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ABSTRAK 

 

Tujuan dari laporan ini adalah untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan 

untuk meningkatkan volume penjualan pada CV Bosindo Cahaya Cemerlang.  

Metode pengumpulan data yang digunakan yaitu riset lapangan, pengamatan, 

wawancara, kuesioner dan studi kepustakaan.  Analisis data menggunakan metode 

kualitatif dan kuantitatif dengan menggunakan perhitungan skala likert.  

Berdasarkan riset lapangan yang telah dilakukan diketahui bahwa strategi promosi 

yang digunakan oleh CV Bosindo Cahaya Cemerlang adalah secara offline dengan 

melakukan kerja sama melalui pemasaran langsung ke minimarket seperti 

Indomaret dan Alfamart dengan sistem shelving display dan bundling, serta toko 

atau warung.  Namun ketika adanya Covid-19 di Indonesia, volume penjualan CV 

Bosindo Cahaya Cemerlang mengalami penurunan karena pada masa itu 

masyarakat cenderung mementingkan kebutuhan pokok dibandingkan yang 

lainnya.  Dengan kondisi penjualan yang menurun perusahaan berupaya untuk 

menstabilkan volume penjualan dengan menciptakan bentuk promosi baru yaitu 

dengan memberikan brosur promo undian berhadiah ke toko atau warung, namun 

hal tersebut belum mempengaruhi volume penjualan.  Perusahaan dapat 

mengoptimalkan volume penjualan dengan memanfaatkan dimensi dari strategi 

promosi seperti promosi melalui media internet antara lain Instagram, Online Shop, 

Website, dll agar produk semakin dikenal dan dapat dengan mudah diketahui oleh 

masyarakat sehingga meningkatkan volume penjualan. 

 

Kata kunci:  Strategi Promosi, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this report is to find out the promotional strategies undertaken to 

increase sales volume at CV Bosindo Cahaya Cemerlang. Data collection methods 

used were field research, observations, interviews, questionnaires and literature 

studies. Data analysis used qualitative and quantitative methods using a Likert scale 

calculation. Based on field research that has been done, it is known that the 

promotion strategy used by CV Bosindo Cahaya Cemerlang is offline by 

collaborating through direct marketing to minimarkets such as Indomaret and 

Alfamart with shelving display and bundling systems, as well as shops or stalls. 

However, when there was Covid-19 in Indonesia, CV Bosindo Cahaya Cemerlang's 

sales volume decreased because at that time people tended to prioritize basic needs 

over others. With declining sales conditions, the company is trying to stabilize sales 

volume by creating a new form of promotion, namely by giving promotional 

brochures with prize draws to shops or stalls, but this has not affected sales volume. 

Companies can optimize sales volume by utilizing dimension of promotional 

strategy such as promotion through internet media, including Instagram, Online 

Shop, Website, etc. so that products are increasingly recognized and can be easily 

recognized by the public thereby increasing sales volume. 

 

Keywords: Promotion Strategy, Sales Volume 
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