generasi Z?



5. Apakah kelompok persahabatan, kelompok belanja, kelompok Kerja,
dan kelompok masyarakat maya berpengaruh secara bersama-sama
terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z?

C. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian ini yaitu :

1. Untuk menganalisis pengaruh kelompok persahabatan  terhadap

keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

2. Untuk menganalisis pengaruh kelompok belanja terhadap keputusan

pembelian skincare wardah pada generasi Z

3. Untuk menganalisis pengaruh kelompok kerja terhadap keputusan

pembelian skincare wardah pada generasi Z

4. Untuk menganalisis pengaruh kelompok masyarakat maya terhadap

keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

5. Untuk menganalisis pengaruh kelompok persahabatan, kelompok

belanja, kelompok kerja, dan kelompok masyarakat maya terhadap

keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

D. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis
Secara teoristis penelitian ini dapat dimanfaatkan sebagai berikut:

a. Bagi penulis
Penelitian ini akan bermanfaat untuk memperdalam dan

mengaplikasikan teori pemasaran yang telah diperolah terutama



dalam hal kelompok rujukan dan keputusan pembelian serta sarana
untuk mengembangkan wawasan keilmuwan.

b. Bagi civitas akademik
Penelitian ini dapat bermanfaat sebagai bahan pustaka yang
diharapkan dan dimanfaatkan oleh seluruh kalangan akademis baik
pengajar maupun mahasiswa sebagai upaya memberikan informasi
serta pengetahuan dan sebagai kajian pembelajaran mengenai
pengaruh kelompok rujukan terhadap keputusan pembelian skincare
wardah.

2. Manfaar Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai pedoman dan
referensi untuk penelitian-penelitian selanjutnya yang berhubungan
dengan kelompok rujukan yang mempengaruhi pengambilan
keputusan.

E. Sistematika Penulisan

Sistematika penlisan yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 5

bab, yang memeiliki isi yang saling berkaitan dalam proses penelitian,

berikut akan diuraikan penulisan sebagai berikut:

A. BAB | PENDAHULUAN
Bab ini akan menguraikan terkait alasan dalm pemilihan judul atau latar
belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan

sistematika penulisan.



. BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini akan menguraikan dan menjelaskan tentang hasil-hasil penlitian
terdahulu, teori-teori yang berkaitan dengan variabel penelitian, kerangka
pemikiran, dan hipotesis penelitian
. BAB |1l METODE PENELITIAN
Bab ini akan menguraikan dan menjelaskan tentang jenis penelitian, waktu
dan lokasi penelitian, definisi operasional, instrumen penelitian, teknik
pengumpulan data, teknik pengolahan data, dan analisis data.
.BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini akan membahas tentang deskripsi hasil data penelitian, dan
pembahasan hasil penelitian.
. PENUTUP
Bab ini mencakup kesimpulan dari keseluruhan pembahasan yang telah
diuraikan pada bab-bab sebelumnya, serta saran yang dapat diberikan oleh

penulis dalam penulisan skripsi ini.



BAB Il

KAJIAN TEORI

A. Kajian Penelitian yang Relevan

Sejauh ini hubungan “Kelompok rujukan terhadap keputusan pembelian”
cenderung menganalisis hubungan positif dan hubungan negatif.
Kecendurungan 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 determinasi. Adapun hasil dari penelitian ini bahwa
kelompok acuan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. ® 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.® Ketiga, penelitian Iman Nur Fadilah,
Aini Kusniawati & Mukhtar Abdul Kader 2020, teknik analisis data yang

digunakan dalam penelitian ini adalah koefisien korelasi regresi sederhana,

8 Devy Isnina Suryanti & Fullchis Nurtjahjani, “ Pengaruh Kelompok Acuan Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”, Jurnal Aplikasi Bisnis 5, No. 1 ( Juni
2019): 85. http://jab.polinema.ac.id/index.php/jab/article/view/297.

° Anoraga Jalasena Bintang, Sri Setyo Iriani,” Pengaruh Gaya Hidup Dan Kelompok
Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek Samsung Galaxy,” Jurnal
Manajemen Dan Bisnis 6, No.2 (febuari,2020) : 139 . https://journal.unesa.ac.id/index.php/
bisma/article/viewFile/2774/1794.
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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.™

Kecendurungan 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.'* 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.*

19 Fadhillah Nur Iman, Ani Kusmiawati, dan Mukhtar Abdul Kader,  Pengaruh
Refrence Group Dan Word Of Mounth Terhadap Keputusan Pembelian, ” jurnal Manajemen
Bisnis Dan Kewiarausahaan 2, No. 4 (Desember 2020): 115. https://jurnal.unigal.ac.id/ index
.php/bmej/article/ download/4252/3612.

' Safutri Agustian Anita, Tinjung Mary Prihtanti,”Pengaruh Produk, lokasi Dan
Kelompok Rujukan Terhadap keptusan Pembelian,” Jurnal Agribisnis Kepulauan 8, No. 1
(febuari 1,2020) : 67. https://ojs.unpatti.ac.id/index.php/agrilan/article/viewFile/961/512.

2 Melia Anggraini, Fitriani & Vicky F Sanjaya, “ Pengaruh kelompok Referensi,
media Sosial Dan Work Of Mouth Pada Generasi Milenial Terhadap Keputusan Pembelian, “


https://jurnal.unigal.ac.id/%20index%20.php/bmej/article/%20download/4252/3612
https://jurnal.unigal.ac.id/%20index%20.php/bmej/article/%20download/4252/3612
https://ojs.unpatti.ac.id/index.php/agrilan/article/viewFile/961/512
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu Yang Relevan

No Peneliti Judul Variabel Kecendurungan  Kesimpulan
penelitian Penelitian
Anita Pengaruh Produk, Hubungan Dalam
Agustian Produk,Lokasi lokasi, Kelompok penelitian ini
- Safutri&  Dan Kelompk kelompok  rujukan dan menunjukkan
Tinjun Rujukan rujukan keputusan bahwa
Mary Terhadap dan kepu pembelian variabel
Prihanti Keputusan tusan memiliki kelompok
Pembelian pembelian  hubungan yang rujukan tidak
Hygnie negatif. mempunyai
Dirumah pengaruh terha
Kedelai dan
Krobhogan) keputusan
pembelian
Melia Ang  Pengaruh Kelompok Penelitian ini
> grainiFitri ~ kelompok referensi, menujukkan
ani & Referensi, media bahwa
Vicky F Media  Sosial sosial,work kelompok
Sanjaya Dan Work Of of mouth referensi  dan
Mouth Pada dan work of mouth
Generasi keputusan berpengaruh
Milenial pembelian negative dan
Terhadap tidak

Jurnal Ekonomi, Manajemen Dan Akuntansi 2, No. 1 (2021):24. http://jema.unw.ac.id/index
.php/jema /article/download/51/16.
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Devy
Isnina
Suryanti &
Fullchis

Nurtjahjan

Bintang
Jalasena
Anoraga
& Sri

Setyo

Keputusan

Pembelian

Pengaruh
kelompok

acuan dan harga
terhadap
keputusan
pembelian
konsumen di
Baegopa

Malang

Pengaruh gaya
hidup dan
kelompok acuan
terhadap
keputusan

pembelian

Kelompok
acuan,
harga dan
keputusan

pembelian

Gaya
hidup,
kelompok
acuan,
keputusan

pembelian

Pengaruh
kelompok
rujukan dan
keputusan
pembelian
memiliki
hubungan yang

positif.

signifikan
terhadap
keputusan
pembelian,
sedangkan
media sosial
berpengaruh
positif
terhadap
keputusan

pembelian.

Kelompok
acuan
mempunyai
pengaruh yang
positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian

konsumen.

Dalam
penelitian ini
menujukkan
bahwa ada
pengaruh yang

positif antara
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Iriani. smartphone gaya hidup,
merek Samsung kelompok
galaxy acuan dalam

keputusan
pembelian.
Pengaruh grup Grup Kelompok
5. Iman Nur
referensi  dan referensi. referensi  dan

Fadilah,
word of mouth Word  of word of mouth

Aini
terhadap mouth, dalam hal ini

Kusniawat
keputusan keputusan dapat

&
pembelian pembelian memberikan

Mukhtar

pengaruh yang
Abdul
sangat
Kader.
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian.

Pembeda penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah pada
variabel-variabel yang diteliti. VVariabel 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.

B. Landasan Teori
1. Perilaku Konsumen

a. Pengertian Perilaku Konsumen
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Perilaku konsumen dasar dari konsumen dalam mengambil sebuah
keputusan pembelian. Menurut Kotler perilaku konsumen adalah sebuah
studi yang mengatur tentang bagaimana individu, kelompok, dan
organasisasi dalam memilih membeli, menggunakan barang maupun jasa
dalam memuaskan hasrat dalam diri mereka.** Menurut Engel et all
perilaku konsumen adalah sebuah tindakan yang dimana mereka ikut
lansung dalam mendapatkan barang, mengkonsumsi serta menghabiskan
barang. Menurut Schiffman dan Kanuk, perilaku konsumen adalah sebuah
tindakan konsumen dalam memilih, membeli, memakai, serta menguji dan
menghabiskan produk maupun jasa yang akan memuaskan hasrat
mereka.'

Berdasarkan pendapat para ahli dapat dilihat bahwa, perilaku konsumen
adalah proses dalam pengambilan keputusan seseorang untuk
menggunakan barang dan jasa dalam memenuhi kebutuhan hasrat mereka.
b. Perilaku konsumsi dalam ekonomi islam

Nilai yang harus ditanam bagi perilaku konsumsi bagi masyarakat
muslim adalah menyakini adanya hari akhir, kehidupan akhirat, dan
ketakwaan kepada Allah SWT. Dalam islam ada batasan yang harus perlu
diketahui dalam mengkomsumsi barang maupun jasa yang telah nyata
dijelaskan dalam Al-Qur’an dan hadis. Keberhasilan seorang konsumen

dapat terjadi apabila mengkonsumsi barang yang halal dan menjauhi

3 philip Kotler dan Kevin Lane Keller,Manajemen Pemasaran, Edisi 13 (Jakarta:
Erlangga, 2008), 166.

14 Faadhillah Novia Fauz,”Pengaruh Gaya Hidup Konsumtif Beauty Vloger Sebagai
Kelompok Referensi Terthadap Keputusan Pembelian Kosmetik”, Ilmu Manajemen 7, No.1
(2018): 135. https://jurnalmahasiswa.unesa.ac.id/index.php/jim/article/viewFile/25224/2311
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barang yang haram. Islam juga melarang menghalalkan apa yang sudah
menjadi haram serta mengharamkan yang telah halal®® . Allah SWT telah

berfirman dalam (QS.Al-Ma’idah/5:87-88) :

Terjemahnya :

“ Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu mengharamkan apa
yang baik yang telah dihalalkan Allah kepadamu, dan janganalah kamu
melampaui batas, sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yang
melampaui batas. Dan makanlah dari apa yang telah diberikan Allah
kepadamu sebagai rezeki yang halal '

Ayat diatas menjelaskan tentang larangan mengubah sesuatu yang sudah
ditetapkan tingkat kehalalannya ataua keharamannya, dan anjuran untuk
mengkomsumsi yang sudah jelas asalnya.

c. Jenis-jenis perilaku konsumen

1> Saharyono, Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Ekonomi Islam,” Al-Intaj 4,
No. 2. (September 2018): 312. https://ejournal.iainbengkulu.ac.id/index.php/Al-Intaj/article/
downlo ad /1216 /1030.

16 Al-Quran, 5:87-88.


https://ejournal.iainbengkulu.ac.id/index.php/Al-Intaj/article/%20downlo%20ad%20/1216%20/1030
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Adapun jenis-jenis perilaku konsumen sebagai berikut :
1) Perilaku pembelian kompleks

Konsumen melakukan perilaku pembelian kompleks ketika mereka
sangat terlibat dalam pembelian dan merasa ada perbedaan yang signifikan
antarmerek. Konsumen mungkin sangat terlibat ketika produk itu
mabhal,berisiko,jarang dibeli, dan sangat mempertlihatkan ekspresi diri.
Umumnya, konsumen harus mempelajari banyak hal tentang kategori
produk.
a) Perilaku pembelian pengurangan disonasi

Perilaku pembelian pengurangan disonasi terjadi ketika konsumen
sangat terlibat dalam pembelian yang mahal, jarang dilakukan, atau
berisiko, tetapi hanya melihat sedikit perbedaan antarmerek.
b) perilaku pembelian kebiasaan

Perilaku pembelian kebiasaan terjadi dalam keadaan keterlibatan
konsumen yang rendah dan sedikit perbedaan merek.
c¢) Perilaku pembelian mencari kergaman

Konsumen melakukan perilaku pembelian mencari kergaman dalam
situasi yang mempunyai karakter keterlibatan konsumen rendah tetapi
anggapan perbedaan merek yang signifikan. Dalam kasus semacam ini,
konsumen sering melakukan banyak pertukaran merek.*’

d. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen

Perilaku konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor, sebagai berikut:

7 philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi 13 (Jakarta:
Erlangga, 2008), 177-179.
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1) Faktor kebudayaan
a) Faktor budaya

Budaya merupakan faktor yang paling mendasar dari perilaku dan
keinginan seseorang. Setiap masyarakat atau kelompok mempunyai
budaya yang berbeda-beda, pengaruh budaya pada perilaku pembelian
sangat beragam dari negara satu dengan negara lainnya .
(1) Subbudaya

Dalam setiap budaya terdiri dari sub budaya yang lebih kecil yang
dapat menyampaikan mekanisme yang lebih sppesifik bagi para
anggotanya. Subbudaya terdiri atas kewarganegaraan,keyakinan,kelompok
ras, dan wilayah geografis.
(2) Kelas sosial

Kelas sosial merupakan pengelompokkan  masyarakat  secara
permanen dan tersusun yang dimana keanggotaannya memiliki minat,
nilai, tingkah laku yang serupa.*®
b) Faktor sosial
(1) Kelompok referensi

Kelompok referensi merupakan seseorang/kelompok yang mempunyai
pengaruh langsung atau tidak langsung atas perilaku seseorang. Beberapa
dari kelompok ini seperti keluarga, teman, dan tetangga. Kelompok
refrensi mempengaruhi dengan tiga cara yaitu:

(a) Kelompok refrensi Memberitahukan perilaku dan gaya hidup baru

'8 philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi 13 (Jakarta:
Erlangga, 2008), 159-163.
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(b) Kelompok refrensi mempengaruhi sikap dan citra diri
(c) Kelompok refrensi membangun kesenangan agar dapat
mempengaruhi sebuah produk dan merek.
(2) Keluarga
Keluarga merupakan suatu organisasi yang berperan penting dalam
msayarakat dan mempunyai pengaruh yang kuat. Keluarga dalam
kehidupan pembeli dikelompokkan menjandi dua yaitu:
(@) Keluarga orientasi yang terdiri dari orang tua dan saudara kandung
(b) Keluarga prokreasi terdiri dari pasangan dan anak-anak, dimana
pengaruh ini lebih langsung terhadap perilaku pembelian.
(3) Peran dan statu
Seseorang biasanya berpartisipasi dalam kelompok keluarga,club,orga
nisasi, posisi  seseoreang dalam setiap kelompok  dapat
diidentifikasikan dalam peran dan status .*®
c) Faktor pribadi
(1) Usia dan tahapan dalam siklus hidup
Konsumsi seseorang juga ditentukan oleh siklus hidup keluarga,jumla
h,usia dan jenis kelamin seseorang dalam rumah tangga pada waktu
yang tertentu.
(2) Pekerjaan
Pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-kelompok pekerja yang

memiliki keinginan yang tinggi pada produk dan jasa tertentu.

19 philip Lotler dan Kevin Lane Keller, Perilaku Konsumen, Edisi 13 ( Jakarta:
Erlangga, 2008), 163-168.
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(3) Kondisi ekonomi
Kondisi ekonomi mempengaruhi pilihan produk seseorang, yang terdiri
dari pendapatan yang dibelanjakan (tingkat, stabilitasnya dan pola
waktu), tabungan dan asetnya (termasuk prensentase asset likuid)
utang,kemampuan meminjam dan sikap pada saat mengeluarkan
tabungan.

(4) Gaya Hidup
Gaya hidup yaitu bentuk pola seseorang yang dicerminkan dalam
keadaan psikografis dan melibatkan lingkungannya. Jika konsep gaya
hidup digunakan dengan baik dapat berguna bagi pemasar untuk
memahai nilai dari konsumen, dan bagaimana gaya hidup ini
mempengaruhi perilaku pembelian.

(5) Kepribadian dan konsep diri
Kepribadian merupakan karakteristik psikologis yang terdapat pada diri
seseorang dan menyebabkan respon yang konsisten terhadap
lingkungannya(perilaku pembelian).?

d) Faktor psikologis

(1) Motivasi
Setiap orang mempunyai kebutuhan, diantaranya kebutuhan biologis
seperti haus, rasa lapar dan ketidaknyaman. Adapun kebutuhan lainnya
yaitu kebutuhan psikologis yang timbul dari kebutuhan untuk

diakui,penghargaan, atau kebutuhan rasa memiliki.

20 philip Lotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 13 ( Jakarta:
Erlangga, 2008), 169-172.
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(2) Persepsi
Persepsi merupakan  sebuah  proses  seseorang  dalam
memilih,mengatur dan  mengintreprestasikan  informasi  untuk
menciptakan gambaran yang berarti dalam dunia. Didalam pemasaran
persepsi lebih penting dibandingkan dengan realitas, karena persepsi
mempengaruhi secara nyata perilaku konsumen.

(3) Pembelajaran
Pembelajaran adalah proses terjadinya perubahan perilaku seseorang
yang timbul dari pengalaman. Dalam pemasaran teori pembelajaran
dapat digunakan untuk membangun permintaan sebuah produk dengan
cara mengasosiasikannya dengan dorongan yang kuat, serta
menyediakan penguatan yang baik.

(4) Kepercayaan dan sikap
Keyakinan dan sikap timbul melalui proses pelaksanaan dan
pembelajaran. Keyakinan merupakan pemikiran deskriptif yang
dimiliki oleh seseorang tentang suatu hal. Para pemasar akan tertarik
pada keyakinan yang disajikan oleh seseorang terhadap produk dan
jasa tertentu, karena keyakinan tersebut akan membentuk citra produk
dan merek yang akan mempengaruhi perilaku pembelian.?*

2. Kelompok Rujukan
Prasetijo & Lhalauw menyatakan bahwa kelompok referensi/rujukan

dimulai akibat munculnya kebutuhan, mencari informasi mengenai

2 philip Lotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 13 ( Jakarta:
Erlangga, 2008), 172-176.
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produk tersebut, menentukan pilihan alternative terbaik, memutuskan
untuk melakukan pembelian serta melakukan pembelian, dan
melakukan konsumsi. (Wedyastuti) mengemukakan bahwa kelompok
rujukan mempunyai peranan yang cukup penting dalam keputusan
pembelian. Jika kelompok rujukan memberikan saran yang lebih
kepada konsumen maka konsumen mempunyai peluang besar dalam
membeli produk tersebut.?
a. Pengertian kelompok rujukan
Kelompok rujukan merupakan grup referensi yang melibatkan satu
orang atau lebih yang dijadikan dasar pembanding atau titik referensi
dalam membentuk tanggapan serta menyatakan perilaku seseorang.
Kelompok referensi mempunyai kaitan yang sangat erat terhadap perilaku
konsumen karena setiap individu atau kelompok menjadi rujukan bagi
seseorang dalam mengambil sikap, norma maupun kepercayaan dan
perilakunya. %
b. Jenis kelompok rujukan/referensi dan karakteristiknya
Ada lima jenis kelompok rujukan/referensi beserta karakteristisnya,
yaitu:
1) Formal/informal: formal memiliki struktur yang jelas sedangkan

informal tidak memiliki struktur yang jelas.

%2 Yoga Famei Akbarini,” Pengaruh Kelompok Referensi, Diferensiasi Produk, Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian,” Jurnal Manajemen 5, NO.1 (2017): 2.

23 Nugroho J.Setiadi, Perilaku Konsumen, Edisi 3 (Jakarta: Prenada Media Group
,2019), 188.
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2) Primer/sekunder: primer menggunakan interaksi yang lansung tatap
muka sedangkan sekunder tidak menggunakan interaksi yang
langsung tatap muka

3) Membership: seseorang menjadi anggota formal dari keanggotaan
grup referensi

4) Aspirational: seseorang bercita-cita bergabung atau menandingi grup
referensi aspirational

5) Dissociative: seseorang berupaya menghindari atau menolak grup
referensi disosiatif.**

c. Implementasi kelompok rujukan dalam pemasaran

Kelompok rujukan mempunyai pengaruh yang sangat besar dalam
perilaku konsumen, maka para pemasar memanfaatkaan kelompok
rujukan ini dalam menarik konsumen. Ada beberapa kelompok rujukan
yang sering digunakan pemasar, yaitu:

1) Selebritis
Seseorang biasanya akan terpesona dengan orang yang kaya, sukses

dan terkenal. Mereka bisa terkenal karena ganteng/cantiknya serta

mempunyal kemampuan tertentu. Mereka mempengaruhi penggemarnya
dalam hal cara berfikir, yang digunakan, ditonton, apa yang mereka beli,
serta dalam kegiatan yang mereka terlibat didalamnya. Selebritis ini
banyak digunakan untuk pengembangan sebuah produk baru atau

mengubah citra produk menjadi baik. Selebriti dianggap menjadi

24 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, Edisi 1 (Jakarta: Prenada Media
Group,2003), 267.
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kekuatann besar dalam pemasaran karena mereka mempunyai popularitas
yang tinggi dimasyarakat.
2) Pakar
Dalam hal ini pakar mempunyai peran yang penting dalam
komunikasi mulut ke mulut. Pakar yang dimaksud disini mereka yang
mempunyai keahlian tertentu dalam suatu produk yang di iklankan.
3) Orang biasa
Biasanya produk-produk detergen lebih sering digunakan orang biasa
dalam iklannya, dan mereka melakukan perlombaan tentang produk yang
telah digunakan dan hasil perlombaanya ini digunakan untuk iklan
sebagai hasil dari kesaksian konsumen atas kehebatan produk yang
digunakan dalam membantu konsumen memenuhi kebutuhannya.?
d. Indikator Kelompok Rujukan
Menurut Sumarwan kelompok yang terkait erat dengan konsumen
antara lain, kelompok persahabatan, kelompok belanja, kelompok kerja,
masyarakat maya.
1) Kelompok persahabatan
Seorang konsumen membutuhan teman dan sahabat, teman atau
sahabat bagi seorang konsumen akan mampu memenuhi beberapa
kebutuhan seperti kebutuhan akan kebersamaan,kebutuhan rasa aman dan
kebutuhan untuk mendisukusikan masalah ketika seorang konsumen berat

untuk menceritakannya kepada keluarga.

% Ristiyanti Prasetijo dan John. J.0.1 Ihalauw, Perilaku Konsumen, Edisi 1
(Yogyakarta: Andi Offset,2005), 158-159.
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Teman atau sahabat mempunyai pengaruh yang cukup kuat setelah
keluarga dalam mempengaruhi perilaku para konsumen. Pendapat atau
kesukaan seorang teman atau sahabat terhadap suatu merek atau produk
mempunyai potensi yang kuat dalam mempengaruhi pengambilan
keputusan seorang konsumen. Jadi, semakin erat persahabatan yang
terjalain pada konsumen makan semakin besar pula pengaruhnya terhadap
pengambilan keputusan seorang konsumen.

2) Kelompok Belanja

Kelompok belanja merupakan dua atau lebih orang konsumen yang
berbelanja secara bersamaan dan diwaktu yang sama, konsumen secara
tidak sengaja bertanya kepada konsumen tentang produk atau jasa yang
akan di beli. Apabila konsumen beruntung maka konsumen akan banyak
mengetahui informasi tentang produk dan jasa yang aka dibeli dan ini
digunakan sebagai pengambilan keputusan apakah membeli produk atau
jasa tersebut atau tidak. Informasi tersebut sangat membantu untuk
mengurangi resiko dalam membeli suatu produk atau jasa.

3) Kelompok Kerja

Konsumen yang telah kerja akan banyak meghabiskan waktunya
dengan teman-teman kerjanya baik ditempat kerja maupun ditempat
lainnya. 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

membeli suatu produk atau jasa.
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4) Kelompok masyarakat maya
Perkembangan teknologi yang cukup pesat ini melahirkan kelompok
baru yaitu kelompok masyarakat maya. Dimana kelompok masyarakat
maya ini tidak dibatasi oleh negara, provinsi dan waktu. Melalui internet
semua orang memiliki akses untuk mencari masyarakat internetnya yang
sesuai dengan kebutuhannya. Konsumen yang telah bergabung dengan
masyarakat maya akan sering memberikan informasi yang dibutuhkan
sebagai pengambilan keputusan dalam pemilihan suatu produk atau
jasa.”®
3. Keputusan Pembelian
a. Tahap-tahap dalam pengambilan keputusan
Tahap-tahap dalam pengambilan keputusan Kotler dan lane,
mengatakan bahwa konsumen melewati lima tahap proses pembelian
yaitu, tahap pengenalan masalah, tahap pencarian infromasi,tahap evaluasi
alternatif, tahap keputusan pembelian, dan tahap perilaku pascapembelian.

Berikut gambar tahap proses pembelian

Gambar 2.1 Tahap proses pembelian konsumen

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Masalah Informasi - Alternatif - Pembelian » Pasca.
pembelia

Tahapan diatas dapat diuraikan sebagai berikut:

1) Pengenalan masalah

% Awliya Afwa,”Analisis Faktor Kelompok Referensi Perilaku Konsumen,” Jurnal
Valuta 3, No.2 (Oktober 2017):228. https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta /article/
download/ 1963/1180.


https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta%20/article/%20download/%201963/1180
https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta%20/article/%20download/%201963/1180
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Proses pembelian terjadi ketika pembeli mempunyai kebutuhan
yang berasal dari rangsangan internal maupun eksternal. Kebutuhan
internal terdiri dari rasa lapar, haus dan sebagainya, Kebutuhan ini
juga dipicu dari rangsangan eksternal.

2) Pencarian informasi

Pada saat konsumen telah merasakan adanya kebutuhan barang
maupun jasa maka konsumen akan bergerak untuk mencari
informasi tambahan. Sumber informasi tersebut terbagi menjadi
empat kelompok, vyaitu :

a) Sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga, dan rekan.

b) Sumber komersial meliputi iklan, situs web, wiraniaga, penyalur,
kemasan, dan tampilan.

c) Sumber public meliputi media massa, organisasi pemeringkat
konsumen,

d) Sumber eksperimental meliputi penanganan, pemeriksaan, dan
penggunaan produk.
Kelompok informasi ini memiliki fungsi yang berbeda-beda dalam

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.?’

3) Evaluasi alternatif
Pada proses keputusan pembelian ini konsumen memanfaatkan

informasi sebagai alternatif dalam menentukan pilihan. Pada tahap ini

konsumen akan lebih memperhatikan cirii-ciri yang berkaitan dengan

2" philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen pemasaran, Edisi 13
(Jakarta:Erlangga, 2008),184-185.
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kebutuhan mereka dan mencoba menyeleksi persepsinya sendri
terhadap suatu image brand tersebut yang akan menimbulkan minat
untuk membeli.

4) Keputusan pembelian’

Setelah konsumen melakukan tahap evaluasi, konsumen biasanya
mengumpulkan preferensi antarmerek yang akan digunakan sebagai
referensi sebelum melakukan pembelian. Berdasarkan referensi yang
telah dikumpulkan konsumen akan melakukan pembelian dengan
memilih merek yang paling disukai. Dalam pembelian biasanya
konsumen akan terpengaruh faktor sikap orang lain/lingkungan.

5) Perilaku pascapembelian

Setelah konsumen melakukan pembelian terhadap suatu produk

maka selanjutnya konsumen akan memasuki tahap penilian terhadap
suatu barang/jasa berdasarkan pengalaman dalam memakainya. Bila
produk yang ditawarkan tidak sesuai dengan ekspetasi maka
konsumen akan kecewa, tetapi bila produk yang ditawarkan sesuai
dengan ekspetasi konsumen maka konsumen akan merasa puas dan
mungkin akan melakukan pembelian ulang.?®

b. Teknik pendekatan dalam mempengaruhi keputusan konsumen

Ada empat teknik pendekatan yang dapat digunakan dalam
mempengaruhi keputusan konsumen, yaitu :

1) Teknik pendekatan stimulus respon

%8 philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi 12
(Jakarta:Erlangga,2008), 180-181.
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Teknik ini adalah teknik yang digunakan untuk menyampaikan ide-ide
atau ilmu terhadap sebuah produk dan merek kepada konsumen agar
konsumen tertarik untuk mengambil keputusan pembelian terhadap
produk yang ditawarkan tersebut.

2) Teknik pendekatan humanistic

Teknik ini bersifat manusiawi. Keputusan pembelian pada teknik ini
semua diserahkan pada konsumen.

3) Teknik pendekatan kombinasi antara stimulus-respon dan humanistic

Teknik ini gabungan antara teknik stimulus-respon dan teknik
humanistik, teknik ini dalam menghadapi konsumen lebih bersiifat
mengkondisikan perilaku yang memun gkinkan konsumen termotivasi
untuk membeli tetapi, keputuhan pembelian seutuhnya diserahkan
kepada konsumen tersebut.

4) Teknik pendekatan dengan komunikasi yang persuasive

Dalam teknik ini yang pertama dilakukan adalah menumbuhkan
perhatian konsumen Pada suatu produk kemudian, bangkitkan hasrat
konsumen tersebut agar tercipta pembelian. Kemudian  arahkan
konsumen untuk menciptakan keputusan pembelian suatu produk yang
sesuai dengan keinginannya. Setalah melakukan pembelian, konsumen
diharapkan dapat merasa puas terhadap produk tersebut. Teknik

pendekatan persuasif dituankan dalam rumus AIDDAS, dimana A=
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attention (perhatian), I= interest (minat), D = decision (keputusan), A =

action (tindakan) serta S = satisfaction (kepuasan).?

c. Indikator Keputusan Pembelian
Ada beberapa indikator keputusan pembelian menurut (Kotler, 2004 :
291)) yaitu :

1) Keyakinan terhadap produk vyaitu, keyakinan konsumen terhadap
sebuat produk yang akan dipihnya.

2) Kebiasaan membeli terhadap produk vyaitu, kebiasaan seorang
konsumen untuk membelli suatu produk yang sama karena produk
tersebut sesuai dibutuhkan konsumen.

3) Pembelian ulang yaitu, seorang kosumen yang secara suka rela untuk
datang kembali membeli produk yang telah dirasakan manfaat atau
kualitasnya).

4) Memberikan rekomendasi kepada orang lain yaitu, seorang konsumen
menyampaikan informasi kepada keluarga atau teman terhadap
produk yang dirasakannya baik segi manfaat produk tersebut maupun
pelayanan yang memuaskan.®

C. Kerangka Pikir

Adapun kerangka pikir dalam penelitian dapat digambarkan dibawah ini:

2% Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, Edisi 1 (Jakarta:Prenada Media,2003),
20-22.

%0 Apriwati Sholihat, « Pengaruh promosi Penjualan Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian,”Jurnal Ekonomi Manajemen FISIP 5, Edisi 1(April 2018):6



Gambar 2.2 Kerangka Pikir

— INPUT PROSES OUTPUT  —
1. Peningkatan
Pepggunaan Pengujian Ada pengaruh
Skincare indikator kelompok
2. Kelompok kelompok rujukan rujukan terhadap
Persahabatan melalui analisis keputusan
3. Kelompok data uji regresi pembelian
Kerja berganda, uji t,
4. Kelompok dan uji F.
Belanja
5. Kelompok
masyarakat
maya

D. Hipotesis Penelitian
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Berdasarkan kerangka pikir diatas maka peneliti mengambil dugaan

sementara (hipotesis) sebagai berikut :

1. H, . Tidak ada pengaruh signifikan kelompok persahabatan terhadap

keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

Ha: Ada pengaruh signifikan

kelompok persahabatan

keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

terhadap

H, . Tidak ada pengaruh signifikan kelompok kerja terhadap keputusan
pembelian skincare wardah pada generasi Z
Ha.: Ada pengaruh signifikan kelompok kerja terhadap keputusan
pembelian skincare wardah pada generasi Z
Ho, .Tidak ada pengaruh signifikan kelompok belanja terhadap

keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z
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Ha.: Ada pengaruh signifikan kelompok belanja terhadap keputusan
pembelian skincare wardah pada generasi Z

Ho, . Tidak ada pengaruh signifikan kelompok masyarakat maya
terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

Ha: Ada pengaruh signifikan kelompok masyarakat maya terhadap
keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z

H, : Tidak ada pengaruh signifikan kelompok persahabatan, kelompok
belanja, kelompok kerja, dan kelompok masyarakat maya secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada
generasi Z

Ha : Ada pengaruh signifikan kelompok persahabatan, kelompok
belanja, kelompok kerja, dan kelompok masyarakat maya secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada

generasi Z
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METODE PENELITIAN

A. Jenis 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.
B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi pada ini difokuskan pada lingkungan generasi Z. Waktu penelitian
dalam waktu 2 bulan dimulai bulan Agustus sampai September 2021.
C. Definisi Operasional

Untuk menghindari pengertian yang berbeda maka beberapa variabel

yang dibahas dalam peneliitian ini dapat didefinisikan sebagai berikut :

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel

No Variabel Sub Variabel Definisi Operasional Indikator
1.  Kelompok Kelompok Teman yang 1. Pendapat Teman
Rujukan (X) Persahabatan memenuhi beberapa
2. Kedekatan
(X1) kebutuhan konsumen,
kebutuhan

mendiskusikan

masalah, kebutuhan

rasa aman
Kelompok Dua orang konsumen L 1. Tanggapan
Belanja yang berbelanja "ang
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Keputusan

Pembelian (Y)

(X2)

Kelompok kerja

(X3)

Kelompok
Masyarakat

maya (X4)

secara bersama-sama

di waktu yang sama

Konsumen yang telah
kerja dan berinteraksi
secara terus menerus
baik dalam tim kecil

maupun yang lainnya.

Perkembangan
tekonologi computer
mengasilkan
kelompok baru yang
tidak dibatasi oleh
negara, provisi dan
waktu

Keputusan pembelian
merupakan sikap yang
digambarkan
konsumen dalam
memilih,memberi,
memakai,
mengevaluasi, dan
menghabiskan pada
suatu produk maupun
jasa untuk

memuaskan
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. lain

2. Yang dibeli

‘ang

lain

1. Pendapat rekan

kerja

2. Anjuran dari

teman kerja

1. Informasi dari
masyarakat maya
2. Lebih cepat dan

instan

a. Keyakinan terh
adap produk

b. Kebiasaan
membelli
terhadap
produk

c. Pembelian
ulang

Memberikan

rekomendasi

kepada orang lain,
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hasratnya, Schiffaman  Kotler.*

dan Kanuk 2!

D. Populasi Dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas : obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.®® 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.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut.** 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

*' M.Oloan Asmara,”Pengaruh Citra Merek,Harga, dan Kualitas produk Terhadap
Keputusan pembelian” Jurnal Manajemen dan Keuangan 6, No.1 (Mei 2017): 664.
https://ejurnalunsam.id/index. php/jmk/article/download/213/160.

32 Apriwati Sholihat, < Pengaruh promosi Penjualan Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian,” Jurnal Ekonomi Manajemen FISIP 5, Edisi 1 (April 2018):
6. https://media.neliti.com/media/publications/204752-pengaruh-promosi-penjualan-dan-
kualitas.pdf .

* Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Edisi 13 (Bandung:Alfabeta,2013),115.
% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Edisi 13 (Bandung:Alfabeta,2013),116.


https://ejurnalunsam.id/index.%20php/jmk/article/download/213/160
https://media.neliti.com/media/publications/204752-pengaruh-promosi-penjualan-dan-kualitas.pdf
https://media.neliti.com/media/publications/204752-pengaruh-promosi-penjualan-dan-kualitas.pdf
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sumber data.*® Jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui maka
rumus untuk mengetahui jumlah sampel yang akan digunakan adalah rumus

Cochran sebagai berikut :

n=z2%p.q

Dimana :
n = Jumlah sampel
z = Harga dalam kurva normal untuk simpangan 5% dengan nilai (1,96)
p = Peluang benar 50% (0,5)
g = peluang salah 50% (0,5)
e = tingkat kesalahan sampel (sampling eror) 10% (0,1)*
dengan rumus diatas maka dapat diperoleh hasil sebagai berikut :
n=z%pq
2

e

=1,962. (0,5).(0,5)

0,12
=96,04
Dari hasil perhitungan maka dapat dibulatkan menjadi 100 responden yang

dapat dijadikan sampel.

% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Edisi 13 (Bandung:Alfabeta,2013),122.
% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Edisi 3 (Bandung: Alfabeta,2017),148.
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E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data adalah suatu proses yang digunakan peneliti
untuk mengumpulkan data yang ada dilapangan baik itu data primer dan data
sekunder. Teknik pengumpulan data yang akan digunakan peneliti yaitu
penelitian survei.

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.

F. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan mengukur fenomena alam
maupun sosial yang diamati. Secara spesifik semua fenomena ini disebut
variabel penelitian.® Instrument yang digunakan dalam penelitian ini adalah
kuesioner atau angket. Kuesioner dalam penelitian ini meliputi 2 bagian
pertanyaan-pertanyaan yang dibuat sendiri oleh peneliti yang memiliki
hubungan dengan kelompok rujukan dan keputusan pembelian skincare
wardah pada generasi Z. Penelitian ini akan menggunakan skala likert sebagai
tolak ukur indikator variabel dengan kegunaan untuk menghitung responden

terhadap objek apakah setuju atau tidak. Jawaban setiap item instrument yang

%" Bambang Prasetyo, Lina Miftahul Jannah, Metode penelitian Kuantitatif, (Jakarta
:PT Raja Grapindo Persada 2006),143.
% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Edisi 13 (Bandung:Alfabeta,2013),146.
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menggunakan skala likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai
sangat negatif dan diberi skor sebagai berikut :*
1. Jawaban sangat setuju diberi skor 5
2. Jawaban setuju diberi skor 4
3. Jawaban netral diberi skor 3
4. Jawaban tidak setuju diberi skor 2
5. Jawaban tidak sangat setuju diberi skor 1
G. Uji Validitas Dan Reliabilitas Instrumen
1. Uji Validitas
Uji validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan/
kesahihan suatu instrumen. Suatu instrument yang kurang valid
mempunyai validitas rendah, sedangkan isntrumen yang valid mempunyai
validitas tinggi.*> Metode analisis yang digunakan adalah pearson product
moment dengan cara mengkorelasikan masing-masing pada skor item
dengan skor total. Apabila diperoleh r hitung > r tabel, atau nilai
probabilitas < 0,05 dapat disimpulkan bahwa butir angket termasuk dalam
kategori valid. Sebaliknya apabila r hitung < r tabel atau nila probabilitas
> 0,05 dapat disimpulkan bahwa butiran angket termasuk dalam kategori
tidak valid.*

2. Uji Reliabilitas

% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, Edisi 13 (Bandung:Alfabeta,2013),133.

%% Jvan Fanani Qomusuddin, Statistik pendidikan , Edisi 1 (Yogyakarta: CV. Budi
Utama,2019),41.

* Jvan Fanani Qomusuddin, Statistik pendidikan , Edisi 1 (Yogyakarta: CV. Budi
Utama,2019),42.
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Reliabilitas adalah sejauh mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya,
atau untuk mengetahui sejauh mana konsistensi dari instrument sebagai
alat ukur. Instrumen yang reliable adalah instrumen yang digunakan
beberapa kali untuk mengukur objek yang sama akan menghasilkan data
yang sama. Jika nilai Alpha diatas 0,8 dianggap baik, jika 0,6 — 0,799
dianggap diterima, sedangkan jika kurang dari 0,6 maka dianggap
mempunyai reliabilitas kurang baik.*
H. Teknik Analisis Data

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 :

1. 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 :

a. 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

*2 Jvan Fanani Qomusuddin, Statistik pendidikan , Edisi 1 (Yogyakarta: CV. Budi
Utama,2019),42.

* Purbayu Budi Santosa, dan Ashari, Analisis statistik dengan Microsoft Excel &
Spss, Edisi 1 (Yogyakarta: Andi Offset, 2005),231-234.
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dari grafik PP plots data dikatakan berdistribusi normal memenuhi syarat
asumsi normalitas ketika penyebaran data menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal.
b. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas adalah asumsi dalam regresi dimana varians dari
residual tidak sama untuk satu pengamatan untuk pengamatan yang lain®*.
Apabila tidak terdapat suatu pola yang jelas secara titik- titik terpencar
diatas dan dibawah angka nol kemudian tidak membentuk pola tertentu
maka terjadi homokedastisitas dan tidak terjadi heterokedastisitas artinya
data tersebut layak digunakan dalam penelitian karena terbebas dari
asumsi klasik heterokedastisitas.

c. 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.

2. Analisis Regresi berganda

* Purbayu Budi Santosa, dan Ashari, Analisis statistik dengan Microsoft Excel &
Spss, Edisi 1 (Yogyakarta: Andi Offset, 2005),242.

* Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program SPSS, Edisi 9
(Semarang: Badan Penerbit Universitas Diponegoro, 2018), 107-108.
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Analisis regresi berganda yaitu model regresi yang melibatkan lebih
dari satu variabel bebas (independen). Adapun bentuk rumus persamaan

regresi dengan empat prediktor sebagai berikut :

Y=a+ bl Xl + bZXZ +b3X3 +b4X4_

Dimana :

Y = variabel dependen (Keputusan Pembelian)
a = konstanta
b1 by.bs.b, = koefesien regresi
X, = Kelompok persahabatan
X, = Kelompok belanja
X3 = kelompok kerja
X, = Kelompok masyarakat maya*°
3. Uji Parsial (Uji t)
Uji t adalah proses analisis data yang dilakukan secara parsial. Tujuan
uji t adalah untuk mengetahui perbedaan variabel yang dihipotesiskan.*’
Uji t akan menunjukkan sejauh mana pengaruh variabel indenpenden

secara parsial terhadap variabel dependen. Data akan diolah menggunakan

aplikasi SPSS dan menggunakan rumus :

*® Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis. Edisi 3 (Bandung: Alfabeta.2017),317.
*" Riduwan, Sunarto, Pengantar Statistika, Edisi 3 (Bandung:Alfabeta,2010),116.
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Dimana :
t = Nilai uji t
r = Koefisien korelasi

2 = Koefisien determinasi

r
n = Jumlah sampel
Sifat hubungan dalam analisis ini sebagai berikut:
a.Jika t hitung > t tabel maka HO ditolak dan Ha diterima.
b.Jika t hitung <t table maka Ho diterima dan Ha ditolak.*®
4. Uji Simultan (F)
Uji F adalah teknik menguji pengaruh hubungan antara variabel

independen secara simultan atau bersama-sama terhadap variabel dependen.

Adapun bentuk pengujiannya yang akan digunakan sebagai berikut :

_ R?/k
F= (1-R2)—(n—-k-1)
Dimana :
F = F hitung

R2= Koefisien korelasi ganda
K = Jumlah variabel independen
N = jumlah anggota sampel
Sifat hubungan dalam analisis sebagai berikut :
a. Jika F-hitung < F-tabel maka Hp diterima dan H, ditolak artinya
variabel independen (bebas) secara simultan tidak berpengaruh terhadap

variabel dependen (terikat).

*® Riduwan dan Sunarto , Pengantar Statistika, Edisi (Bandung:Alfabeta,2010),83.
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b. Jika F-hitung > F-tabel maka Hy ditolak dan H, diterima artinya variabel
independen (bebas) secara simultan berpengaruh terhadap variabel
dependen (terikat).*

5. Koefisien Determinasi (R?

Koefisien determinasi adalah ukuran untuk mengetahui seberapa besar
kontribusi variabel independen (X) berpengaruh terhadap variabel dependen

(Y) .50

* Riduwan dan Sunarto , Pengantar Statistika, Edisi 3(Bandung:Alfabeta,2010),91.
% Ridwan, Belajar Penelitian untuk Guru-Kartawa Penelitian Pemula, Edisi 1
(Bandung: Alfabeta,2009),139.



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
a. Sejarah Singkat Generasi Z

Pada penelitian ini lokasi penelitian pada lingkungan generasi Z. Pada
teori generasi ( Generation Theory) Graeme Codrington & Sue Grant-
Marshall, Penguin berpendapat bahwa ada lima generasi manusia dilihat
dari tahun kelahirannya, yaitu : (1) Generasi Baby Boomer yaitu generasi
yang lahir pada Tahun 1946-1964, (2) Generasi X , generasi yang lahir
pada Tahun 1965-1980, (3) Generasi Y atau generasi millennial yaitu
genarasi yang lahir pada Tahun 1981-1995, (4) Generasi Z adalah generasi
yang lahir pada Tahun 1996-2010 atau biasa disebut dengan generasi
internet, (5) Generasi alpha yang lahir pada Tahun 2011-2025 kelima
generasi ini memiliki pertumbuhkembangan kepribadian yang berbeda-
beda.”*

Generasi Z muncul setelah generasi milenial generasi ini juga biasa
disebut dengan generasi internet karena kemampuannya dalam
mengaplikasikan seluruh kegiatan di dunia maya karena sejak kecil
mereka telah mengenal teknologi dengan gadget canggih yang secara
langsung tidak berpengaruh kepada kepribadian mereka. Generasi Z

adalah generasi yang lahir dari Tahun 1996- Tahun 2012.

! Wikipedia.” Generasi Z”, 18 September 2021. https:/id.wikipedia.org/wiki/
Generasi_Z
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b. Sejarah Singkat Wardah

Skincare wardah adalah salah produk yang diproduksi oleh PT Paragon
Tecnology and innovation (PTI). Produk wardah berdiri sejak Tahun 1985
dan kini sudah 32 Tahun wardah berpengalaman dalam dunia kosmetik,
selain itu wardah juga telah mendapatkan sertifikat GMP (Good
Manufacturing Paratice). PT Paragon telah diakui sebagai salah satu
perusahaan manufaktur yang ada di Indonesia dan telah diperhitungkan
dalam taraf internasional dalam menciptakan brand-brand terbaik seperti
Make Over, Emina, Wardah, dan Emina. Wardah merupakan perusahaan
kosmetik tanah air dengan tingkat pertumbuhan lebih tinggi industry
pertahun. PT Paragon memiliki lebih dari 95 juta produk make up dan
skincare setiap tahunnya. Pada tahun 1995 PT Paragon kedatangan santri-
santri yang menginginkan PT Paragon memproduksi kosmetik maupun
skincare yang berlandaskan syariat islam, dengan adanya permintaan dari
santri-santri tersebut keluarlah produk wardah dengan positioning
kosmetik halal dan aman. Produk wardah dikatakan halal karena telah
memiliki sertifikat halal dari LPPOM MUI dan aman digunakan karena
menggunkan bahan baku yang bermutu tinggi dan memiliki nomor
registrasi yang dikeluarkan oleh departemen kesehatan. Pada Tahun 1995
wardah belum berkembang dikaremana pengolaan manajemen yang
kurang baik. Pada Tahun 1996 PT Paragon kembali mencoba
mengembangkan produk kosmetik wardah. Pada Tahun 1999-2002 PTI

mulai memodernisasi perusahaannya, produk wardah telah memasuki
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retail yang memerlukan perubahan, selain tekah memasuki retail produk

wardah juga telah melakukan promosi dan telah melakukan periklanana di

media sosial untuk memperkenalkan produknya.>?

2.Visi dan Misi Perusahaan Wardah

a. Visi

Menjadi perusahaan yang bermanfaat bagi masyarakat dan terus
berkembang di berbagai bidang dengan menjadikan hari ini lebih baik dari
hari kemarin dan dapat memajukan perekonomian masyarakat.

b.Misi

1) Mengembang karyawan yang ahli dengan menciptakan lingkungan

kerja baik untuk mendukung tercapainya kepuasan pelanggan

2) Menyediakan produk dan jasa yang berkualitas tinggi secara

berkesinambungan serta memenuhi kebutuhan pelanggan melalui
program pemasaran yang baik.

3) Mengembangkan operasi perusahaan yang sehat dalam segi aspek
Terus berinovasi, menguasai ilmu, menerapkan teknologi baru dan
berinovasi demi kepuasaan pelanggan.

3. Hasil Analisis data

a. Uji Validitas Dan Reliabilitas Instrumen

52 PT. Paragon Tecnology and Innovation (PTI), 15 januari 2018.
http//www.pticosmetics.com/wardah
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1) Uji Validitas

Sebelum data digunakan peneliti terlebih dahulu melakukan uji validitas
dengan menggunakan program SPSS 23 statistic for windows. Responden
dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. Suatu data dinyatakan valid
jika nilai dari r hitung yang merupakan nilai item dari Corrected Item-
Total Correlation lebih besar dari nilai r tabel pada tingkat signifikansi

0,05 (5%). Berikut hasil dari validitas dari masing-masing variabel sebagai

berikut :
Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas
Variabel Item Mhitung Ttabel Keterangan
Kelompok X1 0.599 0.196 VALID
Rujukan
X.2 0.711 0.196 VALID
(X)
X.3 0.655 0.196 VALID
X4 0.594 0.196 VALID
X.5 0.602 0.196 VALID
X.6 0.716 0.196 VALID
X.7 0.582 0.196 VALID
X.8 0.452 0.196 VALID
Keputusan Y.1 0.671 0.196 VALID
Pembelian ()
Y.2 0.658 0.196 VALID

Y.3 0.567 0.196 VALID
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Y.4 0.745 0.196 VALID
Y.5 0.812 0.196 VALID
Y.6 0.805 0.196 VALID
Y.7 0.673 0.196 VALID
Y.8 0.837 0.196 VALID

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.1 menunjukkan seluruh pernyataan memiliki
corrected item-total correlation (r-hitung) lebih besar dari r-tabel yaitu
0.196 . ini menunjukkan bahwa seluruh pernyataan atau instrument
dinyatakan valid atau layak digunakan sebagai pengukuran variabel
penelitian.

2) Uji Reliabilitas Instrumen

Pengujian reliabilitas adalah sejauh mana hasil suatu pengukuran
dapat dipercaya atau untuk mengetahui sejauh mana konsitensi dari

instrument sebagai alat ukur. Suatu variabel dapat dinyatakan reliabel

apabila memiliki nilai Cronbach Alpha sama atau lebih dari 0.60.

Tabel 4.2 Hasil Uji Reliabilitas Kelompok Rujukan
Reliability Statistic
Cronbach’s Alpha N of Items
.863 8

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021
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Berdasarkan tabel 4.2 dapat dilihat bahwa Cronbach’s alpha untuk
variabel kelompok rujukan sebesar 0.863 ini menujukkan variabel
kelompok rujukan reliabel karena nilai cronbach’s alpha lebih besar dari

nilai kofisien alpha yaitu 0.60.

Tabel 4.3 Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian

Reliability Statistic
Cronbach’s Alpha N of Items
.756 8

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.3 dapat dilihat bahwa cronbach’s alpha untuk
variabel keputusan pembelian sebesar 0.756 ini menunjukkan variabel
keputusan pembelian reliabel karena nilai cronbach’s alpha lebih besar
dari nilai koefiesien alpha yaitu 0.60
b.Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik adalah syarat dalam analisis regresi linear yang
bertujuan untuk mengetahui kondisi data yang akan digunakan dalam
penelitian.

1) Uji Normalitas

Tujuan dilakukan uji normalitas adalah untuk menguji apakah data
terdistribusi secara normal atau tidak, ini dapat dilakukan dengan
menggunakan normal propability plot. Jika dilihat dari normal propability
plot, data dikatakan berditribusi normal ketika penyebaran data menyebar

disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal.
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Gambar 4.1 Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
1.0

<=

Expected Cum Prob

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021

Dari hasil normalitas pada gambar P-plots kita melihat bahwa titik-
titik pada gambar P-Plot mengikuti arah garis diagonal dari garis diagonal,
dapat disimpulkan bahwa distribusi data dalam penelitian ini terdistribusi
secara normal.

2) Uji Heterokedastisitas

Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas. Adapun
dasar analisisnya yaitu: (1) Jika ada titik titik yang membentuk suatu pola
yang tertentu dan teratur maka terjadi heterokedastisitas. (2) Jika tidak ada
pola yang jelas terbentuk serta titik titik menyebar di atas dan di bawah

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedastisitas.



49

Gambar 4.2 Hasil Uji Heterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

-2

Regression Studentized Residual
o

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021

Dari gambar 4.2 dapat diketahui bahwa tidak terjadi heterokedastisitas
karena tidak ada pola yang jelas terbentuk serta titik-titik menyebar diatas
dan dibawah angka 0 pada sumbu Y.

3) Uji Multikolinearitas
Pengujian multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen (bebas).
Untuk mendeteksi ada tidaknya gejala multikolinearitas dengan melihat
nilai Tolerance dan Value Inflantion Faktor (VIF) yaitu: (1) Apabila
Tolerance value dibawah 0.10 atau nilai VIF > 10 maka dapat dikatakan
terjadi multikolinearitas. (2) Apabila tolerance value diatas 0.10 atau nilai

VIF < 10 maka tidak terjadi multikolinearitas.



Tabel 4.6 Hasil uji Multikolinearitas

Collinearity Statistic

Tolarance
Model
1(Constant)
Kelompok Persahabatan(X1) 1,700
Kelompok Belanja(X2) 1,415
Kelompok Kerja(X3) 1,597
Kelompok Masyarakat Maya(X4) 1,102

VIF

,588
,707
,626

,907
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021

Dari tabel 4.6 menunjukkan bahwa nilai tolerance dari kelompok

persahabatan 0,588 lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 1,700 lebih kecil

dari 10 sehingga tidak terjadi multikolinearitas. Variabel kelompok belanja

memiliki nilai tolerance 0,707 lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 1,415

lebih kecil dari 10 menunjukkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.

Variabel kelompok kerja memiliki nilai tolerance 0,626 lebih besar dari

0,10 dan nilai VIF 1,597 lebih kecil dari 10 menunjukkan tidak terjadinya

multikolinearitas. Pada variabel masyarakat maya memiliki nilai tolerance

0,907 lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 1,102 lebih kecil dari

menujukkan tidak terjadinya multikolinearitas.

ini
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c.Uji Regresi Berganda

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 :

Y =a+by X; +byX; +b3 X3 +hyX, + €
Dimana :

b1 by.bs.b, = koefesien regresi

X, = Kelompok persahabatan

X, = Kelompok belanja

X5 = kelompok kerja

X, = Kelompok masyarakat maya

Adapun hasil analisisnya ditunjukkan pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.7 Hasil Uji Regresi Berganda

Cofficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std.Error Beta
1 (Constant) 8,196 2,455
Kelompok Persahabatan(X1) ,549 ,343 ,153
Kelompok Belanja(X2) 0,14 ,259 ,005

Kelompok Kerja (X3) 1,552 ,299 479
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Kelompok Masyarakat Maya(X4) ,825 ,246 ,258

e. Dependent Variable : Keputusan Pembelian (YY)

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.7 persamaan regesi linear berganda dirumuskan
sebagai berikut :
Y=8,196+0,549 X; + 0,14 X,+ 1,552 X5+ 0,825 X, + ¢
Interpretasi persamaan model regresi linear adalah sebagai berikut
1) 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
2) Nilai koefisien regresi bl = 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
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3) 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
4) 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.
5) 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
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100% maka berdampak meningkat keputusan pembelian konsumen
sebesar 0,825
d. Uji Parsial (Uji t)
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakai variabel bebas
(X) secara individu berpengaruh secara signifikan terhadap variabel
dependen (Y). Adapun kaidah pengujiannya jika thiwng > t tanel Maka Ha
diterima dan Ho ditolak begitupun sebaliknya. untuk menentukan nilai tipe
pada penelitian ini dapat dilihat pada tabel t yang sudah ada. Dimana
dalam tabel t ada yang dimaksud 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

traner SEDEsar 1,660. Hasil pengujian Uji t dapat dilihat pada tabel dibawah

ini:
Tabel 4.8 Hasil Uji t (Uji Parsial)

Model t Sig.
1 (Constant) 3,352 ,001

Kelompok Persahabatan (X1) 1,603 ,112
Kelompok Belanja (X2) ,054 ,957
Kelompok Kerja (X3) 5,193 ,000
Kelompok Masyarakat Maya (X4) 3,358 ,001

a. Dependent Variabel:Keputusan pembelian ()

Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021
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Berdasarkan Tabel 4.8 diperoleh hasi pengujian secara parsial pada

variabel bebas (X) sebagai berikut :

1)

2)

3)

4)

e.

Pada variabel kelompok persahabatan diperoleh tpiyung Sebesar 1,603
dengan tingkat signifikan 0,001 ini menjukkan bahwa tygne 1,660
lebih besar dari thiwung dengan demikian H, ditolak H, diterima.
Variabel kelompok belanja diperoleh thiwng Sebesar 0,054 dengan
tingkat signifikan 0,957 ini menujukkan bahwa tie 1,660 lebih besar
dari thiwng dengan demikian H, ditolak H, diterima.

Variabel kelompok kerja diperoleh tniung Sebesar 5,193 dengan tingkat
signifikan 0,00 ini menujukkan bahwa thiwng lebih besar dari tipel
1,660 dengan demikian H, diterima H, ditolak.

Variabel kelompok masyarakat maya diperoleh thiwng Sebesar 3,358
dengan signifikan ,001 ini menunjukkan bahwa thiwng l€bih besar dari
traver 1,660 dengan demikian H, diterima H, ditolak.

Uji Simultan (Uji F)

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 Fuiwng

dengan Fraper 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 (nl1)=k-

1diperoleh df (n1)=5-1=4 dan df(n2) = n-k diperoleh df(n2)=100-5= 95
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sehingga Fuper penelitian ini adalah 2,46 pengambilan keputusan
hubungan dalam analisis ini sebagai berikut :
1)Jika F-hitung < F-tabel maka Ho diterima dan H, ditolak artinya
variabel independen (bebas) secara simultan tidak berpengaruh terhadap
variabel dependen (terikat).
2) Jika F-hitung > F-tabel maka Hy ditolak dan H, diterima artinya variabel
independen (bebas) secara simultan berpengaruh terhadap variabel

dependen (terikat).Hasil pengujian uji F dapat dilihat pada tabel dibawah

ini .
Tabel 4.9 Hasil Uji F
ANNOVA
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig
Sig
1 Regression 1016,822 4 254,205 23,110 0,000
,000
Residual 1044,968 95 11,000
Total 2061,790 99

a.Dependent Variabel: Keputusan Pembelian (Y)
b.Predictors: (Constant), (X1), (X2), (X3), (X4)
Sumber : Hasil olah data SPSS 23 Tahun 2021
Dari hasil tabel 4.9 diperoleh Fyiwng sebesar 23,110 ini menujukkan Fhitung

23,110 > Faper 2,46 hal ini berarti variabel independen (X) secara simultan

atau bersama-sama mempunyai pengaruh dengan variabel dependen ().
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f. Uji Determinasi (R?)
Koefisien determinasi (R? adalah kpefisien yang menunjukkan
presentasi pengaruh semua variabel independen terhadap variabel

dependen. Hasil pengujian Determinasi R? dapat dilihat dibawah

ini:
Tabel 4.10 Hasil Uji Determinasi R?
Model R R Square Adjusted R Std.Error of
Square the Estimate
1 702 493 AT72 3.317

Hasil olah data Spss 23 2021

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.10 didapat nilai R
Rquare sebesar 0,493 artinya 49,3% variabel keputusan
pembelian dipengaruhi oleh variabel kelompok rujukan yang
terdiri dari kelompok persahabatan, kelompok belanja, kelompok
krja, dan kelompok masyarakat maya, sedangkan 50,7%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian
ini.
B. Pembahasan
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh kelompok rujukan
terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z. Adapun
jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 100 responden dimana
teknik pengumpulan datanya melalui kusioner/ angket online yaitu memalui

google formulir dengan membagikan link kepada responden yang memakai
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skincare wardah dengan Kkriteria umur 17-26 tahun. Pengujian hipotesis pada

penelitian ini yaitu uji t dan uji F dengan hasil sebagai berikut:

1) Pengaruh Kelompok Persahabatan Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan uji t variabel kelompok persahabatan diperoleh thiwng
sebesar 1,603 dengan tingkat signifikan 0,001 ini menjukkan bahwa tigpel
1,660 nilai signifikan 0,05 lebih besar dari thiwng dengan demikian H,
ditolak H, 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

%% Safutri Agustian Anita, Tinjung Mary Prihtanti,”Pengaruh Produk, lokasi Dan

Kelompok Rujukan Terhadap keptusan Pembelian,” Jurnal Agribisnis Kepulauan 8, No. 1
(febuari 1,2020) : 67, https://ojs.unpatti.ac.id/index.php/agrilan/article/viewFile/961/512.


https://ojs.unpatti.ac.id/index.php/agrilan/article/viewFile/961/512
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Variabel kelompok belanja diperoleh thiwng Sebesar 0,054 dengan
tingkat signifikan 0,957 ini menujukkan bahwa tygy 1,660 nilai
signifikan 0,05 lebih besar dari thiung 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

> Melia Anggraini, Fitriani & Vicky F Sanjaya, “ Pengaruh kelompok Referensi,
media Sosial Dan Work Of Mouth Pada Generasi Milenial Terhadap Keputusan Pembelian, “
Jurnal Ekonomi, Manajemen Dan Akuntansi 2, No. 1 (2021):24. http://jema.unw.ac.id/index.
php/jema /article/download/51/16.


http://jema.unw.ac.id/index.%20php/jema
http://jema.unw.ac.id/index.%20php/jema
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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.®®
3) Pengaruh Kelompok Kerja Terhadap Keputusan Pembelian

Variabel kelompok Kkerja diperoleh thiwng Sebesar 5,193 dengan tingkat
signifikan 0,00 ini menujukkan bahwa thiung lebih besar dari tipe 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 yang berjudul pengaruh kelompok

acuan dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen di Baegopa

% Awliya Afwa,”Analisis Faktor Kelompok Referensi Perilaku Konsumen,” Jurnal
Valuta 3, No.2 (Oktober 2017):228. https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta/ article/
download /1963/1180.


https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta/%20article/%20download%20/1963/1180
https://journal.uir.ac.id/index.php/valuta/%20article/%20download%20/1963/1180
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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.>” 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.
4) Pengaruh Kelompok Masyarakat Maya Terhadap Keputusan
Pembelian
Variabel kelompok masyarakat maya diperoleh thiwng Sebesar 3,358
dengan signifikan ,001 ini menunjukkan bahwa thiwung l€bih besar dari tipel
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.

*® Devy Isnina Suryanti & Fullchis Nurtjahjani, “ Pengaruh Kelompok Acuan Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”, Jurnal Aplikasi Bisnis 5, No. 1 ( Juni
2019): 85. http://jab.polinema.ac.id/index.php/jab/article/view/297.

> Yoga Famei Akbarini,” Pengaruh Kelompok Referensi, Diferensiasi Produk, Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian,” Jurnal Manajemen 5, NO.1 (2017): 2.
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Berdasarkan hasil pengujian statistik dari penelitian ini ada
beberapa penelitian yang sejalan dengan penelitian ini yaitu penelitian
Bintang Jalasena Anoraga & Sri Setyo lIriani 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.>® 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

*® Anoraga Jalasena Bintang, Sri Setyo Iriani,” Pengaruh Gaya Hidup Dan
Kelompok Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek Samsung Galaxy,”
Jurnal Manajemen Dan Bisnis 6, No.2 (febuari,2014) : 139 . https://journal.unesa.ac.id
/index.php/bisma /article/viewFile/2774/1794.

> Yoga Famei Akbarini,” Pengaruh Kelompok Referensi, Diferensiasi Produk, Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian,” Jurnal Manajemen 5, NO.1 (2017): 2.



63

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.®® Artinya generasi Z gampang terpengaruh iklan di
medsos karena kemampuannya yang fasih pada teknologi.
5) Pengaruh Kelompok Rujukan (X1,X2,X3,X4,) Terhadap Keputusan
Pembelilian

Hasil pengujian uji F atau simultan mendapatkan hasil  Fhiwng
sebesar 23,110 dengan signifikan ,000 lebih besar dari Fipe 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 konsumen di
Baegopa Malang. Hasil penelitian menujukkan kelompok acuan secara
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian %!

% Megawati Simanjuntak dan Andre Fachrun Ramadhan, “ perilaku Pembelian
Hedonis Generasi Z: Promosi Pemasaran, Kelompok Acuan, Dan Konsep Diri,” Jurnal limu
Keluarga Dan Konsumen 11, no.11 ( September 2018): 243,

®1 Devy Isnina Suryanti & Fullchis Nurtjahjani, “ Pengaruh Kelompok Acuan Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”, Jurnal Aplikasi Bisnis 5, No. 1 ( Juni
2019): 85. http://jab.polinema.ac.id/index.php/jab/article/view/297



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah ditemukan pada bab

IV diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1.

Tidak ada pengaruh signifikan kelompok persahabatan terhadap
keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z. .

Tidak ada pengaruh signifikan kelompok belanja terhadap keputusan
pembelian skincare wardah pada generasi Z.

Ada pengaruh signifikan kelompok kerja terhadap keputusan
pembelian skincare wardah pada generasi Z

Ada pengaruh signifikan kelompok masyarakat maya terhadap
keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z.

Ada pengaruh signifikan kelompok persahabatan, kelompok belanja,
kelompok kerja, dan kelompok masyarakat secara bersama-sama

terhadap keputusan pembelian skincare wardah pada generasi Z.

B. Saran

Setelah ~ melakukan penelitian maka peneiti memberikan saran-saran

sebagai berikut :

1. Bagi perusahaan diharapkan untuk dapat memanfaatkan kelompok

rujukan sebagai sumber daya manusia yang mampu memberikan

pengaruh positif dan kuat terhadap calon konsumen.

64
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2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel
lainnya karena masih banyak variabel lain yang dapat mempengaruhi

keputusan pembelian.
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Lampiran 1 ;Kuesioner Penelitian

Pengaruh Kelompok Rujukan Terhadap Keputusan Pembelian Skincare

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh

Saya A.Ummul Khairi Nurdin Mahasiswa Program Studi
Manajemen Bisnis Syariah Institut Agama Islam Negeri Palopo sedang
melakukan penelitian ( Tugas Akhir/ Skripsi) dengan Judul Pengaruh
Kelompok Rujukan Terhadap Keputusan Pembelian Skincare. Oleh karena itu
diperlukan dukungan dan partisipasi dari teman-teman untuk meluangkan
waktu mengisi kuesioner ini dengan sejujurnya. Semua informasi yang

diberikan akan dirahasiakan dan hanya digunakan untuk kepentingan ilmiah.

Adapun Kriteria yang bisa bergabung mengisi kuesioner ini adalah

sebagai berikut :

1. Memakai skincare wardah

2. Berusia 17-26 Tahun

Atas kerjasama yang baik dan kesungguhan saudari dalam mengisi kuesioner

ini, saya ucapkan terimakasih

Identitas Responden

1. Nama
2. Jenis Kelamin
a. Laki-Laki

b. Perempuan



3. Usia
a. 17 Tahun
b. 18-26 tahun
4. Pekerjaan
a. Pelajar/Mahasiswa
b. PNS
c. Wiraswasta
d. Lain-lain
5. Penghasilan
a. <Rp. 1.000.000
b. Rp. 1.000.000- Rp. 2.000.000
c. Rp. 2.000.000- Rp. 4.000.000

d. >Rp. 4.000.000
Petunjuk pengisian:

Berilah tanda silang (V) pada kotak jawaban yang telah disediakan di bawah
ini sesuai pilihan:
Skala penilaian atas pengalaman pemakaian yang dipilih

e Sangat Tidak Setuju (STS) =1

e Tidak Setuju (TS) =2
e Netral (N) =3
e Setuju (S) =4

e Sangat Setuju (SS) =5



Variabel Kelompok Rujukan (X)

No Pernyataan SS S N TS STS

1. Saya cenderung mendengar
pendapat teman saya

2. Intensitas kedekatan dengan teman
saya mempengaruhi saya dalam
melakukan ~ pembelian skincare
wardah

3. Saya cenderung mengikuti
tanggapan orang lain pada suatu

produk ditempat perbelanjaan

4. Saya cenderung mengikuti apa
yang dibeli orang lain ditempat
perbelanjaan

5. Rekan kerja saya banyak yang
menganjurkan  untuk ~ membeli
produk skincare wardah

6. Saya percaya dengan pendapat
rekan kerja saya karena kedekatan
saya dengan teman saya sudah lama

7.  Sebelum membeli saya mencari




informasi  di internet  terlebih
dahulu tentang produk skincare
wardah

8. Informasi yang saya dapatkan di

dunia maya lebih cepat dan instan

Variabel Keputusan Pembelian ()

No Pernyataan SS

1. Kemantapan untuk membeli
skincare wardah karena produk
aman digunakan

2.  Saya membeli skincare wardah
karena merek wardah sudah
terkenal

3. Saya terbiasa membeli skincare
wardah karena kondisi keuangan

saya yang tidak mencukupi

4. Saya terbiasa membeli skincare
wardah

5. Saya akan menyarankan skincare
wardah kepada teman-teman saya

6. Apabila teman saya membutuhkan

TS

STS




informasi tentang skincare wardah
saya akan  merekomendasikan
skincare wardah

Skincare wardah sesuai dengan
keinginan dan kantong saya

Saya akan melakukan pembelian

ulang skincare wardah




Lampiran 2 :Jumlah jawaban responden variabel (X1,X2,X3,X4)

X3.2 X4.1 X4.2

X2.2 X3.1

X1.2 X2.1

X1.1

Responden

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39



40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67

68
69
70
71

72

73
74
75

76
77
78
79
80
81



82

83

84
85

86

87

88

89

90
91

92

93

94
95

96
97

98
99

100

Lampiran 3 :Jumlah Jawaban responden variabel Y

Y2 Y3 Y4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8

Y.l

Responden

10
11

12
13
14
15
16
17



18
19
20
21

22
23
24
25

26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58
59



60
61

62

63

64
65

66
67

68
69
70
71

72

73

74
75

76
77
78
79
80
81

82

83

84
85

86

87

88

89

90
91

92

93

94
95

96

97
98
99

100



Lampiran 4: Hasil uji validitas kelompok rujukan

Lampiran 4 : Hasil uji validitas variabel X

X1

X.2

X.3

X.4

X.5

X.6

X7

X.8

TOT
AL

X1

Pears
on
Correl

ation
Sig.
(2-

tailed)

N

100

,316

,001

100

ok

,337

,001

100

253"

,011

100

,149

,138

100

476

,000

100

222"

,027

100

,115

,253

100

559"

,000

100

X.2

Pears
on
Correl

ation

Sig.
(2-
tailed)

N

*k

,316

,001

100

100

Hok

,363

,000

100

*k

,399

,000

100

*ok

413

,000

100

3

,504

,000

100

ok

,282

,004

100

,152

,132

100

711

,000

100

X.3

Pears
on
Correl

ation

Sig.
(2-
tailed)

N

,337

,001

100

,363

,000

100

100

,400

,000

100

221"

,027

100

420

,000

100

239"

,017

100

206

,040

100

655

,000

100

X.4

Pears
on
Correl

ation

,253"

*k

,399

*ok

,400

227"

3

,428

,077

-,031

594




Sig.
(2-
tailed)

N

,011

100

,000

100

,000

100

100

,023

100

,000

100

444

100

,756

100

,000

100

X.5

Pears
on
Correl

ation

Sig.
(2-
tailed)

N

,149

,138

100

413

,000

100

221"

,027

100

227"

,023

100

100

,384

,000

100

*k

,301

,002

100

,159

,113

100

,602°

,000

100

X.6

Pears
on
Correl

ation

Sig.
(2-
tailed)

N

476

,000

100

,504

,000

100

ok

,420

,000

100

*k

,428

,000

100

*k

,384

,000

100

100

,193

,054

100

117

247

100

, 716

,000

100

X7

Pears
on
Correl

ation

Sig.
(2-
tailed)

N

222"

,027

100

*k

,282

,004

100

,239

,017

100

,077

444

100

ok

,301

,002

100

,193

,054

100

100

577

,000

100

582"

,000

100




X.8 Pears
on
Correl

ation

Sig.
(2-
tailed)

N

,115

,253

100

,152

,132

100

,206

,040

100

-,031

, 756

100

,159

,113

100

117

247

100

Hok

577

,000

100

100

,452

,000

100

TOTA Pears
L on
Correl

ation
Sig.
(2-

tailed)

N

*

,559

,000

100

3

711

,000

100

*k

,655

,000

100

3

,594

,000

100

*ok

,602

,000

100

*k

, 716

,000

100

Hok

,582

,000

100

452"

,000

100

100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Lampiran 5: Hasil uji validitas variabel Y

Correlations

vyi|lv2]|v3|va|vys]|ve|vY7]|vs | TOTAL
Y.1 Pearson 454" ,439"| ,439°| ,509"| ,3487| ,530" »
1 o 27T . . . . . ,671
Correlation
Sig. (2-
_ ,000| ,078| ,000| ,000| ,000| ,000]| ,000 ,000
tailed)
N 100 100| 1200| 100| 100| 1200 1200| 100 100
Y.2 Pearson 454" | 3227 543" ,479°| ,3447| 481 .
) . 1| ,207 . . . . . ,658
Correlation
Sig. (2-
,000 ,039| ,001| ,000( ,000| ,000| ,000 ,000
tailed)
N 100 100| 100| 100| 100| 1200 1200| 100 100
Y.3 Pearson . ,293"| ,384"| ,360"| ,346"| ,408" N
_ 177 ,207 1 . - . . . 567
Correlation
Sig. (2-
,078| ,039 ,003| ,000( ,000| ,000| ,000 ,000
tailed)
N 100 100| 100| 100| 100| 1200 100| 100 100
Y.4 Pearson 439"| ,322"| ,293° . 541" 558°| ,475 | ,638" a5
Correlation : i i i : i : '
Sig. (2-
,000| ,001| ,003 ,000| ,000| ,000{ ,000 ,000
tailed)
N 100 100| 100| 100| 100| 100 1200| 100 100




Y.5 Pearson ,439°| 543°| ,3847| 541" L 7477 ,418"| ,620° 612"
Correlation ’ i ' i i ' ’ '
Sig. (2-
,000| ,000| ,000[ ,000 ,000| ,000{ ,000 ,000
tailed)
N 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100 100
Y.6 Pearson ,509"| ,479"| ,360°| ,558"| ,747" ) ,386| 621 s05"
Correlation ’ . : i ' i ’ '
Sig. (2-
,000| ,000(| ,000( ,000[ ,000 ,000| ,000 ,000
tailed)
N 100| 100| 100| 100| 1200| 100| 100| 100 100
Y.7 Pearson ,348"| ,344"| ,346"| ,475°| ,4187| ,386 . 571" o7a"
Correlation i i ' ’ ' . ’ '
Sig. (2-
,000| ,000| ,000( ,000| ,000| ,000 ,000 ,000
tailed)
N 100| 100| 100| 100| 1200| 100| 100| 100 100
Y.8 Pearson 530" | ,481"| ,408"| ,638"| ,6207| ,621"| ;571 ) -
Correlation i . i i i i ' '
Sig. (2-
,000| ,000| ,000( ,000| ,000| ,000| ,000 ,000
tailed)
N 100| 100| 100| 100| 1200| 100| 100| 100 100
TOTAL  Pearson 671"| ,658"| ,567°| ,745°| ,812"| ;805 | ,673"| ,837" )
Correlation | . i [ o ] i i
Sig. (2-
,000| ,000| ,000[ ,000| ,000| ,000| ,000| ,000
tailed)
N 100 100| 100| 100| 100| 1200 1200| 100 100




Lampiran 6 : Nota Dinas Tim penguji

Ilham, S.Ag., M.A
Nurdin Batjo, S.Pt, MM
Dr. Adzan Noor Bakri, SE.Sy., M.A Ek

NOTA DINAS TIM PENGUJI

Lamp. :
Hal : skripsi A.Ummul Khairi Nurdin

Yth Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Di
Palopo

Assalamu alatkum wr.wb.

Setelah menclaah naskah perbaikan berdasarkan seminar hasil penelitian terdahulu,
baik dari segi isi, bahasa maupun teknik penulisan terhadap naskah skripsi mahasiswa di

bawah ini:
Nama : A.Ummul Khairi Nurdin
NIM : 170403 0028
Program Studi : Manajemen Bisnis Syariah
Judul Skripsi : Pengaruh Kel

Terhadap Keputusan Pembelian

Sincare

Maka naskah skripsi tersebut dinyatakan sudah memenuhi syarat-syarat akademik dan layak

diajukan untuk diujikan pada ujian munagasyah.
Demikian disampaikan untuk proses selanjutnya.

Wassalamu alaikum wr.wh,
I. Ilham S.Ag. M.A
Penguji |

2. Nurdin Batjo, S.Pt, MM
Penguji 11

3. Dr.Adzan Noor Bakri, SE.Sy., M.AA.EK
Pemimbing I/Penguji

( )

ke



Lampiran 7 : Halaman Persetujuan Penguiji

HALAMAN PERSETUJUAN TIM PENGUJI

Skripsi berjudul Pengaruh Kelompok Rujukan Terhadap Kep Pembel
Skincare yang ditulis olch A.Ummul Khain Nurdin 17 0403 0028, mahasiswa
Program Studi Manajemen Bisnis Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut
Agama Islam Negeri Palopo, yang telah diujikan dalam seminar hasil penclitian pada
hari rabu, 29 september 2021 bertepatan dengan 21 safar 1442 H telah diperbaiki
sesuai catatan dan permintaan Tim Penguji, dan dinyatakan layak untuk diajukan
padang siding ujian munagasyah

TIM PENGUIJI

1. Dr. Hj. Ramlah M., M.M.
Kctua Stdang/Penguji

"~

. Dr. Muh Ruslan Abdullah, S ELM.A
Sekretans Sidang/Penguji

3. llham, SAg MA
Penguji |

4. Nurdin Batjo, S.Pt, MM
Penguyi 11

5. Dr.Adzan Noor Bakri, SE.Sy.. M.A Ek ( )
Pembimbing [ Tanggal:



Lampiran 8 : Notas dinas pembimbing

Dr.Adzan Noor Bakri, SE.Sy., M.A Ek

NOTA DINAS PEMBIMBING

IAIN PALOPO



Lampiran 9 : Halaman persetujuan pembimbing

HALAMAN PERSETUJUAN PEMBIMBING

IAIN PALOPO



Lampiran 10: Berita acara seminar proposal

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) PALOPO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
JL. Bt No. Batandal Kota Palopo Telp (0471) 22076
E-mail fob\Ginpalopa oc id Wiebsite' Mo /el inpakopo ac.id

e

TAIY PALORO

BERITA ACARA UJIAN PROPOSAL

Pada Hari ini Jumat Tanggal 13 bulan Agustus 1ahyn 2021 telah dilaksanakan Ujian
Proposal mahasiswa (1)

Nama . A Ummul Khair Nurdin

NIM . 1704030028

Fakultas . Ekonomi dan Bisnis Islam
: Bisnis

Prodi : Mana
Judul Skripsi  :  Pengaruh Kelompok Rujukan T
Skincare ( studi kasus mmm Keputusan zP)u'nbeInan

Dinyatakan LULUS UJIAN | TIDAK LULUS dengan NILAI .. dan masa
perbaikan pekan/bulan

Dengan Hasil Ujian:
J roposal diterima tanpa perbaikan
Py

roposal diterima dengan perbaikan
| Proposal ditolak dan seminar ulang

Dosen P

Dr. Adzan Noor Bakri, SE.Sy., MAEK.

hah Jabani, ST., MM
197501042005012003



Lampiran 11 : berita acara seminar hasil

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) PALOPO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

JL Bitti No. Balandai Kota Palopo Telp (0471) 22076

TAIN FALORO E-mail febi@ianpalopo. oc 1d Website hitps /bt iampalopo ac i

BERITA ACARA UJIAN HASIL

Pada Hari ini Rabu Tanggal 29 bulan September tahun 2021 telah dilaksanakan Ujian
Seminar Hasil mahasiswa (i):

Nama : A Ummul Khairi Nurdin

NIM . 170403 0028

Fakultas . Ekonomi danBisnis Islam

Prodi Manajemen Bisnis Syariah

Judul Pengaruh Kelompok Rujuakan Terhadap Keputusan Pembelian
Skincare

Dinyatakan LULUS UJIAN / TIDAK LULUS dengan NILAI 15 ...... dan masa
perbaikan gk pekan/bulan.

Dengan Hasil Ujian
Skripsi diterima tanpa perbaikan
| Skripsi diterima dengan perbaikan
| Skripsi ditolak dan seminar ulang
TIM PENGUJI

1. Dr. Hj. Ramlah M., M.M.
(Ketua Sidang/Penguiji)

2. Dr. Muh; Ruslan Abdullah, S EI. MA.
(Sekretaris Sidang/Penguji

3. llham, SAg., MA.
(Penguiji |)

4. Nurdin Batjo, SPt, MM
(Penguiji Il)

5. Dr. Adzan Noor Bakri, SE.Sy., MA Ek )
(Pembimbing I/ Penguji I)



Lampiran 12 : Berita acara ujian munaqsyah

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) PALOPO

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
JL. Bitti No. Balandai Kota Palopo Telp (0471) 22076
RN ERLESS E-mail febe@iainpalopo ac id Website hitps /febi iainpalopo. ac.xf

BERITA ACARA UJIAN MUNAQASYAH

Pada Hari ini Jumat Tanggal 1 bulan Oktober Tahun 2021 telah dilaksanakan Ujian

Munaqasyahmahasiswa (i):

Nama : A Ummul Khairi Nurdin

NIM : 170403 0028

Fakultas © Ekonomi danBisnis Islam

Prodi ManajemenBisnis Syariah

Judul - Pengaruh Kelompok Rujukan Terhadap Keputusan Pembelian
Skincare

DinyatakanLULUS UJIAN / TIDAK LULUS dengan NILAI S. ...... dan masa
perbaikan...... pekan/bulan
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