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ABSTRAK 

ROSANAH, 2019. Analysis of the Promotion Mix in an Effort to Increase Sales 

Volume, under the guidance of H. Dandan Irawan.  

Amanah Welding Workshop is a small and medium business that sells a 

variety of iron and stainless household products. Established since 2014 and has 

six employees. The problem faced by Amanah Welding Workshop is that the revenue 

target has not been achieved due to a lack of promotion, the owner has not 

maximized social media as a form of promotion. 

The purpose of this research is to obtain an overview of the promotion mix 

and efforts to increase sales volume to increase revenue and sales volume. This 

research uses a problem approach with business management theories, marketing 

mix, promotion mix and sales volume. 

The method used in this research is a case study, the data obtained through 

descriptive analysis. The results of data processing obtained through interviews, 

questionnaires, literature study were analyzed descriptively. By using the Cartesian 

diagram the author can conclude which promotion mix indicators must be 

considered and improved or maintained by the Workshop. 

The results of the study show that consumers expect the promotion provided 

by the Amanah Welding Workshop to be further enhanced so that consumers know 

the price and quality of products at the Amanah Welding Workshop. And maximize 

social media for wider promotions, not only Facebook and WhatsApp. 
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ABSTRAK  

ROSANAH,  2023. Analisis Bauran Promosi Dalam Upaya Meningkatkan Volume 

Penjualan Studi Kasus Pada UMKM Bengkel Las Amanah Jatinangor, di bawah 

bimbingan H. Dandan Irawan  

Bengkel Las Amanah merupakan usaha kecil menengah yang menjual 

berbagai produk rumah tangga dari besi dan stainless.  Berdiri sejak tahun 2014 dan 

telah memiliki enam orang pegawai.  Permasalahan yang dihadapi Bengkel Las 

Amanah yaitu belum tercapainya target pendapatan yang di sebabkan karena 

kurang nya promosi, pemilik belum memaksimalkan media sosial sebagai bentuk 

promosi.  

Tujuan dari penelitian adalah untuk memperoleh gambaran tentang bauran 

promosi dan upaya meningkatkan volume penjualan untuk meningkatkan 

pendapatan dan volume penjualan penelitian ini menggunakan pendekatan masalah 

dengan teori-teori manajemen bisnis, bauran pemasaran, bauran promosi dan 

volume penjualan.  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus, data yang 

diperoleh melalui dianalisis deskriptif.  Hasil pengolahan data yang diperoleh 

melalui wawancara, kuesioner, studi pustaka dianalisis secara deskriptif.  Dengan 

menggunakan diagram Kartesius penulis bisa menyimpulkan indikator-indiaktor 

bauran promosi mana saja yang harus diperhatikan dan ditingkatkan atau 

dipertahankan oleh Bengkel.  

Hasil penelitian menunjukan bahwa para konsumen mengharapkan promosi 

yang diberikan Bengkel Las Amanah lebih ditingkatkan lagi agar para konsumen 

mengetahui harga dan kualitas produk-produk di Bengkel Las Amanah.  Dan lebih 

memaksimalkan media sosial untuk promosi yang lebih luas tidak hanya Facebook 

dan WhatsApp saja.  

 

Kata kunci : Bauran Promosi, Volume Penjualan, Bengkel Las  
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