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MOTTO 

 

ْٓ انَْ تَكُوْنَ تِجَارَة   عَنْ  ا امَْوَالَكُمْ بَيْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ اِلََّ هَا الَّذِيْنَ اٰمَنُوْا لََ تَأكُْلوُْْٓ ياايَُّ

ا َ كَانَ بِكُمْ رَحِيْم 
ٰ
ا انَْفسَُكُمْ ۗ اِنَّ اّللّ نْكُمْ ۗ وَلََ تَقْتُلوُْْٓ  تَرَاضٍ مِّ

“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan yang 

berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 

membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu.
1
” (Q.S. An-Nisa: 

29)

                                                             
1 Q.S. An-Nisa Ayat 29 
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ABSTRAK 

STRATEGI PROMOSI DALAM MENINGKATKAN VOLUME 

PENJUALAN DI MASA PANDEMI COVID-19 PADA SRC CAHAYA 

SUWUK 

Oleh: Nurul Ngaini 

SRC Cahaya Suwuk adalah toko kelontong masa kini yang bergerak di 

bawah bimbingan program Sampoerna, dengan tujuan untuk dapat memenuhi 

kebutuhan setiap konsumen atau pelanggan dan masyarakat sekitar mulai dari 

kebutuhan pokok hingga kebutuhan produk digital. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui Bagaimana Strategi Promosi yang dilakukan oleh SRC Cahaya 

Suwuk dan Bagaimana Dampak Strategi Promosi Strategi Promosi yang 

dilakukan oleh SRC Cahaya Suwuk di Masa Pandemi Covid-19. 

Penelitian ini menggunakan teori menurut Bruce J. Walker yang ditulis 

oleh Danang Sunyoto dalam bukunya yang berjudul Strategi Pemasaran, yang 

berisi tentang membagi lima metode promosi antara lain adalah Advertising 

(periklanan), Personal Selling (penjualan tatap muka), Sales Promotion (promosi 

penjualan), Publicity (publisitas) dan Public Relation (hubungan masyarakat). 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian ini juga 

menggunakan Metode deskriptif ini dapat diartikan sebagai penelitian yang 

dipergunakan untuk menggambarkan berbagai gejala dan fakta yang terdapat 

dalam kehidupan sosial secara mendalam. 

Berdasarkan hasil penelitian strategi promosi yang dilakukan SRC Cahaya 

Suwuk yaitu menggunakan empat metode promosi diantaranya Advertising 

(periklanan), Personal Selling (penjualan tatap muka), Sales Promotion (promosi 

penjualan) dan Publicity (publisitas). Sedangkan dampak strategi promosi di masa 

pandemi Covid-19 yang dilakukan oleh SRC Cahaya Suwuk yaitu meningkatnya 

volume penjualan. 

Kesimpulan penelitian ini mengenai strategi promosi dalam meningkatkan 

volume penjualan di masa pandemi Covid-19 pada SRC Cahaya Suwuk adalah 

tetap sama seperti sebelum adanya Covid-19, namun setelah adanya pandemi SRC 

Cahaya Suwuk menerapkan sistem DO (Delivery Order). Dari strategi yang 

digunakan memberikan dampak baik terhadap peningkatan volume penjualan. 

 

Kata kunci: Strategi Promosi, Volume Penjualan, SRC Cahaya Suwuk 
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ABSTRACT 

PROMOTIONAL STRATEGIES TO INCREASE SALES VOLUME DURING 

THE COVID-19 PANDEMIC AT SRC CAHAYA SUWUK 

 

By: Nurul Ngaini 

 SRC Cahaya Suwuk is a modern grocery store that operates under the 

guidance of the Samporna program, with the aim of being able to meet the needs 

of every consumer or customer and the surrounding community, from basic needs 

to digital product needs. This study aims to find out how the Promotion Strategy 

carried out by SRC Cahaya Suwuk and How the Impact of the Promotion Strategy 

Promotion Strategy carried out by SRC Cahaya Suwuk in the Covid-19 Pandemic 

Period. 

 This study uses the theory according to Bruce J. Walker written by 

Danang Sunyoto in his book entitled Marketing Strategy, which contains five 

methods of promotion, namely Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, 

Publicity and Public Relations. This study uses a qualitative approach. This study 

also uses a descriptive method, which can be interpreted as research that is used 

to describe various symptoms and facts contained in social life in depth. 

 Based on the results of the promotional strategy research conducted by 

SRC Cahaya Suwuk, namely using four promotional methods including 

Advertising, Personal Selling, Sales Promotion and Publicity. Meanwhile, the 

impact of the promotional strategy during the Covid-19 pandemic carried out by 

SRC Cahaya Suwuk was an increase in sales volume. 

 The conclusion of this study regarding the promotion strategy in 

increasing sales volume during the Covid-19 pandemic at SRC Cahaya Suwuk is 

the same as before the Covid-19, but after the pandemic SRC Cahaya Suwuk 

applies a DO (Delivery Order) system. The strategy used has a good impact on 

increasing sales volume. 

Key word: Promotion Strategy, Sales Volume, SRC Cahaya Suwuk 
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