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ABSTRAKSI

Dalam rangka menyelesaikan Tugas Akhir yang diajukan untuk
menempuh ujian akhir program diploma Il Jurusan Manajemen
Pemasaran pada Indonesian Germany Institute, maka penulis
mengadakan penelitian pada Toserba Mitraindo dengan judul “
“STRATEG! BAURAN PROMOSI MELALUI PROMOSI PENJUALAN
DAN PERIKLANAN PADA TOSERBA MITRAINDO CABANG

BALARAJA TANGERANG”.

Dalam pelaksanaan penelitian ini penulis menggunakan metode
deskripsi, ada pun pengumpulan datanya dilakukan dengan cara studi
kepustakaan juga dengan melakukan penelitian lapangn yang meliputi
pengamatan serta wawancara yang dilakukan pada Toserba Mitraindo

Cabang Balaraja Tangerang.

Dalam usaha meningkatkan volume penjualan, yang mana
- pemasarannya menggunakan sistem bauran promosi yang terdiri dari

promosi penjualan dan periklanan serta kupon berhadiah.

Toserba Mitraindo adalah salah satu toserba yang, dalam bauran
promosinya mengunakan promosi penjualan (sales promoticns) dan
periklanan  (advertising). Sehinga dalam melakukan penjualan
produk/barangnya.dengan cara melakukan promosi penjualan (sales
promotions) dan periklanan (advertising). Dari kedua Jenis bauran

promosi diatas, yang paling banyak digunakan di Toserba Mitraindo




adalah promosi penjualan, serta kupon berhadiah bagi pelanggan yang
melakukan pembelian diatas seratus ribu rupiah mendapatkan kupon.
Sebab dengan diadakannya promosi penjualan dan bagi-bagi hadiah para
konsumen akan berdatangan untuk melakukan pembelian. Dengan cara
itulah pihak toserba mitraindo, dalam merangsang pembelian terhadap

para konsumen.

Dalam meningkatkan target penjualan, pihak toserba selalu
memberikan yang terbaik bagi pelanggannya. Agar mereka tidak merasa

jenuh dengan produk-produk yang telah ada.




