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ABSTRACT

Dea Lianasari. 2025. Optimization of Digital Marketing on Sheva Karbol
Sereh Products to Increase Sales Volume: A Case Study on the Sheva Karbol Sereh
Unit of Koperasi Yamughni, Cicaheum, Bandung City, West Java. Under the
supervision of H. Shofwan Azhar Solihin.

Koperasi yamughni is a consumer cooperative with four business units, but
currently only two are active, namely warung yamughni and sheva (toiletries
products). Although the number of members increases every year, Sheva product
sales declined in 2024 after peaking in 2023. This study aims to increase the sales
volume of sheva karbol sereh products through the implementation of a website-
based digital marketing strategy, supported by ordering and information
dissemination via WhatsApp.

The research method used is a case study with a descriptive quantitative
approach. Data were collected, processed, and analyzed using a likert scale with
scoring techniques, then described to draw conclusions.

The results show that the digital marketing strategy through the website
distributed via WhatsApp groups proved effective in increasing sales. The website
serves as a comprehensive product information center, while interactive features
such as the WhatsApp button facilitate communication with consumers. Sharing the
website link through WhatsApp groups and social media also expanded market
reach. However, obstacles such as inconsistent link distribution and slow responses
indicate the need for improvements in managing the digital marketing strategy.

Keywords:Digital Marketing, Sales Volume, Cooperative
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ABSTRAK

Dea Lianasari. 2025. Optimalisasi Digital Marketing pada Produk Sheva
Karbol Sereh untuk Meningkatkan Volume Penjualan: Studi Kasus pada Unit Sheva
Karbol Sereh Koperasi Yamughni, Cicaheum, Kota Bandung, Jawa Barat. Di bawah
bimbingan H. Shofwan Azhar Solihin.

Koperasi yamughni merupakan koperasi konsumen dengan empat bidang
usaha, namun yang masih berjalan hanya dua, yaitu unit warung yamughni dan
sheva (produk toiletries). Meskipun jumlah anggota terus meningkat setiap tahun,
penjualan produk sheva mengalami penurunan pada 2024 setelah mencapai
puncaknya pada 2023. Penelitian ini bertujuan untuk meningkatkan volume
penjualan produk Sheva Karbol Sereh melalui penerapan strategi digital marketing
berbasis website serta dukungan pemesanan dan penyebaran informasi melalui
WhatsApp.

Metode yang digunakan adalah studi kasus dengan pendekatan kuantitatif
deskriptif. Data diperoleh melalui pengumpulan, pengolahan, dan analisis
menggunakan skala likert dengan teknik skoring, kemudian ditarik kesimpulan
secara deskriptif.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi digital marketing melalui
website yang disebarkan lewat grup WhatsApp terbukti efektif dalam
meningkatkan penjualan. Website berperan sebagai pusat informasi produk,
sementara fitur interaktif seperti tombol WhatsApp memudahkan komunikasi
dengan konsumen. Penyebaran tautan website melalui grup WhatsApp dan media
sosial memperluas jangkauan pasar. Kendala yang muncul antara lain inkonsistensi
penyebaran tautan dan lambatnya respons, sehingga diperlukan perbaikan dalam
pengelolaan strategi digital marketing.

Kata kunci: Pemasaran Digital, Volume Penjualan, Koperasi.
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