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ABSTRAK 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: 1) Kebijaksanaan promosi yang selama ini 

dilakukan oleh pihak Agen Blangko Teguh Rumah Rahmi Banjarmasin. 2) Promosi yang tepat dalam 

meningkatkan penjualan pada Agen Blangko Teguh Rumah Rahmi Banjarmasin.Untuk 

mempermudah dalam menganalisis pembahasan pada rencana penyusunan skripsi ini, penulisan 

menggunakan beberapa metode pengumpulan data sebagai bahan analisis untuk dijadikan dalam 

bentuk skripsi. Data yang digunakan adalah yang bersumber dari data primer dalam bentuk 

perhitungan pada Agen Blanko Teguh Undangan Rumah Rahmi.Hasil menujukan 1) Kebijakan 

promosi yang dilakukan oleh Agen Blangko Teguh Undangan Rumah Rahmi dapat dikatakan 

maksimal karena dikelola dengan baik. Karena kegiatan promosi yang dilakukan melalui suatu 

perencanaan yang baik sehingga perencanaan kegiatan promosi berjalan secara efektif. 2) Dengan 

melihat data yang ada pada Agen Blangko Teguh Undangan Rumah Rahmi Banjarmasin, jumlah yang 

telah dicapai selama ini sudah terbilang maksimal meskipun maraknya  persaingan sejenisnya. Oleh 

karena itu untuk dapat mendukung peningkatan volume penjualan atau jumlah produksi maka pihak 

perusahaan harus menyesuaikan kembali kebijaksanaan personal selling yang sekarang dijalankan 

dengan cara melaksanakan kebijaksanaannya sesuai dengan yang penulis sarankan. 

Kata kunci : Kebijaksanaan promosi, Meningkatkan penjualan, Agen Blanko Teguh Undangan 

Rumah Rahmi 

ABSTRACT 

 This research aims to find out: 1) Promotional policies that have been carried out by the 

Steadfast Blangko Agent Rumah Rahmi Banjarmasin. 2) The right promotion in increasing sales at 

Blangko Agent Teguh Rumah Rahmi Banjarmasin.To make it easier to analyze the discussion in this 

thesis preparation plan, the writing uses several data collection methods as analysis material to be 

used in the form of a thesis. The data used is sourced from primary data in the form of calculations at 

the Rahmi House Invitation Blanket Agent.The results show that 1) The promotional policy carried 

out by the Rahmi House Invitation Stamp Agent can be said to be maximized because it is well 

managed. Because promotional activities are carried out through a good plan so that the planning of 

promotional activities runs effectively. 2) By looking at the data available at the Rahmi House 

Invitation Stamp Agent Banjarmasin, the amount that has been achieved so far is fairly maximum 

despite the rampant competition of its kind. Therefore, to be able to support the increase in sales 

volume or amount of production, the company must readjust the current personal selling policy by 

implementing its policies in accordance with what the author suggests. 
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