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ABSTRAK  

  

Saat ini transaksi jual beli secara online berkembang semakin maju. 

Salah satu e-commerce untuk jual beli yaitu Tiktok. Tiktok memiliki 

berbagai fitur yang dapat dimanfaatkan untuk pemasaran penjualan seperti 

video pendek, iklan, dan live. Khurenza Indonesia merupakan perusahaan 

yang berfokus pada penjualan parfum berkualitas tinggi di Banyumas. 

Khurenza menggunakan media sosial dalam memasarkan produknya. 

Strategi yang digunakan yaitu six sigma DMAIC. Adanyal penelitian ini l 

bertujuan untukl mencari rancanganl strategi pemasaranl yang sesuail agar 

penjualanl parfum semakin meningkat. Metode l pengumpulan data yang 

digunakanl yaitu observasil dan wawancara, sedangkan l metode pengolahan 

datanyal menggunakan six sigma DMAIC. Hasill penelitian menunjukan l 

bahwa strategi l yang dilakukanl oleh Khurenza yang awalnya melalui event 

kemudian berkembang dengan menggunakan media sosial Tiktok. 

Pengendalian jumlah defect konten pemasaran parfum Khurenza pada bulan 

Januari hingga September 2024 menghasilkan data nilai sigma dengan nilai 

terendah sebesar 2,465 sehingga improvisasi yang kini dapat digunakan 

Khurenza untuk meningkatkan performa pemasaran yaitu dengan 

melakukan perbaikan konten agar lebih menarik, optimalisasi waktu upload, 

mempersempit jangkauan audiens, dan melakukan interaksi dengan audiens.   

Kata Kunci: Stategi Pemasaran, Parfum, Tiktok, Six Sigma, DMAIC  
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ABSTRACT  

  

Now online buying and selling transactions are advancing rapidly. 

One of the e-commerce platforms for buying and selling is Tiktok. Tiktok has 

various features that can be utilized for sales marketing such as short videos, 
ads, and live streaming. Khurenza Indonesia is a company focused on selling 

high-quality perfumes in Banyumas. Khurenza uses social media to market its 

products. Thel strategy usedl is thel six sigmal DMAIC. Thel purpose ofl this 

researchl is tol find a suitable marketing lstrategy design to increase perfume 
sales. Thel data collectionl methods usedl are observationl and linterviews, 

while the datal processing method uses six sigma DMAIC. The research results 

indicate that the strategy implemented by Khurenza, which initially started 
through events, has now developed by using the TikTok social media platform. 

The control over the number of defects in Khurenza's perfume marketing 

content from January to September 2024 resulted in sigma value data with 

the lowest value of 2.465. Therefore, the improvisations that Khurenza can 
now use to enhance marketing performance include improving content to 

make it more appealing, optimizing upload times, narrowing down audience 

reach, and interacting with the audience.  

  

Keywords: Marketing Strategy, Parfume, Tiktok, Six Sigma, DMAIC  
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