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Pada era modern seperti saat ini, kebutuhan manusia semakin beragam
salah satunya kebutuhan akan estetika yaitu kosmetik. Pesatnya pertumbuhan
kosmetik mengakibatkan tumbuhnya gaya hidup konsumtif terutama pada remaja
wanita di Indonesia. Serta didukung pula dengan menjamurnya Beauty Vlogger
sebagai Electronic Word of Mouth dengan memanfaatkan YouTube sebagai salah
satu platform mereka. Namun, dalam beberapa tahun terakhir Maybelline
mengalami penurunan pertumbuhan penjualan terutama dalam kategori produk
lipstik. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh Gaya
Hidup Konsumtif dan Beauty Vlogger sebagai Electronic Word of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian produk lipstik Maybelline di Fakultas Ekonomi dan Bisnis
UPN Veteran Jawa Timur .

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah para mahasiswi aktif
di Fakultas Ekonomi dan Bisnis UPN Veteran Jawa Timur yang menggunakan
make up dalam kesehariannya dan pernah menonton konten Beauty Viogger di
YouTube khususnya tentang produk lipstik Maybelline, sampel yang digunakan
sebanyak 105 responden. Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah non
probability sampling dengan teknik pengambilan sampel accidental sampling.
Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah Partial Least Square
(PLS).

Berdasarkan dari hasil penelitian ini diketahui bahwa gaya hidup konsumtif
dan Beauty Vlogger sebagai Electronic Word of Mouth memiliki pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian produk lipstik Maybelline di Fakultas Ekonomi dan
Bisnis UPN Veteran Jawa Timur.

Kata Kunci : Gaya Hidup Konsumtif , Electronic Word of Mouth, Keputusan
Pembelian




PENDAHULUAN

Pada era modern kebutuhan
manusia semakin bertambah, tidak
terbatas pada kebutuhan pokok saja.
Kebutuhan pendukung untuk
meningkatkan estetika dan
kepercayaan diri juga semakin
diperhitungkan oleh setiap individu,
seperti kosmetik.

Kepopuleran kosmetik di masa
ini dan menjadi sebuah kebutuhan
dasar khususnya dikalangan wanita
remaja Indonesia, diikuti dengan
pertumbuhan kosmetik di Indonesia
yang pesat dan menjadi pasar
potensial bagi perusahaan kosmetik.
Industri kosmetik dalam negeri tahun
2018 sebanyak 760 perusahaanyang
95% nya mayoritas industri kecil dan
menengah, dan sisanya industri skala
besar (kemenperin.go.id).

Salah satu produsen make up
terbesar di dunia yaitu Maybelline
yang memiliki berbagai macam jenis
kosmetik, salah satunya lipstik.
Lipstik termasuk kedalam kategori
barang yang low involment, artinya
produk tersebut tidak terlalu beresiko
bagi konsumen, dan harga yang relatif
murah dengan pilihan berbagai

wdrna.

Kumpulan produk make wup
Maybelline sering menempati urutan
nomor 1 di berbagai negara, seperti
di  Indonesia  beberapa  kali
Maybelline menduduki posisi teratas
pada Top Brand Index . Berikut data
Top Brand Index pada kategori
lipstik:

TBI T8I TBI

MEREK 2017 2018 2019
(%) (%) (%)

Maybelline 12.7 89 1.7
Pixy 9.6 14.9 6.0
Red-A 8.8 35 92
Revlon 7.5 10.1 45
‘Wardah 25.0 204 334

Tabel 1.1. Top Brand Index Kategori
Lipstik

Sumber:  www.topbrandindex.com

Kebutuhan manusia semakin
berkembang sehingga mempengaruhi
gaya hidup nya. Gaya hidup adalah
pola sesorang cara  seseorang
interaksi dalam aktivitas, minat dan
opini (Kotler &Keller, 2009:175).
Gaya hidup ada tiga menurut
Subandy yakni gaya hidup mandiri,
hedonis dan konsumtif (Pramudi,
2015). Dimana gaya hidup akan
berpengaruh ~ dalam  keputusan
termasuk keputusan pembelian.

Gaya hidup konsumtif ialah
suatu pola hidup seseorang yang
penggunaan berlebihan untuk
memenuhi kepuasan mereka secara
terus menerus dimana tidak adanya
pertimbangan antara kebutuhan dan
kesenangan yang bertujuan untuk
mengikuti  mode, frend, dan
mendapatkan  pengakuan  sosial
terutama pada media sosial.

Media sosial mengubah
komunikasi dalam pemasaran dari
face to face (konvensional) menjadi
screen to face (internet marketing).
Media sosial dinilai sangat efektif
dalam menyebarkan berbagai bentuk
informasi seperti teks, gambar, dan
video sehingga tercipta konsep
pemasaran Electronic Word of Mouth
(E-WOM).




Electronic Word of Mouth
adalah sebuah opini positif ataupun
negatif konsumen, baik calon
ataupun mantan konsumen yang
memanfaatkan dunia maya sebagai
platforms mereka (Hennig
Thurau,2004). Salah satu media sosial
yang paling diminati ialah Youtube.
YouTube sendiri seringkali

dimanfaatkan oleh berbagai orang
untuk menyebarkan informasi dalam
bentuk video, tak terkecuali para
Beauty Vloggers.

Gambar 1

Grafik pengguna
YouTube tahun 2019 di Indonesia

Beauty Vloggers merupakan
seseorang yang membuat konten
video yang berisi pengalaman mereka
dalam menggunakan produk
kosmetik dan kecantikan.
Pembicaraan yang terbangun inilah
akhirnya yang disebut dengan
Electronic Word of Mouth. Informasi
atau pesan dalam Electronic Word of
Mouth ini menjadi referensi atau
acuan bagi calon konsumen dalam
mengevaluasi suatu produk atau
merek tanpa harus mencoba nya
terlebih dahulu.

Peneliti melakukan pra survey
kepada 35 orang mahasiswi di FEB
UPN Veteran Jawa Timur. Hasilnya
sebanyak dari 20 dari 35 orang
mahasiswi memiliki perilaku
konsumtif dengan memiliki lebih dari
satu produk lipstik selain Maybelline.

Serta sebanyak 23 dari 35 orang
mahasiswi setuju bahwa seorang
beauty vioggers akan memberikan
informasi secara jelas baik tentang
keunggulan dan kelemahan produk.
Hal ini bisa mengakibatkan adanya
penurunan penjualan dari Maybelline
yang sesuai dengan data Top Brand
Index.

Penelitian ini menggunakan
variable Gaya Hidup Konsumtif dan
Electronic Word of Mouth kedua
variable tersebut menarik untuk
dibahas karena ketika gaya hidup
konsumtif yang tinggi ditambah
dengan adanya Beauty Vlogger
sebagai E-WOM memberikan ulasan
secara rinci dan jujur sehingga
nantinya dapat meningkatkan
penjualan lipstik Maybelline.

TINJAUAN PUSTAKA
Gaya Hidup Konsumtif

Perilaku konsumtif menurut
Sumartono (2002:117) merupakan
tindakan dalam penggunaan produk
tetapi tidak habis, dan orang itu
memakai produk dengan jenis yang
sama hanya berbeda merek. Perilaku
ini merupakan tindakan yang tidak
dipertimbangan secararasional, lebih
mengedepankan  keinginan  yang
tidak rasional lagi.

Kotler (1997) mengemukakan
jika sikap konsumtif muncul akibat
individu tersebut kurang bisa
membedakan mana  kebutuhan,
keinginan, maupun permintaan.




Kesimpulan yang didapat dari
beberapa pendapat diatas ialah bahwa
perilaku  konsumtif = merupakan
perilaku seseorang yang membeli
produk berdasarkan keinginan dan
sifatnya berlebihan. Kemudian, dari
keinginan yang sering muncul ini
akan menyebabkan sesorang menjadi
pribadi yang boros dan akan
menjadikan suatu kebiasaan dalam
jangka waktu singkat menjadi sebuah
kebiasaan yang berdampak pada
gaya hidup konsumtif.

Electronic Word of Mouth

Menurut Hennig-Thurau and
Gwinner et al.(2004) dalam Ekawati
et al., (2014) electronic word of
mouth merupakan komunikasi yang
bersifat pernyataan positif ataupun
negatif oleh pelanggan potensial,
maupun mantan pelanggan mengenai
produk atau perusahaan,yang tersedia
bagi banyak orang atau melembaga
melalui media internet.

Electronic word of mouth (e-
WOM) merupakan penyampaian
pesan kepada orang lain yang dapat
mempengaruhi minat beli serta
keputusan pembelian. Kunci dari
electronic word of mouth adalah
opinion leader, yaitu orang yang
memiliki
mempengaruhi  sebuah keputusan
(influencer). Para opinion leader pada

kekuatan untuk

umumnya lebih didengar karena
memiliki pengalaman yang lebih.
Opinion leader merupakan aset
penting bagi perusahaan. Diharapkan
dari opinion leader tersebut dapat
berdampak positif kepada orang lain
untuk merekomendasikan produk.

Penelitian Jansen dan Zhang
(2009) mengatakan bahwa meskipun
mirip dengan word of mouth (WOM)
secara garis besar, electronic word of
mouth menawarkan berbagai cara
untuk berbagi informasi secara
anonym dan rahasia, dan juga dapat
melintasi batasan jarak dan wilayah.
Dengan demikian, para pelaku bisnis
kini memandangi electronic word of
mouth suatu hal yang penting untuk
meningkatkan brand awareness dan
reputasi di kalangan konsumen.
Internet berdampak pada bentuk-
bentuk platform komunikasi yang
memberikan  kemudahan  pelaku
bisnis berupa informasi dan pendapat
baiksecara business to costumer atau
costumer to costumer. Dengan
demikian, electronic word of mouth
dipandang penting oleh bisnis dan
organisasi yang peduli dengan
manajemen reputasi.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian
menurut  Kotler dan Armstrong
(2008:151) dalam jurnal Wina dan
Harrie (2018) mendefiniskan bahwa




keputusan pembelian adalah
keputusan dalam pembelian meliputi
apa yang dibeli, kapan hendak
membeli, dengan cara bagaimana
membeli dan dimana akanmembeli.

Indikator yang dipakai mengacu
pada pendapat oleh Kotler dan
Armstrong (2012) dalam Wina dan
Harrie (2018), yaitu:

1. Pemilihan produk

2. Pilihan merek

3. Waktu pembelian

4. Keputusan dalam jumlah
pembelian

Pengaruh Variabel Gaya Hidup
Konsumtif dengan Keputusan
Pembelian

Mowen & Minor (2002:282),
menyebutkan bahwa  bagaimana
orang hidup, membelanjakan
uangnya dan mengalokasikan waktu
disebut  dengan  gaya  hidup.
Sedangkan Anggarsari dalam
Pramudi (2015) mendefinisikan gaya
hidup konsumtif sebagai sebuah
tindakan
mempertimbangkan yang sifatnya
menjadi berlebihan. Pramudi (2015),
mengemukakan bahwa keputusan
pembelian positif dipengaruhi oleh
gaya hidup konsumtif. Penelitian
Wahyudi(2013) juga menyatakan hal
serupa dimana seseorang yang
memiliki gaya hidup konsumtif
memiliki keinginan yang kuat untuk
membeli

membeli  barangtanpa

suatu produk tanpa
memikirkan harga dan kebutuhan.
Selain itu Lin & Shih (2012) dalam
penelitiannya juga mengemukakan
dalam keputusan pembelian positif
dipengaruhi oleh gaya hidup.

Menurut jurnal Saragih (2013)
gaya hidup memiliki pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Hal
ini mempuyai arti bahwa semakin
spesifik gaya  hidup
konsumen, maka akan semakin tinggi
kemungkinan pengambilan keputusan
pembelian oleh konsumen. Dengan
adanya target yang jelas maka
diharapkan keputusan pembelian
pada produk dapat meningkat
sehinggapenjualannya naik.

seorang

Hipotesis 1 Diduga bahwa
terdapat pengaruh positif antara
Variabel Gaya Hidup Konsumtif
terhadap Keputusan Pembelian
produk lipstick Maybelline

Pengaruh Variabel Electronic Word
of Mouth dengan Keputusan
Pembelian

Menurut jurnal Syariffudin,
Suharyono, dan Kumadji (2016)
menyatakan bahwa electronic word of
mouth berpengaruh secara signifikan
dan positif terhadap keputusan
pembelian. Electronic word of mouth
secara  keseluruhan  berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian
yang dibuatoleh konsumen. Menurut




Goyette et al.,(2010) dalam Utami
(2016) terdapat tiga dimensi dalam
electronic word of mouth yaitu
intensity, valence of opinion dan
content. Salah satu indikator dalam
dimensi intensity adalah banyaknya
ulasan yang mengenai suatu produk
oleh pengguna situs jejaring sosial.

Hipotesis 2 Diduga bahwa
terdapat pengaruh positif antara
Variabel Electronic Word of Mouth
terhadap Keputusan Pembelian
produk lipstick Maybelline

METODE PENELITIAN
Variabel pada penelitian ini :
1. Gaya Hidup Konsumtif

Indikator yang digunakan menurut
Sumartono (2002), yaitu :

a. Membeli  produk  demi
menjaga penampilan diri dan
gengsi

b. Memakai sebuah produk
karena unsur konformitas
terhadap model yang
mengiklankan

c. Mencoba lebih dari dua
produk sejenis dengan merek
yang berbeda

2. Electronic Word of Mouth

Dimensi yang digunakan
menurut Goyette et al.,(2010), yaitu :

1.Intensity

a. Suvatu individu lebih sering
membahas satu perusahaan tersebut
dibandingkan dengan perusahaan
sejenis lainnya

b. Suatu individu membicarakan satu
perusahaan tersebut kepada individu-
individu lainnya

2. Positive Valence of Opinion

a. Suatu individu merekomendasikan
sebuah perusahaan

b. Suatu individlu membicarakan
tentang keunggulan dari sebuah
perusahaan

3. Negative Valence of Opinion

a. Suatu individu sering
membicarakan kekurangan
perusahaan  kepada  individu
lainnya

b. Suatu individu telah berbicara
secara  tidak  menyenangkan
tentang perusahaan ini kepada
orang lain

4. Content

a. Suatu individu membahas harga
produk yang ditawarkan

b. Suatu individu membahas tentang
variasi dari produk yang ditawarkan

3. Keputusan Pembelian

Indikator yang digunakan menurut
Kotler dan Armstrong (2012) dalam
Wina dan Harrie (2018), yaitu :

1. Pemilihan produk

2. Pemilihan merek

3. Waktu Pembelian

4. Keputusan dalam jumlah pembelian

POPULASI &
PENELITIAN

SAMPEL

Populasi penelitian ini ialah para
mahasisiwi aktif di Fakultas Ekonomi




dan Bisnis UPN *“Veteran” Jawa
Timur di JI. Raya Rungkut Madya,
Gunung Anyar, Kota Surabaya, Jawa
Timur 60294.

Teknik yang dipakai pada
penelitian ini adalah non probability
sampling, dengan metode accidental
sampling. Kriteria sampel yang
dipilih adalah sebagai berikut :

1. Mahasiswi FEB UPN Veteran

Jawa Timur yang
menggunakan make up dalam
kesehariannya terutama

lipstik Maybelline

2. Mahasiswi FEB UPN Veteran
Jawa Timur yang pernah
menonton konten atau review
Beauty Vlogger di Youtube
khususnya tentang produk
lipstik Maybelline

Teknik Penentuan jumlah
sampel yang pakai adalah
berdasarkan pedoman pengukuran
sampel menurut Ghozali (2008) yaitu
5-10 kali jumlah indikator. Jumlah
sampel dalam penelitian ini adalah :

Jumlah  indikator dalam
penelitian ini sebanyak 15 indikator
x 7= 105. Maka sampel yang
digunakan sejumlah 105 responden.

METODE ANALISIS DATA
Metode analisa data yang
digunakan ialah PLS (Partial Least
Square). Teknik analisis data yang
digunakan untuk mengkonfirmasi
adanya hubungan antar variable
dalam sebuah penelitian. PLS dipilih
sebagai metode analisa dalam
penelitian ini karena bersifat fleksibel

dapat digunakan indicator reflektif
maupun normatif) ,dapat digunakan
untuk menganalisis teori yang
dikatakan masih lemah, dan PLS
digunakan sebagai prediksi.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Outlier

Uji OQutlier terjadi akibat
angka tidak stabil. Apabila ada angka
tidak stabil dapat dihapuskan.

Terdapat  outlier apabila
Mahal. Distance Maximum > Prob. &
Jumlah variabel
[=CHIINV(0,001;15) : dicari melalui
Excel] = 37,697. diperoleh nilai
Mahal. Distance Maximum data
responden sebesar 31,975 yang nilai
itu lebih kecil dari Mahal Distance
Maximum outlier yang ditentukan
sebesar 37,697 artinya bahwa
penelitian ini bisa disebut goodquality
dan mampu diolah.

Gambar 2 : Diagram Jalur Output
PLS

Measurement Model &
Validitas Indikator (QOuter
Model)

Penelitian  dikatakan  memenuhi
validitasnya apabila factor




loadingnya > 0.5 atau hasil perhitungan t-
Statistic > 1,96 (nilai Zpada o = 0,05 dan
dianggap memenuhi signifikasinya apabila
hasil t-Statistic > 1,96 .

Average Variance Extracted (AVE)

Nilai AVE digunakan untuk
mengukur jumlah varians yang dapat
ditangkap oleh konstruknya
dibandingkan dengan variansi yang
ditimbulkan oleh kesalahan
pengukuran. Nilai AVE harus lebih
besar (>0.,5) menjelaskan validitas
yang cukup untuk variable laten.

sebesar 0.514998 nilai tersebut
menunjukkan > 0,5 yang dinyatakan
valid.
Uji Realibilitas

Uji Reliabilitas menyatakan
bahwa reliabilitas merupakan alat
untuk mengukur kuisioner. Kuisioner
yang reliable atau handal dapat dinilai
dari konsisten tidaknya responden
dalam menjawab pertanyaan yang
tersedia. Reliabilitas mampu menilai

derajat stabilitas, konsistensi, prediksi
dan akurasi. Umumnya tingkat

AVE reliabilitas yang dianggap sudah
cukup memuaskan jika = 0.700.
Cantent 0.726785 (Ghozali, 2009)
E-WOM (X2) 0.559360 Composite
Reliability
GAYA HIDUP
0.541708
KONSUMTIF (X1) Content 0.841629
Intensity 0.536643 E-WOM (X2) 0805738
KEPUTUSAN
0514998 GAYA HIDUP
PEMBELIAN (Y) KONSUMTIF (X1) 0.797291
Negative Valence of
Opinion 0.595858 Intensity 0.792816
i KEPUTUSAN
Positive Valence of
Opinion 0.643661 PEMBELIAN (Y) 0807130
Tabel 1.2 Average Variance Negative Valence of 0711143
Extracted (AVE) il
Sumber : Data Kuisioner Diolah Positive Valence of 0787627
Opinion :
Hasil uji AVE pada variable Gaya

Hidup Konsumtif (X1) sebesar
0.541708 nilai tersebut menunjukkan
> 05 sehingga memiliki validitas
baik, sedangkan untuk hasil uji AVE
pada variable Electronic Word of
Mouth (X2) sebesar 0.559360 dan
variable Keputusan Pembelian (Y)

Tabel 1.3 Composite Reliability
Sumber : Data Kuisioner Diolah

Nilai uji pada Composite
Reliability menunjukkan variable
Gaya Hidup Konsumtif (X1) sebesar
0.797291 , variable Electronic Word
of Mouth (X2) sebesar 0.805738




Jariable Keputusan Pembelian (Y)
adalah 0.807130. Ketiga variable
tersebut menghasilkan hasil
Composite  Reliability > 0,70
sehingga seluruh variable dalam
penelitian ini dikatakan terbukti dan
handal.

Pengujian Model Struktural (Inner
Model)

Uji Inner Model adalah uji
hubungan antar variable dapat
dilihat  dari  hasil  R-Square
yangmenjelaskan besarnya variable
independen (X) bisa menjelaskan
variable dependen (Y).

R Square
E-WOM (X2)
GAYA HIDUP
KONSUMTIF (X1)
KEPUTUSAN
PEMBELIAN(Y) 0479045

Tabel 1.4 R-Square

Nilai R-Square untuk variable
Keputusan Pembelian (Y) sebesar
0479045, artinya besarnya pengaruh
variabilitas Keputusan Pembelian
dapat dijelaskan oleh variable Gaya
Hidup Konsumtif dan Electronic
Word of Mouth (E-WOM) 479%,
sedangkan sisanya 52,1% dijelaskan
oleh variable lain diluar penelitian
ini.

Uji Hipotesis

Hasil uji hipotesis diperoleh
dari tabel Path Coefficients (Mean,
STDEV , TValues) dengan
perbandingan nilai T-Stastic Za (5%):

1. Gaya Hidup Konsumtif (XI)
berpengaruh positif terhadap
Keputusan Pembelian (Y) dapat
diterima, dengan path coefficients
sebesar 0.482131, dan nilai T-
Statistic 9.675888 sebesar lebih besar
dari nilai Za. = 0,5 (5%) = 1,96, maka
dapat dikatakan Signifikan (positif).

2. Electronic Word of Mouth (X2)
berpengaruh positif terhadap
Keputusan Pembelian (Y) dapat
diterima, dengan path coefficients
sebesar 0.271842, dan nilai T-
Stastistic sebesar 4.550527 lebih
besar dari nilai Za = 0,5 (5%) = 1,96,
maka dapat dikatakan Signifikan
(positif).

Tabel 1.5 Path Coefficients (Mean,
STDEV, T-Values)

Path |Sam |Stan |Stan |T

Coeffi |ple |dard |dard |Statisti
cients |Mea |Devi |Erro |cs
(0) n ation |r (10/ST
(M) |(STD |(STE |ERRI)
EV) |RR)

GAYA
HIDUP
KONSU

(X1) -> 0.4821] 049 [0.049]0.049] 9.6758
KEPUT| 31 |4804| 828 | 828 88
USAN
PEMBE
LIAN

(Y)

WOM
(X2) >
KEPUT | 0.2718 | 0.26 | 0.059]0.059 | 4.5505
USAN | 42 |1686| 738 | 738 | 27
PEMBE
LIAN

(Y)

Sumber : Data Kuisioner Diolah




Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian
diatas, diperoleh hasil bahwa
variable gaya hidup konsumtif
memiliki pengaruh signifikan positif
terhadap keputusan pembelian produk
lipstick Maybelline di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis UPN Veteran
Jawa Timur Surabaya. Sehingga
hipotesis pertama diterima.

Hasil penelitian ini selaras
pada penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Fauz (2018) yang
menjelaskan bahwa terdapat
pengaruh positif antara variable gaya
hidup konsumtif dengan keputusan
pembelian. Dalam penelitiannya,
Fauz (2018) menjelaskan bahwa
semakin tinggi gaya hidup konsumtif
seseorang, maka tinggi pula
keputusan pembelian sehingga butuh
waktu singkat untuk melakukan
pembelian. Karena tersebut tidak
didasarkan pada pertimbangan yang
rasional. Sehingga cenderung untuk
mengkonsumsi tiada batas, dengan
lebih mementingkan faktor emosi
berupa keinginan dariapda faktor
kebutuhannya. Hal tersebut sesuai
dengan definisi perilaku konsumtif
yaitu seseorang membeli maupun
menggunakan suatubarang atas dasar
keinginan dibandingkan kebutuhan
yang sifatnya berlebihan sehingga
membuat mereka memiliki gaya
hidup konsumtif.

Berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan, diperoleh hasil
bahwa variable electronic word of

mouth memiliki pengaruh signifikan
positif terhadap keputusan pembelian
produk lipstick Maybelline di
Fakultas Ekonomi dan Bisnis UPN
Veteran Jawa Timur Surabaya.
Sehingga hipotesis kedua diterima.

Hasil penelitian ini selaras
oleh penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Wina dan Harrie
(2018) yang menjelaskan bahwa
terdapat pengaruh positif antara
electronic word of mouth terhadap
keputusan pembelian. Dalam
penelitiannya Wina dan Harrie (2018)
menjelaskan bahwa electronic word
of mouth melalui media beauty viog
YouTube memiliki nilai  yang
“tinggi” hal ini memiliki arti bahwa
hal ini dianggap bisa menyalurkan
informasi produk kepada konsumen.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

1. Gaya Hidup Konsumtif dapat
memberikan  kontribusi  terhadap
Keputusan Pembelian terhadap lipstik
Maybelline yang artinya semakin
tinggi konsumerisme seseorang maka
semakin  mendorong  terjadinya
keputusan pembelian terhadap produk
lipstick Maybelline di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis UPN Veteran
Jawa Timur.

2. Beauty Vlogger sebagai Electronic
Word of Mouth dapat memberikan
kontribusi terhadap Keputusan




Pembelian produk lipstik Maybelline
yang artinya semakin baik, jelas dan
lengkap dalam memberikan informasi
mengenai  sebuah produk yang
diberikan oleh Beauty Vlogger
sebagai electronic word of mouth
melalui  platforms YouTube nya
kepada para konsumen maka semakin
mendorong terjadinya  keputusan
pembelian terhadap produk lipstick
Maybelline di Fakultas Ekonomi dan
Bisnis UPN Veteran Jawa Timur.

Saran

1. Sebaiknya perusahaan
Maybelline melakukan adanya
diferensiasi produk agar lebih
menarik  dari  merek lain.
Sehingga.para calon konsumen
akan tetap menjadikan lipstik
Maybelline menjadi pilihan
utama dibandingkan  merek
lainnya.

2. Selain itu juga perusahaan
Maybelline harus melakukan
raise awareness kepada para
konsumen tentang pentingnya
penggunaan beberapa produk
lipstik secara bersamaan (seperti
: lipbalm, lipgloss dan lipstic)
demi  menunjang  tampilan
estetika serta kesehatan bibir.

3. Para peneliti selanjutnya dapat
dipertimbangkan untuk
menambahkan  variabel lain
(seperti:  Endorser,  Selebriti
Instagram  atau  Selebgram,
Brand Ambassador, dsb) yang
dapat memengaruhi keputusan
pembelian. Selain itu, untuk

memperluas jangkauan mengenai
objek penelitian, diharapkan agar
peneliti selanjutnya dapat
menjangkau wilayah yang lebih
luas.
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ABSTRAK

Pada era modern seperti saat ini, kebutuhan manusia semakin beragam salah
satunya kebutuhan akan estetika yaitu kosmetik. Kian hari kosmetik tumbuh dengan
pesat mengakibatkan tumbuhnya gaya hidup konsumtif terutama pada remaja wanita di
Indonesia. Serta didukung pula dengan menjamurnya Beauty Vlogger sebagai
Electronic Word of Mouth dengan memanfaatkan YouTube sebagai salah satu platform
mereka. Namun, dalam beberapa tahun terakhir Maybelline mengalami penurunan
pertumbuhan penjualan terutama dalam kategori produk lipstik. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui sejauh mana pengaruh Gaya Hidup Konsumtif dan Beauty Vlogger
sebagai Electronic Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian produk lipstik
Maybelline di Fakultas Ekonomi dan Bisnis UPN “Veteran” Jawa Timur .

Populasi yang di gunakan dalam penelitian ini adalah para mahasiswi aktif
di Fakultas Ekonomi dan Bisnis UPN Veteran Jawa Timur, sampel yang digunakan
sebanyak 105 responden yang berada di Fakultas Ekonomi dan Bishis yang
menggunakan make up dalam kesehariannya dan pernah menonton konten Beauty
Vlogger di YouTube khususnya tentang produk lipstik Maybelline. Metode
pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non probability
sampling. Pengambilan responden menggunakan teknik accidental sampling. Datayang
digunakan adalah data primer dan data sekunder, sedangkan teknik analisis yang
digunakan dalam penelitian ini adalah Partial Least Square (PLS).

Berdasarkan dari hasil penelitian ini diketahui bahwa gaya hidup konsumtif
dan Beauty Vlogger sebagai Electronic Word of Mouth memiliki pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian produk lipstick Maybelline di Fakultas Ekonomi dan
Bisnis UPN “Veteran” Jawa Timur.

Kata Kunci :Gaya Hidup Konsumtif , Electronic Word of Mouth,
Keputusan Pembelian
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