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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

Motto : 

“ Berdoa, Berusaha, Berserah, Bersyukur ” (Moch Riky Sutrisno) 

 

Persembahan : 

Skripsi ini saya persembahkan untuk kedua orang tua saya yang tiada henti 

mendoakan dan memberikan dukungan kepada saya agar menyelesaikan 

perkuliahan dengan sebaik mungkin, serta selalu memberikan yang terbaik untuk 

saya selama ini.  skripsi ini saya persembahkan untuk saudara, teman dan sahabat 

saya yang senantiasa memberikan bantuan serta motivasi sehingga diberikan 

kelancaran dalam perjalanan skripsi saya 
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INTISARI 

 

Industry fashion diinfonnesia setiap tahunnya mengalami peningkatan 

yang terus berkembang dan potensinya di Indonesia terbuka sangat lebar 

potensinya namun keuntungan  hanya dinikmati oleh perusahaan besar. Sementara 

perusahaan kecil belum sepenuhnya menikmati, hal ini terbukti dengan bisnis 

fashion garmen yang pasang surut dikarenakan ketatnya persaingan pada bisnis 

fashion serta banyaknya perusahaan kecil penggiat busana muslim. Konsumen 

pada segmen pasar tertentu dalam industri fashion yang memiliki kesadaran 

fashion cenderung memiliki keinginan akan mode yang cepat berubah dan sulit 

diprediksi, sehingga  persaingan yang berlangsung pada UMKM fashion telah 

bergeser dari masalah harga dan kualitas menjadi persaingan dengan fokus pada 

unsur waktu. Dengan adanya fenomena ini akan menimbulkan banyak persaingan 

dalam UMKM bidang fashion muslim adanya tekanan dan persaingan yang ketat 

akan mempengaruhi kinerja pemasaran dan strategi pemasaran dalam UMKM 

fashion Muslim.  Oleh karna itu dibutuhkan kemampuan manajemen hubungan 

pelanggan, kemampuan manajemen merek dan penjualan adaptif. 

Populasi yang digunakan dalam penelitian yaitu pemilik UMKM busana 

muslim di Jawa Tengah yang jumlah sampel belum diketahui. Teknik yang 

digunakan adalah purposive sample yaitu sampel dalam peneliti menggunakan 

penilaian kriteria tertentu dalam penelitian. Karakteristik responden dalam 

penelitian ini yaitu pemilik yang berpengalaman mengelola bisnis usaha minimal 

2 tahun. Jumlah sampel yaitu 100 responden. 
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Teknik analisi menggunakan adalah analisi regresi linier berganda, uji t, 

uji f dengan bantuan SPSS 23. Hasil pengujian hipotesis menunjukan  bahwa ada 

pengaruh yang signifikan antara penjualan adaptif terbukti menjadi variabel 

intervening antara manajemen hubungan pelanggan dengan kinerja pemasaran. 

Serta penjualan adapatif juga terbukti berpengaruh  terhadap kemampuan 

manajemen merek dengan kinerkja pemasaran. Temuan ini sekaligus dapat 

menjadi solusi antara variabel manajemen hubungan pelanggan dengan kinerja 

pemasaran. 
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