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ABSTRAK 

Cindy Masrianolla (2024): Pengaruh Diferensiasi Produk dan Harga 
Produk Terhadap Peningkatan Penjualan pada 
Halal Network International (Hni) Cabang 
Pekanbaru (Suatu Tinjauan Ekonomi Syariah) 

 
Dalam era globalisasi saat ini, persaingan di industri makanan dan minuman 

semakin ketat. Konsumen memiliki preferensi yang beragam dan semakin cerdas 
dalam memilih produk yang mereka konsumsi. Salah satu bisnis yang bergerak 
dalam industri makanan dan minuman halal adalah Business Center Halal Network 
International. Business center ini bertujuan untuk menyediakan produk-produk 
halal berkualitas tinggi kepada konsumen, dengan fokus pada penggunaan bahan-
bahan alami dan tradisional. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh diferensiasi produk dan harga produk terhadap 
peningkatan penjualan pada Halal Network International (HNI) secara parsial atau 
simultan. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Jumlah sampel dalam 
penelitian 99 responden. penelitian ini menggunakan teknik samplingnya yaitu 
Simple Random Sampling dengan rumus Slovin. Teknik pengumpulan data melalui 
kuesioner, observasi, dan dokumentasi.  

Berdasarkan hasil dari analisis uji t yang telah dilakukan pada penelitian ini 
berpengaruh secara parsial untuk variabel diferensiasi produk (X1) dengan 
signifikan 0,001 < 0,05 dan thitung = 3,601 > ttabel=1.661. dan variabel Harga 
Produk (X2) dengan signifikan 0,001 < 0,05 dan thitung = 3,595 > ttabel=1.661. 
Hasil dari analisis uji F yang telah dilakukan pada penelitian ini diperoleh bahwa 
nilai Fhitung sebesar 24,663 > Ftabel sebesar 3,091 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000 < 0,05. Dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan antara diferensiasi produk dan harga produk secara parsial dan simultan 
terhadap peningkatan penjualan pada Halal Network International (HNI) cabang 
Pekanbaru. Sementara itu, perspektif ekonomi syariah memberikan  tambahan 
mengenai kepatuhan terhadap prinsip syariah dalam pengembangan produk dan 
penetapan harga pada penjualan. 

 
Kata Kunci: Diferensiasi Produk, Harga Produk, Dan Peningkatan 

Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
A. Latar Belakang Masalah 

Dalam era globalisasi saat ini, persaingan di industri makanan dan 

minuman semakin ketat. Konsumen memiliki preferensi yang beragam dan 

semakin cerdas dalam memilih produk yang mereka konsumsi. Dalam konteks 

ini, bisnis yang menawarkan produk-produk halal memiliki potensi yang besar 

untuk berkembang, mengingat permintaan konsumen yang terus meningkat.1 

Salah satu bisnis yang bergerak dalam industri makanan dan minuman 

halal adalah Business Center Halal Network International. Business center ini 

bertujuan untuk menyediakan produk-produk halal berkualitas tinggi kepada 

konsumen, dengan fokus pada penggunaan bahan-bahan alami dan tradisional. 

Business Center Halal Network International harus mampu 

mempertahankan pangsa pasarnya supaya penjualan tidak mengalami 

penurunan. Penjualan merupakan syarat mutlak bagi kelangsungan suatu bisnis, 

karena dengan penjualan akan memperoleh keuntungan. Semakin tinggi 

penjualan maka semakin tinggi pula keuntungan yang dimaksimalkan. Untuk 

mencapai tujuan tersebut, harus berupaya menjadikan konsumen menarik dan  

loyal saat melakukan pembelian di suatu unit bisnis. Jadi Halal Network 

International (HNI) dituntut untuk dapat mendesain dan mengimplementasikan 

1 Ridwan, Skripsi : “Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Dengan Citra Merek Sebagai Variabel Intervening, Suatu Kajian Pada Vello City Burger 
& Coffe”, (Padang : UPI YPTK,2022), hal.1 
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strategi pemasaran yang mampu menciptakan, mempertahankan, dan 

meningkatkan hasil penjualan. 

Tabel 1.1  
Penjualan Halal Network International tahun 2020-2023 

Tahun Penjualan 
2019 Rp.12.025.187.100 
2020 Rp.9.920.169.310 
2021 Rp.7.147.164.950 
2022 Rp.7.896.987.710 

 
Dari tabel 1.1 menunjukan omset penjualan 4 tahun terakhir pada Halal 

Network Internatioanal (HNI), mereka mengalami kenaikan dan penurunan 

pada omset penjualan nya. Pada tahun 2019-2021 omset penjualan pada HNI 

terus menurun, pada tahun 2019 sebesar Rp.12.025.187.100, tahun 2020 

sebesar Rp.9.920.169.310, pada tahun 2021 sebesar Rp.7.147.164.950, setelah 

itu pada tahun 2022 naik lagi sebesar Rp.7.896.987.710 

Maka dari itu dalam upaya untuk tetap bersaing dan agar HNI terus 

mengalami peningkatkan penjualan, perlu memperhatikan harga produk dan 

diferensiasi produk yang mereka tawarkan.  

Menurut Kotler & Armstrong harga adalah jumlah semua nilai yang 

konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat (dari) memiliki atau 

menggunakan barang atau jasa.2 Salah satu komponen utama yang 

memengaruhi pemasaran suatu produk adalah harganya. Harga yang rendah 

selalu menjadi perhatian utama konsumen saat mencari barang. Oleh karena 

2 I Komang Sumerta, Desak Nyoman Tri Indahyani, Ni Komang Redianingsih, I Made Baji 
Pranawa, “Pengaruh Diferensiasi Produk, Promosi, Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
Produk Fashio”, Buletin Studi Ekonomi. Vol. 25 No. 2, 2020, hal. 192 
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itu, harga yang ditawarkan harus dipertimbangkan secara khusus sebelum 

mereka memutuskan untuk membeli barang atau menggunakan jasa. Dalam 

pemasaran, harga merupakan komponen yang fleksibel karena harga dapat 

berubah dalam waktu yang singkat sesuai dengan kondisi pasar. Dengan 

memperhatikan harga pada produk maka halal network international (HNI) 

akan mampu meningkatkan penjualan nya. 

Tabel 1.2  
Harga Produk Halal Network International 

No Produk Jumlah 
Produk 

Harga 

1 Herbs Products 29 Rp.43.000 - Rp.460.000 
2 Healt food & Beverages 34 Rp.35.000 - Rp.350.000 
3 Cosmetics & home care 36 Rp.13.000 - Rp.790.000 
4 fashion & lifestyle 4 Rp.75.000 – 240.000 

 
Dari tabel 1.2 menunjukan bahwa harga produk Halal Network 

International (HNI) masih sangat mempengaruhi kepuasan pembeli, karena 

beberapa produk yang dijual oleh Halal Network Inernational (HNI) lebih 

mahal daripada produk yang biasa dijual di pasaran. Oleh karena itu, akan 

menjadi masalah jika harga produk sedikit lebih mahal daripada produk-produk 

yang biasa dijual di pasaran. Ini menjadi kendala bagi Halal Network 

Inernational  (HNI)  untuk meningkatkan penjualan produk. 

Selain itu, diferensiasi produk juga merupakan aspek yang perlu 

dipertimbangkan oleh Business Center Halal Network International. 

Konsumen cenderung mencari variasi dalam produk yang ditawarkan agar 

mereka memiliki lebih banyak pilihan. Menurut Kotler & Armstrong, 

diferensiasi produk berarti membedakan produk dari yang lain untuk 
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menghasilkan nilai lebih bagi konsumen. Perbedaan ini akan mendorong 

konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang memenuhi 

kebutuhannya.3 Untuk memenangkan persaingan di pasar, perusahaan 

melakukan diferensiasi produk dengan menetapkan sekumpulan perbedaan 

yang signifikan pada produknya untuk membedakannya dari produk 

pesaingnya. Ini membuat konsumen percaya bahwa produk tersebut memiliki 

nilai tambah yang diharapkan. 

Pada tempat yang diteliti Halal Network International, merupakan 

salah satu bisnis halal network di Indonesia yang fokus pada produk-produk 

herbal. HNI telah memiliki macam produk, seperti obat-obatan herbal, produk 

keperluan rumahan sehari-hari, dll. Selain itu HNI pun telah mendapatkan 

sertifikat yang dikeluarkan Dewan Syari’ah Nasional-MUI bahwa HNI telah 

memenuhi prinsip syari’ah untuk memenuhi kebutuhan masyarakat yang kini 

tak hanya mementingkan produk yang berkualitas saja, namun juga terjamin 

kehalalannya.4 

Dalam konteks ini, penelitian tentang pengaruh diferensiasi produk 

terhadap penjualan menjadi penting untuk memahami bagaimana diferensiasi 

produk dapat mempengaruhi peningkatan penjualan. 

Namun, meskipun penting, penelitian tentang pengaruh harga produk 

dan diferensiasi produk terhadap penjualan pada bisnis center khususnya di 

industri makanan dan minuman halal masih terbatas. Oleh karena itu, 

3 Suca Rusdian, Nurul Hildayani “Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian (Studi Pada Roseberry Cake Shop Garut”, Jurnal Ekonomi dan Bisnis, Vol. 8 No. 1, 
2021, hal.135 

4 PT.HPAI.HNI, Panduan sukses, (Jakarta: Pt.HPAI), 2018 hal.10
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penelitian ini bertujuan untuk mengisi kesenjangan pengetahuan tersebut 

dengan mengkaji pengaruh harga produk dan diferensiasi produk terhadap 

penjualan pada Business Center Halal Network International Cabang 

Pekanbaru. diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan yang 

berharga bagi bisnis center dalam meningkatkan penjualan mereka melalui 

perbaikan harga produk dan diferensiasi produk yang sesuai dengan preferensi 

konsumen. Selain itu, penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan 

kontribusi teoritis dan praktis dalam memperluas pemahaman tentang faktor-

faktor yang memengaruhi penjualan pada bisnis center di industri makanan dan 

minuman halal. 

Berdasarkan latar belakang penulisan, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian  dengan judul “Pengaruh Diferensiasi Produk Dan Harga Produk 

Terhadap Peningkatan Penjualan Pada Bussines Center Halal Network 

International (HNI) Cabang Pekanbaru (suatu tinjauan ekonomi 

syariah)”. 

 
B. Batasan Masalah 

Dalam penulisan suatu karya ilmiah, perlu diadakan suatu pembatasan 

terhadap permasalahan yang dibahas agar peneliti lebih terarah dan tidak 

mengambang sehingga sesuai dengan maksud dan tujuan yang diinginkan. Maka 

dari itu penulis membatasi masalah penelitian ini hanya fokus kepada: pengaruh 

diferensiasi produk dan harga produk terhadap peningkatan penjualan pada 

bussines center halal network international (hni) cabang Pekanbaru. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka masalah yang akan diteliti adalah 

dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh Diferensiasi produk terhadap penjualan pada Business 

Center Halal Network International Cabang Pekanbaru? 

2. Bagaimana pengaruh Harga produk terhadap penjualan pada Business 

Center Halal Network International Cabang Pekanbaru? 

3. Bagaimana pengaruh Diferensiasi produk dan Harga produk terhadap 

penjualan pada Business Center Halal Network International Cabang 

Pekanbaru ditinjau menurut ekonomi syariah? 

 
D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menjelaskan pengaruh harga produk terhadap penjualan pada 

Business Center Halal Network International di Pekanbaru 

2. Untuk menjelaskan pengaruh diferensiasi produk terhadap penjualan pada 

Business Center Halal Network International di Pekanbaru  

3. Untuk menjelaskan pengaruh harga produk dan diferensiasi produk  

terhadap penjualan pada Business Center Halal Network International di 

Pekanbaru ditinjau menurut ekonomi syariah  

 
E. Sistematika Penulisan 

Adapun sistematika pembahasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

BAB I  PENDAHULUAN 
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Pada bab ini membahas tentang latar belakang, batasan masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

sistematika penulisan.  

BAB II  KERANGKA TEORITIS 

Pada bab ini menjelaskan tentang Landasan Teori yang berhubungan 

dengan Penelitian yang dilakukan, kemudian dilanjutkan dengan 

Penelitian Terdahulu dan Kerangka Pemikiran Teoritis. 

BAB III   METODOLOGI PENELITIAN  

Pada bab ini membahas tentang  metodologi penelitian yang terdiri 

dari jenis dan pendekatan penelitian, waktu dan lokasi penelitian, 

subjek dan objek penelitian, sumber data, populasi dan sampel, 

teknik pengumpulan, teknik analisa data, dan hipotesis penelitian. 

Serta membahas mengenai gambaran lokasi penelitian yang terdiri 

dari sejarah berdirinya, visi dan misi, dan struktur organisasi. 

BAB IV   HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini membahas tentang analisis hasil penelitian yaitu profil 

responden dan membahasan mengenai pengaruh diferensiasi produk 

dan harga produk terhadap peningkatan penjualan secara parsial dan 

simultan serta dalam perspektif ekonomi syariah. 

BAB V     KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisi kesimpulan dari penelitian dan saran dari penulis. 

DAFTAR PUSTAKA 
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BAB II 

KERANGKA TEORITIS 

A. Kajian Teori 

1. Penjualan 

a. Pengertian Penjualan 

Penjualan menurut Kotler diketahui, pasar utama dari  penjualan  

adalah ilmu dan seni mempengaruhi individu  dan diatur oleh  penjualan  

untuk mengajak orang lain agar menerima membeli barang yang 

ditawarkan. 

Menurut Swastha, menjual adalah ilmu dan seni pengaruh pribadi 

yang dicapai dengan cara menjual kepada dan mengajak orang lain untuk 

bersedia membeli  barang atau jasa yang ditawarkan. 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah suatu 

kegiatan dimana pembeli dan penjual berkumpul untuk bertransaksi, saling 

mempengaruhi, dan bertujuan untuk menukarkan barang atau jasa dengan 

uang. Penjualan adalah tujuan dari pemasaran, artinya perusahaan melalui 

departemen pemasaran termasuk tenaga penjualnya (sales force) akan 

berusaha melakukan kegiatan penjualan atau mendistribusikan produk 

hasil produksi..5 

Suatu usaha tidak akan berkembang jika tidak dapat menjual produk 

yang dihasilkannya.Sebaliknya jika suatu  perusahaan dapat terus 

5 Irda Yanti Musyawarah, Desi Idayanti, Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan 
Penjualan Pada Usaha Ibu Bagas di Kecamatan Mamuju, Vol.1, No.1, 2022 Jurnal Jurnal Ilmiah 
Ilmu Manajemen, hlm. 5 
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meningkatkan penjualannya, maka perusahaan  tersebut akan mampu 

bertahan dalam  persaingan komersial. 

Dengan demikian, dengan adanya kekuatan menjual dapat tercipta 

proses pertukaran barang  atau jasa antara penjual dan pembeli. Dengan 

adanya alat tukar berupa uang, masyarakat akan mudah  memenuhi 

kebutuhannya, dan penjualan akan mudah terlaksana. Penjualan umumnya 

diberikan langsung kepada masyarakat atau konsumen melalui perantara 

seperti tenaga penjualan, yang bertindak sebagai penghubung dalam rantai 

yang menghubungkan bisnis ke tambang pelanggan. 

b. Tujuan Penjualan 

Kemampuan suatu perusahaan dalam menjual produknya 

menentukan kemampuannya dalam menghasilkan keuntungan. Jika 

perusahaan tidak bisa menjual maka  akan mengalami kerugian. 

Menurut Basu Swastha DH, tujuan umum penjualan dalam suatu 

usaha adalah:  

1) Mencapai  penjualan  

2) Mencapai keuntungan tertentu  

3) Mempertahankan  pertumbuhan perusahaan6 

c. Jenis-jenis Penjualan 

Menurut Passaribu, secara umum terdapat dua jenis penjualan yaitu 

penjualan tunai dan  penjualan kredit. Namun kenyataannya ada 4 jenis 

6 Akhmad Gunawan, hubungan persediaan dengan penjualan Pada laporan keuangan 
koperasi bukit muria jaya Tahun 2021-2022, Vol.XXIII, No.43, 2023, Jurnal pengembangan bisnis 
dan manajemen, hlm.94 
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penjualan: penjualan tunai, penjualan kredit, penjualan cicilann, dan 

penjualan konsinyasi. Biasanya masyarakat mengartikan penjualan kredit 

dan penjualan cicilan itu sama, namun nyatanya berbeda. 

Berikut  jenis penjualan :  

1) Penjualan tunai  

Penjualan tunai adalah penjualan barang dengan pembayaran 

cash atau langsung pada saat barang  diserahkan. 

2) Penjualan Kredit  

Penjualan kredit adalah penjualan barang dengang pembayaran 

tempo atau menunda pembayaran. 

3) Penjualan cicilan  

Penjualan cicilan adalah penjualan barang dagangan yang 

pembayarannya dilakukan secara bertahap dalam jumlah dan waktu 

yang telah ditentukan. 

4) Penjualan Konsinyasi  

Barang akan dikirim  tetapi  kepemilikan tetap pada penjual. 

Artinya produk dikirimkan berdasarkan pembayaran yang 

ditangguhkan  dan ketika produk terjual, penjual mendapat penggantian 

dari penerima. Contohnya pedagang kue menitipkan kuenya ke 

pedagang makanan di pasar.7 

 

7 Dwi Putri Farida Zebua, Nov Elhan Gea, Ratna Natalia Mendrofa, analisis strategi 
pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk di cv. Bintang keramik gunungsitoli, Vol.10, 
No.4, 2022, jurnal Emba, hlm.1304-1305 
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d. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Kinerja penjualan sangat dipengaruhi  oleh faktor-faktor yang dapat 

meningkatkan  aktivitas perusahaan. Oleh karena itu pengelola penjualan  

perlu memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut Basu Swastha 

adalah sebagai berikut : 

1) Kondisi dan kemampuan  

Pada prinsipnya transaksi penjualan melibatkan partisipasi dua 

pihak, penjual dan  pembeli. Tujuan  utama dari penjualan adalah 

mampu meyakinkan pembeli untuk  melakukan  pembelian, dengan ini 

penjual dapat berhasil mencapai target penjualan, untuk mencapai 

target tersebut maka penjual harus memahami beberapa hal yaitu : 

a) Lokasi 

b) Suasana toko 

c) Cara pembayaran 

d) Promosi 

2) Kondisi pasar 

Pasar merupakan tempat terjadinya  transaksi jual beli atau 

dengan kata lain merupakan tempat terjadinya transaksi antara  penjual 

dengan  pembeli,  tujuan  utama  penjual dalam memberikan produknya 

kepada pembeli, maka penjual  perlu memperhatikan Dia. dengan 

kondisi pasar  sebagai berikut : 
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a) Jenis dari pasar itu sendiri, apakah pasar konsumen, pasar industry, 

pasar penjualan, pasar pemerintah, pasar internasional.  

b) Jenis dan karakteristik barang 

c) Harga produk 

d) Kelengkapan barang 

3) Modal  

Pada awalnya  pembeli belum familiar dengan produk yang akan 

ditawarkan penjual. Oleh karena itu, penjual harus berusaha 

memperkenalkan  produknya. Untuk mencapai tujuan tersebut 

diperlukan fasilitas komersial seperti sarana transportasi, tempat 

peragaan, biaya promosi, dan lain-lain. Keseluruhan  usaha ini dapat 

beroperasi jika  penjual memiliki modal  yang diperlukan. 

4) Kondisi Organisasi Perusahaan 

Kondisi manajemen Perusahaan, Pada dasarnya perusahaan besar 

melakukan hal-hal tertentu dalam operasional bisnisnya. Dengan kata 

lain setiap bagian ditangani oleh pihak ahli yang  menangani setiap 

bagian tersebut. Hal itu dilakukan untuk memudahkan pengawasan 

operasional perusahaannya.Berbeda dengan usaha kecil.Hal ini 

disebabkan karena usaha kecil dan menengah mempunyai struktur 

organisasi yang lebih sederhana serta permasalahan dan peralatan yang 

lebih banyak dibandingkan dengan usaha besar. Manajer biasanya 

menangani langsung masalah penjualan.8 

8 Akhmad Gunawan, hubungan persediaan dengan penjualan Pada laporan keuangan 
koperasi bukit muria jaya Tahun 2021-2022, Vol.XXIII, No.43, 2023, Jurnal pengembangan bisnis 
dan manajemen, hlm.100 
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e. Indikator penjualan 

Terdapat beberapa indikator dari penjualan yang dikutip dari Kotler 

oleh Swastha dan Irawan yaitu:9 

1) Mencapai volume penjualan 

2) Mendapatkan laba 

3) Menunjang pertumbuhan perusahaan 

f. Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Syariah 

Berusaha atau mencari rezeki Allah merupakan perbuatan baik dalam 

perdagangan Islam. Salah satu bentuk usaha  adalah jual beli, berniaga, 

atau perdagangan. Al-Qur’an surah Al-Baqarah ayat 198: 
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Artinya : Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezeki hasil 

perniagaan) dari Tuhanmu. Maka apabila kamu telah 
bertolak dari ´Arafat, berdzikirlah kepada Allah di 
Masy´arilharam. Dan berdzikirlah (dengan menyebut) 
Allah sebagaimana yang ditunjukkan-Nya kepadamu; dan 
sesungguhnya kamu sebelum itu benar-benar termasuk 
orang-orang yang sesat10 

 
Kegiatan penjualan atau perdagangan diselenggarakan sesuai dengan 

prinsip-prinsip syariah Islam. Beberapa prinsip utama ekonomi syariah 

yang berkaitan dengan kegiatan penjualan melibatkan aspek keadilan, 

kejujuran, keberlanjutan, dan kepatuhan terhadap hukum Islam. Berikut 

9 Krismiyati, sri handayani, moh.syukur, pengaruh kualitas produk dan harga terhadap 
volume penjualan beras premium perum bulog kantor cabang biak, Vol.4, No.2, 2020, jurnal 
manajemen dan bisnis, hlm.11 

10 Departemen agama RI, Al-Qur’an dan terjemahannya, (Depok: Al-Huda kelompok 
gema insani, 2015) hal.32 
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adalah beberapa aspek penting yang perlu dipertimbangkan dalam 

kegiatan penjualan menurut perspektif ekonomi syariah: 

1) Menjual barang yang baik mutunya. 

Dalam hal ini Islam menganjurkan agar dalam jual beli suatu produk 

atau barang hendaknya yang bermutu baik, masih layak pakai dan 

halal, serta dilarang keras menjual produk rusak, maupun produk 

haram 

2) Jangan menyembunyikan cacat barang 

Salah satu sumber hilangnya keberkahan jual beli, jika seseorang 

menjual barang yang cacat yang disembunyikan cacatnya. 

3) Jangan bermain sumpah 

Pedagang biasa menggunakan sumpah untuk membujuk pembeli agar 

membeli produknya, namun hal ini  dilarang keras dalam Islam. 

4) Longgar dan bermurah hati. 

Sifat longgar dan bemurah hati ini merupakan sifat yang sangat  

dianjurkan dalam  bisnis karena akan memudahkan dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan dan mempertahankan minat mereka. 

5) Jangan saling menjatuhkan 

Bisnis sering mengalami persaingan, tetapi persaingan ini harus 

dimanfaatkan untuk meningkatkan kualitas produk dan jasa daripada 

melemahkan satu sama lain. 

6) Mencatat hutang piutang. 
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Pinjam meminjam adalah hal yang biasa di dunia bisnis. Al-Quran 

mengajarkan pencatatan hutang dan kredit dalam konteks ini. 

Tujuannya adalah untuk memberi tahu pihak yang mungkin lupa atau 

khilaf. 

7) Anjuran berzakat 

Artinya zakat 2,5% menghitung dan mengeluarkan atas barang 

dagangan setiap tahun  untuk membersihkan harta yang diperoleh dari 

hasil usaha.11 

2. Harga Produk 

a. Pengertian Harga Produk 

Menurut Kotler & Armstrong harga adalah jumlah semua nilai yang 

konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat (dari) memiliki 

atau menggunakan barang atau jasa. Menurut Kartajaya diferensiasi adalah 

semua upaya yang dilakukan perusahaan untuk menciptakan perbedaan 

diantara pesaing dengan tujuan memberikan nilai yang terbaik untuk 

konsumen. Dalam pengertian yang lebih luas, harga adalah jumlah seluruh 

nilai yang diberikan pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki 

atau menggunakan suatu produk atau layanan. Satu-satunya elemen 

dalambauran pemasaran yang menghasilkan penjualan adalah harga. 

Harga juga merupakan salah satu  elemen pemasaran yang paling 

fleksibel.12 

11 Meri Anti Khusnawatizal,Dkk, praktik jual beli di destinasi wisata: sebuah tinjauan 
Etika bisnis islam, Vol.2, No.2, 2022, Jurnal antologi hukum, hlm.2012-2013 

12 Satriadi, Dkk, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Penerbit Samudra Biru (Anggota 
IKAPI), 2021), hal. 103 
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b. Tujuan penetapan harga 

Berikut ini merupakan tujuan dari penentapan harga suatu produk 

yang dilakukan perusahaan yaitu: 13 

1) Tujuan yang berorientasi pada laba. Manajer harus memperhitungkan 

biaya bahan produksi dan tenaga kerja saat menghitung laba. Mereka 

juga harus mempertimbangkan sumber daya modal terkait yang 

diperlukan oleh perusahaan untuk mencapai tingkat lab tersebut. Oleh 

karena itu, banyak bisnis menetapkan harga untuk mencapai tujuan 

investasi modal atau return on sales yang diinginkan. 

2) Tujuan yang berorientasi pada volume (volume pricing objectives) 

Tujuan ini menetapkan harga sehingga target penjualan, jumlah 

penjualan, atau pangsa pasar (mutlak atau relatif) tercapai. Tujuan ini 

biasanya didasarkan pada strategi untuk memenangkan atau mengatasi 

persaingan. 

3) Tujuan yang berorientasi pada citra : Citra perusahaan  dibentuk oleh 

strategi penetapan harga nya. Apakah harga tinggi atau rendah, 

penetapan harga dimaksudkan untuk meningkatkan persepsi  konsumen 

terhadap keseluruhan bauran produk  perusahaan. Untuk mencapai 

tujuan ini, perusahaan berupaya menghindari  persaingan dengan 

membedakan produknya atau  melayani segmen pasar tertentu. 

13 Arif Fakhrudin, Maria Valeria Roellyanti, Awan, Bauran Pemasaran, (Yogyakarta: 
Deepublish, 2022), hal 31-33 
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4) Tujuan stabilisasi harga : Tujuan stabilisasi dicapai dengan  menetapkan 

harga untuk menjaga hubungan yang stabil antara harga perusahaan dan 

harga pemimpin industri. Target harga ini  didasarkan pada strategi 

untuk memenuhi atau memenuhi permintaan yang kompetitif. 

c. Indikator harga 

Menurut Kotler indikator-indikator harga yaitu sebagai berikut: 

1) Keterjangkauan harga. Harga yang terjangkau adalah harapan pembeli 

sebelum melakukan pembelian. Mereka akan mencari barang dengan 

harga yang dapat mereka bayar. 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk. Konsumen biasanya lebih 

suka membeli barang dengan harga murah asalkan kualitasnya baik. 

3) Daya saing harga. Agar produknya dapat bersaing di pasar, perusahaan 

menentukan harga jualnya dengan mempertimbangkan harga produk 

yang dijual oleh pesaingnya. 

4) Kesesuaian harga dengan manfaat. Ketika mereka membeli sesuatu, 

konsumen lebih memperhatikan manfaatnya daripada harganya. 14 

d. Harga produk dalam perspektif islam  

Islam sangat konsen pada masalah keseimbangan harga, terutama 

pada bagaimana peran Negara dalam mewujudkan kestabilan harga dan 

bagaimana mengatasi masalah ketidak stabilan harga. 

14 Imelda Aprileny, Inka Imalia, Jayanti Apri Emarawati, “Pengaruh Harga, Fasilitas dan 
Lokasi terhadap Keputusan Pembelian (Studi kasus pembelian rumah di grand nusa indah blok j, 
cileungsi pada pt. Kentanix supra internasional)”, jurnal Ikraith-Ekonomika, Vol. 4 No.3, 2021, 
hal.246 
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Rasulullah SAW  Beliau menjadi muhatasib pasar setelah hijrah ke 

Madinah. Mekanisme pasar sangat dihargai pada saat itu. Salah satu 

buktinya adalah fakta bahwa Rasulullah SAW menolak untuk menetapkan 

kebijakan harga, pada saat harga naik karena dorongan penawaran dan 

permintaan. Hadis yang diriwayatkan oleh enam imam hadis (kecuali 

Imam Nasa'i) mengatakan: 

ْ� ���، ف��ل ع� ���� �� ��� ر� � ع�� ��ف��ً�: ��ل ا���سُ: � ر��لَ  ْ�ُ� فَ���� �، �ََ� ا����

ن� َ� � � ��رج� ��ن ر��ل � ص� � ���� و��: »ا� � ا����ُ� ا����طُ ا��ازقُ، وا� � ا�َُ����

   .«����� َ� و��� ���ٌ� ��� �ُ����ُ�� �ظ��ٍ� � دمٍ و� ��لٍ 

 “Manusia berkata saat itu, “Wahai Rasulullah harga (saat itu) naik, 
maka tentukanlah harga untuk kami‟. Rasulullah SAW bersabda: 
Sesungguhnya Allah adalah penentu harga, Ia adalah penahan, 
Pencurah, serta Pemberi rezeki. Sesungguhnya aku mengharapkan 
dapat menemui Tuhanku Diana salah seorang di antara kalian tidak 
menuntutku karena kezaliman dalam hal darah dan harta.”15   
 

Dari hadits tersebut menunjukkan bahwa keyakinan Islam tentang 

harga didasarkan pada sunatullah, yang berarti harga berubah secara alami 

sesuai dengan keadaan pasar tanpa pengaruh manusia. Menentukan harga 

akan menyebabkan ketidak seimbangan di pasar, yang akan 

mengakibatkan kerugian bagi pembeli atau penjual, yang merupakan 

konsekuensi dari kezhaliman. 

15 Muhammad Nashiruddin Al-Albani, Shahih Sunan Abu Daud, (Jakarta: Pustaka Azzam, 
2006), hal.581 
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Nabi tidak menetapkan harga jual karena mengakibatkan kezaliman, 

yang haram. karena menetapkan harga terlalu mahal akan menzalimi 

pembeli dan menetapkan harga terlalu rendah akan menzalimi penjual.16 

Namun, ekonomi Islam masih memungkinkan intervensi (price 

intervention) harga dalam situasi tertentu. bila para pedagang melakukan 

kecurangan dan monopoli, yang menekan dan merugikan konsumen.17 

Tidak boleh ada pihak yang dirugikan dalam kegiatan ekonomi. 

Sebagaimana firman Allah SWT dalam surat al-Baqarah ayat 279 : 
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Artinya: Maka jika kamu tidak mengerjakan (meninggalkan sisa riba), 
maka ketahuilah, bahwa Allah dan Rasul-Nya akan 
memerangimu. Dan jika kamu bertaubat (dari pengambilan 
riba), maka bagimu pokok hartamu; kamu tidak menganiaya dan 
tidak (pula) dianiaya18 

 
Dalam agama Islam, pengikutnya diharuskan untuk bertindak adil, 

bahkan lebih penting dari berbuat kebajikan. Dalam dunia perdagangan, 

keadilan menjadi standar untuk semua ukuran dan ukuran kualitas. Karena 

itu, bertindak tidak adil akan membuat seseorang tertipu secara finansial. 

16 Supriadi Muslimin, Zainab, Wardah Jafar, “Konsep Penetapan Harga Dalam Perspektif 
Islam”, l-Azhar Journal of Islamic Economics, vol.2 no.1, 2020, hal 6-7 

17 Zulkifli, Abdul Wahab, Hamid Habbe,” keseimbangan pasar dan peran negara dalam 
sistem Ekonomi islam”, ournal of Economic, Public, and Accounting (JEPA), vol. 4 No.2, 2022, hal 
162 

18 Departemen agama RI, Loc.cit, hal.48 
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Oleh karena itu, Islam melarang penipuan dalam bisnis, bahkan dengan 

membawa kondisi yang menimbulkan keraguan..19 

Para khalifah di masa Khulafaur Rasyidin pernah mengintervensi 

pasar dalam hal supply dan demand. Dalam hal supply, mereka mengatur 

jumlah barang yang tersedia, seperti yang dilakukan Umar bin Khattab 

dengan mengimpor gandum dari Mesir untuk mengontrol harga gandum 

di Madinah. Intervensi dari sisi demand dilakukan dengan menanamkan 

sikap sederhana dan menghindari konsumerisme.20 

3. Diferensiasi Produk 

a. Pengertian diferensiasi produk 

Menurut Kotler diferensiasi didefinisi menggambarkan diferensiasi 

sebagai upaya untuk membuat tawaran perusahaan berbeda dari pesaing. 

Dalam kasus ini, produk yang dimaksud adalah kualitas yang akan 

mendukung posisi produk dipasaran. Dalam hal ini, kualitas produk dapat 

diukur dengan membandingkannya dengan produk pesaingnya dari 

perspektif pasar. Mutu dapat didefinisikan sebagai bagaimana produk itu 

disesuaikan dengan baik, sesuai dengan penggunaan, dan tahan lama.21 

Menurut Kartajaya diferensiasi adalah semua upaya perusahaan untuk 

19 Rakhmawan Suherli, Dkk, “Relevansi Dan Kontribusi Pemikiran Al Ghazali Dalam 
etika bisnis islam: sebuah tinjauan umum”, Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam, vol.9 No.3, 2023, 
hal.3307 

20 Agung Zulkarnain Alang, Ekonomi Syariah: Sebuah Pengantar, (Jambi: PT. Sonpedia 
Publishing Indonesia, 2023) hal.135  

21 Erlinda Tehuayo, “Pengaruh Diferensiasi Produk, Inovasi Produk, dan Iklan terhadap 
Loyalitas Konsumen Shampo  Sunsilk di Kota Ambon”, Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran & 
SDM,  Vol.2 No.2, 2021, hal .72 
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memberikan nilai terbaik kepada pelanggan dengan tujuan menciptakan 

perbedaan dari pesaing dikenal sebagai diferensiasi. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa diferensiasi produk 

adalah tindakan yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk 

memenangkan persaingan di pasar dengan menetapkan sekumpulan 

perbedaan yang signifikan pada produk yang ditawarkannya untuk 

membedakannya dari produk pesaingnya, sehingga konsumen percaya 

bahwa produk tersebut memiliki nilai tambah yang diharapkan.22 

b. Kategori Diferensiasi Produk 

Menurut Greer ada tiga kategori yang menentukan diferensiasi 

produk: 

1) Sifat produk, Diferensiasi produk berdasarkan sifatnya dibagi menjadi 

dua kategori: horizontal diferensiasi dan vertikal diferensiasi. 

Horizontal diferensiasi terjadi ketika satu jenis produk memiliki lebih 

banyak sifat dibandingkan dengan jenis produk lain. Sedangkan 

vertikal diferensiasi terjadi ketika jenis kualitas yang berbeda terjadi 

atau setidaknya terlihat berbeda, seperti ketika setiap pembeli memiliki 

opsi mereka sendiri. 

2) Ketidaksempurnaan Informasi, Diferensiasi produk dapat berasal dari 

penilaian objektif dari keuntungan informasi yang dihilangkan oleh 

kesetiaan konsumen terhadap jenis produk yang mahal. 

22 Suca Rusdian, Nurul Hildayani “Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian (Studi Pada Roseberry Cake Shop Garut”, Jurnal Ekonomi dan Bisnis, Vol. 8 No. 1, 
2021, Hal.135 
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3) Penilaian Subjekif, Jika diferensiasi membuat produsen yang 

menghasilkan produk yang berbeda tidak memiliki substitusi untuk 

produsen lain, dan jika diferensiasi menjadi lebih besar, masing-

masing produsen akan mengalami monopoli. Hal ini akan 

menghasilkan kurangnya persaingan di industri.23 

c. Indikator diferensiasi produk 

Menurut Kotler indikator dalam Diferensiasi Produk antara lain : 

1) Bentuk (Form)  adalah ukuran, model, atau struktur fisik produk yang 

dijual  

2) Fitur (Feature) adalah yang melangkapi fungsi dasar produk   

3) Mutu kinerja (Performance Quality) adalah karakteristik dasar produk 

yang dijual   

4) Mutu kesesuaian (Comformance quality) adalah identik dari produk 

dan memenuhi spesifiksi sasaran yang dijanjikan kepada konsumen.  

5) Daya tahan (Durability) adalah daya tahan produk yang dijual   

6) Keandalan (Reability) adalah kehandalan produk yang dijual  

7) Mudah Diperbaiki (Repairibility) adalah produk yang dijual mudah 

untuk diperbaiki  

8) Gaya (Style) adalah produk yang dijual memenuhi kebutuhan gaya 

hidup pembeli  

23 Arif Hoetoro,“ Ekonomika Industri Kecil”, (Malang: UBMedia, 2017), hal.140-141 
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9) Desain (Design) adalah penampilan dan fungsi produk dari segi 

kebutuhan pelanggan sudah sesuai.24 

d. Diferensiasi produk dalam perspektif islam 

Pemasaran Islami adalah suatu cara untuk memasarkan bisnis yang 

mengutamakan nilai-nilai Islam. Ini adalah cara untuk memasarkan bisnis 

yang mengutamakan keadilan dan kejujuran. Dalam pemasaran Islami, 

seluruh prosedur tidak boleh melanggar prinsip Islam. Rasullah SAW telah 

memberikan contoh perdagangan yang berpegang teguh pada kebenaran, 

kejujuran, dan sikap amanah sambil tetap memperoleh keuntungan. 

Dalam melakukan diferensiasi produk Untuk membuat produk unik, 

sifat fathonah (cerdas) sangat penting; ini berarti mengerti, memahami, 

dan menghayati secara mendalam semua tugas dan tanggung jawabnya. 

Sifat fathonah juga akan meningkatkan kreativitas dan kemampuan untuk 

membuat berbagai inovasi bermanfaat. 25 

Pemasaran dalam Islam adalah cabang dari strategi bisnis yang 

mengarahkan nilai dari satu inisiator kepada stakeholder-nya. Menurut 

prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi dengan semangat 

beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta dan berusaha semaksimal 

24Vernando Alfa Watung, Dkk, “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Diferensiasi Produk 
Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Pt Alfamart Cabang Motoling Minsel” Jurnal 
EMBA, vol. 10 No.2,  2022, hal 85 

25 Rizki Utami, nun Roudlotul Janah, “analisis marketing syariah terhadap strategi 
Pemasaran keripik tempe de yati madiun”, Niqosiya: Journal of Economics and Business Research, 
vol.215 No.2, 2022, hal.215 
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mungkin untuk kebaikan bersama, bukan untuk kepentingan golongan atau 

diri sendiri.26 

Dalam kegiatan pemasaran, berikut beberapa hal yang perlu 

diperhatikan:27 

1) Perusahaan harus memiliki kemampuan untuk menjamin produknya. 

Baik aspek material maupun nonmaterial termasuk dalam jaminan 

yang dimaksud, Kualitas bahan, proses pengolahan, dan penyajian 

adalah contoh aspek material, sedangkan keislaman dan kehalalan 

penyajian adalah contoh nonmaterial. Dalam hal makanan, 

perusahaan harus dapat memastikan bahwa produk mereka dibuat 

dengan cara yang halal dan diproses dengan cara yang baik. Makanan 

yang dapat membuat orang taat kepada Allah SWT harus halal, baik, 

dan diproses dengan cara yang bersih (thaharah), dan disajikan secara 

Islami. 

2) Perusahaan harus dapat menjadi manfaat dari produknya. Suatu 

produk dikatakan bermanfaat apabila memiliki dampak yang baik dan 

bermanfaat bagi penggunanya.  

3) Perusahaan harus memiliki kemampuan untuk menjelaskan sasaran 

atau konsumen dari produk yang dimilikinya. Perusahaan harus 

memiliki pemahaman yang baik tentang target konsumennya serta 

26 Nur Fadilah, “Pengertian, Konsep, dan Strategi Pemasaran Syari’ah”, Salimiya, Vo.1 
No.2, 2020, hal.195 

27 Karnita Ageng Pratiwi, Skripsi: “strategi diferensiasi produk dalam meningkatkan  
jumlah penjualan rattan handmade premium  pekanbaru menurut ekonomi islam”, (Pekanbaru: UIN 
SUSKA RIAU, 2021), hal.53 
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kemampuan untuk menjelaskan dan meyakinkan konsumen tentang 

produk yang dimilikinya. Dalam surah Al-An'am ayat 143, Allah 

SWT berfirman: 
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Artinya: (yaitu) delapan binatang yang berpasangan, sepasang domba, 
sepasang dari kambing. Katakanlah: "Apakah dua yang 
jantan yang diharamkan Allah ataukah dua yang betina, 
ataukah yang ada dalam kandungan dua betinanya?" 
Terangkanlah kepadaku dengan berdasar pengetahuan jika 
kamu memang orang-orang yang benar28 

 
e. Perbedaan diferensaisi produk dengan variasi produk 

 
Menurut Kotler diferensiasi didefinisi menggambarkan diferensiasi 

sebagai upaya untuk membuat tawaran perusahaan berbeda dari pesaing. 

Dalam kasus ini, produk yang dimaksud adalah kualitas yang akan 

mendukung posisi produk dipasaran. Dalam hal ini, kualitas produk dapat 

diukur dengan membandingkannya dengan produk pesaingnya dari 

perspektif pasar. Mutu dapat didefinisikan sebagai bagaimana produk itu 

disesuaikan dengan baik, sesuai dengan penggunaan, dan tahan lama. 

Contohnya seperti produk apple, handphone dari brand ini selalu 

ditingkatkan spesifikasi nya untuk mengalahkan pesaing.29 

Sedangkan enurut Kotler Dan Keller variasi produk adalah 

kumpulan semua produk dan barang yang ditawarkan untuk penjualan 

28 Departemen agama RI, Loc.cit, hal.148 
29 Erlinda Tehuayo, “Pengaruh Diferensiasi Produk, Inovasi Produk, dan Iklan terhadap 

Loyalitas Konsumen Shampo  Sunsilk di Kota Ambon”, Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran &
SDM, Vol.2 No.2, 2021, hal .72
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tertentu kepada konsumen. Variasi produk adalah keanekaragaman yang 

perbedaannya terlihat secara langsung dan dapat dibedakan secara visual. 

Contohnya seperti produk apple dimana mereka mengeluarkan berbagai 

macam produk seperti: handphone, ipad, tv, airpods, laptop, jam tangan 

(smart watch), dll 30 

B. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama 
Peneliti 

Judul 
penelitian 

Persamaan dan 
perbedaan 

Hasil penelitian 

1 Hafizatul 
Fikriah 
Amran 
(2019) 

Pengaruh 
Strategi 
Diferensiasi 
Produk terhadap 
Penjualan pada 
Unit Usaha 
“Skala 
Konveksi”  Jl. 
Tuanku 
Tambusai 
No.11-15 
Pekanbaru 
Ditinjau 
Menurut 
Ekonomi 
Syariah. 
 

Persamaan : 
Variabel X yaitu 
sama-sama 
diferensiasi 
produk 
Dan variabel Y 
sama sama 
penjualan 
 
Perbedaan : 
Dalam subjeknya 
yaitu pemilik dan 
pegawai usaha 
sedangkan pada 
peniliti subjeknya 
konsumen HNI 

Perbedaan : 
Hasil uji t 
menunjukkan 
thitung lebih besar 
dari ttabel yaitu 
sebesar 2,683 dan 
ttabel 
sebesar2,359562 
sehingga Ho 
ditolah dan Ha 
diterima.  
Strategi 
Diferensiasi 
Produk 
berpengaruh 
secara signifikan 
terhadap 
penjualan 
 
Sedangkan pada 
peneliti hasil uji t 
diferensiasi 
produk tehadap 
peningkatan 

30 Aprilia S.C KojongianTinneke M. TumbelOlivia Walangitan, Pengaruh Variasi Produk 
dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Careofyou.idpada Media Sosial Instagram, vol. 3, 
No.2, 2022, jurnal productivity, hal.158
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penjualan hasil uji 
t menunjukkan 
nilai thitung 3,601 
> ttabel 1,661, 
sehingga dapat 
disimpulkan 
bahwa 
Diferensiasi 
Produk 
berpengaruh 
secara signifikan 
terhadap 
penjualan 
 

2 Pinna 
Fifiana 
(2019) 

Strategi 
Diferensiasi 
Produk dalam 
Meningkatkan 
Penjualan pada 
Usaha 
Pembibitan 
Tanaman 
Menurut 
Ekonomi 
Syariah 

Persamaan : 
Variabel X sama 
sama diferensiasi 
produk dan 
Variabel Y sama 
sama peningkatan 
penjualan 
 
Perbedaan : 
Metode yang 
digunakan 
kualitatif 
sedangkan 
peneliti 
menggunakan 
metode kuantitatif 
Dalam subjeknya 
yaitu pemilik 
usaha pembibitan 
tanaman 
sedangkan pada 
peniliti subjeknya 
konsumen HNI 

Perbedaan: 
Strategi 
diferensiasi 
produk dalam 
meningkatkan 
penjualan yang 
diterapkan 
oleh pengusaha 
pembibitan 
tanaman sudah 
cukup baik dan 
efektif.  
 
Sedangkan 
peneliti 
menggunakan 
metode kuantitatif 
dimana hasil uji t 
diferensiasi 
produk terdapat 
pengaruh yang 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
peningkatan 
penjulan 

3 Masdiana 
(2020) 

Pengaruh Harga 
Dan Promosi 
Terhadap 
Peningkatan 
Penjualan pada 
CV. Tani Sukses 

Persamaan :  
Pada variabel X 
sama sama harga  
Dan pada variabel 
y sama sama 

Perbedaan : 
Dari hasil uji t 
terdapat pengaruh 
yang positif dan 
signifikan antara 
harga dan promosi 



 28

di Desa Pontian 
Mekar 
Kecamatan 
Lubuk Batu Jaya 
Kabupaten 
Indragiri Hulu 
Dalam 
Perspektif 
Ekonomi 
Syariah. 

peningkatan 
penjualan 
 
Perbedaan : 
Pada variabel X1 
harga, X2 promosi 
Sedangkan 
peneliti X1 
diferensaisi 
produk, X2 harga 

terhadap 
peningkatan 
penjualan pada 
CV. Tani Sukses. 
Dengan demikian 
Ho ditolak dan Ha 
diterima. Dari 
hasil uji F 
diketahui harga 
dan promosi 
berpengaruh 
secara simultan  
peningkatan 
penjualan pada 
CV. 
 
Sedangkan 
peneliti dari hasil 
uji t terdapat 
pengaruh yang 
positif dan 
signifikan antara 
diferensiasi 
produk dan harga 
produk terhadap 
peningkatan 
penjualan pada 
HNI. Dengan 
demikian Ho 
ditolak dan Ha 
diterima. Dari 
hasil uji F 
diketahui 
diferensiasi 
produk dan harga 
produk 
berpengaruh 
secara simultan  
peningkatan 
penjualan pada 
HNI. 
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C. Definisi Operasional 

1. Harga Produk 

Menurut Kotler & Armstrong harga adalah jumlah semua nilai yang 

konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat (dari) memiliki atau 

menggunakan barang atau jasa.31 

Menurut Kotler indikator-indikator harga yaitu sebagai berikut: 

a. Keterjangkauan harga.  

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk.  

c. Daya saing harga.  

d. Kesesuaian harga dengan manfaat.  

2. Diferensiasi produk 

Menurut Kotler diferensiasi didefinisi menggambarkan diferensiasi 

sebagai upaya untuk membuat tawaran perusahaan berbeda dari pesaing. 

Dalam kasus ini, produk yang dimaksud adalah kualitas yang akan 

mendukung posisi produk dipasaran. Dalam hal ini, kualitas produk dapat 

diukur dengan membandingkannya dengan produk pesaingnya dari perspektif 

pasar. Mutu dapat didefinisikan sebagai bagaimana produk itu disesuaikan 

dengan baik, sesuai dengan penggunaan, dan tahan lama.32 

Menurut Kotler indikator dalam Diferensiasi Produk antara lain : 

1) Bentuk (Form) 

31 Satriadi, Dkk,Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Penerbit Samudra Biru (Anggota
IKAPI), 2021), hal. 103

32 Erlinda Tehuayo, “Pengaruh Diferensiasi Produk, Inovasi Produk, dan Iklan terhadap 
Loyalitas Konsumen Shampo Sunsilk di Kota Ambon”, Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran & 
SDM, Vol.2 No.2, 2021, hal .72
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2) Fitur (feature) 

3) Kualitas Kinerja (Performance Quality) 

4) Kesesuaian (Conformance Quality) 

5) Daya Tahan (Durability) 

6) Keandalan (Reability) 

7) Mudah Diperbaiki (Repairability) 

8) Gaya (Style) 

9) Rancangan (Design) 

3. Penjualan 

Penjualan menurut Kotler diketahui, pasar utama dari  penjualan  adalah 

ilmu dan seni mempengaruhi individu  dan diatur oleh  penjualan  untuk 

mengajak orang lain agar menerima membeli barang yang ditawarkan.33 

Terdapat beberapa indikator dari penjualan yang dikutip dari Kotler oleh 

Swastha dan Irawan yaitu:  

1) Mencapai volume penjualan 

2) Mendapatkan laba 

3) Menunjang pertumbuhan perusahaan 

D. Kerangka Pemikiran 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui mempengaruhi penjualan yang 

terdiri dari harga produk dan diferensiasi produk. Penelitian terdiri dari dua 

33 Irda Yanti Musyawarah, Desi Idayanti, Analisis Strategi Pemasaran Untuk
Meningkatkan Penjualan Pada Usaha Ibu Bagas di Kecamatan Mamuju, Vol.1, No.1, 2022 Jurnal
Jurnal Ilmiah Ilmu Manajemen, hlm. 5
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H1 

 

variabel independen  yaitu harga produk (X1) dan diferensiasi produk (X2). 

Variabel dependen adalah penjualan (Y). Mode kerangka berpikirnya 

 

 

 

 

 

 

Keterangan : 

                           Pengaruh secara parsial 

                           Pengaruh secara simultan 

 
E. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis adalah pernyataan atau dugaan yang bersifat sementara 

terhadap suatu masalah penelitian yang kebenarannya masih lemah sehingga 

harus diuji secara empiris. Pengujian hipotesis adalah suatu prosedur yang akan 

menghasilkan suatu keputusan, yaitu keputusan menerima atau menolak 

hipotesis tersebut. 

Adapun hipotesis penelitian ini adalah : 

1. H01: Tidak ada pengaruh positif secara persial diferensiasi produk 

terhadap peningkatan penjualan 

2. Ha1: Terdapat pengaruh positif secara persial diferensiasi produk 

terhadap peningkatan penjualan 

Diferensiasi Produk 

Harga Produk 

Peningkatan 
penjualan  

H2 
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3. H02: Tidak ada pengaruh positif secara persial harga produk terhadap 

peningkatan penjualan 

4. Ha2: Terdapat pengaruh positif secara persial harga produk terhadap 

peningkatan penjualan 

5. H03: Tidak ada pengaruh interaksi positif secara simultan antara 

diferensiasi produk dan harga produk terhadap peningkatan penjualan 

6. Ha3: Terdapat pengaruh interaksi positif secara simultan antara 

diferensiasi produk dan harga produk terhadap peningkatan penjualan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 
A. Jenis Penelitian 

 Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Penelitian 

kuantitatif adalah cara untuk memperoleh ilmu pengetahuan atau memecahkan 

masalah yang dihadapi dan dilakukan secara hati-hati dan sistematis dan data-

data yang dikumpulkan berupa rangkaian atau kumpulan angka-angka. 

 
B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

 Dalam penelitian ini, penulis melakukan penelitian di BC HNI-HPAI 

Pekanbaru 4 Jln. Melati No.35, Simpang Baru, Kec. Tampan, Kota Pekanbaru, 

Riau 28292 dan waktu penelitian dilaksanakan pada 06 mei  2024 hingga selesai. 

 
C. Subjek dan Objek Penelitian 

 Subjek penelitian ini adalah konsumen Halal Network International (HNI), 

sedangkan objek penelitian adalah diferensiasi produk dan harga Produk 

Terhadap Peningkatan Penjualan pada Halal Network International (HNI) suatu 

tinjauan ekonomi syariah. 

 
D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi menurut Sugiyono adalah wilayah generalisasi yang terdiri 

atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
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kesimpulannya.34 Dan yang menjadi populasi pada penelitian ini adalah 

16.000 konsumen yang sudah terdaftar menjadi anggota member pada Halal 

Network International (HNI) Pekanbaru. 

2. Sampel 

 Sampel secara sederhana diartikan sebagai bagian dari populasi yang 

menjadi sumber data yang sebenarnya dalam suatu penelitian. Dengan kata 

lain, sampel adalah sebagian dari populasi untuk mewakili seluruh 

populasi.35 

      Penentuan jumlah sampel dapat dilakukan dengan cara perhitungan 

statistik yaitu dengan menggunakan Rumus Slovin. Rumus tersebut 

digunakan untuk menentukan ukuran sampel dari populasi yang telah 

diketahui jumlahnya yaitu sebanyak 16.000 konsumen yang sudah terdaftar 

menjadi anggota member pada Halal Network International (HNI) 

Pekanbaru. Untuk tingkat presisi yang ditetapkan dalam penentuan sampel 

adalah 10%. 

Rumus Slovin : 
         � =          N 

 
 

     1 + �(�)2 

Dimana : 
 n = Ukuran sampel  
N = Ukuran populasi 
e = Kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan sampel yang dapat 
ditolerir, kemudian dikuadratkan. 

34 Aliyah Husen, strategi pemasaran melalui digital marketing Campaign di toko mebel 
sakinah karawang, Vol.2, No.2, 2023, Jurnal Economina, hlm.1358 

35 Nur Fadilah Amin, Sabaruddin Garancang, Kamaluddin Abunawas, Konsep Umum 
Populasi Dan Sampel Dalam Penelitian, Vol.14, no.1, 2023, Jurnal Pilar, hlm.20 
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Berdasarkan Rumus Slovin, maka besarnya penarikan jumlah sampel penelitian 

adalah :

� =        16.000 

          1 +16.000 (0,1)2 

� =    16.000  

          1 + 160 

� =  16.000 

                        161  

� = 99,3 Dibulatkan menjadi 99 

Maka besar sampel pada penelitian ini sebanyak 99 konsumen pada 

Halal Network International (HNI) Pekanbaru yang akan dijadikan responden. 

3. Teknik sampling 

Pada penelitian ini pengambilan sampel dilakukan dengan 

menggunakan Teknik  random sampling. Dikenal pula dengan nama 

Sampling Probability.  Probability sampling adalah teknik pengambilan 

sampel yang memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur (anggota) 

populasi untuk di pilih menjadi anggota sampel.36 

 
E. Sumber Data 

1. Data Primer 

Menurut Arikunto Data primer adalah data dalam bentuk verbal atau 

kata-kata yang diucapkan secara lisan, gerak gerik atau perilaku yang 

36 Muhammad Muhyi, dkk, Metodologi Penelitian, edisi 1, (Surabaya: Adi Buana 
University Press: 2018), hal. 42 
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dilakukan oleh subjek yang dapat dipercaya, dalam hal ini adalah subjek 

penelitian (informan) yang berkenaan dengan variabel yang diteliti.37 Pada 

penelitian ini peneliti menggunakan data primer yaitu observasi, kuisioner 

dan wawancara. 

2. Data Sekunder 

Menurut Sugiyono menyatakan bahwa data sekunder yaitu sumber data 

yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data. Data sekunder 

dalam penelitian ini diperoleh dari buku referensi, jurnal penelitian, internet 

dan lain – lain.38 

 
F. Teknik Pengumpulan Data 

Pada penelitian ini metode pengumpulan data yang digunakan adalah 

sebagai berikut Pengumpulan Data : 

1. Angket (Kusioner) 

Kusioner/angket merupakan metode pengumpulan data yang telah 

dilakukan dengan cara memberikan beberapa macam pertanyaan yang 

berhubungan dengan masalah penelitian.39 Kuisioner ini bersifat tertutup dan 

ditujukan kepada konsumen Bussines Center Halal Network International 

(HNI) .  

37 Jose Beno, Adhi Pratistha Silen, Melda Yanti, “Dampak Pandemi Covid-19 Pada 
Kegiatan Ekspor Impor (Studi Pada Pt.Pelabuhan Indonesia II (Pesero) Cabang Teluk Bayur”, 
vol.2, No.2, 2022, jurnal saintek maritime, hlm.120 

38 Ibid., hlm.121 
39 Anggy Giri Prawiyogi, Tia Latifatu Sadiah, Andri Purwanugraha, Popy Nur Elisa, 

“Penggunaan Media Big Book untuk Menumbuhkan Minat Baca Siswa di Sekolah Dasar”, Vol.5, 
No.1, 2021 Jurnal basicedu, hlm.49 
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Dalam pengukurannya setiap responden diminta pendapatnya mengenai 

suatu pernyataan. Dengan skala penilaian sebagai berikut : 

Tabel 3.1 
Tingkat Skala Likert 

No Jawaban Notasi Nilai Skor 
1 Sangat Setuju SS 5 
2 Setuju S 4 
3 Netral N 3 
4 Tidak Setuju TS 2 
5 Sangat Tidak Setuju STS 1 

 
2. Observasi 

Pengamatan atau observasi adalah cara pengumpulan data dengan 

terjun dan melihat langsung ke lapangan (laboratorium) terhadap objek yang 

diteliti (populasi atau sampel). 

3. Wawancara 

Wawancara adalah cara pengumpulan data dengan mengadakan tanya 

jawab langsung kepada objek yang diteliti atau kepada perantara yang 

mengetahui persoalan dari objek yang diteliti. 

 
G. Metode Analisis Data 

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

kuantitatif. Metode ini digunakan untuk melihat pengaruh kualitas produk dan 

variasi produk terhadap peningkatan penjualan pada Halal Network 

International (HNI) Pekanbaru dengan menyebarkan kusioner kepada 

responden. Dan program SPSS digunakan sebagai media dalam pengolahan 

datanya. Dimana analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah regresi linier 

berganda 
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1. Uji Kualitas Data 

a. Uji Validitas 

Menurut Ghozali, uji validitas digunakan untuk menentukan sah atau 

tidaknya suatu kuesioner. Ini adalah uji yang menunjukkan seberapa baik 

alat ukur yang digunakan untuk mengukur apa yang diukur. Suatu 

kuesioner dikatakan valid jika pertanyaannya dapat mengungkapkan apa 

yang dimaksudkan untuk diukur..40 

kriteria pengambilan keputusan dalam spss data instrumen adalah 

sebagai berikut: 

1) Jika rhitung ≥ rtabel dan bernilai positif, maka butir instrumen atau 

pertanyaan dalam penelitian tersebut dinyatakan valid. 

2) Jika rhitung < rtabel maka butir instrumen atau pernyataan dalam 

penelitian tersebut dinyatakan tidak valid. 

Syarat validitas yang harus dipenuhi harus memiliki kriteria sebagai 

berikut : 

a. Jika r > 0,30 maka item pertanyaan kuesioner adalah valid. 

b. Jika r < 0,30 maka item pertanyaan kuesioner adalah tidak valid. 

b. Uji reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari suatu variabel. Uji reliabilitas 

adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur dapat 

40 Musrifah Mardiani Sanaky, La Moh. Saleh, Henriette D. Titaley, analisis faktor-faktor 
penyebab keterlambatan pada proyek Pembangunan gedung asrama man 1 tulehu maluku tengah, 
Jurnal Simetrik, Vol.1, No.1, 2021, hlm.433 
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dipercaya atau dapat diandalkan. Uji reabilitas dilakukkan menggunakan 

SPSS untuk mengatahui reliabilitas dari pernyataan penyataan dalam 

angket, digunakan teknik Cronbach's Alpha. Suatu instrument dianggap 

reliable, apabila koefisien alpha 47 di atas 0,60. Maka buti- butir 

pertanyaan akan dapat digunakan pada penelitian selanjutnya. 

2. Uji Asumsi Klasik 

Sebelum dilakulkan analisis regrelsi linier berganda terhadap hipotelsis 

penelitian, maka terlebih dahulu perlu dilakulkan suatu pengujian asumsi 

klasik atas data yang akan diolah sebagai berikut: 

a. Uji Normalitas 

Uji Normalitas ini bertujuan untuk menguji apakah data itu berdistribusi 

normal atau tidak, dapat dikatakan normal jika probabilitas (sig) > 0,05. 

b. Uji Multikolineritas 

Uji Multikolineritas ini bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

dapat ditemukan dengan adanya korelasi antar variabel bebas 

(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak bisa terjadi 

korelasi diantara variabel independent. Cara yang digunakan untuk 

mendeteksi multikolineritas melalui tolerance value VIF (Variancel 

Inflasion Vactor). Jika tolerance value > 0,1 dan VIF ≤ 10 maka tidak 

terjadi multikolineritas. 

c. Uji Heteroskedasititas 

Uji heteroskedasititas tujuannya untuk menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan ke 
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pengamatan lainnya. jika nilai signifikasinya > 0,005 maka model regresi 

tidak terjadi heteroskedasititas.41 

3. Uji Hipotesis 

a. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda adalah teknik regresi yang memiliki 

banyak variabel bebas. Satu diantara keunggulan analisis regresi linear 

berganda mampu menduga keadaan di masa depan melalui pengukuran 

beberapa variabel bebas (X) dengan variabel tidak bebas Rumus Regresi 

Linier Berganda 

Rumus Regresi Linear Berganda 

Y = a + b1X1 + b2X2  

Keterangan : 

Y : Peningkatan Penjualan 

A : Konstanta  

X1 : Diferensiasi Produk 

X2 : Harga Produk 

b1 : Koefisiensi regresi untuk Diferensiasi Produk 

b2 : Keofisiensi regresi untuk Harga Produk 

b. Uji Parsial (uji-t) 

Uji parsial dilakukan untuk mengetahui apakah Variabell bebas (X) 

berpengaruh secara parsial terhadap variabel terikat (Y). Menurut Ghozali 

41 Idhlal Juandri, Skripsi : “Pengaruh Disiplin Kerja dan Keselamatan Kesehatan Kerja 
(K3) Terhadap Produktivitas Kerja pada PT. Budi Rides Cemerlang” (Pekanbaru : UIN Suska Riau 
: 2023). 66 
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Jika probabilitas nilai t atau signifikansi < 0,05, maka dapat dikatakan 

bahwa terdapat pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat 

secara parsial. Namun, jika probabilitas nilai t atau signifikansi > 0,05, 

maka dapat dikatakan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

antara masing- masing variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Kriteria penilaian hipotesis pada Uji t menurut Priyatno adalah : 

a) H0 diterima, jika thitung ≤ ttabel pada α = 5% atau sig.t ≥ α (0,05) 

b) Ha ditolak (Ha diterima), jika thitung > ttabel pada α = 5% atau sig. 

t< α (0,05) 

c. Uji Simultan (Uji-F) 

Menurut Ghozali Uji simultan bertujuan untuk mengetahui apakah 

semua variabel bebas (X) yang dimasukkan dalam model (simultan) 

mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadapterhadap variabel 

terikat (Y). Berikut kriteria pengambilan keputusan menurut Priyatno 

adalah : 

a) H0 diterima jika Fhitung ≤ Ftabel pada α = 5% atau sig. F ≥ α (0,05) 

b) H0 ditolak (H1 diterima) jika Fhitung ≥ Ftabel pada α = 5%. atau sig. 

F ≤ α (0,05). 

4. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Analisis korelasi dapat dilanjutkan dengan menghitung koefisien 

determinasi ini berfungsi untuk mengetahui presentase besarnya pengaruh 

variabel X terhadap variabel Y 

Kd = r2 x 100% 
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Keterangan : 

Kd = Koefisien determinasi 

r 2 = Koefisien korelasi Kriteria 

untuk analisis koefisien determinasi adalah : 

1) Jika Kd mendeteksi nol(0), maka pengaruh variabel indelpenden 

terhadap variabel dependen lelmah. 

2) Jika Kd mendeteksi satu (1), maka pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependel kuat. 

 
H. Gambaran Umum Berdirinya Halal Network International (HNI) 

1. Sejarah singkat Halal Network International (HNI) 

PT Herba Penawar Alwahida Indonesia (HPAI), yang kemudian dikenal 

sebagai Halal Network International (HNI), merupakan salah satu perusahaan 

bisnis halal network di Indonesia yang fokus pada penyediaan produk-produk 

barang konsumsi (consumer goods) yang halal dan berkualitas. Sesuai dengan 

akta pendirian perusahaan, PT HPAI secara resmi didirikan pada tanggal 19 

Maret 2012. 

HNI merupakan hasil dari perjuangan panjang dengan tujuan untuk 

menjayakan produk-produk halal berkualitas, juga membumikan, 

memajukan, dan mengaktualisasikan ekonomi ummat melalui 

enterpreneurship, dan juga turut serta dalam memberdayakan dan 

mengangkat UMKM nasional.42 Pendirian HPAI diprakarsai oleh 18 orang 

42 PT.HPAI.HNI, Panduan sukses, (Jakarta: Pt.HPAI), 2018 hal.10 
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pakar bisnis dan pakar herbal, yaitu:43 

a. H Agung ulianto, SE.Ak, M. Kom 

b. Rofik Harnanto, SE 

c. H Muslim M. Yatim, Lc 

d. Erwin Chandra Kelana,ST 

e. Supriyono 

f. Muhammad Iwan 

g. Zulchaidir B Firly Ramly, S.Si 

h. Adi Suprapto, SE 

i. Helmi Herdianto 

j. Wisnu Wijaya Adi Putra, ST 

k. Syafruddin, S.Pd 

l. Ari Maryadi 

m. Ir Rud Yianto 

n. Anton Slamet, ST 

o. Barjana, S.Ag 

p. Bagus, Hernowo 

q. Sudarmadi. 

r. Amin Sugiharto, SE 

Perusahaan HNI-HPAI didirikan pada bulan September 1987, sedangkan 

diresmikan pada tanggal 15 Juli 1995 setelah 8 tahun beroperasi. Dan terdapat 

macam produk yang beredar di pasaran, dengan kurang dari 80 produk yang 

43 http://royhpai.blogspot.com/2015/01/hpai-indonesia.html?m:, diakses pada 6 juni 2020, 
pukul 23:27 
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dijual, antara lain habbatussauda untuk stamina, biji kopi, minyak zaitun, dan 

untuk berbagai penyakit. 

 Pada tahun 1999, usaha HPAI mengalami naik turun akibat krisis 

ekonomi, dan HPAI terpuruk,  tidak  mampu membayar gaji kepada 350 

karyawan selama 3 bulan, dan  karyawan justru tetap bekerja di HPAI hanya 

100 orang. 

 Pada tahun 1999, HPAI meluncurkan produk baru yang tidak hanya 

mencakup produk herbal tetapi juga produk halal seperti  Radix Fried 

Chicken, Radix Cola, dan produk berkualitas tinggi lainnya. 

Pada tahun 2000, HPAI masuk ke Indonesia dengan partner utama PT 

Garmaputra sebagai agen eksklusif yang mendistribusikan produk HPAI di 

Indonesia. Pada tahun 2003, HPAI berkembang pesat hingga saat ini. Pada 

tahun 2009, perusahaan HPAI yang berlokasi di Malaysia masuk ke Indonesia 

dan berganti nama menjadi PT. Alwahida Indonesia tepatnya di Jakarta 

dan  telah membuka cabang di beberapa provinsi, salah satunya Pekanbaru.44 

2. Visi, Misi, dan keunggulan perusahaan Halal Network Internaional 

(HNI) 

a. Visi Halal Network International (HNI) 

Menjadi Pemimpin Industri Halal Kelas Dunia (dari Indonesia) 

b. Misi Halal Network International (HNI) 

1) Menjadi perusahaan jaringan pemasaran papan atas kebanggaan 

bangsa. 

44 Feryzky Afdal, Skripsi:”Komunikasi bisnis HNI-HPAI cabang melati Kota Pekanbaru 
dalam memasarkan produk halal”(Pekanbaru: UIN SUSKA RIAU, 2022), hal.31 
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2) Menjadi wadah perjuangan penyediaan produk halal. 

3) Menghasilkan pengusaha-pengusaha nasional yang dapat dibanggakan, 

baik sebagai pemasar, pembangun jaringan maupun produsen. 

c. Keunggulan Halal Network International (HNI) 

1) HNI memiliki Dewan Pengawas Syariah (DPS) yang senantiasa 

proaktif mengawasi, mengevaluasi, memberi masukan serta nasihat 

untuk menjaga bisnis halal network HNI tetap berada dalam koridor 

syariah Islam. 

2) HNI memiliki Sertifikat DSN (Dewan Syariah Nasional) - MUI Pusat, 

sebagai bentuk legal formal pengesahan bahwa bisnis halal network 

HNI telah memenuhi prinsip-prinsip syariah Islam. 

3) HNI menjual produk-produk yang dijamin 100% halal, karena semua 

produk diawasi langsung oleh orang-orang yang memiliki kompetensi 

dan kepahaman tentang kehalalan produk. 

4) HNI memiliki success plan yang adil, menguntungkan, serta sesuai 

dengan syariah Islam. 

5) Bisnis di HNI dapat diwariskan selama perusahaan masih berdiri. 

6) HNI adalah bisnis yang memberikan peluang keuntungan di dunia dan 

juga di akhirat. 

7) HNI memberikan keterampilan (lifeskill) pada bidang kesehatan 

Thibbun Nabawi yang bermanfaat untuk diri sendiri, keluarga, dan 

masyarakat. 

8) Bisnis di HNI didukung oleh kekuatan manajemen dalam online system 
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untuk memastikan akuntabilitas dan aksesibilitas setiap Mitra dan 

Leader yang berbisnis di HNI. 

9) HNI dimiliki 100% oleh Muslim yang berkomitmen pada nilai-nilai 

kemuliaan Islam. HNI didirikan, dibangun, dan dikelola oleh insan-

insan profesional Muslim Indonesia. 

10) HNI hanya memproduksi, menyediakan, memasarkan, dan 

mendistribusikan produk-produk yang berkualitas berdasarkan azas 

alamiah, ilmiah, dan ilahiah. Semangat keislaman menjadi spirit dan 

nilai-nilai akhlak serta azas dalam bekerja dan berniaga di HNI. 

11) HNI memiliki sejumlah Bussiness Center (BC) dan Stockist dalam 

jalur pendistribusian produk yang tersebar di hampir seluruh provinsi 

Indonesia, bahkan juga di beberapa negara, dan jumlah Mitra HNI 

yang terus tumbuh berkembang. 

12) HNI menggunakan servis berbasis online (Web Base Online Services) 

yang memungkinan aktifitas penjualan Stockist dan Business Center 

(BC) dapat dilakukan 100% secara online.45 

  

45 PT.HPAI.HNI, Panduan sukses, (Jakarta: Pt.HPAI), 2018 hal.12 
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3. Sturuktur Organisasi Halal Network International (HNI) 

a. Struktur organisasi pimpinan 

Tabel 3.2 
Struktur organiasasi pimpinan 

DEWAN PENGAWAS SYARIAH 
ADVISOR 

DR. H. Mawardi Muhammad Saleh, MA 
BPH DSN-MUI 

Dr. Dr. H. Endy M. Estiwara, MA, AAAIJ, FIIS 
BPH DSN-MUI 

Dr. H. Oni Sahroni, M. A. 
 

DEWAN KOMISARIS 
KOMISARIS UTAMA 

H. Muslim M. Yatim, Lc, MM 
KOMISARIS 

H. Rofik Hananto, S.E. 
KOMISARIS 

H. Erwin Chandra Kelana, S.T. 
 

DEWAN DIREKTUR 
DIREKTUR UTAMA 

H. Agung Yulianto, S.E., Ak., M.Kom. 
DIREKTUR MARKETING 

Amir Hamzah 
DIREKTUR PRODUK DAN LOGISTIK 

Abdul Aziz 
DIREKTUR TEKNOLOGI 

Wahyudi Hidayat 
 

DIREKTUR KEUANGAN DAN SDM 
Rini Iswanti 

         Sumber data : dari HNI 
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b. Struktur organisasi Halal Network Innternational (HNI) cabang 

Pekanbaru 

Tabel 3.3 
Struktur organisasi Halal Network Innternational (HNI) cabang 

Pekanbaru 
 

DIREKTUR 

Arul Yusrul, S.E 

 

KEUANGAN 

Mhd. Rido Hidayatsyah, S.T 

 

PEMASARAN 

Rahmat Rizki Azim, S. Psi 

 

ADMIN 

Sugeng Saputra 

Habibul Wahyudi 

 

PEMASARAN 

Muhammad Yahya 

       Sumber data : dari HNI 
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4. Peraturan Logo dan Merek Halal Nework International (HNI) 

Logo sebagai identitas perusahaan sangat menentukan citra suatu 

perusahaan dan mempunyai makna filosofis yang sesuai dengan visi dan misi  

perusahaan. 

Penggunaan logo dan merek mencerminkan “brand image” perusahaan. 

Oleh karena itu, penggunaan logo dan merek usaha harus sesuai dengan 

peraturan perusahaan dan harus disetujui oleh perusahaan. 

Demikian juga dengan logo dan merek HNI . HNI juga memiliki aturan  

baku  penggunaan logo dan merek yang merupakan hak cipta dari PT HPAI, 

kantor pusat HNI di  dunia. 

Di bawah ini adalah peraturan penggunaan logo dan merek  HNI yang 

harus dipahami dan diikuti oleh seluruh mitra HNI.46 

a. Logo dan merek 

1) Logo dan merk HNI dimiliki oleh PT HPAI. PT HPAI memberikan hak 

kepada BC/Stockist/Mitra HNI untuk mendistribusikan/menjual 

produk, namun hak atas logo dan merek tetap hanya dimiliki oleh PT 

HPAI. 

2) Semua penggunaan logo dan merek HNI yang akan dipergunakan oleh 

BC/Stockist/Mitra HNI harus mendapat izin dari PT HPAI 

b. Merchandise 

Logo HNI tidak boleh digunakan pada segala jenis merchandise 

(pensil, kaos, jaket, topi, atau barang promosi lainnya). Rencana produksi 

46 Ibid, hal.14 
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barang terlebih dahulu harus ditanyakan, dikonsultasikan dan disetujui 

oleh PT HPAI. 

c. Kartu nama 

 Distributor, leade, dan kepala Business Center (BC), dapat membuat 

kartu nama sendiri, namun harus mengikuti pedoman PT HPAI.Mitra yang  

membuat kartu nama harus mendapat persetujuan dari pengurus HNI. 

d. Internet 

Website HNI hanya dibuat dan dikelola oleh PT HPAI. Mitra 

diperbolehkan untuk membuat blog/facebook, namun dilarang menjual 

produk HNI dengan harga diskon, karena hal tersebut masuk dalam 

kategori Black Market. Mitra juga tidak diperkenankan menampilkan 

program promosi bulanan sebelum masa berlaku program tersebut 

dimulai. Selain itu, setiap pembuatan blog facebook hendaknya 

medapatkan persetujuan dari PT HPAI. 

e. Izin logo/merek 

1) Mengirimkan email mengenai rencana penggunaan logo 

2) Menyertakan copy desain penempatan logo di produk. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan penelitian ini dapat  

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil dari analisis uji t yang telah dilakukan pada penelitian ini untuk 

variabel diferensiasi produk (0,001) lebih kecil dibandingkan dengan dari 

alpha 5% (0,05) atau thitung = 3,601 > ttabel = 1,661 Berdasarkan hasil yang 

diperoleh maka menolak H01 dan menerima Ha1 untuk variabel diferensiasi 

produk. Dengan demikian, secara parsial bahwa variabel diferensiasi produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualalan pada 

Halal Network International (HNI) cabang Pekanbaru. 

2. hasil dari analisis uji t yang telah dilakukan pada penelitian ini untuk variabel 

Harga  produk (0,001) lebih kecil dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) 

atau thitung = 3,595 > ttabel = 1,661  Berdasarkan hasil yang diperoleh maka 

menolak H02 dan menerima Ha2 untuk variabel harga produk. Dengan 

demikian, secara parsial bahwa variabel harga produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap peningkatan penjualalan pada Halal Network 

International (HNI) cabang Pekanbaru. 

3. Hasil dari analisis uji F yang telah dilakukan pada penelitian ini diperoleh 

bahwa nilai Fhitung sebesar 24, 633 > Ftabel sebesar 3,091 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka H03 ditolak dan Ha3 diterima. Maka 

dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan 
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antara diferensiasi produk dan harga produk secara simultan atau bersama-

sama terhadap peningkatan penjualalan pada Halal Network International 

(HNI) cabang Pekanbaru. 

4. Berdasarkan hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa, diferensiasi 

produk dan harga produk pada halal network international (HNI) sudah sesuai 

dengan prinsip syariah. Karena Semua produk yang mereka tawarkan sesuai 

dengan prinsip ekonomi syariah yang mengutamakan keragaman dan 

memenuhi kebutuhan konsumen secara halal. HNI menyediakan informasi 

yang rinci dan transparan terkait produk-produk yang dijual, termasuk bahan-

bahan yang digunakan, proses produksi, dan sertifikasi halal. tidak 

mengambil keuntungan yang terlalu banyak yang dapat merugikan 

konsumen, hal ini dibuktikan dengan adanya webiste resmi dari HNI 

memperlihatkan berapa harga yang dipasarkan dari perusahaan tersebut, 

sehingga agen tidak dapat menjual produk dengan harga yang lebih atau 

mendapatkan keuntungan lebih. 

 
B. Saran 

1. Melalui hasil penelitian dapat dilihat bahwa diferensiasi produk dan harga 

produk berpengaruh positif dan terhadap peningkatan penjualalan pada 

Halal Network International (HNI) cabang Pekanbaru oleh sebab itu dengan 

banyaknya persaingan dari perusahaan sejenis diharapkan kepada pemilik 

atau karyawan Halal Network International (HNI)  untuk meningkatkan lagi 

diferensiasi penjualan nya dan selalu mempertahankan inovasi produknya, 

serta mempertahankan kualits produk.  

dalam meningkatkan penjualan HNI juga harus memperhatikan harga 
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produk yang akan dijual dan selalu mempertahankan konsep pemberian 

diskon ataupun bonus kepada pelanggan.Hal tersebut perlu diperhatikan 

agar pelanggan merasa puas berbelanja dan tetap berkomitmen untuk 

membeli produk HNI  

2. Bagi peneliti selanjutnya yang melakukan penelitian serupa, diharapkan 

memperoleh sudut pandang yang berbeda dengan menggunakan variabel 

lain yang mungkin mempengaruhi peningkatan penjualan pada  Halal 

Network International (HNI). agar cakupan kajian ini lebih luas, maka 

sasaran penelitiannya dapat diperluas misalnya pada mahasiswa Fakultas 

Syariah dan Fakultas Hukum, mahasiswa UIN Suska Universitas Riau, 

bahkan universitan lainnya. 
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Lembar Kuesioner 
 
A. Pengantar  

Dengan hormat saya, 

Nama : Cindy Masrianolla 

NIM : 12020521467 

Saat ini saya sedang melakukan penelitian untuk menulis skripsi untuk 

menyelesaikan program sarjana (S1) pada program studi Ekonomi Syariah 

Fakultas syariah dan hukum. 

 Penelitian tersebut diberi judul “Pengaruh Diferensiasi Produk dan Harga 

Produk Terhadap Peningkatan Penjualan pada Bisnis center Halal Network 

International (HNI) Cabang Pekanbaru". 

Sehubungan dengan hal tersebut, saya memohon ketersediaan bapak/ibu, 

saudara/i agar meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini. Demikian saya 

sampaikan, atas perhatian dan ketersediaanya saya ucapkan terimakasih.  

 

B. Data Responden 

1. Usia  

1) Kurang dari 18 tahun 

2) 18-25 tahun 

3) 26-35 tahun 

4) 36-45 tahun 

5) lebih dari 45 tahun  

2. Jenis kelamin 

1) Laki-Laki         2). Perempuan 

3. Pekerjaan  

1) Pelajar/mahasiswa 

2) Pegawai swasta 

3) Pegawai negeri/TNI-POLRI 

4) Wiraswasta 

5) lainnya 
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4. Apakah pernah berbelanja di Business Center HNI Cabang Pekanbaru? 

1) ya         2) tidak  

 

C. Petunjuk Pengisian 

Isilah   pernyataan   kuesioner   berikut   ini   sesuai   dengan   jawaban   yang 

tersedia dan diberi tanda check list  (√) pada kolom yang tersedia. Anda dapat 

memilih salah satu jawaban yang menurut anda paling tepat dengan keterangan 

sebagai berikut:  

SS = Sangat Setuju (5)  

S = Setuju (4)  

N = Netral (3)  

TS = Tidak Setuju (2)  

STS = Sangat Tidak Setuju (1) 

1. Diferensiasi produk (XI) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 pengemasan produk HNI sangat bagus      

2 Produk yang ada hampir sama dengan 

produk  yang biasa dibuat oleh brand 

lain, hanya saja produk yang diberikan  

HNI lebih baik. 

     

3 Produk yang dihasilkan sesuai dengan 

pemintaan pelanggan dimana memiliki 

manfaat yang yang baik untuk 

kesehatan 

     

4 variasi produk yang disediakan sangat 

bagus 

     

5 Produk yang konsumen butuhkan 

tersedia di HNI 

     

6 produk memiliki jangka waktu yang 

lama atau tidak mudah basi 

     



 90

7 Produk bisa dikembalikan apabila 

terjadi kerusakan dengan produk lainnya 

     

8 produk memiliki nilai plus dimata 

konsumen 

     

9 produk HNI menggunakan herba yang 

berkualitas 

     

 

2. Harga Produk (X2) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 harga produk HNI memengaruhi 

keputusan Anda untuk membeli 

     

2 harga produk-produk dari HNI sesuai 

dengan kualitas produk yang ditawarkan 

     

3 harga produk yang ditawarkan oleh HNI 

sesuai dengan manfaat produk yang 

ditawarkan 

     

4 harga produk dari HNI lebih murah 

dibandingkan dengan produk lain 

     

5 saya pernah melakukan perbandingan 

harga dengan produk brand lain 

     

 

3. Peningkatan penjualan(Y) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 diskon produk yang diberikan HNI 

membantu saya mendapatkan produk 

yang saya inginkan 

     

2 saya merasa puas berbelanja di HNI      

3 saya membeli barang HNI dalam jumlah 

yang banyak karena kualitas yang bagus 

     

4 pelayanan HNI sangat bagus      
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5 saya mengetahui HNI dari sosial media      

6 saya pernah merekomendasikan produk 

HNI kepada orang lain 

     

7 saya akan berlangganan terus di HNI      

8 saya mengetahui HNI dari konsumen 

lain 
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UJI VALIDITAS VARIABEL X1 (DIFERENSIASI PRODUK) 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 TOTAL 

X1.1 Pearson 
Correlation 

1 ,382** ,380** ,365** ,324** ,282*

* 
,191 ,313

** 
,342*

* 
,630** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,001 ,005 ,059 ,002 ,001 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.2 Pearson 
Correlation 

,382*

* 
1 ,457** ,283** ,316** ,500*

* 
,350** ,444

** 
,258*

* 
,719** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,005 ,001 ,000 ,000 ,000 ,010 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.3 Pearson 
Correlation 

,380*

* 
,457** 1 ,460** ,343** ,444*

* 
,181 ,254

* 
,292*

* 
,675** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,001 ,000 ,074 ,011 ,003 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.4 Pearson 
Correlation 

,365*

* 
,283** ,460** 1 ,512** ,387*

* 
,225* ,420

** 
,151 ,685** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,005 ,000  ,000 ,000 ,025 ,000 ,134 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.5 Pearson 
Correlation 

,324*

* 
,316** ,343** ,512** 1 ,406*

* 
,308** ,249

* 
,135 ,650** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,001 ,001 ,000  ,000 ,002 ,013 ,184 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.6 Pearson 
Correlation 

,282*

* 
,500** ,444** ,387** ,406** 1 ,209* ,346

** 
,102 ,668** 

Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,000 ,000 ,000  ,038 ,000 ,317 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.7 Pearson 
Correlation 

,191 ,350** ,181 ,225* ,308** ,209* 1 ,236
* 

-,012 ,476** 

Sig. (2-tailed) ,059 ,000 ,074 ,025 ,002 ,038  ,019 ,906 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.8 Pearson 
Correlation 

,313*

* 
,444** ,254* ,420** ,249* ,346*

* 
,236* 1 ,368*

* 
,644** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,011 ,000 ,013 ,000 ,019  ,000 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

X1.9 Pearson 
Correlation 

,342*

* 
,258** ,292** ,151 ,135 ,102 -,012 ,368

** 
1 ,455** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,010 ,003 ,134 ,184 ,317 ,906 ,000  ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

TOT
AL 

Pearson 
Correlation 

,630*

* 
,719** ,675** ,685** ,650** ,668*

* 
,476** ,644

** 
,455*

* 
1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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UJI VARIABEL X2 (HARGA PRODUK) 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 TOTAL 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,409** ,310** -,011 ,215* ,585** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,002 ,912 ,033 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 

X2.2 Pearson Correlation ,409** 1 ,715** ,225* ,118 ,771** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,025 ,247 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 

X2.3 Pearson Correlation ,310** ,715** 1 ,139 ,052 ,676** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000  ,171 ,611 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 

X2.4 Pearson Correlation -,011 ,225* ,139 1 ,294** ,561** 

Sig. (2-tailed) ,912 ,025 ,171  ,003 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 

X2.5 Pearson Correlation ,215* ,118 ,052 ,294** 1 ,553** 

Sig. (2-tailed) ,033 ,247 ,611 ,003  ,000 

N 99 99 99 99 99 99 

TOTAL Pearson Correlation ,585** ,771** ,676** ,561** ,553** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 99 99 99 99 99 99 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 
 

UJI VALIDITAS VARIABEL Y (PENINGKATAN PENJUALAN) 

Correlations 

 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 TOTAL 

Y.1 Pearson 
Correlation 

1 ,296*

* 
,104 ,327*

* 
,071 ,391*

* 
,303*

* 
,079 ,553** 

Sig. (2-tailed)  ,003 ,307 ,001 ,484 ,000 ,002 ,437 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.2 Pearson 
Correlation 

,296*

* 
1 ,350** ,230* ,208* ,270*

* 
,218* ,078 ,543** 

Sig. (2-tailed) ,003  ,000 ,022 ,039 ,007 ,030 ,444 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.3 Pearson 
Correlation 

,104 ,350*

* 
1 ,028 ,269*

* 
,286*

* 
,283*

* 
,084 ,528** 

Sig. (2-tailed) ,307 ,000  ,787 ,007 ,004 ,005 ,406 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.4 Pearson 
Correlation 

,327*

* 
,230* ,028 1 ,173 ,423*

* 
,384*

* 
,007 ,553** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,022 ,787  ,086 ,000 ,000 ,947 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.5 Pearson 
Correlation 

,071 ,208* ,269** ,173 1 ,101 ,185 -
,256* 

,450** 
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Sig. (2-tailed) ,484 ,039 ,007 ,086  ,318 ,067 ,011 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.6 Pearson 
Correlation 

,391*

* 
,270*

* 
,286** ,423*

* 
,101 1 ,637*

* 
,198* ,727** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,007 ,004 ,000 ,318  ,000 ,049 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.7 Pearson 
Correlation 

,303*

* 
,218* ,283** ,384*

* 
,185 ,637*

* 
1 ,073 ,678** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,030 ,005 ,000 ,067 ,000  ,472 ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

Y.8 Pearson 
Correlation 

,079 ,078 ,084 ,007 -
,256* 

,198* ,073 1 ,354** 

Sig. (2-tailed) ,437 ,444 ,406 ,947 ,011 ,049 ,472  ,000 

N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

TOTAL Pearson 
Correlation 

,553*

* 
,543*

* 
,528** ,553*

* 
,450*

* 
,727*

* 
,678*

* 
,354*

* 
1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 99 99 99 99 99 99 99 99 99 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 
UJI RELIABILITAS VARIABEL X1 (DIFERENSIASI PRODUK) 

 

UJI RELIABILITAS VARIABEL X2 (HARGA PRODUK) 

 

UJI RELIABILITAS VARIABEL Y (PENINGKATAN PENJUALAN) 
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UJI NORMALITAS 

 

UJI MULTIKOLINIERITAS 

 

UJI REGRESI LINEAR BERGANDA 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8,510 3,462  2,458 ,016 

Diferensiasi Produk ,329 ,091 ,339 3,601 ,001 

Harga Produk ,537 ,149 ,339 3,595 ,001 

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 99 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 2,43602545 

Most Extreme Differences Absolute ,061 

Positive ,050 

Negative -,061 

Test Statistic ,061 

Asymp. Sig. (2-tailed)c ,200d 

Monte Carlo Sig. (2-tailed)e Sig. ,476 

99% Confidence Interval Lower 

Bound 

,463 

Upper 

Bound 

,489 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 2000000. 
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UJI HETEROSKEDASITAS 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,851 2,210  1,290 ,200 

Diferensiasi 
Produk 

-,046 ,058 -,092 -,797 ,427 

Harga 
Produk 

,038 ,095 ,046 ,395 ,694 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

 

UJI KOEFISIEN DETERMINASI 

 

UJI  T (PARSIAL) 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8,510 3,462  2,458 ,016 

Diferensiasi Produk ,329 ,091 ,339 3,601 ,001 

Harga Produk ,537 ,149 ,339 3,595 ,001 

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 

 

 

UJI F 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 298,446 2 149,223 24,633 ,000b 

Residual 581,554 96 6,058   

Total 880,000 98    

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 

b. Predictors: (Constant), Harga Produk, Diferensiasi Produk 
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TABULASI DATA 

VARIABEL DIFERENSIASI PRODUK (X1) 

Diferensiasi Produk 
TOTAL 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 

5 4 4 4 5 5 3 4 5 39

4 2 4 5 3 3 2 4 3 5

4 4 4 3 3 4 2   32

5 5 5 5 4 5 3 5 5 42

4 4 4 5 5 5 3 5 5 40

4 5 4 4 4 3 4 4 5 37

5 4 4 5 5 5 4 4 3 39

5 3 4 5 4 4 4 4 5 38

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

5 5 5 5 5 5 3 4 5 42

5 5 5 4 4 5 4 4 5 41

4 5 5 4 4 5 4 5 5 41

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

3 3 4 3 4 3 3 4 4 31

5 5 5 5 4 5 5 4 5 43

4 3 4 3 4 3 3 2 5 31

5 4 4 4 5 5 5 4 5 41

4 4 4 4 3 4 3 4 4 34

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

4 4 4 4 3 5 3 5 4 36

5 5 5 5 5 5 4 5 5 44

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 3 4 4 4 3 5 4 4 35

3 4 4 5 4 4 4 5 4 37

4 4 5 5 4 5 4 4 5 40

5 4 4 5 4 4 4 5 5 40

3 4 4 4 4 4 4 3 4 34

4 3 4 4 4 4 4 3 4 34

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 4 4 3 4 4 4 4 4 35

4 4 4 3 4 4 4 4 4 35

4 3 5 4 4 4 4 4 5 37

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 3 4 4 3 4 4 4 4 34

4 4 5 4 5 5 4 4 5 40

5 4 4 4 4 4 4 4 5 38

4 4 3 4 3 4 5 4 4 35

4 4 4 4 5 5 4 4 4 38

4 4 4 4 4 5 4 4 5 38

4 4 5 5 4 5 4 4 4 39

4 4 5 5 4 5 4 4 4 39

5 4 4 4 4 5 4 4 4 38

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 4 5 5 4 5 4 4 4 39

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 4 4 4 4 5 3 4 4 36

5 5 4 4 4 4 4 5 5 40

4 4 4 4 4 4 4 4 4 36

4 4 4 5 5 5 4 4 4 39

5 2 4 4 4 4 3 4 4 34

5 5 5 5 5 5 5 5 5 45

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

4 4 4 5 4 4 4 4 4 37

4 4 5 5 5 5 4 4 5 41

4 4 5 4 4 5 4 4 4 38

4 4 5 4 4 5 4 4 4 38

4 5 5 5 5 5 4 4 4 41

4 4 4 4 5 4 4 4 4 37

5 4 4 5 5 5 4 5 5 42

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

4 4 5 4 4 5 4 4 5 39

4 4 5 5 5 5 4 4 4 40

5 4 5 5 5 5 4 4 4 41

4 4 4 5 5 5 4 5 5 41

4 4 4 5 5 4 4 4 4 38

5 4 5 5 5 4 4 4 4 40

4 4 4 5 5 5 4 4 4 39

4 4 4 5 5 5 4 4 4 39

4 4 4 5 4 5 4 4 4 38

4 4 4 4 4 4 4 5 4 37

5 5 5 5 4 5 4 5 5 43

4 4 5 5 4 5 4 4 4 39
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4 4 4 4 4 5 4 5 5 39

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

5 5 5 4 4 5 4 5 5 42

4 4 5 4 4 5 4 4 4 38

4 4 4 4 5 5 4 4 4 38

5 5 5 5 5 5 4 4 4 42

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

5 5 5 4 4 5 4 5 5 42

5 4 5 5 5 5 4 4 4 41

5 5 5 5 4 5 4 4 4 41

4 5 4 4 4 5 4 4 4 38

4 4 4 4 5 5 4 4 4 38

4 4 4 4 4 5 4 4 4 37

4 4 4 4 4 5 3 4 4 36

4 4 5 5 5 5 4 5 5 42

4 5 5 5 5 5 4 5 5 43

4 4 5 5 5 5 4 5 5 42

4 4 4 4 4 5 4 4 5 38

5 5 5 5 5 5 4 5 4 43

5 5 5 5 5 5 4 4 5 43

5 4 4 5 5 5 4 5 5 42

5 4 5 4 4 5 4 4 4 39

5 4 5 5 5 4 4 4 4 40

 

VARIABEL HARGA PRODUK (X2) 

Harga Produk 

TOTAL X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 

3 2 4 5 5 19

5 2 4 2 5 18

5 4 3 2 5 19

4 4 5 3 3 19

5 5 5 4 5 24

4 4 4 4 4 20

4 4 4 4 4 20

5 5 5 3 3 21

5 5 5 4 4 23

4 5 5 4 5 23

4 4 4 5 4 21

4 4 4 3 4 19

5 4 4 3 5 21
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3 3 3 3 4 16

4 4 4 3 3 18

5 3 3 5 5 21

4 4 4 5 5 22

5 4 4 3 4 20

5 4 4 4 5 22

4 5 5 5 4 23

4 4 4 5 4 21

5 5 5 5 5 25

4 4 4 4 4 20

4 4 4 4 4 20

4 4 4 4 4 20

5 4 4 3 5 21

4 4 4 3 4 19

5 4 5 4 3 21

4 4 4 4 4 20

4 4 3 4 4 19

4 4 4 4 4 20

4 4 4 3 4 19

4 3 4 4 4 19

3 4 4 4 4 19

5 4 4 4 4 21

4 3 4 4 4 19

3 3 4 3 4 17

4 4 4 4 4 20

4 4 4 3 3 18

4 4 4 4 4 20

5 4 4 4 5 22

4 4 4 4 5 21

4 5 4 5 5 23

4 4 4 4 5 21

4 5 5 4 5 23

5 4 4 4 5 22

4 4 4 4 5 21

4 4 4 4 5 21

5 4 4 5 5 23

5 5 4 4 5 23

4 4 5 3 4 20

5 4 4 4 5 22

5 5 5 4 5 24

4 4 4 3 3 18
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4 4 4 4 4 20

4 4 4 5 5 22

4 4 5 4 5 22

5 5 5 4 3 22

4 5 5 5 5 24

4 4 4 4 5 21

4 4 4 5 5 22

4 4 4 5 4 21

5 5 5 4 4 23

4 4 4 4 5 21

5 4 4 4 4 21

5 4 4 4 5 22

5 4 4 4 5 22

4 5 5 4 4 22

4 4 4 4 4 20

5 5 5 5 5 25

4 4 4 4 5 21

5 4 4 5 5 23

5 4 4 4 5 22

5 4 4 5 4 22

5 5 5 4 5 24

4 4 4 4 5 21

5 5 5 4 5 24

4 5 5 4 5 23

4 4 4 4 5 21

4 4 4 4 4 20

4 4 4 4 5 21

5 5 5 4 5 24

4 4 4 5 4 21

4 4 4 4 5 21

4 4 4 5 4 21

5 5 5 4 5 24

4 4 4 4 5 21

4 5 5 4 5 23

5 5 5 4 4 23

4 4 4 4 4 20

4 5 5 5 5 24

4 4 5 4 5 22

5 5 5 4 5 24

5 5 5 5 5 25

5 5 5 4 5 24
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5 5 5 4 4 23

5 5 5 4 5 24

5 5 5 5 5 25

4 4 4 5 5 22

 

VARIABEL PENINGKATAN PENJUALAN (Y) 

Peningkatan Penjualan 
TOTAL 

Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 

2 5 5 4 3 3 2 4 28

4 4 3 3 2 2 1 3 22

3 4 4 3 4 2 1 4 25

3 5 5 4 3 4 5 3 32

5 5 4 5 4 5 4 5 37

4 4 4 5 4 5 5 4 35

4 4 5 4 4 4 5 4 34

5 4 5 4 2 5 5 2 32

5 5 5 5 5 5 5 5 40

5 5 5 3 1 5 5 5 34

5 4 4 4 3 4 4 4 32

3 4 3 4 4 5 4 4 31

4 5 5 5 4 5 5 5 38

3 4 3 3 3 3 3 4 26

4 4 4 4 3 4 4 4 31

5 5 5 3 5 5 5 5 38

3 4 4 5 5 5 5 5 36

5 4 3 5 2 4 4 5 32

5 4 4 5 4 5 4 2 33

5 4 5 5 5 4 4 4 36

4 5 4 5 2 5 4 5 34

5 4 4 5 2 4 4 5 33

4 4 4 4 2 4 4 4 30

4 4 4 4 4 4 4 4 32

4 4 4 4 4 3 3 4 30

4 5 5 5 3 5 4 3 34

3 4 4 4 2 3 3 3 26

4 4 4 4 3 4 3 3 29

4 4 3 4 3 3 4 4 29

4 4 4 3 3 4 3 4 29

4 4 3 4 4 3 3 4 29

4 4 4 4 4 4 4 4 32
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4 4 4 4 3 4 4 4 31

5 4 3 4 2 5 3 5 31

5 5 4 5 4 4 4 3 34

3 4 4 4 4 4 4 4 31

4 4 4 4 4 4 4 4 32

4 4 4 4 4 4 4 4 32

4 4 4 4 4 4 4 4 32

4 4 4 4 4 4 4 4 32

5 4 3 5 2 5 4 5 33

5 4 4 5 3 5 4 4 34

4 4 3 5 4 4 4 2 30

4 5 4 5 4 4 4 4 34

4 4 5 4 4 4 4 2 31

4 4 4 4 2 4 4 5 31

4 4 4 5 4 4 4 3 32

4 4 4 5 3 4 4 4 32

4 4 4 5 2 4 4 5 32

4 4 4 5 2 5 4 5 33

5 5 4 4 5 4 4 4 35

4 4 3 5 2 4 4 5 31

5 4 4 5 5 5 4 3 35

4 4 3 4 2 4 4 4 29

4 5 5 5 4 5 4 4 36

4 4 4 5 4 4 4 4 33

4 4 3 5 4 4 4 2 30

4 4 5 5 4 4 4 3 33

5 5 4 4 4 4 4 2 32

5 4 4 4 2 4 4 5 32

4 5 4 5 4 5 5 4 36

5 5 4 5 2 5 4 5 35

4 4 4 5 3 4 4 2 30

4 4 3 5 2 4 4 4 30

4 4 4 4 4 4 4 2 30

5 4 4 5 3 4 4 4 33

4 4 4 5 3 4 4 4 32

4 4 3 5 4 4 5 4 33

5 5 4 5 4 4 4 3 34

5 5 4 4 4 4 4 4 34

4 5 4 5 4 5 4 2 33

5 5 3 5 4 4 4 4 34

4 4 4 4 2 4 4 4 30
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4 5 4 5 4 4 4 4 34

5 4 4 5 2 4 4 5 33

4 4 4 5 4 4 4 3 32

4 4 3 4 2 4 4 4 29

4 4 3 5 2 5 4 5 32

5 4 4 5 4 5 4 3 34

4 4 4 5 4 5 4 2 32

4 4 4 4 4 4 4 2 30

5 5 4 5 2 4 4 4 33

5 5 4 5 2 5 4 5 35

4 5 4 5 4 4 4 4 34

5 5 4 5 4 4 4 2 33

5 5 4 5 4 4 5 2 34

4 4 4 5 4 4 4 4 33

5 5 4 5 3 4 4 4 34

5 5 3 5 4 4 4 1 31

4 5 4 4 3 5 4 5 34

5 4 4 5 5 4 4 4 35

5 4 5 5 4 5 4 5 37

5 5 5 5 3 4 4 5 36

5 5 4 5 5 4 4 4 36

5 5 4 5 5 5 4 4 37

5 4 4 4 4 5 4 3 33

5 5 5 5 5 5 4 5 39

5 5 5 5 4 5 4 5 38

5 5 5 5 5 5 5 5 40
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Tabel R 

 

 df = (N-2)  
Tingkat signifikansi untuk uji satu arah  

0.05  0.025  0.01  0.005  0.0005  

Tingkat signifikansi untuk uji dua arah  
0.1  0.05  0.02  0.01  0.001  

51  0.2284  0.2706  0.3188  0.3509  0.4393  

52  0.2262  0.2681  0.3158  0.3477  0.4354  

53  0.2241  0.2656  0.3129  0.3445  0.4317  

54  0.2221  0.2632  0.3102  0.3415  0.4280  

55  0.2201  0.2609  0.3074  0.3385  0.4244  

56  0.2181  0.2586  0.3048  0.3357  0.4210  

57  0.2162  0.2564  0.3022  0.3328  0.4176  

58  0.2144  0.2542  0.2997  0.3301  0.4143  

59  0.2126  0.2521  0.2972  0.3274  0.4110  

60  0.2108  0.2500  0.2948  0.3248  0.4079  

61  0.2091  0.2480  0.2925  0.3223  0.4048  

62  0.2075  0.2461  0.2902  0.3198  0.4018  

63  0.2058  0.2441  0.2880  0.3173  0.3988  

64  0.2042  0.2423  0.2858  0.3150  0.3959  

65  0.2027  0.2404  0.2837  0.3126  0.3931  

66  0.2012  0.2387  0.2816  0.3104  0.3903  

67  0.1997  0.2369  0.2796  0.3081  0.3876  

68  0.1982  0.2352  0.2776  0.3060  0.3850  

69  0.1968  0.2335  0.2756  0.3038  0.3823  

70  0.1954  0.2319  0.2737  0.3017  0.3798  

71  0.1940  0.2303  0.2718  0.2997  0.3773  

72  0.1927  0.2287  0.2700  0.2977  0.3748  

73  0.1914  0.2272  0.2682  0.2957  0.3724  

74  0.1901  0.2257  0.2664  0.2938  0.3701  

75  0.1888  0.2242  0.2647  0.2919  0.3678  

76  0.1876  0.2227  0.2630  0.2900  0.3655  

77  0.1864  0.2213  0.2613  0.2882  0.3633  

78  0.1852  0.2199  0.2597  0.2864  0.3611  

79  0.1841  0.2185  0.2581  0.2847  0.3589  

80  0.1829  0.2172  0.2565  0.2830  0.3568  

81  0.1818  0.2159  0.2550  0.2813  0.3547  

82  0.1807  0.2146  0.2535  0.2796  0.3527  

83  0.1796  0.2133  0.2520  0.2780  0.3507  

84  0.1786  0.2120  0.2505  0.2764  0.3487  



 106

85  0.1775  0.2108  0.2491  0.2748  0.3468  

86  0.1765  0.2096  0.2477  0.2732  0.3449  

87  0.1755  0.2084  0.2463  0.2717  0.3430  

88  0.1745  0.2072  0.2449  0.2702  0.3412  

89  0.1735  0.2061  0.2435  0.2687  0.3393  

90  0.1726  0.2050  0.2422  0.2673  0.3375  

91  0.1716  0.2039  0.2409  0.2659  0.3358  

92  0.1707  0.2028  0.2396  0.2645  0.3341  

93  0.1698  0.2017  0.2384  0.2631  0.3323  

94  0.1689  0.2006  0.2371  0.2617  0.3307  

95  0.1680  0.1996  0.2359  0.2604  0.3290  

96  0.1671  0.1986  0.2347  0.2591  0.3274  

97  0.1663  0.1975  0.2335  0.2578  0.3258  

98  0.1654  0.1966  0.2324  0.2565  0.3242  

99  0.1646  0.1956  0.2312  0.2552  0.3226  

100  0.1638  0.1946  0.2301  0.2540  0.3211  
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Tabel T 

df=(n-k) α = 0.05 α = 0.025 

51 1,675 2,008 

52 1,675 2,007 

53 1,674 2,006 

54 1,674 2,005 

55 1,673 2,004 

56 1,673 2,003 

57 1,672 2,002 

58 1,672 2,002 

59 1,671 2,001 

60 1,671 2,000 

61 1,670 2,000 

62 1,670 1,999 

63 1,669 1,998 

64 1,669 1,998 

65 1,669 1,997 

66 1,668 1,997 

67 1,668 1,996 

68 1,668 1,995 

69 1,667 1,995 

70 1,667 1,994 

71 1,667 1,994 

72 1,666 1,993 

73 1,666 1,993 

74 1,666 1,993 

75 1,665 1,992 

76 1,665 1,992 

77 1,665 1,991 

78 1,665 1,991 

79 1,664 1,990 

80 1,664 1,990 

81 1,664 1,990 

82 1,664 1,989 

83 1,663 1,989 

84 1,663 1,989 

85 1,663 1,988 

86 1,663 1,988 

87 1,663 1,988 

88 1,662 1,987 



 108

89 1,662 1,987 

90 1,662 1,987 

91 1,662 1,986 

92 1,662 1,986 

93 1,661 1,986 

94 1,661 1,986 

95 1,661 1,985 

96 1,661 1,985 

97 1,661 1,985 

98 1,661 1,984 

99 1,660 1,984 
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Tabel F 

α = 
0,05 

df1=(k-1) 

df2=(n

-k- 1) 
1 2 3 4 5 6 7 8 

50 4,034 3,183 2,790 2,557 2,400 2,286 2,199 2,130 

51 4,030 3,179 2,786 2,553 2,397 2,283 2,195 2,126 

52 4,027 3,175 2,783 2,550 2,393 2,279 2,192 2,122 

53 4,023 3,172 2,779 2,546 2,389 2,275 2,188 2,119 

54 4,020 3,168 2,776 2,543 2,386 2,272 2,185 2,115 

55 4,016 3,165 2,773 2,540 2,383 2,269 2,181 2,112 

56 4,013 3,162 2,769 2,537 2,380 2,266 2,178 2,109 

57 4,010 3,159 2,766 2,534 2,377 2,263 2,175 2,106 

58 4,007 3,156 2,764 2,531 2,374 2,260 2,172 2,103 

59 4,004 3,153 2,761 2,528 2,371 2,257 2,169 2,100 

60 4,001 3,150 2,758 2,525 2,368 2,254 2,167 2,097 

61 3,998 3,148 2,755 2,523 2,366 2,251 2,164 2,094 

62 3,996 3,145 2,753 2,520 2,363 2,249 2,161 2,092 

63 3,993 3,143 2,751 2,518 2,361 2,246 2,159 2,089 

64 3,991 3,140 2,748 2,515 2,358 2,244 2,156 2,087 

65 3,989 3,138 2,746 2,513 2,356 2,242 2,154 2,084 

66 3,986 3,136 2,744 2,511 2,354 2,239 2,152 2,082 

67 3,984 3,134 2,742 2,509 2,352 2,237 2,150 2,080 

68 3,982 3,132 2,740 2,507 2,350 2,235 2,148 2,078 

69 3,980 3,130 2,737 2,505 2,348 2,233 2,145 2,076 

70 3,978 3,128 2,736 2,503 2,346 2,231 2,143 2,074 

71 3,976 3,126 2,734 2,501 2,344 2,229 2,142 2,072 

72 3,974 3,124 2,732 2,499 2,342 2,227 2,140 2,070 

73 3,972 3,122 2,730 2,497 2,340 2,226 2,138 2,068 

74 3,970 3,120 2,728 2,495 2,338 2,224 2,136 2,066 

75 3,968 3,119 2,727 2,494 2,337 2,222 2,134 2,064 
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76 3,967 3,117 2,725 2,492 2,335 2,220 2,133 2,063 

77 3,965 3,115 2,723 2,490 2,333 2,219 2,131 2,061 

78 3,963 3,114 2,722 2,489 2,332 2,217 2,129 2,059 

79 3,962 3,112 2,720 2,487 2,330 2,216 2,128 2,058 

80 3,960 3,111 2,719 2,486 2,329 2,214 2,126 2,056 

81 3,959 3,109 2,717 2,484 2,327 2,213 2,125 2,055 

82 3,957 3,108 2,716 2,483 2,326 2,211 2,123 2,053 

83 3,956 3,107 2,715 2,482 2,324 2,210 2,122 2,052 

84 3,955 3,105 2,713 2,480 2,323 2,209 2,121 2,051 

85 3,953 3,104 2,712 2,479 2,322 2,207 2,119 2,049 

86 3,952 3,103 2,711 2,478 2,321 2,206 2,118 2,048 

87 3,951 3,101 2,709 2,476 2,319 2,205 2,117 2,047 

88 3,949 3,100 2,708 2,475 2,318 2,203 2,115 2,045 

89 3,948 3,099 2,707 2,474 2,317 2,202 2,114 2,044 

90 3,947 3,098 2,706 2,473 2,316 2,201 2,113 2,043 

91 3,946 3,097 2,705 2,472 2,315 2,200 2,112 2,042 

92 3,945 3,095 2,704 2,471 2,313 2,199 2,111 2,041 

93 3,943 3,094 2,703 2,470 2,312 2,198 2,110 2,040 

94 3,942 3,093 2,701 2,469 2,311 2,197 2,109 2,038 

95 3,941 3,092 2,700 2,467 2,310 2,196 2,108 2,037 

96 3,940 3,091 2,699 2,466 2,309 2,195 2,106 2,036 

97 3,939 3,090 2,698 2,465 2,308 2,194 2,105 2,035 

98 3,938 3,089 2,697 2,465 2,307 2,193 2,104 2,034 

99 3,937 3,088 2,696 2,464 2,306 2,192 2,103 2,033 

100 3,936 3,087 2,696 2,463 2,305 2,191 2,103 2,032 
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