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ABSTRACT 

This research aims to analyze the influence of products, service quality and sales promotions on increasing sales 

according to an Islamic economic perspective. This research uses quantitative methods with multiple regression 

analysis. A sample of 96 respondents used an accidental sampling technique taken from UMKM Bakeries 

located in Bengkalis-Bantan District, Bengkalis Regency. Results show that the product quality label variable 

has an effect on increasing sales. The service quality variable has a positive and significant effect on increasing 

sales. The sales promotion variable has a positive and significant effect on increasing sales. This research seeks 

to reveal the influence of products, service quality and sales promotions on increasing sales according to an 

Islamic economic perspective. This research provides important insights for MSME Bakeries located in 

Bengkalis-Bantan District, Bengkalis Regency, to understand the factors that influence increased sales. By 

paying attention to product quality, service quality and sales promotions, you can optimize the sales strategy and 

product development of UMKM Bakery to meet the needs and preferences of consumers in Bengkalis City. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk untuk menganalisa pengaruh Produk, Kualitas Pelayanan Dan Promosi Penjualan 

Terhadap Peningkatan Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam. Penelitian  ini menggunakan metode  

kuantitatif dengan  analisis  regresi  berganda.Sampel  sebesar  96 responden  menggunakan  teknik  Accidental  

sampling yang  daimbil  dari  UMKM Bakery yang berada di Kecamatan Bengkalis-Bantan Kabupaten 

Bengkalis. Hasil penelitian   menunjukkan   bahwa   variabel   label   kualitas produk berpengaruh   terhadap   

peningkatan penjualan. Variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan 

penjualan. variabel promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan. 

Penelitian  ini  berusaha  mengungkapkan pengaruh Produk, Kualitas Pelayanan Dan Promosi Penjualan 

Terhadap Peningkatan Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam. Penelitian  ini  memberikan  wawasan  

penting  bagi  UMKM Bakery yang berada Di Kecamatan Bengkalis-Bantan Kabupaten Bengkalis, untuk  

memahami  faktor-faktor  yang  mempengaruhi  peningkatan penjualan.  Dengan  memperhatikan kualiktas 

produk,  kualitas pelayanan, dan promosi penjualan  dapat  mengoptimalkan  strategi  penjualan dan  

pengembangan produk UMKM Bakery untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi konsumen di Kota Bengkalis. 

 

Kata kunci: Kualitas, Produk, Pelayanan, Promosi, Penjualan 

 

PENDAHULUAN 

Dalam era globalisasi dan perdagangan bebas seperti sekarang ini, setiap perusahaan 

harus mampu menghadapi persaingan yang ketat dari perusahaan lain diseluruh dunia. Setiap 

perusahan akan berusaha untuk merebut hati konsumen, maka setiap perusahaan dituntut 

untuk meningkatkan kualitas pelayanannya, dan strategi pemasaran yang baru. Untuk 

memenangi persaingan global perusahaan harus meningkatkan kemampuan produsen untuk 
menjual produk yang berkualitas tinggi agar sanggup memberi kepuasan terhadap 

konsumennya. Salah satu aspek yang menjadi sasaran dalam strategi pemasaran adalah minat 

beli kembali. Definisi minat beli kembali secara sederhana adalah seorang pelanggan merasa 

puas dan ingin melakukan pembelian ulang akan produk tersebut dan  jika kebutuhannya, 

secara nyata atau hanya anggapan, terpenuhi atau melebihi harapannya.(nurul pertiwi, 2019) 

Saat ini persaingan bisnis yang bergerak dalam bidang kuliner semakin ketat menuntut 

setiap perusahaan untuk selalu bersaing dalam menarik konsumen terutama dalam persaingan 

Usaha Kecil Menengah yang berkaitan dengan kuliner. Dalam mencari rezeki banyak cara 
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yang dapat dilakukan salah satunya berdagang atau berniaga. Berdagang atau berniaga 

merupakan aktivitas ekonomi yang diakui dalam Islam. Rasulullah SAW telah mengajarkan 

pada umatnya untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam 

beraktivitas ekonomi, umat Islam dilarang melakukan tindakan bathil, namun harus 

melakukan kegi atan ekonomi yang dilakukan saling ridho.  

Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran maka salah satu upaya yang 

dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menerapkan strategi kualitas produk, kualitas 

pelayanan dan promosi penjualan yang baik, dimana dalam penerapan strategi tersebut 

perusahaan berusaha untuk menetapkan kualitas produk, kualitas pelayanan dan promosi 

penjualan yang tepat agar mampu memenuhi sasaran yang efektif sehigga mampu bersaing 

dengan perusahaan lain.  

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat, setiap bisnis ritel modern perlu 

meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara memunculkan perbedaan 

atau keunikan yang dimiliki perusahaan dibandingkan dengan pesaing untuk dapat menarik 

minat beli ulang oleh konsumen. Maka yang menjadi rumusan masalah pada penelitian ini 

bagaimana pengaruh kualitas produk, kualitas pelayanan dan promosi penjualan terhadap 

peningkatan penjualan menurut perspektif ekonomi islam. 

 

LITERATURE REVIEW 

Kualitas Produk 

Kualitas pelayanan merupakan keseluruhan dari keistimewaan karekteristik dari 

produk atau jasa yang menunjang kemampuannya untuk memuaskan kebutuhannya secara 

langsung ataupun tidak langsung. Semakin berkualitas pelayanan dan jasa yang diberikan, 

maka akan kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan semakin tinggi. (Kotler, 2018) 

 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan merupakan salah satu komponen penting dalam  menciptakan 

maupun mempertimbangkan strategi dalam suatu perusahaan, apabila kualitas produk yang 

dihasilkan bagus maka akan menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen dalam menentukan 

pilihan untuk membeli suatu produk, sebaliknya jika kualitas produk buruk atau tidak sesuai 

dengan harapan, maka  konsumen akan beralih pembeliannya pada produk yang sejenis 

lainnya. (Arianti, 2019) 

Hal ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh (novriavani dkk, 2022) dengan 

judul: Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Fasilitas kampus Terhadap Kepuasan Mahasiswa 

Angkatan 2018-2021 di Institut Teknologi & Bisnis Master Pekanbaru diperoleh bahwa 

variable kualitas pelayanan dengan nilai t-hit sebesar 6,286 dan nilai t-tabel sebesar 1,987 

sehingga t-hitung > t-tabel atau 6,286 > 1,987 dan tingkat  signifikan    sebesar 0,000  <  0,05.  

Maka  Ho  ditolak  dan  Ha  diterima,  artinya  variabel Kualitas Pelayanan (X1) secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan mahasiswa (Y) di Institut Teknologi Dan Bisnis 

Master Pekanbaru. 

 

Promosi Penjualan 

Promosi penjualan sebagai pembangunan hubungan konsumen, bukan sekedar 

menciptakan volume penjualan jangka pendek yang bersifat temporer, promosi penjualan 

harus memperkuat posisi produk dan membangun hubungan jangka panjang dengan 

konsumen. Promosi penjualan inilah yang dianggap oleh UMKM – UMKM Bakery di 

Kecamatan Bengkalis-Bantan, Kabupaten Bengkalis merupakan alat promosi yang efektif dari 

alat promosi lainnya.  
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Penjualan  merupakan syarat mutlak keberlangsungan suatu usaha, karena dengan 

penjualan  maka akan didapatkan keuntungan. Semakin tinggi penjualan maka keuntungan 

yang akan didapatpun akan semakin maksimal. Untuk mencapai  tujuan ini maka sangat 

diperlukan usaha-usaha agar konsumen mempunyai daya tarik dan sifat loyal dalam 

berbelanja disuatu unit usaha. (Rogi Gusrizaldi, 2016) 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, jenis penelitian lapangan dan 

dengan menggunakan  aplikasi  smartPLS  (Partial  Least Squares) versi  4.0.  dengan  

menggunakan analisis regresi berganda. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji 

Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan Dan Promosi Penjualan Terhadap Peningkatan 

Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus : Umkm Bakery Di Kecamatan 

Bengkalis - Bantan Kabupaten Bengkalis (Sugiyono, 2017). Penelitian dilakukan dalam dua 

tahap, pengujian instrument penelitian dengan cara menguji validitas dan reliabilitas 

instrumen dan pengujian hipotesis penelitian. Teknik pengumpulan data penelitian dilakukan 

dengan menggunakan survei lapangan yang mencakup informasi tentang kualits produk, 

kualits pelayanan dan promosi penjualan terhadap peningkatan penjualan. Kuesioner 

diberikan kepada customer produk UMKM Bakery yang berada di kabupaten Bengkalis. 

Penelitian ini menggunakan 96 sampel yang merupakan Customer UMKM Bakery yang 

berada di Kabupaten Bengkalis yang diambil secara random. Kuesioner penelitian diukur 

dengan menggunakan skala Likert dengan menggunakan nilai sebagi berikut: 

1. Bobot 1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 
2. Bobot 2 = Tidak Setuju (TS) 
3. Bobot 3 = Netral (N) 
4. Bobot 4 = Setuju (S) 
5. Bobot 5 = Sangat Setuju (SS) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian  ini  menggunakan 96 orang responden  yang merupakan konsumen  produk 

kosmetik  merek  wardah yang  brada di  Kabupaten  Bengkalis. Berikut karakteristik  data 

responden  yaitu  berdasarkan  usia,  tingkat  pendidikan  terakhir,  dan  jenis  pekerjaan yang 

disajikan dalam tabel 1. 

Tabel 1. Karakteristik  Data Responden   

Profil Jumlah Presentase 

Umur :     

>30 15 20,47% 

30-39 42 46,19% 

40-49 32 33,70% 

>50 0 0 

Jenis Kelamin :     

Perempuan 72 73% 

Laki-Laki 24 27% 

Pendidikan :     

SMP 1 1,1% 

SMA 31 34,8% 

S1 54 60,7% 

S2 3 3,4% 

Pekerjaan :     

PNS 8 8,98% 
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Mahasiswa 35 39,32% 

Honorer 36 40,44% 

IRT 10 11% 

Sumber: Data Olahan 

 Berdasarkan tabel 1, responden dalam penelitian ini yang berumur antara 20-29 tahun 

yaitu sebanyak 15 orang responden (20,47%), kemudian  yang  berumur  30 -39  tahun  

sebanyak  42  orang  responden  (46,19%), yang berumur 40-49 tahun sebanyak 30 orang 

responden (33,70%), %), Berdasarkan data tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 

rensponden yang membeli dan mengkonsumsi produk UMKM Bakery dominan berada pada 

rentang umur antara 30-39 tahun yaitu sebanyak 42 orang (46,19%). Selanjutnya, komposisi 

responden berdasarkan jenis kelamin yakni 65 responden atau sebanyak 73% dengan jenis 

kelamin perempuan dan sisanya 24 orang atau sebesar 27% berjenis kelamin laki-laki seperti 

ditunjukan pada Gambar 4.2. jumlah responden terbanyak yakni berjenis kelamin perempuan 

sebanyak 73%. Presentase berjumlah 73% tersebut menurut pengamatan penulis diduga jenis 

kelamin perempuan sering membeli atau mengkonsumsi produk UMKM Bekery. Selanjutnya, 

yang berpendidikan terakhir SMP sebanyak 1 orang responden (1,1 %), sedangkan responden 

yang berpendidikan terakhir SMA sebanyak 31 orang responden (34,8%), sedangkan yang 

berpendidikan terakhir S1 sebanyak 54 orang responden (60,7%), sedangkan yang 

berpendidikan terakhir S2 sebanyak 3 orang responden (3,4%) Berdasarkan data tersebut, 

dapat disimpulkan bahwa manyoritas responden yang membeli atau mengkonsumi produk 

UMKM bakery adalah berpendidikan S1 yaitu sebanyak 54 orang responden (60,7%). 

Selanjutnya, yang memiliki jenis pekerjaan PNS  sebanyak 8 orang responden (8,98%), 

sedangkan responden yang memiliki pekerjaan mahasiwa sebanyak 35 orang responden 

(39,32%), sedangkan yang memiliki pekerjaan Honorer sebanyak 36 orang responden 

(40,44%) sedangkan IRT sebanyak 10 orang responden (11,23%). Berdasarkan data tersebut, 

dapat disimpulkan bahwa manyoritas responden yang membeli produk kosmetik wardah 

adalah honorer yaitu sebanyak 36 orang responden (40,44%). 

 

Validitas Konvergen 

Hasil pengujian validitas konvergen,diperoleh nilai factor-loading > 0,7, berdasarkan 

kriteria yang disarankan oleh (Hair et al., 2019; Sudirman & Pratiwi, 2022) maka variabel 

kualitas produk, kualitas pelayanan, promosi penjualan dan penjualan valid, sehingga semua 

indikator memenuhi syarat untuk mewakili variabel. 
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Validitas Dikriminan 

Pengujian validitas diskirimina dilakukan untuk memastikan bahwa setiap konsep 

dari variabel memiliki perbedaan yang signifikan dengan variabel lainnya. Pada tabel 2 

disajikan pengijian validitas diskriminan. 

Tabel 2. Pengujian Validitas Diskriminan 

Sumber: Data diolah SmartPLS 4.0 M3, diolah tahun 2023. 

 

Berdasarkan dari tabel 2 di atas, dapat diamati bahwa setiap indikator dari masing-

masing variabel laten memiliki nilai loading factor yang lebih besar saat dikaitkan dengan 

variabel laten yang sesuai daripada saat dikaitkan dengan variabel laten lainnya. Hal ini 

menunjukkan adanya discriminant validity yang baik, di mana setiap variabel laten memiliki 

pengukur yang memiliki korelasi yang lebih kuat dengan konstruk yang sama daripada 

dengan konstruk lainnya. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini, 

variabel laten telah menunjukkan discriminant validity yang memadai. 

 

Uji 

Realibilitas 

Tabel 3. Uji Reabilitas 
 

 

 
 

 

 

 

Sumber : Data diolah SmartPLS 4.0 M3 tahun 2023 
 

Berdasarkan tabel 4 di atas dapat disimpulkan bahwa semua konstruk memenuhi 

kriteria reliabilitas instrumen. Hal ini ditunjukkan dengan nilai Cronbach's Alpha dan 

composite reliability untuk semua variabel (label halal, digital marketing dan pariwisata 

halal) di atas 0,70 sebagaimana kriteria yang direkomendasikan oleh (Hair et al., 2019; 

Sudirman & Pratiwi, 2022). 
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Pengujian Hipotesis 

Hasil pengujian statistik untuk setiap hubungan yang dihipotesiskan dilakukan dengan 

menggunakan metode simulasi, khususnya metode bootstrap. Pengujian bootstrap dilakukan 

terhadap sampel data untuk mendapatkan estimasi parameter yang signifikan. 

Tabel 5. Pengujian Hipotesis 

Sumber : Data diolah SmartPLS 4.0 M3 tahun 2023. 

 

Berdasarkan hasil analisis yang dapat dilihat pada tabel di atas menunjukan nilai 

koefisien jalur pengaruh kualitas produk terhadap penjualan sebesar 0,044 dengan t hitunh 

0,355 Nilai tersebut lebih besar dari t tabel untuk n=385 dan k=4 adalah 1.96 dan memiliki 

nilai p-value ssebesar 0,723. . Karena t hitung 4.152 > t tabel 1.96 maka disimpulkan bahwa 

kualitas produk berpengaruh signifikan terahadap pengepeningkatan penjualan, sehingga H1 

diterima. Selanjutnya, hasil pengujian pengaruh kualitas pelayanan terhadap peningkatan 

penjualan sebesar 0.328 dengan nilai t hitung sebesar 2.081. Nilai tersebut lebih besar dari t 

tabel untuk n=85 dan k=4 adalah 1.96 dan memiliki nilai p-value sebesar 0,037. Karena t 

hitung 2.081. Hasil pengujian promosi penjualan terhadap peningkatan penjualan 0.589 

dengan t hitung 5.5157 nilai tersebut lebih besar dati t table. 

 

Pembahasan 

 Berdasarkan hasil analisis maka diperoleh bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hasil ini menjelaskan bahwa kualitas produk yang 

baik akan berdampak pada peningkatan penjualan yang baik terhadap UMKM Bakery di 

Kecamatan Bengkalis-Bantan Kabupaten Bengkalis. 

  Kualitas  produk  mempunyai  pengaruh  dalam  meningkatkan  volume  penjualan, 

artinya jika kualitas produk semakin tinggi akan mempengaruhi tingginya peningkatan 

penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas dalam suatu produk dapat mempengaruhi 

minat beli konsumen karena kualitas yang berpusat konsumen adalah keseluruhan  fitur  dan  

sifat  produk  yang  berpengaruh  pada  kemampuan  untuk menarik perhatian dan memuaskan 

kebutuhan konsumen. kita dapat mengatakan bahwa perusahaan dapat menghasilkan dan 

menjual kulitas yang baik apabila produk memenuhi atau melebihi harapan konsumen, untuk 

itu perusahaan harus berupaya menghasilkan produk yang berkualitas tinggi untuk menarik 

konsumen agar melakukan pembelian dengan begitu dapat dipercaya volume penjualan akan 

ikut meningkat. Dapat dijelaskan semakin tinggi kualitas yang ada dalam suatu produk maka 

minat beli konsumen akan semakin tinggi bahkan bisa menimbulkan loyalitas konsumen 

terhadap produk tersebut dan itu akan membuat peningkatan penjualan akan mengalami 

peningkatan. Hal ini sesuai dengan penelitian terdahulu Holfian Daulat Tambun Saribu dan 

Euodia Grace Maranatha dari Fakultas Ekonomi Universitas Prima Indonesia yang 

menyimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

penjualan. 

 Berdasarkan hasil analisis maka diperoleh bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hasil ini menjelaskan bahwa kualitas pelayanan 

yang mumpuni akan berdampak pada peningkatan penjualan yang baik terhadap UMKM 

Bakery di kecamatan bengkalis-bantan Kabupaten bengkalis.     

  Berdasarkan    temuan    adanya    pengaruh signifikan  antara  Pelayanan  terhadap  

Peningkatan Penjualan  yang  berarti  bahwa  pelayanan sangat membantu peningkatan 

penjualan itu sendiri  dimana  pelayanan  akan  memberikan  umpan balik  terhadap  bukti  
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fisik,  keandalan,  ketanggapan, jaminan dan empati. Pelayanan dapat pula dilakukan dengan  

cara  memberikan  sikap  yang  baik  kepada konsumen,  artinya  semakin  baik  pelayanan  

yang diberikan  oleh  perusahaan  sangat  membantu  untuk meningkatkan  penjualan  dari 

UMKM Bakery tersebut. Hal ini sesuai dengan penelitian terdahulu Indra Sasangka dari STIE 

Muhammadiyah Bandung yang menyimpulkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap peningkatan penjualan. 

Berdasarkan hasil analisis maka diperoleh bahwa promosi penjualan berpengaruh 

signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hasil ini menjelaskan bahwa promosi penjualan 

yang mumpuni akan berdampak pada peningkatan penjualan yang baik terhadap UMKM 

Bakery di Kecamatan Bengkalis-Bantan Kabupaten bengkalis. 

Promosi penjualan  memang sangat erat hubunganya dengan penjualan, semakin baik 

promosi penjualan yang dilakukan maka penjualan juga semakin besar. Salah satu tujuan dari 

diadakannya promosi penjualan adalah untuk mencapai peningkatan penjualan sehingga sudah 

tentu keduanya ada hubungan. Hal yang paling mendasar dan diperlukan dalam promosi 

penjualan ialah bagaimana cara dan upaya untuk menarik minat calon konsumen agar mau 

membeli produk UMKM Bakery di kecamatan Bengkalis. Dalam kegiatan promosi perlu 

lebih dari sekedar pengembangan produk, penetapan harga dan membuat produk yang 

ditawarkan dapat dijangkau oleh konsumen. Pemberian informasi mengenai produk atau jasa 

yang ditawarkan tersebut melalui kegiatan promosi penjualan ini. Hal ini sesuai dengan 

penelitian terdahulu Geraldy Tambajong dari Universitas Sam Ratulangi Manado yang 

menyimpulkan bahwa promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

penjualan. 

Berdasarkan hasil analisis maka diperoleh bahwa kualitas produk, kualitas pelayanan, 

promosi penjualan dalam meningkatkan penjualan. Hal ini di jelaskan bahwa kualitas produk, 

kualitas pelayanan, promosi penjualan sangat baik dan signifikan dalam meningkatkan 

penjualan produk UMKM Bakery di Kecamatan Bengkalis. Hal ini sesuai dengan penelitian 

Arif Ferdian Agung yang menyimpulkan bahwa kualitas produk, kualitas pelayanan dan 

promosi penjualan berpengaruh signifikan dalam meningkatkan penjualan. 

 

SIMPULAN 

 Penelitian ini dapat disimpulkan bahwa Dengan terbuktinya kualitas produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan, maka hal ini berarti 

semakin baik kualitas produk maka peningkatan penjualan akan semakin baik dan begitu juga 

sebaliknya, terbuktinya kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan penjualan maka hal ini berarti semakin baik kualitas pelayanan maka 

peningkatan penjualan akan semakin baik dan begitu juga sebaliknya, terbuktinya promosi 

penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan maka hal ini 

berarti semakin baik promosi maka peningkatan penjualan akan semakin baik dan sebaliknya. 

Berdasarkan hasil analisis maka dapat diberi kesimpulan bahwa Kualitas Produk, Kualitas 

Pelayanan, Promosi Penjualan Terhadap Peningkatan Penjualan sudah dikatakan baik dari 

segi kualitas dikarenakan menggunakan bahan-bahan yang halal lagi baik, serta aman. 

Sedangkan dari segi kualitas pelayanan juga sangat baik, ramah dan bagus dalam sebuah 

pelayanan yang diberikan, sedangkan untuk promosi penjualan ini kurang baik hanya saja 

sudah bisa dikatakan sangat membantu dalam proses penjualan secara online. Hasil analisis 

ini juga dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Promosi Penjualan 

Terhadap Peningkatan Penjualan UMKM Bakery sudah dikatakan baik dan untuk produk 

UMKM  Bakery nya aman untuk di konsumsi menurut perspektif ekonomi Islam. 
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