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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

KEPUTUSAN BERSAMA 

MENTERI AGAMA DAN MENTERI 

PENDIDIKAN DAN KEBUDAYAAN 

REPUBLIK INDONESIA 

Nomor : 158 th. 1987 

Nomor : 0453bJU/1987 

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih-huruf dari abjad yang satu 

ke abjad yang lain. Transliterasi Arab-Latin di sini ialah penyalinan huruf-huruf 

Arab dengan huruf-huruf latin beserta perangkatnya. 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab, yang dalam tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian 

dilambangkan dengan huruf dan sebagian dilambangkan tanda, dan 

sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda secara bersama-sama. 

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasinya. 

 

Huruf Arab Nama Huruf latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B be ة

 Ta T te ت

 Ṡa Ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ḥa Ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D de د

 Żal Ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R er ر

 Zai Z zet ز

 Sin S es ش

 Syin Sy es dan ye ش

 Ṣad Ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 Ḍad Ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 Ṭa Ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Ẓa Ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain „ Koma terbalik (di atas)„ ع

 Gain G ge غ



 Fa F ef ف

 Qaf Q qi ق

 Kaf K ka ك

 Lam L el ل

 Mim M em م

 Nun N en ن

 Waw W we و

 Ha H ha ھ

 Hamzah ' apostrof ء

 Ya Y ye ى

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab adalah seperti vokal dalam bahasa Indonesia, 

terdiri dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong: 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda 

atau harkat, transliterasinya adalah sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

‟ Fathah A a 

 Kasrah I i 

⁹  Dammah U u 

 

b. Huruf Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 

antara harkat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf yaitu : 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Huruf Nama 

 Fathah Ai a dan i „-ئ

 Fathah Au a dan u „_و

 

Contoh : 

 kataba : كتت

 fa‟ala : فعم

 kaifa : كئف



c. Madadah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berua huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu : 

Huruf dan Tanda Nama Huruf dan Tanda Nama 

ι- 
Fathah dan alif atau 

ya 

Ᾱ a dan garis di atas 

 -ي
Kasrah dan ya Ῑ i dan garis di atas 

 -و
Dammah dan waw ῡ u dan garis di atas 

 

Contoh : 

 qāla :قم

 

 ramā : زو

 

 qīla : قم

 

d. Ta marbūtah 

Transliterasi untuk ta marbūtah ada dua : 

 

1) Ta marbūtah hidup 

Ta marbūtah yang hidup atau mendapat harkat fathah, kasrah, 

dammah transliterasinya (t). 

2) Ta marbūtah mati 

Ta marbūtah yang mati mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah (h). 

3) Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbūtah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata 

terpisah, maka ta marbūtah itu di trasnliterasikan dengan ha (h) 

Contoh : 

 Rauḍah al-aṭfāl - rauḍatul aṭfāl : زوضت انطفت 
 

 al-Madīnah al-munawwarah :ىسة ُ   

 

 ṭalḥah : طهحت 

 “ُ   تبن˜ د “ُ   ان



e. Syaddah (tasydid) 

Syaddah atau tasydid pada tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid transliterasinya ini tanda 

tasydid tersebut dilambangkan dengan dengan huruf, yaitu yang sama 

dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh : 

 Rabbanā : زةُ    ة

 nazzala :زل  ُ  ˜

 al-birr : انت ش

 al-hajj : 
انحج



 nu‟ima : عى   ُ  ́ ́

d. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

huruf, yaitu: ال namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan 

atas kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dan kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariah. 

1) Kata sandang diikuti oleh huruf syamsiah 

Kata sandang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu huruf (I) diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu 

2) Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah Kata sandang yang 

diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan 

yang digariskan di depan dan sesuai pula dengan bunyinya. Baik 

diikuti huruf syamsiah maupun qamariah, kata sandang ditulis 

terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda 

sempang. 

Contoh : 

 ar-rajulu : م 
 ا ز
 ج



 as-sayyidatu : انضد ة 

 asy-syamsu  : انص “ش 

 al-qalamu : انقه ى 

 

e. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan 

dengan apostrof. Namun itu hanya berlaku bagi hamzah yang 

terletak di tengan dan di akhir kata. Bila hamzah itu terletak di 

awal kata ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab 

berupa alif. 

Contoh : 

 ta‟khuzūna :وª تبحر 

 an-nau‟ : ا نىء 

 syai‟un : ضًء 

 inna :  ُ  ª ا 

 umirtu : سج  اٌ

 akala : اكم 

 

f. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi'il (kata kerja), isim (kata 

benda), maupun hurf, ditulis terpisah. Hanya kata-kata tertentu 

yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang 

dihilangkan, maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut 

dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya. 

g. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak 

dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. 

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD. 

diantaranya: huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf 

awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilanama itu didahului 

oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap 



huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata 

sandangnya. 

Contoh : 

 Wa mamuhammadunillarasul 

 nna 

awwalabaitinwudi'alinnasilallažibibakkata 

mub arakan 

 Syahru Ramadan al-lazunzilafihi al-Qur'anu 

 SyahruRamadanal-laziunzilafihil-Qur'anu 

 Walaqadra'ahubilufuq al-mubin 

 Alhamdulillahirabbil-'alamin 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila 

dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan 

itu disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harkat yang 

dihilangkan, huruf kapital yang tidak dipergunakan. 

Contoh : 

 Narummunallahiwafathunqarib 

 Lillahi al-amrujami‟an 

 Lillahi-amrujami‟an 

 Wallahubikullisyai‟in „alim 

 

h. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasehan dalam bacaan. 

pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan 

dengan ilmu tajwid Karena itu peresmian pedoman transliterasi 

ins perlu disertai ilmu tajwid. 
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ABSTRAK 

Bahari, 2101280044, "Pengaruh Sertifikasi Halal Dan Promosi Terhadap 

Penjualan Produk (Studi Produk Kecantikan Di Kota Medan)," Pembimbing 

Uswah Hasanah, MA. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sertifikasi halal dan promosi 

terhadap penjualan produk kecantikan di Kota Medan. Pendekatan yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif dengan menggunakan metode 

survei. Populasi penelitian adalah toko kecantikan di Kota Medan yang berjumlah 

120 toko, dengan sampel sebanyak 55 responden yang ditentukan menggunakan 

rumus Slovin. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala 

Likert, dan analisis data menggunakan uji regresi linear berganda dengan bantuan 

software SPSS versi 29. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) Sertifikasi halal berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap penjualan produk kecantikan di Kota Medan dengan nilai 

signifikansi 0,002 < 0,05 dan t_hitung 4,131 > t_tabel 2,006, dengan kontribusi 

pengaruh sebesar 30,6%. (2) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

penjualan produk kecantikan di Kota Medan dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 

dan t_hitung 5,852 > t_tabel 2,006, dengan kontribusi pengaruh sebesar 46,2%. 

(3) Sertifikasi halal dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

penjualan produk kecantikan di Kota Medan dengan nilai F_hitung 505,128 > 

F_tabel 3,17 dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. 

Hasil uji koefisien determinasi (R²) menunjukkan nilai 0,951 atau 95,1%, yang 

berarti variabel sertifikasi halal dan promosi secara bersama-sama mampu 

menjelaskan 95,1% variasi penjualan produk kecantikan, sedangkan sisanya 4,9% 

dipengaruhi oleh variabel lain. Penelitian ini mengkonfirmasi bahwa di tengah 

mayoritas penduduk Kota Medan yang beragama Islam (66,3%), sertifikasi halal 

menjadi faktor penting dalam membangun kepercayaan konsumen, sementara 

promosi menjadi faktor dominan dalam mendorong penjualan. Kombinasi kedua 

faktor ini terbukti sangat efektif dalam meningkatkan performa penjualan toko 

kecantikan di Kota Medan. 

Kata Kunci: Sertifikasi Halal, Promosi, Penjualan, Produk Kecantikan 
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ABSTRACT 

Bahari, 2101280044, "The Effect of Halal Certification and Promotion on Product 

Sales (A Study of Beauty Products in Medan City)," Supervisor Uswah Hasanah, 

MA. 

This study aims to determine the effect of halal certification and promotion on 

beauty product sales in Medan City. The approach used in this research is a 

quantitative approach using survey methods. The research population consists of 

beauty stores in Medan City totaling 120 stores, with a sample of 55 respondents 

determined using the Slovin formula. Data collection techniques used 

questionnaires with a Likert scale, and data analysis used multiple linear regression 

tests with the assistance of SPSS version 29 software. 

The research results show that: (1) Halal certification has a positive and significant 

effect on beauty product sales in Medan City with a significance value of 0.002 < 

0.05 and t_calculated 4.131 > t_table 2.006, with an influence contribution of 

30.6%. (2) Promotion has a positive and significant effect on beauty product sales 

in Medan City with a significance value of 0.000 < 0.05 and t_calculated 5.852 > 

t_table 2.006, with an influence contribution of 46.2%. (3) Halal certification and 

promotion simultaneously have a significant effect on beauty product sales in 

Medan City with F_calculated 505.128 > F_table 3.17 and a significance level of 

0.000 < 0.05. 

The coefficient of determination (R²) test results show a value of 0.951 or 95.1%, 

which means that halal certification and promotion variables together can explain 

95.1% of the variation in beauty product sales, while the remaining 4.9% is 

influenced by other variables. This research confirms that amid the majority of 

Medan City residents who are Muslim (66.3%), halal certification becomes an 

important factor in building consumer trust, while promotion becomes the dominant 

factor in driving sales. The combination of these two factors proves to be very 

effective in improving the sales performance of beauty stores in Medan City. 

Keywords: Halal Certification, Promotion, Sales, Beauty Products, Medan City 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Di era globalisasi saat ini, pertumbuhan industri kecantikan mengalami 

perkembangan yang cukup pesat. Mode masa kini pada media sosial yang 

mengedepankan kecantikan seseorang, terutama pada pengguna kaum wanita usia 

muda menjadi bukti nyata bahwa industri kecantikan berkembang sangat pesat. 

Sesuai temuan yang dilaporkan dalam Zap Beauty Index 2020, hampir semua 

peserta pada tahun 2019 menggemakan sentimen mereka dari 2018, dengan 82,5% 

menyatakan bahwa 'cantik' menandakan memiliki kulit yang cerah dan bercahaya. 

Hal ini menjelaskan bahwa tren luas perawatan kecantikan dengan tujuan untuk 

mencapai kulit wajah yang cerah dan bercahaya digemari di kalangan sebagian 

besar wanita Indonesia (Eka Prasetya, 2022). 

Data yang di tunjukan oleh statista, frekuensi pembelian berulang produk 

kecantikan di Kota Medan sendiri lumayan tinggi. Berikut ini, penulis tampilkan 

gambar grafik frekuensi pembelian berulang dari produk kecantikan di Kota 

Medan: 

Gambar 1. 1 Grafik Frekuensi Pembelian Berulang Produk 

Kecantikan di Kota Medan 

Sumber : https://www.statista.com/statistics/1396750/indonesia- 

monthly-purchase-frequency-of-skincare-products-by-area/ 

https://www.statista.com/statistics/1396750/indonesia-monthly-purchase-frequency-of-skincare-products-by-area/
https://www.statista.com/statistics/1396750/indonesia-monthly-purchase-frequency-of-skincare-products-by-area/
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Dari grafik di atas, maka dapat penulis jabarkan, dari 2000 responden yang 

di disurvei, 59% rutin membeli produk kecantikan selama 1 kali dalam sebulan, 

22% rutin 2 kali dalam satu bulan, 15% rutin 3 kali dalam 1 bulan, dan 5% nya 

lebih dari kali 4 kali dalam sebulan. Dari data ini, maka peminat produk kecantikan 

di Kota Medan cukup tinggi, hal ini bisa kita lihat dari hampir separuh lebih 

responden secara rutin membeli produk kecantikan minimal 1 kali dalam 1 bulan. 

Provinsi Sumatera Utara, khususnya kota Medan. Masyarakat Kota Medan 

masih dihuni oleh mayoritas umat Islam (Khaira Sihotang, 2023). Kota Medan 

merupakan daerah dengan penduduknya mayoritas menganut agama Islam dengan 

jumlah sebanyak 10,06 juta atau 66,3% beragama Islam (Dea Ayu, 2024). 

Sedangkan berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik Provinsi Sumatera Utara, 

pada tahun 2022 memiliki populasi muslim sebesar 9,522,822 jiwa. Maka dengan 

demikian, dalam kegiatan konsumsi konsumen Islam, ada beberapa produk yang 

boleh digunakan dan dilarang atau tidak boleh digunakan (Candra et al., 2023). 

Keputusan pembelian sering kali dipengaruhi oleh nilai-nilai agama dan keyakinan 

(Dea Ayu, 2024). Karakteristik konsumen muslim pada umumnya memiliki sifat 

kehati-hatian dalam membeli, hal ini di dasarkan pada prinsip kepercayaan yang 

mereka anut. Kehalalan suatu produk merupakan syarat wajib bagi setiap 

konsumen, khususnya konsumen muslim. Baik itu produk berupa makanan, obat- 

obatan, maupun barang konsumsi lainnya (Hayati et al., 2024). Hal ini tentu saja 

menjadi tantangan tersendiri bagi produsen produk kecantikan. dengan fakta bahwa 

banyak konsumen muslim di kota Medan, jika tidak memenuhi standar keamanan 

yang biasa di pegang oleh konsumen muslim, maka hal ini tentu saja berdampak 

pada penjualan produk tersebut. 

Konsumen sendiri mempunyai hak untuk mendapatkan informasi akurat 

mengenai status kehalalan produk yang di gunakan (Bastomi et al., 2024). 

Indonesia sendiri mengatur regulasi ini melalui UU RI No. 33 Tahun 2014 yang 

mengatur tentang jaminan kehalalan produk yang beredar di Indonesia. Adapun 

tujuan dari peraturan tersebut adalah untuk memastikan produk yang beredar di 

Indonesia harus produk yang terjamin halal. Hal ini juga berkaitan dengan hak-hak 

dan kewajiban konsumen dalam membeli barang yang banyak diatur dalam 

Undang-Undang Nomor 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen. UU ini 
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memberikan landasan hukum yang kuat untuk melindungi hak konsumen di 

Indonesia (UU No. 8, 1999). 

Banyaknya produk kosmetik yang beredar, jika konsumen tidak teliti dalam 

memilih, maka hal tersebut akan menjadi riskan karena pada umumnya terdapat 

banyak oknum-oknum nakal pada produsen kosmetik. Hasil wawancara yang 

penulis lakukan di salah satu toko kecantikan di Kota Medan, masih terdapat 

beberapa produk ilegal yang tidak memiliki izin resmi dari BPOM yang 

mengandung zat-zat berbahaya yang di edarkan. Meskipun tidak banyak, namun 

ada saja konsumen yang membeli dan menggunakan produk tersebut, di salah satu 

toko kecantikan di kota medan, perbualannya sendiri, terjual rata-rata sebanyak rata 

20 sampai 30 pcs produk kecantikan ilegal, (wawancara, 2025). Para oknum 

membuat kosmetik dengan campuran bahan-bahan kimia berbahaya, seperti 

merkuri, Merkuri adalah zat yang sering dimasukkan dalam krim pencerah wajah, 

karena efek memutihkan kulitnya, namun, penerapan merkuri telah terbukti 

berdampak negatif pada kesehatan kulit (Ajeng Wulandari, 2022). Hal ini tentu saja 

berbahaya bagi konsumen jika di gunakan secara terus menerus. 

Hal-hal di atas tentu saja menjadi tantangan tersendiri bagi para produsen 

kecantikan, dan juga konsumen dalam memilih produk kecantikan. Namun dibalik 

tantangan ini tentu juga memiliki keberkahan jika para produsen mampu memenuhi 

syarat tersebut, dan bagi konsumen akan mendapatkan produk yang terjamin 

keamanannya dan kehalalannya. Pangsa pasar yang di dominasi muslim tentu saja 

menjadi kesempatan yang baik dalam memperoleh keuntungan. Maka untuk 

memenuhi syarat tersebut, maka setiap produsen wajib lolos uji sertifikasi yang 

diterbitkan oleh Badan Penyelenggara Jaminan Produk Halal (BPJH). Sementara 

Majelis Ulama Indonesia (MUI) bertugas memberikan sertifikat halal melalui 

penerbitan fatwa. Sertifikasi halal bukan hanya berkaitan dengan aspek 

keagamaan, tetapi juga terkait dengan keamanan dan kebersihan produk (Zainul 

Muttaqin & Sayyid Ali Rahmatullah Tulungagung, 2024). 

Sertifikasi halal juga bisa digunakan sebagai media promosi, dengan 

segmentasi pasar yang banyak di dominasi oleh kaum wanita muslim, tentu saja hal 

ini akan sangat efektif untuk menarik konsumen muslim tersebut. Dalam 



4 
 

 

menjalankan bisnis atau usaha diperlukan promosi yang baik untuk memasarkan 

produk atau jasa yang dijual, promosi merupakan suatu kegiatan yang ditujukan 

untuk mempengaruhi konsumen agar dapat mengenal produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan kepada konsumen dan dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

(Muhamad Irvan Noor Maulana, 2021). 

Promosi merupakan upaya yang dapat dilakukan untuk memenangkan 

persaingan, perusahaan harus senantiasa membanjiri konsumen dengan berbagai 

informasi mengenai produk (Marlius & Jovanka, 2023). Sertifikasi halal sendiri 

menjadi komponen yang penting dalam melakukan promosi, promosi sendiri bisa 

digunakan sebagai salah satu cara untuk mengkomunikasikan bahwa suatu produk 

telah lulus uji sertifikasi halal, dengan begitu banyak konsumen akan tahu jika suatu 

produk tersebut layak untuk di beli dan digunakan. Jika suatu produk telah lulus uji 

sertifikasi halal, dan melakukan teknik promosi yang tepat, maka bisa dipastikan 

bahwa produk tersebut akan laku di pasaran. 

Dari uraian latar belakang dan fenomena di atas, maka penulis sendiri tertarik 

untuk mengambil dan menetapkan judul penelitian yaitu “Pengaruh Sertifikasi 

Halal Dan Promosi Terhadap Penjualan Produk (Studi Produk Kecantikan Di 

Kota Medan)”. 

B. Identifikasi Masalah 

Adapun berdasarkan uraian di atas, maka penulis dapat menentukan 

identifikasi masalahnya adalah sebagai berikut: 

1. Masih rendahnya tingkat kepercayaan konsumen terhadap produk. 

2. Kurangnya promosi terhadap produk. 

3. Kurangnya kolaborasi antara sertifikasi halal dan promosi terhadap 

penjualan produk 

C. Rumusan Masalah 

Dari uraian yang telah penulis jabarkan di atas, maka dapat penulis 

identifikasi beberapa masalah yang relevan dengan penelitian ini: 

1. Bagaimana pengaruh sertifikasi halal terhadap penjualan produk kecantikan 

di Kota Medan? 
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2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap penjualan produk kecantikan di 

Kota Medan? 

3. Bagaimana sertifikasi halal dan promosi secara simultan memengaruhi 

penjualan produk kecantikan di Kota Medan? 

D. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang ingin di capai oleh penulis adalah: 

 

1. Untuk mengetahui Pengaruh sertifikasi halal terhadap penjualan produk 

kecantikan di Kota Medan. 

2. Untuk ingin mengetahui pengaruh promosi terhadap penjualan produk 

kecantikan di Kota Medan. 

3. Untuk mengetahui sejauh mana sertifikasi halal dan promosi secara 

bersama-sama memengaruhi penjualan produk kecantikan di Kota Medan. 

E. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari di lakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 

1. Manfaat Teoritis 

 Penelitian ini diharapkan dapat menambah kontribusi pada literatur- 

literatur atau pengetahuan terkhusus pada bidang pemasaran, 

khususnya yang berkaitan dengan dampak sertifikasi halal dan 

promosi terhadap penjual produk kecantikan. 

 Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi para sarjana masa 

depan yang ingin mengkaji topik penelitian serupa, baik dalam 

konteks industri kecantikan maupun sektor lainnya. 

2. Manfaat Praktis 

 Bagi Produsen: Penelitian ini memberikan wawasan yang 

bermanfaat bagi para produsen kecantikan mengenai peran 

pentingnya sertifikasi halal dan promosi untuk meningkatkan daya 

saing produk mereka terkhusus di segmen pasar muslim. 

 Bagi Konsumen: Memberikan perspektif berharga kepada para 

konsumen, khususnya kaum muslim mengenai pentingnya memilih 
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produk yang bersertifikasi halal sebagai bentuk kehati-hatian dan 

kepatuhan terhadap prinsip agama. 

 Bagi Pemerintah dan Lembaga Terkait: Hasil penelitian ini dapat 

menjadi masukan dalam merumuskan terkait kebijakan atau regulasi 

yang lebih baik terkait dengan jaminan produk halal dan promosi 

yang sesuai dengan kebutuhan pasar muslim. 

3. Manfaat Sosial. 

 Penelitian ini diharapkan dapat membantu pertumbuhan ekonomi 

lokal, terkhusus di Kota Medan, dengan cara meningkatkan 

kesadaran produsen akan kebutuhan konsumen muslim terhadap 

produk halal dan strategi promosi yang efektif. Dan juga pemerintah 

di harapkan bisa mendukung program sertifikasi halal, terutama di 

tingkat konsumen, supaya konsumen menyadari bahwa acuan 

sertifikasi halal penting untuk di pertimbangkan. Dan tidak hanya 

pemerintah, tapi juga seluruh stackholder yang terkait dengan alur 

sertifikasi halal 

F. Sistematika Penulisan 

Pada penulisan skripsi kali ini, penulis akan mengikuti suatu sistematika 

dengan membagi penulisan menjadi V (Lima) bab yaitu: 

BAB I : PENDAHULUAN 

 

Bab ini merangkum mengenai latar belakang masalah, identifikasi 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

dan sistematika penulisan. 

BAB II : LANDASAN TEORITIS 

 

Bab ini membahas mengenai kajian pustaka, seperti konsep 

sertifikasi halal, konsep dasar promosi, teori penjualan, serta juga 

membahas tentang penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan 

juga hipotesis. 
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BAB III : METODE PENELITIAN 

 

Bab ini membahas tentang metode penelitian apa yang digunakan, 

lokasi dan waktu, populasi dan sampel, variabel penelitian, teknik 

pengumpulan data, uji prasyarat, dan teknik analisis data. 
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BAB II 

LANDASAN TEORITIS 

A. Kajian Pustaka 

 

1. Konsep Dasar Sertifikasi Halal 

a. Definisi Sertifikasi Halal 

Secara bahasa, kata halal berasal dari bahasa arab yang berarti diizinkan atau 

sah (Rohman & Windarsih, 2020). Dalam agama Islam sendiri, istilah halal 

digunakan untuk menggambarkan sesuatu yang dibolehkan menurut syariat untuk 

dilakukan, digunakan, atau di usahakan. Konsep halal juga dikaitkan dengan konsep 

Toyyib yang berarti baik. Jadi, makna halal adalah segala sesuatu yang 

diperbolehkan dalam Islam dan baik bagi manusia (Azam & ABDULLAH, 2020) 

Sertifikat halal adalah fatwa tertulis dari Majelis Ulama Indonesia (MUI) 

yang menyatakan bahwa suatu produk halal menurut hukum Islam. Sertifikat ini 

diperlukan untuk mendapatkan persetujuan dari instansi pemerintah yang 

berwenang untuk mencantumkan label Halal pada kemasan produk (Arif & 

Tanjung, 2022). Label ''Halal'' pada suatu produk tidak hanya menjamin bahwa 

produk tersebut boleh dikonsumsi oleh umat Islam, namun juga telah menjadi 

simbol kualitas dan gaya hidup global. (Mulyono & Hidayat, 2022). 

b. Proses Sertifikasi Halal di Indonesia 

Setiap produk yang beredar di Indonesia harus memiliki label sertifikasi 

halal, hal ini sudah di atur dalam peraturan UU yang sudah penulis sebutkan di latar 

belakang sebelumnya yaitu UU RI No. 33 Tahun 2014. Hal ini demi menjamin 

keamanan produk yang beredar di Indonesia. Setiap produsen bisa mengajukan 

sertifikasi halal ke Badan Penyelenggara Jaminan Produk Halal (BPJPH) yang 

merupakan unit eselon 1 di bawah naungan Kementerian Agama. 

Proses Sertifikasi halal melibatkan tiga pihak yaitu BPJPH, LPPOM MUI 

sebagai Lembaga Pemeriksa Halal (LPH) dan MUI. BPJPH melakukan jaminan 

produk halal. LPPOM MUI memeriksa kelengkapan dokumen, menyusun rencana 

pemeriksaan, melaksanakan pemeriksaan, menyelenggarakan rapat pemeriksaan, 
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menerbitkan berita acara pemeriksaan, menyampaikan berita acara hasil 

pemeriksaan kepada rapat Komite Larangan Fatwa MUI. MUI melalui Komite 

Fatwa menetapkan kehalalan suatu produk berdasarkan hasil audit dan menerbitkan 

Keputusan Halal MUI. Langkah-langkah proses sertifikasi halal lainnya dapat Anda 

lihat pada gambar di bawah ini: 

Gambar 2. 1 Alur Proses Pembuatan Sertifikasi Halal 

Sumber: https://ppid.semarangkota.go.id/kb/cara-mendapatkan- 

sertifikat-halal/ 

 

 

Alur pendaftaran sertifikasi halal penting untuk diketahui oleh para 

konsumen sebagai bagian dari proses penting usaha mereka. 

c. Manfaat Sertifikasi Halal 

1) Bagi Konsumen 

Jaminan sertifikasi halal pada produk tidak hanya menjamin bahwa produk 

tersebut di perbolehkan di konsumsi dan sah secara agama, tetapi juga di jamin 

keamanan dan kebersihannya. Serupa seperti yang dikatakan oleh (Mohammad, 

https://ppid.semarangkota.go.id/kb/cara-mendapatkan-sertifikat-halal/
https://ppid.semarangkota.go.id/kb/cara-mendapatkan-sertifikat-halal/
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2021), sertifikasi sangat bermanfaat bagi konsumen untuk memberikan 

perlindungan dari segala bentuk bahan yang berbahaya bagi tubuh, dan segala hal 

terkait dengan kehalalan produk baik bahan ataupun cara pengelolaan. Hal ini juga 

sejalan dengan apa yang di sampaikan oleh (Mustaqim et al., 2023) , bahwa 

sertifikasi halal memberikan jaminan produk dengan kualitas terbaik dan juga 

menyediakan rasa aman dan percaya diri bagi para konsumen. 

2) Bagi Produsen. 

Bagi produsen sendiri, karena hasil dari produk adalah berorientasi pada 

konsumen, tentu saja jika memiliki sertifikasi halal, kepercayaan konsumen 

terhadap produk tentu saja akan meningkatkan kepercayaan konsumen dalam 

membeli produk tersebut. Hal ini sejalan dengan apa yang dikatakan oleh 

(Purnomo, 2023), yang menyatakan bahwa sertifikasi halal memberikan berbagai 

manfaat bagi pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), antara lain 

meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk dan jasa yang diberikan, 

menumbuhkan pasar karena banyaknya preferensi konsumen terhadap produk 

halal, serta memperkuat daya saing perusahaan di pasar global. Sejalan dengan itu 

(Warto & Samsuri, 2020), juga mengatakan bahwa sertifikasi halal juga 

memberikan keuntungan untuk meningkatkan kepercayaan konsumen dan lebih 

bisa percaya diri meraih pangsa pasar global. 

Selain itu, karena proses sertifikasi yang ketat agar bisa lulus uji sertifikasi, 

hal ini mendorong para produsen untuk meningkatkan kualitas produk mereka dari 

segala aspek, baik dari bahan baku, pengolahan, hingga menjadi produk yang siap 

di pasarkan, hal ini sejalan dengan apa yang di katakan oleh (Aqila Fadhil et al., 

2024), bahwa sertifikasi halal dapat meningkatkan kepercayaan konsumen, 

memperluas pasar dan meningkatkan kualitas produk. Oleh karena itu, sertifikasi 

halal merupakan strategi penting yang harus diadopsi oleh produsen lokal agar 

dapat bersaing di pasar yang lebih luas. 

Tak hanya meningkatkan kualitas produk, sertifikasi halal juga 

meningkatkan keunggulan kompetitif, karena lebih dipercaya oleh konsumen. Hal 

ini juga sejalan dengan apa yang dikatakan oleh (Hashim et al., n.d.), terdapat tiga 

manfaat utama dalam sertifikat Halal yaitu (1) konsumen yakin bahwa produk yang 



12 
 

 

mereka makan atau gunakan bersih, murni dari zat terlarang dan termasuk 

kebersihan lingkungan, (2) Sertifikasi Halal memberikan keuntungan dalam daya 

jual dan (3) Sertifikasi Halal dapat memberikan keunggulan kompetitif terhadap 

pesaing yang tidak mengajukan sertifikasi halal. 

2. Konsep Dasar Promosi 

a. Definisi Promosi 

Promosi merupakan suatu cara yang dilakukan untuk mengenalkan, dan 

memberitahu suatu informasi kepada pada audiensi melalui media komunikasi. 

Sedangkan menurut (Naufal Hilmy Fauzan & Siti Aminah, 2023), Promosi 

merupakan suatu kegiatan yang dilakukan pada saat pendistribusian untuk 

mengenalkan suatu produk kepada calon konsumen dengan tujuan agar calon 

pembeli lebih mengetahui sebelum melakukan transaksi.. Informasi tersebut 

bersifat menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen, perantara, 

atau kombinasi keduanya. Promosi melibatkan aliran informasi satu arah. Tepatnya 

dari pengirim pesan (pemasar) hingga penerima pesan (calon konsumen). Promosi 

dianggap sebagai bentuk komunikasi massa. Mau bagaimanapun bermanfaatnya 

suatu produk, jika tidak diketahui oleh konsumen maka manfaat dari produk 

tersebut tidak akan diketahui dan konsumen tidak akan mengetahuinya dan tidak 

dapat membelinya. (Chandra et al., 2019). 

Promosi dalam pemasaran sendiri digunakan untuk berkomunikasi dengan 

pelanggan tentang produk yang ditawarkan dan menentukan peran penting dalam 

profitabilitas dan keberhasilan pasar. Studi yang dilakukan di berbagai negara di 

seluruh dunia menunjukkan bahwa pemasaran promosi merupakan alat penting 

untuk menarik pelanggan baru dan meningkatkan penjualan (Bondarenko & 

Vyshnivska, 2023). 

b. Alat-alat Promosi 

Promosi merupakan elemen penting dalam sebuah bauran pemasaran 

dengan tujuannya untuk mengkomunikasikan manfaat produk atau layanan kepada 

pelanggan potensial. Alat promosi meliputi periklanan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan pemasaran digital. Di era globalisasi 

pada saat ini, agar penjualan barang dan jasa berhasil dalam masyarakat digital 



13 
 

 

modern, diperlukan pengalihan pemasaran ke lingkungan internet. Alat utama 

komunikasi pemasaran adalah periklanan, hubungan masyarakat, promosi 

penjualan, dan pemasaran langsung, yang masing-masing diimplementasikan di 

ruang daring dengan caranya sendiri (Ponachugin et al., 2022). 

Hal-hal diatas juga dikenal dengan IMC(Integrated Marketing 

Communication). Hasil kajian pustaka meta-analisis yang diakukan oleh (Elema & 

Kant, 2022) menunjukkan bahwa alat-alat IMC (Integrated Marketing 

Communication) meningkatkan efisiensi perusahaan dengan meningkatkan 

profitabilitas keseluruhan, kinerja merek secara keseluruhan, kepuasan pelanggan, 

loyalitas, pelanggan baru, peningkatan volume penjualan, dan nilai pemegang 

saham atas layanan atau produk organisasi. 

c. Pengaruh Promosi Terhadap Penjualan 

Promosi dan penjualan merupakan 2 hal yang tidak dapat di pisahkan. 

Sebagian besar penelitian menunjukkan bahwa promosi penjualan mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian konsumen dengan 

meningkatkan penjualan, loyalitas merek, dan keputusan pembelian, sedangkan 

penelitian lain menunjukkan bahwa efektivitas dapat bervariasi tergantung pada 

faktor-faktor seperti kategori produk, kepercayaan merek, dan preferensi individu. 

Hal ini selaras dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Soni & 

Deshmukh, 2023), teknik promosi penjualan meliputi kupon, potongan harga, paket 

harga, premi, program frekuensi, hadiah (kontes, undian, permainan), penghargaan, 

uji coba gratis, garansi produk, pajangan dan demonstrasi point-of-purchase (P-O- 

P), dll., yang menghasilkan hasil cepat karena meningkatkan penjualan dengan 

cepat dan membuat pelanggan setia dalam jangka panjang. 

Hasil penelitian yang di lakukan oleh (S Nair et al., 2024), juga menunjukkan 

hasil demikian, penelitian dilakukan pada komunitas apotek lokal, hasil 

menunjukkan bahwa kombinasi beberapa faktor, seperti ketersediaan produk, 

kepercayaan merek, penghematan biaya, dan nasihat profesional, akan menentukan 

keputusan konsumen, dan layanan yang berkaitan dengan kenyamanan juga sangat 

menarik, di mana 48%,5 pelanggan menghargai jam operasional yang diperpanjang 

dan 21,5% mengapresiasi layanan pengiriman. 
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3. Teori Penjualan 

a. Pengertian Penjualan 

Penjualan merupakan aktivitas ekonomi di mana produsen menawarkan 

barang atau jasa mereka kepada calon pelanggan potensial. Penjualan menjadi 

komponen penting pada suatu perusahaan, karena profit atau tidaknya perusahaan 

tergantung pada tingkat penjualan pada perusahaan tersebut. Kegiatan penjualan 

mengacu pada proses dan strategi yang terlibat dalam penjualan produk atau 

layanan kepada pelanggan. Ini adalah proses multi-tahap yang kompleks yang 

membutuhkan kolaborasi di antara berbagai spesialis, termasuk manajer penjualan, 

pakar keuangan, dan spesialis kualitas, untuk memastikan hubungan pelanggan 

yang efektif (Litvinchuk, 2023). Tidak banyak study yang secara khusus 

menyebutkan secara langsung pengertian dari penjualan, namun dapat penulis 

simpulkan bahwa proses penjualan secara inheren kompleks, mencakup 

keterlibatan strategis, penerapan sumber daya teknologi, dan administrasi hubungan 

pelanggan untuk memenuhi tujuan organisasi, baik secara langsung maupun 

melalui inisiatif pemasaran yang luas. 

Banyak aspek yang mempengaruhi penjualan suatu produk, pada penelitian 

ini, penulis hanya membahas 2 saja, yaitu adalah sertifikasi halal dan promosi. 

Namun faktanya ada banyak faktor yang mempengaruhi penjualan suatu produk, 

seperti pada penelitian yang dilakukan oleh (Yusuf & Sunarsi, 2020), promosi 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 41,1%, dan 

harga sekitar 42,4%, promosi dan harga secara simultan berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian sekitar 51,9%. 

b. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Peningkatan penjualan di pengaruhi oleh beberapa faktor, diantarnya adalah 

produk, harga, promosi, tempat dan distribusi, ke 5 faktor tersebut memiliki peran 

besar terhadap peningkatan penjualan pada suatu produk. Hal ini juga sejalan 

dengan hasil penelitian yang di lakukan (Ainurrofiq et al., 2022), menunjukkan 

bahwa produk, harga promosi, dan distribusi secara simultan berpengaruh terhadap 

peningkatan volume penjualan, dengan deskripsi di mana produk, harga, dan 

promosi, secara signifikan berpengaruh secara parsial terhadap penjualan, dan 
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distribusi berpengaruh secara negatif terhadap variabel penjualan, sementara untuk 

promosi berpengaruh secara dominan terhadap penjualan. 

Hasil serupa juga diungkapkan oleh (Madhavedi et al., 2020), di mana 

promosi memiliki tingkat paling signifikan terhadap peningkatan penjualan, 

Sementara distribusi produk yang baik dapat memberikan dampak positif terhadap 

kepuasan pelanggan. Sementara menurut hasil (Oktori & Mega, 2023), 4P atau 

product, price, place, promotion, memiliki dampak positif terhadap peningkatan 

volume penjualan baik secara parsial maupun simultan, dan promotion memiliki 

dampak paling signifikan secara positif terhadap peningkatan volume penjualan. 

Dari hasil-hasil penelitian di atas, maka dapat penulis simpulkan, bahwa 

peningkatan volume penjualan dipengaruhi oleh 5 faktor utama, yaitu produk, 

harga, promosi, tempat, dan distribusi, di mana promosi memilik dampak yang 

paling signifikan terhadap peningkatan volume penjualan, dan ke tidak efisien sian 

distribusi bisa berdampak negatif terhadap penjualan, dan faktor-faktor lain 

umunya berdampak positif terhadap peningkatan penjualan. 

B. Kajian Penelitian Terdahulu 

Kajian penelitian terdahulu merupakan hasil-hasil dari penelitian terdahulu 

dalam bentuk skripsi, dan jurnal yang memiliki kaitannya dengan topik penelitian 

yang sekarang sedang penulis lakukan. Berikut adalah 6 penelitian terdahulu yang 

sesuai dengan judul peneliti: 

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu 

 

No Nama Penulis 
Judul 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

1. Mawadah Nur 

Rohmah 

(2023) 

Pengaruh 

Sertifikasi 

Halal Dan 

Promosi 

Produk Mixue 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Metode 

Penelitian 

Kuantitatif, dan 

menggunakan 

metode survei 

untuk 

mengumpulkan 

data, 

Penelitian ini 

mengkaji dampak 

sertifikasi halal 

dan promosi 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

produk MIXUE. 

Hasilnya adalah 
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    bahwa sertifikasi 

halal ditemukan 

memiliki dampak 

positif yang 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 

sementara 

promosi, 

meskipun 

berkorelasi 

positif, namun 

tidak memiliki 

pengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

tersebut bila 

digunakan secara 

individual. Secara 

kolektif, kedua 

faktor tersebut 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian secara 

signifikan, 

dengan sertifikasi 

dan promosi halal 

menjelaskan 

95,6% variasi 

pilihan konsumen 
(Rohmah, 2023). 

2. Lubna 

Nurhimmatul 

Aliyah, Asep 

Imron, Nanda 

Putri Sabrina, 

Mukhlishotul 

Jannah, 

Wahyu 

Hidayat 

(2023) 

Pengaruh 

Promosi dan 

Sertifikasi 

Halal Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

pada 

Konsumen 

Produk Wardah 

di Kalangan 

Muslimah 

Metode 

Penelitian yang 

digunakan 

adalah 

Kuantitatif 

Penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa promosi 

dan sertifikasi 

halal berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

muslimah 

terhadap produk 

kosmetik 

Wardah. Secara 

spesifik 
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    penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa promosi 

mempunyai 

pengaruh positif 

dengan nilai t 

hitung sebesar 

2,726 dan tingkat 

signifikansi 0,000 

sehingga 

mendukung 

hipotesis bahwa 

promosi 

mempunyai 

pengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian. Selain 

itu, efek 

gabungan dari 

promosi dan 

sertifikasi halal 

menyumbang 

57,8% dari 

variasi dalam 

keputusan 

pembelian, 

menunjukkan 

bahwa faktor- 

faktor ini 

memainkan peran 

penting dalam 

perilaku 

konsumen di 

kelompok sasaran 

ini (Nurhimmatul 

Aliyah et al., 

2023). 

3. Widia 

Aliyusna, 

Rafidah, GWI 

Awal 

Habibah, 

(2022) 

Pengaruh 

Promosi, 

Sertifikasi 

Halal Dan 

Green Product 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Madu 

Kake‟ Jambi. 

Metode 

penelitian yang 

digunakan 

adalah 

kuantitatif. 

Penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa promosi 

dan atribut 

produk ramah 

lingkungan atau 

green product 

memilik 

berpengaruh 

positif dan 
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    signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian madu 

Kake, sedangkan 

sertifikasi halal 

walaupun positif 

namun tidak 

signifikan. Secara 

bersama-sama 

ketiga variabel 

(promosi, 

sertifikasi halal 

dan green 

product) 

mempunyai 

pengaruh yang 

signifikan dengan 

kontribusi 

sebesar 78,6% 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

Strategi promosi 

dan edukasi 

produk ramah 

lingkungan yang 

intensif adalah 

kunci untuk 

meningkatkan 

minat konsumen 

(Widia Aliyusna, 
2022). 

4. Amir Salim 

Rizki, 

Novensi 

Yusta, 

Anggun 

Purnamasari, 

(2022) 

Pengaruh 

Labelisasi 

Halal dan 

Promosi 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian di 

Store Beringin 

Rajawali Kota 

Palembang. 

Metode 

penelitian yang 

digunakan 

adalah 

kuantitatif 

Penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa label hala 

dan promosi 

secara parsial dan 

simultan 

memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pempek di toko 

Beringin 

Rajawali 



19 
 

 

    Palembang. 

Pelabelan halal 

mempunyai 

pengaruh yang 

lebih besar (t- 

hitung 7,678) 

dibandingkan 

promosi (t-hitung 

4,632), kedua 

variabel tersebut 

signifikan 

terhadap 

probabilitas 

(Ekombis Review 

-Jurnal et al., 

2022). 

5. Mishela 

Dwiyanti1, 

Candra 

Febrilyantri, 

(2024) 

Pengaruh 

Labelisasi 

Halal, 

Kualitas, dan 

Promosi 

Produk 

terhadap 

Volume 

Penjualan 

Sektor Industri 

Makanan pada 

UMKM 

Ponorogo. 

Metode 

penelitian yang 

digunakan 

adalah 

kuantitatif 

Penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa label 

halal, kualitas 

produk dan 

promosi memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap 

penjualan 

makanan halal 

UMKM di 

Ponorogo. 

Kualitas produk 

memiliki 

pengaruh utama 

(31%), disusul 

label halal 

(13,3%) dan 

promosi (9,8%). 

Ketiga variabel 

ini secara 

bersama-sama 

berkontribusi 

sebesar 54,1% 

terhadap 

pendapatan 

(Dwiyanti & 

Febrilyantri, 
2024). 

6. Jauza‟ Nuril 

Ula, 

Pengaruh 

Inovasi 

Metode 

penelitian yang 

Penelitian ini 

memiliki hasil 
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 Khalikussabir, 
M. Tody 

Arsyianto, 

(2024) 

Produk, 

Promosi dan 

Sertifikasi 

Halal Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk 

Somethinc 

(Studi Pada 

Mahasiswa 

FEB 

Universitas 

Islam Malang) 

digunakan 

adalah 

kuantitatif 

kesimpulan 

bahwa inovasi 

produk, promosi 

dan sertifikasi 

halal memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

produk 

Somehinc, baik 

secara parsial 

maupun simultan. 

Ketiga variabel 

tersebut secara 

bersama-sama 

menjelaskan 

38,7% variasi 

keputusan 

pembelian, 

dengan sertifikasi 

halal mempunyai 

pengaruh paling 

besar (Jauza‟ 
Nuril Ula, 2024). 

 

Maka dari penelitian di atas, persamaan antara penelitian ini dengan 

penelitian sebelumnya adalah menggunakan teknik yang sama yaitu metode 

kuantitatif untuk menganalisis dampak sertifikasi halal dan promosi terhadap 

perilaku konsumen atau aspek terkait lainnya. Sedangkan yang membedakan 

penelitian ini adalah tahun penelitian, variabel dependen yang fokus pada penjualan 

produk kecantikan, dan lokasi penelitian di kota Medan, serta populasi penelitian 

yang mencakup berbagai produk kecantikan. 

C. Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan latar belakang, landasan teoritis, dan telaah pustaka yang telah 

di jelaskan sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa kerangka pemikiran yang 

akan digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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Gambar 2. 2 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

Berdasarkan gambar di atas, maka dapat penulis simpulkan bahwa: 

1. Sertifikasi halal berpengaruh terhadap penjualan produk kecantikan (Ha). 

Sertifikasi halal memberikan keyakinan kepada konsumen bahwa produk 

kecantikan aman, berkualitas, dan sesuai dengan syariat Islam. Hal ini akan 

mendorong konsumen untuk membeli produk kecantikan tersebut, yang 

tentu saja berdampak positif pada penjualan. Hasil tersebut juga sesuai 

dengan penelitian terdahulu yang menunjukkan bahwa sertifikasi halal juga 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap perilaku pembelian 

konsumen. 

2. Promosi juga berpengaruh terhadap penjualan produk kecantikan (Ha). 

Promosi yang dilakukan secara efektif seperti iklan digital dan media sosial 

bisa membantu meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produk 

kecantikan. Semakin baik promosi yang dilakukan, maka semakin besar 

pula dampaknya terhadap penjualan produk. Hal ini juga sesuai dengan 

Sertifikasi Halal (X1) 

Promosi (X2) Penjualan 

produk (Y) 

Sertifikasi Halal & 

Promosi 

X1 + X2 
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penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa promosi mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen. 

3. Sertifikasi halal dan promosi produk secara bersama-sama berpengaruh 

terhadap penjualan produk kecantikan (Ha). Kombinasi sertifikasi halal 

menjamin kepercayaan terhadap produk, dan promosi yang menarik dapat 

meningkatkan daya tarik produk kecantikan di mata konsumen. Sertifikasi 

dan promosi halal secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan penjualan, hal ini juga sejalan dengan temuan penelitian 

terdahulu yang menyoroti pentingnya kedua faktor tersebut dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

D. Hipotesis 

Hipotesis merupakan dugaan, jawaban ataupun kesimpulan sementara 

terhadap permasalahan yang telah penulis rumuskan dalam rumusan masalah 

sebelumnya. Hipotesis tidak selalu benar, karena pada akhirnya hipotesis akan di 

uji dengan metode statistik untuk mencari kesimpulan yang bisa di pertanggung 

jawabkan. Namun berdasarkan kajian penelitian terdahulu, bahwa sertifikasi halal 

dan promosi keduanya baik secara tunggal atau bersama sama, memiliki pengaruh 

signifikan terhadap peningkatan volume penjualan produk kecantikan di Kota 

Medan. Maka dari pada itu dalam penelitian ini hipotesis yang di ajukan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Ha1 : Sertifikasi halal mempunyai pengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan produk kecantikan di Kota Medan. 

Ha2 : Promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap volume penjualan 

produk kecantikan. 

Ha3 : Sertifikasi halal dan promosi secara simultan dan bersama sama memiliki 

pengaruh terhadap volume penjualan produk kecantikan. 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, yaitu pendekatan sistematis 

yang mengumpulkan data yang akan dinyatakan dalam bentuk numerik atau angka, 

dan kemudian dianalisis secara statistik (Rohmah, 2023). Penelitian kuantitatif 

bercirikan kerangka teori deduktif yang menarik kesimpulan berdasarkan hasil yang 

diperoleh dari evaluasi hipotesis yang telah ditetapkan sebelumnya . Tujuan utama 

dari metode ini adalah untuk menguji hubungan antar variabel tertentu, termasuk 

pengaruh sertifikasi halal dan kegiatan promosi terhadap penjualan produk 

kecantikan di kota Medan. 

Data yang digunakan dalam survei ini dikumpulkan melalui pengukuran 

sistematis melalui kuesioner yang dibagikan kepada peserta yang memenuhi 

kriteria pengambilan sampel yang ditentukan. Analisis data dilakukan dengan 

menggunakan alat statistik untuk mengevaluasi hipotesis yang diajukan (Rohmah, 

2023). Kerangka metodologi ini memungkinkan peneliti menarik kesimpulan 

obyektif tentang hubungan sebab akibat, berdasarkan data yang diperoleh melalui 

observasi empiris. 

Seperti yang dijelaskan (Aulia, 2024), pendekatan kuantitatif menekankan 

pentingnya penggunaan data empiris beserta hasil yang diperoleh dari pengumpulan 

data terukur untuk menarik kesimpulan disertai generalisasi. Oleh karena itu, 

perspektif metodologis ini sangat cocok untuk penelitian ini, yang bertujuan untuk 

mengidentifikasi dan menganalisis pengaruh dua variabel penting – sertifikasi halal 

dan strategi periklanan – terhadap peningkatan penjualan. 
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B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian yang penulis lakukan adalah di Kota Medan Sumatera 

Utara. 

 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian di rencanakan mulai pada bulan Desember 2024 – April 2025 di 

Kota Medan Sumatera Utara. 

 

 

Tabel 3. 1 Rincian Waktu Penelitian 

 

 

No 
 

Kegiatan 

Bulan / Minggu 

12 / 

2024 

01 / 

2025 

02 / 

2025 

03 / 

2025 

04 / 

2025 

05 / 

2025 

1. Pengajuan judul                          

2. Penyusunan 

Proposal 

                        

3. Bimbingan 

Proposal 

                        

4. Seminar 

Proposal 

                        

5. Pengumpulan 

Data 

                        

6. Bimbingan 

Skripsi 

                        

7 Sidang Skripsi                         

 

 

C. Populasi dan Sampel 

 

1. Populasi 

Populasi mengacu pada area luas yang terdiri dari objek atau subjek yang 

memiliki sifat dan fitur tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk tujuan analisis 

dan kesimpulan selanjutnya (Aulia, 2024). Populasi pada penelitian ini adalah toko 
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kecantikan di Kota Medan dengan jumlah 120 toko data ini di hitung pada bulan 

Januari tahun 2025 . 

2. Sampel 

Sampel merupakan bagian dari atribut kuantitatif dan kualitatif yang 

melekat pada populasi, atau segmen kecil dari populasi individu yang diperoleh 

melalui metodologi yang ditentukan yang bertujuan untuk secara akurat 

mencerminkan populasi yang lebih luas (Aulia, 2024). Pada penelitian ini sampel 

yang akan diteliti adalah pemilik atau karyawan toko kecantikan di Kota Medan. 

3. Teknik Penarikan Sampel 

Teknik penarikan sampel pada penelitian ini adalah dengan menggunakan 

teknik purposive sampling. Di mana pada penelitian ini sampel diperoleh dengan 

menggunakan rumus solvin, yaitu sebagai berikut: 

 

𝒏 = 
𝑵 

 
 

𝟏 + 𝑵𝒆𝟐 
 

𝒏 = 
𝟏𝟐𝟎 

 
 

𝟏 + 𝟏𝟐𝟎 𝒙 (𝟎, 𝟏)𝟐 
 

𝒏 = 
𝟏𝟐𝟎 

 
 

𝟏 + 𝟏𝟐𝟎 𝒙 𝟎, 𝟎𝟏 
 

𝒏 = 
𝟏𝟐𝟎 

 
 

𝟐. 𝟐 
𝟓𝟒. 𝟓𝟓 

 

 
Keterangan: 

 

n = Ukuran Sampel 

N = Ukuran Populasi 

e = Margin of Error 10% 

 

Berdasarkan data yang dihitung dan diperoleh, maka jumlah sampel yang 

diteliti adalah 55 orang. 
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D. Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel 

Variabel penelitian pada dasarnya mewakili atribut, karakteristik, atau aspek 

yang dapat diukur dari individu, entitas, atau tindakan yang menunjukkan 

variabilitas spesifik, yang digambarkan oleh penyelidik untuk diperiksa dan 

kemudian memperoleh kesimpulan darinya (Alfi, 2024). 

Pada penelitian ini terdapat 2 buah variabel, di antaranya yaitu: 

 

1. Variabel Independent 

Dalam bahas Indonesia sering juga disebut sebagai variabel bebas, Variabel 

bebas sendiri merupakan variabel yang mempengaruhi atau bisa juga disebut 

dengan yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen 

(terikat) (Aulia, 2024). Pada penelitian ini variabel bebasnya ada 2, yaitu Sertifikasi 

Halal (X1) dan Promosi (X2). 

2. Variabel Dependent 

Dalam bahasa Indonesia sering juga disebut dengan variabel terikat. 

Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau diakibatkan oleh adanya 

variabel bebas (Aulia, 2024). Pada penelitian ini variabel terikatnya adalah 

Penjualan Produk (Y). 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan cara penulis melakukan pengumpulan 

data yang dibutuhkan dalam penelitian, di antaranya yaitu: 

1. Studi Pustaka 

Studi pustaka atau yang dikenal juga dengan studi dokumen adalah teknik 

pengumpulan data sekunder yang melibatkan pengutipan dan verifikasi teori dan 

data dari berbagai sumber (Aulia, 2024). Sumber-sumber tersebut bisa berasal dari 

informasi seperti jurnal, buku, internet dan media cetak. 

2. Kuesioner 

Kuesioner merupakan instrumen metodologis yang digunakan untuk 

perolehan data primer dari kohort responden yang ditunjuk yang mewakili sampel 

penelitian. Perumusan kuesioner atau instrumen yang menggunakan kerangka 
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penskalaan tertentu, seperti Skala Likert (mulai dari skor 1 hingga 5), Skala 

Peringkat (mulai dari skor 1 hingga 4), atau Skala Guttman (mulai dari skor 1 

hingga 2), sangat penting dalam proses ini (Aulia, 2024). 

Tabel 3. 2 Variabel dan Indikator Penelitian 

 

Variabel Indikator 

Sertifikasi Halal  Keberadaan produk 

 Informasi produk 

 Bahan baku yang halal 

 Identifikasi produk 

Promosi  Iklan yang menrik 

 Adanya brosur atau sepanduk yang 

informatif 

 Diskon toko pada produk 

 Potongan harga pada produk 

 Sosial media yang menarik 

Penjualan Produk  Kepuasan pelanggan 

 Profitabilitas 

 Pendapatan penjualan 

 Volume penjualan 

F. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian adalah metodologi yang digunakan untuk 

mengumpulkan data penelitian terdokumentasi yang berkaitan dengan wawancara, 

pengamatan, dan pertanyaan atau pernyataan yang terorganisir secara sistematis 

yang dirumuskan untuk memperoleh informasi dari peserta. Dalam bidang 

penelitian, pengumpulan data berkaitan dengan perolehan data yang penting bagi 

para peneliti. Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner yang 

dibangun melalui indikator variabel, berfungsi sebagai alat penelitian yang 

dirancang untuk memfasilitasi pengukuran dengan tujuan menghasilkan data 

kuantitatif terkait (Aulia, 2024). 
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Penelitian ini menggunakan angket, dan pengukurannya menggunakan 

skala likert yang berisikan dengan lima pernyataan dan lima jawaban dengan 

pilihan jawaban sebagai berikut: 

Tabel 3. 3 Skala Likert 

 

Simbol Alternatif Jawaban Nilai 

SS Sangat Setuju 5 

S Setuju 4 

KS Kurang Setuju 3 

TS Tidak Setuju 2 

STS Sangat Tidak Setuju 1 

G. Uji Prasayarat 

 

1. Uji Asumsi Klasik 

Uji Asumsi yang dilakukan dalam upaya penelitian ini dilakukan untuk 

memastikan bahwa sejauh mana model peramalan mematuhi standar ekonometrik 

yang ditetapkan dan juga untuk mengevaluasi kemanjuran model regresi dalam hal 

kesesuaiannya. Dalam konteks ini, penulis menggunakan berbagai tes asumsi 

klasik, yaitu sebagai berikut: 

a. Uji Normalitas 

Penilaian normalitas ini dilakukan untuk memastikan apakah variabel 

dependen dan independen dalam analisis regresi menunjukkan distribusi yang 

normal. Metode yang biasanya umum digunakan untuk mengevaluasi normalitas 

model melibatkan pemeriksaan histogram residu untuk menentukan apakah model 

memiliki kurva berbentuk lonceng atau tidak. Atau, normalitas dapat dinilai melalui 

nilai signifikansi, di mana nilai-p lebih besar dari 0,05 menunjukkan bahwa sampel 

populasi sesuai dengan distribusi normal; sebaliknya, nilai yang signifikan di bawah 

ambang ini menunjukkan bahwa sampel tidak mematuhi karakteristik distribusi 

normal. 
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b. Uji Multikolinearitas 

Bertujuan untuk menguji apakah suatu model regresi ditemukan adanya 

korelasi antara variabel bebas. Seharusnya model regresi yang baik tidak terjadi 

korelasi diantara variabel bebas (Aulia, 2024). Untuk mendeteksi multikolinearitas 

atau kesalahan dapat dilakukan dengan melihat nilai toleransi dan faktor inflasi 

varians (VIF). Jika nilai toleransi lebih besar dari 0,01 dan VIF kurang dari 10, 

multikolinearitas tidak terjadi. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk memeriksa apakah di dalam model 

regresiterdapat ketidaksamaan variabel dan residual dari satu observasi ke observasi 

lainnya. Model regresi yang baik adalah yang mempunyai homoskedastisitas atau 

tidak ada heteroskedastisitas. Pada bentuk tertentu terdapat titik-titik yang 

membentuk bentukmyang teratur (rapat, lebar, dan bergelombang) yang berarti 

bahwamtelah menunjukkan heteroskedastisitas. Akan tetapi, jika ada titik yang 

mewakili nol pada sumbu Y, heteroskedastisitas tidak terjadi. 

H. Teknik Analisis Data 

Analisis kuantitatif adalah analisis data dalam bentuk angka-angka 

sebanyak, pembahasannya dilakukan dengan perhitungan statistik berdasarkan 

tanggapan responden terhadap kuesioner (Alfi, 2024). Alat yang digunakan untuk 

menganalisis data dalam penelitian ini adalah SPSS Versi 29. Teknik analisis data 

yang digunakan dalam penelitian ini yaitu: 

1. Uji Validitas Data 

a. Uji Validitas 

Uji Validitas digunakan untuk mengukur keakuratan suatu item dalam 

kuesioner atau skala yang perlu dinilai reliabel atau tidak. Jika suatu skala tidak 

valid, skala tersebut tidak akan berguna bagi peneliti karena tidak mengukur atau 

menjalankan fungsi sebagaimana seharusnya. Rumus yang digunakan untuk 

memeriksa keabsahan sebagai berikut: 
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𝑵∑𝑿𝒀 − (∑𝒙)(∑𝒚) 

𝒓𝒙𝒚 =   
√*𝑵∑𝒙𝟐 − (∑𝒙)𝟐}{𝑵∑𝒚𝟐 − (∑𝒚)𝟐} 

 
Keterangan: 

 

Rxy = Koefesien korelasi antara variabel X dan Y 

N = Jumlah subjek 

∑xy = jumlah hasil perkalian antara skor X dan Y 

 

∑𝒙 = Jumlah seluruh skor 

 

∑𝒚 = Jumlah seluruh skor Y 

 

Setiap uji statistik memiliki dasar keputusan yang berfungsi sebagai 

panduan untuk menarik kesimpulan. Mirip dengan uji validitas. Dasar untuk lulus 

uji ini adalah: 

1. Jika nilai 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (pada taraf siginifikan 0,05) dinyatakan 

valid. 

2. Jika nilai 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (pada taraf siginifikan 0,05) dinyatakan 

tidak valid. 

 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menggambarkan stabilitas alat ukur yang digunakan. Suatu 

alat ukur dikatakan reliabel apabila alat ukur tersebut bersifat stabil dan dapat 

dipercaya serta digunakan dalam peramalan (Aulia, 2024). 

Uji reliabilitas digunakan untuk menentukan apakah instrumen kuesioner 

dapat digunakan secara konsisten. Untuk pengujian reliabilitas untuk lebih dari dua 

alternatif jawaban, maka pada penelitian ini menggunakan uji cronbach’c alpha. 

Adapun kriteria dalam uji reliabilitas yaitu: 

1. Jika nilai cronbach alpha ≥ 0,80, maka dapat dikatakan reliabilitas 

sangat baik. 

2. Jika nilai cronbach alpha 0,6 – 0,79, maka dapat dikatakan reliabel 

(reliabilitas diterima) 

3. Jika nilai cronbach alpha ≤ 0,60, maka dapat dikatakan tidak reliabel 
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2. Uji Regresi Linear berganda 

Untuk melakukan pengujian di mana variabel bebasnya lebih dari satu, 

maka kita akan melakukan pengujian menggunakan regresi linear berganda. 

Persamaan regresi linear berganda yaitu: 

Y = a + 𝒃𝟏𝑿𝟏 + 𝒃𝟐𝑿𝟐 + 𝒃𝟑𝑿𝟑 + 𝒃𝒏𝑿𝒏 
 

Keterangan: 

 

Y = Variabel dependen (Penjualan produk) 

A = Konstanta persamaan regresi 

X1 = Variabel independent (sertifikasi halal) 

X2 = Variabel independent (promosi) 

X3 = Variabel independent (Sertifikasi halal dan promosi) 

 

b1, b2, b3, bn = arah atau koefisien regresi yang menunjukkan angka 

peningkatan ataupun penurunan variabel dependen yang didasarkan pada 

perubahan variabel independent. Bila + maka terjadi kenaikan dan bila – maka 

terjadi penurunan. 

3. Uji Hipotesis 

a. Uji parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk mengetahui tingkat seberapa signifikan terhadap 

koefisien variabel independent mempengaruhi variabel dependent. Uji t untuk 

menguji hipotesis pertama dalam penelitian ini yaitu menguji pengaruh parsial 

sertifikasi halal (X1), promosi (X2), terhadap penjualan produk (Y). Uji t 

menggunakan program SPSS Versi 29 For Windows. Untuk membuktikannya dapat 

menggunakan rumus sebagai berikut: 

 

𝒓√𝒏 − 𝟐 
𝒕 =   

√𝟏 − 𝒓𝟐 

Keterangan: 

 

t = Nilai hitung 
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r = Nilai koefisien korelasi 

n = jumlah data pengamatan 

Pengujian ini dilakukan degan menggunakan tingkat signifikansi 0,05 atau 

5%. Dalam uji t dapat dilakukan dengan membandingkan nilai t hitung > nilai t 

tabel. 

H0 diterima, apabila t hitung < t tabel pada = 0,05 

Ha diterima, apabila t hitung > t tabel pada = 0,05 

b. Uji Simultan (Uji f) 

Uji F digunakan untuk menguji secara simultan antara variabel promosi dan 

sertifikasi halal terhadap penjualan produk. Uji F ini juga digunakan untuk 

mengetahui semua variabel bebas memiliki koefisien regresi sama dengan nol, 

untuk mengetahuinya dapat menggunakan rumus sebagai berikut: 

𝑹𝟐 / 𝑲 
𝑭𝒉 (𝟏 − 𝑹𝟐) / (𝒏 − 𝒌 − 𝟏) 

 
Keterangan: 

 

𝐹ℎ = F hitung 

 

R = Koefisien korelasi ganda 

 

k = Jumlah variabel independent 

 

n = Jumlah sampel 

 

kriteria untuk penarikan kesimpulan secara manual yaitu: 

 

1. Bila 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau – 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < - 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 , maka 0 ditolak, 

menunjukkan ada pengaruh signifikan antara variabel bebas dengan 

variabel terikat. 

2. Apabila 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≤ 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau – 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≥ - 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 , maka 0 diterima, 

menunjukkan tidak ada pengaruh signifikan antara variabel bebas dengan 

variabel terikat 
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c. Uji Determinasi 

Fungsi R2 adalah untuk memberikan informasi tentang seberapa baik dan 

cocok regresi yang diestimasikan. Koefisien determinasi (R2) dapat 

mencerminkan sejauh mana variasi variabel dependen (Y) dapat dijelaskan oleh 

variabel (X). Namun apabila koefisien determinasinya adalah nol (R2 = 0), maka 

variasi Y tidak dapat dijelaskan secara langsung oleh X, namun sebaliknya 

apabila R2 = 1, maka variabel Y dapat dijelaskan oleh variabel X. selanjutnya : 

𝑫 = 𝑹𝟐 × 𝟏𝟎𝟎% 
 
 

 
Keterangan: 

 

D = Koefisien determinan 

 

R = Koefisien Korelasi Berganda 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Karakteristik Responden 

Dalam penelitian ini yang menjadi responden penelitian adalah toko 

kecantikan yang ada di kota Medan dengan sampel yang berjumlah 55 responden. 

Kemudian setiap responden diminta untuk mengisi kuesioner atau angket berupa 

pertanyaan yang telah tersedia pada kuesioner tersebut dengan menggunakan skala 

likert. Berikut ini adalah deskripsi mengenai jumlah data responden penelitian. 

1. Umur Responden 

Adapun Hasil uji deskripsi berdasarkan umur pada 55 responden, maka 

diperoleh uraian tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.1 

Karakteristik Umur Responden 

 

Umur (Tahun) Frekuensi Persentase 

20 – 30 5 9,09 

31 – 40 21 38,18 

41 – 50 27 49,09 

> 51 2 3,64 

Total 55 100 

Sumber: data diolah SPSS 

Dari tabel diatas, diketahui data presentase responden berusia 20-30 tahun 

berjumlah 5 orang (9,09%), usia 31-40 tahun berjumlah 21 orang (38,18%), yang 

berusia 41-50 tahun berjumlah 27 orang (49,09%), dan yang usia > 51 tahun 2 orang 

(3,64%). Hasil tersebut menunjukan bahwa responden dalam penelitian di dominasi 

oleh responden yang berusia rentang 41-50 tahun. 
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2. Lama Usaha 

Adapun hasil uji deskripsi yang penulis lakukan berdasarkan lama usaha 

pada 55 responden, maka dapat diperoleh sebagai berikut: 

 

 

Tabel 4.2 

 

Karakteristik Lama Usaha Responden 

 

Lama Usaha 

(Tahun) 
Frekuensi Persentase 

0 – 1 4 7,27 

2 – 3 18 32,73 

4 – 5 25 45,45 

> 5 8 14,55 

Total 55 100 

Sumber: data diolah SPSS 

Dari tabel diatas, diketahui data presentase responden dengan lama usaha 0- 

1 tahun berjumlah 4 orang (7,27%), lama usaha 2-3 tahun berjumlah 18 orang 

(32,73%), lama usaha 4-5 tahun berjumlah 25 orang (45,45%), dan lama usaha > 5 

tahun 8 orang (14,55%). Hasil tersebut menunjukan bahwa responden dalam 

penelitian di dominasi oleh responden dengan lama usaha 4-5 tahun. 

3. Omset Perbulan 

Berdasarkan hasil uji deskripsi yang penulis lakukan yang berdasarkan lama 

usaha pada 55 responden, maka dapat diperoleh uraian data tabel sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 4.3 
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Karakteristik Omset Per bulan Responden 

 

Omset Perbulan 

(Rp) 
Frekuensi Persentase 

< 5.000.000 5 9,09 

5.000.000 - 

7.000.000 
27 49,09 

8.000.000 – 

10.000.000 
21 38,18 

> 10.000.000 2 3,64 

Total 55 100 

Sumber: data diolah SPSS 

Dari tabel diatas, diketahui data presentase responden dengan omset 

perbulan < 5.000.000 berjumlah 5 orang (9,09%), omset 5.000.000 – 7.000.000 

berjumlah 27 orang (49,09%), omset 8.000.000 – 10.000.000 berjumlah 21 orang 

(38,18%), dan omset > 10.000.000 tahun 2 orang (3,64%). Hasil tersebut 

menunjukkan bahwa responden dalam penelitian di dominasi oleh responden 

dengan omset 5.000.000 – 7.000.000,-. 

 

 

B. Hasil Penelitian 

 

1. Penyajian Data 

a. Pengaruh Sertifikasi Halal Terhadap Penjualan 

Adapun prsentase jawaban responden pada variabel Sertifikat Halal (X1) 

dipaparkan dalam tabel berikut ini : 

Tabel 4.3 

Persentase Jawaban Responden Variabel Sertifikat Halal (X1) 
 

 

 

No 

Jawaban 
 

Total STS 

(1) 

TS 

(2) 

KS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

F % F % F % F % F % F % 
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1 0 0 0 0 7 12,7 40 72,7 8 14,5 55 100 

2 0 0 3 5,5 1 1,8 33 60,0 18 32,7 55 100 

3 0 0 0 0 2 3,6 41 74,5 12 21,8 55 100 

4 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 28,1 55 100 

5 0 0 3 5,5 1 1,8 34 61,8 17 30,9 55 100 

6 0 0 3 5,5 3 5,5 30 54,5 19 34,5 55 100 

7 0 0 0 0 7 12,7 41 74,5 7 12,7 55 100 

8 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

9 0 0 0 0 2 3,6 39 70,9 14 25,5 55 100 

10 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

11 0 0 3 5,5 1 1,8 33 60 18 32,7 55 100 

12 0 0 3 5,5 3 5,5 29 52,7 20 36,4 55 100 

13 0 0 0 0 1 1,8 39 70,9 15 27,3 55 100 

14 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 28,1 55 100 

15 0 0 3 5,5 1 1,8 33 60 18 32,7 55 100 

 

 

b. Pengaruh Promosi Halal Terhadap Penjualan 

Adapun persentase jawaban responden pada variabel Promosi (X2) 

dipaparkan dalam tabel berikut ini : 

Tabel 4.4 

Persentase Jawaban Responden Variabel Promosi (X2) 
 

 

 

No 

Jawaban 
 

Total STS 

(1) 

TS 

(2) 

KS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

F % F % F % F % F % F % 

1 0 0 3 5,5 3 5,5 28 50,9 21 38,2 55 100 

2 0 0 0 0 2 3,6 40 72,7 13 23,6 55 100 
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3 0 0 6 10,9 9 16,4 20 36,4 20 36,4 55 100 

4 0 0 0 0 7 12,7 40 72,7 8 14,5 55 100 

5 0 0 4 7,3 5 9,1 32 58,2 14 25,5 55 100 

6 0 0 0 0 2 3,6 39 70,9 14 25,5 55 100 

7 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

8 0 0 3 5,5 1 1,8 33 60 18 32,7 55 100 

9 0 0 3 5,5 3 5,5 28 50,9 21 38,2 55 100 

10 0 0 0 0 1 1,8 39 70,9 15 27,3 55 100 

11 0 0 0 0 2 3,6 40 72,7 13 23,6 55 100 

12 0 0 4 7,3 4 7,3 32 58,2 15 27,3 55 100 

13 0 0 3 5,5 1 1,8 34 61,8 17 30,9 55 100 

14 0 0 3 5,5 4 7,3 30 54,5 18 32,7 55 100 

15 0 0 0 0 7 12,7 41 74,5 7 12,7 55 100 

16 0 0 0 0 0 0 22 40,0 33 60,0 55 100 

17 0 0 0 0 2 3,6 39 70,9 14 25,5 55 100 

18 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

19 0 0 3 5,5 1 1,8 34 61,8 17 30,9 55 100 

20 0 0 3 5,5 3 5,5 28 50,9 21 38,2 55 100 

Sumber: data diolah SPSS 

 

c. sertifikasi halal dan promosi secara simultan memengaruhi penjualan 

Adapun persentase jawaban responden pada variabel Promosi (X2) 

dipaparkan dalam tabel berikut ini : 

 

Tabel 4.5 

Persentase Jawaban Responden Variabel Penjualan (Y) 
 

 

No 
Jawaban  

Total 
STS TS KS S SS 
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 (1) (2) (3) (4) (5)  

F % F % F % F % F % F % 

1 0 0 0 0 1 1,8 39 70,9 15 27,3 55 100 

2 0 0 4 7,3 5 9,1 31 56,4 15 27,5 55 100 

3 0 0 3 5,5 2 3,6 34 61,8 16 29,1 55 100 

4 0 0 0 0 7 12,7 40 72,7 8 14,5 55 100 

5 0 0 4 7,3 5 9,1 32 58,2 14 25,5 55 100 

6 0 0 0 0 2 3,6 39 70,9 14 25,5 55 100 

7 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

8 0 0 3 5,5 1 1,8 33 60 18 32,7 55 100 

9 0 0 3 5,5 3 5,5 28 50,9 21 38,2 55 100 

10 0 0 0 0 1 1,8 39 70,9 15 27,3 55 100 

11 0 0 0 0 2 3,6 40 72,7 13 23,6 55 100 

12 0 0 4 7,3 4 7,3 32 58,2 15 27,3 55 100 

13 0 0 3 5,5 1 1,8 34 61,8 17 30,9 55 100 

14 0 0 3 5,5 4 7,3 30 54,5 18 32,7 55 100 

15 0 0 0 0 7 12,7 41 74,5 7 12,7 55 100 

16 0 0 0 0 0 0 22 40,0 33 60,0 55 100 

17 0 0 0 0 2 3,6 39 70,9 14 25,5 55 100 

18 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

19 0 0 3 5,5 1 1,8 34 61,8 17 30,9 55 100 

20 0 0 3 5,5 3 5,5 28 50,9 21 38,2 55 100 

21 0 0 4 7,3 5 9,1 31 56,4 15 27,5 55 100 

22 0 0 0 0 1 1,8 39 70,9 15 27,3 55 100 

23 0 0 4 7,3 4 7,3 31 56,4 16 29,1 55 100 

24 0 0 3 5,5 1 1,8 34 61,8 17 30,9 55 100 
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25 0 0 3 5,5 3 5,5 28 50,9 21 38,2 55 100 

Sumber: data diolah SPSS 

 

2. Uji Kualitas Data 

a. Uji Validitas 

Untuk menguji analisis data, perlu mengadakan uji validitas dan uji 

reliabilitas dilakukan untuk menguji kesesuaian dan ketepatan istrumen 

penelitian. Tiap kuesioner mesti dilakukan pengujian validitas agar tau apakah 

tiap butir pertanyaan itu dikatakan valid atau tidak. 

Tiap butir pertanyaan biasa disebut valid apabila rhitung > 

rtabel.Banyaknya sampel pada penelitian ini sejumlah 55 responden, maka 

dapat diperkirakan menggunakan rumus df = n-2, sehingga df = 55-2 = 43, 

pada signifikan 5 % maka nilai rtabel sebesar 0,265. Jika rtabel < rhitung maka 

dikatakan valid. Pengelolaan dilakukan dengan Sofware SPSS Statitistic. 

Tabel 4.6 

Hasil Uji Validitas Variabel Sertifikat Halal (X1) 

 

Item 

Pernyataan 
r hitung 

r tabel 

5% 
Keterangan 

1 0,538 0,265 Valid 

2 0,910 0,265 Valid 

3 0,501 0,265 Valid 

4 0,840 0,265 Valid 

5 0,887 0,265 Valid 

6 0,626 0,265 Valid 

7 0,506 0,265 Valid 

8 0,840 0,265 Valid 

9 0,573 0,265 Valid 

10 0,840 0,265 Valid 

11 0,910 0,265 Valid 

12 0,654 0,265 Valid 

13 0,702 0,265 Valid 
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14 0,840 0,265 Valid 

15 0,910 0,265 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa dari 15 item pertanyaan pada 

variabel Sertifikat Halal (X1) semua dinyatakan valid. Maka akan dilakukan 

pengujian selanjutnya. 

Selanjutnya dari pengolahan data yang dilakukan memperoleh hasil 

untuk variabel Promosi (X2) sebagai berikut: 

Tabel 4.7 

Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X2) 

 

Item 

Pernyataan 
r hitung 

r tabel 

5% 
Keterangan 

1 0,751 0,265 Valid 

2 0,583 0,265 Valid 

3 0,555 0,265 Valid 

4 0,467 0,265 Valid 

5 0,763 0,265 Valid 

6 0,595 0,265 Valid 

7 0,826 0,265 Valid 

8 0,861 0,265 Valid 

9 0,736 0,265 Valid 

10 0,704 0,265 Valid 

11 0,519 0,265 Valid 

12 0,800 0,265 Valid 

13 0,830 0,265 Valid 

14 0,642 0,265 Valid 

15 0,426 0,265 Valid 

16 0,477 0,265 Valid 

17 0,609 0,265 Valid 

18 0,826 0,265 Valid 
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19 0,830 0,265 Valid 

20 0,751 0,265 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa dari 20 item pertanyaan pada 

variabel promosi (X2) semua dinyatakan valid. Maka akan dilakukan pengujian 

selanjutnya. 

Selanjutnya dari pengolahan data yang dilakukan memperoleh hasil 

untuk variabel Penjualan (Y) sebagai berikut: 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Validitas Variabel Penjualan (Y) 

 

Item 

Pernyataan 
r hitung 

r tabel 

5% 
Keterangan 

1 0,634 0,265 Valid 

2 0,847 0,265 Valid 

3 0,715 0,265 Valid 

4 0,847 0,265 Valid 

5 0,900 0,265 Valid 

6 0,794 0,265 Valid 

7 0,681 0,265 Valid 

8 0,471 0,265 Valid 

9 0,645 0,265 Valid 

10 0,844 0,265 Valid 

11 0,634 0,265 Valid 

12 0,900 0,265 Valid 

13 0,794 0,265 Valid 

14 0,681 0,265 Valid 

15 0,471 0,265 Valid 

16 0,597 0,265 Valid 

17 0,884 0,265 Valid 

18 0,633 0,265 Valid 

19 0,634 0,265 Valid 
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20 0,645 0,265 Valid 

21 0,844 0,265 Valid 

22 0,634 0,265 Valid 

23 0,900 0,265 Valid 

24 0,794 0,265 Valid 

25 0,681 0,265 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa dari 25 item pertanyaan pada 

variabel penjualan (Y) semua dinyatakan valid. Maka akan dilakukan 

pengujian selanjutnya. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reabilitas dilakukan untuk mengukur kuesioner yang merupakan 

indikator dari sebuah variabel. Suatu kuesioner dinyatakan reliabel atau handal 

apabila jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten dari waktu ke 

waktu. Untuk mengukur reabilitas digunkan uji statistik Cronbach Alpha. Suatu 

variabel dinyatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha > 0,60. 

 

Tabel 4.9 

Hasil Uji Reliabilitas 

 

Variabel 
Croncbach 

Alpha 
Keterangan 

Sertifikasi Halal 0,943 Reliabel 

Promosi 0,934 Reliabel 

Penjualan 0,962 Reliabel 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai Cronbach Alpha dari 

seluruh variabel > 0,60, maka dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel dalam 

penelitian ini dinyatakan reliabel 
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3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model regresi 

variabel peganggi atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang 

baik ialah yang mempunyai skor residual yang tersalurkan dengan normal. 

Pengujian normalitas ini memakai pendekatan grafik histogram grafik, P-P plot 

dan melakukan uji statistic non-prametrik kolmogorov-smirnov. 

1) Analisis Uji Normalitas Histogram 
 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Gambar 4.1. Uji Normalitas Histogram 

Sesuai hasil pengujian normalitas tersebut bisa diamati dengan histogram 

bahwa data bisa disebut berdistribusi dengan normal ketika kurva 

mendeskripsikan seperti bentuk lonceng. Sesuai dengan gambar histogram 

tersebut bisa didefinisikan bahwasanya data berdistribusi dengan normal. 
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2) Analisis Uji Normalitas P-P Plot 
 

 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Gambar 4.2. Uji Normalitas P-P Plot 

Berdasarkan gambar Grafik diatas P-Plot diatas, diketahui titik-titik yang 

terdapat pada gambar “Normal P-Plot of Regression Standardized residual” 

selalu mengikuti dan mendekati garis diagonalnya. Maka dapat disimpulkan 

nilai residual berdistribusi normal 

 

 

b. Uji Heteroskedastisitas 
 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Gambar 4.3. Scatterplot 
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Berdasarkan pada gambar diatas memberikan gambaran bahwa pola 

yang tampak jelas dan titik memencar diatas ataupun dibawah angka 0 pada 

sumbu Y. Maka dapat disimpulkan tidak terjadinya heteroskedastisitas dalam 

model regresi. 

 

 

c. Uji Multikolinieritas 
 

Tabel 4.10 

Hasil Uji Multikolinieritas 

 

Coefficientsa 

 

 

 

Model 

Collinearity Statistics 

Toleranc 

e 

 

VIF 

(Constant)   

Sertifikasi Halal .103 8.673 

Promosi .103 8.673 

a. Dependent Variable: Penjualan 

 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Berdasarkan tabel 4.10 diatas dapat diketahui bahwa variabel sertifikat 

halal (X1) sebesar 8,673 dan variabel promosi (X2) sebesar 8,673. Dari masing- 

masing variabel independen memiliki nilai yang lebih kecil dari nilai 10. 

Demikian juga nilai Tolerence pada variabel sertifikat halal (X1) dan variabel 

promosi (X2). Dari masing-masing variabel nilai tolerance lebih besar dari 0,1 

sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas antara 

variabel independen yang di indikasikan dari nilai tolerance setiap variabel 

independen lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih kecil dari 10 
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1.  Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.11 

 

 

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 

Coefficientsa 

 

 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

t 

 

 

Sig. B Std. Error Beta 

(Constant) 10.654 3.885  6.153 .002 

Sertifikasi 

Halal 

.395 .264 .306 4.131 .002 

Promosi .528 .218 .462 5.852 .000 

a. Dependent Variable: Penjualan 

 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

 

 

Dari tabel 4.11 di atas diketahui nilai-nilai sebagai berikut : Konstanta = 

10,654, Sertifikat Halal = 0,395 dan Promosi = 0,528. Hasil tersebut dimasukkan 

kedalam persamaan regresi linier berganda sehingga diketahui persamaan berikut : 

Y = a + b1 + b2 

Y = 10,654 + 0,395 + 0,528 

 

Adapun interprestasi dari model persamaan regresi di atas adalah sebagai 

berikut: 

1) Konstanta sebesar 10,654 menunjukkan bahwa apabila nilai sertifikat halal dan 

promosi bernilai positif atau sama dengan nol maka maka penjualan akan 

meningkat sebesar 10,654. 
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2) Nilai koefisien sertifikat halal sebesar 0,395 dengan arah hubungan positif 

menunjukkan bahwa apabila sertifikat halal mengalami kenaikkan maka akan 

diikuti oleh peningkatan penjualan sebesar 0,395 dengan asumsi variabel 

independen lainnya dianggap konstan. 

3) Nilai koefisien promosi sebesar 0,528 dengan arah hubungan positif 

menunjukkan bahwa apabila promosi mengalami kenaikkan maka akan diikuti 

oleh peningkatan penjualan sebesar 0,528 dengan asumsi variabel independen 

lainnya dianggap konstan. 

4. Uji Hipotesis 

a. Uji T (Parsial) 

Uji T bertujuan untuk menguji secara parsial (pervariabel) terhadap variabel 

tergantungnya. Uji T dalam penelitian ini digunakan untuk menjawab hipotesis 

pertama (H1) dan hipotesis kedua (H2) secara parsial. Hasil perhitungan ini 

selanjutnya dengan pengambilan keputusan jika nilai sig < 0,05 atau thitung > ttabel 

maka terdapat pengaruh variabel X terhadap variabel Y. Nilai ttabel diperoleh dari 

ttabel = t (a/2; n – k – 1) = t (0,025; 55 – 2 – 1) = (0,025; 52) = 2,006. Hasil uji t 

dalam penelitian ini dapat dilihat dari tabel berikut ini 

Tabel 4.12 

Hasil Uji T (Parsial) 

Coefficientsa 

 

 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

t 

 

 

Sig. B Std. Error Beta 

(Constant) 10.654 3.885  6.153 .002 

Sertifikasi 

Halal 

.395 .264 .306 4.131 .002 

Promosi .528 .218 .462 5.852 .000 

a. Dependent Variable: Penjualan 

 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 
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Berdasarkan tabel Uji-t diatas, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1) Hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai signifikan sertfikat halal (X1) 

terhadap penjualan (Y) adalah 0,002 < 0,05 dan nilai thitung 4,131 > ttabel 

2,006 maka H01 ditolak Ha1 diterima. Adapun untuk melihat besarnya 

pengaruh sertifikat halal terhadap penjualan pada toko kecantikan di kota 

Medan adalah melihat pada tabel “Beta” dalam kolom Standardezed 

Coefficients. Dari tabel diatas diperoleh Beta untuk variabel sertifikat halal 

(X1) adalah sebesar 0,306 atau sebesar 30,6%. Artinya terdapat pengaruh 

sertifikat halal terhadap penjualan secara signifikan. 

2) Hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai signifikan promosi (X2) 

terhadap penjualan (Y) adalah 0,000 < 0,05 dan nilai thitung 5,852 > ttabel 

2,006 maka H01 ditolak Ha1 diterima. Adapun untuk melihat besarnya 

pengaruh promosi terhadap penjualan pada toko kecantikan pada kota 

Medan adalah melihat pada tabel “Beta” dalam kolom Standardezed 

Coefficients. Dari tabel diatas diperoleh Beta untuk variabel promosi (X2) 

adalah sebesar 0,462 atau sebesar 46,2%. Artinya terdapat pengaruh 

promosi terhadap penjualan secara signifikan. 

b. Uji F (Simultan) 

Uji–F dalam regresi dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui seberapa 

jauh variabel independen atau bebas secara bersama-sama dapat mempengaruhi 

variabel dependen atau terikat. Dasar dalam pengambilan keputusannya adalah jika 

nilai sig < 0,05 atau Fhitung > Ftabel maka Ho diterima artinya ada pengaruh yang 

signifikan antara variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel 

dependen. Dan sebaliknya jika nilai sig > 0,05 atau Fhitung > Ftabel maka tidak 

terdapat pengaruh signifikan antara variabel X terhadap variabel Y secara bersama- 

sama. Diketahui Ftabel = F(k; n – k) = F (2; 55 – 2) = F (2; 53) = 3,20. 
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Tabel 4.13 

Hasil Uji F (Simultan) 

 

ANOVAb 

 

 

Model 

Sum of 

Squares 
 

df 
 

Mean Square 
 

F 
 

Sig. 

Regression 9047.644 2 4523.822 505.128 .000
a
 

Residual 465.702 52 8.956 

Total 9513.345 54 
 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Sertifikasi Halal 

b. Dependent Variable: Total Penjualan 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Berdasarkan tabel diatas Uji- F “ANOVA” diketahui nilai Fhitung 

sebesar 505,128, sedangkan Ftabel sebesar 3,17 maka Fhitung 505,128 > Ftabel 

3,17 dengan tingkat signifikan 0,000 karena probabilitasnya signifikan jauh 

lebih kecil dari 0,05 maka Ho ditolak Ha diterima. Hal ini dapat disimpulkan 

bahwa Ha3 diterima. Dengan kata lain bahwa sertifikat halal (X1) dan 

promosi (X2) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap penjualan 

(Y) toko kecantikan di kota Medan 

 

 

c. Uji Koefisien Determinasi 

Determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan 

sebuah model menerangkan variasi variabel dependen. Uji koefisien 

determinasi menguji seberapa besar kemampuan variabel independen 

mampu menjelaskan ariabel dependen pada model regresi penelitian. 

Semakin tinggi R
2
 maka semakin besar proporsi dari total variasi variabel 

dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independen. 
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Tabel 4.14 

Hasil Uji Determinasi 

Model Summaryb 

 

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

 .975
a
 .951 .949 2.993 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Sertifikasi Halal 

b. Dependent Variable: Total Penjualan 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS (2025) 

Hasil  perhitungan  regresi  dapat  diketahui  bahwa  koefisien 

dertiminasi (R square) yang diperoleh sebesar 0,951, hasil ini memiliki arti 

bahwa 95,1% variabel toko kecantikan dapat dijelaskan oleh sertifikat halal 

dan promosi. Sedangkan sisanya 4,9% dipengaruh oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

 

C. Pembahasan 

 

1. Pengaruh Sertifikat Halal terhadap Penjualan 

Hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai signifikan sertfikat halal (X1) 

terhadap penjualan (Y) adalah 0,002 < 0,05 dan nilai thitung 4,131 > ttabel 2,006 maka 

H01 ditolak Ha1 diterima. Adapun untuk melihat besarnya pengaruh sertifikat halal 

terhadap penjualan pada toko kecantikan di kota Medan adalah melihat pada tabel 

“Beta” dalam kolom Standardezed Coefficients. Dari tabel diatas diperoleh Beta 

untuk variabel sertifikat halal (X1) adalah sebesar 0,306 atau sebesar 30,6%. Artinya 

terdapat pengaruh sertifikat halal terhadap penjualan secara signifikan. 

Jaminan sertifikasi halal pada produk tidak hanya menjamin bahwa produk 

tersebut di perbolehkan di konsumsi dan sah secara agama, tetapi juga di jamin 

keamanan dan kebersihannya. Serupa seperti yang dikatakan oleh (Mohammad, 

2021),  sertifikasi  sangat  bermanfaat  bagi  konsumen  untuk  memberikan 
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perlindungan dari segala bentuk bahan yang berbahaya bagi tubuh, dan segala hal 

terkait dengan kehalalan produk baik bahan ataupun cara pengelolaan. 

Banyaknya produk kosmetik yang beredar, jika konsumen tidak teliti dalam 

memilih, maka hal tersebut akan menjadi riskan karena pada umumnya terdapat 

banyak oknum-oknum nakal pada produsen kosmetik. Namun dibalik tantangan ini 

tentu juga memiliki keberkahan jika para produsen mampu memenuhi syarat 

tersebut, dan bagi konsumen akan mendapatkan produk yang terjamin 

keamanannya dan kehalalannya. Pangsa pasar yang di dominasi muslim tentu saja 

menjadi kesempatan yang baik dalam memperoleh keuntungan. Maka untuk 

memenuhi syarat tersebut, maka setiap produsen wajib lolos uji sertifikasi yang 

diterbitkan oleh Badan Penyelenggara Jaminan Produk Halal (BPJH). Sementara 

Majelis Ulama Indonesia (MUI) bertugas memberikan sertifikat halal melalui 

penerbitan fatwa. Sertifikasi halal bukan hanya berkaitan dengan aspek 

keagamaan, tetapi juga terkait dengan keamanan dan kebersihan produk. 

Sertifikasi halal dapat meningkatkan kepercayaan konsumen, memperluas 

pasar dan meningkatkan kualitas produk. Oleh karena itu, sertifikasi halal 

merupakan strategi penting yang harus diadopsi oleh produsen lokal agar dapat 

bersaing di pasar yang lebih luas. Tak hanya meningkatkan kualitas produk, 

sertifikasi halal juga meningkatkan keunggulan kompetitif, karena lebih dipercaya 

oleh konsumen. Setiap produk yang beredar di Indonesia harus memiliki label 

sertifikasi halal, hal ini sudah di atur dalam peraturan UU yang sudah penulis 

sebutkan di latar belakang sebelumnya yaitu UU RI No. 33 Tahun 2014. Hal ini 

demi menjamin keamanan produk yang beredar di Indonesia. Setiap produsen bisa 

mengajukan sertifikasi halal ke Badan Penyelenggara Jaminan Produk Halal 

(BPJPH) yang merupakan unit eselon 1 di bawah naungan Kementerian Agama. 

 

 

2. Pengaruh Promosi terhadap Penjualan 

Hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai signifikan promosi (X2) 

terhadap penjualan (Y) adalah 0,000 < 0,05 dan nilai thitung 5,852 > ttabel 2,006 maka 

H01 ditolak Ha1 diterima. Adapun untuk melihat besarnya pengaruh promosi 

terhadap penjualan pada toko kecantikan pada kota Medan adalah melihat pada 

tabel “Beta” dalam kolom Standardezed Coefficients. Dari tabel diatas diperoleh 
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Beta untuk variabel promosi (X2) adalah sebesar 0,462 atau sebesar 46,2%. Artinya 

terdapat pengaruh promosi terhadap penjualan secara signifikan. 

Promosi dalam pemasaran sendiri digunakan untuk berkomunikasi dengan 

pelanggan tentang produk yang ditawarkan dan menentukan peran penting dalam 

profitabilitas dan keberhasilan pasar. Studi yang dilakukan di berbagai negara di 

seluruh dunia menunjukkan bahwa pemasaran promosi merupakan alat penting 

untuk menarik pelanggan baru dan meningkatkan penjualan (Bondarenko & 

Vyshnivska, 2023). 

Promosi merupakan upaya yang dapat dilakukan untuk memenangkan 

persaingan, perusahaan harus senantiasa membanjiri konsumen dengan berbagai 

informasi mengenai produk. Promosi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan 

pada saat pendistribusian untuk mengenalkan suatu produk kepada calon konsumen 

dengan tujuan agar calon pembeli lebih mengetahui sebelum melakukan transaksi.. 

Informasi tersebut bersifat menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

konsumen, perantara, atau kombinasi keduanya. Promosi melibatkan aliran 

informasi satu arah. Tepatnya dari pengirim pesan (pemasar) hingga penerima 

pesan (calon konsumen). Promosi dianggap sebagai bentuk komunikasi massa. Mau 

bagaimanapun bermanfaatnya suatu produk, jika tidak diketahui oleh konsumen 

maka manfaat dari produk tersebut tidak akan diketahui dan konsumen tidak akan 

mengetahuinya dan tidak dapat membelinya. 

Promosi merupakan elemen penting dalam sebuah bauran pemasaran 

dengan tujuannya untuk mengkomunikasikan manfaat produk atau layanan kepada 

pelanggan potensial. Alat promosi meliputi periklanan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan pemasaran digital. Di era globalisasi 

pada saat ini, agar penjualan barang dan jasa berhasil dalam masyarakat digital 

modern, diperlukan pengalihan pemasaran ke lingkungan internet. 

 

 

3. Pengaruh Sertifikat Halal dan Promosi terhadap Penjualan 

Berdasarkan tabel diatas Uji- F “ANOVA” diketahui nilai Fhitung sebesar 

505,128, sedangkan Ftabel sebesar 3,17 maka Fhitung 505,128 > Ftabel 3,17 dengan 

tingkat signifikan 0,000 karena probabilitasnya signifikan jauh lebih kecil dari 0,05 

maka Ho ditolak Ha diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa Ha3 diterima. 
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Dengan kata lain bahwa sertifikat halal (X1) dan promosi (X2) secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap penjualan (Y) toko kecantikan di kota Medan. 

Banyak aspek yang mempengaruhi penjualan suatu produk, pada penelitian 

ini, penulis hanya membahas 2 saja, yaitu adalah sertifikasi halal dan promosi. 

Namun faktanya ada banyak faktor yang mempengaruhi penjualan suatu produk, 

seperti pada penelitian yang dilakukan oleh (Yusuf & Sunarsi, 2020), promosi 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 41,1%, dan 

harga sekitar 42,4%, promosi dan harga secara simultan berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian sekitar 51,9%. 

Peningkatan penjualan di pengaruhi oleh beberapa faktor, diantarnya adalah 

produk, harga, promosi, tempat dan distribusi, ke 5 faktor tersebut memiliki peran 

besar terhadap peningkatan penjualan pada suatu produk. Banyak aspek yang 

mempengaruhi penjualan suatu produk, pada penelitian ini, penulis hanya 

membahas 2 saja, yaitu adalah sertifikasi halal dan promosi. Namun faktanya ada 

banyak faktor yang mempengaruhi penjualan suatu produk. Penjualan menjadi 

komponen penting pada suatu perusahaan, karena profit atau tidaknya perusahaan 

tergantung pada tingkat penjualan pada perusahaan tersebut. Kegiatan penjualan 

mengacu pada proses dan strategi yang terlibat dalam penjualan produk atau 

layanan kepada pelanggan. Ini adalah proses multi-tahap yang kompleks yang 

membutuhkan kolaborasi di antara berbagai spesialis, termasuk manajer penjualan, 

pakar keuangan, dan spesialis kualitas, untuk memastikan hubungan pelanggan 

yang efektif. 

Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien dertiminasi (R 

square) yang diperoleh sebesar 0,951, hasil ini memiliki arti bahwa 95,1% variabel 

toko kecantikan dapat dijelaskan oleh sertifikat halal dan promosi. Sedangkan 

sisanya 4,9% dipengaruh oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 



 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang “Pengaruh 

Sertifikasi Halal Dan Promosi Terhadap Penjualan Toko Kecantikan Di Kota 

Medan” dengan menggunakan 55 responden, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Penjualan Sertifikasi halal memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan toko kecantikan di Kota 

Medan. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji t (parsial) yang menunjukkan nilai 

signifikansi 0,002 < 0,05 dan nilai t_hitung 4,131 > t_tabel 2,006, sehingga 

H₀ ₁  ditolak dan H_a1 diterima. Besarnya pengaruh sertifikasi halal terhadap 

penjualan adalah sebesar 30,6% berdasarkan nilai Beta dalam kolom 

Standardized Coefficients. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen di Kota 

Medan memiliki kepedulian yang tinggi terhadap produk kecantikan yang 

bersertifikat halal. Sertifikasi halal tidak hanya memberikan jaminan kehalalan 

produk secara agama, tetapi juga memberikan kepastian keamanan dan 

kebersihan produk bagi konsumen muslim yang merupakan mayoritas di Kota 

Medan. 

2. Pengaruh Promosi terhadap Penjualan Promosi memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap penjualan toko kecantikan di Kota Medan. Hasil uji t 

(parsial) menunjukkan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dan nilai t_hitung 5,852 

> t_tabel 2,006, sehingga H₀ ₂  ditolak dan H_a2 diterima. Pengaruh promosi 

terhadap penjualan sebesar 46,2% berdasarkan nilai Beta, yang merupakan 

pengaruh terbesar dibandingkan dengan sertifikasi halal. Hasil ini menunjukkan 

bahwa aktivitas promosi yang dilakukan oleh toko kecantikan, seperti iklan, 

promosi penjualan, penggunaan media sosial, dan strategi komunikasi 

pemasaran lainnya, sangat efektif dalam meningkatkan penjualan produk 

kecantikan. Promosi menjadi sarana penting untuk menginformasikan, 

membujuk, dan mengingatkan konsumen tentang keunggulan produk 

kecantikan yang ditawarkan. 
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3. Pengaruh Simultan Sertifikasi Halal dan Promosi terhadap Penjualan 

Sertifikasi halal dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

penjualan toko kecantikan di Kota Medan. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji 

F yang menunjukkan nilai F_hitung 505,128 > F_tabel 3,17 dengan tingkat 

signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga H₀ ₃  ditolak dan H_a3 diterima. Hasil uji 

koefisien determinasi (R²) menunjukkan nilai 0,951 atau 95,1%, yang berarti 

bahwa variabel sertifikasi halal dan promosi secara bersama-sama mampu 

menjelaskan 95,1% variasi penjualan toko kecantikan, sedangkan sisanya 4,9% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa promosi memiliki 

pengaruh lebih besar (46,2%) dibandingkan sertifikasi halal (30,6%) terhadap 

penjualan, peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut: 

1. Saran untuk Pelaku Usaha Toko Kecantikan di Kota Medan 

Adapun saran yang dapat diberikan kepada pelaku usaha toko kecantikan di 

Kota Medan adalah sebagai berikut: 

 Meningkatkan aktivitas promosi digital dan media sosial dengan konten 

yang menekankan aspek kehalalan produk 

 Mengoptimalkan program loyalitas khusus untuk produk kecantikan 

halal karena 70,9% responden menyetujui efektivitasnya 

 Memastikan 100% produk yang dijual memiliki sertifikasi halal resmi 

(saat ini masih ada 5,5% yang belum konsisten) 

 Menekankan aspek sertifikasi halal dalam setiap materi iklan dan 

promosi 

 Menggunakan nilai-nilai islami dalam strategi komunikasi pemasaran 

 

 

2. Saran untuk Konsumen 

Adapun saran yang dapat diberikan kepada konsumen adalah sebagai 

berikut: 
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 Meningkatkan literasi tentang produk kecantikan halal agar tidak mudah 

terpengaruh promosi semata 

 Selalu memverifikasi keberadaan sertifikasi halal resmi sebelum 

melakukan pembelian 

 Mempelajari cara membedakan produk yang benar-benar bersertifikat 

halal dengan yang hanya mengklaim halal 

 Memahami logo dan nomor sertifikat halal yang valid 

 Aktif mencari informasi dari sumber terpercaya tentang produk 

kecantikan halal 

3. Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

Adapun saran untuk penelitian selanjutnya adalah sebagai berikut: 

 

 Meneliti faktor harga sebagai variabel yang mempengaruhi penjualan 

mengingat mayoritas responden memiliki omset menengah 

 Menganalisis pengaruh lokasi dan aksesibilitas toko terhadap volume 

penjualan produk kecantikan halal 

 Menginvestigasi faktor word of mouth dan rekomendasi antar konsumen 

muslim 

 Meneliti pengaruh brand image dan kepercayaan konsumen terhadap 

penjualan 

 Melakukan studi komparatif dengan kota lain yang memiliki 

karakteristik demografis berbeda 

 Menggunakan pendekatan mixed method untuk pemahaman yang lebih 

mendalam tentang perilaku konsumen 

 Menganalisis efektivitas masing-masing jenis promosi (media sosial, 

iklan, event, promosi penjualan) 
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