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ABSTRAK 

 

STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN VOLUME 

PENJUALAN HANDPHONE PADA TOKO MOTO CELL  

KECAMATAN PENUKAL KABUPATEN  

PENUKAL ABAB LEMATANG ILIR 

 

Oleh:  

Shinta Susilawati 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi dalam meningkatkan 

volume penjualan handphone pada Toko Motor Cell Kecamatan Penukal 

Kabupaten Penukal Abab Lematang Ilir. Metodologi penelitian menggunakan data 

primer yang diperoleh dari hasil wawancara kepada pemilik toko dan data 

sekunder yang penulis diperoleh  mulai dari buku, jurnal online, artikel, berita dan 

penelitian terdahulu sebagai penunjang data maupun pelengkap data. Metode  

analisis yang digunakan penulis data yang diperoleh dari perusahaan yaitu metode 

analisis kualitatif deskriptif. Dari hasil penelitian Toko Motor Cell telah 

menggunakan 4 Strategi Promosi yaitu: periklanan, Personal Selling, Penjualan 

Promosi, dan Informasi dari mulut ke mulut. Untuk periklanan yaitu 

menggunakan media sosial dan media cetak seperti facebook, whatshapp, brosur, 

dan banner. Kemudian untuk Penjualan Selling menjelaskan produk yang dijual 

secara langsung terhadap konsumen dengan menggunakan brosur dan dari pintu 

ke pintu (door to door) atau mendatangi konsumen ke tempat lokasi. Untuk 

Kegiatan promosi penjualan yang diterapkan oleh Toko Motor Cell yaitu dengan 

memberikan potongan harga terhadap pembelian handphone serta memberikan 

hadiah atau insentif-insentif bagi para pembeli. Kemudian untuk informasi yang 

didapatkan oleh konsumen bisa melalui Informasi dari mulut ke mulut (mouth to 

mouth) yakni penjelasan mengenai produk yang ditawarkan serta memberikan 

pelayanan dengan baik dari Toko Motor Cell terhadap konsumen.  

 

Kata kunci: Bauran Promosi, Volume Penjualan,  
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ABSTRACT 

 

PROMOTIONAL STRATEGIES TO INCREASE VOLUME HANDPHONE  

SALES AT “MOTOR CELL STORE” PENUKAL DISTRICT REGENCY 

 OF PENUKAL ABAB LEMATANG ILIR 

 

Oleh:  

Shinta Susilawati 

 

This study aims to determine the promotion strategy in increasing the volume of 

mobile phone sales at “Motor Cell Store”, in Penukal District, Penukal Abab 

Lematang Ilir Regency. The research methodology uses primary data obtained 

from interviews with shop owners and secondary data obtained by the authors 

starting from books, online journals, articles, news and previous research as 

supporting data and complementary data. The analytical method used by the 

author of the data obtained from the company is descriptive qualitative analysis 

method. From the results of the research, the Motor Cell Shop has used 4 

Promotion Strategies, namely: advertising, Personal Selling, Promotional Sales, 

and word of mouth information. For advertising, using social media and print 

media such as Facebook, WhatsApp, brochures, and banners. Then for Selling, 

explaining the products that are sold directly to consumers by using brochures and 

door to door (door to door) or visiting consumers to the location. For sales 

promotion activities implemented by the Motor Cell Shop, namely by providing 

discounts on the purchase of mobile phones and providing gifts or incentives for 

buyers. Then the information obtained by consumers can be through word of 

mouth, namely an explanation of the products offered and providing good service 

from the Motor Cell Shop to consumers. 

 

Keywords:  Promotion Mix, Sales Volume 
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