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ABSTRAK 
 

Nama: Neng Ipin Oktaviani, NIM: 191410179, Judul Skripsi: Pengaruh 

Strategi Marketing, Kreativitas dan Inovasi Pembuatan Golok Tradisional dalam 

Meningkatkan Penjualan Produk.  

Perkembangan ekonomi di Indonesia memerlukan kontribusi dari berbagai sektor 

terutama sektor ekonomi yang terdiri atas unit usaha berskala kecil, yakni Usaha Mikro 

Kecil Menengah (UMKM). UMKM dalam bidang industri kreatif merupakan salah satu 

industri yang memiliki peranan penting dalam menjunjung perekonomian Indonesia 

termasuk UMKM golok ini memiliki potensi pasar yang tinggi di Indonesia khususnya di 

Provinsi Banten, tetapi pengetahuan dan pemahaman masyarakat terhadap pemasaran 

produk tersebut masih minim. Oleh karena itu, perlu adanya strategi marketing, kreativitas 

dan inovasi untuk memanfaatkan secara maksimal peluang tersebut sehingga dapat 

meningkatkan penjualan produk. 

Penelitian ini dilakukan di CV Marketing Langit Golok untuk mengetahui 

apakah variabel strategi marketing, kreativitas dan inovasi berpengaruh positif dalam 

meningkatkan penjualan produk. Variabel yang diteliti yaitu strategi marketing (𝑋1 ), 

kreativitas (𝑋2) dan inovasi (X3), serta penjualan produk (Y). 

Adapun perumusan masalah pada penelitian ini yaitu 1). Apakah strategi 

marketing (X1) berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk (Y) pada UMKM 

CV Marketing Langit Golok? 2). Apakah kreativitas berpengaruh terhadap peningkatan 

penjualan produk pada UMKM CV Marketing Langit Golok? 3). Apakah inovasi 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk pada UMKM CV Marketing Langit 

Golok? 4). Apakah strategi marketing, kreativitas dan inovasi berpengaruh terhadap 

peningkatan penjualan produk pada UMKM CV Marketing Langit Golok? 

Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu 1). Untuk mengetahui apakah strategi 

marketing berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk pada UMKM CV 

Marketing Langit Golok. 2). Untuk mengetahui apakah kreativitas berpengaruh terhadap 

peningkatan penjualan produk pada UMKM CV Marketing Langit Golok. 3). Untuk 

mengetahui apakah inovasi berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk pada 

UMKM CV Marketing Langit Golok. 4). Untuk mengetahui apakah strategi marketing, 

kreativitas dan inovasi berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap peningkatan 

penjualan produk pada UMKM CV Marketing Langit Golok. 

Penelitian ini menggunakan metode analisis linear berganda dengan rangkaian 

yakni: Metode uji instrumen, yang terdiri dari uji validitas dan uji reabilitas. Metode uji 

asumsi klasik, yang terdiri dari uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heterokedastisitas, 

dan uji autokorelasi. Serta uji statistik analisis regresi berganda, uji koefesien korelasi, uji 

koefesien determinasi, uji t dan uji f . keseluruhan uji tersebut menggunakan SPSS 22.0 

sebagai alat pengolah data. 

Kesimpulannya pada pengujian hipotesis Uji t, strategi marketing (𝑋1 ) 

berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap peningkatan penjualan produk (𝑌), 

kreativitas (𝑋2) berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap peningkatan penjualan 

produk (𝑌), inovasi juga berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap peningkatan 

penjualan produk (𝑌), dan Uji f diketahui strategi marketing (𝑋1) kreativitas (𝑋2) dan 

inovasi (𝑋3)  secara simultan dan signifikan berpengaruh terhadap variabel dependent 

yaitu peningkatan penjualan produk (𝑌) pada UMKM CV Marketing Langit Golok, 

Kecamatan Petir.  

Kata Kunci: Strategi Marketing, Kreativitas, Inovasi, UMKM, Golok 

Tradisional, Penjualan Produk. 
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MOTTO 

 

QS. An-Nisa' Ayat 29 

ا اَنْ تَكُوْنَ تَِِارَةً عَنْ  نَكُمْ بِِلْبَاطِلِ اِلََّ يَ ُّهَا الَّذِيْنَ آمَنُ وْا لََ تََْكُلُواْا امَْوَالَكُمْ بَ ي ْ تَ راَضٍ يٰآ
َ كَانَ بِكُمْ رَحِيْمًا نْكُمْ ۗ وَلََ تَ قْتُ لُواْا انَْ فُسَكُمْ ۗ اِنَّ اللّّٓ  مِّ

Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam 

perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. Dan 

janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang 

kepadamu. 

(QS. An-Nisaa : 29) 
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