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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

I.1 Latar Belakang 

Saat ini sudah banyak orang yang memahami pentingnya perawatan kulit, khususnya 

kulit wajah. Hal ini membantu konsumen menjaga dan meningkatkan penampilan mereka. 

Tentu saja hal ini juga menjadi peluang bagi produsen untuk memenuhi permintaan konsumen. 

Salah satu produsen skin care yang ternama saat ini adalah Skintific. Skintific yang masuk ke 

Indonesia sejak awal tahun 2022 ini sedang naik daun. Produk ini sangat digemari para pecinta 

skincare dan menjadi trending di media sosial sejak tahun lalu. Pasalnya melalui produknya, 

brand kecantikan ini memperkuat skin barrier dan menawarkan solusi berbagai permasalahan 

kulit. Saat ini minat beli konsumen di Indonesia sangat rendah. Selain banyaknya kompetitor, 

ada beberapa faktor lain yang dapat mempengaruhi niat beli konsumen, seperti influencer yang 

digunakan oleh brand Skintific. 

Influencer adalah bentuk pemasaran media sosial yang melibatkan dukungan dan 

pengenalan produk dari influencer, orang, dan organisasi dengan keahlian dan pengaruh sosial 

di bidangnya. Saat ini semakin banyak influencer yang dapat menggugah minat konsumen 

terhadap produk yang mereka perkenalkan kepada masyarakat, sehingga masyarakat semakin 

tertarik untuk membeli produk tersebut. Saat ini, Skintific sering menggunakan influencer 

dengan pengikut besar maupun kecil untuk mempromosikan produknya. Namun, karena 

Skintific menggunakan terlalu banyak influencer, pemilihan influencer yang akan digunakan 

tidak dapat dilakukan dengan tepat, sehingga memengaruhi niat membeli konsumen. 

Harga juga dapat mempengaruhi niat beli konsumen, karena semakin rendah harga 

maka semakin yakin konsumen dalam membeli produk tersebut. Harga Skintific memang 

cukup mahal dibandingkan dengan brand skin care lainnya. Hal ini terlihat dari harga Skintific 

yang lebih mahal dibandingkan produk perawatan kulit sejenis seperti Azarine dan Scarlett. 

Tabel 1.1  

Tabel Perbandingan Harga 

Jenis Produk Skintific Azarine Scarlett 

Sun Screen 89,000 53,000 53,000 

Toner 109,000 68,000 55,000 

Serum 119,000 59,000 60,000 
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Dari tabel diatas terlihat bahwa harga yang ditawarkan Skintific lebih mahal 

dibandingkan kompetitornya. Hal ini jelas berdampak pada kemampuan dan minat konsumen 

dalam membeli produk yang ditawarkan Skintific. 

Pemasaran konten yang digunakan oleh brand juga dapat mempengaruhi niat membeli 

konsumen, dan Skintific misalnya, meminta influencer untuk menjual suatu produk dalam 

jangka waktu tertentu sehingga mereka dapat menawarkan penawaran produk yang lebih 

komprehensif. produk perawatan kulit, seperti mewajibkan penggunaannya. Kami 

mempublikasikan informasi produk menarik dengan berbagai manfaat. Anda bisa melihatnya 

langsung dari influencernya. Artinya penggunaan content marketing mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap niat beli konsumen. Popularitas penjualan Skintific meroket dalam 

waktu singkat karena terus-menerus ditampilkan di bagian flash sale TikTok, terus-menerus 

terlihat di halaman For You, dan dibanjiri review dari para influencer (Sumber: Finflok.com). 

Adanya content marketing seperti ini memberikan dampak negatif terhadap produk dimana 

konsumen kurang percaya terhadap keunggulan produk sehingga menurunkan keinginan 

konsumen untuk membeli. 

 Berdasarkanslatarsbelakangsmasalahsdisatas,spenelitistertariksuntuksmembuatspenelit

iansdengansjudulsskripsis“Pengaruhsinfluencer,sHargasdansContentsMarketingsTerhada

psMinatsBelisKonsumensSkintific.” 

I.2 IdentifikasisMasalah 

Berdasarkanslatarsbelakangsdisatassmakansidentifikasismasalahnya: 

1. Penggunaansinfluencersyangstepatsakansmembuatsproduksdikenalsmasyarakatsdans

meningkatkansminatsbeliskonsumen. 

2. hargasyangsterjangkausakansdapatsmembuatskonsumensmenjadissemakinstertariksun

tuksmembelisproduksSkintific 

3. Penggunaanscontentsmarketingsyangstepatsakansdapasmembuatskonsumensmenjadist

ertariksuntuksmembelisprodukssehinggasminatsbeliskonsumensmeningkat. 

4. TingginyasminatsbeliskonsumensterhadapsproduksSkintificsterutamaspadaskonsumen

syangsadasdisIndonesia. 

I.3 LandasansTeori 

I.3.1 TeorisInfluencer 

MenurutsEvelinas&sHandayani,s(2018)sberpendapatsbahwasdigitalsinfluencersadalah

skemampuansseseorangsyangsmemilikissebuahspengaruhsbesarsdansdapatsmerubahspendapa
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tsdansperilakusmelaluissosialsmediasmereka.sKonsepsdarispemasaransinfluencersdapatsdikat

akansdenganscarasmendeskripsikanssuatusproduksatausbrandsbuatanspenjualsdansmenyebarl

uaskanskepadaskhalayaksramaismelaluisjejaringsinternetsataussosialsmediassepertisInstagra

m,sFacebook,sYouTube,satausaplikasissejenis. 

MenurutsNurainis&sMaftukhah,s(2015)sindikatorsdarisinfluencersmarketingsyaitu:s 

1. Visibility,sseberapasbesarspopularitassatausterkenalnyasseorangsinfluencers 

2. Credibility,sseberapaskenalsseorangsinfluencersdalamshalsproductsknowledges 

3. Attraction,sseberapasbesarsdayastariksdarisinfluencerstersebuts 

4. Powerskemampuansinfluencersdalamsmenariksminatsatausmempengaruhispengikutn

ya. 

I.3.2 TeorisHarga 

MenurutsTjiptonos(2015),sHargasmerupakanssejumlahsuangsyangsmemilikismanfaat

stertentusyangsdigunakansuntuksmemperolehssuatusjasasatausprodukstertentu. 

MenurutsHarmansMalaus(2018),sHargasadalahsnilaistukarssuatusbarangsatausjasa,sd

engansproduksyangsdapatsditukarsdispasar. 

MenurutsAstutis&sMatondangs(2020),sIndikatorsHargasadalahssebagaisberikuts:s 

1. KeterjangkauansHargas 

2. KesesuaiansHargasdengansKualitassProduks 

3. DayasSaingsHargas 

4. KesesuaiansHargasdengansManfaats 

I.3.3 TeorisContentsMarketing 

MenurutsPulizzis(2019:12),sContentsMarketingsialahssebuahspendekatansstrategispe

masaransberfokusspadaspembuatansdanspenyebaranskontensbernilai,srelevan,sdanskonsisten

suntuksmenariksdansmemeliharasaudienssyangstelahsditetapkansdengansjelasssebelumnyas–

ssehinggasakhirnyasmendorongspelanggansmelakukanstindakansyangsmemberiskeuntungan. 

MenurutsGambles(2016),sContentsMarketingsadalahsstrategispemasaransdimanaspar

ascreatorsmencanangkan,smenciptakan,smenyebarkanskontensyangsmampusmenariksaudiens

sdansakhirnyasmenggiringsmerekasuntuksmenjadispelanggansakansproduksyangsdipasarkan.

sSelainsitusContentsMarketingsyangsdiciptakansjugasharussmemilikiskegunaansdansmudahs

dalamsmengaksesnyassehinggasdapatstersampaikanskepadasaudiens.s 

MenurutsMilhinhoss(2015)sindikatorsyangsharussdimilikissebuahscontentsmarketings

dalamsrangkasmengukurskontenstersebutsadalahs 
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1. Relevansi 

2. Akurasis 

3. Bernilai 

4. MudahsDipahamis 

5. MudahsDitemukans 

6. Konsistens 

I.3.4 TeorisMinatsBeli 

MenurutsBancins(2021),sMinatsbeliskonsumens(purchasesintention)smerupakanskese

diaanskonsumensuntuksmembelissuatusproduks(barangsatausjasa)sberdasarkanspenilaianssa

mpaiskepadaskeputusansuntuksmembelisprodukstersebut. 

MenurutsRahmats(2018),sMinatsmerupakanssuatusketertarikansindividusterhadapssua

tusobjeksyangsmembuatsindividusmerasassenangsdengansobjekstersebut. 

MenurutsAnggras(2021),sAdasbeberapasindicatorsuntuksmengukursminatsbeli,syaitu

ssebagaisberikut: 

1. Tertariksuntuksmencarisinformasismengenaisproduk.s 

2. Inginsmengetahuisproduk.s 

3. Tertariksuntuksmencoba.s 

4. Mempertimbangkansuntuksmembeli.s 

5. Inginsmemilikisproduk. 

 

I.4  Kerangka Konseptual 
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Gambar II.1 
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I.5 Hipotesis 

 Hipotesissadalahsdugaansatausjawabanssementarasdarispernyataansyangsadaspadaspe

rumusansmasalahspenelitian. 

Hipotesisspadaspenelitiansinisadalahs:s 

H1: InfluencersberpengaruhspositifsdanssignifikansterhadapsMinatsBelisSkintific 

H2: HargasberpengaruhspositifsdanssignifikansterhadapsMinatsBelisSkintific 

H3: ContentsMarketingsberpengaruhspositifsdanssignifikansterhadapsMinatsBelisSkintific 

H4: Influencer,sHarga,sdansContentsMarketingsberpengaruhsterhadapsMinatsBelisSkintific 


