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RINGKASAN 

 

Tujuan utama penelitian ini adalah untuk melihat bagaimana pengalaman 

pelanggan saat berinteraksi dengan Somethinc, pandangan mereka terhadap harga 

produk, dan seberapa puas mereka setelah menggunakan produk memengaruhi 

keinginan mereka untuk membeli produk Somethinc lagi. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kuantitatif yang berfokus pada pembentukan 

hubungan kausal. Hasil penelitian ini secara empiris mengkonfirmasi bahwa 

ketiga variabel independen, yaitu experiential marketing, price perception, dan 

customer satisfaction, secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 

repurchase intention produk Somethinc secara parsial. Penelitian ini dapat 

memberikan kontribusi pada pemahaman tentang proses pengambilan keputusan 

konsumen, khususnya dalam konteks pembelian produk yang bersifat personal 

seperti produk kecantikan.  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu Somethinc dalam 

merancang cara yang lebih baik untuk menarik dan mempertahankan pelanggan 

agar terus membeli produk mereka. 

 

Kata Kunci: Experiential Marketing, Price Perception, Customer Satisfaction, 

Repurchase Intention 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Sejalan dengan perkembangan era yang semakin maju, terjadi pergeseran 

pola pikir serta kebiasaan konsumen terkait perawatan kulit. Perubahan ini 

telah mendorong munculnya tren dinamis dalam industri kecantikan. Terdapat 

peningkatan kesadaran masyarakat mengenai pentingnya merawat kulit, baik 

dari perspektif kesehatan maupun estetika. Fenomena ini menunjukkan 

pergeseran pola pikir konsumen, di mana perawatan kulit dan kosmetik 

dianggap sebagai bagian penting dari gaya hidup modern yang mencerminkan 

identitas dan kepercayaan diri seseorang, bukan hanya kebutuhan tambahan. 

Selain itu, dengan munculnya generasi Z sebagai konsumen utama terdapat 

kebutuhan mendesak untuk memahami preferensi dan perilaku mereka dalam 

proses pemilihan produk yang sesuai dengan jenis kulit dan keperluan riasan, 

yang bisa menjadi referensi penting bagi pelaku industri untuk menyusun 

strategi pemasaran yang lebih optimal. (Wahyuningsih, 2024). Maka dari itu, 

pemahaman mendalam tentang perilaku dan preferensi generasi Z sangat 

penting bagi industri kecantikan untuk dapat memenuhi ekspektasi mereka 

termasuk merek seperti Somethinc, yang menawarkan solusi inovatif dan 

berbasis bukti untuk memenuhi kebutuhan mereka (Tuqa & Widyastuti, 2023). 

Dalam dunia kecantikan, Media sosial telah menjadi semacam “Beauty 

Advisor” bagi generasi Z, membantu dalam memilih produk berdasarkan 

kebutuhan dan preferensi mereka. Preferensi generasi ini lebih cenderung 

beralih ke rekomendasi personal dari influencer atau kreator konten, 

menjadikan media sosial sebagai platform yang paling sering digunakan dalam 

pencarian produk.  
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Gambar 1.1 10 Merek Skincare Terpopuler di Platform E-Commerce 

Sumber: Compas (2022) 

Salah satu brand kecantikan yang sukses mencuri perhatian kalangan 

Generasi Z adalah Somethinc. Dengan memanfaatkan kekuatan media sosial 

dan konten kreatif, Somethinc sukses memposisikan diri sebagai merek 

kecantikan favorit masyarakat terutama generasi Z (Salam et al., 2024). 

Somethinc tidak hanya menjual produk, tetapi juga memberikan pengetahuan 

tentang perawatan kulit melalui konten-konten menarik di media sosial. 

Selain kualitas produk, generasi Z juga memperhatikan nilai-nilai sosial dan 

lingkungan. Mereka cenderung memilih merek seperti Somethinc yang tidak 

hanya menawarkan produk yang baik, tetapi juga berkomitmen terhadap 

keberlanjutan dengan menggunakan bahan-bahan yang aman dalam 

produknya (Irwanto & Subroto, 2022). 

Somethinc berhasil menarik perhatian Generasi Z dengan 

memanfaatkan kekuatan media sosial dan konten kreatif, yang menjadi salah 

satu faktor utama dalam pengaruh experiential marketing terhadap 

repurchase intention. Sebagai kelompok konsumen yang sangat terhubung 

secara digital, Generasi Z cenderung merespons positif terhadap pengalaman 

merek yang interaktif dan menarik. Dengan pendekatan ini Somethinc 

menciptakan pengalaman yang berkesan bagi konsumen dengan tidak hanya 

menawarkan produk, tetapi juga memberikan pengetahuan tentang perawatan 

kulit melalui konten-konten yang menarik dan informatif pada platform 
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Tiktok dan Instagram yang seringkali diasosiasikan dengan hiburan semata, 

sebenarnya menyimpan potensi luar biasa sebagai kanal efektif untuk 

menyerap edukasi, di mana visualisasi konten yang menarik mulai dari 

tutorial makeup langkah demi langkah dalam format video singkat, ulasan 

produk yang informatif dari para ahli dan influencer, hingga penjelasan 

ringkas mengenai kandungan skincare. Sehingga memungkinkan audiens 

untuk belajar secara fleksibel, mendapatkan tips dan trik praktis, serta 

mengikuti perkembangan tren kecantikan terkini dengan cara yang interaktif 

dan mudah diakses (Lukiani et al., 2021). 

Somethinc merupakan brand kecantikan lokal yang baru muncul tahun 

2019 lalu oleh Irene Ursula. Tidak hanya fokus pada skincare untuk kulit, 

Somethinc juga memiliki banyak kategori produk diantaranya yaitu makeup, 

hair treatment, body series, sampai dengan tools. Produk-produk ini bisa 

dapatkan baik di offline store yang tersebar di berbagai kota maupun melalui 

platform e-commerce seperti Shopee, Lazada, dan Tokopedia. Di samping itu, 

Somethinc sering mengadakan promo menarik yang membuat konsumen 

tertarik yang mendorong mereka untuk membeli produk lagi dan 

meningkatkan repurchase intention (niat pembelian ulang). Hal ini sangat 

penting untuk menumbuhkan loyalitas pelanggan dan memastikan 

pertumbuhan merek di pasar yang kompetitif ini (Fauzia, 2024). 

Niat pembelian kembali menununjukan keputusan konsumen dalam 

kegiatan pembelian mendatang. Keinginan untuk melakukan pembelian 

kembali biasanya muncul dari kepercayaan konsumen terhadap suatu produk 

yang dinilai mampu menjawab harapan mereka. Ketika konsumen sudah 

memiliki rasa yakin terhadap kualitas produk, maka kecenderungan untuk 

melakukan pembelian ulang akan semakin besar (Permana et al., 2024). 

Loyalitas tersebut muncul karena konsumen mendapatkan pengalaman positif 

atau manfaat nyata dari produk tersebut, yang pada akhirnya mencerminkan 

keberhasilan perusahaan. 

Repurchase intention memiliki peran penting dalam keberhasilan suatu 

bisnis. Pelanggan yang puas tidak hanya akan kembali membeli, tetapi juga 
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akan secara aktif merekomendasikan produk atau layanan kepada orang lain, 

sehingga menciptakan siklus pertumbuhan yang positif. Keputusan untuk 

melalukan pembelian ulang merupakan komitmen konsumen yang terbentuk 

setelah konsumen merasa puas terhadap produk atau layanan yang pernah 

dibeli. Kepercayaan yang terbangun mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian berulang, sehingga menciptakan hubungan jangka panjang yang 

menguntungkan bagi perusahaan. Dengan memberikan pengalaman yang tak 

terlupakan melalui experiential marketing, perusahaan mendorong pelanggan 

untuk lebih loyal dan meningkatkan kemungkinan pembelian ulang (Pratiwi, 

2022).  

Experiential marketing merupakan pendekatan pemasaran yang 

menekankan penciptaan pengalaman menyeluruh dengan melibatkan lima 

aspek utama: panca indera (sense), emosi (feel), pemikiran (think), tindakan 

(act), serta hubungan (relate) konsumen dengan merek, sehingga memberikan 

nilai tambah yang lebih mendalam dibandingkan dengan manfaat produk itu 

sendiri. Dengan menciptakan pengalaman yang tak terlupakan, perusahaan 

mampu menciptakan ikatan yang lebih erat dengan konsumennya dan 

mendorong terbentuknya loyalitas jangka panjang. Pernyataan ini 

mengindikasikan bahwa experiential marketing berperan sebagai komponen 

krusial dalam menghasilkan nilai tambah yang melebihi fungsi dasar produk 

itu sendiri. Seperti penelitian yang dipaparkan oleh (Noer et al., 2022) bahwa 

experiential marketing berpengaruh dalam mendorong niat pembelian ulang. 

Peningkatan dalam pengalaman pemasaran yang diterapkan di Butik Sabillah 

Sukabumi memiliki potensi untuk meningkatkan keinginan konsumen untuk 

melakukan pembelian kembali. 

Banyak faktor yang memengaruhi keinginan konsumen untuk membeli 

ulang produk, salah satunya adalah persepsi harga. Sebagai konsumen 

modern, Generasi Z memiliki standar yang tinggi dalam menilai harga suatu 

produk. Mereka tidak hanya melihat angka, tetapi juga mempertimbangkan 

manfaat dan nilai yang akan mereka terima (Novia & Sudrajat, 2024). Ketika 

Generasi Z merasa bahwa harga suatu produk mencerminkan kualitas dan 
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manfaat yang ditawarkan, hal ini akan meningkatkan keinginan mereka untuk 

membeli produk tersebut kembali. Koleksi produk Somethinc sangat 

beragam, tersedia sebanyak 223 varian produk dengan kisaran harga yang 

relatif terjangkau, yaitu antara Rp. 30.000 hingga Rp. 40.000. Produk 

Somethinc dirancang untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang mencari 

produk perawatan kulit dengan harga yang terjangkau. 

Selain persepsi harga, aspek ketiga dalam mempertimbangkan 

keputusan pembelian ulang yaitu kepuasan pelanggan. Evaluasi pelanggan 

yang bertujuan untuk mengukur seberapa puas konsumen dengan produk atau 

jasa yang mereka gunakan. Kepuasan ini bisa dilihat dari perasaan seperti 

puas, senang, atau bahkan gembira (Widodo, 2017). Untuk meningkatkan 

penjualan dan mempertahankan pelanggan, perusahaan perlu secara aktif 

mengukur dan meningkatkan tingkat kepuasan konsumen. Seperti penelitian 

yang dilakukan oleh (Witoelar et al., 2024) bahwa price perception 

dipersepsikan buruk oleh konsumen dan memiliki pengaruh langsung yang 

relatif kecil (16,2%) pada repurchase intention. Artinya, price perception 

tidak memiliki dampak signifikan secara langsung terhadap niat pembelian 

ulang, dan jika hanya mengandalkan persepsi harga tanpa nilai yang 

dirasakan, repurchase intention cenderung menurun pada konsumen 

Gardenice Rink Bandung. Sedangkan penelitian yang dipaparkan oleh 

(Yudhiswara & Evangelista, 2024)  menunjukkan bahwa price perception 

memberikan pengaruh positif yang signifikan terhadap repurchase intention. 

Perbedaan penelitian sebelumnya dan artikel yang ditulis terletak pada 

variabel yang diteliti dan fokus poduk. Pada artikel sebelumnya yang berjudul 

" Pengaruh Product Quality dan Experiential Marketing Terhadap 

Repurchase Intention Pada Produk Skincare Narcisse Beauty Care di Kota 

Probolinggo" (Aliffiarantika & Waris, 2024) menyajikan pengamatan umum 

sehubungan dengan pengaruh langsung kualitas produk dan experiential 

marketing terhadap niat pembelian ulang, tanpa mempertimbangkan variabel 

lain yang relevan seperti persepsi harga dan kepuasan pelanggan. Ini 

membatasi pemahaman mengenai elemen-elemen yang memengaruhi 
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keputusan pembelian dalam melakukan pembelian ulang di kalangan 

pelanggan. Sedangkan, artikel yang ditulis memberikan kebaruan yang lebih 

mendalam dan memperluas fokus dengan mengintegrasikan beberapa 

variabel yang saling berinteraksi. Untuk mengetahui bagaimana pengalaman 

pelanggan saat berinteraksi dengan Somethinc, pandangan mereka terhadap 

harga produk, dan seberapa puas mereka setelah menggunakan produk 

memengaruhi keinginan mereka untuk membeli ulang produk Somethinc. 

Dengan kata lain, artikel ini menyajikan pemahaman yang lebih mendalam 

mengenai bagaimana experiential marketing, customer satisfaction dan price 

perception secara bersama-sama memengaruhi niat pembelian ulang pada 

pelanggan produk Somethinc. 

B. Tujuan Penelitian  

Mengacu pada latar belakang yang penulis paparkan, berikut merupakan 

tujuan dari penelitian ini: 

1. Untuk mengetahui dan mengalisis pengaruh signifikan experiential 

marketing terhadap repurchase intention pada produk Somethinc secara 

parsial. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan price perception 

terhadap repurchase intention pada produk Somethinc secara parsial. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan customer 

satisfaction terhadap repurchase intention pada produk Somethinc secara 

parsial. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan experiential 

marketing, price perception, dan customer satisfaction terhadap repurchase 

intention pada produk Somethinc secara simultan. 
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