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ABSTRAK 

Skripsi dengan judul “Penerapan Strategi Promosi Dalam Meningkatkan 
Penjualan Holycow! Steakhouse by Chef Afit Surabaya” ini ditulis oleh Syahwa 
Ramadhan, NPM 20042010239, pembimbing Dr. Acep Samsudin, S.Sos., MM., 
MA. 

Penelitian dalam skripsi ini memiliki tujuan yaitu untuk strategi promosi 
yang tepat dilakukan oleh Holycow! Steakhouse by Chef Afit Surabaya dalam 
meningkatkan penjualan. Penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif 
kualitatif. Penelitian ini dilakukan di Holycow! Steakhouse by Chef Afit Surabaya. 
Subjek penelitian ini yaitu pemilik, karyawan, dan konsumen. Metode analisis data 
yang digunakan adalah analisis deskriptif dengan menggunakan bauran promosi. 
Hasil analisis penelitian deskriptif menjelaskan bahwa strategi – strategi yang 
digunakan untuk melaksanakan promosi dengan menerapkan bauran promosi, yaitu 
dalam kegiatan iklan melalui media sosial instagram, twitter, dan whatsapp; 
kemudian kegiatan penjualan perseorangan melalui penjualan secara tatap muka 
langsung dengan konsumen ; kegiatan promosi penjualan dengan memberikan 
diskon, beli satu gratis satu, loyalitas pelanggan; hubungan masyarakat melalui 
kerjasama dengan Nestle atau Coca – Cola; serta pemasaran langsung melalui 
pelayanan yang ramah dan sesuai SOP. Dengan menerapkan bauran promosi dalam 
strategi promosi Holycow! Steakhouse by Chef Afit secara konsisten dapat 
mempengaruhi tingkat penjualan. 
Kata Kunci: Strategi Promosi, Bauran Promosi 
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ABSTRACT 

The thesis with the title "Application of Promotional Strategies to Increase 
Sales of Holycow! Steakhouse by Chef Afit Surabaya” was written by Syahwa 
Ramadhan, NPM 20042010239, supervisor Dr. Acep Samsudin, S. Sos., MM., MA. 

The research in this thesis has the aim of establishing the right promotional 
strategy for Holycow! Steakhouse by Chef Afit Surabaya in increasing sales. This 
research uses qualitative descriptive research. This research was conducted at 
Holycow! Steakhouse by Chef Afit Surabaya. The subjects of this research are 
owners, employees and consumers. The data analysis method used is descriptive 
analysis using a promotional mix. The results of the descriptive research analysis 
explain that the strategies used to carry out promotions are by implementing a 
promotional mix, namely in advertising activities via social media Instagram, 
Twitter and WhatsApp; then individual sales activities through face-to-face sales 
with consumers; sales promotion activities by providing discounts, buy one get one 
free, customer loyalty; public relations through collaboration with Nestle or Coca 
– Cola; as well as direct marketing through friendly service and according to SOP. 
By implementing a promotional mix in Holycow's promotional strategy! Steakhouse 
by Chef Afit can consistently influence sales levels. 
Keywords: Promotion Strategy, Promotion Mix 
  


