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ABSTRAK

Observasi ini dilaksanakan pada Minimarket Handayani KPRI
Kopertis Wilayah VII Surabaya. Dari hasil observasi yang telah
dijalankan, belum adanya strategi promosi yang dilakukan
Minimarket Handayani membuat kurang optimalnya volume
penjualan dari konsumen masyarakat umum. Melihat dari besarnya
potensi penjualan dari konsumen masyarakat umum dari tahun ke
tahun, Minimarket Handayani perlu menerapkan strategi promosi
untuk meningkatkan volume penjualan dari konsumen masyarakat
umum. Strategi promosi yang perlu dilakukan adalah dengan
menerapkan strategi promosi penjualan dan menggunakan media
periklanan. Strategi promosi penjualan meliputi penggunaan
potongan atau diskon, pemberian kupon atau mengadakan undian
berhadiah, penerapan program pelanggan setia, memasang tema
khusus atau promosi even special. Sedangkan penggunaan media
periklanan (advertising) berupa brosur atau selebaran, memanfaatkan
internet dan media sosial, penggunaan poster, dan memberikan tanda
di jendela (window sign). Belum ada strategi promosi yang
dijalankan oleh Minimarket Handayani, hal ini menyebabkan
Minimarket Handayani sulit untuk meningkatkan nilai penjualan dari
konsumen masyarakat umum. Hasil observasi ini diharapkan dapat
membantu pihak Minimarket Handayani KPRI Kopertis Wilayah VII
Surabaya untuk menerapkan strategi promosi dengan tujuan
meningkatkan penjualan dari konsumen masyarakat umum.

Kata Kunci : Strategi Promosi, Volume Penjualan, Minimarket,
Strategi Promosi Penjualan, Media Periklanan
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ABSTRACT

This observation was held on KPRI Handayani Minimarket
Kopertis Region VIl Surabaya. Based on the observation, the lack of
promotion strategies that Minimarket Handayani do make the
volume of sales of the consumer public not optimal. Judging from the
magnitude of the potential sale of the consumer public from year to
year, Minimarket Handayani needs to implement promotional
strategies to increase the sales volume of the consumer public.
Promotion Strategy needs to be done is to implement sales
promotion strategies and the use of advertising media. Sales
promotion strategy covers the usage of cuts or discount, vouchers or
lottery, the application of loyal consumer program, special event
promotion or installing specific theme. Whereas the usage of
marketing tools cover brochure or flyers, the utilization of internet
and social media, poster, and window signage. There aren’t any
promotion strategies run by Minimarket Handayani, causing
Minimarket Handayani difficult to increase the sales value of the
consumer public. The results of these observations are expected to
help Minimarket Handayani KPRI Kopertis Region VII Surabaya to
implement promotional strategies with the goal of increasing sales of
the consumer public.

Keywords : Promotion Strategy, Sales Volume, Minimarket, Sales
Promotion Strategy, Media Advertising.
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