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RINDIYANTIKA RIZKHI SABILLAH, NIM : 2017020047, STRATEGI PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN DENGAN PROMOSI SEBAGAI VARIABEL MODERASI PADA UMKM BATIK DI DESA JARUM KECAMATAN BAYAT KABUPATEN KLATEN
Skripsi, Surakarta : Program Studi Manajemen (S1), Universitas Islam Batik Surakarta, 2022.
	
Penelitian ini bertujuan untuk membuktikan pengaruh secara simultam dan persial volume penjualan ditinjau dari variasi produk,distribusi, dan dimoderasi oleh promosi pada UMKM Batik di Desa Jarum Kecamatan Bayat Kabupaten Klaten.
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kuantitatif. Populasinya adalah semua pemilik UMKM Batik di Desa Bayat Kabupaten Klaten. Sampel yang digunakan sejumlah 49 responden. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan regresi linier berganda.
Hasil penelitian menyatakan bahwa uji t produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan UMKM Batik di Desa Jarum Kecamatan Bayat Kabupaten Klaten. Distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan UMKM Batik di Desa Jarum Kecamatan Bayat Kabupaten Klaten.  Berdasarkan uji MRA dengan menggunakan uji selisih mutlak menyatakan variabel promosi memoderasi produk terhadap volume penjualan. Dan variabel promosi tidak memoderasi distribusi terhadap volume penjualan. Koefisien determinasi menunjukkan variabel produk dan distribusi sebesar 71,5 % terhadap volume penjualan pada UMKM Batik di Desa Jarum Kecamatan Bayat Kabupaten Klaten. Pengaruh paling dominan terhadap volme penjualan adalah variabel distribusi karena memiliki t hitung paling besar yaitu 9,952.

Kata kunci : volume penjualan, produk, distribusi, promosi, strategi pemasaran
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RINDIYANTIKA RIZKHI SABILLAH, NIM : 2017020047, A STRATEGY TO INCREASE SALES VOLUME WITH PROMOTION AS A MODERATION VARIABLE IN BATIK MSMEs IN JARUM VILLAGE, BAYAT DISTRICT, KLATEN REGENCY
Thesis, Surakarta : Management Study Program (S1), Islamic University of Batik Surakarta, 2022.

This study aims to prove the simultaneous and partial effect of sales volume in terms of product variations, distribution, and moderated by promotion of Batik SMEs in Jarum Village, Bayat District, Klaten Regency.
This research is quantitative descriptive. The population is all owners of Batik SMEs in Bayat Village, Klaten Regency. The sample used is 49 respondents. The data analysis technique used in this study used multiple linear regression. The results of the study stated that the product t test had a positive and significant effect on the sales volume of Batik SMEs in Jarum Village, Bayat District, Klaten Regency. 
Distribution has a positive and significant effect on the sales volume of Batik SMEs in Jarum Village, Bayat District, Klaten Regency. Based on the MRA test using the absolute difference test, it states that the promotion variable moderates the product on sales volume. And the promotion variable does not moderate the distribution of sales volume. The coefficient of determination shows the product and distribution variables of 71.5% of the sales volume at Batik UMKM in Jarum Village, Bayat District, Klaten Regency. The most dominant influence on sales volume is the distribution variable because it has the largest t count, which is 9.952.

Keywords: sales volume, product, distribution, promotion, marking strategy




xviii

image2.jpeg
Oleh :
RINDIYANTIKA RIZKHI SABILLAH

NIM : 2017020047

Telah Dipertahankan Dihadapan Panitia Ujian Skripsi

Fakultas Ekonomi Universitas Islam Batik

Surakarta
Surakarta, 08 Januari 2022
Pembimbing I Pembimbing 11
Dra. Hj. Siti Maryam,MM Dr. Hj.Sudarwati, SE, MM
Mengetahui

Kepala Program Studi Manajemen
Universitas Islam Batik Surakarta

Marwati, SE.
NIDN.0603088405





image3.jpeg
h gelar Sarjana Ekonomi Program Studi Manajemen pada F:
Universitas Islam Batik Surakarta.

Dekan Fakultas Ekonomi
Universitas Islam Batik Surakarta

Dr. Ec. Dra. Hj. Istiatin, SE, MM
NIDN. 0621045901





image4.jpeg




image1.png




