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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan menguji dan menganalisis pengaruh 

variabel independen kualitas produk dan strategi pemasaran berbasis 

TIK terhadap variabel dependen peningkatan daya jual produk. Di 

dalam penelitian ini mendeskripsikan tentang penggunaan internet 

dalam proses penjualan UMKM yang terjadi peningkatan. Para pelaku 

UMKM di dorong untuk memakai strategi pemasaran yang tepat dan 

efektif. Pemasaran berbasis Teknologi Informasi dan Komunikasi 

(TIK) telah memberikan banyak peluang bagi para pelaku UMKM 

untuk dapat mengembangkan pasar mereka dalam meningkatkan daya 

jual produk.  

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan secara 

kuantitatif dengan sampel sebanyak 80 pelaku UMKM di Desa Sinar 

Banten Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus. Metode analisis data 

menggunakan SEM (Structural equation modeling) dengan 

menggunakan Partial Least Square (PLS) dan mengolah data 

dilakukan menggunakan software SmartPLS 3. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel kualitas produk 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap peningkatan daya 

jual produk dengan nilai T-statistik 2.121 > 1.66488 dan P value 0.034 

< 0.05 dan strategi pemasaran berbasis Teknologi Informasi dan 

Komunikasi (TIK)  berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

peningkatan daya jual produk dengan nilai T-statistik statistik 6.709 > 

1.66488 dan P value 0.000 < 0.05. Dalam perspektif ekonomi Islam, 

Allah mengizinkan seseorang untuk menggunakan strategi yang baik 

untuk memperoleh tujuan yang ingin diraih. Salah satu strategi 

pemasaran yang tepat digunakan yaitu dengan memanfaatkan 

teknologi sesuai dengan syariat islam serta memastikan suatu barang 

dengan kualitas yang sempurna sebagaimana Allah menciptakan 

semua yang ada dilangit dan bumi dengan kualitas yang sangat 

sempurna. 

 

Kata kunci : Kualitas Produk, Strategi Pemasaran Berbasis 

Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK) dan Peningkatan 

Daya Jual Produk. 
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ABSTRACT 

 

This research aims to test and analyze the influence of the 

independent variables product quality and TIK-based marketing 

strategies on the dependent variable of increasing product selling 

power. This research describes how the use of the internet in the 

MSME sales process has increased. MSME players are encouraged to 

use appropriate and effective marketing strategies. Information, 

Communication and Technology based marketing has provided many 

opportunities for MSME players to be able to develop their markets 

and increase the selling power of products. 

This research uses a quantitative approach method with a 

sample of 80 MSME actors in Sinar Banten Village, District. Talang 

Padang District. Tanggamus. The data analysis method uses SEM 

(Structural equation modeling) using Partial Least Square (PLS) and 

data processing is carried out using SmartPLS 3 software. 

The research results show that the product quality variable 

has a positive and significant effect on increasing product selling 

power with a T-statistic value of 2.121 > 1.66488 and a P value of 

0.034 < 0.05 and Information, Communication and Technology based 

marketing strategies have a positive and significant effect on 

increasing product selling power with a T-statistic value of 6.709 > 

1.66488 and a P value of 0.000 < 0.05. In an Islamic economic 

perspective, Allah allows someone to use good strategies to achieve 

the goals they want to achieve. One marketing strategy that is 

appropriate to use is by utilizing technology in accordance with 

Islamic law and ensuring that goods are of perfect quality as Allah 

created everything in the heavens and earth with perfect quality. 

 

Keywords: Product Quality, Marketing Strategy Based on 

Information, Communication and Technology (TIK) and Increasing 

Product Selling Power. 
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MOTTO 

 

 

عُسْرِ يُسْرًاۙ 
ْ
عُسْرِ يُسْرًاۗ  ٥فَاِنَّ مَعَ ال

ْ
  ٦اِنَّ مَعَ ال

“Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, 

Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan”.  

(QS. Al-Insyirah [94]: 5-6)  

 

 

Jangan Pernah Menyerah dan Teruslah Berusaha Semaksimal yang 

Dirimu Bisa, Percayalah Bahwa Rahmat, Kasih Sayang serta 

Pertolongan Allah SWT Selalu Ada bagi Hamba-Hambanya yang 

Senantiasa Berusaha untuk Menjaga Keistiqomahannya dalam 

Berusaha, Bersabar, Bertawakkal, Berserah Diri, serta Berdoa kepada 

Allah SWT. Pasti Kita Bisa Melalui Semuanya dengan Baik dan 

Lancar Karena Allah SWT telah Meridhloi Setiap Langkah dan 

Pilihan Hidup Kita Semua, INSHA ALLAH   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Penegasan Judul 

Sebelum penulis mengadakan pembahasan lebih lanjut 

tentang penulisan skripsi ini, untuk menghindari berbagai 

penafsiran terhadap judul skripsi ini yang berakhir dengan 

kesalahan dalam pemahaman dikalangan pembaca. Maka 

penulis akan menjelaskan dengan memberi arti pada beberapa 

istilah yang terkandung di dalam judul penelitian ini. 

Penelitian yang akan dilakukan ini berjudul : “Pengaruh 

Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran Berbasis 

Teknologi Informasi Dan Komunikasi Terhadap 

Peningkatan Daya Jual Produk Usaha Mikro Kecil Dan 

Menengah Dalam Ekonomi Islam (Studi Pada Pelaku 

Usaha Mikro Kecil Dan Menengah Di Desa Sinar Banten 

Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus)” .Adapun beberapa 

istilah yang penulis perlu uraikan sebagai berikut : 

1. Pengaruh  

Pengaruh adalah kekuatan yang ada atau muncul 

dari sesuatu, seperti orang, objek, yang membantu 

membentuk karakter, kepercayaan, atau tindakan 

seseorang.
1
  

2. Kualitas Produk  

Kualitas Produk adalah penampilan produk yang 

bisa dinilai dengan panca indera (rasa, aroma, suara, dan 

mata).
2
 

3. Strategi 

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang 

berkaitan dengan gagasan, perencanaan dan eksekusi 

sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Di dalam 

                                                           
1 Pusat Bahasa, Kamus besar bahasa Indonesia (Pusat Bahasa. Departemen 

Pendidikan Nasional, 2003). 
2 Agus Sriyanto i Desty Albaity Utami, "Pengaruh Kualitas Produk, Citra 

Merek, Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Dadone Di 

Jakarta", Jurnal Ekonomika Dan Manajemen 5, No. 2 (2016): hal. 163-175. 



2 

 

 
 

strategi yang baik terdapat kordinasi tim kerja, memiliki 

tema mengidentifikasi factor pendukungnya sesuai 

dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara 

rasional, efesiensi dalam pendanaan dan memiliki taktik 

untuk mencapai tujuan secara efektif.
3
 

4. Pemasaran 

Pemasaran adalah proses menentukan permintaan 

konsumen atas sebua produk atau jasa, memotivasi 

penjualan produk atau jasa tersebut.
4
 

5. Teknologi, Informasi dan Komunikasi (TIK) 

Adalah sebuah media atau alat bantu yang digunakan 

untuk transfer data baik itu untuk memperoleh suatu data 

atau informasi kepada orang lain serta dapat digunakan 

untuk alat berkomunikasi baik satu arah ataupun dua 

arah.
5
 

6. Peningkatan Daya Jual Produk 

Peningkatan daya jual produk adalah  strategi dalam 

meningkatkan daya jual produk supaya produk atau brand 

kita terkenal sehigga banyak orang tertarik untuk membeli 

produk yang kita jual. 

7. UMKM 

UMKM adalah unit usaha yang berdiri sendiri, yang 

dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha 

disemua sector ekonomi.
6
 

8. Ekonomi Islam 

Ekonomi Islam adalah suatu perilaku seorang muslim 

dalam setiap kegiatan ekonomi syariahnya yang harus 

sesuai dengan tuntunan yangberlaku dalam syari‟ah Islam 

                                                           
3 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Cet. Ke-II (Yogyakarta: Andi, 2000), 

hal. 17 
4 Brench, E. F. L, “The Principle and Practice of Management. (USA: 

Longman Publishing Group). 
5 Ismail Darimi, "Information And Communication Technologies Sebagai 

Media Pembelajaran Pendidikan Agama Islam Efektif Era Teknologi Informasi", 

Cyberspace: Jurnal Pendidikan Teknologi Informasi 1, No. 2 (2017): 111-121. 
6 Tulus Tambunan, Usaha Mikro Kecil dan Menengah di Indonesia : Isu-Isu 

Penting, (Jakarta: LP3ES, 2012), hal. 11. 
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dalam rangka mewujudkan dan menjaga maqhasyid 

syari‟ah (agama, jiwa, akal nasab dan harta).
7
 

Berdasarkan penjelasan judul diatas maksud dari judul 

skripsi ini adalah sebuah penelitian yang membahas tentang 

“Pengaruh Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran 

Berbasis Teknologi Informasi Dan Komunikasi 

Terhadap Peningkatan Daya Jual Produk Usaha 

Mikro Kecil Dan Menengah Dalam Ekonomi Islam 

(Studi Pada Pelaku Usaha Mikro Kecil Dan 

Menengah Di Desa Sinar Banten Kec. Talang Padang 

Kab. Tanggamus)”. 

 

B. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan ekonomi diartikan sebagai suatu proses 

kegiatan yang dilakukan oleh suatu bangsa dalam upaya untuk 

meningkatkan pendapatan dan kesejahteraan yang dilakukan 

terus menerus dalam jangka waktu yang panjang. Berkaitan 

dengan itu, khususnya perkembangan ekonomi nasional 

dewasa ini menunjang kearah yang semakin menyatu dengan 

ekonomi regional dan internasional yang akan menunjang 

sekaligus dapat berdampak kurang menguntungkan, 

sementara itu perkembangan perekonomian senantiasa 

bergerak cepat dengan tantangan yang semakin kompleks. 

Dalam perkembangannya, usaha mikro kecil menengah 

selalu hadir dalam setiap perekonomian suatu negara karena 

perannya yang potensial. Ketika perekonomian nasional 

dilanda krisis ekonomi pada Juli 1997, usaha mikro 

merupakan salah satu sektor usaha yang dapat menjadi 

penyelamat perekonomian bangsa karena kemampuannya 

yang memberikan sumbangan terhadap Produk Domestik 

Bruto (PDB). Usaha mikro kecil menengah juga hadir sebagai 

solusi penyerapan tenaga kerja ketika kondisi negara saat itu 

mengalami PHK secara besar-besaran. Sejak itu peran usaha 

                                                           
7 Rozalinda, Teori Dan Aplikasinya Pada Aktivitas Ekonomi (Jakarta: Pt. 

Raja Grafindo, 2015), 1 
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mikro kecil menengah dalam menopang perekonomian 

nasional maupun regional dari tahun ke tahun baik eksistensi 

maupun kontribusinya selalu meningkat serta menunjukkan 

posisi yang strategis dalam rangka mencapai kedudukannya 

sebagai pemain utama dalam kegiatan ekonomi di berbagai 

sektor, penyedia lapangan kerja terbesar, pemain penting 

dalam pengembangan kegiatan ekonomi lokal dan 

pemberdayaan masyarakat. 

Sektor Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) 

memiliki peran yang sangat penting dalam perekonomian 

suatu negara. Keberadaan UMKM memberi nilai positif pada 

penyerapan tenaga kerja. Masyarakat yang memiliki unskil 

labor intensive dapat diserap UMKM sehingga UMKM dapat 

mengurangi pengangguran pada level masyarakat bawah. 

Data Kementrian Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil dan 

Menengah Indonesia menunjukkan sampai tahun 2012 tenaga 

kerja yang mampu diserap UKM mencapai 97,16 % dari total 

jumlah angkata kerja yang mampu diserap oleh seluruh sector 

ekonomi. Sedangkan unit usaha yang dimiliki UKM mencapai 

99,99% dari total unit usaha. Peran UMKM tidak hanya 

sampai di situ, usaha ini juga memberi kontribusi pada Produk 

Domestik Bruto (PDB) Indonesia yaitu 56,5% pada tahun 

2012. Sehingga Keberadaan UMKM tidak bisa dianggap 

sebagai pelengkap kegiatan ekonomi saja. Selain tahan 

terhadap krisis, UMKM dapat dikelola oleh siapa saja tanpa 

memerlukan skill khusus atau pendidikan tinggi. Setiap orang, 

asal memiliki kemauan dan bekerja keras bisa memulai 

UMKM ini. Jika kesadaran ini terakumulasi dengan baik 

maka pengangguran dapat ditekan, hal ini mendorong 

kesejahteraan masyarakat. 

Begitu besarnya peran UMKM dalam meningkatkan 

perekonomian nasional bukan berarti UMKM tidak memiliki 

hambatan untuk tumbuh dan berkembang. Selain hambatan 

dalam mengakses modal, salah satu hambatan yang 

melingkupi UMKM adalah dalam hal strategi pemasaran 

khususnya komunikasi pemasaran dan kemampuan 
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mengunakan teknologi.
8
 Kalaupun melaksanakan kegiatan 

pemasaran, UMKM saat ini hanya sebatas promosi dari mulut 

ke mulut tanpa merancang komunikasi pemasaran terpadu 

atau Integrated Marketing Communication (IMC). Salah satu 

kegiatan pemasaran IMC yang dapat dilakukan oleh UKM 

adalah online marketing dengan memanfaatkan teknologi, 

informasi dan komunikasi.  

Berdasarkan hasil penelitian Jaka, menunjukkan bahwa 

UMKM masih kurang dalam memanfaatkan perkembangan 

ICT seperti Internet. Padahal saat ini penggunaan komputer 

dan Internet bukan sesuatu yang mahal dan sulit. Keterbatasan 

kemampuan penggunaan Internet membuat UMKM 

kehilangan kesempatan dan sebagai peluang untuk 

memasarkan produknya di dunia tanpa batas seperti sekarang 

ini. 

Penelitian tersebut bertolak belakang dengan semakin 

luasnya pengguna Internet di Indonesia. Dari tahun ke tahun 

pengguna Internet di Indonesia terus mengalami kenaikan. 

Kondisi ini merupakan kesempatan dan pasar yang luas bagi 

UMKM dalam memasarkan produknya. 

Menurut pasal 2 UU No. 20 tahun 2008, UMKM 

berasaskan kekeluargaan, demokrasi ekonomi, kebersamaan, 

efisiensi berkeadilan, berkelanjutan, berwawasan lingkungan, 

kemandirian, keseimbangan kemajuan dan kesatuan ekonomi 

nasional. Sedangkan tujuan UMKM adalah menumbuhkan 

dan mengembangkan usahanya dalam rangka membangun 

perekonomian nasional berdasarkan demokrasi ekonomi yang 

berkeadilan. 

Selain menggunakan nilai moneter sebagai kriteria, 

Departemen Perindustrian dan Badan Pusat Statistik (BPS) 

selama ini menggunakan jumlah pekerja sebagai ukuran untuk 

mendefinisikan kriteria skala usaha. Menurut BPS, Usaha 

MikroIndonesia (UMI) adalah unit usaha dengan jumlah 

pekerja tetap hingga 4 orang; Usaha Kecil (UK) antara 5 

                                                           
8 Tambunan, Usaha Kecil Menengah di Indonesia, (Jakarta: Ghalia 

Indonesia, 2009), hal. 75. 
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hingga 19 pekerja, Usaha Menengah (UM) dari 20 hingga 99 

orang. Perusahaan-perusahaan dengan jumlah pekerja di atas 

99 orang masuk dalam kategori Usaha Besar (UB). Jadi dalam 

menentukan skala usaha tergantung dari sisi mana dinilainya, 

apakah dari sisi moneter atau dari segi jumlah tenaga kerja 

yang diserap. Keduanya akan berbanding lurus, jika modal 

yang dikeluarkan besar, kecenderungan produksi usaha 

tersebut juga besar, maka jumlah tenaga kerja yang berhasil 

dihimpun tentu juga besar, begitu juga sebaliknya. 

Pemasaran adalah proses menentukan permintaan 

konsumen atas sebuah produk atau jasa, memotivasi penjualan 

produk atau jasa tersebut. Di dalam pemasaran kualitas 

produk yang baik dapat menjadi salah satu strategi yang bisa 

digunakan oleh para pelaku UMKM. Akan tetapi dalam 

penelitian ini kualitas produk para pelaku UMKM khususnya 

di Desa Sinar Banten kurang sesuai dengan ekspetasi para 

konsumen, mulai dari pengemasan produk yang tidak sesuai 

dengan apa yang di promosikan oleh pelaku usaha sampai 

nilai produk yang tidak sesuai dengan harapan konsumen. 

Kualitas produk sendiri merupakan suatu kondisi dari sebuah 

barang berdasarkan pada penilaian atas standar ukur yang 

telah ditetapkan.
9
 Setiap konsumen memiliki harapan akan 

kualitas produk yang dibelinya. Konsumen akan merasakan 

kepuasan apabila produk yang dibelinya sesuai dengan 

harapan atau melampaui harapan konsumen. 

Model perilaku muslim dalam menyikapi harta benda dan 

jasa bukanlah merupakan tujuan. Semuanya merupakan media 

untuk akumulasi kebaikan dan pahala demi tercapainya falah 

(kebahagiaan dunia akhirat). Motif berkonsumsi dalam Islam 

pada dasarnya adalah maslahah (public interest or general 

human good) atas kebutuhan dan kewajiban. Kebutuhan hidup 

itu harus terpenuhi secara wajar agar kelangsungan hidup 

berjalan dengan baik. Difirmankan dalam Al-Qur„an surat 

(Al-Maidah : 87) :  

                                                           
9 Lovelock, et.al. Manajemen Pemasaran Jasa, ter. (Jakarta: Indeks 2007). 

Cet. 2. 2021. 



7 

 

 

ا حَػْخَدُوْاۗ اِنَّ 
َ
مْ وَل

ُ
ك
َ
ُ ل  اللّٰه

َّ
حَل

َ
تٰجِ مَآ ا ِ

مُيْا طَي  ر ِ
حَ
ُ
ا ت

َ
مَنُيْا ل

ٰ
ذِينَْ ا

َّ
يُّىَا ال

َ
يٰٓا

ا 
َ
َ ل مُػْخَدِيْنَ اللّٰه

ْ
بُّ ال   ٨٧يُحِ

 “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu 

mengharamkan apa yang baik yang telah dihalalkan Allah 

kepadamu, dan janganlah kamu melampaui batas. 

Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yang 

melampaui batas.” 
Ayat diatas menjelaskan bahwa kita sebagai manusia 

jangan mempersulit diri dengan mengharamkan perkara yang 

dibolehkan (yang dihalalkan). Bukan hanya aspek halal haram 

saja yang menjadi batasan konsumsi dalam syariah Islam. 

Termasuk pula aspek yang harus diperhatikan adalah yang 

baik, yang cocok, yang bersih, dan yang tidak menjijikan. 

Karena itu, tidak semua yang diperkenankan boleh 

dikonsumsi untuk semua keadaan. Maka dari itu, sebagai 

orang muslim harus memperhatikan hal-hal tersebut dalam 

perilaku berkonsumsi. 
Strategi merupakan upaya yang dilakukan berbagai pihak 

untuk memenangkan persaingan. Menurut pendapat Day, 

strategi merupakan pernyataan direksional yang mencakup 

sejumlah dimensi dalam meningkatkan daya saing, yaitu 

arena, advantage, acces dan aktivitas. agar dapat 

memenangkan persaingan.
10

 Usaha besar maupun kecil agar 

dapat bersaing dan memenangkan persaingan tersebut perlu 

memiliki strategi. Jika tidak maka usaha tersebut akan kalah 

saing dengan pesaing. Begitu pula dalam memasarkan produk. 

Perlu strategi pemasaran yang unik agar produk dapat dapat 

diterima oleh masyarakat dalam situasi persaingan yang rumit 

sekalipun. Kotler and Keller mendefinisikan bahwa marketing 

adalah kegiatan, satu kesatuan dari institusi, dan proses untuk 

creating (membuat), communicating (mengkomunikasikan), 

delivering (menyampaikan), dan exchanging offers (saling 

bertukar penawaran) yang mempunyai nilai (value) untuk 

                                                           
10 Day, R.A. dan underwood, A.I., Analisis Kimia Kuantitatif, Edisi Ke 

Enam, (Jakarta: Erlangga) 
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pelanggan, klien, rekan dan society (masyarakat) secara luas. 

Kegiatan memasarkan produk tidak hanya terbatas pada jual 

menjual produk saja. Tapi lebih luas dari itu bagaimana 

sebuah usaha dapat menciptakan kepuasan dan loyalitas pada 

konsumennya. Disinilah peran strategi pemasaran diperlukan. 

Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK) adalah 

sebuah terminologi yang mencakup 3 komponen utama yaitu 

teknologi komputer, muatan informasi dan teknologi 

komunikasi. Oleh karena itu cakupan TIK meliputi peralatan 

teknis baik software (perangkat lunak) dan hardware 

(perangkat keras) serta pola komunikasi yang dibangun, yang 

semua itu diolah dan diproses dan hasilnya sebagai informasi 

disampaikan kepada yang memerlukan. 

Berdasarkan hasil survey lapangan di Desa Sinar Banten 

Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus peneliti menemukan 

fenomena yang serupa dengan yang diteliti oleh Jaka bahwa, 

UMKM di Desa Sinar Banten Kec. Talang Padang Kab. 

Tanggamus masih kurang dalam memanfaatkan 

perkambangan TIK seperti Internet. Padahal saat ini 

pengggunaan computer dan internet bukan sesuatu yang 

mahal dan sulit. Keterbatasan kemampuan penggunaan 

internet membuat UMKM kehilangan kesempatan dan sebagai 

peluang untuk memasarkan produknya di dunia tanpa batas 

seperti sekarang ini. Berikut data beberapa UMKM yang ada 

di Desa Sinar Banten Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus : 

 

Tabel 1.1 

Data UMKM Di Desa Sinar Banten 

 

No Nama 

Pemiliki 

UMKM  

Bidang 

Usaha 

No Nama 

Pemiliki 

UMKM 

Bidang Usaha 

1 Eti yumailah Warung 

sembako 

16 Itoh Penjual gorengan 

,bakso dll 

2 Nurmalia Warung 

sembako 

17 Novita sari Pejual gorengan 

,bakso,mie dll 

3 Nurbaiti Jual 

makanan 

18 Sufyan Jual peci,topi,dll 
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ringan dan 

gilingan 

kopi 

4 Yuliyanah Penjual 

bakso dan 

pakaian 

keliling 

19 Astiyanah Pembuat keripik 

pangsit 

5 Ahmad jazuli Jual beli 

barang 

elektronik 

second dan 

servis 

elektronil 

20 Sueb Pedagang sayur 

mayur 

6 Haulah Jual 

gorangan 

dan pecel 

21 Yunengsih Pedagang 

gorengan 

7 Suayah Pedagang 

sembako 

22 Samsuri Pedagang 

bakso,seblak,dan 

makanan ringan 

8 Rudiansyah Pedagang 

tempe 

23 Meli yanti Pedagang 

gorengan ,nasi 

uduk,dan pecel 

9 Fiyriyah Pedagang 

sembako 

24 Ria 

ramadania 

Tv analog (kabel) 

10 Subriyah Pedagang 

sembako 

25 Suprihatin Penjual aksesoris 

11 Siti caswati Pedagang 

sembako 

dan bakso 

26 Trisnawati Penjual sayur 

kelililng 

12 Dahlina Pedagang 

sembako 

27 Sukmayati Pedagang 

sembako,gorenga

n,bakso dan soto 

13 Nurhayah Pedagang 

bubur 

kacang hijau 

dan cilok 

28 Siti 

komariyah 

Jual makanan dan 

sembako 

14 Nurhayati Penjual 

bensin dan 

tabal ban 

29 Nurlian 

dewi 

Pedagang 

sembako 

15 Sa'ah Penjual 

gorangan 

dan uduk 

30 Unayah Kredit perabot 

rumah tangga 
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Penulis mendapati bahwasannya pelaku usaha UMKM di 

Desa Sinar Banten Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus 

tidak mengalami perkembangan yang signifikan, bahkan 

justru dari mereka berhenti usaha atau bangkrut. 

Oleh karena itu, berdasarkan fenomena tersebut, penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran Berbasis 

Teknologi Informasi Dan Komunikasi Terhadap 

Peningkatan Daya Jual Produk Usaha Mikro Kecil 

Dan Menengah Dalam Ekonomi Islam (Studi Pada 

Pelaku Usaha Mikro Kecil Dan Menengah Di Desa 

Sinar Banten Kec. Talang Padang Kab. 

Tanggamus)”. 

 

C. Identifikasi Masalah dan Batasan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah penelitian penulis 

melakukan identifikasi masalah dan membatasi masalah yang 

muncul sehingga dapat mempermudah penulis : 

1. Identifikasi Masalah 

Masalah pokok penulis adalah para pelaku Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah  di Desa Sinar Banten Kec. 

Talang Padang Kab. Tanggamus. 

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui 

apakah terdapat pengaruh pengaruh kualitas produk dan 

strategi pemasaran berbasis Teknologi, informasi dan 

komunikasi (TIK).  

 

2. Batasan Masalah 

Untuk memperjelas ruang lingkup masalah yang akan 

dibahas dan agar penelitian dilaksanakan secara fokus maka 

terdapat batasan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 

a. Penelitian ini dilakukan berkaitan dengan adanya para 

pelaku UMKM di Desa Sinar Banten Kec. Talang 

Padang Kab. Tanggamus yang masih kurang 
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memanfaatan Teknologi, informasi dan komunikasi 

(TIK) dalam menjalankan strategi pemasarannya.  

b. Pada penelitian ini peneliti hahnya fokus meneliti para 

pelaku UMKM yang ada di Desa Sinar Banten Kec. 

Talang Padang Kab. Tanggamus. 

 

D. Rumusan Masalah 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap peningkatan 

daya jual produk UMKM? 

2. Apakah strategi pemasaran berbasis Teknologi Informasi dan 

Komunikasi (TIK) berpengaruh terhadap peningkatan daya 

jual produk UMKM? 

3. Bagaimana Perspektif Ekonomi Islam terhadap Kualitas 

Produk, Strategi Pemasaran Berbasis TIK dan Peningkatan 

Daya Jual Produk UMKM ? 

 

E. Tujuan penelitian 

1. Untuk mengetahui dan memahami pengaruh kualitas 

produk terhadap peningkatan daya jual produk UMKM di 

Desa Sinar Banten Kec Talang Padang Kab Tanggamus. 

2. Untuk mengetahui dan memahami strategi pemasaran 

berbasis Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK) 

terhadap peningkatan daya jual produk UMKM di Desa 

Sinar Banten Kec Talang Padang Kab Tanggamus. 

3. Untuk mengetahui bagaimana Perspektif Ekonomi Islam 

terhadap Kualitas Produk, Strategi Pemasaran Berbasis 

TIK dan Peningkatan Daya Jual Produk UMKM. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Merujuk pada tujuan penelitian di atas, maka manfaat 

penelitian diharapkan dapat memberikan dua kegunaan sebagai 

berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan dalam 

pengembangan ilmu ekonomi, khususnya bidang strategi 

Pemasaran. Selain itu, penelitian ini juga diharapkan dapat 
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memberikan ide dan gagasan untuk penelitian selanjutnya 

yang berkaitan dengan Strategi pemasaran. 

 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi peneliti 

Melalui penelitian ini, peneliti dapat mengaplikasikan 

ilmu pengetahuan selama menempuh studi manajemen 

bisnis syariah ke dalam karya nyata. Selain itu peneliti 

dapat mengetahui permasalahan dalam strategi 

pemaasaran yg ada di Desa Sinar Banten Kec Talang 

Padang Kab Tanggamus. 

 

b. Bagi mahasiswa 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan 

informasi kepada para Mahasiswa, khususnya mahasiswa 

yang mempunyai pokok ilmu di bidang pemasaran agar 

ilmu manajeman pemasaranya dapat diimplementasikan 

dalam kehidupan sehari-hari.  

 

c. Bagi akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi 

dan pengetahuan mengenai  strategi pemasaran berbasis 

informasi, komunikasi dan teknologi dan faktor-faktor 

yang mempengaruhinya. 

 

G. Kajian Penelitian Terdahulu Yang Relevan 

Penelitian ini tidak terlepas dari peneliti sebelumnya yang 

mana sebagai bahan perbandingan serta bahan literatur untuk 

penulis. Hasil-hasil penelitian yang akan dijelaskan tidak terlepas 

dari penelitian yang akan penulis lakukan yaitu “Pengaruh 

Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran Berbasis Information  

Communication  And Technology (ICT) Terhadap Peningkatan 

Daya Jual Produk UMKM Dalam Perspektif Ekonomi Islam 

(Studi Pada Pelaku Usaha UMKM Di Desa Sinar Banten Kec. 

Talang Padang Kab. Tanggamus)”. Berikut ini adalah penelitian 

terdahulu yang dijadikan sebagai acuan dalam penelitian  
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Tabel 1.2 

Penelitian Terdahulu 

 

No Nama peneliti Judul penelitian Hasil penelitian 

1. Wahyu 

Romaningsih 

dkk, (2020) 

Pengaruh Strategi 

Pemasaran Berbasis 

Information and 

Communication, 

Technology (ICT) 

Terhadap Peningkatan 

Daya Jual Produk 

UMKM 

Hasil menunjukan 

bahwa strategi 

pemasaran 

berpengaruh 

terhadap daya jual 

umkm, Information 

and 

Communication, 

Technology (ICT) 

berpengaruh 

terhadap 

peningkatan daya 

jual umkm.
11

 

2. Siti Arbainah  Pemasaran Bersama 

Berbasis Information 

and Communication, 

Technology (ICT) 

Sebagai Media 

Promosi Alternatif 

Bagi UMKM Desa 

Wisata 

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa 

pengelola UMKM 

desa Wisata 

jambearum setuju 

apabila dibuatkan 

Website UMKM 

desa wisata ang 

digunakan bersama 

dan media 

pemasaran berbasis 

ICT ini telah dapat 

diakses di alamat 

website serta 

facebook dengan 

                                                           
11 Wahyu Romaningsih dkk, “Pengaruh Strategi Pemasaran Berbasis 

Information, Communication and Technology (ICT) Terhadap Peningkatan Daya Jual 

Produk UMKM”. ESCAF 1 (1), 2022, hal. 372-377 
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nama desa Wisata 

Jambearum.
12

 

3. Rahayu Lestari 

dkk, (2022)  

Pengaruh Kualitas 

Produk, Persepsi 

Harga Terhadap 

Tingkat Penjualan 

Melalui Digital 

Marketing UMKM 

Industri Makanan dan 

Minuman di 

Kecamatan Pancoran 

Jakarta Selatan. 

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa 

kualitas produk 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap persepsi 

harga, Digital 

Marketing 

berpengrauh positif 

dan signifikan 

terhadap persepsi 

harga. Kualitas 

produk berpengaruh 

tetapi tidak 

signifikan terhadap 

tingkat penjualan. 

Digital marketing 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap tingkat 

penjualan.
13

 

4. Fynka Apriliani 

Putri Intansari, 

Witrin 

Gamayanti, 

(2021) 

Strategi Pemasaran 

Berbasis Information 

and Communication, 

Technology (ICT) 

pada UMM Desa 

Pakuon. 

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa 

solusi terbaik 

adalah dengan 

membangun sebuah 

sistem promosi satu 

pintu berbasis Web 

yang terkoneksi 

langsung dengan e-

commerce dan 

media sosial guna 

                                                           
12 Siti Arbainah, “Pemasaran Bersama Berbasis ICT Sebagai Media 

Promosi Alternatif Bagi UMKM Desa Wisata”, JABPI VOL, 22 NO. 2, 2014. ISSN: 

1411.6871 
13 Rahayu Lestari, kumba Digdowiseiso, Deva Safrina, “Pengaruh Kualitas 

Produk, Persepsi Harga Terhadap Tingkat Penjualan Melalui Digital Marketing 

UMKM Industri Makanan dan Minuman di Kecamatan Pancoran Jakarta Selatan”, 

Journal of Syntax Literate 7 (3), 2022. 
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memenuhi target 

untuk mneggapai 

calon konstumer 

yang lebih luas. 

Harapan nya 

dengan dibuatkan 

media promosi satu 

pintu ini dapat 

menjadi solusi dan 

menjadi media 

promosi 

komperhensif bagi 

UMKM di Desa 

Pakuon.
14

 

5. Nugraha 

Saefudin, Dimas 

Maulana, (2023)  

Strategi Pemasaran 

Berbasis Digital 

Marketing Untuk 

Meningkatkan Daya 

Jual Produk UMKM 

(Studi kasus : Wajit 

Legieta di Cililin). 

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa 

UMKM Wajit 

Legieta melakukan 

perkembangan 

dengan melakukan 

pemasaran melalui 

digital marketing 

yang dimana 

platform yang 

digunakan yaitu 

Instagram, 

Tokopedia, Shopee, 

dan Lazada. Setelah 

melakukan 

pemasaran melalui 

sosial media selama 

2 tahun wajit 

legieta mengalami 

peningkatan 

penjualan sebesae 

20%. Dapat 

disimpulkan bahwa 

                                                           
14 Fynka Apriliani Putri Intansari, Witrin Gamayanti, “Strategi Pemasaran 

Berbasis Information and Communication Technology (ICT) pada UMM Desa 

Pakuon”, PROCEEDINGS UIN SUNAN GUNUNG DJATI BANDUNG 1 (35), 98-

109, 2021. 
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strategi pemasaran 

berbasis ICT 

berpengaruh 

terhadap 

peningkatan 

penjualan produk 

UMKM Wajit 

Legieta.
15

 

 

Penelitian ini akan mencoba menguji kembali apakah kualitas 

produk dan strategi  pemasaran berbasis TIK berpengaruh positif 

terhadap peningkatan daya jual produk UMKM Studi Pada Pelaku 

Usaha Umkm Di Desa Sinar Banten kec Talang Padang Kab 

Tanggamus. 

H. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini terdapat beberapa 

bagian diantaranya sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN 

  Bab ini berisi uraian tentang Penegasan Judul, Latar 

Belakang Masalah Yang Mendasari Diadakannya 

Penelitian, Identifikasi Dan Batasan Masalah, Rumusan 

Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, Kajian 

Penelitian Terdahulu Yang Relevan Dan Sistematika 

Penulisan Mengenai Pengaruh Kualitas Produk Dan 

Strategi Pemasaran Berbasis Teknologi, Informasi dan 

Komunikasi (TIK) Terhadap Peningkatan Daya Jual 

Produk UMKM di Desa Sinar Banten Kec. Talang 

Padang Kab, Tanggamus.  

 

BAB II LANDASAN TEORI 

  Bab ini berisi tinjauan pustaka yang menjelaskan 

tentang landasan teori yang menjadi dasa dan bahan 

                                                           
15 Nugraha Saefudin, Dimas Maulana, “Strategi Pemasaran Berbasis Digital 

Marketing Untuk Meningkatkan Daya Jual Produk UMKM (Studi kasus : Wajit 

Legieta di Cililin)”, Mangement Studies and Entrepreneurship Journal (MSEJ) 4 (2), 

1660-1674, 2023. 
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acuan dalam penelitian ini, penelitian terdahulu kerangka 

pemikiran dan hipotesis penelitian mengenai Pengaruh 

Kualitas Produk Dan Strategi Pemasaran Berbasis 

Teknologi, Informasi dan Komunikasi (TIK)  Terhadap 

Peningkatan Daya Jual Produk UMKM di Desa Sinar 

Banten Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus.  

 

BAB III METODE PENELITIAN 

 Bab ini berisi uraian tentang jenis penelitian, lokasi dan 

waktu penelitian, populasi dan sampel, teknik 

pengumpulan data, skala pengukuran, definisi konsep 

dan operasional, instrument penelitian, uji instrumen 

penelitian, serta alat analisis. 

 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Bab ini berisi uraian tentang hasil dan pembahasa 

mengenai hasil Pengaruh Kualitas Produk Dan Strategi 

Pemasaran Berbasis Teknologi, Informasi dan 

Komunikasi (TIK) Terhadap Peningkatan Daya Jual 

Produk UMKM di Desa Sinar Banten Kec. Talang 

Padang Kab, Tanggamus.  

 

BAB V  PENUTUP 

 Bab ini berisi uraian kesimpulan, saran-saran atau 

rekomendasi. Kesimpulan menyajikan secara ringkas 

seluruh penemuan penelitian yang ada hubungannya 

dengan masalah penelitian. Kesimpulan diperoleh 

berdasarkan hasil analisis dan interpretasi data yang telah 

diuraikan pada bab-bab sebelumnya. Saran-saran 

dirumuskan berdasrkan hasil penelitian, berisi uraian 

mengenai langkah-langkah apa saja yang perlu diambil 

oleh pihak-pihak terkait dengan hasil penelitian yang 

bersangkutan. Saran diarahkan pada dua hal, yaitu : 

1. Saran dalam usaha memperluas hasil penelitian, 

misalnya disarankan perlu diadakan penelitian 

lanjutan. 
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2. Saran untuk menentukan kebijakan di bidang-bidang 

terkait dengan masalah atau fakta tentang penelitian 

 

DAFTAR RUJUKAN 

Bagian ini berisi tentang daftar-daftar buku, jurnal ilmiah 

dan bahan lain yang dijadikan sebagai referensi. 

 

LAMPIRAN 

 Bagian ini berisi tentang kuisioner penelitian, data 

tentang penelitian dan dokumentasi tentang penelitian 

yang dilakukan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan penjelasan yang 

dilakukan maka penulis menarik beberapa kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan daya jual produk, membuktikan 

bahwa kualitas produk yang baik akan meningkatkan 

daya jual produk. Tanggapan responden pada variabel 

kualitas produk dan peningkatan daya jual produk 

mempunyai penilaian yang tinggi, hal tersebut 

menunjukan bahwa kualitas produk yang baik dan sesuai 

dengan yang diharapkan konsumen dapat memberikan 

dampak positif dalam daya jual produk bagi masing-

masing pelaku UMKM di Desa Sinar Banten Kec. Talang 

Padang Kab. Tanggamus. 

2. Strategi pemasaran berbasis Teknologi Informasi dan 

Komunikasi (TIK) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan daya jual produk, hal ini 

membuktikan bahwa strategi pemasaran yang tepat dapat 

meningkatkan daya jual produk. Para pelaku UMKM di 

Desa Sinar Banten memanfaatkan media sosial dalam 

proses memasarkan produk nya kepada para konsumen, 

sehingga hal tersebut menaruh impak yang positif 

terhadap peningkatan daya jual setiap produsen. 

3. Dalam perspektif ekonomi Islam, suatu pemasaran 

dibenarkan sepanjang dalam segala proses transaksinya 

terpelihara dari hal-hal yang terlarang oleh ketentuan 

syariah. Islam melarang umatnya mengeksploitasi orang 

lain dengan menggunakan cara yang curang untuk 

mendapatkan sesuatu. Tetapi Islam mengizinkan 

seseorang untuk menggunakan strategi yang baik untuk 

memperoleh tujuan yang ingin diraih. Dalam  surat An-

Nisa ayat 29 : 



82 
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آ ا

َّ
بَاطِلِ اِل

ْ
مْ ةِال

ُ
مْ ةَيْنَك

ُ
ك
َ
مْيَال

َ
يْٓا ا

ُ
ل
ُ
ك
ْ
ا حَأ

َ
مَنُيْا ل

ٰ
ذِينَْ ا

َّ
يُّىَا ال

َ
يٰٓا

مْ 
ُ
انَ ةِك

َ
َ ك مْۗ  اِنَّ اللّٰه

ُ
نْفُسَك

َ
يْٓا ا

ُ
ا حَلْخُل

َ
مْۗ  وَل

ُ
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Menjelaskan bahwa janganlah saling memakan harta 

sesama dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara 

nya. Salah satu strategi pemasaran yang tepat digunakan 

yaitu dengan memanfaatkan teknologi sesuai dengan 

syariat Islam serta memastikan suatu barang dengan 

kualitas yang sempurna sebagaimana Allah menciptakan 

semua yang ada dilangit dan bumi dengan kualitas yang 

sangat sempurna. Bila suatu produk telah dapat dikatakan 

sebagai produk yang memiliki kualitas yang baik, produk 

tersebut juga harus diselaikan dengan kualitas yang 

sempurna.  

 

B. Rekomendasi 

Pokok pemikiran dari penelitian ini ada beberapa yang 

bisa dijadikan sebagai saran : 

1. Bagi para pelaku UMKM khusus nya di Desa Sinar Banten 

Kec. Talang Padang Kab. Tanggamus, tetap meningkatkan 

kualitas produk dan terus menetapkan strategi pemasaran 

dengan memanfaatkan Teknologi Informasi dan 

Komunikasi (TIK) yang ada di era global saat ini.  

2. Bagi penelitian, hasil penelitian ini bisa digunakan 

sebagai referensi dan bahan perbandingan ataupun bahan 

pertimbangan penelitian sejenis dan untuk peneliti 

selanjutnya, untuk memakai variabel selain kualitas 

produk, strategi pemasaran berbasis Teknologi Informasi 

dan Komunikasi (TIK) dan peningkatan daya jual 

produk.  
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