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ABSTRAK  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi yang tepat agar dapat 

meningkatkan volume penjualan, mengetahui upaya peningkatan penjualan pada 

produk Mrs. Maysa Hijab di Tanah Bumbu. Penelitian ini menggunakan metode 

analisis deskriptif kualitatif yaitu dengan teknik pengumpulan data berupa hasil 

wawancara atau pengamatan mengenai masalah yang diteliti yang terjadi 

dilapangan. Hasil penelitian menunjukan perkembangan penjualan Mrs. Maysa 

Hijab mengalami penurunan,hal ini dikarenakan Mrs. Maysa Hijab belum 

melakukan kegiatan promosi secara maksimal. Dari hasil penelitian, strategi 

promosi yang dijalankan oleh Mrs. Maysa Hijab hanya personal selling dan papan 

nama didepan rumah yang belum maksimal dalam pelaksanaannya. Upaya-upaya 

yang harus dilakukan untuk meningkatkan penjualan produk Mrs. Maysa Hijab 

dengan cara periklanan melalui sosial media seperti Instagram, Whatsapp atau 

mendaftarkan produk yang dihasilkan ke aplikasi Shopee. Layanan tersebut juga 

dapat membantu Mrs. Maysa Hijab agar produk yang disediakan bisa dikenal oleh 

konsumen dan promosi dapat berjalan dengan baik sehingga mampu meningkatkan 

volume penjualan. 
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