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ABSTRACT 

Muhammad Alamsyah Rangkuti, 2023 Marketing Mix Implementation in 

an Effort to Increase Sales Volume. Case study on KPRI Hanukarya Jl. Suryani 

Dalam No.16 Muncang, Bandung Kulon, West Java, under the guidance of  H. 

Dandan Irawan. 

         KPRI Hanukarya is one of the cooperatives in Indonesia that seeks to 

improve the welfare of its members by forming business units, one of which is the 

Public Service Business Unit in meeting the needs of members, by providing various 

kinds of basic needs for members. The problem faced by the Public Service business 

unit itself is the lack of sales volume caused by the implementation of the marketing 

mix in the public service business unit which has not been maximized and must be 

increased. 

         The purpose of this research is to find out how the marketing mix is 

implemented in the public service business unit, to find out the level of sales volume 

at KPRI Hanukarya and to find out what efforts the cooperative should improve to 

increase sales volume. The method used in this research is a case study with 

descriptive analysis. 

          By maximizing a good marketing mix so that sales volume in the public 

service business unit under study will increase through several implementations of 

the marketing mix in an effort to increase sales volume in the public service business 

unit. The results of this study indicate that the implementation of the marketing mix 

has not been optimal because some implementations have not been carried out 

optimally and members hope that the marketing mix carried out by the public 

service business unit will be further enhanced so that members feel comfortable and 

their needs are met. 
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ABSTRAK 

Muhammad Alamsyah Rangkuti, 2023 Implementasi Bauran Pemasaran 

Dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan.  Studi kasus pada KPRI 

Hanukarya Jl. Suryani Dalam No.16 Muncang, Bandung Kulon, Jawa Barat, 

dibawah bimbingan H. Dandan Irawan. 

 KPRI Hanukarya merupakan salah satu koperasi yang ada di Indonesia yang 

berusaha meningkatkan kesejahteraan anggotanya dengan cara membentuk unit 

usaha, salah satunya yaitu Unit Usaha Pelayanan Umum dalam memenuhi  

kebutuhan anggota, dengan menyediakan berbagai macam kebutuhan pokok untuk 

anggota.  Masalah yang dihadapi oleh unit usaha Pelayanan Umum sendiri adalah 

kurangnya volume penjualan yang disebabkan karena implementasi bauran 

pemasaran di unit usaha pelayanan umum belum maksimal dan harus ditingkatkan 

lagi. 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

implementasi bauran pemasaran di unit usaha pelayanan umum, mengetahui tingkat 

volume penjualan pada KPRI Hanukarya dan mengetahui  upaya-upaya apa saja 

yang harus diperbaiki oleh koperasi untuk meningkatkan volume penjualan. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus dengan analisis 

secara deskriptif. 

  Dengan memaksimalkan bauran pemasaran yang baik agar volume 

penjualan  pada unit usaha pelayanan umum yang diteliti menjadi meningkat 

melalui beberapa implementasi bauran pemasaran dalam upaya meningkatkan 

volume penjualan pada Unit usaha pelayanan umum.  Hasil dari penelitian ini 

menunjukan bahwa Implementasi bauran Pemasaran belum maksimal disebabkan 

karena beberapa penerapan kurang dijalankan secara maksimal dan anggota 

berharap bauran pemasaran yang dijalankan oleh unit usaha pelayanan umum lebih 

ditingkatkan lagi agar para anggota merasa nyaman dan kebutuhanya terpenuhi.  

   

Kata Kunci : Implementasi Bauran Pemasaran, Volume Penjualan, Koperasi
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