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ABSTRACT 

Niken Larasati. 2025. Analysis of Promotion Mix in Effprts to increase Sales 

Volume Case Study at Store Unit of Cooperative Serba Usaha (KSU) Budidaya 

Buah Batu Bandung under the supervision of H. Dandan Irawan. 

 

This research analyzes the application of the promotion mix at the Koperasi 

Serba Usaha (KSU) Budidaya’s store unit. KSU Budidaya is a consumer 

cooperative with three business units: sacings and loans, a ritel store, and member 

service. Although the promotion mix has been implemented by the store unit, its 

application is not yet optimal, necessiting improvements. The objectives of this 

research are to understand the implementation of the promotion mix, encompassing 

Advertising, Sales Promotion, Public Relations, Personal Selling, and Direct 

Marketing, and to identify efforts made by KSU Budidaya’s store unit to imcrease 

sales volume. 

 

The research empployed a case study method, utilizing descriptive 

quantitative data analysis. This method addresses actual problems by gatheting, 

processing, and descriptively analyzing data to draw conclusions. By using a 

Cartesian diagram, the researcher was able to considered by KSU Budidaya’s store 

unit. 

 

Based on the research findings from questionnaires distributed to members, 

it can be concluded that the application of the promotion mix is quite good, but 

there are several aspects that repuire improvement. Members specifically epect 

advertisements to provide clear information, the provision of shopping vouchers, 

and the cooperative’s participation in exhibitions or community programs. These 

indicators must be prioritized as they are considered important by members, and 

members have high expectations for them. 
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ABSTRAK 

Niken Larasati. 2025. Analisis Promotion Mix Dalam Upaya Meningkatkan 

Volume Penjualan Studi Kasus Pada Unit Toko Koperasi Serba Usaha (KSU) 

Budidaya Buah Batu Bandung di bawah bimbingan H. Dandan Irawan. 

 

KSU Budidaya merupakan merupakan koperasi konsumen yang memiliki 

tiga bidang usaha yaitu unit simpan pinjam, unit toko dan unit pelayanan anggota. 

Unit toko KSU Budidaya telah menerapkan promotion mix namun penerapannya 

belum maksimal sehingga perlu perbaikan dalam penerapannya. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk  mengetahui penerapan promotion mix menggunakan 

Advertising, Sales Promotion, Public Relations, Selling Personal dan Direct 

Marketing, dan untuk mengetahui upaya-upaya yang dilakukan unit toko KSU 

Budidaya dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 

 

Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode studi 

kasus yang diperoleh melalui analisis data kuantitatif deskriptif, yakni suatu metode 

yang memecahkan masalah aktual dengan mencari dan mengumpulkan data lalu 

diolah, kemudian data yang diperoleh dianalisis secara deskriptif dan dapat diambil 

suatu kesimpulan. Dengan menggunakan diagram kartesius penulis dapat 

menyimpulkan indikator-indikator promotion mix mana saja yang harus di 

prioritaskan, dipertahankan, ditingkatkan dan dipertimbangkan oleh unit toko KSU 

Budidaya. 

 

Berdasarkan hasil penelitian dari kuesioner yang dilakukan kepada para 

anggota dapat diambil kesimpulan bahwa penerapan promotion mix sudah cukup 

baik namun terdapat beberapa hal yang harus diperbaiki dan anggota mengharapkan 

iklan yang disampaikan memberikan informasi yang jelas, pemberian voucher 

belanja , keikutsertaan dalam pameran atau program masyarakat. Indikator tersbeut 

harus diprioritaskan karena dianggap penting bagi anggota dan anggota menaruh 

harapan yang tinggi pada indikator tersebut. 

 

 

 

Kata Kunci : Promotion Mix, Volume Penjualan, Koperasi  
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