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ABSTRACT 

Promotional Mix Analysis to Increase Sales Volume Case study on the 

Dairy Cow Dairy Unit Cooperative Unit, Sarwa Mukti Village, Bandung Regency. 

ERMINAWATI DEWI, (C1070226) Business Management. 

This research is about the Promotional Mix and increasing sales volume 

where promotion at KUD Sarwa Mukti is very important. This promotion is a 

strategy carried out by cooperatives to introduce and inform and influence 

consumers to finally buy the product. One of the goals of cooperatives is to increase 

sales volume where the cooperative can generate the expected profit or income. 

Promotional Mix is related to efforts to direct someone to get Promotion 

Mix is related to efforts to direct someone to be able to introduce the company's 

products and then understand them, change attitudes, like, i.e. then end up buying 

them and always remember the product. Sales volume is a measure which shows 

the number or number of goods sold and generates the expected profit. 

The research used is a case study that focuses on descriptive analysis by 

studying, understanding, and analyzing data related to the problem under study. By 

collecting data obtained through interviews, observations, literature studies, 

questionnaires. 

The results showed that the promotional mix carried out by KUD Sarwa 

Mukti was not maximized and the cooperative was still using Word OF Mount 

Marketing promotions, in 2013 they had time to distribute brochures but only once 

to introduce more widely to the public. Based on the responses from the 

management and members regarding the promotion mix from several indicators, 

namely advertising, sales promotion, personal selling, public relations, and direct 

marketing, some of these elements can be said to "agree" with an average of 

336.5. cooperatives must implement these indicators to increase sales volume. The 

suggestion put forward by the researcher is that it is recommended to KUD Sarwa 

Mukti to improve the promotion mix so that the cooperative is better known by the 

general public outside or inside the city and makes it easier to find information 

about cow's milk and the condition of KUD Sarwa Mukti and can also compete with 

other companies in promoting their products for increase sales volume. And always 

maintain quality and good service to consumers. 

Keywords: Promotional mix, volume of sellers 
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RINGKASAN 

 Analisis Bauran Promosi Untuk Meningkatkan Volume Penjualan studi 

kasus pada Unit Susu Sapi Perah Koperasi Unit Desa Sarwa Mukti Kabupaten 

Bandung. ERMINAWATI DEWI, (C1070226) Manajemen Bisnis. 

 Penelitian ini mengenai Bauran Promosi serta meningkatkan volume 

penjualan dimana promosi di KUD Sarwa Mukti sangatlah penting. Promosi ini 

sebuah strategi yang dilakukan koperasi untuk memperkenalkan dan 

menginformasikan serta dapat mempengaruhi konsumen untuk akhirnya dapat 

membeli produk. Salah satu tujuan koperasi yaitu meningkatkan volume penjualan 

dimana koperasi dapat menghasilkan laba atau pendapatan yang diharapkan. 

 Bauran Promosi adalah berkaitan dengan upaya untuk mengarahkann 

seseorang agar dapat Bauran Promosi berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan 

seseorang agar dapat mengenalkan produk perusahaan lalu memahaminya, berubah 

sikap, menyukai, yakni kemudian berakhir membelinya dan selalu ingat akan 

produk tersebut. Volume penjualan adalah ukuran dimana menunjukan banyaknya 

atau jumlah barang yang terjual dan menghasilkan laba yang di harapkan. 

 Penelitian yang digunakan dengan dengan studi kasus yang menitik 

beratkan pada analisis deskriptif dengan mempelajari, memahami, dan 

menganalisis data yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. Dengan 

pengumpulan data yang diperoleh melalui Wawancara, Observasi, Study Pustaka, 

Kuisioner. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa bauran promosi yang dilakukan oleh 

KUD Sarwa Mukti belum maksimal dan koperasi masih menggunakan promosi  

Word OF Mounth Marketing, pada tahun 2013 mereka sempat membuat sebaran 

brosur tetapi hanya sekali untuk memperkenalkan produk lebih luas kepada 

anggota, non anggota serta masyarakat umum. Berdasarkan tanggapan hasil 

pengurus dan anggota mengenai bauran promosi dari beberapa indikator yaitu 

periklanan, promosi penjualan, personal selling, public relation, dan direct 

marketing bahwa beberapa unsur tersebut bisa dikatakan “setuju” dengan rata 

rata 336,5.  koperasi harus menjalankan indikator tersebut untuk meningkatkan 

volume penjualan. Saran yang diajukan peneliti adalah Disarankann kepada KUD 

Sarwa Mukti untuk meningkatkan kembali bauran promosi supaya koperasi lebih 

dikenal oleh banyak masyarakat umum diluar atau didalam kota serta memudahkan 

mengetahui informasi tentang susu sapi dan keadaan KUD Sarwa Mukti dan juga 

dapat bersaingan dengan perusahaan lain dalam mempromosikan produknya untuk 

meningkatkan volume penjualan. Serta selalu menjaga kualitas dan pelayanan yang 

baik kepada para konsumen. 
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