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ABSTRAK 

 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi dalam meningkatkan 
penjualan pada Toko Anindya Collections Palembang. Metodelogi penelitian 
menggunakan data primer yang diperoleh dari hasil wawancara kepada pemilik 
toko dan data sekunder penulis diperoleh mulai dari buku, jurnal online, artikel, dan 
penelitian terdahulu sebagai penunjang data maupun pelengkap data. Metode 
pengumpulan data yang penulis gunakan adalah riset lapangan, berupa observasi 
dan wawancara serta melalui riset kepustakaan. Metode analisis yang digunakan 
penulis data yang diperoleh dari perusahaan yaitu metode analisis kualitatif 
deskriptif. Dari hasil penelitian Toko Anindya Collections telah menggunakan 4 
strategi promosi yaitu periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, dan 
pemasaran melalui mulut ke mulut. Untuk periklanan menggunakan papan nama 
dan kartu nama. Untuk Penjualan Personal dilakukan interaksi dengan pembeli 
yang datang ke toko dengan memberikan penawaran dan penjelasan. Kemudian 
untuk promosi penjualan menggunakan diskon. Untuk pemasaran dari mulut ke 
mulut dilakukan pemberian ulasan dari konsumen yang berbelanja di toko kepada 
orang lain. Strategi promosi yang paling efektif dilakukan Toko Anindya 
Collections adalah periklanan dengan memanfaatkan papan nama dan kartu nama 
karena melalui media ini membantu penyebaran informasi dan membangun nama 
toko di ingatan banyak orang. Strategi promosi yang dilakukan Toko Anindya 
Collections sudah dilaksanakan tetapi dengan kata lain upaya yang dilakukan belum 
optimal karena pada setiap tahunnya mengalami penurunan dan tidak mencapai 
target yang telah ditetapkan. 
 
Kata kunci: Strategi Promosi, Penjualan
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ABSTRACT 

 

The research aims to identify promotional strategies to increase sales at Anindya 
Collections Store in Palembang. The research methodology involves using primary 
data obtained from interviews with the store owner and secondary data from books, 
online journals, articles, and previous studies to support and complement the data. 
Data collection methods include field research, which comprises observation and 
interviews, as well as library research. The data obtained from the company are 
analyzed using a qualitative descriptive analysis method. From the research 
findings, Anindya Collections Store has employed four promotional strategies: 
advertising, personal selling, sales promotion, and word-of-mouth marketing. 
Advertising is done through signboards and business cards. Personal selling 
involves interacting with customers who visit the store, providing offers and 
explanations. Sales promotion is conducted through discounts. Word-of-mouth 
marketing occurs when customers give reviews about the store to others. The most 
effective promotional strategy for Anindya Collections Store is advertising using 
signboards and business cards, as it helps spread information and build brand 
awareness among the public. However, their advertising efforts have not been 
optimal, as they experience declining sales each year and fail to meet the set targets. 
 
Keywords: Promotional Strategies, Sales 
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