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MOTTO

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya dia
mendapat (pahala) dari (kebijakan) yang dikerjakannya dan mendapat (siksa) dari
kejahatan yang diperbuatnya”

(Q.S Al-Bagarah:286)

“Maka sesungguhnya bersama kesulitan itu ada kemudahan sesungguhnya bersama

kesulitan itu ada kemudahan” (Q.S Al-Insyirah:5-6)

“God has perfect timing, never late. It takes a little patience and it takes a lot of

faith, but i¢’s a worth to wait”

“Orang tua dirumah menanti kepulanganmu dengan hasil yang membanggakan,
jangan kecewakan mereka. Simpan keluhmu, sebab letihmu tak sebanding dengan

perjuangan mereka menghidupimu”.
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ABSTRAK

Perkembangan industri skincare di Indonesia yang semakin pesat
mendorong perusahaan untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif guna
meningkatkan kepuasan pelanggan. Skintific merupakan salah satu merek skincare
yang populer di kalangan konsumen, khususnya generasi muda, dengan
menawarkan harga yang kompetitif, konten marketing yang informatif, serta
pemanfaatan digital marketing secara intensif. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh harga, konten marketing, dan digital marketing terhadap
kepuasan pelanggan produk skincare Skintific, baik secara simultan maupun
parsial.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei.
Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada konsumen yang pernah
menggunakan produk skincare Skintific. Teknik pengambilan sampel yang
digunakan adalah purposive sampling dengan jumlah responden sebanyak 96
orang. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda
yang didukung oleh uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji F, dan uji t.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga, konten marketing, dan digital
marketing secara simultan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan.
Secara parsial, harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan, konten
marketing berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan, dan digital
marketing juga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan produk
skincare Skintific. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan bagi perusahaan skincare dalam merumuskan strategi pemasaran
yang efektif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan.

Kata Kunci: Harga, Konten Marketing, Digital Marketing, Kepuasan
Pelanggan, Skincare Skintific
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ABSTRACT

The rapid growth of the skincare industry in Indonesia has encouraged
companies to implement effective marketing strategies to enhance customer
satisfaction. Skintific is one of the popular skincare brands among consumers,
especially the younger generation, by offering competitive pricing, informative
content marketing, and intensive use of digital marketing. This study aims to
analyze the effect of price, content marketing, and digital marketing on customer
satisfaction of Skintific skincare products, both simultaneously and partially.

This research uses a quantitative approach with a survey method. Data were
collected through questionnaires distributed to consumers who have used Skintific
skincare products. The sampling technique used was purposive sampling, with a
total of 96 respondents. The data analysis method used was multiple linear
regression analysis supported by validity testing, reliability testing, classical
assumption testing, F-test, and t-test.

The results showed that price, content marketing, and digital marketing
simultaneously have a significant effect on customer satisfaction. Partially, price
has a significant effect on customer satisfaction, content marketing has a significant
effect on customer satisfaction, and digital marketing also has a significant effect
on customer satisfaction of Skintific skincare products. The findings of this study
are expected to serve as a reference for skincare companies in formulating effective
marketing strategies to improve customer satisfaction.

Keywords: Price, Content Marketing, Digital Marketing, Customer
Satisfaction, Skintific Skincare

Xi



BAB I

PENDAHULUAN
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1.1 Latar Belakang Masalah
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Sektor kosmetik dan perawatan kulit merupakan salah satu industri yang
tumbuh paling cepat di Indonesia dalam dekade terakhir. Menurut data dari
International, (2022:45), pasar kecantikan dan perawatan pribadi di Indonesia
diperkirakan akan mencapai nilai lebih dari IDR 100 triliun, disertai dengan
pertumbuhan rata-rata tahunan sebesar 7- 9%. Peningkatan permintaan ini
didorong oleh meningkatnya kesadaran masyarakat, terutama di kalangan
milenial dan Gen Z, tentang peran perawatan kulit dalam mendukung
penampilan dan kesehatan. Perawatan kulit kini tidak hanya dianggap sebagai
kosmetik biasa, tetapi juga sebagai bagian dari gaya hidup sehari-hari. Tren ini
didukung oleh meningkatnya aktivitas digital, di mana konsumen dapat dengan
mudah mendapatkan informasi, ulasan produk, dan saran dari influencer atau
grup online.

Akibatnya, persaingan di industri perawatan kulit semakin ketat, dengan
berbagai merek Indonesia dan asing bersaing secara sengit untuk menarik
pembeli. Di antara merek yang populer adalah Skintific, merek perawatan kulit
yang memposisikan diri sebagai “perawatan kulit berbasis sains” dengan
penekanan pada inovasi dalam bahan-bahan kunci dan kemajuan dalam ilmu
kulit. Skintific berhasil menarik konsumen muda di Indonesia melalui
pendekatan pemasaran digital yang intensif dan harga yang cukup terjangkau

dibandingkan dengan produk serupa dari merek internasional. Fenomena
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kesuksesan Skintific. Di tengah kompetisi yang ketat, kepuasan pelanggan
menjadi elemen krusial yang menentukan kesetiaan konsumen terhadap suatu
merek. Kepuasan tersebut dipengaruhi oleh beragam faktor, seperti kualitas
barang, biaya, taktik pemasaran, dan pengalaman pengguna. Akan tetapi, di
zaman digital seperti sekarang, aspek biaya, konten promosi, dan pemasaran
digital semakin mendominasi dalam membentuk pandangan serta kepuasan
pelanggan.

Harga menjadi salah satu faktor utama dalam proses pengambilan
keputusan pembelian. Harga tidak hanya melambangkan nilai finansial produk,
tetapi juga mencerminkan persepsi tentang kualitas dan keuntungan yang
diperoleh konsumen. Di bidang skincare, biaya sering dikaitkan dengan kualitas
bahan aktif, keaslian barang, serta tingkat keamanan pemakaian. Produk yang
memiliki biaya kompetitif namun tetap menawarkan kualitas unggul biasanya
lebih efektif dalam memenuhi harapan pelanggan. Di samping harga, konten
pemasaran berperan besar dalam khusus untuk skincare, konten seperti review,
saran membentuk citra merek dan memberikan pengetahuan kepada konsumen.

Konten yang informatif, sesuai, dan menarik dapat meningkatkan
kepercayaan serta ketertarikan konsumen terhadap produk (Rahma & Dharma,
2023:37). perawatan kulit, atau penjelasan tentang komposisi produk mampu
mempererat ikatan emosional antara konsumen dan merek. Pemasaran digital
juga menjadi pendekatan utama bagi merek skincare untuk menjangkau
audiens yang lebih luas. Menurut Widyayanti et al., (2024) Media

sosial dan e-commerce terbukti memiliki pengaruh terhadap perilaku pembelian
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konsumen karena memungkinkan perusahaan menjangkau dan berinteraksi
dengan konsumen secara langsung melalui platform digital.

Beberapa studi sebelumnya telah mengungkapkan kaitan positif antara
biaya, konten pemasaran, dan pemasaran digital dengan kepuasan serta loyalitas
pelanggan. Tajudinnur et al., (2022)menyimpulkan bahwa harga, kualitas
produk, dan pemasaran digital secara signifikan memengaruhi niat pembelian
berulang, dengan kepuasan konsumen sebagai variabel perantara.

Penelitian lain Rahma & Dharma, (2023:13)menekankan bahwa konten
pemasaran yang menarik dapat meningkatkan ketertarikan pembelian pada
produk skincare. Hasil tersebut menunjukkan peran vital dari faktor harga,
konten pemasaran, dan pemasaran digital terhadap pola perilaku konsumen di
sektor kosmetik.

Sejumlah penelitian terdahulu juga memperkuat keterkaitan antara
harga, konten pemasaran, dan pemasaran digital terhadap kepuasan pelanggan.
Tajudinnur et al., (2022:26) menyimpulkan bahwa harga, kualitas produk, dan
pemasaran digital secara signifikan memengaruhi niat pembelian ulang, dengan
kepuasan konsumen sebagai variabel perantara. Sementara itu, Rahma &
Dharma, (2023:12) menegaskan bahwa konten pemasaran yang menarik
mampu meningkatkan ketertarikan pembelian produk skincare. Hasil-hasil
penelitian tersebut menunjukkan bahwa ketiga faktor tersebut berperan
vital dalam membentuk perilaku dan kepuasan konsumen di sektor kosmetik.

Namun demikian, masih terdapat celah penelitian yang belum banyak

dieksplorasi. Sebagian besar penelitian sebelumnya hanya membahas dua faktor
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secara terpisah, seperti hubungan antara harga dan kualitas produk, atau antara
pemasaran digital dan citra merek, tanpa mempertimbangkan konten pemasaran
sebagai faktor penting yang menentukan kepuasan pelanggan. Di era sosial
media saat ini, konten pemasaran berperan besar dalam membangun persepsi,
kepercayaan, serta loyalitas konsumen terhadap suatu merek.

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengintegrasikan ketiga
variabel utama harga, konten pemasaran, dan pemasaran digital dalam
mengukur pengaruhnya terhadap kepuasan pelanggan pada produk skincare
Skintific. Secara akademis, penelitian ini diharapkan dapat memperkaya
literatur mengenai perilaku konsumen di industri kosmetik, khususnya dalam
konteks pemasaran digital yang semakin berkembang. Secara praktis, hasil
penelitian ini dapat menjadi acuan bagi manajemen Skintific dan pelaku usaha
skincare lainnya untuk merumuskan strategi pemasaran yang efektif, baik dari
segi penetapan harga, pengelolaan konten, maupun optimalisasi pemasaran
digital. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan tidak hanya memberikan
kontribusi teoritis bagi pengembangan ilmu pemasaran, tetapi juga manfaat
aplikatif bagi peningkatan daya saing merek lokal di tengah kompetisi
industri kecantikan global yang semakin ketat.

Meskipun demikian, studi tentang dampak ketiga faktor tersebut secara
terintegrasi terhadap kepuasan pelanggan, terutama pada merek Skintific, masih
sangat minim. Sebagian besar riset sebelumnya hanya membahas dua faktor
saja, seperti biaya dan kualitas produk, atau pemasaran digital dan citra merek,

tanpa memasukkan konten pemasaran sebagai komponen esensial. Disisi lain,
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konten pemasaran di era digital kini memiliki dampak signifikan dalam
membentuk persepsi dan kepuasan konsumen. Penelitian ini menjadi dasar
utama untuk melakukan penelitian lanjutan pada kasus Skintific, dengan
popularitas Skintific yang semakin melonjak di kalangan pemuda, pemahaman
tentang faktor-faktor yang memengaruhi kepuasan pelanggan akan bermanfaat
bagi perusahaan tersebut maupun merek skincare lain dalam menyusun strategi
pemasaran yang lebih efisien.

Secara akademis, penelitian ini diharapkan dapat memperkaya
kumpulan pengetahuan tentang perilaku konsumen di industri kosmetik,
khususnya yang melibatkan hubungan antara harga, konten pemasaran,
pemasaran digital, dan kepuasan pelanggan. Dengan mengintegrasikan
variabel- variabel tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengisi kekurangan
studi sebelumnya serta menyajikan model yang lebih lengkap. Secara praktis,
temuan penelitian ini dapat dimanfaatkan oleh tim manajemen Skintific dan
pelaku usaha skincare lainnya untuk mengidentifikasi faktor-faktor pokok yang
mendorong kepuasan pelanggan. Dengan begitu, mereka bisa merancang
strategi pemasaran yang lebih sesuai, baik dalam hal penentuan harga,
pengelolaan konten pemasaran, maupun optimalisasi pemasaran digital.

Penelitian ini juga memiliki implikasi sosial ekonomi yang lebih luas.
Dengan naiknya daya saing merek lokal di pasar skincare, hasil studi ini dapat
memberikan perspektif bagi pengembangan industri kecantikan Indonesia
supaya lebih kompetitif di tingkat global, sekaligus memenuhi tuntutan

konsumen dalam negeri yang semakin Kkritis dan selektif dalam memilih produk.



Berdasarkan penjelasan tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji
dampak biaya, konten pemasaran, dan pemasaran digital terhadap kepuasan

pelanggan pada produk skincare Skintific. Diharapkan, hasilnya dapat

REPOSITORY

memberikan manfaat konkret, baik secara teori dalam memajukan ilmu

University of Islam Malang

pemasaran, maupun secara aplikatif dalam memperkuat strategi  bisnis
perusahaan skincare di tengah kompetisi digital yang semakin sengit.
1.2 Rumusan Masalah
1. Apakah harga, konten marketing, digital marketing secara simultan
berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan?
2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan?
3. Apakah konten marketing berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
pelanggan?
4. Apakah digital marketing berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan?
1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
harga, konten marketing, dan digital marketing secara simultan
terhadap kepuasan pelanggan.
2. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
harga terhadap kepuasan pelanggan.
3. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
konten marketing terhadap kepuasan pelanggan.

4. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
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digital marketing terhadap kepuasan pelanggan.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Berdasarkan judul “Pengaruh Harga, Konten Marketing dan

Digital marketing Terhadap Kepuasan Pelanggan pada Produk Skincare

Skintific” penulis berharap hasil penelitian ini mampu memberikan

kontribusi yang signifikan, baik dari segi teori maupun aplikasi praktis.

Adapun manfaat yang diharapkan oleh penulis adalah sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis

a.

Memberikan kontribusi dalam pengembangan ilmu manajemen
pemasaran, khususnya mengenai pengaruh harga, konten
marketing, dan digital marketing terhadap kepuasan pelanggan.
Menjadi referensi dan acuan bagi penelitian selanjutnya yang
membahas topik serupa.

Memperkaya literatur akademik mengenai hubungan strategi

pemasaran dengan kepuasan pelanggan di era digital.

2. Manfaat Praktis

a.

Bagi Perusahaan: Memberikan masukan strategi pemasaran yang
efektif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan melalui penetapan
harga yang tepat, pengelolaan konten marketing, dan optimalisasi
digital marketing.

Bagi Pelanggan: Menjadi dasar untuk mendapatkan layanan dan
produk dengan harga yang sesuai, konten yang bermanfaat, serta

pengalaman digital yang lebih baik.



c. Bagi Peneliti Selanjutnya: Menjadi sumber informasi serta bahan

perbandingan untuk penelitian yang lebih lanjut di bidang
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BAB V

KESIMPULAN
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5.1 Kesimpulan
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejaun mana pengaruh
Harga, Konten Marketing, dan Digital Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan
pada produk skincare Skintific.

1. Harga, Konten Marketing, dan Digital Marketing secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada
produk skincare Skintific.

2. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan
pada produk skincare Skintific. Bahwa hal ini harga yang sesuai dengan
kualitas dan manfaat produk akan meningkatkan tingkat kepuasan
pelanggan.

3. Konten Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan pada produk skincare Skintific. Hal ini menunjukkan bahwa
konten pemasaran yang informatif, menarik, dan relevan dengan kebutuhan
konsumen mampu meningkatkan pemahaman serta kepuasan pelanggan
terhadap produk yang digunakan.

4. Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan pada produk skincare Skintific. Hal ini bermakna bahwa
pemanfaatan media digital secara optimal, kemudahan akses informasi,
serta interaksi yang baik melalui platform digital dapat meningkatkan

pengalaman dan kepuasan pelanggan.
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan,
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antara lain sebagai berikut:

1. Penelitian ini hanya berfokus pada konsumen produk skincare Skintific

University of Islam Malang

dengan jumlah responden yang terbatas, sehingga hasil penelitian belum
sepenuhnya dapat digeneralisasikan untuk seluruh konsumen skincare di
Indonesia. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya disarankan untuk
memperluas jumlah responden dan cakupan wilayah penelitian.

2. Penelitian ini hanya meneliti pengaruh Harga, Konten Marketing, dan
Digital Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan, sehingga masih terdapat
variabel lain yang berpotensi memengaruhi kepuasan pelanggan, seperti
kualitas produk, kepercayaan konsumen, brand image, dan pelayanan
pelanggan.

5.3 Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa Harga, Konten

Marketing, dan Digital Marketing berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan,

maka peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut:

1. Untuk Perusahaan

Berdasarkan temuan penelitian ini, Skintific disarankan untuk terus
menjaga kesesuaian antara harga dan kualitas produk agar konsumen merasa
puas dengan nilai yang mereka terima. Selain itu, perusahaan perlu
meningkatkan kualitas konten marketing dengan menyajikan konten yang

edukatif, informatif, dan relevan dengan permasalahan kulit konsumen.
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Dalam hal digital marketing, Skintific diharapkan dapat mengoptimalkan
penggunaan media sosial, website, dan marketplace dengan memberikan
informasi yang jelas, respon yang cepat, serta pelayanan digital yang mudah
diakses. Dengan strategi pemasaran yang tepat dan berorientasi pada
konsumen, perusahaan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan serta
membangun loyalitas jangka panjang.

Untuk Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengembangkan penelitian
ini, disarankan untuk:

a. Menambahkan variabel lain seperti kualitas produk, kepercayaan
konsumen, brand image, atau pelayanan pelanggan agar hasil penelitian
menjadi lebih komprehensif.

b. Menambah jumlah responden serta memperluas lokasi penelitian agar
hasil penelitian dapat menggambarkan kondisi konsumen skincare secara

lebih luas dan representatif.
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