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ABSTRAK

Laporan ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi apa yang paling
berperan yang digunakan oleh Resto RumahKita.Nyantai dalam meningkatkan
volume penjualan. Teknik pengumpulan data penelitian ini adalah metode
campuran (mix method) dengan menggunakan wawancara, dokumentasi,
kuesioner, dan teknik analisis data. Subjek dalam penelitian ini adalah pemilik
dan konsumen. Strategi promosi merupakan siasat perusahaan dalam menjual
produknya agar menarik perhatian konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian produk yang ditawarkan perusahaan. Berdasarkan hasil penelitian
menyatakan bahwa Tanggapan konsumen terhadap strategi promosi yang
menggunakan bauran promosi (promotion mix) memiliki 5 unsur bauran yaitu
periklanan (advertising), perjualan perseorangan (personal selling), promosi
penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relations), penjualan
langsung (direct marketing). Resto Rumahkita.Nyantai telah melakukan
penerapan atau implementasi dalam strategi promos dengan menggunakan bauran
promosi yang jika didapat dari tanggapan konsumen bahwa bauran yang paling
mempunyai peran adalah pemasaran langsung.

Kata Kunci: Strategi promosi, Bauran Promosi



ABSTRACT

This report aims to find out what promotional strategies have played the most role
used by Resto RumahKita.Nyantai in increasing sales volume. The data collection
technique in this research is a mixed method using interviews, documentation,
questionnaires, and data analysis techniques. The subjects in this study are owners
and consumers. A promotion strategy is a company’s strategy in selling its
products to attract the attention of consumers to make purchasing decisions for the
products offered by the company. Based on the results of the study stated that
consumer responses to promotional strategies that use the promotion mix have 5
elements of the mix, namely advertising (advertising), personal selling (personal
selling), sales promotion (sales promotion), public relations (public relations),
sales direct (direct marketing). Resto Rumahkita.Nyantai has implemented or
implemented a promotional strategy using a promotional mix which, if obtained
from consumer responses, that the mix that has the most role in direct marketing.

Keywords: Promotion Strategy, Promotional Mix
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