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ABSTRAK

Hanik  Nur  Azizah,  1642010083,  Pengaruh  Bauran  Pemasaran  (Marketing
Mix) Terhadap Volume Penjulan UD. Sumber Agung II Sukomoro Nganjuk. 

Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan alat yang sering digunakan
perusahaan  untuk  mencapai  tujuan  pemasaran.  Pemasaran  dilakukan  untuk
mendapatkan keuntungan atau laba sesuai dengan prosedur yang dilakukan oleh
perusahaan atau sebuah bisnis, yang dapat mempengaruhi volume penjualan UD.
Sumber Agung II Sukomoro yang merupakan usaha dibidang penjualan alat-alat
serta kebutuhan dalam pertanian. Berdasarkan latar belakang diatas maka tujuan
penelitian  ini  adalah  untuk mengetahui  apakah produk, harga,  promosi,  lokasi,
People,  proses  dan  bukti  fisik  secara  simultan  maupun  parsial  berpengaruh
terhadap volume penjulan UD. Sumber Agung II Sukomoro.

Jenis  penelitian  ini  adalah  penelitian  kuantitatif.  Penelitian  ini
menggunakan  data  primer  yaitu  data  yang  langsung  diambil  dari  sumber  asli
berupa  kuesioner  (angket)  yang  diisi  oleh  responden.  Populasi  yang  diambil
adalah  pembeli  atau  konsumen.  Sampel  yang  digunakan  adalah  sampling
purposive  dengan teknik pennetuan sampel menggunakan pertimbangan tertentu.
Dengan jumlah responden sebanyak 97 orang  yang telah melakukan pembelian di
UD. Sumber Agung II Sukomoro. Variabel bebas yang digunakan yaitu Produk,
Harga, Promosi, Lokasi, People, Proses dan Bukti Fisik sedangkan variabel terikat
yaitu Volume Penjualan . Untuk membuktikan hipotesis yang diajukan, digunakan
Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji F, Uji t.

Berdasarkan analisis data maka dapat diambil kesimpulan bahwa terdapat
pengaruh secara simultan antara variabel Produk, Harga, Promosi, Lokasi, People,
Proses  dan  Bukti  Fisik  terhadap  Volume  Penjualan  UD.  Sumber  Agung  II
Sukomoro. Namun untuk variabel People dan Bukti Fisik tidak terdapat pengaruh
secara  parsial  terhadap  Volume Penjualan,  sedangkan  variabel  Produk,  Harga,
Promosi,  Lokasi  dan  Proses  berpengaruh  secara  parsial  terhadap  Volume
Penjualan UD. Sumber Agung II Sukomoro.

Kata Kunci : Produk, Harga, Promosi, Lokasi, People, Proses, Bukti Fisik 
dan Volume Penjualan
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ABSTRACT

Hanik Nur Azizah,  1642010083,  The Effect  of  Marketing Mix on the Sales
Volume of UD. Sumber Agung II Sukomoro Nganjuk.

The marketing mix is a tool often used by companies to achieve marketing
objectives.  Marketing  is  done  to  get  profit  or  profit  in  accordance  with
procedures carried out by the company or a business, which can affect the sales
volume of UD. Sumber Agung II Sukomoro which is a business in the sale of tools
and needs in agriculture.  Based on the background above, the purpose of this
study is  to determine whether the product,  price,  promotion,  location,  People,
process and physical evidence simultaneously or partially affect the sales volume
of UD. Sumber Agung II Sukomoro.

This type of research is  quantitative research. This study uses primary
data  that  is  data  directly  taken  from  the  original  source  in  the  form  of  a
questionnaire (questionnaire) filled out by respondents. The population taken is
the buyer or consumer. The sample used was purposive sampling with sample
determination technique using certain considerations. With 97 respondents who
have  made  purchases  at  UD.  Sumber  Agung  II  Sukomoro.  The  independent
variables  used  are  Product,  Price,  Promotion,  Location,  People,  Process  and
Physical  Proof  while  the  dependent  variable  is  Sales  Volume.  To  prove  the
proposed hypothesis,  multiple  linear  regression analysis  and F test,  t  test  are
used.

Based on data analysis, it can be concluded that there is a simultaneous
influence  between  Product,  Price,  Promotion,  Location,  People,  Process  and
Physical Evidence variables on Sales Volume. However, for the variable People
and  Physical  Evidence  there  is  no  partial  effect  on  Sales  Volume,  while  the
Product, Price, Promotion, Location and Process variables have a partial effect
on UD Sales Volume. Sumber Agung II Sukomoro.

Keywords:  Product,  Price,  Promotion,  Location,  People,  Process,  Physical
Evidence and Sales Volume
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