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ABSTRAK 

 

ARWHILAN TIYANI, Dosen Pembimbing ROFIK EFENDI, S.Kom., MM dan 

ISYROHIL MUYASSAROH, MSA., Peran Strategi Sales Promotion dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan (Studi di Seblak Incezz Jl. Sumber No. 59 

Rejomulyo Kota Kediri), Manajemen Bisnis Syariah, Ekonomi dan Bisnis Islam, 

Universitas Islam Negeri Syekh Wasil Kediri, 2026. 

Kata Kunci :  Strategi, Promosi Penjualan, Volume Penjualan 

 

Tingginya tingkat persaingan pada usaha kuliner menuntut pelaku usaha 

untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat guna menarik minat konsumen 

dan meningkatkan volume penjualan. Salah satu strategi yang banyak digunakan 

adalah Sales Promotion. Skripsi ini merupakan suatu kajian ilmiah yang membahas 

tentang strategi Sales Promotion dalam meningkatkan volume penjualan, di Seblak 

Incezz Jl.Sumber No.59 Rejomulyo Kota Kediri. Penelitian ini bertujuan untuk 

menjawab pertanyaan-pertanyaan mengenai bagaimana penerapan strategi sales 

promotion yang dilakukan oleh Seblak Incezz serta bagaimana peran strategi sales 

promotion tersebut dalam meningkatkan volume penjualan Seblak Incezz 

Jl.Sumber No.59 Rejomulyo Kota Kediri. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Pengambilan 

data dilakukan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Wawancara 

dilakukan oleh peneliti dengan pihak terkait, yaitu pemilik usaha, manajer, 

karyawan, serta konsumen Seblak Incezz. Peneliti juga melakukan pengecekan 

keabsahan data melalui keikutsertaan peneliti, pengamatan secara langsung melalui 

observasi, serta triangulasi data. Tahapan penelitian meliputi tahap pra lapangan, 

tahap pelaksanaan di lapangan, tahap analisis data, dan tahap penyusunan laporan 

penelitian. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Seblak Incezz menerapkan strategi 

sales promotion dalam kegiatan pemasarannya untuk mengatasi permasalahan 

penjualan dengan memperhatikan frekuensi promosi yaitu promosi dilakukan pada 

saat penjualan menurun atau pada saat akhir bulan, kualitas promosi dengan 

menggunakan media digital yang lebih kreatif seperti gambar animasi dan vidio 

pemasaran yang menarik, menawarkan promosi yang bervariatif mulai dari 

potongan harga hingga kontes berhadiah, memperhatikan sasaran promosi, serta 

memperhatikan waktu pelaksanaan promosi agar promosi berjalan dengan tepat (2) 

Penerapan strategi sales promotion tersebut terbukti memiliki peran dalam menarik 

minat konsumen, mendorong pembelian, serta meningkatkan volume penjualan 

pada usaha Seblak Incezz. Dengan kenaikan volume penjualan tersebut maka 

pendapatan Seblak Incezz juga semakin meningkat yang mana hal tersebut dapat 

membantu Seblak Incezz dalam mengembangkan usahanya. 
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