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ABSTRAK 
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PENJUALAN BAGIAN TOKO PT. RUMAH ATSIRI INDONESIA 

MEIDYANA EKA SAPUTRI 
 

F3517032 

 
Keberlangsungan sebuah perusahaan dapat dilihat dari keberhasilan strategi 

promosi yang dilakukan oleh perusahaan agar menjadikan tolak ukur daya saing sebuah 

perusahaan dan mengetahui performa perusahaan. Penunjang keberhasilan promosi 

dipengaruhi oleh variabel-variabel bauran promosi (Promotional Mix) yang dipilih 

oleh perusahaan dengan tepat agar kegiatan promosi berjalan dengan efektif dan 

efisien. Tujuan dari hal ini adalah untuk meningkatkan penjualan, mencapai target yang 

sudah ditentukan dan memperluas pasar. 

Metode penelitian yang digunakan penulis adalah metode deskriptif untuk 

menggambarkan kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan dengan data yang 

dikumpulkan oleh penulis yang kemudian diolah dan dianalisis dengan baik. 

Berdasarkan dari hasil penelitian ini dengan menggunakan data yang ada dapat 

disimpulkan bahwa variabel bauran promosi (promotional mix) yang dipilih oleh PT. 

Rumah Atsiri Indonesia adalah periklanan, promosi penjualan dan personal selling. 

Selain itu, terdapat penjabaran mengenai hambatan dalam proses promosi dan 

perbandingan biaya promosi dengan volume penjualan Toko Rumah Atsiri. 

Saran yang penulis dapat sampaikan kepada PT. Rumah Atsiri Indonesia adalah 

(1) Mengembangkan promosi (2) Optimalisasi fasilitas e-commerce (3) memanfaatkan 

peluang (4) Membuat distributor (5) Menguatkan sistem operasional. 

Kata Kunci: Promosi, Bauran Promosi, Periklanan, Promosi Penjualan, Personal 

Selling 
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ABSTRACT 

 
ANALYSIS OF PROMOTION STRATEGY TO INCREASE PT. RUMAH 

ATSIRI INDONESIAN’S STORE SALES VOLUME 

MEIDYANA EKA SAPUTRI 
 

F3517032 

 

The sustainability of a company can be seen from the success of the promotional 

strategy carried out by the company in order to measure the competitiveness of a 

company and determine the company's performance. Promotional success support is 

influenced by the promotional mix variables (Promotional Mix) chosen by the 

company appropriately so that promotional activities run effectively and efficiently. 

The purpose of this is to increase sales, achieve predetermined targets and expand the 

market. 

The research method used by the writer is descriptive method to describe the 

promotional activities carried out by the company with the data collected by the author 

which is then processed and analyzed properly. 

Based on the results of this study using existing data it can be concluded that the 

promotional mix variable chosen by PT. Rumah Atsiri Indonesia is advertising, sales 

promotion and personal selling. In addition, there is a description of the obstacles in 

the promotion process and a comparison of promotional costs with the sales volume of 

the Essential Home Stores. 

Suggestions that the author can convey to PT. Rumah Essential Indonesia is (1) 

Developing promotions (2) Optimizing e-commerce facilities (3) taking advantage of 

opportunities (4) Creating distributors (5) Strengthening the operational system. 

Keywords: Promotion, Promotion Mix, Advertising, Sales Promotion, Personal 

Selling 
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