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ABSTRACT 
 

DEA AULIA, 2023. Marketing Mix Analysis in increasing to Sales Volume (Case 

Study at Cicendomart Unit 1 Employee Cooperative of Cicendo Eye Hospital 

Bandung), under the guidance of Hj. Endang Wahyuningsih. 

Employee Cooperative of Cicendo Eye Hospital is a cooperative that has 436 

members consisting of Cicendo Eye Hospital’s Employees. In order to comply the 

needs of its members, Employee Cooperative of Cicendo Eye Hospital has 6 business 

unit. This research is focuses on the Cicendomart Unit 1. Based on the preliminary 

survey, there are several phenomena such as the failure to achieve the sales target 

every year. This is presumably due to the implementation of the marketing mix that is 

not optimal, such as the completeness and variety of products that are less diverse 

and some products have higher prices than competitors. 

The purpose of this study is to obtain an overview of the marketing mix that 

executed by the Cicendomart unit 1 in increasing to sales volume through improving 

the implementation of the marketing mix. 

The method used in this research is a case study, the data obtained is through 

interviews, questionnaires, observation and literature study which are analyzed 

descriptively. The samples used as respondents in this study were 76 people, 

consisting of 41 cooperative members and 35 non-cooperative members. 

The results of this study show that the implementation of the marketing mix at 

the Cicendomart 1 Unit is included in the good criteria.The lowest score on the 

assessment of the implementation of the marketing mix is on the completeness of the 

products sold with a total score 243 so the performance needs to be improved, and 

the highest score on the implementation is the product quality indicator with a total 

score 329 so the performance needs to be maintained or improved. Whereas the 

highest level of expectation is the product completeness indicator with a total score of 

362 and the lowest level of expectation is the delivery service with a total score of 

312. Therefore, if the implementation of the marketing mix carried out by the 

Cicendomart 1 unit is in accordance with expectations, it can attract members and 

non-members to make transactions at the Cicendomart 1 Unit so that it can result in 

an increase in sales volume. 
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ABSTRAK 
 

DEA AULIA, 2023. Analisis Bauran Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan 

Volume Penjualan (Studi Kasus Pada Unit Cicendomart 1 Koperasi Pegawai RS Mata 

Cicendo Bandung), di bawah bimbingan Hj. Endang Wahyuningsih. 

Koperasi Pegawai RS Mata Cicendo merupakan koperasi yang memiliki 436 

anggota yang terdiri dari para karyawan Rumah Sakit Mata Cicendo Bandung. Dalam 

rangka memenuhi kebutuhan anggotanya, Koperasi Pegawai RS Mata Cicendo 

memiliki 6 unit usaha. Penelitian ini berfokus pada Unit Cicendomart 1. Berdasarkan 

survey pendahuluan, terdapat beberapa fenomena seperti tidak tercapainya target 

penjualan pada setiap tahunnya. Hal ini diduga karena pelaksanaan bauran pemasaran 

yang kurang optimal, seperti kelengkapan dan variasi produk yang kurang beragam 

serta beberapa produk memiliki harga yang lebih mahal di bandingkan dengan 

pesaing. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memperoleh gambaran mengenai 

bauran pemasaran yang dilaksanakan oleh unit Cicendomart 1 dan upaya 

meningkatkan volume penjualan melalui perbaikan pelaksanaan bauran pemasaran. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus (case study), 

data yang diperoleh yaitu melalui wawancara, kuesioner, observasi dan studi pustaka 

yang di analisis secara deskriptif. Sampel yang dijadikan responden dalam penelitian 

ini yaitu sebanyak 76 orang, yang terdiri dari 41 orang anggota koperasi dan 35 orang 

non anggota koperasi. 

Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa pelaksanaan bauran pemasaran di 

Unit Cicendomart 1 termasuk dalam kriteria baik. Skor terendah pada penilaian 

pelaksanaan bauran pemasaran adalah pada indikator kelengkapan produk yang dijual 

dengan total skor 243 sehingga performanya perlu ditingkatkan, dan skor tertinggi 

pada pelaksanaan adalah indikator kualitas produk dengan total skor 329 sehingga 

performanya perlu dipertahankan atau ditingkatkan. Sedangkan untuk tingkat harapan 

paling tinggi adalah indikator kelengkapan produk dengan total skor 362 dan tingkat 

harapan paling rendah adalah layanan pesan antar dengan total skor 312. Oleh karena 

itu, apabila pelaksanaan bauran pemasaran yang dilakukan oleh unit Cicendomart 1 

sudah sesuai dengan harapan, maka dapat menarik minat anggota maupun non 

anggota untuk melakukan transaksi di Unit Cicendomart 1 sehingga dapat 

mengakibatkan pada peningkatan volume penjualan. 
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