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ABSTRACT 

Cosmetics are one of the needs of society in the modern era. This is due to environmental demands 

that require a person to appear more attractive. However, several indicators in the selection of 

cosmetics need to be considered because they relate to the accuracy of making a choice. This 

study aims to determine the effect of lifestyle and reference groups on purchasing decisions for 

halal cosmetics. The sample in this study was 100 Muhammadiyah University Yogyakarta female 

students with a purposive sampling technique. The data in this study were analyzed using multiple 

linear regression. The results of this study show that lifestyle and reference groups have a positive 

effect on purchasing decisions for halal cosmetics. For this reason, managers need to carry out 

promotions by targeting reference groups that can influence people's purchasing decisions for 

cosmetics. In addition, managers also need to adjust the products created with the trends or 

lifestyles of their users. 

Keywords: Lifestyle, reference groups and purchasing decisions, halal cosmetics, halal products. 

ABSTRAK 

Kosmetik merupakan salah satu kebutuhan masyarakat di era modern. Hal ini dikarenakan 

tuntutan lingkungan yang mengharuskan seseorang untuk tampil lebih menarik. Namun beberapa 

indicator dalam pemilihan kosmetik perlu diperhatikan karena berhubungan dengan ketepatan 

untuk memutuskan pilihan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh gaya hidup dan 

kelompok referensi terhadap keputusan pembelian kosmetik halal. Sampel dalam penenlitian ini 

adalah Mahasiswi Universitas Muhammadiyah Yogyakarta berjumlah 100 orang dengan Teknik 

purposive sampling. Data dalam penelitian ini dianalisis dengan menggunakan regresi linier 

berganda. Hasil penenlitian ini menunjukan bahwa gaya hidup dan kelompok referensi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian kosmetik halal. Untuk itu, para manajer perlu 

melakukan promosi dengan menyasar kelompok-kelompok referensi yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian masyarakat terhadap kosmetik. Selain itu para manajer juga perlu 

menyesuaikan produk yang diciptakan dengan tren atau gaya hidup para penggunanya. 

Kata Kunci : Gaya hidup, kelompok referensi dan keputusan pembelian, kosmetik halal, produk 

halal. 
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PENDAHULUAN 

Indonesia adalah negara dengan populasi Muslim yang cukup besar di seluruh 

dunia (Zakiy, 2021). Hal ini menunjukkan tren positif yang tidak serta merta 

meningkatkan permintaan produk halal dalam skala dunia. Produk halal merupakan 

kebutuhan bagi masyarakat muslim. Ketika membahas kehalalan suatu produk, tidak 

mungkin untuk menghindari Konsensus Tayyib. Jika suatu produk dianggap halal 

menurut undang-undang atau tidak, fokusnya harus lebih pada standar kualitas produk, 

seperti kandungan gizi, status kebersihan dan keamanan, kesehatan, harga 

keterjangkauan, dan manfaat lainnya. Prinsip Tayyib untuk Produk Halal memastikan 

bahwa produsen menciptakan barang yang sangat berkualitas tinggi dan bermanfaat 

(Fathurrahman & Anggesti, 2021). 

Adanya label halal pada barang yang dikemas merupakan salah satu hal paling 

mendasar yang dapat dilakukan umat Islam untuk menjamin keamanan produk. Bahan-

bahan halal dibahas dalam kaitannya dengan produk makanan dan kosmetik. Hasil riset 

Beauty Index 2018 yang dilakukan oleh MarkPlus, Inc. bekerjasama dengan ZAP Clinic 

pada tahun 2018, diketahui jumlah anggaran pembelian kosmetik wanita dari lintas 

generasi di Indonesia sangat tinggi (Sitompul, 2021). Hal tersebut dibuktikan dengan 

ditempatkannya industri kosmetik sebagai sektor andalan oleh Kementerian Perindustrian 

Republik Indonesia yang tertuang dalam Rencana Induk Pembangunan Industri Nasional 

(RIPIN) tahun 2015-2035 (Sholikhah & Suhartiningsih, 2021). Islam memiliki aturan 

yang menyatakan bahwa najis tidak harus diikat ke tubuh jika seseorang akan melakukan 

shalat. Oleh karena itu, pemerintah perlu segera menerbitkan undang-undang tentang 

jaminan kehalalan produk dan mematuhi fatwa Majelis Ulama Indonesia (Muyassaroh, 

2019). 

Gaya hidup merupakan salah satu hal yang mudah terpengaruh. Gaya hidup 

seseorang dapat terpengaruh ketika mereka memiliki kecenderungan minat atau passion 

yang sama termasuk dalam memutuskan melakukan pemembelian suatu produk untuk 

menunjang kebutuhan hidupannya baik penampilan maupun social (Zukhrufani & Zakiy, 

2019). Menurut (Kotler & Keller, 2012) mengartikan gaya hidup ialah cara hidup manusia 

di dunia yang diekspresikan dalam kegiatan, minat dan pendapatnya (Widiyanti & Harti, 

2021). Gaya hidup seseorang mengacu pada bagaimana mereka menjalani kehidupan 

mereka secara umum. Ini didefinisikan sebagai kumpulan perilaku, karakteristik, atau 

karakteristik yang berkaitan dengan orang atau kelompok tertentu, dan itu mencakup cara 

orang berperilaku di tempat kerja dan di luar pekerjaan, serta aktivitas, kepercayaan, nilai, 

dan minat mereka (Ahmad & Ahmad, 2016). 

Gaya hidup yang tidak bertentangan dengan prinsip-prinsip Islam disebut sebagai 

gaya hidup halal dari sudut pandang Islam dalam teks ini. Keadaan ini mencakup semua 

aspek aktivitas manusia sehari-hari, seperti perilaku, konsumsi makanan dan minuman, 

kesehatan, pakaian, dan perdagangan (Hashim & Mohammed Saniff, 2020).   

Munculnya persepsi masyarakat terhadap barang suatu perusahaan tidak 

mengesampingkan kelompok referensi. Kelompok referensi adalah orang atau kumpulan 

orang yang memiliki pengaruh besar pada perilaku seseorang. Individu menggunakan 

kelompok referensi sebagai tolok ukur atau titik perbandingan ketika membentuk 

tanggapan emotif, kognitif, dan perilaku mereka. Perilaku seseorang akan dipengaruhi 

oleh norma dan cita-cita yang diberikan oleh organisasi acuan. Kelompok referensi 

menurut (Kotler & Keller, 2009) adalah seseorang yang secara langsung atau tidak 
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langsung mempengaruhi sikap atau perilaku orang lain. Kelompok acuan adalah seorang 

individu atau sekelompok orang yang mempengaruhi perilaku seseorang dan memberikan 

standar dan nilai bagi perilaku seseorang, hal tersebut dapat disimpulkan dari penjelasan 

definisi kelompok acuan (Nurjanah et al., 2021). Selain itu, dengan berkelompok juga 

setiap individu dapat saling membantu termasuk dalam hal pemilihan sebuah produk yang 

akan dibeli (Zakiy & Rozikan, 2020). 

Seseorang akan belajar tentang produk halal yang dapat dimanfaatkan, di 

antaranya kosmetik, sejalan dengan tren umat Islam yang sadar akan produk yang aman. 

Adanya label halal pada barang yang dikemas merupakan salah satu hal paling mendasar 

yang dapat dilakukan umat Islam untuk menjamin keamanan produk. Jumlah merek 

kosmetik di Indonesia yang menganut filosofi halal semakin meningkat. Secara alami, 

orang akan berasumsi bahwa suatu produk aman jika memiliki label halal ketika mereka 

menyadarinya. Pembelian lebih banyak akan dilakukan jika konsumen memiliki persepsi 

positif terhadap merek (F.R & NUROHMI, 2017). Oleh karena itu sangat berpengaruh 

terhadap keputusan seseorang untuk membeli suatu produk (Muhtarom et al., 2022).  

Seiring dengan semakin banyaknya umat Islam yang sadar akan pentingnya 

menggunakan produk yang aman, seseorang mencari produk halal yang hanya bisa 

digunakan untuk keperluan pribadi salah satunya produk kosmetik. Pencantuman label 

halal pada produk kemasan adalah salah satu hal paling mendasar yang dapat dilakukan 

umat Islam untuk memastikan keamanan produk. Ketika konsumen melihat label halal 

pada suatu produk, tentu mereka akan bertanya-tanya apakah produk tersebut aman. Gaya 

hidup ialah pola hayati seorang dilakukan pada kegiatan sehari-hari serta mensugesti 

setiap aspek kehidupan (Acuan & Hidup, 2022). Gaya hidup bisa diartikan menjadi pola 

dilakukan seseorang serta bisa dipandang pada kegiatan, minat, serta pendapatnya 

(Setijadi & Wijaya, 2021). Hasil riset menunjukan bahwa konsumen memutuskan untuk 

membeli sebuah produk sesuai dengan gaya hidup sekarang maupun yang akan datang. 

Banyak penelitian membuktikan pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian 

(Acuan & Hidup, 2022) 

Dengan menggunakan slogan “Halal dari Awal”, strategi Wardah berharap dapat 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produknya (Rahayuningsih & 

Ghozali, 2021). Menurut  (Kotler & Keller, 2010) pengambilan keputusan pembelian 

konsumen mengacu pada kapasitas konsumen untuk mempengaruhi peristiwa dalam 

bentuk sikap untuk memilih atau membeli barang berdasarkan alternatif alternatif yang 

tersedia. Proses pengambilan keputusan pembeli, yang jauh lebih terlibat daripada hanya 

membeli, termasuk Mengenali permintaan pasca pembelian adalah langkah pertama 

dalam bisnis besar (Sonia Cipta Wahyurini & Trianasari, 2020). 

Menurut (Kotler dan Gary Armstrong, 2016). Perilaku konsumen bertujuan untuk 

mengetahui dan memahami berbagai aspek yang berada pada diri konsumen dalam 

memutuskan pembelian (Saputra et al., 2022). Perilaku konsumen merupakan suatu 

tindakan individu atau kelompok yang terlibat dalam pembelian, menggunakan, 

membuang sebuah produk atau jasa untuk memuaskan kebutuhan. Model perilaku 

konsumen ialah sesuatu yang diyakini konsumen dalam mengambil keputusan. Perilaku 

konsumen adalah studi individual, kelompok organisasi dalam proses memilih, 

mengamankan, menghabiskan suatu produk, pelayanan, pengalaman atau ide-ide untuk 

kebutuhan kepuasan dan dampak proses-proses ini pada konsumen dan mayarakat 

(Sartika et al., 2022). 

Untuk produk ramah lingkungan, perilaku konsumen juga mengikuti konsep yang 

direncanakan perilaku (Hernomo, 2021). Menurut (Keren & Sulistiono, 2019), teori ini 
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telah digunakan secara konsisten untuk memprediksi tingkat mikro dari perilaku 

konsumen berdasarkan pada sikap konsumen yang terfokus secara sempit. Berbagai 

aplikasi dari teori tindakan beralasan dan teori perilaku terencana yang disebutkan di 

berbagai disiplin ilmu juga menegaskan hubungan kausal antara sikap dan niat perilaku, 

yang dianggap sebagai proksi dari perilaku aktual.  

Mengacu pada teori tersebut maka, seorang konsumen akan menunjukan sikapnya 

terhadap sebuah pilihan seperti keputusan untuk melakukan pembelian baik berupa 

barang atau jasa yang dipilihnya, guna memenuhi rasa keinginan untuk memiliki sebagai 

kebutuhan ataupun cara untuk memuaskan diri (Hasbullah, 2021) 

Menurut (Kotler & Keller, 2009) salah satu peranan dalam perilaku pengambilan 

keputusan pembelian adalah influencer. Influencer memiliki topik yang jelas dan 

terfokus, apakah mengenai traveling, beauty, food atau film. Gaya Hidup adalah 

seseorang dalam menjalani hidupnya termasuk dari produk apa yang mereka beli, 

bagaimana menggunakannya serta apa yang dipikirkan dan dirasakan setelah 

menggunakan produk tersebut atau gaya hidup berhubungan dengan reaksi sesungguhnya 

atas pembelian yang konsumen lakukan (Izzani, 2021). Penelitian mengakui pengaruh 

yang signifikan dan positif dari gaya hidup terhadap keputusan konsumen seperti 

keputusan pembelian di Elzatta Hijab (Ernawati, 2021). Gaya hidup akan berkembang 

pada masing-masing dimensi activity, interest, opinion atau AIO (aktivitas, minat dan 

opini). (1) Activity adalah tindakan nyata. Aktivitas ini dapat berupa kerja, hobi, acara 

sosial, liburan, hiburan, keanggotan perkumpulan, jelajah interent, dan berbelanja, (2) 

Interest adalah tindakan kegairah yang menyertai perhatian khusus maupun terus 

menerus, (3) Opinion adalah jawaban lisan atau tertulis yang orang berikan sebagai 

respon terhadap situasi (Nugeraha, n.d.2021). 

Menurut Kotler dalam (Aldoko et al., 2013) keputusan pembelian ialah membeli 

merek yang sangat diminati, namun dua komponen bisa terdapat di antara tujuan 

pembelian dan pilihan pembelian. Bisa dikatakan, setiap individu memiliki metode 

pengambilan keputusan yang nyaris serupa. Meski begitu, terdapat beberapa faktor yang 

dapat membedakan pengambilan keputusan antar individu, di antaranya adalah usia, 

karakter, pendapatan, serta gaya hidup. Seperti yang dijelaskan oleh Peter dan Olson 

dalam (Asrizal et al., 2018) beranggapan bahwa pilihan pembelian individu adalah pola 

kompromi yang menggabungkan data untuk mengevaluasi suatu pilihan di sekitar dua 

praktik elektif dan memilih salah satunya. Singkatnya, keputusan konsumen merupakan 

interaksi memilih aktivitas di mana setidaknya 2 keputusan elektif untuk mencapai 

pemikiran kritis tertentu. (Kotler & Keller, 1997) menjabarkan beberapa indikator dalam 

penentuan pilihan pembeli diantaranya yakni pengakuan suatu masalah, penjelajahan 

informasi, penilaian alternative, pilihan pembelian dan tindaan pasca pembelian 

(Prihartono, 2020). 

Menurut (Adi et al., 2018) mengungkapkan kelompok referensi merupakan 

individu maupun yang berkelompok yang memiliki pengaruh signifikan terhadap 

perilaaku seseorang (Herdani & Ratnasari, 2021). Adapun menurut (Nurjanah et al., 

2021) Kelompok referensi/acuan adalah individu atau kelompok nyata atau khayalan 

yang memiliki pengaruh evaluasi, aspirasi, bahkan perilaku terhadap orang lain. 

Kelompok Referensi (reference group) adalah seorang Individu atau sekelompok orang 

secara nyata mempengaruhi perilaku seseorang (Kurniawan & Dwijayanti, 2021). Hal ini 

dapat terjadi dikarenakan seseorang yang percaya kepada orang lain maka akan 

menimbulkan sebuah perilaku yang direkomendasikan oleh orang lain tersebut (Jauzi & 

Zakiy, 2021; Noermawati et al., 2018). 
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Kelompok referensi mempengaruhi anggota setidaknya dengan tiga cara, yaitu 

memperkenalkan perilaku dan gaya hidup baru kepada sesorang, mempengaruhi sikap 

dan konsep diri, dan menciptakan tekanan kenyaman yang dapat mempengaruhi    pilihan    

produk    mereka (Kotler & Keller, 2009) Kelompok referensi digunakan oleh konsumen 

sebagai dasar perbandingan atau sebuah referensi dalam membentuk respon afektif, 

kognitif, dan perilaku (Time et al., 2022). Kelompok referensi ini biasanya telah 

menggunakan produk atau layanan, sehingga dapat mengetahui citra dari perusahaan 

tersebut (Zakiy, 2019). Pengetahuan tentang produk oleh kelompok acuan, kredibilitas 

kelompok acuan, pengalaman kelompok acuan, aktivitas kelompok acuan, dan daya tarik 

kelompok acuan merupakan faktor penting dalam mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk membeli barang atau jasa (Sonia Cipta Wahyurini & Trianasari, 2020). 

Gambar 1: Hipotesis 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar diatas dapat diartikan bahwa teori dan asumsi peneliti yang telah 

dibangun memiliki keterkaitan antara variabel yang akan diteliti yaitu Gaya Hidup (X1) 

dan Kelompok Referensi (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

kosmetik halal (Y). 

METODOLOGI PENELITIAN 

Sampel Dan Prosedur 

Responden dalam penelitian ini adalah Mahasiswi S1 aktif Universitas 

Muhammadiyah Yogyakarta. Kriteria responden yang dipilih yaitu wanita yang 

mengguna kosmetik dan pernah membaca atau menonton video tentang kosmetik. 

Penyebaran kuesioner penelitian ini secara offline. Total tabulasi kuesioner yang 

terkumpul sebanyak 120 dan kuesioner yang dapat diolah sebanyak 100. Banyaknya 

kuesioner yang tidak dapat diolah karena responden dalam pengisian kuesioner tidak diisi 

dengan baik atau tidak serius, sehingga peneliti merasa tidak obyektif jika di input atau 

dimasukan. Selain itu, terdapat responden yang tidak menggunakan kosmetik halal. 

Responden yang telah mengisi kuesioner dengan lengkap tersebar pada 6 Fakultas 

didominasi oleh Fakultas Agama Islam (FAI) sejumlah 66 orang (66,0%). Sedangkan 

jumlah responden terendah sebanyak 1 orang (1,0%) pada Fakultas Hukum. Sebaran 

kuesioner pada 12 jurusan yang didominasi oleh jurusan Ekonomi Syariah yaitu sebanyak 

49 orang (49,0%). Sedangkan jumlah responden terendah pada 3 jurusan dengan masing 

masing sebanyak 1 orang (1,0%) pada jurusan Ilmu Pemerintahan, Ilmu Hukum dan 

Hubungan Internasional. Untuk status usia responden yang berusia 17-20 tahun sejumlah 

81 orang (81,0%) dan responden yang berusia 21- 24 tahun sejumlah 19 orang (19,0%). 

Variabel demografi terakhir yaitu uang saku perbulan dengan rentang uang saku perbulan 

Rp.500.000 – Rp.1.000.000 mendominasi yakni sebesar 42 orang (42,0%), responden 

dengan uang saku perbulan < Rp.1.000.000-2.500.000 sejumlah 33 orang (33,0%) 

kemudian diikuti dengan 25 orang (25,0%) memiliki uang saku Rp. 2.000.000 – Rp. 

3.000.000 perbulan. 

Keputusan 

Pembelian 
Kelompok 

Referensi X2 

Gaya Hidup 

X1 
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Pengukuran 

Pengukuran pada penelitian ini menggunakan skala Likert, terdapat besaran skor 

pada lima tingkatan pilihan jawaban dengan skor “5” mewakili sangat setuju dan skor “1” 

mewakili sangat tidak setuju. Responden diminta untuk menjawab pernyataan-pernyataan 

yang telah disediakan, meliputi gaya hidup, kelompok referensi dan keputusan 

pembelian. 

Gaya hidup: Untuk mengukur variabel gaya hidup, peneliti menggunakan 9 item 

pernyataan yang dikembangkan oleh Kolter dan Keller (2009). Contoh dari item 

pernyataan variabel ini adalah “Anda menggunakan produk kosmetik halal dalam 

keseharian”. Nilai Koefisien crombath alpha dalam variabel ini sebesar 0,751. 

Kelompok referensi: Dalam mengukur variabel kelompok referensi, peneliti 

menggunakan 5 item pernyataan yang dikembangkan oleh Kotler dan Keller (2009). 

Contoh dari item pernyataan variabel ini adalah “Anda menggunakan produk kosmetik 

halal dalam keseharian”. Nilai Koefisien crombath alpha dalam variabel ini sebesar 0,796. 

Keputusan Pembelian: Untuk mengukur keputusan pembelian, peneliti menggunakan 8 

item pernyataan yang dikembangkan oleh Kotler dan Keller (2009). Contoh dari item 

pernyataan variabel ini adalah “Jika Anda membeli kosmetik lagi, Anda akan menetapkan 

pilihan produk kosmetik halal”. Nilai Koefisien crombath alpha dalam variabel ini 

sebesar 0,743. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Faktor  

Model Pengukuran  

Uji kualitas instrumen pada penelitian ini menggunakan softwer SPSS 25. Uji 

validitas digunakan untuk mengukur kualitas instrumen. Hal yang dilakukan sebelum 

menunjukkan bahwa semua indikator layak untuk dijadikan instrumen penelitian, maka 

perlu dilakukan uji validitas pada butir-butir pernyataan. Suatu indikator di katakan valid 

jika signifikansi dari setiap item pernyataan adalah < 0,05. Untuk itu item yang digunakan 

dalam peneletian ini adalah item pernyataan yang mempunyai nilai signifikansi < 0,05. 

Berdasarkan hasil uji validitas pada setiap butir pernyataan menunjukan bahwa semua 

indikator yang digunakan untuk mengukur variabel Gaya Hidup dan Kelompok Referensi 

dan keputusan pembelian dalam penelitian ini memiliki nilai signifikan kurang dari 5% 

atau dibawah 0,05. Sehingga semua indikator yang digunakan dalam penelitian ini dinilai 

layak dan valid untuk digunakan sebagai pengukuran data yang kemudian dapat 

dianalisis. 

Uji Analisis Data 

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2)  

Uji koefisien deteminan (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh model 

dalam menerangkan variasi variabel dependen. 

Tabel 1: Hasil Uji Koefisien Determinasi 

R R2 Adjusted R2 

.668 ,446 .435 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa angka Adjusted R 2 sebesar 0,435, 

dengan demikian berarti besarnya pengaruh variabel bebas yaitu gaya hidup, brand image 
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dan Kelompok Referensi terhadap keputusan pembelian sebesar 66,8% dan sisanya 

sebesar 33,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak ada dalam penelitian ini. 

Pengujian hipotesis  

Pada penelitian ini menggunakan metode analisis regresi berganda untuk menguji 

hipetesis. Hasil pengujian hipotesis dapat dilihat pada tabel 1 sebagai berikut.  

Tabel 2: Hasil Uji Hipotesis 

Keterangan Koefisien Regresi Sig 

Contanta 6.480 .000 

Gaya hidup-> 

keputusan pembelian 

4.948 .000 

Kelompok referensi-

> keputusan pembelian 

2.704 .008 

Hipotesis 1 yang menyatakan Gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Hasil uji hipotesis kedua memiliki nilai kiefisien sebesar 4.948 dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,008 yang berarti < 0,05. Hal ini berarti gaya hidup berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian didukung. Hasil penelitian ini relavan dengan teori 

Menurut (Kotler & Keller, 2009) dan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Khairat 

et al., 2018). 

Hipotesis 2 yang menyatakan Kelompok Referensi berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hasil uji hipotesis kedua memiliki nilai koefisien sebesar 2.704 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,008 yang berarti < 0,05. Hal ini berarti Kelompok 

Referensi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian didukung. Hasil penelitian 

ini relavan dengan teori Menurut (Ujang Sumarwan, 2011) dan penelitian sebelumnya 

yang dilakukan oleh (Harnoto, 2018) 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku konsumen yaitu mahasiswi 

Universitas Muhamadiyah Yogyakarta dalam melakukan keputusan pembelian produk 

kosmetik terutama pada produk kosmetik halal. Adapun Faktor-faktor yang diambil 

memiliki pengaruh dalam sebuah pengambilan keputusan pembelian adalah gaya hidup 

dan Kelompok Referensi. Hipotesis kedua dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa 

Gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian didukung. Menggunkan 

kosmetik halal menjadi aktifitas dalam keseharian yang disukai, selain menjadikan 

sebuah kebutuhan penggunaan kosmetik halal yang termasuk dalam barang mewah akan 

menggambarkan pemiliknya, sehingga produk kosmetik halal lebih dipilih untuk menjaga 

penampilan. Hasil penelitian ini mendukung teori (Kotler & Keller, 2012) yang 

menjelaskan bahwa gaya hidup seseorang mempengaruhi kebutuhan, keinginan, serta 

perilakunya termasuk perilaku membeli. 

Hasil pengujian hipotesis yang didukung juga ditunjukan untuk hipotesis kedua 

yang menyatakan Kelompok Referensi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini membuktikan bahwa Kelompok Referensi memiliki hubungan yang 

kuat terhadap keputusan pembelian dengan kesan yang positif terhadap suatu produk. 

Tercapainya tingkat kepuasan yang di berikan oleh perusahaan dan optimalnya layanan 

yang diberikan maka mendorong terciptanya keputusan pembelian dan tetap loyal (Zakiy 

& Haryanto, 2021). Semakin banyak Kelompok Referensi maka akan semakin meningkat 

keputusan pembelian. 
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Implikasi Penelitian 

Implikasi Teoritis. Hasil penelitian ini dapat dijadikan bukti empiris yang 

menjelaskan pengaruh gaya hidup dan Kelompok Referensi terhadap keputusan 

pembelian kosmetik halal. Selain itu penelitian ini dapat dijadikan acuan untuk penelitian 

selanjutnya dengan tema yang sama yaitu perilaku konsumen terhadap keputusan 

pembelian.  

Implikasi praktis. Hasil dari penelitian ini memberikan kontribusi terhadap 

perusahaan dengan para pengambilan kebijakan dalam perusahaan terutama mengenai 

strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan dan citra produk sehingga 

perusahaan yang dapat membaca kondisi pasar dengan baik dan benar tentu akan menarik 

simpati seorang investor. Seorang investor memerlukan refrensi dalam 

mempertimbangkan pengambilan keputusan berinvestasi pada sektor industri 

perdagangan khususnya dalam sektor pedagangan kosmetik. Dengan mengetahui trend 

suatu perusahaan atau produk dari suatu perusahaan melalui fenomena di masyarakat 

tentu akan membantu seorang investor untuk berinvestasi di perusahaan tersebut. 

Implikasi praktis. Hasil dari penelitian ini memberikan kontribusi terhadap 

perusahaan dengan para pengambilan kebijakan dalam perusahaan terutama mengenai 

strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan dan citra produk sehingga 

perusahaan yang dapat membaca kondisi pasar dengan baik dan benar tentu akan menarik 

simpati seorang investor. Seorang investor memerlukan refrensi dalam 

mempertimbangkan pengambilan keputusan berinvestasi pada sektor industri perdaganga 

khususnya dalam sektor pedagangan kosmetik. Dengan mengetahui trend suatu 

perusahaan atau produk dari suatu perusahaan melalui fenomena di masyarakat tentu akan 

membantu seorang investor untuk berinvestasi di perusahaan tersebut. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Hasil uji-t menunjukan bahwa variabel Gaya Hidup (X1) berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan 

signifikansi t sebesar 0,000 < =0,05 yang menunjukan bahwa variabel gaya hidup 

(X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

2. Hasil uji-t menunjukan bahwa variabel Kelompok Referensi (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). hal ini dapat dilihat dari hasil 

perhitungan signifikansi t sebesar 0,008 < =0,05 yang menunjukan bahwa variabel 

gaya hidup (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 
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