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Abstrak

Seiring dengan perkembangan pesat teknologi dan media sosial, penelitian ini
menjadi sangat penting untuk menguji pengaruh media sosial dan gaya hidup
terhadap keputusan pembelian produk skincare, khususnya di kalangan
mahasiswa. Penelitian ini diloksanakan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEB)
Universitas Muslim Indonesia yang beralamat di JI. Urip Sumoharjo Km. 5,
Makassar, Sulawesi Selatan, Indonesia, dan berlangsung selama dua bulan, dari
November hingga Desember 2024. Populasi dalam penelitian ini mencakup
seluruh mahasiswa aktif Angkatan 2021 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muslim Indonesia, yang berjumlah 496 mahasiswa. Untuk menentukan sampel,
kami menggunakan rumus Slovin, sehingga jumlah sampel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah sebanyak 84 responden. Data primer diperoleh
dengan cara memberikan kuesioner atau lembar pernyataan langsung kepada
84 responden. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis regresi
linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel media sosial
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
sementara gaya hidup juga memberikan pengaruh positif dan  signifikan
terhadap keputusan pembelian.
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Pendahuluan

Dalam beberapa tahun terakhir, perkembangan bisnis dan teknologi
telah menjadi pusat perhatian. Perkembangan teknologi yang begitu
pesat saat ini selaras dengan perkembangan zaman. Teknologi fidak
hanya berkaitan dengan fungsionalitasnya saja, namun  juga
efektivitasnya dalam memberikan informasi yang dibutuhkan untuk
kegiatan sehari-hari (Santoso et al.).

Kemajuan teknologi telah memberikan dampak pada berbagai
bidang dan media sosial adalah salah satunya. Berkat kemajuan
teknologi, media sosial mengalami pertumbuhan yang signifikan. Banyak
bisnis yang menggunakan media sosial sebagai platform e-commerce
untuk memenangkan persaingan di pasar dengan menampilkan fitur dan
prosedur yang inovatif (Tety et al.)
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Selain itu, bisnis perawatan kulit juga berkembang pesat, terutama
di kalangan mahasiswa. Saat ini, mahasiswa tertarik pada merek
perawatan kulit  tertentu, tferutoma yang dapat memuaskan
penggunanya. Pengguna produk perawatan kulit yang berusia antara
15-35 tahun menunjukkan bahwa kelompok usia yang paling banyak
menggunakan produk ini adalah 16-20 tahun dan 21-25 tahun. Hal ini
menunjukkan bahwa mahasiswa merupakan segmen pasar utama untuk
produk perawatan kulit (Rusdianti, 2024).

Di era globalisasi, media sosial memainkan peran aktif sebagai
platform utama untuk mempromosikan produk perawatan kulit.
Menggunakan media sosial sebagai alat pemasaran merupakan pilihan
yang sangat tepat karena sebagian besar mahasiswa  aktif
menggunakan media sosial. Selain itu, media sosial memudahkan
konsumen untuk mencari informasi mengenai suatu produk sebelum
melakukan pembelian.

Pemasaran media sosial adalah strategi atau program online yang
dirancang untuk melibatkan konsumen atau calon konsumen untuk
berinteraksi melalui platform digital. Jenis pemasaran ini secara langsung
atau fidak langsung dapat meningkatkan kesadaran, meningkatkan
citra, dan mendorong penjualan produk atau jasa. Pemasaran media
sosial memungkinkan merek untuk secara efektif memperkenalkan,
mempromosikan, dan menjual produk mereka kepada siswa yang
merupakan target pasar utama mereka. Selain media sosial, gaya hidup
juga menjadi faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam
membeli produk perawatan kulit (Purba & Nurbasi, 2024).

Gaya hidup mahasiswa mempengaruhi keputusan pembelian
karena mereka memiliki keinginan dan kebutuhan yang sesuai dengan
gaya hidup mereka. Gaya hidup seseorang merupakan aspek yang luas
dari kehidupan sosial dan tercermin dalam ciri-ciri  kepribadian
mahasiswa. Hal ini pada gilirannya mempengaruhi keputusan pembelian
mereka (Anggraini, 2022). Keputusan untuk membeli suatu produk
tergantung pada apa yang paling dibutuhkan dan diinginkan oleh
mahasiswa, termasuk gaya hidup.

Gaya hidup berkaitan erat dengan perubahan pola konsumsi
generasi milenial, yang semakin sadar akan penampilan dan selalu
mengikuti tren, terutama pada populasi mahasiswa (Anggraini, 2022).
Umumnya, mereka tidak hanya berpakaian rapi tetapi juga ingin memiliki
kulit wajah yang sehat untuk melengkapi penampilan mereka. Selain itu,
mereka mencari kosmetik yang harganya terjongkau dan sesuai dengan
jenis kulit mereka.

Gaya hidup mahasiswa dapat dilihat dari pola hidup, gaya
mengatur keuangan, dan alokasi waktu. Gaya hidup seseorang
tercermin dari aktivitas, minat, dan pendapatnya sehari-hari (Kotler &
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Armstrong, 2008). Fenomena yang terjadi di kalangan mahasiswa saat ini
adalah keputusan mereka untuk membeli produk perawatan kulit setelah
melihat iklan di media sosial. Media sosial memungkinkan para
mahasiswa untuk mempelagjari pro dan kontra dari merek-merek
perawatan kulit, sehingga memudahkan mereka untuk membuat
keputusan pembelian. Selain iklan di media sosial, gaya hidup juga
merupakan faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian
mahasiswa. Menurut Anggraini (2022), keputusan pembelian mahasiswa
didasari oleh kebutuhan dan keinginan, salah satunya dipengaruhi oleh
gaya hidup.

Di era digital saat ini, masyarakat dapat berkomunikasi melalui
berbagai media termasuk media sosial yang dapat dengan mudah
diakses melalui internet. Bentuk-bentuk media sosial ini merupakan hasil
dari kemajuan teknologi di era digital. Saat ini, akses media sosial tidak
hanya terbatas pada perangkat komputer saja, tetapi juga dapat
diakses dengan lebih mudah melalui aplikasi-aplikasi yang ada di
smartphone. Dengan bantuan aplikasi-aplikasi tersebut, masyarakat
dapat mengakses media sosial dengan lebih mudah kapanpun dan
dimanapun.

Metode Penelitian
Metodologi penelitian adalah rencana atau struktur umum yang
digunakan oleh peneliti untuk memandu penyelidikan. Metodologi ini
mencakup berbagai strategi, metode, dan proses yang digunakan
dalam pengumpulan dan analisis data.

Metode penelitian kuantitatif digunakan dalom penelitian ini.
Penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang menyajikan data atau
informasi dalam bentuk angka. Penelitian kuantitatif menggunakan alat-
alat statistik, analisis, dan metode untuk mempelgjari agregat dan
sampel. Metode ini berlandaskan pada paradigma positivisme yang
menekankan pada pengukuran objektif dan analisis statistik dalam
memahami fenomena yang diteliti (Sugiyono, 2018:14).

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa penelitian ini
menggunakan metodologi kuantitatif karena data yang diperoleh
disgjikan dalam bentuk kuesioner dan dianalisis secara statistik.

Hasil Penelitian
Hasil Uji Statistik Deskriptif
Penelitian ini dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas
Muslim Indonesia. Pelaksanaan penelitian berlangsung selama dua
bulan, dimulai dari November hingga Desember 2024. Data dalam
penelitian ini diperoleh melalui kuesioner yang dibagikan secara langsung
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kepada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Muslim
Indonesia, dengan total responden sebanyak 84 mahasiswa.

Table 1 Hasil Uji Statistik Deskriptif

Descriptive Statistics
Std.
N Minimum Maximum Mean Deviation
Media Sosial 84 2.50 5.00 4.0744 70153
Gaya Hidup 84 2.50 5.00 3.9077 72372
Keputusan Pembelian 84 3.00 5.00 3.9851 .55882

Valid N (listwise) 84

Tabel 1 menyajikan hasil statistik deskriptif dari variabel-variabel yang
digunakan dalam penelitian ini, yaitu Media Sosial (X1), Gaya Hidup (X2),
dan Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan tabel tersebut, variabel
Media Sosial (X1) memiliki nilai minimum sebesar 2,50, nilai maksimum 5,00,
dan nilai rata-rata (mean) 4,0744, yang menunjukkan bahwa mayoritas
responden memberikan jawaban pada skala setuju. Nilai standar deviasi
sebesar 0,70153, yang mengindikasikan tingkat penyimpangan data dari
rata-rata jawaban responden.

Sementara itu, variabel Gaya Hidup (X2) memiliki nilai minimum 2,50,
nilai maksimum 5,00, dan nilai rata-rata (mean) 3,9077, yang juga
menunjukkan bahwa mayoritas responden memberikan jawaban pada
skala setuju. Nilai standar deviasi sebesar 0,72372, yang mengindikasikan
adanya variasi dalam jowaban responden.

Selanjutnya, variabel Keputusan Pembelian (Y) memiliki nilai
minimum 3,00, nilai maksimum 5,00, dan nilai rata-rata (mean) 3,9851,
yang menunjukkan bahwa mayoritas responden memberikan jawaban
pada skala setuju. Nilai standar deviasi sebesar 0,55882, yang
mengindikasikan tingkat penyimpangan data dari rata-rata jawaban
responden.

Hasil Uji Instrumen Data
Uji Validitas

Uji validitas dilakukan dengan melihat nilai corrected item-total
correlation, yang kemudian dibandingkan dengan nilai r tabel pada
tingkat signifikansi 0,01 dengan uji dua sisi (Ghozali, 2016). Nilai r tabel
dihitung menggunakan analisis degree of freedom (df) dengan rumus df
= n - 2, di mana n merupakan jumlah responden. Sebuah instrumen
dikatakan valid apabila nilai korelasi r hitung lebih besar dari r tabel (r
hitung > r tabel). Sebaliknya, jika nilai korelasi r hitung lebih kecil darir tabel
(r hitung <r tabel), maka instrumen tersebut dinyatakan tidak valid (Astuti
et al., 2014: 32).
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Dalam penelitian ini, jumlah responden sebanyak 84, sehingga nilai
df =84 - 2 =82. Berdasarkan perhitungan, nilai r tabel sebesar 0,2146. Hasil
pengujian validitas untuk setiap variabel ditampilkan dalom Tabel 12

berikut.
Table 2 Hasil Uji Validitas Penelitian

[tem Pertanyaan R Hitung R Table Kesimpulan
X1.1 0,868 0.2146 Valid
X1.2 0,876 0.2146 Valid
X1.3 0,918 0.2146 Valid
X14 0,735 0.2146 Valid
X2.1 0,864 0.2146 Valid
X222 0,891 0.2146 Valid
X23 0,801 0.2146 Valid
X24 0,673 0.2146 Valid
Y1 0,869 0.2146 Valid
Y2 0,885 0.2146 Valid
Y3 0,875 0.2146 Valid
Y4 0,762 0.2146 Valid

Berdasarkan hasil uji validitas yang ditunjukkan pada Tabel di atas,
seluruh item dalam kuesioner yang mewakili variabel media sosial (X1),
gaya hidup (X2) dan keputusan pembelian (Y) dinyatakan valid. Hal ini
dikarenakan seluruh nilai r-hitung lebih besar dari nilai r-fabel yaitu 0,2146.
Oleh karena itu, hasil uji validitas tersebut menunjukkan bahwa seluruh
variabel dalam penelitian ini memenuhi syarat validitas berdasarkan
metode analisis data yang digunakan. Temuan ini sejalan dengan
Ghozali (2016) bahwa instrumen penelitian dapat dikatakan valid jika nilai
r-hitung melebihi nilai r-fabel yang telah ditentukan.

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk menentukan apakah instrumen
penelitian memiliki tingkat keandalan yang baik dalam mengukur suatu
dimensi. Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan
metode Cronbach’s Alpha (a). Suatu variabel dikatakan reliabel apabila
nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60 (Sunyoto, 2013: 81). Hasil
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penguijian reliabilitas untuk masing-masing variabel ditampilkan dalam

Tabel berikut.
Table 3 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Jumlah Item | Cronbach Alpha | Keterangan
@)
Media Sosial 4 0,871 Realible
Gaya Hidup 4 0,824 Realible
Keputusan Pembelian 4 0,870 Realible

Berdasarkan Tabel, hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa setiap
variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih besar
dari 0,60. Hal ini mengindikasikan bahwa pernyataan dalam kuesioner
yang diberikan kepada responden memiliki tingkat reliabilitas yang baik.
Dengan demikian, instrumen penelitian ini dapat digunakan unfuk
mengukur variabel yang diteliti secara konsisten. Hasil uji reliabilitas ini juga
telah sesuai dengan metode analisis data sebagaimana dinyatakan oleh
Sunyoto (2013: 81).

Hasil Uji Hipotesis
Analisis Regresi Linear Berganda

Setelah dilakukan uji asumsi klasik dan hasilnya menunjukkan bahwa
model regresi memenuhi asumsi klasik, tahap selanjutnya adalah
melakukan evaluasi serta interpretasi terhadap model regresi berganda.
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui hubungan
antara satu variabel dengan variabel lainnya. Regresi berfungsi sebagai
alat analisis yang dapat mengukur sejauh mana pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen.

Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan program SPSS,
diperoleh persamaan regresi linear berganda yang ditampilkan dalam

Tabel berikut.
Table 4 Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Unstandardized  Standardized
Coefficients Coefficients  t Sig.

Model B Std. Error Beta

1 (Constant)  1.096 223 4926 .000
Media Sosial .323 061 405 5.252  .000
Gaya Hidup 403 060 522 6.771 .000
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Berdasarkan Tabel 15, hasil perhitungan menunjukkan bahwa
persamaan regresi yang diperolen dapat diinterpretasikan sebagai
berikut. Konstanta sebesar 1,096 mengindikasikan bahwa apabila
variabel Media Sosial (X1) dan Gaya Hidup (X2) bernilai nol, maka nilai
variabel Keputusan Pembelian (Y) tetap sebesar 1,096.

Hasil uji regresi juga menunjukkan bahwa variabel Media Sosial (X1)
memiliki koefisien regresi positif dengan nilai b = 0,323. Hal ini berarti
bahwa setiap peningkatan pada variabel Media Sosial (X1) akan
menyebabkan peningkatan pada variabel Keputusan Pembelian (Y).
Dengan kata lain, semakin tinggi keterlibatan media sosial daloam
pemasaran, semakin  besar pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Selain itu, variabel Gaya Hidup (X2) juga memiliki koefisien regresi
positif dengan nilai b = 0,403. Artinya, setiap peningkatan dalam variabel
Gaya Hidup (X2) akan berkontribusi terhadap peningkatan variabel
Keputusan Pembelian (Y). Dengan demikian, semakin sesuai gaya hidup
seseorang dengan fren penggunaan produk, semakin besar
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian.

Hasil ini menunjukkan bahwa baik variabel Media Sosial maupun
Gaya Hidup memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian,
yang berarti bahwa peningkatan salah satu atau kedua variabel ini akan
meningkatkan kemungkinan konsumen untuk membeli produk.

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengukur seberapa
besar persentase pengaruh variabel independen secara keseluruhan
terhadap variabel dependen. Semakin tinggi nilai R?, semakin besar
proporsi variabilitas variabel dependen yang dapat dielaskan oleh
variabel independen dalam model regresi. Sebaliknya, jika nilai R?rendah,
maka variabel independen hanya mampu menjelaskan sebagian kecil
dari variabilitas variabel dependen, sementara sisanya dipengaruhi oleh
faktor lain di luar model penelitian.

Hasil uji koefisien determinasi dalam penelitian ini ditampilkan pada Tabel
berikut.

Table 5 Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 .828? 685 677 31756
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Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R?) yang ditampilkan
pada Tabel, nilai Adjusted R-Square yang diperoleh adalah 0,685. Hal ini
menunjukkan bahwa sebesar 68,5% variabel Keputusan Pembelian (Y)
dipengaruhi oleh variabel Media Sosial (X1), Gaya Hidup (X2), dan
Lingkungan Kerja (X3). Sementara itu, sisanya sebesar 31,5% (100% - 68,5%)
dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian ini. Hasil ini
mengindikasikan bahwa model regresi yang digunakan cukup baik
dalam menjelaskan variabel dependen, namun masih terdapat faktor
lain yang berkontribusi terhadap keputusan pembelian yang tidak
dimasukkan dalam penelitian ini.

Pembahasan Penelitian

Berdasarkan hasil uji hipotesis, variabel Media Sosial (X1) terbukti
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan
Pembelian (Y). Hal ini menunjukkan bahwa semakin efektif penggunaan
media sosial dalam pemasaran produk skincare, maka semakin tinggi
keputusan pembelion yang dilakukan oleh mahasiswa. Sebaliknya,
apabila penggunaan media sosial dalam pemasaran produk kurang
optimal, maka keputusan pembelian mahasiswa terhadap produk
tersebut juga akan menurun. Temuan ini diperkuat dengan nilai signifikansi
sebesar 0,000, yang lebih kecil dari batas signifikansi 0,05, sehingga
membuktikan bahwa hubungan antara kedua variabel tersebut adalah
signifikan. Namun, meskipun media sosial memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian, pengaruhnya tidak bersifat
dominan dibandingkan faktor lain yang mungkin lebih berpengaruh
dalam menentukan keputusan pembelian mahasiswa.

Selain itu, hasil uji hipotesis juga menunjukkan bahwa variabel Gaya
Hidup (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
Keputusan Pembelian (Y). Semakin tinggi gaya hidup seorang mahasiswa,
maka semakin finggi pula kecenderungan mereka dalam melakukan
keputusan pembelian produk skincare. Sebaliknya, semakin rendah
tingkat gaya hidup mahasiswa, maka semakin rendah pula keputusan
pembelian mereka terhadap produk skincare. Hasil penelitian ini
mendukung hipotesis kedua yang menyatakan bahwa Gaya Hidup
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
mahasiswa. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar
0,000, yang juga lebih kecil dari nilai 0,05, sehingga menunjukkan bahwa
hubungan antara kedua variabel tersebut memiliki tingkat signifikansi
yang kuat. Namun, meskipun gaya hidup memiliki pengaruh yang
signifikan, pengaruhnya juga fidak dominan terhadap keputusan
pembelian, yang mengindikasikan bahwa terdapat faktor lain yang fturut
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mempengaruhi proses pengambilan keputusan mahasiswa  dalam
membeli produk skincare.

Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa baik media
sosial maupun gaya hidup memainkan peran penting daloam
mempengaruhi keputusan pembeliaon mahasiswa terhadap produk
skincare. Media sosial berfungsi sebagai alat pemasaran yang dapat
meningkatkan eksposur produk dan memengaruhi persepsi konsumen,
sementara gaya hidup mencerminkan kebiasaan dan preferensi
mahasiswa dalam memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan serta
tren yang sedang berkembang. Oleh karena itu, pemahaman mengenai
kedua faktor ini dapat menjadi strategi yang efektif bagi perusahaan
skincare dalam meningkatkan daya tarik produk mereka di kalangan
mahasiswa.

Simpulan dan Saran
Simpulan

Berdasarkan hasil  penelition  yang telah dilakukan, dapat
disimpulkan bahwa Media Sosial dan Gaya Hidup memiliki pengaruh
positif  dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian mahasiswa
terhadap produk skincare. Penggunaan media sosial yang efektif dalam
pemasaran produk dapat meningkatkan minat dan keputusan
pembelian mahasiswa. Begitu pula dengan gaya hidup, semakin tinggi
tingkat gaya hidup mahasiswa, semakin besar pula kecenderungan
mereka untuk membeli produk skincare. Namun, meskipun kedua
variabel ini berpengaruh secara signifikan, pengaruhnya tidak bersifat
dominan, yang berarti masin  terdapat faktor lain yang turut
mempengaruhi keputusan pembelian mahasiswa.

Selain itu, hasil penelition ini menunjukkan bahwa media sosial
berperan sebagai alat pemasaran yang dapat memperluas jangkauan
informasi dan meningkatkan kesadaran konsumen terhadap suatu
produk. Sementara itu, gaya hidup menjadi faktor internal yang
menentukan preferensi mahasiswa dalam memilih produk yang sesuai
dengan kebutuhan dan tren yang sedang berkembang. Oleh karena itu,
baik media sosial maupun gaya hidup merupakan faktor penting yang
harus diperhatikan dalam strategi pemasaran produk skincare, khususnya
yang menyasar segmen mahasiswa.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini, terdapat beberapa saran yang
dapat diberikan, baik bagi pelaku usaha, mahasiswa, maupun penelitian
selanjutnya:
1. Bagi Pelaku Usaha Skincare
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o

Pelaku bisnis skincare sebaiknya lebih mengoptimalkan
penggunaan media sosial dalam strategi pemasaran
mereka, misalnya melalui influencer marketing, konten
interaktif, serta promosi yang menarik di platform seperti
Instagram, TikTok, dan YouTube.

Perusahaan juga perlu memahami fren gaya hidup
mahasiswa dan menyesuaikan strategi pemasaran dengan
kebutuhan serta preferensi mereka, seperti menyediakan
produk yang sesuai dengan fren kecantikan terkini dan
menawarkan harga yang kompetitif.

Menyediakan informasi yang jelas dan fransparan mengenai
produk, termasuk manfaat, bahan, dan testimoni pengguna,
agar dapat meningkatkan kepercayaan mahasiswa dalam
melakukan pembelian.

2. Bagi Mahasiswa sebagai Konsumen

o

Mahasiswa diharapkan lebih selektif dalam memilih produk
skincare dengan tidak hanya mengikuti tren di media sosial,
tetapi  juga mempertimbangkan  faktor keamanan,
kecocokan dengan jenis kulit, serta kualitas produk sebelum
melakukan pembelian.

Mahasiswa juga dapat memanfaatkan media sosial untuk
mendapatkan informasi lebih lanjut mengenai produk yang
akan dibeli, seperti membaca ulasan dari pengguna lain
atau mencari referensi dari sumber yang terpercaya.

3. Bagi Penelitian Selanjutnya

o

o

Penelitian ini masih terbatas pada pengaruh media sosial
dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian mahasiswa.
Oleh karenaitu, penelitian selanjutnya dapat menambahkan
variabel lain yang mungkin berpengaruh, seperti faktor
harga, kualitas produk, atau brand awareness.

Penelitian selanjutnya juga dapat memperluas cakupan
sampel dengan melibatkan mahasiswa dari berbagai
universitas atau daerah yang berbeda untuk mendapatkan
hasil yang lebih generalizable.

Selain  metode kuantitatif, penelitian berikutnya dapat
menggunakan pendekatan kualitatif untuk memahami lebin
dalam faktor psikologis yang mempengaruhi keputusan
pembelian mahasiswa terhadap produk skincare.
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