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"Analisis Perilaku Konsumen Generasi Z dalam Keputusan Pembelian Produk 
Skincare Glad2Glow" 

Firsa Syafitri 

ABSTRAK  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku konsumen generasi Z dalam 
proses keputusan pembelian produk skincare Glad2Glow. Penelitian menggunakan 
pendekatan kualitatif deskriptif dengan fokus pada pengalaman konsumen dalam 
melalui lima tahapan keputusan pembelian, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pascapembelian. Data 
penelitian diperoleh melalui wawancara dengan tiga konsumen generasi Z yang pernah 
membeli dan menggunakan produk Glad2Glow serta satu praktisi digital marketing 
sebagai informan pendukung. Analisis data dilakukan secara tematik dengan 
mengelompokkan hasil wawancara berdasarkan tahapan keputusan pembelian. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa keputusan pembelian Glad2Glow tidak terjadi secara 
langsung setelah konsumen mengenal produk. Proses diawali dengan munculnya 
kebutuhan terhadap perawatan kulit yang dipengaruhi oleh kondisi kulit masing-
masing konsumen dan diperkuat oleh informasi dari media sosial. Pada tahap pencarian 
informasi, TikTok dan Instagram menjadi sumber utama untuk memperoleh informasi 
mengenai Glad2Glow melalui review pengguna, konten edukasi, serta rekomendasi 
beauty influencer dan content creator. Selanjutnya, konsumen melakukan evaluasi 
dengan membandingkan Glad2Glow dengan produk skincare lain berdasarkan harga, 
kandungan, manfaat, kualitas, kesesuaian kebutuhan, dan pengalaman pengguna. 
Keputusan pembelian terbentuk setelah konsumen memperoleh keyakinan terhadap 
kesesuaian produk dengan kebutuhannya. Setelah pembelian, pengalaman penggunaan 
yang positif menghasilkan kepuasan, keinginan melakukan pembelian ulang, dan 
rekomendasi kepada orang lain. Dengan demikian, perilaku konsumen generasi Z 
dalam membeli Glad2Glow merupakan proses bertahap yang berlangsung dalam 
lingkungan digital, dengan media sosial, review, influencer, harga, kualitas, manfaat, 
dan kepercayaan terhadap informasi sebagai bagian dari pertimbangan konsumen. 
Temuan penelitian menunjukkan bahwa keputusan pembelian lebih tepat dipahami 
sebagai proses yang berkelanjutan dari kebutuhan hingga evaluasi pengalaman setelah 
penggunaan.  

Kata kunci: perilaku konsumen, generasi Z, keputusan pembelian, skincare, 
Glad2Glow, media sosial.  



Universitas Bakrie  
 

  
  

ix 

"Analisis Perilaku Konsumen Generasi Z dalam Keputusan Pembelian Produk 
Skincare Glad2Glow" 

Firsa Syafitri 

Abstract  

This study aims to analyze generation Z consumer behavior in the purchasing decision 
process of Glad2Glow skincare products. This research employed a descriptive 
qualitative approach focusing on consumers' experiences throughout five stages of the 
purchasing decision process: need recognition, information search, evaluation of 
alternatives, purchase decision, and post-purchase behavior. Data were collected 
through interviews with three generation Z consumers who had purchased and used 
Glad2Glow products and one digital marketing practitioner as a supporting informant. 
The data were analyzed thematically by organizing the interview findings according to 
the stages of the purchasing decision process.The findings show that the decision to 
purchase Glad2Glow does not occur immediately after consumers become aware of 
the product. The process begins with the recognition of skincare needs, which is 
influenced by consumers' individual skin conditions and reinforced by information 
obtained through social media. During the information search stage, TikTok and 
Instagram become the main sources for obtaining information about Glad2Glow 
through user reviews, educational content, and recommendations from beauty 
influencers and content creators. Consumers then evaluate alternatives by comparing 
Glad2Glow with other skincare products based on price, ingredients, benefits, quality, 
personal needs, and user experiences. The purchase decision is made after consumers 
develop sufficient confidence that the product meets their needs. After purchase, 
positive product experiences lead to satisfaction, repurchase intentions, and 
recommendations to others. Therefore, generation Z consumer behavior in purchasing 
Glad2Glow can be understood as a gradual process occurring within a digital 
environment, where social media, reviews, influencers, price, quality, benefits, and 
trust in information become important considerations. The findings indicate that 
purchasing decisions should be understood as a continuous process that begins with 
needs and continues through post-purchase evaluation. 

Keywords: consumer behavior, generation Z, purchase decision, skincare, 
Glad2Glow, social media. 
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