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The company activities, in a business world very influenced by the promotion, Promotion would make one marketing activities going smoothly, communicate new product benefit, persuasive new customer to buy one / more product, create an exchange on marketing were the function from the promotion program. Promotion program were include: Personal selling, advertising, Mass selling volume will increase, end that have been tested.

This research was done by using descriptive and verificative method. The secondary data were reserved by author by observation, literature, interviewing, and documentation.

The goal from this research was to knowing the application of the promotion in MDR Syscom Back-up Data, Beside of  that is to know the cost of the promotion, end to know the role of  the promotion to increase the sale volume on MDR Syscom. 

The result from this research is to show that the application of  the promotion an MDR Syscom which used personal selling, advertising, and mass selling will increase the sales from time to time. (year to year).

With the α =0,05, correlation 0,9334, end the coefficient determination was shown 83,3041% end the rest of it (13,6959 %) was influence by other factors.
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Dalam dunia bisnis suatu usaha, maju tidaknya kegiatan tersebut sangat dipengaruhi oleh promosi karena dengan adanya promosi maka kegiatan pemasaran suatu barang akan berjalan lancar. Fungsi dari program promosi adalah mengkomunikasikan keunggulan produk baru serta membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya, menciptakan pertukaran dalam pemasaran, memberitahukan, membujuk pasar tentang produk baru perusahaan. Cara-caranya melalui Personal Selling, Advertising, Mass Selling, dan lain sebagainya. Setelah dilakukan program promosi, volume penjualan akan meningkat dan hal itu telah teruji.


Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode deskriptif dan verifikatif. Dengan data sekunder diperoleh penulis melalui hasil Observasi, kepustakaan, wawancara, dan dokumentasi. Hipotesis yang dikemukakan oleh penulis adalah : Promosi berperan dalam meningkatkan volume penjualan.


Hasil penelitian yang dilaksanakan dengan metode deskriptif dan verifikatif, menunjukkan bahwa pelaksanaan promosi yang dilakukan oleh UKM MDR Syscom menggunakan personal selling, advertising, mass selling akan meningkatkan volume penjualan dari tahun ke tahun 


Dari hasil penelitian ini dengan ( 0,05 terdapat peranan promosi dalam meningkatkan volume penjualan (Study Kasus pada UKM MDR Syscom Back-up data), dimana pengujian menunjukkan bahwa promosi memperlihatkan hubungan sebesar 0.9334 dan hasil uji koefisien determinasi menunjukkan peranan promosi terhadap peningkatan volume penjualan sebesar 86,3041 % sedangkan sisanya sebesar 13,6959 % dipengaruhi oleh faktor lain. 
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