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Abstract 

This study’s purposes is determine the effect of marketing mix and product innovation on sales levels in terms of 

Islamic business ethics (case study at Bakso Sera Simo). Quantitative method using questionnaire techniques, 

interviews and literature studies are used in this this research for data collection. The sample selected in this 

study were 100 samples of Bakso Sera Simo consumers. Multiple linier regresion is used for data analyst. Here 

is the result of the reserach (1) the marketing mix variable partially on the sales level is tested through the t test 

which shows the sig value in the t test of 0.020 <0.05 means marketing strategy partially influences sales level 

significantly; (2) the product innovation variable partially on the sales level is tested through t test 0.000 <0.05 

means product innovation partially has a significant effect on the sales level.  
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1. PENDAHULUAN 

Pada sebuah usaha maupun UMKM yang ingin lebih maju dan terus berkembang, sangat penting dalam 

menyusun bauran pemasaran dan inovasi produk untuk meningkatkan volume penjualan. Terutama jika masa 

pandemi atau masa resesi tiba tiba melanda suatu negara, banyak perusahaan dan UMKM yang mulai bertumbuh 

dan berkembang sehingga membuat persaingan menjadi semakin ketat. Tercapainya tingkat penjualan yang sesuai 

dengan target yang ditetapkan sangat berperan penting dalam pencapaian tujuan suatu perusahaan. Beberapa 

usaha seperti inovasi produk dan menyusun strategi yang tepat dan matang serta sesuai dengan pandangan 

ekonomi Islam dapat dilakukan. Bauran pemasaran atau marketing mix yakni serangkaian sasaran serta tujuan, 

kebijakan serta ketentuan kepada usaha pemasaran terkait waktu dan lokasinya memiliki peranan berarti, dimana 

konsumen selaku perlengkapan ukur dalam memastikan keberhasilan sesuatu benda ataupun jasa. Peranan 

pemasaran selalu berkaitan dengan bauran pemasaran yang digunakan industri ialah seperangkat perlengkapan 

pemasaran yang digunakan guna menggapai tujuan industri. Bagi Kotler serta Amstrong (2018) alat ukur bauran 

pemasaran yakni bisa dilihat dari product,price, place, serta promotion. Sementara, inovasi produk adalah proses 

penciptaan produk baru dalam rangka pemenuhan terhadap keinginan pelanggan sehingga memungkinkan 

pelanggan akan membelinya (Dwi Putri dkk, 2022). Dalam Islam, manusia dianjurkan untuk berproduksi dan 

melakukan berbagai kegiatan ekonomi seperti perkebunan, pertanian, industri, perikanan dan perdagangan. 

Menurut pendapat Islam, bekerja tidak hanya untuk hidup tapi juga kewajiban dalam agama, sehingga etika bisnis 

dalam islan harus memperhatikan keuntungan perusahaan yang tidak baik atau tidak sesuai dengan hukum Islam.  

 Pada era modern seperti sekarang makanan bakso dapat dengan mudah kita temui hampir disepanjang daerah 

di indonesia.Salah satu usaha bakso yang ada di Boyolali yakni Bakso Sera Simo. Tempat ini sempat viral dan 

pernah didatangi oleh youtuber food vlogger Farida Nurhan. Bakso Sera Simo menyediakan bakso dengan tingkat 

kepedasan yang tinggi dan ukuran yang jumbo. Berbagai menu bakso, ada bakso beranak, bakso lava, bakso rusuk 

hot, bakso klenger level, dan masih banyak lagi. Pada masa pandemi bakso sera sangat viral dimedia sosial 
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maupun di daerah boyolali sendiri. Untuk mempertahankan eksistensi dan tingkat penjualan tidak hanya dimasa 

pandemi tetapi juga dimasa yang akan datang, Bakso Sera Simo haruslah memiliki bauran pemasaran serta inovasi 

produk yang efektif untuk meningkatkan volume penjualan agar mampu bertahan dalam jangka panjang ditengah 

persaingan yang semakin ketat dan tingkat penjualan yang fluktuatif serta mempertimbangkan nilai-nilai etika 

bisnis Islam.  

 

2. METODE PENELITIAN 

Metode kuantitatif digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui besaran pengaruh dari variabel 

independen kepada variabel dependen (Sugiyono, 2019). Sementara tempat penelitian dilakukan di Bakso Sera 

Simo Boyolali dengan teknik pengumpulan sampel Simple Random Sampling yakni diperoleh melalui pengacakan 

semua populasi yang memiliki kesempatan sama dalam menjadi sample (Sugiyono, 2017). Jumlah sampel 

ditentukan menggunakan Rumus Slovin dan diperoleh 100 responden. Tes, wawancara, observasi, kuisioner atau 

angket, survei dan analisis dokumen digunakan dalam teknik pengumpulan data pada penelitian ini (Sujarweni, 

2015). Analisis statistik deskriptif,uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji multikolenieritas, uji 

autokorelasi, uji heteroskedastisitas, analisis regresi linier berganda, uji f, uji t dan uji koefisien determinasi 

merupakan analisa data yang digunakan dalam penelitian ini. Sementara definisi operasional variable dan 

kerangka pemikiran dari dijelaskan berikut:  

Tabel 1. Indikator Variabel 

No Variabel Definisi Variabel Indikator 

1. Bauran 

Pemasaran 

Menurut Kotler dan Amstrong (2019) bauran 

pemasaran merupakan strategi dalam 

menentukan posisi yang kuat dalam pemasaran  

Menurut Kotler dan Armstrong (2019) 

Harga, Produk, Distribusi dan Promosi 

2. Inovasi 

Produk 

Menurut Kotler (2016) merupakan kombinasi 

proses yang saling mempengaruhi yang memuat 

gambaran dari seluruh proses berkiatan dengan 

ide atau penemuan baru.  

Menurut Kotler dan Armstrong (2018) 

Varian Produk, Gaya dan Desain 

Produk, serta Kualitas Produk, 

 

3. Tingkat 

Penjualan 

Menurut Swastha dan Irawan dikutip Nuri Arisa 

(2017) merupakan jumlah nyata penjualan pada 

waktu tertentu. 

Menurut Kotler dan Keller (2016) 

Kualitas produk, Promosi, Harga dan 

Saluran Distribusi. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1. Uji Regresi Linier Berganda  

Tabel 2. Hasil Uji | Regresi Linier Berganda 

Persamaan regresi linier berganda dinyatakan dalam: Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Y = 10,538 + 0,283X1 + 0,478 X2 + e 

Berikut merupakan intrepetasi persamaan di atas:   

a. Konstanta 10,538 yang artinya ketika variabel bauran pemasaran (X1) dan inovasi produk (X2) dinilai konstan, 

maka nilai dari variabel loyalitas pelanggan (Y) nilainya 10,538, berarti dengan adanya suatu bauran 

pemasaran dan inovasi produk dapat meningkatkan penjualan pada Bakso Sera Simo akan terjadi peningkatan. 

b. Koefisien bauran pemasaran (X1) sebesar 0,283 yang berarti tiap satuan kenikan variabel strategi pemasaran 

akan meningkatkan volume penjualan 0,283. 

c. Koefisien inovasi produk (X2) 0,478 berarti setiap satuan kenaikan variabal inovasi produk akan 

meningkatkan volume penjualan 0,478. 

 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 10,538 3,190  3,304 0,001 

SP 0,283 0,120 0,251 2,362 0,020 

IV 0,487 0,133 0,389 3,669 0,000 
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3.2. Uji F (Kelayakan Model) 

Nlai Fhitung yaitu 24,636 nilai tersebut > FTabel, dimana nilai FTabel dengan 2 variabel bebas dan jumlah sampel 

sebanyak 100 sampel dengan nilai df1 = 2 dan df2 = 97 memperoleh hasil yaitu 3,090 (Fhitung > Ftabel). Serta nilai 

p-value 0,000 lebih dari 0,05 artinya model penelitian layak digunakan.  

Tabel 2. Hasil Uji F 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression  854,294 2 427,147 24,636 0,000b 

Residual 1681,816 97 17,338   

Total 2536,110 99    

3.3. Uji t (Parsial) 

Hasil dari uji t ialah adanya pengaruh signifikan pada variabel bauran pemasaran terhadap tingkat penjualan 

karena nilai 0,020 berarti kurang dari 0,05, artinya secara parsial bauran pemasaran memiliki pengaruh pada 

tingkat penjualan. Pengaruh inovasi produk terhadap tingkat penjualan signifikan karena nilai 0,000 berarti kurang 

dari 0,05, artinya secara parsial inovasi produk memiliki pengaruh pada tingkat penjualan. 

Tabel 3. Hasil Uji t 

Variabel T t-Tabel Sign Keterangan 

Strategi Pemasaran (X1) 2,362 1,984 0,020 Signifikan 

Inovasi Produk (X2) 3,669 1,984 0,000 Signifikan 

3.4. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Berdasarkan tabel dibawah maka nilai koefisien determinasi atau besarnya kontribusi dari strategi pemasaran 

serta inovasi produk pada tingkat penjualan yakni0,337 (33,7%) untuk R Square atau 0,323 (32,3%) untuk 

Adjusted R Square. Berarti variabel bebas pada penelitian mempengaruhi 32,3% pada variabel terikat dan 67,7% 

dipengaruhi oleh variabel lainnya. 

Tabel 4. Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0,580a 0,337 0,323 4,164  

3.5. Hasil Tinjauan variable Berdasarkan Etika Bisnis Islam 

Strategi bauran pemasaran Bakso Sera Simo dalam kaca mata etika bisnis Islam seperti harga, produk, tempat 

serta promosi. Dari segi produk sendiri Bakso Sera Simo telah terjamin kualitasnya dan bersertifikasi halal, bisa 

dilihat pada tabel 4.2 (Y.6) dengan nilai 0,524 dan (X2.2) dengan nilai 0,783 yang rata rata responden menjawab 

setuju. Sementara untuk harga bisa dilihat pada tabel 4.2 (X1.2) dengan nilai 0,700 yang rata rata responden 

menjawab sangat setuju, yang berarti harga yang ditawarkan Bakso Sera Simo membuat konsumen puas. 

 Lalu yang ke tiga dari segi tempat Bakso Sera Simo memiliki lokasi yang mudah dijangkau, bersih, nyaman 

serta amanah dalam menyediakan jasa titip. Bisa dilihat pada tabel 4.2 (X1.5) nilai 0,754 dan (Y.7) dengan nilai 

0,700 yang rata-rata responden menjawab setuju.   Bakso Sera Simo melakukan promosi disosial media sesuai 

dengan produk yang ada (realpict) tanpa adanya unsur penipuan bisa dilihat pada tabel 4.2 (Y.3) dengan nilai 

0,711 yang rata rata responden menjawab sangat setuju. Dengan demikian pengaruh dari bauran pemasaran dan 

inovasi produk sesuai dengan etika bisnis islam yakni kejujuran, tauhid, amanah, dan keadilan.  

 

4. KESIMPULAN DAN SARAN 

4.1. Kesimpulan 

Berikut adalah kesimpulan dari penelitian ini:  

a. Variabel bauran pemasaran (X1) mendapat hasil dengan thitung > ttabel yaitu 2,362 > 1,987 signifikansiya 0,020 

kurang dari 0,05. Artinya ada pengaruh dari strategi pemasaran (X1) pada tingkat penjualan (Y), dan Ha 

diterima. 

b. Variabel inovasi produk (X2) menunjukkan hasil dari nilai thitung > ttabel yakni 3,669 > 1,987 signifikansinya 

0,000 kurang dari 0,05. Sehingga inovasi produk (X2) memiliki pengaruh pada tingkat penjualan (Y). Berarti 

ada pengaruh inovasi produk (X2) pada tingkat penjualan (Y), dan Ha diterima. 
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4.2. Rekomendasi 

Berdasarkan dari hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan diatas, rekomendasi yang dapat diajukan dari 

hasil peneltian skripsi ini adalah sebagai berikut: 

a. Bagi Bakso Sera Simo 

Strategi pemasaran dan inovasi produk mempengaruhi signifikan pada tingkat penjualan maka 

diharapkan dapat dipertahankan dan ditingkatkan lagi untuk strategi pemasaran dan inovasi produk karena 

pasti kedepannya semakin banyak pesaing dengan produk sejenis. 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Pengisian kuisioner dilakukan pada saat responden tidak sibuk sehingga responden tidak terburu-buru 

dan hasilnya pun dapat maksimal. Dapat menambahkan variabel diluar penelitian ini yang berpengaruh 

terhadap tingkat penjualan dan menambahkan jumlah sampel dalam penelitian sehingga hasil yang akan 

diperoleh lebih maksimal lagi. 
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