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ABSTRAK

Skincare adalah produk perawatan wajah untuk menjaga kulit tetap sehat dan cantik. Keputusan pembelian skincare oleh Gen Z melibatkan pertimbangan multi-kriteria yang kompleks. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan memberikan justifikasi keputusan pembelian produk skincare oleh Gen Z menggunakan kombinasi metode Analytic Hierarchy Process (AHP) dan Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution (TOPSIS). Namun, mereka juga rentan terhadap pembelian impulsif yang dihadapkan pada dilema kriteria pembelian yang bertentangan, seperti harga terjangkau dan klaim keberlanjutan. Metode AHP digunakan untuk memprioritaskan kriteria pembelian dan meminimalisir pembobotan subjektif, dengan konsep vektor eigen. Sementara itu, metode TOPSIS digunakan untuk memilih keputusan alternatif terbaik berdasarkan jarak terhadap solusi ideal positif dan negatif. Hasil kajian literatur menunjukkan bahwa kombinasi AHP-TOPSIS adalah pendekatan yang efektif dan objektif dalam mendukung keputusan multi-kriteria. Generasi Z cenderung memilih pada faktor keamanan bahan dan efektivitas produk karena berkaitan dengan tingkat kepercayaan terhadap merek skincare. TOPSIS kemudian digunakan untuk menentukan merek yang paling mendekati kriteria ideal versi Gen Z, yang menggabungkan aspek rasional (harga, kualitas) dan aspek emosional (popularitas, kepercayaan sosial).
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[bookmark: _gt88hxvk6ej3]1. PENDAHULUAN 
[bookmark: _mzfvfr5c39tg]
[bookmark: _1yyudff59nbi]Pertumbuhan pesat pasar kosmetik global, khususnya segmen perawatan kulit (skincare), didorong oleh pergeseran demografi dan perubahan perilaku konsumen. Di Indonesia, Generasi Z, yang didefinisikan sebagai individu yang lahir antara tahun 1997-2012, muncul sebagai kekuatan konsumen yang paling dinamis dan berpengaruh. Generasi ini merupakan digital natives, memiliki karakteristik belanja yang unik dan memainkan peran penting dalam pasar e-commerce. Minat Gen Z terhadap produk kecantikan berakar pada upaya peningkatan diri, yang secara langsung memicu tren skincare. Sebuah penelitian oleh Nabila, S. A., & Saputera, D. (2025). menunjukkan bahwa 49% dari total penjualan di platform e-commerce utama Indonesia untuk kategori beauty (FMCG) berasal dari produk skincare, dengan pertumbuhan tahunan tahun ke depan diproyeksikan sekitar 4,59%. Berdasarkan laporan McKinsey (2023), Gen Z adalah pendorong pertumbuhan di segmen kecantikan massal, namun pada saat yang sama, mereka menuntut nilai yang lebih dalam. Mereka bersedia membayar lebih untuk produk yang berkualitas tinggi atau berasal dari merek yang menerapkan keberlanjutan (sustainable brand). 
[bookmark: _cl3zp4siwipo]Penelitian-penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa perilaku pembelian Gen Z terhadap produk skincare sangat rasional sekaligus emosional. Menurut studi dari Indonesian Journal of Business and Entrepreneurship (2023), faktor brand image dan brand advocacy memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli skincare pada Gen Z. Selain itu, penelitian lain menemukan bahwa perilaku pembelian impulsif Gen Z dipengaruhi oleh promosi digital, konten visual, dan keterlibatan influencer di media sosial. Meskipun demikian, sekitar 50% konsumen Gen Z di Indonesia melakukan riset ekstensif sebelum membeli produk skincare, dengan fokus pada bahan alami, efektivitas yang terbukti, dan kredibilitas merek. Fenomena ini menunjukkan adanya kompleksitas dalam proses pengambilan keputusan, di mana Gen Z sering dihadapkan pada dilema antara kriteria pembelian yang saling bertentangan, seperti harga terjangkau versus keberlanjutan, atau popularitas merek versus keamanan bahan.
[bookmark: _9mdu97prtmv7]Kondisi tersebut menjadikan proses pengambilan keputusan Gen Z terhadap skincare sebagai bentuk masalah multi-kriteria yang kompleks. Oleh karena itu, pendekatan berbasis multi-criteria decision making (MCDM) menjadi relevan untuk digunakan. Penelitian ini menggunakan kombinasi metode Analytic Hierarchy Process dan metode Topsis. Metode (AHP) digunakan untuk menghitung bobot setiap kriteria dan menguji konsistensi rasionya karena memiliki konsep vektor eigen yang digunakan untuk memprioritaskan setiap kriteria dan bertujuan untuk meminimalkan pembobotan secara subjektif. Sedangkan Metode Topsis untuk membuat pilihan terbaik. Maka dari itu, tujuan penelitian ini adalah untuk melakukan justifikasi Gen Z dalam pemilihan keputusan yang tepat untuk membeli produk skincare. 
[bookmark: _v5fymbp6bvu0] Sebagian besar penelitian sebelumnya mengenai perilaku pembelian Gen Z terhadap produk skincare masih berfokus pada satu aspek tunggal, seperti pengaruh brand image, peran influencer, atau perilaku pembelian impulsif dengan menggunakan metode kuantitatif dengan data survei. Namun, belum banyak yang menggali secara mendalam keputusan Gen Z dalam memilih produk skincare dengan pendekatan kualitatif menggunakan kombinasi metode. Dengan demikian, kebaruan penelitian ini terletak pada penerapan kombinasi metode AHP-TOPSIS untuk menganalisis prioritas dan justifikasi keputusan pembelian produk skincare oleh Gen Z Indonesia. Penelitian ini mengintegrasikan aspek rasional (harga, efektivitas, keamanan bahan, keberlanjutan) dan aspek emosional (popularitas merek, kepercayaan sosial, dan pengaruh media) ke dalam satu kerangka analisis keputusan multi-kriteria. Selain memberikan kontribusi akademik dalam pengembangan model pengambilan keputusan konsumen, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan strategis bagi pelaku industri skincare dalam memahami preferensi Gen Z serta merancang strategi pemasaran yang lebih adaptif dan berkelanjutan.

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Generasi Z
	Generasi Z merupakan kelompok masyarakat yang lahir pada tahun 1997-2012. Mereka kerap disebut sebagai digital natives karena tumbuh dalam lingkungan yang semakin berkembang berkat kemajuan teknologi informasi. Mereka sangat terbiasa menggunakan media sosial, aktif mencari informasi produk secara online, serta peka terhadap nilai keberlanjutan dan keaslian produk. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ananda, Suhariyadi, dan Yuliyanto (2024), dikemukakan bahwa komunikasi pemasaran digital melalui influencer dan pesan visual interaktif memiliki pengaruh yang cukup besar terhadap keputusan pembelian skincare yang dilakukan wanita Gen Z. Selain itu, menurut Noor (2025), kepercayaan terhadap merek dan cerita digital memiliki peran penting dalam membentuk loyalitas Gen Z terhadap produk skincare, karena mereka lebih mengandalkan ulasan pengguna serta narasi dari merek dibandingkan iklan biasa. Pada sisi lain, Chandra dan tim peneliti lainnya (2024) menambahkan bahwa kualitas produk, harga, dan ketenaran merek adalah faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian skincare di kalangan Gen Z. Generasi ini menginginkan produk yang terbukti aman, efektif, serta memiliki nilai sosial yang sesuai dengan prinsip yang mereka pegang.

Pengambilan Keputusan Konsumen
	Pengambilan keputusan oleh konsumen adalah proses yang kompleks dan melibatkan beberapa tahapan, seperti pengenalan kebutuhan, mencari informasi, mengevaluasi pilihan, membuat keputusan pembelian, serta mengevaluasi hasil setelah pembelian. Namun, menurut teori bounded rationality yang dikemukakan oleh Simon (2024), manusia tidak selalu membuat keputusan secara sepenuhnya rasional karena terbatasnya akses informasi dan waktu. Dalam kondisi ini, konsumen cenderung memilih pilihan yang “cukup memadai” (satisficing) daripada yang secara sempurna optimal. 

Dalam konteks Gen Z, keputusan pembelian mereka sangat dipengaruhi oleh opini dari lingkungan sosial dan rekomendasi yang berasal dari dunia digital. Menurut penelitian Novitasari dan Haryanto (2022), media sosial, kelompok teman sebaya, serta citra merek berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan konsumen dalam memilih produk skincare. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan mereka tidak hanya didorong oleh faktor rasional seperti harga dan kualitas, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor sosial dan emosional seperti popularitas merek serta kepercayaan terhadap produk.

Metode AHP dan TOPSIS 
	Metode Analytic Hierarchy Process (AHP) digunakan untuk menentukan urutan prioritas antar kriteria dengan cara membandingkan setiap kriteria secara berpasangan dan menghitung bobot prioritas secara objektif. Metode ini banyak digunakan dalam pengambilan keputusan yang melibatkan beberapa faktor karena kemampuannya dalam mengurangi pengaruh subjektivitas. Sementara itu, Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution (TOPSIS) digunakan untuk menentukan alternatif yang paling baik dengan mempertimbangkan jarak relatif terhadap solusi ideal positif dan negatif. Kombinasi dari kedua metode ini memungkinkan peneliti mengevaluasi berbagai alternatif secara kuantitatif sekaligus memperhatikan aspek kualitatif. 

Jatiningrum et al. (2022) menerapkan pendekatan AHP–TOPSIS dalam menilai preferensi Gen Z terhadap marketplace di Indonesia, dan menemukan bahwa kualitas layanan serta tingkat kepercayaan pengguna menjadi kriteria yang paling penting. Hanine et al. (2016) juga menunjukkan bahwa penggabungan kedua metode ini dapat meningkatkan objektivitas dalam pengambilan keputusan multi-kriteria. Selanjutnya, Ishak dan Parinduri (2019) menerapkan AHP–TOPSIS dalam pemilihan pemasok dan menemukan bahwa metode ini memberikan hasil yang lebih konsisten dibandingkan dengan metode penilaian subjektif yang biasa digunakan.
[bookmark: _gr4qkvb2g8tz]3. METODE PENELITIAN
[bookmark: _k5xvga5on1jt]Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode literatur review untuk mengumpulkan, menganalisis, dan mengevaluasi berbagai sumber sekunder seperti jurnal ilmiah, buku, artikel, dan literatur yang relevan dengan topik analisis pengambilan keputusan Gen Z terhadap pembelian produk skincare dengan metode TOPSIS-AHP . 
[bookmark: _qd129zydlu73]Pemilihan sumber data didasarkan pada kriteria relevansi, kredibilitas, dan aktualitas dengan preferensi untuk literatur yang dipublikasikan dalam lima tahun terakhir. Proses pengumpulan data dilakukan melalui pencarian di basis akademik, seperti Google Scholar, Jurnal Dinamika UNTAG, dan Web akademik Jurnal kampus, dengan menggunakan kata kunci yang sesuai dengan topik.
[bookmark: _kl4f4ahigjcq]Data yang terkumpul kemudian dilakukan analisis isi (content analysis) untuk menelaah dan menginterpretasikan informasi dari setiap sumber. Proses analisis dimulai dengan reduksi data, yaitu memilih dan mengekstraksi bagian penting dari setiap artikel yang berkaitan dengan variabel utama penelitian, seperti faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, penerapan metode AHP-TOPSIS, dan karakteristik perilaku Generasi Z. Selanjutnya, dilakukan pengelompokan tema (thematic analysis) berdasarkan kesamaan konsep, misalnya tema rasional (harga, kualitas, keamanan bahan), emosional (kepercayaan, preferensi merek), dan sosial (influencer, ulasan media sosial). Tahap berikutnya adalah sintesis literatur, yaitu membandingkan hasil-hasil penelitian terdahulu untuk menemukan pola, persamaan, maupun perbedaan temuan, serta menarik kesimpulan yang lebih menyeluruh mengenai relevansi metode AHP-TOPSIS dalam konteks perilaku pembelian skincare oleh Generasi Z.                                        

4. HASIL 

	Berdasarkan hasil kajian literatur yang telah dilakukan terhadap sejumlah penelitian terdahulu yang menerapkan metode Analytic Hierarchy Process (AHP) dan Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution (TOPSIS), diperoleh temuan bahwa kombinasi kedua metode tersebut merupakan pendekatan yang efektif dalam mendukung proses pengambilan keputusan multi-kriteria. Metode AHP digunakan untuk menentukan bobot atau tingkat kepentingan dari setiap kriteria, sedangkan TOPSIS digunakan untuk mengurutkan alternatif keputusan berdasarkan kedekatan terhadap solusi ideal positif maupun negatif. Sejumlah penelitian menunjukkan bahwa metode AHP-TOPSIS telah banyak diterapkan pada berbagai bidang seperti manajemen pemasaran, manajemen operasional, sistem pendukung keputusan, serta kajian perilaku konsumen. Dalam konteks perilaku konsumen, penerapan metode ini dinilai mampu membantu dalam memahami cara individu mengambil keputusan berdasarkan berbagai faktor yang kompleks, baik yang bersifat rasional maupun emosional.
	Dalam kaitannya dengan judul penelitian kami, yaitu “Analisis Pengambilan Keputusan Gen Z terhadap Pembelian Produk Skincare”, memberikan hasil telaah yang menunjukkan bahwa generasi Z memiliki karakteristik khusus dalam menentukan pilihan produk. Generasi ini dikenal lebih kritis dan selektif, serta sangat dipengaruhi oleh media sosial, ulasan konsumen, dan rekomendasi influencer. Meski demikian, keputusan yang diambil tetap mempertimbangkan aspek rasional seperti harga, kualitas, keamanan bahan, serta kesesuaian produk dengan jenis kulit. Melalui pembobotan menggunakan metode AHP, faktor keamanan bahan dan efektivitas produk cenderung memperoleh bobot tertinggi karena berkaitan dengan tingkat kepercayaan terhadap brand skincare. Sementara itu, metode TOPSIS digunakan untuk menentukan produk atau merek yang paling mendekati kriteria ideal versi konsumen Gen Z berdasarkan kombinasi aspek rasional seperti harga dan kualitas, serta aspek emosional seperti popularitas merek dan kepercayaan sosial.
	Secara keseluruhan, hasil kajian menunjukkan bahwa integrasi antara metode AHP dan TOPSIS menghasilkan analisis yang lebih objektif, terukur, dan akurat dibandingkan penggunaan metode tunggal. Pendekatan ini dinilai lebih fleksibel karena dapat diterapkan baik dalam penelitian kuantitatif maupun kualitatif, serta dapat diadaptasi dalam sistem digital seperti rekomendasi produk skincare pada marketplace atau e-commerce. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa metode AHP-TOPSIS merupakan model analisis yang relevan dalam memahami pola pengambilan keputusan generasi Z terhadap pembelian produk skincare. Selain mampu mengidentifikasi faktor-faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian, pendekatan ini juga memberikan landasan teoritis yang kuat bagi penelitian lanjutan mengenai perilaku konsumen di era digital.
5. PEMBAHASAN 
	Pada bagian ini membahas hasil telaah literatur yang telah disajikan pada sub-bab sebelumnya, khususnya mengenai penerapan metode AHP-TOPSIS dalam memahami pola pengambilan keputusan generasi Z terhadap pembelian produk skincare. Pembahasan ini difokuskan pada bagaimana kedua metode tersebut menjelaskan kombinasi antara aspek rasional, emosional, dan sosial dalam proses pengambilan keputusan konsumen terutama para generasi muda di era digital.
	Kombinasi metode AHP-TOPSIS ini memberikan pemahaman yang komprehensif terhadap pola pengambilan keputusan generasi Z dalam pembelian produk skincare karena mampu menggabungkan pertimbangan rasional dan emosional secara simultan. Berdasarkan teori bounded rationality yang dikemukakan oleh Simon (2024), proses pengambilan keputusan manusia memiliki keterbatasan pada aspek informasi, waktu, dan kapasitas berpikir, sehingga individu cenderung memilih alternatif yang dianggap “cukup baik” daripada yang sempurna. Dalam konteks ini, kecenderungan generasi Z untuk mengutamakan keamanan bahan serta efektivitas produk mencerminkan strategi satisficing, yaitu keputusan yang didasarkan pada pemenuhan kriteria utama tanpa harus menilai seluruh pilihan yang ada secara menyeluruh. Namun di sisi lain, aspek sosial juga memiliki peran penting dalam memengaruhi keputusan pembelian. Mengacu pada social influence theory yang dijelaskan oleh Novitasari dan Haryanto (2022), perilaku konsumen dapat dibentuk melalui norma sosial, kelompok referensi, dan pengaruh tokoh publik. Hal tersebut terlihat jelas pada generasi Z yang sering kali dipengaruhi oleh ulasan pengguna lain, rekomendasi influencer, serta popularitas merek di media sosial. Dengan demikian, keputusan pembelian yang dibuat oleh generasi Z tidak hanya didorong oleh pertimbangan logis, tetapi juga didorong oleh faktor sosial dan emosional yang berperan besar dalam membentuk persepsi dan preferensi mereka terhadap produk skincare.
	Penerapan metode AHP memberikan kemampuan untuk menentukan prioritas setiap kriteria secara sistematis, sedangkan metode TOPSIS berfungsi dalam menilai dan menentukan alternatif yang paling mendekati kondisi ideal sesuai preferensi konsumen. Hasil ini sejalan dengan penelitian Jatiningrum et al. (2022) yang membuktikan bahwa integrasi AHP-TOPSIS efektif digunakan dalam membantu konsumen generasi Z memilih marketplace berdasarkan preferensi multi-kriteria. Temuan tersebut menegaskan bahwa keputusan pembelian generasi Z bersifat multidimensi, karena dipengaruhi oleh berbagai faktor yang melibatkan pertimbangan rasional, emosional, dan sosial secara bersamaan. Secara keseluruhan, pembahasan ini menunjukkan bahwa metode AHP-TOPSIS tidak hanya berfungsi sebagai alat bantu dalam analisis keputusan, tetapi juga sebagai pendekatan konseptual yang mampu menjelaskan mekanisme kompleks di balik perilaku pembelian generasi Z. Pemahaman ini memiliki implikasi penting, baik secara teoritis maupun praktis, karena dapat memperkaya kajian perilaku konsumen digital sekaligus membantu pelaku industri terutama dalam industri skincare untuk merancang sistem rekomendasi produk yang lebih adaptif terhadap karakteristik, kebutuhan, dan dinamika konsumen terutama generasi muda di era digital.

KESIMPULAN
	 Berdasarkan hasil kajian literatur dan analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa Generasi Z memiliki pola pengambilan keputusan dalam membeli produk skincare yang memiliki ciri khas tersendiri. Generasi ini menggabungkan pertimbangan berpikir rasional seperti kualitas produk, keamanan bahan, serta harga dengan faktor emosional dan dan sosial seperti popularitas merek, ulasan pengguna, serta rekomendasi influencer. Penerapan metode Analytic Hierarchy Process (AHP) membantu menentukan tingkat prioritas masing-masing kriteria keputusan, di mana faktor keamanan bahan dan efektivitas produk memperoleh bobot tertinggi. Sementara itu, metode Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution (TOPSIS) digunakan untuk menentukan produk yang paling mendekati kriteria ideal sesuai dengan preferensi konsumen. Kombinasi kedua metode tersebut dinilai efektif dalam menghasilkan analisis yang objektif, terukur, dan relevan untuk memahami pola keputusan pembelian Generasi Z. Selain itu, pendekatan ini juga berpotensi diterapkan dalam sistem rekomendasi digital guna meningkatkan akurasi dan personalisasi pilihan produk skincare di era e-commerce.







REKOMENDASI          
	Berdasarkan hasil penelitian ini, disarankan agar penelitian berikutnya menggabungkan metode AHP-TOPSIS dengan pendekatan kuantitatif melalui survei atau eksperimen langsung terhadap konsumen Generasi Z agar hasilnya lebih representatif dan dapat diuji secara statistik. Bagi pelaku industri skincare, hasil kajian ini dapat menjadi dasar dalam merancang strategi pemasaran yang menekankan transparansi bahan, efektivitas produk, serta kolaborasi dengan influencer yang memiliki kredibilitas untuk membangun kepercayaan konsumen. Selain itu, bagi pengembang sistem pendukung keputusan digital, integrasi metode AHP-TOPSIS dapat dimanfaatkan untuk menciptakan fitur rekomendasi produk yang lebih cocok dengan kebutuhan dan preferensi pengguna. Secara akademis, penelitian ini juga memberikan kontribusi terhadap pengembangan teori perilaku konsumen digital serta penerapan metode pengambilan keputusan multi-kriteria dalam konteks pemasaran modern. 
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