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ABSTRAK 

 

Nama : Khansa Afifah Risdiani 
Program Studi : Ilmu Komunikasi 
Judul : Implementasi Bauran Promosi Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Happy Go Lucky House Cabang 
Kemang 

Pembimbing : Nursatyo S.Sos., M.Si. 
 

Di era globalisasi ini, internet dijadikan sebagai pelaku utama dalam kegiatan 
promosi serta publikasi usaha mereka. Internet dianggap sangat mempermudah 
setiap perusahaan dalam melakukan pendekatan terhadap calon konsumen. Hal ini 
dapat ditandai dengan kehadiran platform online yang memudahkan para calon 
konsumen berinteraksi dengan perusahaan secara tidak langsung sehingga 
komunikasi dapat dilakukan dimana dan kapan saja. Karena promosi merupakan 
bagian penting dari pemasaran, maka sebuah perusahaan harus mengembangkan 
rencana bauran promosinya. Promosi ini nantinya akan berkaitan langsung dengan 
konsumen karena memiliki tujuan utama dalam mempengaruhi benak konsumen 
untuk tergerak membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Objek Penelitian ini 
adalah Happy Go Lucky House yang merupakan perusahaan multibrand fashion 
lokal yang berbasis di Bandung dan bercabang di Makassar, Yogyakarta, Kemang 
dan Pantai Indah Kapuk dengan menampung sekitar 200 lebih merek fashion lokal. 
Perusahaan ini terbilang cukup sering dalam memberikan penawaran kepada para 
pelanggan setianya. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif karena data yang 
diperoleh dan diolah dalam penelitian ini tidak didukung oleh data numerik, maka 
digunakan analisis isu kualitatif. Hasil penelitian ini adalah HGL House cabang 
Kemang sudah melakukan pengimplementasian kelima aspek bauran promosi yang 
dikemukakan oleh Bruce J. Walker., aspek sales promotion merupakan aspek yang 
paling meningkatkan penjualan di hgl house cabang kemang. Happy Go Lucky 
House Kemang harus lebih meningkatkan pengimplementasian bauran promosi 
sales promotion karena dapat meningkatkan penjualan. Hal yang dapat dilakukan 
oleh HGL House untuk meningkatkan efektivitas sales promotion adalah 
memberikan potongan harga atau diskon yang lebih besar, memperluas cakupan 
promo, serta melaksanakan promosi yang lebih gencar. 
 
Kata Kunci: Implementasi, Bauran Promosi, Promosi Penjualan, Penjualan. 
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ABSTRACT 

 

Name : Khansa Afifah Risdiani 
Study Program : Ilmu Komunikasi 
Title : Implementasi Bauran Promosi Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Happy Go Lucky House Cabang 
Kemang 

Counsellor : Nursatyo S.Sos., M.Si. 
 
In this era of globalization, the internet is used as the main actor in promotional 
activities and publication of their business. The internet is considered to make it 
very easy for every company to approach potential consumers. This can be 
characterized by the presence of an online platform that makes it easier for potential 
consumers to interact with the company indirectly so that communication can be 
done anywhere and at any time. Because promotion is an important part of 
marketing, a company must develop a promotional mix plan. This promotion will 
be directly related to consumers because it has the main goal of influencing 
consumers' minds to be moved to buy the products or services offered. The object 
of this research is Happy Go Lucky House, which is a local multibrand fashion 
company based in Bandung and with branches in Makassar, Yogyakarta, Kemang 
and Pantai Indah Kapuk with around 200 local fashion brands. This company quite 
often offers offers to its loyal customers. This research uses qualitative methods 
because the data obtained and processed in this research is not supported by 
numerical data, so qualitative issue analysis is used. The results of this research are 
that the HGL House Kemang branch has implemented the five aspects of the 
promotional mix proposed by Bruce J. Walker. The sales promotion aspect is the 
aspect that increases sales the most at the HGL House Kemang branch. Happy Go 
Lucky House Kemang must further improve the implementation of the sales 
promotion mix because it can increase sales. Things that HGL House can do to 
increase the effectiveness of sales promotions are to provide bigger discounts or 
discounts, expand the scope of promotions, and carry out more intensive 
promotions. 
 
Keywords: Implementation, Promotion Mix, Sales Promotion, Sales. 
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