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Motto : 

 

“Seperti kata Taylor Swift, “Don’t you worry your pretty little mind,  

people throw rocks at things that shine”, selama menyelesaikan skripsi ini, saya 

yakin bahwa suatu hari saya akan bersinar dan bisa melewati ketakutan ini.” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kupersembahkan karya ini untuk : 

Seluruh keluargaku tercinta. 
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Abstrak 

 

Ainun Nur Azizah : IMPLEMENTASI PROMOSI, HARGA DAN CITRA 

MERK TERHADAP PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN PRODUK 

PARFUM MEZUCA DI SHOPEE. Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024. 

Kata kunci : promosi, harga, citra merk, dan volume penjualan. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh implementasi promosi, harga dan citra 

merk terhadap peningkatan volume penjualan. penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis bagaimana promosi, harga dan citra merk mempengaruhi volume 

penjualan pada pengguna produk parfum Mezuca di Shopee. Penelitian ini 

menggunakan teknik deskriptif kuantitatif dengan menggunkan sampel jenuh 

dengan total 100 responden. Pengumpulan data yang digunakan kuesioner yang 

disajikan dalam bentuk skala likert, kemudian hasilnya dianalisis menggunakan 

regresi linier berganda, uji t, uji F, serta koefisien determinasi. Temuan data dalam 

penelitian ini mengungkapkan bahwa secara parsial variabel promosi dan citra merk 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volme penjualan sedangkan variabel 

harga secara parsial tidak memiliki pengaruh yang signifikan. Secara bersama-sama 

variabel promosi, harga, dan citra merk secara bersama-sama memiliki pengarh 

yang signifikan terhadap volme penjualan.
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Di era globalisasi ini banyak orang dari berbagai latar belakang yang 

memahami pentingnya aroma. Tingkat percaya diri seseorang akan 

meningkat ketika wanginya harum. Keringat merupakan bagian yang tidak 

bisa dihindari dalam kehidupan sehari-hari, terutama bagi mereka yang 

banyak melakukan aktivitas fisik, keringat akan menempel di kulit. Hal ini 

akan mengakibatkan bau badan yang tidak sedap jika tidak ditangani 

(Indrawati et al., 2024). 

Dalam beberapa tahun terakhir, Indonesia mengalami pertumbuhan 

ekonomi yang pesat dan semakin ketatnya persaingan di beberapa sektor 

industri. Dalam lingkungan dimana inovasi dan persaingan industri 

sangatlah penting, perusahaan harus proaktif dan mudah beradaptasi dalam 

pendekatan mereka untuk bertahan dalam bisnis. Pemerintah berencana 

meluncurkan program yang mendukung barang-barang buatan Indonesia 

pada tahun 2022. Melalui upaya pemerintah, salah satu industri dalam 

negeri yang mengalami pertumbuhan luar biasa di Indonesia selama 

beberapa tahun terakhir adalah sektor parfum (Maharani et al., 2024). 

Perusahaan yang mempunyai kemampuan untuk menyesuaikan diri akan 

menjadi yang paling sukses dalam kelangsungan hidup jangka panjang 
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dalam lingkungan di mana transformasi bisnis terjadi dengan sangat cepat 

(Sumantri et al., 2023). 

Dengan semakin banyaknya merk parfum lokal yang bermunculan di 

Indonesia, pasar parfum tanah air pun semakin ramai. Perusahaan dapat 

menggunakan platform digital seperti Shopee untuk memperkenalkan 

merknya, mengembangkan audiens, dan melakukan penjualan 

(Habiburrahman et al., 2024).  

Parfum brand Mezuca merupakan salah satu nama brand yang sering 

muncul di review kreator. Merek Mezuca menonjol dari merek parfum lain 

dengan kualitas khasnya sendiri, yang pada akhirnya menarik pembeli 

belanja di Shopee untuk mencoba produknya. Produk Parfum Mezuca 

pertama kali diperkenalkan di Kediri pada tahun 2018. Tahun 2020-2022 

menjadi saksi kesuksesan Mezuca yang banyak tersedia secara online.  

Konsumen akan puas dan kemungkinan besar akan kembali membeli 

parfum Mezuca karena aromanya yang fresh, tahan lama, dan berkualitas 

tinggi. Karena niat perilaku menggerakkan perilaku manusia, maka perilaku 

membeli selalu berkembang dari suatu dorongan untuk membeli, atau yang 

disebut dengan minat membeli. Kapabilitas adalah istilah yang kompleks 

dan ambigu yang bervariasi tergantung pada perspektif yang digunakan. 

Dalam konteks penelitian yang mengadopsi konsep kapabilitas dinamis, ini 

dapat diinterpretasikan sebagai kemampuan perusahaan untuk secara 

fleksibel menggabungkan, mengembangkan, dan menyesuaikan kembali 
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kompetensi internal dan eksternal untuk menghadapi perubahan lingkungan 

yang cepat (Sumantri et al., 2023). 

     Keberhasilan suatu bisnis dikatakan tercapai jika terjadinya peningkatan 

volume penjualan. Menurut Swastha (2020) menjelaskan bahwa ada dua 

cara untuk menilai volume penjualan yaitu, pertama, dengan mencapai 

target penjualan, yang dapat diukur dalam unit produk yang terjual. Kedua, 

peningkatan kuantitas penjualan dan margin keuntungan yang lebih tinggi 

yang diperoleh dari seluruh jumlah nilai penjualan riil perusahaan pada 

periode tertentu. Hal ini didukung oleh Rizka dkk, (2023) bahwa harga, dan 

promosi berpengaruh secara  signifikan terhadap Volume Penjualan.  

     Volume penjualan tentu didasari oleh beberapa faktor. Salah satu faktor 

yang mendasari adalah untuk memenuhi promosi. Menurut Tjiptono  (2015)  

dalam penelitian Jovanka et al (2023) Salah satu bagian dari bauran 

pemasaran adalah promosi, yang berfokus pada upaya menginformasikan, 

meyakinkan, dan mengingatkan kembali pelanggan tentang merk dan 

produk perusahaan. Seperti yang dikutip dari Swastha dan Irawan oleh 

Triwibowo (2019) menyatakan bahwa promosi dikatakan sebagai aliran 

informasi yang ditujukan untuk menciptakan permintaan konsumen. 

Merencanakan promosi sangatlah penting karena ketika pesan promosi 

tersampaikan dengan baik, pelanggan akan menemukan produk yang 

dipromosikan dengan mudah. Koordinasi seluruh upaya yang dimulai oleh 

penjual untuk membangun berbagai saluran ide dan informasi dikenal 

dengan istilah promosi (Sumantri et al., 2023). Sesuai dengan penelitian 
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yang dilakukan oleh Sukma (2023) dengan judul “Analisis Pengaruh Harga, 

Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Volume Penjualan (Studi Kasus 

Toko Arsada di Bergas)” bahwa promosi memberikan Ipengaruh yang 

signifikan terhadap volume penjualan.  

     Bagi dunia bisnis, faktor utama yang dapat mempengaruhi konsumen 

saat melakukan pembelian dalam berbelanja yaitu mengacu pada harga. 

Menurut Kotler (2015) dalam penelitian Kholisah (2023) Harga menjadi 

jumlah seluruh harga yang didukung untuk barang dan jasa yang berdampak 

pada keunggulan produk yang ditawarkan, baik dari segi barang atau jasa, 

dan didasarkan pada nilai moneter keseluruhan dari pembelian pelanggan. 

Harga dapat dianggap relatif karena cenderung berubah-ubah berdasarkan 

masing-masing pemilik usaha. Untuk menghindari penetapan harga yang 

terlalu memberatkan bagi pelanggan, pemilik usaha juga harus 

memperhatikan harga yang dikenakan pesaing mereka (Sumantri et al., 

2021). Banyak perusahaan yang kesulitan dalam menentukan harga pokok 

produk yang dihasilkannya di era digital ini, dimana peran strategi 

penetapan harga sangat penting dalam menentukan turun atau naiknya 

volume penjualan produk yang menjadi salah satu penentu permintaan 

pasar, dalam hal ini perusahaan diharapkan dapat menentukan harga suatu 

produk dengan tepat, proses penetapan harga tentunya disesuaikan dengan 

strategi pemasaran yang akan dilakukan.  berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh Afiah, dkk (2023) yang berjudul “Pengaruh Harga Dan 

Kualitas Produk Terhadap Volume Penjualan PT. Bu’cuwa Family Group 
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Kabupaten Mamuju” yang menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan. 

     Citra merk merupakan faktor ketiga yang mempengaruhi volume 

penjualan, Menurut Tjiptono (2016), citra merk merupakan gambaran 

asosiasi dan kepercayaan pelanggan terhadap suatu merek tertentu. Citra 

merk merupakan pengamatan dan keyakinan yang dianut oleh konsumen, 

yang tercermin dalam asosiasi atau ingatan konsumen. Citra merk memiliki 

pengaruh bagi konsumen, suatu produk yang terkenal dan diterima dengan 

baik akan mempunyai citra merk yang menarik bagi pembeli. Merk yang 

memiliki citra yang lebih baik dapat mencerminkan kualitas produk yang 

lebih baik di mata konsumen (Negara, Arifiin, & Nuralam, 2018). Saat 

melakukan pembelian, konsumen cenderung memilih merek dengan citra 

yang baik atau positif. Sebelum melakukan pembelian, konsumen juga 

cenderung mencari informasi mengenai merk yang bagus. Citra merk yang 

bagus bukan hanya dapat menarik pelanggan, tetapi juga dapat 

berkontribusi pada peningkatan keunggulan kompetitif. .  

     Cara konsumen dan orang lain memandang suatu merk dikenal sebagai 

citranya. Citra merk adalah gabungan dari asosiasi yang disusun menjadi 

satu kesatuan yang signifikan (Sumantri et al., 2021). Faktor-faktor yang 

mempengaruhi Volume Penjualan antara lain adalah Promosi dan Citra 

Merk. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Saragih (2022) 

yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Dan Citra Merek Terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Produk Parfum Dylan Rich Medan” 
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menyatakan bahwa citra merk berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan, artinya, citra merk yang lebih kuat akan menghasilkan volume 

penjualan yang lebih tinggi.  

     Berdasarkan riset yang dilakukan oleh Riayana (2024), yang menyatakan 

bahwa 77,8% harga dan promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap volume penjualan. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Amalia 

(2023), yang menyatakan bahwa 27,3%, yang menunjukkan bahwa harga 

dan citra merk memiliki pengaruh positif signifikan terhadap volume 

penjualan. Namun hal tersebut berbanding terbaliik dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Ulantika (2022), yang menyatakan bahwa 30,2% harga tidak 

dipengaruhi oleh volume penjualan. Tentunya promosi dan harga saja tidak 

cukup, harus diimbangi dengan citra merk yang baik seperti penelitian yang 

dilakukan oleh Wijaya (2023) penelitian yang telah dilakukan, 

menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan citra merk 

terhadap volume penjualan.  

     Berdasarkan hasil dari pemaparan diatas, ada banyak brand di Kota 

Kediri yang menjual produk parfum, salah satunya adalah CV Mezuca 

Indonesia. CV Mezuca Indonesia sudah memiliki brand yang tidak hanya 

terkenal di Kota Kediri, bahkan di seluruh Indonesia. Berdasarkan uraian di 

atas maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dan mengangkat 

permasalahan tersebut ke dalam skripsi dengan judul “Implementasi 

Promosi, Harga, Dan Citra Merk Terhadap Peningkatan  Volume 

Penjualan Produk Parfum Mezuca Di Shopee”. 
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B. Identifikasi Masalah 

     Adapun indentifikasi masalah yang di temukan oleh peneliti, yaitu antara 

lain : 

1. Promosi yang dilakukan masih kurang memadai hal ini di karenakan 

promosi dilakukan secara online terfokus pada 1 marketplace. 

2. Harga yang di tetapkan masih relatif tinggi sehingga daya beli 

masyarakat rendah.  

3. Citra merk yang dimiliki oleh produk Mezuca masih kurang luas di 

karenakan tidak menggunakan Brand Ambassador. 

C. Rumusan Masalah 

     Berdasarkan latar belakang masalah dan identifikasi masalah yang telah 

disebutkan sebelumnya, maka rumusan masalah penelitian ini adalah 

sebagai berikut:  

1. Apakah Promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Produk Parfum Mezuca di Shopee?  

2. Apakah Harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Produk Parfum Mezuca di Shopee?  

3. Apakah Citra Merk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Produk Parfum Mezuca di Shopee?  

4. Apakah Promosi, Harga dan Citra Merk secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap Peningkatan Volume Penjualan Produk Parfum 

Mezuca di Shopee. 
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D. Tujuan Penelitian 

     Tujuan dari setiap penelitian adalah untuk menghasilkan gambaran yang 

dapat dimengerti dengan jelas bagi penggunanya. Berdasarkan rumusan 

masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Promosi secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Peningkatan Volume Penjualan Produk 

Parfum Mezuca di Shopee.  

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Harga secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Peningkatan Volume Penjualan Produk 

Parfum Mezuca di Shopee.  

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Citra Merk secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Peningkatan Volume Penjualan Produk 

Parfum Mezuca di Shopee.  

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Promosi, Harga dan Citra 

Merk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Peningkatan 

Volume Penjualan Produk Parfum Mezuca di Shopee. 

E. Manfaat Penelitian 

     Setiap penelitian yang dilakukan diharapkan dapat bermanfaat bagi yang 

menggunakannya. Adapun kegunaan dalam penelitian ini adalah: 

1. Kegunaan Secara Praktis 

a. Bagi Perusahaan  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu perusahaan 

mengembangkan produk baru, layanan, atau proses yang inovatif, 

sehingga dapat meningkatkan daya saing. 
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b. Bagi Karyawan  

Hasil penelitian yang relevan akan membantu karyawan menjadi 

lebih produktif dan efisien dalam pekerjaan mereka. Serta memiliki 

kesempatan untuk mengembangkan keterampilan dan pengetahuan 

mereka, yang dapat membantu dalam pengembangan karir mereka. 

 

c. Bagi Peneliti  

Hasil penelitian ini di harapkan dapat memberikan informasi, 

pemahaman dan  mengembangkan keterampilan penelitian, analisis 

data, dan pemecahan masalah yang timbul dalam dunia kerja, serta 

dapat digunakan dalam pelatihan untuk  menerapkan teori yang 

diperoleh di perkuliahan dalam kehidupan kerja nyata. 

2. Kegunaan Secara Teoritis 

     Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, 

pemahaman dan pengalaman para peneliti di bidang pemasaran, seperti 

pemasaran digital, pemasaran sosial, atau pemasaran berkelanjutan. Ini 

dapat membantu pemasar mengikuti tren terbaru dan menghadapi 

perubahan dalam lingkungan bisnis.
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