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ABSTRACT 

Irsan Nur Fiqri, 2022. Analysis of Marketing Mix in Increasing Sales 

Volume, case study at Unit Perdagangan Koperasi Konsumen Mulia Rumah Sakit 

Umum Daerah Majalaya Kabupaten Bandung under the guidance of Eka 

Setiajatnika. 

Promotional mix is a tool used by a company that has an important role in 

the success of a company. Promotion is a tool to provide information to consumers, 

without promotion consumers cannot find out what products are sold by a company' 

not found in Context. Below some results found in Reverso dictionaries. The 

promotional mix carried out by the Majalaya Hospital Consumer Cooperative in 

the trading business unit has carried out a promotional mix such as advertising, 

sales promotion, personal selling, public relations, direct marketing with the aim 

of being able to compete with companies in order to maintain the existence of the 

trading unit.  

The purpose and objective of this research is to find out what promotion mix 

is used by cooperatives and what efforts are made by cooperatives to increase sales 

volume in trading units, not only that researchers provide suggestions to 

cooperatives to further optimize the promotion. mix that has been done. by the 

cooperative. 

The results of the research that have been carried out show that the 

promotion mix in the Koperasi Konsumen Mulia RSUD Majalaya has several 

indicators that must be improved and re-optimized, such as promotions on 

Instagram, Facebook, brochures, coupons, electronic shopping, and catalogs used 

by trading units in the cooperative. Improving the promotion mix is sought to 

increase the level of sales volume. 

 

Keywords : Promoting Mix, Sales Volume, Koperasi Konsumen Mulia RSUD 
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RINGKASAN  

Irsan Nur Fiqri, 2022. Analisis Bauran Promosi Dalam Upaya 

Meningkatkan Volumen Penjualan, Studi Kasus Pada Unit Perdagangan Koperasi 

Konsumen Mulia Rumah Sakit Umum Daerah Majalaya Kabupaten Bandung 

dibawah bimbingan Eka Setiajatnika. 

Bauran promosi adalah suatu alat yang digunakan oleh suatu perusahaan 

yang mempunyai peran penting dalam keberhasilan suatu perusahaan. Promosi 

merupakan alat untuk memberikan informasi kepada para konsumen, tanpa promosi 

konsumen tidak dapat mengetahui produk-produk apa saja yang dijual oleh suatu 

perusahaan. Bauran promosi yang dilakukan Koperasi Konsumen RSUD Majalaya 

di unit usaha perdagangan telah melakukan bauran promosi seperti advertising, 

promosi penjualan, personal selling, public relation, direct marketing dengan 

tujuannya yaitu dapat bersaing dengan perusahaan demi mempertahankan 

eksistensi unit perdagangan tersebut.  

Maksud dan tujuan penelitian ini yaitu ingin mengetahui bauran promosi 

apa saja yang digunakan oleh koperasi dan upaya apa saja yang dilakukan oleh 

koperasi untuk meningkatkan volume penjualan di unit perdagangan, tidak hanya 

itu peniliti memberikan saran kepada pihak koperasi untuk lebih mengoptimalkan 

kembali bauran promosi yang telah dilakukan oleh koperasi. 

Hasil penelitian yang telah dilakukan menunjukan bauran promosi yang ada 

di Koperasi Konsumen Mulia RSUD Majalaya ada beberapa indikator yang harus 

ditingkatkan dan dioptimalkan kembali seperti promosi di instagram, facebook, 

brosur, pemberian kupon, elektronik shopping, dan katalog yang digunakan oleh 

unit perdagangan di koperasi. Memperbaiki bauran promosi diupayakan bisa 

meningkatkan tingkat volume penjualan. 

 

Kata Kunci : Bauran Promosi, Volume Penjualan, Koperasi Konsumen Mulia 

RSUD Majalaya 
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