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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas konten promosi digital, harga, dan customer experience terhadap purchase intention 
produk preloved. Pasar untuk produk preloved semakin berkembang karena produk tersebut memberikan manfaat ekonomi sekaligus mendukung 
kelestarian lingkungan. Untuk meningkatkan kemungkinan konsumen melakukan pembelian, pemasar digital mengandalkan dua faktor utama: 
daya tarik konten promosi serta ketersediaan harga yang kompetitif dan layanan pelanggan yang unggul. Data kuantitatif dikumpulkan melalui 
survei online terhadap seratus responden yang pernah membeli produk preloved melalui berbagai marketplace dan media sosial. Analisis regresi 
linear dilakukan terhadap data tersebut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor-faktor seperti harga, layanan pelanggan, dan kualitas konten 
promosi digital secara signifikan memengaruhi kecenderungan konsumen untuk membeli produk preloved. Agar dapat meningkatkan strategi 
pemasaran digital mereka, pelaku bisnis produk preloved dapat menerapkan temuan ini dalam praktik. Dengan mengoptimalkan kualitas visual 
dan informasi konten promosi, menetapkan harga yang sesuai, serta menciptakan pengalaman pelanggan yang menyenangkan, pelaku bisnis 
dapat meningkatkan daya tarik dan loyalitas konsumen terhadap produk preloved. Penelitian ini juga membuka peluang untuk penelitian lanjutan 
mengenai faktor lain yang dapat mempengaruhi purchase intention dalam industri preloved.  
 
Kata Kunci: Customer Experience; Harga; Konten Promosi Digital; Purchase Intention. 
 

Abstract 

This study aims to analyze the effect of digital promotional content quality, price, and customer experience on purchase intention of preloved 
products. There is a growing market for pre-owned goods due to the fact that they are both economically beneficial and environmentally friendly. 
To increase the likelihood that a consumer will make a purchase, digital marketers rely on two factors: the attractiveness of promotional content 
and the availability of competitive prices and excellent customer service. An online poll was used to collect quantitative data from one hundred 
people who have shopped for used goods through various marketplaces and social media. Linear regression analyses were performed on the 
data. The study found that factors such as pricing, customer service, and the quality of digital promotional content significantly impact the 
inclination to buy used products. In order to enhance their digital marketing tactics, preloved company actors can put these results into practice. By 
optimizing the visual quality and information of promotional content, setting appropriate prices, and creating a pleasant customer experience, 
business actors can increase consumer appeal and loyalty to preloved products. This study also opens up opportunities for further research on 
other factors that can influence purchase intention in the preloved industry.  
 
Keyword: Customer Experience; Price; Digital Promotional Content; Purchase Intention. 
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1. Pendahuluan 
 

Kebiasaan konsumen, terutama dalam hal mencari dan membeli produk, telah mengalami perubahan 
drastis di era digital yang dinamis. Dengan melimpahnya informasi yang mudah diakses melalui internet 
dan media sosial, konsumen kini menjadi lebih selektif dan sadar akan dampak dari setiap keputusan 
pembelian yang mereka buat. Tidak hanya mempertimbangkan harga dan kualitas, kini banyak konsumen 
yang juga memperhatikan nilai etis dan dampak lingkungan dari produk yang mereka beli (Sari & Aguilika, 
2024). Salah satu tren yang muncul dari perubahan ini adalah meningkatnya minat terhadap produk 
preloved atau barang bekas layak pakai. Produk preloved menawarkan sejumlah keuntungan yang 
menarik bagi konsumen modern. Selain harganya yang relatif lebih terjangkau dibandingkan produk baru, 
barang-barang preloved juga memberi kesempatan bagi konsumen untuk menemukan produk unik atau 
edisi terbatas yang tidak lagi diproduksi (Rahmawati & Aguilika, 2024). Ekonomi sirkular bertujuan untuk 
mengurangi limbah dan memperpanjang siklus hidup produk; membeli barang bekas adalah salah satu 
cara untuk berpartisipasi secara aktif dalam upaya ini. Dengan memilih preloved, konsumen tidak hanya 
berhemat, tetapi juga turut berkontribusi dalam menjaga kelestarian lingkungan dan menjadikan 
keputusan pembelian mereka tidak hanya cerdas secara finansial (Gai et al., 2024). Seiring meningkatnya 
permintaan terhadap produk preloved, para pelaku bisnis semakin giat memanfaatkan platform digital 
sebagai sarana utama untuk memasarkan produk mereka. Media sosial dan e-commerce menjadi kanal 
yang sangat efektif dalam menyampaikan informasi dan membangun interaksi dengan calon konsumen 
(Aguilika & Amaniyah, 2024; Dharta et al., 2024). Melalui platform-platform ini, pelaku usaha dapat 
menjangkau audiens yang lebih luas, menyesuaikan strategi pemasaran secara lebih fleksibel, serta 
menampilkan produk secara menarik dan dinamis. Dalam lingkungan digital yang sangat kompetitif, 
kemampuan untuk menyajikan produk preloved dengan cara yang menonjol dan relevan menjadi kunci 
keberhasilan dalam menarik minat pembeli (Arifa & Aguilika, 2023). Kualitas konten promosi digital 
memegang peran yang sangat penting dalam membentuk persepsi konsumen. Konten yang menarik, 
informatif, dan autentik dapat menciptakan citra positif terhadap produk preloved dan meningkatkan 
kepercayaan terhadap penjual (Bakri et al., 2023).  

Elemen-elemen seperti gambar dengan resolusi tinggi, deskripsi produk yang jujur dan rinci, serta 
testimoni dari pelanggan sebelumnya menjadi faktor-faktor krusial dalam membangun daya tarik dan 
kredibilitas. Pelaku bisnis dapat meningkatkan prospek penjualan dan membangun hubungan jangka 
panjang dengan konsumen melalui pengembangan konten promosi yang efektif (Sono et al., 2023). Selain 
konten promosi yang menarik, faktor harga juga menjadi elemen kunci dalam memengaruhi keputusan 
pembelian konsumen. Di pasar produk preloved yang sangat kompetitif, konsumen cenderung 
membandingkan harga dari berbagai penjual sebelum membuat keputusan akhir. Oleh karena itu, 
penetapan harga yang realistis dan sesuai dengan kondisi serta nilai dari produk menjadi sangat penting. 
Harga yang transparan dan masuk akal tidak hanya meningkatkan daya tarik produk, tetapi juga 
menciptakan persepsi bahwa penjual jujur dan dapat dipercaya (Juwita et al., 2025). Strategi penetapan 
harga yang tepat dapat mendorong konsumen untuk lebih cepat mengambil keputusan dan meningkatkan 
peluang terjadinya transaksi. Di sisi lain, pengalaman pelanggan atau customer experience menjadi faktor 
penting yang turut menentukan loyalitas dan kepuasan konsumen. Interaksi yang ramah dan responsif, 
proses transaksi yang sederhana dan aman, serta layanan purna jual seperti kemudahan pengembalian 
barang atau komunikasi pascapembelian dapat menciptakan kesan positif yang mendalam (Rizkalla et al., 
2023). Selain meningkatkan kemungkinan pelanggan untuk melakukan pembelian ulang, pengalaman 
yang positif juga mendorong mereka untuk menulis ulasan atau merekomendasikan bisnis tersebut 
kepada teman-teman mereka. Dalam dunia digital yang penuh dengan pilihan, pengalaman pelanggan 
yang unggul dapat menjadi pembeda utama antara satu bisnis dengan yang lainnya (Pratama et al., 
2017). Purchase intention atau niat beli merupakan salah satu indikator penting dalam memahami perilaku 
konsumen, khususnya dalam pemasaran digital produk preloved. Niat beli mencerminkan sejauh mana 
konsumen memiliki keinginan dan kesiapan untuk melakukan pembelian setelah terpapar oleh berbagai 
stimulus, seperti konten promosi, harga, maupun pengalaman interaksi dengan penjual (Sari & Aguilika, 
2024). 
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Dengan memahami tingkat niat beli konsumen, pelaku bisnis dapat mengevaluasi efektivitas strategi 
pemasaran yang telah diterapkan dan mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki untuk menarik minat 
lebih besar. Mengetahui faktor-faktor yang memengaruhi niat beli memungkinkan pelaku bisnis untuk 
menyusun strategi yang lebih terarah dan efisien (Rahmawati & Aguilika, 2024). Faktor-faktor tersebut 
meliputi persepsi nilai produk, kredibilitas penjual, kualitas konten digital, hingga kemudahan dalam 
proses pembelian. Strategi yang berbasis pada pemahaman mendalam terhadap perilaku konsumen ini 
dapat meningkatkan peluang terjadinya transaksi dan membangun hubungan jangka panjang yang saling 
menguntungkan. Dengan demikian, pengukuran dan analisis niat beli bukan hanya menjadi alat evaluasi, 
tetapi juga dasar penting dalam pengambilan keputusan bisnis yang lebih strategis dan berorientasi pada 
konsumen (Dharta et al., 2024). Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara empiris pengaruh 
kualitas konten promosi digital, harga, dan customer experience terhadap purchase intention produk 
preloved. Memahami secara mendalam faktor-faktor yang dapat memengaruhi niat beli menjadi hal yang 
krusial bagi pelaku bisnis agar dapat beradaptasi dengan perubahan perilaku konsumen di era digital. 
Untuk memberikan gambaran kuantitatif, penelitian ini menyebarkan survei kepada individu yang pernah 
atau memiliki potensi untuk membeli produk preloved secara online. Pendekatan ini diharapkan mampu 
memberikan gambaran yang jelas dan terukur mengenai bagaimana setiap aspek memengaruhi 
keputusan akhir konsumen dalam melakukan pembelian. Penelitian ini juga merujuk pada studi 
sebelumnya yang menunjukkan bahwa niat beli konsumen sangat dipengaruhi oleh kualitas konten 
promosi digital, terutama di sektor e-commerce fesyen. Oleh karena itu, penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan kontribusi baik secara praktis maupun teoritis dalam studi perilaku konsumen digital di era 
ekonomi berkelanjutan yang berfokus pada pengalaman. Di satu sisi, hasil temuan ini dapat membantu 
pelaku bisnis produk preloved dalam merancang strategi pemasaran digital yang lebih efektif dan tepat 
sasaran 
 
 

2. Metode Penelitian 
 

Pendekatan kuantitatif digunakan dalam penelitian ini, dengan metode survei. Sampel dalam 
penelitian ini terdiri dari individu yang pernah berbelanja produk preloved secara online, baik melalui 
media sosial maupun platform digital lainnya. Melalui teknik purposive sampling, yaitu pemilihan sampel 
berdasarkan kriteria tertentu, diperoleh sampel penelitian sebanyak 100 responden. Adapun kriteria yang 
ditetapkan meliputi usia minimal 18 tahun dan memiliki pengalaman membeli produk preloved dalam 
enam bulan terakhir, guna memastikan bahwa responden memiliki relevansi yang kuat dengan konteks 
penelitian. Kami menggunakan skala Likert lima poin, mulai dari “sangat tidak setuju” hingga “sangat 
setuju,” untuk mengukur persepsi responden terhadap empat faktor utama: kualitas konten promosi 
digital, harga, pengalaman pelanggan, dan niat beli. Data dianalisis menggunakan perangkat lunak 
statistik SPSS dan metode regresi linear berganda. Uji asumsi standar, termasuk uji normalitas, 
multikolinearitas, dan heteroskedastisitas, dijalankan pada model regresi untuk memastikan model secara 
statistik valid sebelum pengujian hipotesis dilakukan. Selain memberikan dasar empiris untuk merancang 
strategi pemasaran digital yang lebih efektif bagi perusahaan produk preloved, hasil penelitian ini juga 
akan digunakan untuk menguji pengaruh setiap variabel independen terhadap niat beli. 
 
 

3. Hasil dan Pembahasan 
 

3.1 Hasil 
Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah 

perempuan (65%) dengan rentang usia 18–35 tahun, yang merupakan segmen pasar utama dalam 
konsumsi produk preloved. Kelompok usia ini dikenal aktif dalam aktivitas digital dan memiliki ketertarikan 
terhadap tren berkelanjutan serta gaya hidup hemat namun tetap modis. Sebagian besar responden juga 
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menyatakan bahwa mereka secara aktif menggunakan media sosial dan marketplace sebagai sarana 
utama untuk mencari informasi, membandingkan harga, serta membeli produk preloved, menunjukkan 
peran penting platform digital dalam membentuk perilaku konsumsi di kalangan konsumen muda. Kualitas 
konten promosi digital dalam penelitian ini memperoleh skor rata-rata yang tinggi, yang mengindikasikan 
bahwa mayoritas responden menilai konten yang mereka temui di platform digital sebagai sesuatu yang 
menarik, informatif, dan relevan. Hal ini menunjukkan bahwa pelaku bisnis produk preloved telah cukup 
berhasil dalam menyusun materi promosi yang mampu menarik perhatian dan membangun minat 
konsumen. Visualisasi produk melalui foto yang jelas dan estetis, pemilihan kata yang tepat dalam 
deskripsi, serta penyampaian informasi yang transparan menjadi elemen penting yang diapresiasi oleh 
responden. Lebih lanjut, responden juga menekankan pentingnya kejujuran dalam konten promosi, 
khususnya dalam deskripsi kondisi barang. Kejelasan informasi terkait ukuran, merek, kondisi (seperti 
cacat), serta harga yang sesuai dengan nilai produk sangat memengaruhi persepsi mereka. Selain itu, 
testimoni dari pengguna sebelumnya dianggap sebagai sumber informasi yang kredibel dan membantu 
dalam membentuk kepercayaan terhadap penjual. Dengan demikian, kualitas konten promosi digital tidak 
hanya berperan dalam menarik perhatian awal, tetapi juga menjadi faktor penting dalam membangun 
keyakinan dan mendukung proses pengambilan keputusan pembelian. 

Variabel harga dalam penelitian ini memiliki skor rata-rata yang tinggi, yang menunjukkan bahwa 
mayoritas responden menganggap harga yang ditawarkan oleh penjual produk preloved adalah wajar. 
Harga dinilai sepadan dengan kondisi barang yang dijual. Temuan ini menunjukkan bahwa pelaku bisnis 
telah cukup memahami nilai pasar dan mampu menetapkan harga secara kompetitif, tanpa 
mengorbankan persepsi kualitas dari produk tersebut. Responden juga mengungkapkan bahwa mereka 
cenderung melakukan perbandingan harga dari beberapa penjual sebelum membuat keputusan 
pembelian. Perilaku ini mencerminkan sikap konsumen digital yang cermat dan rasional, memanfaatkan 
kemudahan akses informasi untuk mendapatkan penawaran terbaik. Oleh karena itu, di pasar preloved 
yang semakin jenuh, transparansi harga dan strategi penetapan harga yang tepat menjadi kunci 
keberhasilan. Harga yang kompetitif tidak hanya menarik minat beli, tetapi juga dapat meningkatkan 
kepercayaan konsumen terhadap kredibilitas penjual. Customer experience dalam penelitian ini 
memperoleh skor yang baik, yang menunjukkan bahwa responden merasa puas dengan berbagai aspek 
pengalaman mereka selama proses pembelian produk preloved. Kemudahan dalam melakukan transaksi, 
mulai dari pemilihan produk hingga proses pembayaran, menjadi salah satu faktor utama yang 
diapresiasi. Selain itu, komunikasi yang lancar dan responsif antara pembeli dan penjual juga dinilai 
sangat penting, karena membantu menciptakan rasa aman dan nyaman bagi konsumen. Kecepatan 
pengiriman barang, yang memastikan produk sampai dengan cepat dan dalam kondisi baik, turut 
memperkuat kepuasan pelanggan. Temuan ini menunjukkan bahwa pengalaman positif selama proses 
pembelian berkontribusi besar terhadap niat beli ulang. Ketika konsumen merasa dihargai dan 
dipermudah dalam setiap langkah pembelian, mereka lebih cenderung untuk kembali melakukan transaksi 
di masa depan dan merekomendasikan penjual kepada orang lain. Menurut hasil analisis regresi linear 
berganda, masing-masing dari tiga variabel independen, kualitas konten promosi digital, harga, dan 
pengalaman pelanggan memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap niat beli. Hal ini 
mengindikasikan bahwa kualitas konten promosi, harga yang sesuai, serta pengalaman pelanggan yang 
memuaskan memiliki kontribusi langsung dalam meningkatkan niat beli konsumen terhadap produk 
preloved. Model penelitian ini dapat menggambarkan hubungan antara faktor-faktor yang memengaruhi 
keputusan pembelian konsumen, seperti yang ditunjukkan oleh nilai R-squared yang tinggi, yaitu 0,67. Hal 
ini menunjukkan bahwa 67% variasi dalam niat beli dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut. 
 
3.2 Pembahasan 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas konten promosi digital berpengaruh signifikan 
terhadap purchase intention. Hal ini sejalan dengan temuan Sari dan Aguilika (2024) serta Rahmawati dan 
Aguilika (2024), yang menegaskan pentingnya aktivitas pemasaran digital melalui media sosial dalam 
membangun persepsi nilai dan minat konsumen. Visualisasi produk yang menarik, didukung gambar 
berkualitas tinggi dan deskripsi yang informatif, mampu menciptakan kesan pertama yang positif sekaligus 
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meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk preloved. Konten digital yang transparan dan 
jujur, khususnya terkait kondisi produk, menjadi faktor utama dalam membangun kredibilitas penjual di 
platform daring (Arifa & Aguilika, 2023; Juwita et al., 2025). Penelitian sebelumnya juga menyoroti bahwa 
penyajian informasi yang lengkap dan autentik dapat meningkatkan persepsi positif konsumen serta 
memperbesar kemungkinan terjadinya pembelian (Bakri et al., 2023). Selain itu, strategi pemasaran digital 
yang efektif melalui pemanfaatan media sosial dan e-commerce mampu memperluas jangkauan audiens 
dan meningkatkan daya tarik produk (Aguilika & Amaniyah, 2024; Sono et al., 2023). Interaksi yang 
terbangun melalui promosi digital tidak hanya menarik perhatian, tetapi juga berperan dalam membangun 
loyalitas konsumen melalui komunikasi dua arah yang responsif (Dharta et al., 2024). Harga juga 
ditemukan sebagai komponen utama yang memengaruhi niat beli konsumen. Konsumen cenderung 
membandingkan harga dan menilai kelayakan produk sebelum mengambil keputusan pembelian, 
terutama di pasar preloved yang menawarkan banyak alternatif (Juwita et al., 2025; Gai et al., 2024). 
Penetapan harga yang kompetitif dan sepadan dengan nilai produk dinilai mampu memberikan rasa 
keadilan dan memperkuat keyakinan konsumen untuk melakukan pembelian (Arifa & Aguilika, 2023). 
Perilaku konsumen modern yang semakin rasional tercermin dari kecenderungan mereka mencari nilai 
maksimal dari setiap transaksi, sehingga transparansi dan kewajaran harga menjadi kunci dalam 
memenangkan kepercayaan konsumen (Juwita et al., 2025). 

Pengalaman pelanggan (customer experience) turut terbukti berpengaruh positif terhadap purchase 
intention. Layanan yang responsif, proses transaksi yang mudah, serta kecepatan pengiriman menjadi 
aspek penting yang meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen (Pratama et al., 2017; Rizkalla et al., 
2023). Pengalaman positif selama proses pembelian mendorong konsumen untuk melakukan pembelian 
ulang dan merekomendasikan produk kepada orang lain, sehingga memperluas basis pelanggan secara 
organik (Bakri et al., 2023). Penekanan pada pengalaman pelanggan yang konsisten dan memuaskan 
menjadi strategi penting dalam membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan serta 
memperkuat posisi merek di pasar digital yang kompetitif (Sono et al., 2023). Sinergi antara kualitas 
konten promosi digital, harga, dan pengalaman pelanggan menciptakan efek saling memperkuat dalam 
membangun purchase intention. Konten promosi yang menarik dan informatif dapat meningkatkan 
persepsi nilai produk dan harga, sementara pengalaman pelanggan yang positif memperkuat 
kepercayaan serta loyalitas konsumen (Juwita et al., 2025; Sari & Aguilika, 2024). Ketiga elemen ini saling 
melengkapi dan menjadi fondasi utama dalam strategi pemasaran digital produk preloved. Integrasi antara 
konten promosi yang efektif, penetapan harga yang tepat, serta pengalaman pelanggan yang optimal 
tidak hanya meningkatkan niat beli, tetapi juga membedakan bisnis di tengah persaingan pasar yang 
semakin dinamis (Aguilika & Amaniyah, 2024; Sono et al., 2023). 
 
 

4. Kesimpulan dan Saran 
 
Kecenderungan seseorang untuk membeli produk preloved dipengaruhi secara positif dan signifikan 

oleh tiga faktor: kualitas konten promosi digital, harga, dan pengalaman pelanggan. Ketiga faktor ini 
memengaruhi keputusan pembelian konsumen di platform digital dengan cara yang unik, namun juga 
saling bekerja sama. Pandangan konsumen terhadap nilai produk dapat diperkuat dengan konten promosi 
digital yang menarik dan informatif; harga yang terjangkau membuat pembelian semakin menarik; dan 
pengalaman pelanggan yang positif mendorong loyalitas serta meningkatkan kemungkinan pembelian 
ulang. Kombinasi ketiga faktor ini mencerminkan pentingnya pendekatan terintegrasi dalam strategi 
pemasaran digital. Dengan meningkatkan kualitas visual dan kejelasan informasi dalam konten promosi, 
menetapkan harga yang adil dan kompetitif, serta menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dan 
memuaskan, pelaku bisnis produk preloved dapat lebih efektif dalam menarik perhatian serta 
meningkatkan niat beli konsumen. Mengingat pentingnya kepercayaan dan persepsi nilai di pasar 
preloved serta persaingan yang ketat di sana, strategi ini sangat penting. Penelitian ini juga memberikan 
kontribusi bagi pengembangan literatur mengenai pemasaran digital dan perilaku konsumen. Untuk 
pengembangan ke depan, disarankan agar penelitian lanjutan mengeksplorasi variabel lain seperti brand 
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image, pengaruh influencer, atau faktor sosial dan budaya yang dapat turut memengaruhi purchase 
intention, sehingga memberikan pemahaman yang lebih komprehensif terhadap dinamika pasar digital 
saat ini. 
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