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ABSTRAK

Analisis Komparasi Strategi Pemasaran dalam Transaksi Jual Beli Online dan
Offline pada Hijab (Studi Kasus: Mahasiswi Universitas Islam Riau)

CHAIRUN NISA
142310034

Penelitian " ini dilatarbelakangi wsemakin berkembangnya sistem teknologi
informasi yang berimbas pada’ perkembangan” pemasaran yakni memanfaatkan
teknologi | informasi dalam. melakukan transaksi ‘pembelian~'secara online.
Pembelian secara online merupakan salah satu alternatif yang dipilih karena
alasan kemudahan, cepat dan praktis. Selain itu, tidak sedikit juga konsumen
memilih pembelian secara offline dengan alasan kepercayaan dan keamanan.
Salah satunya dalam produk hijab. Ada kemudahan dalam pembelian hijab
secara online namun barang yang dipesan tidak sesuai dengan visualisasi
gambar. Sementara dalam pembelian hijab secara offline barang yang diinginkan
bisa diketahui spesifikasinya namun jangkaun lokasi dan biaya menjadi hambatan
bagi konsumen. Untuk itu, penulis tertarik untuk meneliti analisis komparasi
strategi pemasaran dalam transaksi jual beli online dan offline pada hijab (studi
kasus: Mahasiswi Universitas Islam Riau) berdasarkan faktor produk, harga,
promo, tempat, orang, proses dan bukti fisik. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui apakah. terdapat perbedaan strategi..pemasaran dalam
transaksi jual beli online daicoffline~pada. hijab (studi kasus: Mahasiswi
Universitas Islam Riau). Subjek "dalam  penelitian ini adalah Mahasiswi
Universitas Islam Riau. Sedangkan objek dari penelitian ini adalah strategi
pemasaran dalam transaksi jual beli online dan offline pada hijab. Sumber data
vang digunakan dalam penelitian ini adalah sumber data primer dan sekunder.
Teknik pengambilan sampel adalah menggunakan rumus Slovin, sedangkan teknik
pengumpulan data yang digunakan ialah menggunakan angket. Jenis penelitian
ini merupakan komparatif dimana proses_perhitungannya menggunakan SPSS
For Windows versi 23.0 dengan uji analisis paired sample t-test (Uji t dua sampel
berpasangan). Sampel penelitian ini sebanyak 99 orang. Berdasarkan hasil uji
Perbandingan (Paired T-test) diketahui nilai signifikansi sebesar 0,008 < 0,05
(nilai probabilitas). Dan berdasarkan nilai -tyiung < -tiaper yaitu -2,692 < -0.196,
maka ini membuktikan terdapat perbedaan strategi pemasaran dalam jual beli
online dan offline pada hijab (Mahasiswi Universitas Islam Riau).

Kata kunci: strategi, pemasaran, jual-beli, online, offline, hijab



ABSTRACT

COMPARATIVE ANALYSIS OF MARKETING STRATEGIES FOR
VEILS’ ONLINE AND OFFLINE TRANSACTIONS (Case Study: Students
of Riau Islamic University)

CHAIRUN NISA
142310034

This study Is motivated by the development of information technology systems that
have an impact on the development of marketing, namely utilizing information
technology in_making purchases online. Online purchases are an alternative
chosen for reasons of convenience, speed and practicality. In addition, not a few
consumers also choose offline purchases for reasons of trust and security. One of
them is in veil products. There is ease in purchasing veil online, but the items
ordered are not in accordance with the visualization of the image. While in
purchasing the veil offline the desired item can be known for its specifications but
the location and cost are obstacles. For this reason, the authors are interested in
examining the comparative janalysis of marketing\strategies for veils’ online and
offline transaction (case study:' Students-of.Riau Islamic University) based on
product, price, promo, place, people, process and physical evidence factors. The
purpose of this'study is to find out whether there are differences in marketing
strategies for veils ' online and offline transactions (case study: Students of Riau
Islamic University)."The subjects in this study are female students at the Riau
Islamic University. The object of this study is a marketing strategy for veils online
and offline transactions. The data sources.used in this study are primary and
secondary data sources. The sampling technique is using the Slovin formula,
while the data collection technique used is using a questionnaire. The type of
study is comparative where the calculation process uses SPSS for Windows
version 23.0 with a paired sample t-test analysis test (t-test two paired samples).
The sample of this study is 99 people. Based on the comparison test results
(Paired T-test) it is known that the significance value is 0.008 <0.05 (probability
value). And based on the value -tcount <-ttable that is -2,692 <-0,196. It proves
there are differences of marketing strategies for veils’ online and offline
transaction (case study: Students of Riau Islamic University).

Keywords: strategy, marketing, buying and selling, online, offline, veil
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BAB |

PENDAHULUAN

(tawazun).

E‘a‘ii

Ll ULE Y

sebagai hamba Allah yakni beribadah. Dalam bermuamalah kita biasanya
melakukan transaksi jual beli untuk memenuhi kebutuhan, baik kebutuhan primer
(dharuriyat), sekunder (hajiyat), dan tersier (tahsiniyat). Tujuan dari pemenuhan
kebutuhan dalam Islam untuk mencapai maslahah. Maslahah adalah kemampuan

barang dan jasa mendukung serta memelihara prinsip dasar dan tujuan hidup

manusia di muka bumi. Adapun prinsip dasar manusia dalam memenuhi
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kebutuhannya disebut magqashid syari’ah meliputi pemeliharaan kehidupan
(life/nasl), harta benda (property/al maal), keimanan (faith/al diin), akal

(intellect/al ‘aql), keturunan (posterity/al nasl) (Edwin dan et.al, 2010:62).

yang menggunakan | ije ai fa al ab seolah menjadi

tren terutama kalangan a uda, selain fung utup aurat hijab

sebanyak 20 juta muslimah menggunakan hijab. Terlihat dari sektor bisnis ini
mengalami peningkatan 7% setiap tahun, bisnis IKM (Industri Kecil dan
Menengah) di Indosenia sendiri berjumlah 750 ribu, 30% dari pelaku bisnis
tersebut merambahi dunia fashion muslim. (http://www.kemenperin.go.id : -

Kiblat-Fashion Muslim-Dunia, di akses 28 Oktober 2018).


http://www.kemenperin.go.id/
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Sekarang ini pengguna hijab hampir disemua kalangan wanita. Tentu saja
dengan banyaknya pengguna hijab maka permintaan hijab juga semakin banyak.

Bahkan untuk satu orang perempuan memiliki hijab satu buah saja tidak cukup,

strategi pemasaran marketing mix baurar n). yang terdiri dari produk,
harga, pro

Ber engan : nasi secara kreatif

semakin bijak sehingga penting menetapkan harga yang kompetitif. Akan lebih
baik jika menjual hijab dengan kualitas mumpuni namun bisa menekan harga,
atau menetapkan harga sesuai dengan kualitas hijab tersebut. Ditambah lagi
dengan adanya perkembangan bisnis digital atau pemasaran online maka penjual

berinovasi dengan memasarkan produk hijab kepada konsumen melalui



smartphone (ponsel cerdas) berbasis internet yang mana salah satu fungsinya
mereka manfaatkan untuk bertransaksi secara online.

Pemasaran yang dilakukan penjual melalui ponsel cerdas tentunya
memberikan kemudahan' bagi..calon konsumen karena keterbatasan waktu,
konsumen bisa menghemat waktunya dan mengalokasikan untuk pekerjaan yang
lain. Seiring perkembangan. teknologi sekarang media sosial sudah menjadi
kebutuhan masyarakat karena keterbatasan waktu dan tempat. Perkembangan
teknologi dimanfaatkan bagi pelaku bisnis untuk mendapatkan konsumen. Media
sosialpun digunakan konsumen salah satunya sebagai media bertransaksi dalam
pembelian hijab. Hal ini karena pembelian melalui media sosial lebih sederhana,
mudah, cepat dan praktis.

Adapun situs jejaring sosial yang biasa digunakan untuk bertransaksi
pembelian hijab adalah Faecebook, Instagram, WhatsApp. Berdasarkan prariset
yang dilakukan peneliti kepada 40 sampel bahwa sebanyak 30 sampel pernah
melakukan jual” beli  secara online melalui media sosial. Salah satu faktor
berkembangnya bisnis .ini karena penjual dan pembeli tidak perlu bertemu,
sehingga menghemat waktu, tenaga dan biaya. Pada saat ini hampir setiap orang
memiliki pekerjaan sehingga waktu menjadi terbatas. Tentunya hanya dengan
memiliki ponsel cerdas dan tersedia koneksi internet maka sudah bisa melakukan
jual beli online.

Jual beli online merupakan penjualan yang diketahui produknya, model,
jenis, ukuran, bahan yang nampak dari visualisasi gambar. Namun tidak secara

fisik melihat kondisi barang tersebut. Penawaran barang melalui dunia maya,



tidak terlihat secara kasad mata, namun calon pembeli sudah bisa memprakirakan
atau memiliki bayangan seperti apa barang tersebut, serta memprakirakan
kemungkinan cocok atau tidaknya. Tentunya dalam hal ini, peran dari penjual
sangat penting untuk meyakinkan_calon konsumen atas preduk yang ditawarkan
mengenai spesifikasi (bahan, ukuran, warna, jenis) barang termasuk harga.

Dalam menentukan pilihan (model; ukuran, warna dan harga), maka untuk
mendapatkan busana tersebut pembeli harus melakukan pembayaran secara
transfer. Setelah uang tersebut diterima oleh penjual, maka barang segera dikirim
ke pembeli sesual dengan ketentuan waktu pengiriman. Biasanya waktu yang
dibutuhkan oleh penjual ada yang 3-4 hari, 4-5 hari bahkan ada yang seminggu
bertujuan efisiensi ongkos kirim. Penjual yang berorientasi- konsumen untuk
jangka panjang tentu akan mengutamakan kepuasan pelanggan dibanding efisien
ongkos Kirim yang bersifat jangka pendek.

Lain halnya dengan pembelian secara langsung (offline). Pembelian di
toko kita bisa langsung melihat jenis barang, mengetahui spesifikasi dan harganya
serta bisa langsung bernegosiasi dan memutuskan untuk membeli atau tidak. Bagi
beberapa konsumen, lokasi toke. menjadi.pertimbangan karena alasan efisiensi
waktu, biaya dan tenaga. beberapa konsumen akan memilih toko yang mudah di
jangkau dengan keragaman produk yang serta ketersediaan barang. Selain kualitas
produk dan harga, yang menjadi hal penting bagi penjual adalah strategi dalam
memutuskan tempat, media dan bentuk promosi, orang mencakup kemampuan
dan pelayanan yang diberikan, proses yang mudah dan cepat, dan bukti fisik

sehingga mampu meyakinkan konsumen.
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Universitas Islam Riau merupakan salah satu Universitas swasta di Riau
yang memiliki mayoritas mahasiswi beragama Islam. Berdasarkan prariset yang

dilakukan peneliti di 5 Fakultas (Fakultas Agama Islam, Fakultas Hukum,

i fenomena
a online. Hal
tersebut belian hijab
secara onl i menemukan
keluhan kons SE : ahan dan ukuran)
yang dipes esuai ‘j -L ang tida ai dengan yang di
gambar, rendahnya tersedic nlainnya. Untuk itu

perlu bagi penjual m : : )emasaran (bauran

pemasaran) g en terke ! ja, promosi, tempat,

(Studi Kasus: Mahasiswi Universitas Islam Riau)”

. Rumusan Masalah

Apakah terdapat Komparasi Strategi Pemasaran dalam Transaksi Jual Beli

Online dan Offline pada hijab (Studi Kasus: Mahasiswi Universitas Islam Riau) ?
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C. Pembatasan Masalah
Dikarenakan ruang lingkup jual beli online yang luas, maka peneliti

membatasi masalah pada jual beli online melalui media sosial (Facebook,

parasi strategi
pemasaran dala ansaks . ff a_hijab (Mahasiswi

Universitas

b. Menambah pengetahuan tentang sistem membeli, tata cara, dan hal-hal yang
harus diperhatikan sebelum memilih produk yang ingin dibeli.

c. Memberikan serta menambah pengetahuan baru mengenai komparasi
(perbandingan) strategi pemasaran dalam transaksi jual beli online dan offline

pada hijab (Studi Kasus: mahasisiwi Universitas Islam Riau)
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d. Sebagai bahan informasi dan menambah ilmu terutama bagi pihak-pihak lain

yang ingin mengadakan penelitian lebih lanjut dan mendalam tentang strategi

pemasaran dalam transaksi jual beli online dan offline

BAB IlI

edia serta metode pembayarannya.
Jual beli offline meliputi pengertian dan perbedaan jual beli online
dan offline. Hijab meliputi pengertian dan kriteria hijab.

Tinjauan penelitian relevan, variabel penelitian, variabel

operasional, dan kerangka konseptual.

METODE PENELITIAN
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Bab ini menguraikan tentang : Jenis penelitian, tempat dan waktu
penelitian, populasi dan sampel, subjek dan objek penelitian,

sumber data dan teknik pengumpulan data, teknik pengolahan dan

eﬁ ersitas Islam
=

& si dan tujuan,

BAB V
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LANDASAN TEORI

Pelaku bisnis harus mengubah orientasinya. Tidak hanya sekedar

mendapatkan konsumen, namun bagaimana konsumen tersebut loyal terhadap
perusahaan dan merekomendasikan ke kerabat atau rekannya. Tidak hanya
sampai disitu saja, namun perusahaan harus senantiasa mengelola, berinovasi
dan berlomba untuk memberikan nilai produk dan jasa yang optimal demi

kebutuhan dan harapan konsumen. Dan pada akhirnya berwujud pada kepuasan

10



11

konsumen dalam bentuk loyalitas dan komitmen pelanggan serta membangun
relasi (hubungan) (Haryono, 2013: 7).

Pemasaran adalah bagian yang sangat urgen dan krusial dalam bisnis.
Cepatnya perkembangan dunia_bisnis memberikan suatu. tantangan tersendiri
bagi_perusahaan atau penjual untuk bisa bersaing dengan mengembangkan
kreativitas, berfikir inovatif-serta;memberikan layanan optimal. Suatu produk
dikatakan sukses tidak hanya ditentukan oleh divisi operasi, divisi sumber daya
manusia, divisi keuangan, namun juga divisi pemasaran terkait strategi
pemasaran yang digunakan dan dikembangkan (Huda dan et.al, 2017:2).

Lanskap pemasaran beranggapan bahwa dalam mennggapai target
perusahaan dimulai dari identifikasi apa yang menjadi kebutuhan dan harapan
konsumen, mampu mengidentifikasi pasar sasaran, mengelolanya secara
konsisten dan terus. menerus serta memperhaharui ide-ide yang disesuaikan
kebutuhan dan budaya masyarakat setempat. Empat pilar dalam lanskap
pemasaran terdiri pasar sasaran, kebutuhan konsumen, pemasaran yang
terintegrasi dan profitabilitas. (Huda dan et.al, 2017:5).

Dalam peranan stategisnya, pentingnya pemasaran mencapai kesesuaian
antara perusahaan dan lingkungan. Hal ini terkait jenis bisnis (prospek) yang
bisa dimasuki masa sekarang dan mendatang, sehingga bisnis tersebut sukses,
artinya mampu bersaing (kompetitif) dalam segi produk, harga, promosi,
distribusi, orang, proses dan bukti fisik (Tjiptono, 2008:6).

Strategi pemasaran oleh Tull dan Kahle (1990) adalah hal yang

mendasar dan pokok perlu dirumuskan untuk mencapai tujuan bisnis dengan
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pengembangan keunggulan bisnis, berkesinambungan, dan terus memperbaiki
Kinerja serta memperbarui program pemasaran yang digunakan. Adapun

Menurut Kurtz (2008), pengertian strategi pemasaran “elemen-elemen konsep

pasar, mengembangkan

) terkait yaitu

a, sistem dan

bauran pemasaran.

b) Integrasi, terdapat hubungan yang harmonis di antara unsur-unsur
dalam bauran pemasaran.

c) Leverage (pengungkit), hal ini berhubungan dengan pengoptimalan

Kinerja tiap unsur bauran pemasaran secara lebih profesional sehingga
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lebih mendukung bauran pemasaran untuk mendapatkan daya saing
(Lupiyoadi dan A. Hamdani, 2008: 77)

Apabila ditinjau lebih lanjut, pencapaian kepuasan pelanggan melalui

esioner dalam

pulsa.
Mengembangkan dan menerapkan accountable proactive, dan
partnership marketing sesuai dengan situasi pemasaran. Perusahaan
menghubungi pelanggan setelah proses pelayanan terjadi untuk mengetahui
kepuasan dan harapan pelanggan (accountable). Perusahaan menghubungi

pelanggan dari waktu ke waktu untuk mengetahui perkembangan pelayanannya
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(proactive). Sedangkan partnership marketing adalah pendekatan dimana

perusahaan membangun kedekatan dengan pelanggan yang bermanfaat untuk

meningkatkan citra dan posisi perusahaan di pasar (Lupiyoadi dan A. Hamdani,

elanggan  yang

s-jenis konsumen

ari semua segmen

pemakai potensial terkait siapa, dimana, mengapa, apa kebiasaan, siklus
permintaan, dan potensi pertumbuhan.

Satu dari strategi yang dipakai untuk merumuskan dan mengembangkan
strategi pemasaran adalah bauran pemasaran (marketing mix). Bauran

pemasaran adalah suatu program yang dasar dan utama perlu dikembangkan

dan konsisten atas pertimbangan 7 P yaitu product (produk), price (harga),
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promotion (promosi), place (saluran distribusi), people (orang), process

(proses), dan pshycal evidence (bukti fisik) guna meningkatkan citra dan

profitabilitas perushaan. (Agustin, 2017:93).

gram yang
keuntungan
si, distribusi,

musan faktor-

pemasaral

a. Produk

nilai tambah, dan memiliki pe otal produk meliputi :

1) Produk inti (core product), yaitu manfaat yang sebenarnya dibutuhkan
dan akan dikonsumsi oleh konsumen dari setiap produk.

2) Produk yang diharapkan (expected product), yaitu produk formal yang
ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisinya secara normal

(layak) diharapkan dan disepakati untuk dibeli.
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3) Produk tambahan (augmented product), yaitu berbagai atribut produk
yang dilengkapi atau ditambahi berbagai manfaat dan layanan, sehingga

dapat memberikan tambahan kepuasan dan bisa dibedakan dengan

m tambahan

s

produk di

AL

elain memiliki
pembeda dari
duk apa yang

kebutuhan dan

tersebut  dalam

Keunggulan produk dan jasa terletak pada kualitasnya yang mencakup :

1) Kinerja (performane), karakteristik operasi dari produk inti seperti
kualitas bahan, kemudahan dan kenyaman jika digunakan.

2) Keragaman Produk (product variety), yaitu kumpulan seluruh
produk dan barang yang ditawarkan penjual tertentu kepada

pembeli (Kotler, 2007:15)
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3) Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan (features), karakterisitik sekunder

yang melengkapi fungsi dasar produk seperti desain yang unik dan

warna yang menarik.

ons), sejauh

ar yang telah

islamiyyah (Agustin, 2017:98).

Dalam suatu hadits dijelaskan bahwa konsekuensi dari ukhuwah

Islamiyah (saudara sesama muslim) sebagai berikut :

Artinya :”Seorang muslim adalah saudara bagi muslim yang lain, tidak
halal bagi seorang muslim untuk menjual barang yang ada
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cacatnya kepada temannya, kecuali jika dia jelaskan” (HR. lbn
Majah 2246)

Dalam hadits di atas dijelaskan bahwa Rasulullah melarang

menyembunyikan“kualitas barang. Jika dia bag aka katakan berkualias

terjangkau, harga sebanding de kualitas barang, dan pertimbangan

harga yang ditetapkan apakah sama atau lebih dari mitranya (Kotler dan

Amstrong, 2008: 345).

1) Keterjangkauan harga, merupakan daya beli konsumen atas harga yang
diterapkan oleh produsen.

2) Kesesuain harga dengan kualitas produk, harga yang ditetapkan oleh

perusahaan sesuai dengan kualitas dari produk yang dijual.
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3) Daya saing harga, bagaimana perbandingan harga produk dengan

produk mitranya.

Dalam menetukan harga perlu dipikirkan seberapa pentingkah harga

bagi kons
i
ya

terd
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)

oleh Anas bin
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Artinya :“Sesungguhnya Allah SWT Dzat Yang Maha Menetapkan harga,

Yang Maha Memegang,

Yang Maha Melepas,

dan Yang

Memberikan Rezeki. Aku sangat berharap bisa bertemu Allah
SWT tanpa seorangpun dari kalian yang menuntutku dengan
tuduhan kedzaliman dalam darah dan harta” (Riwayat Abu Daud
dan lbnu Majah)
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Tawar menawar boleh dilakukan ketika kedua belah pihak belum
berpisah, dalam hadits berikut dijelaskan tentang perolehan harga melalui
proses tawar-menawar yang artinya :

Artinya : “Dua orang yang.sedang melakukan jual beli.diperbolehkan tawar
menawar selama belum berpisah, jika mereka itu berlaku jujur
dan menjelaskan ciri dagangannya maka mereka akan diberi
barakah dalam perdagangannya itu.” (HR. Muslim)

Menentuan harga tidak boleh mendzalimi mitra bisnis lainnya. Memang
dalam berbisnis tidak dipungkiri kita mengambil keuntungan, namun dalam
menetapkan harga hendaknya tidak terlalu tinggi. Lebih baik dengan harga
terjangkau namun besar tingkat penjualannya (kuantitas). Daripada harga
tinggi tapi sedikit volume penjualannya (kuantitas). Semakin banyak banyak
barang terjual maka semakin banyak..keuntungannya, maka nyatalah
keberkahan rezekinya. Rasulullah menganjurkan agar menetapkan harga
sesuai dengan kualitasnya.‘Rasulullah menjual produk dengan harga yang
diserap oleh pasar (Agustin, 2017:99).

Jika barang tersebut bagus makanya mahal. Jika barang itu jelek
kualitasnya sudah® sewajar harganya murah. Dalam Islam najasy (false
demand) atau manipulasi permintaan. Maksudnya adalah agar barangnya
tersebut dibeli orang lain atau supaya laku maka penjual meminta orang lain
(dikenalnya) agar memuji barang dagangannya tersebut, padahal orang lain

tersebut belum tentu membelinya. Ini dilakukkanya dengan tujuan

barangnya laku dan banyak dibeli orang. (Agustin, 2017:100).
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c. Promosi (Promotion)
Promosi adalah salah satu elemen bauran pemasaran untuk

memberitahukan, mengajak, mendorong dan mengingatkan konsumen

alat promosi adalah

.? ‘ periklanan,

periklanan melalui media sosial serta biaya jasa pengiriman rendah atau
bahkan nol, ini menjadi menjadi kekuatan bagi pelaku usaha itu sendiri.
Iklan menawarkan alasan untuk membeli, sedangkan promosi
menawarkan insentif untuk membeli. (Kotler dan Lane Keller,

2009:219).
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Penjualan Perorangan (Personal Selling)

Penjualan perorangan merupakan kegiatan penjualan yang dilakukan

oleh para wiraniaga yang mencoba dan membujuk calon pembeli untuk

menyurat elektronik menyangkut topik apapun (Hasan, 2010: 66)
Promosi penjualan (Sales promotion)

Promosi penjualan menawarkan insentif untuk membeli. Ini mencakup
alat untuk promosi konsumen (sampel, kupon, penawaran

pengembalian dana tunai, potongan harga, premi, hadiah, penghargaan
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patronage, percobaan gratis, garansi, tampilan titik pembelian, promosi
silang, dan demonstrasi (Kotler dan Lane Keller, 2009:219).
Keberhasilan dalam promosi jasa tergantung pada sebagai berikut :
Kemampuan —— menentukan  tujuan  promosi:  apakah  untuk
menginformasikan, mempengaruhi, atau mengingatkan.

Kemampuan memilih bauran komunikasi: apakah komunikasi personal
atau komunikasi non-personal (Lupiyodi dan A, Hamdani, 2008:82).

Dalam dunia jual beli online yang menjadi penting adalah periklanan

melalui media sosial serta biaya jasa pengiriman rendah atau bahkan nol, ini

menjadi menjadi kekuatan bagi pelaku usaha itu sendiri. Surat langsung

(Direct mail) adalah alat layanan yang popular, cepat, dan murah adalah e-

mail. E-mail digunakan untuk menyebarkan informasi perusahaan atau

produk dengan mengirimkan informasi produk dan untuk melakukan surat

menyurat elektronik menyangkut topik apapun (Hasan, 2010: 66).

a)

b)

Yang perlu diperhatikan dalam promosi secara online adalah :

Periklanan eletronik (media sosial) adalah bentuk komunikasi dengan
cara mengembangkan . pesan. yang.-disampaikan: terkait dengan siapa
segmen pasar (identifikasi audiens), konteks pesan, struktur pesan, tata
bahasa yang logis dan menarik, desain grafis produk yang ditawarkan
(menarik), kejelasan produk (jenis, bahan, ukuran, spesifikasi).

Dalam proses jual beli online, ada istilah ongkos kirim karena
pembelian dilakukan terpisah oleh jarak dan waktu. Setelah terjadinya

proses pemesanan maka pembeli dikenakan biaya ongkos kirim yang
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biasanya ditetapkan oleh penjual sesuai objek (berat, dimensi, tujuan
pemesanan). Jadi pembeli akan mentransfer sejumlah uang (harga

ditambah ongkos kirim). Namun dibeberapa provider online, apabila

eril ‘F da waktu dan
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Artinya : “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu)
apabila menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu
menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi
pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya
Allah adalah Maha Mendengar lagi Maha Melihat.” (QS. An-
Nisa (4) : 58) ((Departemen Agama RI, 2010 :135)

Pemasaran dalam perspektif syariah haruslah bersandar pada aturan-

aturan yang telah ditetapkan dalam Al-Quran dan hadits. Kegiatan promosi
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mestilah transparan (terbuka) menjelaskan apa yang menjadi kelebihan dan
kekurangan suatu produk dan jasa, promosi tersebut benar adanya dan

informasi tersebut sesuai dengan yang dibutuhkan konsumen (Agustin,

(Lupiyoadi, 2008: 73).

Lokasi berarti berhubungan dengan dimana perusahaan harus
bermarkas dan melakukan kegiatannya. Dalam hal ini, ada tiga jenis
interaksi yang mempengaruhi lokasi sebagai berikut :

1) Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan): apabila keadaannya
seperti ini lokasi menjadi sangat penting seperti tempat parkir yang luas

dan aman, serta tempat yang bersih dan nyaman.
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2) Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen
sehingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus strategis.

3) Pemberi jasa mendatangi konsumen: dalam hal ini lokasi tidak terlalu

yang pertama

semua konsumen

maka yang menjadi penting adalah :

1) Kemudahan dalam mengakses situs jual beli tersebut

2) Memiliki variasi akun (keterhubungan/singkronisasi) media sosial

3) Adanya layanan COD (cash on delivery), yaitu pertemuan kedua pihak
untuk mengecek kondisi barang yang dipesan serta bisa juga melakukan

pembayaran langsung.
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4) Memiliki ketersediaan produk yang lengkap sehingga tidak

memerlukan waktu yang lama dalam proses pemesanan dan pembelian.

Dalam menentukan tempat perlu mempertimbangkan :

B e e
335
lllah bersabda,

muslimin, maka
gkrutan” (HR.

penjual, cara berpakaian, perilaku, sikap (Alma, 2010: 295). Keputusan
dalam orang ini berarti berhubungan dengan seleksi, pelatihan, motivasi,
dan manajemen sumber daya manusia. Orang merupakan manusia yang
bekerja di lingungan suatu organisasi., berpotensi sebagai penggerak
organisasi dalam mewujudkan eksistensinya, serta masih berfungsi sebagai

modal dalam organisasi bisnis. Pentingnya karyawan dalam suatu organisasi
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karena merekalah penggerak kegiatan tersebut sekalipun memiliki teknologi
canggih (Agustin, 2017:51).

Untuk mencapai kualitas terbaik maka pegawai harus dilatih untuk

mempengaruhi

A L L EY

sumen, contoh

LA TUTY

3)

4)

Karena orang merupakan penggerak bisnis, maka harus mempunyai

karakteristik atau sifat-sifat dari shifatul anbiya’. Sifat itu antara lain akidah
(taat pada Allah), shiddig (benar), fathanah (cerdas), amanah
(Jujurfterpercaya), dan tabligh (komunikatif). Dengan sifat-sifat ini

seseorang akan bekerja secara professional, artinya memiliki sifat kejujuran
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dan keahlian. Menempatkan seseorang berdasarkan keahliannya adalah
tindakan yang tepat. Keterampilan atau keahlian biasanya diperoleh dari
pengalaman, pendidikan, dan pelatihan dalam pekerjaan (Agustin, 2017:51).
Bekerjasbukan hanya.atas dorongan-kesenangan;.tetapi sebagai usaha
atau upaya untuk memenuhi kehidupan berdasarkan keahlian dan
menjadikannya sebagai ~ladang: ibadah., Disebut ladang ibadah karena
berkerja dengan “hasil jerin payah sendiri (tangan sendiria) dan bukan
meminta-minta. Penting bagi seorang muslim memliki etos kerja yang baik.
Etos kerja merupakan berdedikasi tinggi dalam bekerja, menekankan kerja
sama, meningkatkan kemajuan, apresiasi pada orang lain, pendayagunaan
potensi diri. Yang terpenting dalam pelaksanaannya harus ikhlas, cinta,
konsisten, rela berkorban, dan menginfakkan harta (Agustin, 2017:53).
Orang yang memiliki etos kerja yang baik meliputi menganjurkan
pekerjaan yang baik dan bermanfaat bagi manusia, memiliki kualitas kerja
yang baik, optimal dan terstandar, melakukan yang terbaik dari yang baik,
kerja keras dan optimal, saling berpacu dalam kebaikan (kompetisi dan
tolong-menolong), serta mencermati nilai waktu (menghargai waktu dalam
bekerja) (Agustin 2017:58).
Dalam hal jual beli online, pelayanan menjadi faktor penting, karena itu
karyawan harus memiliki kriteria sebagai berikut :
a) Transparan dalam memberikan informasi (informative), kesesuaian
informasi dengan kebutuhan konsumen.

b) Empati, berarti ramah, memahami konsumen, cepat tanggap.
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¢) Jaminan (assurance), memiliki keahlian, skill, berintegritas.

d) Penampilan yang bersih dan rapi.

dan jasa itu sendiri. Hal intt dengan bagaimana produk diproduksi
dan disampaikan pada pelanggan, bagaimana layanan, kemudahan akses
yang didapat pelanggan dari suatu perusahaan (Hudan dan et.al, 2017:18).
Dalam pembelian secara online proses meliputi variasi pembayaran,
kemudahan proses pemesanan, dan kejelasan mekanisme pembayaran.
Variasi pembayaran yang dimaksud adalah memiliki variasi rekening untuk

proses transfer dalam pembelian, sehingga konsumen yang memiliki
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rekening yang berbeda bank tidak dikenakan biaya tambahan. Kemudahan
proses pemesanan seperti kecepatan dalam merespon dan tepat dalam

menangani kebutuhan konsumen.

Untuk memberikan rasa gdan aman pada konsumen maka harus

memperhatikan penentuan layout gedung ataupun layout ruangan seperti :

1) Bentuk gedung yang memberikan kesan bonafide, artinya gedung
tersebut megah atau terkesan kuno.

2) Lokasi parkir luas dan aman, hal ini memudahkan konsumen untuk

melakukan transaksi dengan perasaan aman.
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3) Keamanan di sekitar gedung juga harus dipertimbangkan dengan

menyediakan pos-pos keamanan yang dianggap perlu.

4) Tersedia tempat ibadah, terutama apabila tempat tersebut terletak di

dibutuhkan bagi konsumen yang ingin mengetahui lokasi barang secara
terkini dan ini menjadi faktor yang membuat konsumen menjadi yakin.
Batas pengiriman yang ditetapkan haruslah sesuai dengan ketentuan awal

antara pembeli dan penjual.
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3. Fungsi Strategi Pemasaran

Secara garis besar ada 4 fungsi pemasaran, diantaranya :

pasar, namun

sesuatu yang

b. usahaan pasti
an ini berfungsi
embentuk tim

Y a tentunya ingin

iy disay yejepe il udwnyo(]

tujuan yang akan dicapai, ba a pendek maupun jangka panjang.

nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

Pengawasan Kegiatan Pemasaran. Dengan adanya strategi pemasaran
maka perusahaan akan memiliki standar prestasi kerja para anggotanya.
Dengan begitu, pengawasan kegiatan para anggota akan lebih mudah
dipantau untuk mendapatkan mutu dan kualitas kerja yang efektif

(http://www.maxmanroe.com).


http://www.maxmanroe.com/
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B. Transaksi
1. Pengertian Transaksi

Transaksi dalam bahasa arab disebut “Al-‘aqdu” yang berarti perikatan,

put al-bai’u. Lafazh al-bai'u

menunjukkan makna jual dan asy-syira’ berarti beli. Dilihat dari segi bahasa,
lafazh al-bai’'u merupakan bentuk mashdar (ba’a-yabi'u-bai’an-mabi’an).
Menurut sayid sabiq jual beli adalah aktivitas muamalah antara sesame
manusia ditunjukkan dengan sikap ridho atau perpindahan kepemilikan yang
dibenarakan syariat Islam (Hidayat, 2016:10). Dengan demikian dapat ditarik

kesimpulan bahwa jual beli adalah tukar-menukar manfaat dengan harta
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dengan cara-cara tertentu yang menyebabkan berubah kepemilikan objek

(Ghazaly dan et.al, 2010:67).

2. Dasar Hukum Jua

dengan jalan
a di antara kamu.

iy disay yejepe il udwnyo(]

Artinya :”Sesungguhnya Nab d SAW. telah pernah ditanya tentang
usaha apa yang lebih baik; Nabi berkata : “usaha seseorang dengan
tangan dan jual-beli yang mabrur” (HR. Al-Hakim)

nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

3. Rukun dan Syarat Jual Beli
Rukun merupakan ketentuan yang wajib ada dalam melakukan jual beli.
Bila tidak terpenuhi maka jual beli tersebut tidak sah. Adapun rukun jual beli

sebagai berikut :
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a. Pihak yang bertransaksi/penjual dan pembeli (‘aqid), syaratnya meliputi:

1) Berakal dan mumayyiz

2) Kerelaan kedua belah pihak nampak dari ijab dan gabul.

4. Bentuk-bentuk Jual Beli yang
Setiap transaksi jual beli yang memberi peluang terjadinya persengketaan,
karena barang yang dijual tidak transparan, atau ada unsur penipuan yang dapat
menipu pihak lain, dilarang oleh Nabi Muhammad SAW, sebagai antisipasi

terhadap munculnya kerusakan yang lebih besar.
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Jual beli yang dilarang terbagi 2, yaitu dilarang karena tidak memenuhi
syarat dan rukunnya, dan yang hukumnya sah tetapi ada faktor yang

menghalangi kebolehan proses jual beli.

Jual beli bersyarat ialah jual beli yang ijab kabul dikaitkan dengan

syarat-syarat tertentu yang merugikan salah satu pihak dan dilarang
olenh agama. Contoh jual beli bersyarat yang dilarang misalnya
ketika terjadi ijab kabul si pembeli berkata: “baik mobilmu akan
kubeli sekian dengan syarat anak gadismu harus menjadi istriku”

atau sebaliknya sipenjual berkata: “baik mobilmu akan kubeli
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sekian dengan syarat anak gadismu harus menjadi istriku” atau
sebaliknya.
Jual beli yang menimbulkan kemudaratan, kemaksiatan dan berakibat
‘ . oerjualbelikan patung,
‘h\]\‘ X a
0
(
bl

berarti jika menyentuh barang tersebut maka berarti membeli.
Jual beli munabadzah, yaitu jual beli secara lempar-melempar

Jual beli muzabanah, yaitu menjual sesuatu dengan mencampur yang
kualitasnya bagus dengan yang kualitasnya kurang bagus, atau
meletakkan barang dagangan yang kurang bagus di bawah barang yang

kualitas bagus. (Ghazaly dan et al, 2010: 84)
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b. Jual beli terlarang karena ada faktor lain yang merugikan pihak-pihak
terkait.

1) Jual beli dari orang yang masih dalam proses tawar menawar oleh orang

5. Bentuk-E
a. Darisi

1) ‘ : 2 ba’i berdasarkan

2) a 10 0 ga dengan (barter).
3)
b. Ditinjau dari cara menetapka a’i dibagi menjadi :

1) Ba’i musawamah (jual beli dengan tawar-menawar), yaitu jual beli
dimana pihak penjual tidak menyebutkan harga pokok barang, akan
tetapi menetapkan harga tertentu dan pokok barang dan membuka
peluang untuk ditawar.

2) Ba’i amanah, yaitu dimana pihak penjual menyebutkan harga pokok

barang lalu menyebutkan harga pokok barang dan laba. Misalnya :
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pihak penjual mengatakan, “Barang ini saya beli dengan harga Rp

10.000,- dan saya menjual dengan harga Rp 11.000., atau saya jual

dengan laba 10% dari modal”.

3) putkan harga pokok

.‘ ‘ ‘!‘%“‘ .Qg Misalnya:

4) Ba’ sah yaitu ¥ kK dan menjualnya

adalah jual beli

salam yang.dz € - : al dengan istilah

a. Tertata aktivitas ekonomi erhindar dari pencurian.
b. Sebagai upaya pemenuhan kebutuhan atas dasar kerelaan

c. Pihak-pihak merasa puas.

d. Menjauhkan diri dari yang haram.

e. Kedua belah pihak mendapat keberkahan.

f. Mendatangkan dan kebahgiaan dan kenyaman
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g. Mendatangkan keberuntungaan, kebahgiaan, dan keridhaan Allah Swt.

(ghazaly dan et.al, 2010:92).

sesuatu
dalam ta

S

7\

L
ng
“
Z
;

¥

B

Indonesia, Tiket, dan yang kelima toko online di media sosial menggunakan
situs media sosial (platform) seperti Facebook, Instagram, WhatsApp, Line dan
lain-lain (http:id.technisia.com).

Dari kelima model bisnis di atas yang paling sederhana, mudah dan
memerlukan biaya yang sedikit untuk dikelola adalah toko online berbasis

media sosial. Di zaman sekarang media sosial sudah menjadi kebutuhan
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masyarakat karena keterbatasan waktu dan tempat. Adapun situs jejaring sosial
yang biasa digunakan untuk bertransaksi jual beli adalah Facebook, Instagram,

WhatsApp, dan lain-lain. Pemasaran melalui media sosial (social media

p.Suatu pesan atau

literima atau dibaca

Adanya Perbincangan. Kebanyakan media sosial memungkinkan adanya
interaksi terhadap suatu konten, baik itu dalam bentuk reaksi ataupun
perbincangan antar penggunanya. Dan penerima pesan bebas menentukan
kapan melakukan interaksi terhadap pesan tersebut.

d. Keterhubungan. Melalui media sosial, para penggunanya dapat terhubung

dengan pengguna lainnya melalui fasilitas tautan (links) dan sumber
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informasi lainnya. Proses pengiriman pesan ke media sosial yang lebih cepat
dibandingkan dengan media lainnya membuat banyak informasi terhubung
dalam satu media sosial (Kaplan dan Haenlein, 2010: 59-60).

Islam menyadari benar.bahwa perkembangan teknologi yang berimbas
pada sistem perdagangan merupakan Keniscayaan, karena itu pilihan dalam
penggunaan sistem perdagangan /diserahkan kepada umatnya dengan syarat
semuanya harus tetap berada dalam koridor syariah. Konsep usaha dalam
Islam adalah mengambil halal dan baik (thayyib), halal cara perolehan (melalui
perniagaan yang berlaku secara ridho sama ridho, berlaku adil dan menghindari
keraguan) dan halal penggunaan (saling tolong-menolong dan menghindari
risiko yang berlebihan).

Wahbah Az-Zuhaili menguraikan bahwa dasar dalam transaksi
muamalah dan persyaratannya adalah membolehkan selama tidak dilarang oleh
syariah atau bertentangan dengan dalil (nash) syariah. Praktek jual beli online
dapat dilihat dari segi kemaslahatan dan kebutuhan manusia akan teknologi
yang cepat berubah sesuai dengan perkembangan zaman. Berdasarkan prinsip
kebolehan tersebut, maka lIslam " memberi kesempatan yang luas untuk
mengembangkannya.

Hukum transaksi via-teknologi modern menggunakan koneksi internet
telah dibahas pada Muktamar VI Fikih Islam yang dilaksanakan di Jeddah
Saudi Arabia tanggal 14-20 Maret 1990. Melihat perkembangan teknologi
modern yang berdampak pada segala bidang, termasuk jual beli online, maka

perlu diputuskan hukum tentang penggunaan media tersebut dalam perspektif
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fikih Islam. Hal ini tentunya dengan tetap berpegang pada persyaratan-
persyaratan transaksi yang telah ditetpakan fugaha, baik transaksi secara lisan,
tulisan maupun via surat, persyaratan bertemunya para pihak dalam satu forum
(ruang dan waktu), kontekstualitas antara.ijab dan gabul;.tidak adanya maksud
salah satu pihak untuk melakukan wanprestasi dan kesinambungan antara ijab
dan gabul (Daharmi Astutl, Syarikat:: Jurnal Rumpun Ekonomi Syariah, Vol.1,
No.1, 2018:21)

Muktamar tersebut memutuskan sebagai berikut : pertama, apabila
transaksi telah dilakukan oleh dua pihak yang tidak bertemu langsung secara
fisik, tidak saling melihat dan mendengar satu_ sama lain, serta hanya
menggunakan perantara surat, faksimili, internet, maka transaksi tersebut sah
dan mengikat secara hukum dengan syarat kedua belah pihak saling memahami
dan menerima maksudstransaksi secara tepat; kedua;” apabila transaksi
dilakukan oleh dua pihak yang berjauhan dengan perantara telepon atau media
teknologi modern lainnya maka transaksi tersebut berlaku sebagaimana
transaksi yang dilakukan secara langsung (face to face); ketiga, apabila salah
satu pihak melakukan wanprestasi terhadap transaksi yang dilakukan dengan
alat teknologi modern tersebut dengan batasan waktu tertentu, maka tidak
dapat menarik kembali transaksi yang telah dilakukan; keempat transaksi via-
teknologi modern tidak berlaku pada akad nikah karena dalam akad nikah
diisyaratkan adanya saksi dan tidak berlaku tukar menukar; kelima apabila
terjadi pemalsuan, pengingkaran atau kekeliruan maka hukum yang berlaku

sama dengan transaksi face to face. Dalam hal ini ada sistem pengawasan
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sebagai upaya menjamin terpenuhinya hak para pihak yang melakukan

transaksi. (Daharmi Astuti, Syarikat : Jurnal Rumpun Ekonomi Syariah, Vol.1,

No.1, 2018:22).

efektifitas dalam proses tra

pakan hal yang membuat konsumen
tertarik untuk melakukan belanja online. Penjual akan menggunakan internet
untuk menampilkan situs yang mereka miliki sebagai toko dengan segala
produk yang ditawarkan kepada konsumen. Kemudian konsumen sebagai
pembeli juga akan melihat dan memutuskan untuk membeli produk yang
ditawarkan melalui situs yang ada. Banyaknya penjual yang menawarkan

produk secara online memberi kesempatan konsumen untuk memilih sebelum
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memutuskan untuk membeli. Salah satunya adalah dengan membandingkan
karakteristik satu situs penyedia produk dengan situs lain untuk produk yang
sama (Ishaq, e-Jurnal Siasat Bisnis, Vol.16 No.2, 2012:142)

Dasar dari Al-Quran-mengenai kebolehan transaksi.online dalam rangka

memenuhi kebutuhan adalah firman Allah Swt yang artinya:

r‘-"”““ 3 es2stl J"J‘uwrw‘» $ign oGt
¢ ,z;w&;\f e Eslee, 1 g O, it o6
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i;:;sy’\jggu\s\’\wm\; ’@J}v\u@"\;mx;@”\&a

i) ¥l T seedacdl te bl oS S Fus 4,225 of
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Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, apabila kamu bermu”amalah tidak
secara tunal untuk waktu yang ditentukan, hendaklah kamu
menuliskannya. Dan hendaklah seorang penulis di antara kamu
menuliskannya dengan" benar..Dan  janganlah penulis enggan
menuliskannya “sebagaimana Allah mengajarkannya, meka
hendaklah ia menulis, "dan hendaklah orang yang berhutang itu
mengimlakkan (apa yang akan ditulis itu), dan hendaklah ia
bertakwa kepada Allah Tuhannya, dan janganlah ia mengurangi
sedikitpun daripada hutangnya. Jika yang berhutang itu orang yang
lemah akalnya atau lemah (keadaannya) atau dia sendiri tidak
mampu mengimlakkan, maka hendaklah walinya mengimlakkan
dengan jujur. Dan persaksikanlah dengan dua orang saksi dari
orang-orang lelaki (di antaramu). Jika tak ada dua oang lelaki,
maka (boleh) seorang lelaki dan dua orang perempuan dari saksi-
saksi yang kamu ridhai, supaya jika seorang lupa maka yang
seorang mengingatkannya. Janganlah saksi-saksi itu enggan
(memberi keterangan) apabila mereka dipanggil; dan janganlah
kamu jemu menulis hutang itu, baik kecil maupun besar sampai
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batas waktu membayarnya. Yang demikian itu, lebih adil di sisi
Allah dan lebih menguatkan persaksian dan lebih dekat kepada tidak
(menimbulkan) keraguanmu. (Tulislah mu“amalahmu itu), kecuali
jika mu'amalah itu perdagangan tunai yang kamu jalankan di
antara kamu, maka tidak ada dosa bagi kamu, (jika) kamu tidak
menulisnyas. Dan persaksikanlah apabila. kamu berjual beli; dan
janganlah penulis.dan saksi_saling sulit menyulitkan. Jika kamu
lakukan (yang demikian), maka sesungguhnya hal itu adalah suatu
kefasikan pada dirimu. Dan bertakwalah kepada Allah; Allah
mengajarmu; dan Allah Maha Mengetahui segala sesuatu. (Q.S. Al-
Bagarah : 282) " (Departemen /Agama Republik Indonesia, 2010 :93)

Dalam hadits Abdullah bin Abbas Radhiyallahu anhu diriwayatkan :
JUE 25 &)1 el 3 & ,aid g 6l s 0 Al Lo 2305
215s J L pokad 0555 05008 S8 o 5§ LT G5

Artinya :“Ketika Nabi Shallallahu ‘alaihi wa sallam tiba _di kota Madinah,
penduduk Madinah telah biasa memesan buah kurma dengan waktu
satu dan dua tahun. maka beliau Shallallahu ‘alaihi wa sallam
bersabda, ‘“Barangsiapa memesan kurma, maka hendaknya ia
memesan dalam takaran, timbangan dan tempo yang jelas (diketahui
oleh kedua belah pihak).” (Muttafaqun ‘alaih)

Sementara “Imam yang Enam’ telah mengetengahkan Hadits dari Ibnu
‘Abbas, dimanaia berkata :
“Pada saat Rasulullah sampai di Madinah, para penduduknya sudah terbiasa
melakukan transaksi jual-beli buah-buahan.dengan sistem salaf (salam) dengan
jatuh tempo setahun atau dua tahun. Beliau lalu bersabda : ‘Barang siapa yang
bertransaksi jual-beli sesuatu dengan sistem salaf (salam) hendaknya
melakukannya dengan Kriteria takaran yang jelas, timbangan yang jelas, dan

batas waktu (jatuh tempo) yang jelas pula” (Al-Khasyt, 2011: 386).
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3. Ketentuan dan Syarat-Syarat Transaksi Online

Dalam transaksi jual beli online ada beberapa ketentuan yang harus

dipenuhi agar tidak terjadi hal-hal yang tidak diinginkan oleh kedua belah

pihak adalah
a.
b.
C.
d.
e.
f ﬂﬂ k mengangkut
dapat kesulitan
Media Ju
mnya dengan cara
membuat stat lal atau juga mulai
melakukan posting b psi spesifikasi produk. Bila

mempunyai anggaran lebih ati layanan iklan dari platform yang
sudah disediakan dari aplikasi media sosial tersebut. Dari sekian banyak media
sosial yang ada, berikut beberapa media sosial yang biasa digunakan sebagai
media jual beli online :

a. Facebook. Di luncurkan pada 4 februari 2004 dan didirikan oleh Mark

Zuckerberg. Pengguna Facebook mencapai 100 juta pengguna di Indonesia.

Facebook merupakan situs jejaring sosial yang membuat pengguna (users)
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dapat mengunggah foto, mengirim pesan, dan mempermudah untuk
mendapatkan informasi yang diinginkan.

b. Instagram. Instagram adalah sebuah aplikasi jejaring sosial dimana para

b. COD (Cash o i ~ i loka telah disepakati

en memutuskan

Toko offline nampak secars ata, dimana calon konsumen bisa
mengetahui, nampak kondisi dan objek barang atau jasa yang diinginkan dan
dibutuhkan. Pembayaran juga dapat dilakukan pada saat itu juga tanpa melalui
perantara. Mendirikan toko offline juga harus mempersiapkan lokasi yang
strategis sehingga memudahkan pelanggan untuk datang. Selain itu, Pelanggan

tidak harus dikenai biaya tambahan utuk ongkos kirim karena mereka bisa

langsung membayar di tempat. Dari segi barang atau jasa yang ditawarkan dapat



50

terlihat secara nyata sehingga meminimalkan kesalahan pemilihan barang dan
secara otomatis tingkat kepercayaan pembeli cenderung tinggi. Toko offline
(konvensional) biasanya memiliki variasi produk yang banyak dan lengkap karena
stok perjenis produk lebihw.sedikit. Tidak  terhambat.. oleh hal-hal yang
berhubungan dengan teknologi berbasis koneksi internet yang sedang terputus.
Dari segi jangkauan pasarnya-terbatas, 'hanya, dapat memasarkan produk atau
jasanya disekitar tokonya saja. Toko offline memerlukan biaya dan waktu yang
lebih, dalam hal ini termasuk lokasi yang strategis, mengisi persediaan barang,
menggaji karyawan, dan mempromosikan toko untuk menarik minat pasar, dan
biaya pengembangan usaha (sumber internet: http://fashionkieshop.blogspot.co.id)

Tabel 1: Perbedaan Jual Beli Online dengan Jual Beli Offline

No | Indikator Jual Beli (Offline) Jual Beli Online

1 | Modal jelas membutuhkan | membutuhkan
persiapan yang matang | modal yang bisa
untuk modal dikatakan lebih

murah,

2 | Jangkauan Pemasaran | jangkauannya lebih | mempunyai
sempit, mungkin hanya | jangkauan yang
pada orang-orang | sangat luas bahkan
disekitar toko atau | berkesempatan
daerah tersebut saja. mendapatkan

pembeli dari
seluruh  Indonesia

bahkan dunia.

3 | Waktu hanya bisa buka dengan | tidak terikat oleh
waktu-waktu yang | waktu , buka 24
terbatas, mungkin | jam
sekitar 8 jam sehari,
dan akan tutup pada
tanggal merah dan hari
libur

4 | Sistem Pemasaran masih  membutuhkan | tidak membutuhkan
dan memakai sistem | sistem pemasaran
cetak  brosur  yang | yang rumit sepetrti
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membutuhkan  modal
tidak sedikit dan anda
juga harus repot
membagikan brosur
tersebut agar banyak
orang yang melihat

F':;;f
A

tersebut

_memilih

harus
mengeluarkan
modal untuk cetak
brosur dan
menyebarkannya

ke masyarakat,

pih - murah
jenis
yang lebih
karena
mencarinya

ng sedang
di

ittt

dak harus stock
7 k, anda bisa

disesuaikan dengan
permintaan dari
pembeli anda

Cara Pembelian

melakukan cara

pembeliannya dengan
tatap muka langsung
dengan pembelinya.
Anda akan langsung
berbicara dan barter

melakukan cara
pembeliannya

dengan online saja,
tidak perlu terjadi
tatap muka, semua
dilakukan di depan

barang dengan pembeli | computer dan
anda. memiliki  koneksi
internet
Sistem Pembayaran melakukan sistem | melakukan sistem
pembayaran langsung | pembayaran secara
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saat pembeli datang | online, yaitu berupa
memilih barang yang | transfer bank ke
diinginkan, kemudian | rekening  penjual.
membayarkannya Setelah penjual
secara tunai/langsung | menerima uang di
kepada pembeli,

10

ama barang yang
.\.anda sedang cari di

11

ogle,

bisa punya cabang
banyak hanya
dengan cara buat
] banyak  website,
untuk Ini anda pastinya | atau  buat  toko
harus menyiapkan | secara  gratis  di
modal yang juga tidak | sebanyak  market
sedikit place yang ada atau
di merchant-
merchant yang ada,
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F. Hijab

1. Pengertian Hijab
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Berpenampilan bukan lagi hal yang hanya bisa dilambangkan dengan

jadi sebuah
dirinya baik

kain penutup

dibandingkan kerudung. Adapun dasar menutup aurat terdapat dalam Al-Quran

Surat An-Nur ayat 31 :

VY‘&@)JM%WMUME&JLZST&M%@J%
3 el ) Gy st Y5 Bt B Gae el G i
S et o 5 u@?\)\&ﬂ 05T 5 5l 5 2al i ST 51 ek
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3

G G 15 Bl y)gw\uﬂggc\j;;@r)u,m&zjx |
r\zfﬁéé.wbj;‘;d\ \W&\J‘b)y)u@w)y

Artinya :“Katakanlah kepada wanita yang beriman, “Hendaklah mereka
menahan pandangannya, dan memelihara, kehormatannya, dan
janganlah mereka menampakkan perhiasannya, kecuali yang (biasa)
tampak darinya. Dan hendaklah mereka menutupkan kain kerudung
ke dadanya, dan janganlah menampakkan perhiasannya, kecuali
kepada suami mereka, ~atau putra-putra suami mereka, atau
saudara-saudara ‘mereka, atau putra=putra saudara lelaki mereka,
atau putra=putra saudara perempuan mereka, atau wanita-wanita
Islam, atau budak-budak yang mereka miliki, atau pelayan-pelayan
lelaki yang tidak mempunyai keinginan (terhadap wanita), atau
anak-anak yang belum mengerti tentang aurat wanita. Dan
janganlah mereka memukulkan kakinya agar diketahui perhiasan
yang mereka sembunyikan. Dan bertobatlah kamu sekalian kepada
Allah, wahai orang-orang yang beriman, supaya kalian beruntung.
(QS. An-Nur: 31)

Kerudung merupakan penutup aurat yang juga menjadi perhiasan bagi
pemakainya, sesuai firman Allah pada surat al-A’raf ayat 26, yang berbunyi :
T 4 ,E’/ T e — S .1 4 *ﬂ
@é‘)&;ﬁ\wungjé’;ys)yuurbbujﬂ.\sfb -
Y'\Q); w&\w\pwd' s

Artinya :“Wahal anak cucu Adam! Sesungguhnya Kami telah Menyediakan
pakaian untuk menutupi auratmu dan untuk perhiasan bagimu.
Tetapi pakalan_ takxwa, itulah _yang lebih baik. Demikianlah
sebagian tanda-tanda. kekuasaan Allah, mudah-mudahan mereka
ingat” (Q.S Al-A’raf +26).

. Kriteria Hijab

Jilbab yang wajib dikenakan oleh setiap muslimah, haruslah memenuhi
8 syarat (Sufyan, 2013: 38) :
a. Menutupi seluruh tubuh (selain wajah dan telapak tangan)

b. Tidak merupakan perhiasan yang berlebihan dengan sendirinya.
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c. Berbahan tebal dan tidak tipis (tembus pandang)
d. Longgar dan tidak sempit (ketat)

e. Tidak diberi wangi-wangian yang belebih-lebihan.

LAy

diteliti penulis

udul “Persepsi

Program Studi

Ay

beli online.
2. Perbedaannya terletak pada subjeknya Mahasiwa Perguruan Tinggi
(Program Studi Ekonomi Syariah di Pekanbaru) sedangkan penulis
meneliti Mahasiwi Universitas Islam Riau.

Kedua, Penelitian oleh Jumiyah (2017) dengan judul “Faktor-Faktor yang

Mempengaruhi Strategi pemasaran dalam Memilih Berbelanja Fashion (Pakaian)
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pada Online Shop Lazada (Survei pada Mahasiswa Fisipol Universitas Islam

Riau)”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut faktor kualitas barang dan jasa

paling dominan sebesar 79%.

I. Variabel Operasional
Berdasarkan teori tersebut maka dapat dibuat variabel operasional adalah

sebagai berikut:
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1. Jual Beli Online

Tabel 2: Variabel Operasional Jual Beli Online

57

N

0
%

¥
SRR YY)
T T |

erformances)

Variabel Indikator Sub Indikator Pernyataan
Jual Beli Produk 1. Kinerja 1-5
Online (p

6-8

9-12

. Layanan Cash on

Delivery

13-16

Orang

. Empati
. Serviceability
. Jaminan

(assurance)

17-19

Proses

20.

21.

22.

23.

Variasi
pembayaran
Pembayaran
langsung
Kemudahan proses
pemesanan
Kejelasan

20-23
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Mekanisme
pembayaran

Fasilitas Fisik 24. Kemasan 24-26
(Packaging)
25. Jasa Cek Resi

-
—
ari i Pernyataan
L l;, A’ : 1-5
o
e
A
&
P
’ 1z 6-8
v’
a
9-12
. Souvenir/
accessories
Tempat/ Saluran [13. Mudah diakses 13-16
Distribusi 14. Lokasi strategis
15. Kenyamanan
16. Keamanan
Orang 17. Empati 17-19
18. Serviceability
19. Jaminan pelayanan
Proses 20. Waktu tunggu 20-23
21. Proses pembelian
22. Pelayanan optimal
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23. Kesesuaian barang

Fasilitas Fisik  [24. Kebersihan
gedung

25. Ruang ganti

26. Suasana ruang

24-26

BEGAHINS

:
¢

Promotion)

People)

0cess)
isik

(Pshysical

indikator produk, harga, tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik.

K. Hipotesis

=
W
O D
=
5
@D
©
QD
o
QD
L
El
o

Hipotesis adalah jawaban atau dugaan sementara yang harus diuji

kebenarannya. Karena penelitian ini bersifat perbandingan (komparatif) maka

hipotesis bersifat komparatif. Hipotesis komparatif adalah hipotesis yang
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dirumuskan untuk memberikan jawaban pada permasalahan yang bersifat

membedakan atau membandingkan antara satu dengan data lainnya (Syofian,

2014: 67).
Ho CTi ; ! ateqi a._transaksi jual beli
Islam
(Mahasiswi
Ha li online pada
Riau) dan
Universitas

Ho
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METODE PENELITIAN

jual beli @ ansa 1 jab muslimah

(Mahasisw

menjadi anggota sampe : asan, 20 ini

berkorelasi terjadi karena tiga hal,
1. Sejumlah anggota diukur pada dua periode atau lebih
2. Dijodohkan (disatukan) atas dasar individu

3. Dijodohkan (disatukan) atas dasar kelompok
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B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di JI. Kaharudin Nasution No. 133 Perhentian
Marpoyan, Pekanbaru-Riau, tepatnya di Universitas Islam Riau yang meliputi 9
Fakultas, yaitu [Fakultas. Hukum, Fakultas.”/Agama Islam, Fakultas Teknik,
Fakultas Pertanian, Fakultas Ekonomi, Fakultas Keguruan dan llmu Pendidikan,
Fakultas llmu Sosial dan Ilmu<Ralitik, 'Fakultas Psikologi, dan Fakultas llmu
Komunikasi: Penelitian-ini dilakukan pada bulan Desember 2018 - Maret 2019,
yaitu selama empat bulan.
Tabel 4: Jadwal Kegiatan Penelitian

No Jenis Bulan
Kegiatan Desember Januari Februari Maret

1123 (4|1|12({314|1[|2|3|4 1|23 |4

1. | Persiapan
Penelitian
2. | Pengumpulan
Data
Penelitian
3. | Pengolahan
dan  Analisis
Data
Penelitian
4, Penulisan
Laporan
Penelitian
Sumber: Data Olahan, 2019.

C. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Populasi adalah seluruh objek yang akan diteliti yang representatif
(Sanusi, 2011:87). Dalam penelitian ini yang dijadikan populasi adalah seluruh
mahasiswi yang berada di 9 Fakultas Universitas Islam Riau pada tahun

akademik 2018/2019 sebanyak 12.978 orang.
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Berikut ini tabel jumlah Mahasiswa-mahasiswi Universitas Islam Riau

tahun akademik 2018/2019 :

Tabel 5: Jumlah Mahasiwa-Mahasiswi Aktif Universitas Islam Riau Tahun

=z
o

APSIES

OO |NO U WIN|F-

| 5| 00 |
10| |

<o
-

eseluruhan anggota

hasil penelitian

dengan ciri-ciri populasinya. ang dikumpulkan dari sampel hampir
sama dengan informasi yang dapat dikumpulkan dari populasinya.
Adapun pengambilan sampel ditentukan berdasarkan rumus Slovin

(Anwar Sanusi, 2016: 101).
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Keterangan :

n = Ukuran Sampel

N = Ukuran Populasi

Sampelnya berjumlah € . Dan teknik pengambilan sampel
adalah menggunakan Proportioned Stratified random sampling, vyaitu
pengambilan sampel dari anggota populasi secara acak dan berstrata secara
proporsional, besar kecilnya sampel untuk setiap strata tergantung pada ukuran

populasi masing-masing strata (Muhammad, 2008: 169).

Ni
N.n

ni =
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Keterangan:

ni = jumlah sampel menurut stratum

n = jumlah sampel seluruhnya

5. Fakultas Ekonomi
3100 x 100 = 23,38

12.978

6. FKIP
3804 x 100 =29,31

12.978
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7. Fisipol
1697 x 100 = 13,07

12.978

objeknya ad ategi pe : online dan transaksi

offline pada

a. Data primer.
Data Primer adalah data yang diperoleh peneliti dari sumber asli atau data
yang diambil langsung dari lapangan (responden) dimana dilakukan
penelitian. Dalam penelitian ini dilakukan dengan cara meminta kepada

mahasiswi Universitas Islam Riau untuk mengisi angket.
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b. Data sekunder.
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua atau sumber

sekunder dari data yang kita butuhkan, data diperoleh dengan

jumlah mahasiswi
iperoleh dari

am Riau.

yang berhubungan denga ang diteliti seperti jumlah mahasiswi

Universitas Islam Riau.

F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data
1. Teknik Pengolahan Data
a. Penyuntingan (Editing), yaitu pemeriksaan terhadap data, apakah ada

pengisian data yang salah Kkeliru atau tidak logis. Editing atau
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penyuntingan ini dilakukan terhadap data yang telah terkumpul baik
melalui angket maupun melalui wawancara.

b. Pengkodean (Coding), yakni pemberian tanda, simbol, kode bagi setiap

o
Teknik

alisis kualitatif
dan kuantita Analis ‘“ i 3 gunakan untuk
penganalisaar ol R ata yang bersifat

diperoleh dari

Karena kuesioner yang dig penelitian ini menggunakan skala
lima alternatif pilihan (skala likert), maka terlebih dahulu data kuesioner yang
sudah berhasil dikumpulkan akan dilakukan pengujian terlebih dahulu.

Tabel 6: Alternatif Pilihan Jawaban

No Pilihan Jawaban Skor
1 Sangat Setuju (SS) 5
2 Setuju (ST) 4
3 Kurang Setuju (KS) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1
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Sumber: Data Olahan, 2019
Pengujian yang dilakukan adalah sebagai berikut:

a. Uji Instrumen

3o
g

(Y

nilai residual
g baik adalah
al. Dalam uji
a nilai residual
ansi < 0,05, maka
normal

ini i

karena sampel leb

b) Uji Homogenitas
Uji homogenitas adalah pengujian mengenai sama tidaknya
variansi-variansi dua buah distribusi atau lebih. Dasar pengambilan
keputusan dalam uji homogenitas adalah apabila nilai signifikansi

> 0,05 maka distribusi data homogen, sedangkan jika nilai


http://www.spssindonesia.com/
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signifikansi < 0,05 maka distribusi data tidak homogen

(http://www.spssindonesia.com).

2) Uji Validitas

diukur

[ pada sejumlah

validitas konstruksi yang baik (Arikunto, 2010:211).
3) Uji Reliabilitas

Reliabilitas instrumen adalah dapat dipercaya, konsisten dan
istigomah. Jika suatu objek dinyatakan valid, maka jika diukur berapa
kalipun hasilnya akan tetap sama, itulah disebut reliabilitas. (Ardianto,

2011:187-189).


http://www.spssindonesia.com/
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b. Uji T (T-Test) Dua Sampel

T-test merupakan uji statistik terhadap signifikan atau tidaknya perbedaan

nilai rata-rata dari beberapa sampel yang berbeda (Riduwan, 2009:213).

perbedaan strategi pemasaran dalam jual beli online dan offline pada
Hijab (Mahasiswi Universitas Islam Riau). Sedangkan jika thitung < ttabel
atau —thitung > -trael Maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya tidak ada
perbedaan strategi pemasaran dalam jual beli online dan offline pada

Hijab (Universitas Islam Riau).
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2) Berdasarkan nilai probabilitas (tingkat kesalahan) atau o = 0,05 (5%).
Karena dalam penelitian ini dilakukan uji 2 pihak (kanan dan Kiri),

maka a/2 = 0,05/2 = 0,025 atau 2,5%. Jika nilai sig. > 0,025 maka H,
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PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

Pertama kali Universitas Islam Riau hanya ada satu fakulas saja, yaitu

Fakultas Agama dua Jurusan yaitu jurusan Hukum dan Tarbiyah, Dekan
Pertama H.A. Kadir Abbas, S.H. Terletak di Pusat Kota Pekanbaru Jalan Prof.
Mohd. Yamin, S.H, bangunan gedung tingkat dua. Maka UIR terus
mengembangkan pembangunan di bidang fisik di lokasi kedua Jalan

Kaharuddin Nasutin Km. 11 Perhentian Marpoyan.

73
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2. Pembangunan Gedung UIR

Awalnya kampus UIR berada di jalan Prof. Mohd. Yamin, SH gedung 2

tingkat yang sekarang berada di dekat pasar bawah. UIR terus berkembang

kali ya adalah fa ) aktu dan buthnya
pendidi asyaraka ‘;: aka p . 19¢ 91 semua fakultas

dibuka di wilayah ini da : _":': ; 1g-telah memperoleh

Perpustakaan 4 lantai, bangunan Gedung kafeteria, bangunan Mushalla,
bangunan Garase kendaraan UIR, bangunan Komplek perumahan Karyawan

dan Dosen UIR
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3. Visi, Misi dan Tujuan Universitas Islam Riau

a. Visi Universitas Islam Riau

“Menjadi Universitas Islam Unggul dan Terkemuka di Asia Tenggara

Nasional maupun Internasional

c. Tujuan Universitas Islam Riau
1) Menghasilkan lulusan yang berdaya saing, berkarakter, bermoral,
beretika dan berakhlak serta berintegritas tinggi sesuai dengan

tuntutan masyarakat lokal, nasional dan Internasional.
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2) Menghasilkan inovasi sebagai landasan dalam penyelenggaraan

pendidikan  serta pengembangan, dan  penyebarluasan  llmu

Pengetahuan, Teknologi dan Seni (IPTEKS), untuk mendukung

6)

Tabel 7 : Struktur Organisa

lai keislaman;

roduktif, efektif,

n, penelitian,

Islamiyah serta

itas Islam Riau Periode 2017 S/d

2021
JABATAN NAMA
Rektor Prof.Dr. H. Syafrinaldi SH., MCL
Wakil Rektor | Dr. H. Syafhendry, M.Si
Wakil Rektor Il Ir. H. Asrol, M.Ec
Wakil Rektor 111 Ir. H. Rosyadi, M.Si

Dekan Fak Hukum

Dr. Admiral, SH., M.H

Dekan Fak Agama Islam

Dr. Zulkifli, ME.Sy

Dekan Fak Teknik

Ir. H. Abdul Kudus Z, MT

Dekan Fak Pertanian

Dr. Ir. Ujang Paman, M.Agr

Dekan Fak Ekonomi

Drs. Abrar, M.Si., Ak
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Dekan FKIP

Drs. Alzaber, M.Si

Dekan FISIPOL

Dr. H. Moriss Adidi Yogia, S.So0s.,M.Si

Dekan Fakultas Psikologi

Yanwar Arif M.Psi, Psikolog

Dekan FIKOM

Dr Abdul Aziz, M.Si

Direktur Pascasarjana

Dr. Saipul Bahri, M.Ec

Abdul Kadir, S.T, M.Eng

Ketua LPPM

Pusat Kegiatan Mahasiswa

i. Gedung Kemahasiswaan dan Alumni

j. Gedung Olahraga

k. Stadion Sepakbola

. Unit kesehatan dan Jaminan Kesehatan

m. Sarana Olahraga dan Kesenian lainnya.
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6. Lembaga Kemahasiswaan

a. Bidang Politik

1) Badan Eksekutif Mahasiswa (BEM) Universitas dan Fakultas

. Bidang Akademik
1) Computer ClubEnglish Club
2) Pusat Bahasa Inggris

3) Pusat Kajian Melayu

4) Debat Club

e. Bidang Media

78
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1) Tabloid Aklamasi

2) Media Informasi Radio

f. Bidang Keagamaan

. Sekuntum kapas dengan 4 (e JI, setangkap padi dengan 9 (sembilan)
butir dan pilinan rantai 62 (enam puluh dua) melambangkan kemakmuran
dan persatuan yang kokoh serta berarti permulaan lahirnya Universitas
Islam Riau tanggal 4 September 1962

. Keris, lambang kejayaan Riau dengan pahlawan Hang Tuah, penegak

kebenaran
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4. Kitab Suci Al Quran Nur Karim, pedoman setiap mukmin atau muslim atau
mukmin kearah ini termasuk kader-kader Islam terdidik

5. Lima sudut lambang tersebut melambangkan Rukun Islam yang lima, tetapi

g merupakan falsafah

Nk ‘\\\\“ .0‘

B. Deskripsi Data

1. Identitas R

secara online dan offline, serta alasan menggunakan situs online dan toko
offline. Identitas responden nantinya akan menjadi pedoman dalam
pengambilan kesimpulan hasil penelitian. Berikut paparan identitas renponden

berdasarkan karakteristik di atas :
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a. Umur

Tabel 8 : Umur Responden (Mahasiswi Universitas Islam Riau)

Tingkat Umur Orang Persentase
16-20 Tahun 65 65,66%0
21-25 33 33,33%
2 1,01%
0%
q@a&ﬁﬁﬁndm”k rsitas Islam
O “4¢
Ri nyi itu 5 orang atau
65,
b. Jen
T Jeni V% dia So lian
i ine =
jaSosial |  Orang sentase
F k ,02%
In ,08%
W 5.15%
Kombi i 4,75%
Keti EKANB
' 100%
Sumber : Da ,
o, L]
Dari 9 a digunakan mahasiswi
Universitas Islam a mbelian hijab secara online
adalah Facebook, Instagram, hatsApp. Penggunaan media sosial

yang paling banyak digunakan adalah kombinasi dari ketiga media sosial
dengan jumlah 74 orang atau 74,75%. Ini berarti responden menggunakan

lebih dari satu atau dua media sosial dalam melakukan pembelian hijab.
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c. Durasi Pembelian Hijab Online dan Offline

Tabel 10 : Durasi Pembelian Hijab Online dan Offline
Durasi Pembelian Hijab | Sesekali | Sering | Selalu | Jumlah

Online
Offline

belian hijab

e

vi. Sedangkan

egori “sering”

Nany

ahasiswi hanya

lebih sering

51,51%
46,46%
2,02%
100%

Pada tabel 11 dapat d ala provider situs online yang banyak
digunakan mahasiswi dalam pembelian hijab adalah skala lokal (Riau)
dengan jumlah 51 orang atau 51,51%. Ini berarti pengusaha lokal mampu

bersaing dengan pengusaha berskala nasional.
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e. Jenis Toko Offline

Tabel 12 : Jenis Toko Offline
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Jenis Toko Offline Orang Persentase
Toko Busana Muslimah 68 68,69%
Butik Lok . 1,01%
Butik 2,02%
Vari 2 28,28%
0%
RSTAS ISL4p,
ab\%ﬂ% i ijenis lﬁ@ aling banyak
dipakali i u hijab adalah
tok imah g
L
f. Ala us - =
Ta f\é:g'u‘ rt&‘; _
asan Menggunakan Situs Online Persentase
K h 73,73%
K 10,10%
La i 16,16%
100%
Sumber : e
Be erbesar responden
o L]
menggunaka rena alasan kemudahan

sebanyak 73 ora

pun alasan lain responden

menggunakan situs online karena kenyamanan, coba-coba, tidak tersedia

di toko, gambar yang menarik dan sebagainya.

g. Alasan Penggunaan Toko Offline

Tabel 14 : Alasan Penggunaan Situs Offline

Alasan Menggunakan Situs Offline Orang | Persentase
Kepercayaan 55 55,56%
Keamanan 33 33,33%
Lainnya 11 11,11%

Jumlah 99 100%
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Sumber : Data Olahan Angket 2019
Berdasarkan tabel 14 diketahui alasan terbesar responden

menggunakan situs offline pada pembelian hijab karena alasan

a. Faktor Produk (Product)

Produk merupakan seperangkat ide, gagasan, barang dan jasa yang
bernilai dan bermanfaat bagi pemenuhan kebutuhan konsumen. Produk
dalam penelitian ini adalah hijab. Produk hijab tercermin dari kualitas,
variasi hijab, features (keistimewaan tambahan), estetika, keandalan dan

lain-lain. Adapun Perbandingan Strategi pemasaran dalam jual beli online
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(X1) dan offline (X2) pada hijab berdasarkan faktor produk disajikan dalam

tabel berikut :

Tabel 15 : Rekapitulasi Data Angket Faktor.Produk

Total
Skor
X1 Xo
391 | 417
396 | 419
410 | 422
383 | 426
1969 | 2093
795 | 84,5

pernyataan pada

(Xy) dan offline

diketahui persentase strategi pemasaran dalam pembelian hijab online
sebesar 79,5% sedangkan strategi pemasaran dalam pembelian hijab offline

sebesar 84,5%.

. Faktor Harga (Price)

Harga merupakan salah satu pertimbangan dalam strategi pemasaran.

Produk yang mempunyai kualitas yang sama tetapi menetapkan harga yang
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relatif murah (efisiensi) akan memberikan nilai yang lebih tinggi kepada

pelanggan. Penetapan harga semestinya kompetitif (daya saing), harga

sebanding dengan kualitas, dan terjangkau.

0+832+117-1199

Tabe k
Butir
Pernyat
aan
P.6 1 /.
p.7 1
p.8 2
Jumlah | 56
Total
Skor .
Gran
Total
Skor
% 23
Sumber ; an,
Berdas
pernyata
(Xy) dan o

sebesar 69,8%

persentase Xi sebesar

Total Skor

X1 X2

402 | 400

409 | 387

- 403 | 412
- 1214 | 1199
- 81,7 | 80,7

hat bahwa butir

elian hijab online

ngan persentase Xi

a sangat setuju dengan

r 20,8%, kurang setuju dengan

persentase X1 sebesar 6,9% dan X sebesar 9,7%. Dari faktor harga terdiri 3

butir pernyataan diketahui persentase strategi pemasaran dalam pembelian

hijab online sebesar 81,7% sedangkan strategi pemasaran dalam pembelian

hijab offline sebesar 80,7%.
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C.

Faktor Promosi (Promotion)
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Promosi merupakan semua aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk

mengkomunikasikan dan mempromosikan produk pada target pasar. Dalam

Butir
Pernyat
aan

Total Skor

P.9

P.10

P.11

P.12

Jumlah

Total
Skor

Gran
Total
Skor

%

X1 X2
381 | 410
406 | 375
393 | 392
361 | 354

1541 | 1531
778 | 77,3

pernyataan pada angket strategi pemasaran dalam pembelian hijab online

(X1) dan offline (X2) paling dominan adalah setuju dengan persentase Xi

sebesar 20,7% dan X sebesar 20,9%. Selanjutnya sangat setuju dengan

persentase X: sebesar 60,2% dan X sebesar 60%, kurang setuju dengan

persentase Xi sebesar 18,1% dan X sebesar 17,2%. Dari faktor promosi

terdiri 4 butir pernyataan diketahui persentase strategi pemasaran dalam
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pembelian hijab online sebesar 77,8% sedangkan strategi pemasaran dalam

pembelian hijab offline sebesar 77,3%.

d. Faktor Tempat
M u b nentukan lokasi,
S yang unik
AS IS
ke ﬁﬁﬁr mene si  haruslah
K\ gl
me d S amanan, dan
keny: adanya variasi
akun
Tab e si Dat ket F
Butir yitulas or Tem
Pernyat S @ : ) Total Skor
aan X1 1 Xo | X1 X2
P.13 20 3 - - - - 410 | 406
P.14 18 - - 398 | 392
P.15 13 9 - 372 | 381
P.16 15 - 384 | 397
Jumlah | 66 7 - -
W L]
Total
Skor 330 | 395 1 - | 1564 | 1576
Gran 33 4
Total
Skor 395+932+243+6=1576
% | 21 | 25 | 644|591 | 136 | 154 | 07 | 03 oéo - | 789 | 795

Sumber : Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel rekapitulasi faktor tempat dapat dilihat bahwa Butir

pernyataan pada angket strategi pemasaran dalam pembelian hijab online

(X1) dan offline (X2) paling dominan adalah setuju dengan persentase X1

sebesar 64,4% dan X sebesar 59,1%. Selanjutnya sangat setuju dengan
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persentase X1 sebesar 21% dan X sebesar 25%, kurang setuju dengan

persentase Xi sebesar 13,6% dan X, sebesar 15,4%. Dari faktor tempat

terdiri 4 butir pernyataan diketahui persentase strategi pemasaran dalam

Butir

Total Skor

Pernyat

aan X1 X2
P.17 396 | 412
P.18 378 | 405
P.19 389 | 398
Jumlah

Total

Skor 1163 | 1215
Gran 215+744+204=1163

Total

Skor 340+752+123=1215

% | 184 2;, 639 | 618 | 175 | 101 | - - 783 | 818

Sumber : Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel rekapitulasi faktor orang dapat dilihat bahwa butir

pernyataan pada angket strategi pemasaran dalam pembelian hijab online

(X1) dan offline (X2) paling dominan adalah setuju dengan persentase X1
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sebesar 63,9% dan X sebesar 61,8%. Selanjutnya sangat setuju dengan

persentase Xi sebesar 17,5% dan X» sebesar 10,1%, kurang setuju dengan

persentase X1 sebesar 13,6% dan X sebesar 15,4%. Dari faktor orang terdiri

d b Y

ampaikan pada

apat pelanggan

eliputi proses

0 R
Butir 7. Rek dor Proses
Pernyat i < i 1 "STS Total Skor
aan (o | I X X5
P.20 w 401
P.21 E 413
p.22 397
P.23 409
Jumlah
Total
Skor 1589 | 1620
Gran 415+956+210+8=1589
Total
Skor 405+1080+135=1620
% | 261 | 25 | 601666132 83 [ 05| - | - 802 | 818

Sumber : Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel rekapitulasi faktor proses dapat dilihat bahwa butir

pernyataan pada angket strategi pemasaran dalam pembelian hijab online

(X1) dan offline (X2) paling dominan adalah setuju dengan persentase X1
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sebesar 60,1% dan X sebesar 66,6%. Selanjutnya sangat setuju dengan

persentase X: sebesar 26,1% dan X sebesar 25%, kurang setuju dengan

persentase X1 sebesar 13,2% dan X sebesar 8,3%. Dari faktor proses terdiri

g.
nyata turut
3 n jasa yang
3 z sik antara lain
jan lam pembelian hijab
N L
Butir Total Skor
Pernyat
aan X1 X2
P.24 411 | 406
P.25 394 | 399
P.26 380 | 392
Jumlah
Total
Skor 1185 | 1197
Gran 310+688+183+4=1185
Total
Skor 315+736+138+8=1197
% | 261 236' 58 | 614 | 154 | 115 | 03 | 06 797 | 806

Sumber : Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel rekapitulasi faktor proses dapat dilihat bahwa butir

pernyataan pada angket strategi pemasaran dalam pembelian hijab online
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(X1) dan offline (X2) paling dominan adalah setuju dengan persentase X1
sebesar 58% dan X, sebesar 61,4%. Selanjutnya sangat setuju dengan

persentase Xi sebesar 26,1% dan X» sebesar 26,3%, kurang setuju dengan

aran dalam

Tabel 22 : i gket Strategi Pemasaran dalam
Transaksi Jual Beli Online (X1) dan Offline (X2) pada Hijab
(Mahasiswi Universitas Islam Riau)

Butir Rekapitulasi Skor Angket Total Skor
Pernya | SS(5) S(4) KS (3) TS (2) STS (1)
taan X1 Xo | X1 X2 X1 Xo | X1 | X2 | X1 | X2 X1 X2
P.1 17 31 | 60 59 22 8 - 1 - - 391 417
P.2 18 27 | 64 68 16 4 1 - - - 396 419
P.3 29 | 30 | 57 | 65 | 12 4 - 1 - 410 422
P4 20 38 | 47 53 31 8 1 383 426
P.5 13 22 | 66 68 20 9 - 389 409
P.6 15 16 | 76 71 7 12 1 402 400
P.7 19 15 | 74 60 6 24 - 409 387
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P.8 22 19 | 62 77 15 3 - - - - 403 413
P.9 14 24 | 57 65 27 10 1 - - - 381 410
P.10 20 11 | 70 58 8 28 1 2 - - 406 375
P.11 14 16 | 69 65 15 16 1 2 - - 393 392
P.12 16 13 | 36 42 43 34 4 9 - 1 361 354
P.13 20 21 | 7 7 6 11 - 5 - 410 406
P.14 18 2 - 398 392
P.15 13 372 381
P.16 384 397
P17 | 2 yv o 396 | 412
P.18 8 " Qe RNs A9 M, - | 378 | 405
P19 | 15 2549 k7 - | 339 | 398
P.20 20 - 392 401
P.21 20 2 383 413
p.22 22 9 405 397
P.23 21 - 409 409
P.24 22 6 24 — 411 406
P.25 23 620 223 ThAnE = 394 399
P26 | 17 =314 b (S 380 | 392
Jumlah | 471 Y | 492 | 22 10.225 | 10.432
Total 6
Skor 2355 650
Gran +6 4442 = 10225
Total
Skor
% | 23 |2 001 794 | &
Sumber :D | o ®
Berdasarkan i pada 26 butir pernyataan
angket strategi pemasaran dala lan hijab online (X1) dan offline (X2)

paling dominan adalah setuju dengan persentase Xi: sebesar 62% dan X>
sebesar 62,3%. Selanjutnya sangat setuju dengan persentase Xi sebesar 23%
dan X, sebesar 26,5%, kurang setuju dengan persentase X: sebesar 14,4% dan
Xz sebesar 10,7%. Dari ketujuh faktor tersebut diketahui persentase strategi
pemasaran dalam pembelian hijab online sebesar 79,4% sedangkan strategi

pemasaran dalam pembelian hijab offline sebesar 81%.
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C. Uji Instrumen

1. Uji Validitas

94

Uji validitas adalah uji dengan menggunakan rumus Corrected Item

total dengan sar 5% a suatu pernyataan

dian I ort i Priyatno,

2016: jikan'tabel ten butir butir

el
pertan f e\?
Tab ] i an Online)
I eterangan
Per ela
ung)

Item P47 » Valid
Item Z ~ Valid
Item Valid
Item Valid
Item ,196 Valid
Iltem 6 Valid
Iltem 7 Valid
Iltem 8 Valid
Item 9 Valid
Item 10 ™ Valid
Iltem 11 Valid
Item 12 Valid
Item 13 6 Valid
Item 14 0, 0,196 Valid
Item 15 0,492 0,196 Valid
Iltem 16 0,678 0,196 Valid
ltem 17 0,688 0,196 Valid
Item 18 0,554 0,196 Valid
Item 19 0,656 0,196 Valid
Item 20 0,583 0,196 Valid
Item 21 0,668 0,196 Valid
ltem 22 0,634 0,196 Valid
Item 23 0,550 0,196 Valid
Item 24 0,591 0,196 Valid
Item 25 0,580 0,196 Valid
Item 26 0,630 0,196 Valid
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Sumber: Data Olahan SPSS Versi 23.0, 2019

Item-item pernyataan dikatakan valid apabila rhitung > rtaver. Diketahui

nilai rwaner dengan taraf signifikansi 5% (o = 0,05) adalah sebesar 0,196 (lihat r

tabel) dan ni i it hitung dalam uji
vali em-Total).

. AS IS : .
Dari t %@ﬁ?ﬂﬁa nilai r‘ﬁ.‘tﬂrﬂﬁﬁwa tem 26 lebih
besar i i u taan tersebut
dinyata il trategi pemasaran
pembelian hi i

Tabel 24 iditas et X2 ran Offline)
> iditas
It o Keterangan
Pern al ¢
(r

Item 196 Valid

Item 2 ¢ Valid

Item 3 . Valid

Item 4 Valid

Iltem 5 Valid

Item 6 - Valid

Iltem 7 . Valid

Item 8 Valid

Iltem 9 ,196 Valid

Item 10 0,57 0,196 Valid

Iltem 11 0,681 0,196 Valid

Iltem 12 0,739 0,196 Valid

Item 13 0,652 0,196 Valid

Iltem 14 0,781 0,196 Valid

Item 15 0,753 0,196 Valid

Item 16 0,736 0,196 Valid

Item 17 0,583 0,196 Valid

Item 18 0,571 0,196 Valid

Iltem 19 0,716 0,196 Valid

Item 20 0,502 0,196 Valid

Iltem 21 0,569 0,196 Valid

Item 22 0,656 0,196 Valid
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Item 23 0,551 0,196 Valid
Iltem 24 0,740 0,196 Valid
Item 25 0,627 0,196 Valid
Iltem 26 0,668 0,196 Valid

Sumber: Data Olahan SPSS Versi 23.0, 2019

iy disay yejepe il udwnyo(]
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dinyatakan reliabel jika nilai

onbach’s Alpha).

Variabel

pha > 0,60 (Dwi Priyatno, 2016 : 60).

Berikut ini disajikan tabel tentang hasil uji reliabilitas dari butir-butir

pernyataan responden penelitian :

Tabel 25 : Hasil Uji Reliabilitas Angket Strategi Pemasaran Hijab Online

(X1
ltem Reliabilitas
Pernyataan Cronbach Alpha Cronbach’s Keterangan
If Item Deleted Alpha
Item 1 0,914 0,6 Valid
Item 2 0,915 0,6 Valid
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Item 3 0,915 0,6 Valid
Item 4 0,913 0,6 Valid
Item 5 0,915 0,6 Valid
Item 6 0,923 0,6 Valid
Iltem 7 0,917 0,6 Valid
: Valid

Valid

Valid
alid
alid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Sumber : Data n.S ‘
v
rk

Berd: ' ui nilai Cronbach Alpha
<
If Item Deletet eq "&* -._',.- dinyatakan reliabel.

Berikut hasil uji relia Q 1* asaran jual beli offline (X2)
Q B
(LR

Tabel 26 : Hasil Uji Reliabilitas Angket Strategi Pemasaran Hijab

Offline (X2)
Reliabilitas
ltem
Pert
ertanyaan | ronbach Alpha Cronbach’s Keterangan
If I1tem Deleted Alpha

Item 1 0,931 0,6 Reliabel
Item 2 0,932 0,6 Reliabel
Item 3 0,931 0,6 Reliabel
Item 4 0,934 0,6 Reliabel
Item 5 0,932 0,6 Reliabel
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Item 6 0,931 0,6 Reliabel
Iltem 7 0,929 0,6 Reliabel
Item 8 0,930 0,6 Reliabel
Item 9 0,930 0,6 Reliabel
Item 10 0,931 0,6 Reliabel
Item 11 6 Reliabel

Reliabel

liabel

Re

Reliabel

Reliabel

1.

Reliabel

Reliabel

1

Reliabel

™

Reliabel

Reliabel

“winaany Sl

Reliabel

-

Reliabel

berdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki nilai

residual yang berdistribusi normal. Uji ini dilakukan sebagai syarat dalam uiji

independent sample t-test, uji, paired sample t-test, dan uji anova. Dalam uji

normalitas jika nilai signifikansi > 0,05, maka nilai residual berdistribusi

normal, begitu sebaliknya (http://www.spssindonesia.com). Berikut hasil uji

normalitas dari aplikasi statistik SPSS versi 23.0 :


http://www.spssindonesia.com/
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Tabel 27 : Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Online offline

N 99 99

10.2545

0.
Y

\‘\\“g’

=
QD
>
C
>
—
[
~
x
2

2l

\J
o

=.
)
-
@
Q.
o
c
=R

e
’
a

! % idaknya variansi-
0

K

hasil uji homogenitas dari aplikast's SPSS versi 23.0 :

Tabel 28 : Hasil Uji Homogenitas

Test of Homogeneity of Variances

Kepuasan Konsumen

Levene Statistic dfl df2 Sig.

.038 1 196 .845
Sumber :Data Olahan SPSS Versi 23.0, 2019
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Berdasarkan tabel uji homogenitas di atas diperoleh nilai signifikansi
sebesar 0,845. Dasar dalam pengambilan keputusan adalah jika nilai

signifikansi > 0,05 maka distribusi data homogen. 0,845 > 0,05 maka distribusi

Df

Sig. (2-
tailed)

98

.008I

strategi pemasaran dala

I online dan offline pada hijab
(Mahasiswi Universitas Islam Riau). Tabel 29 menunjukkan nilai
signifikansi 0,008 < 0,05 (nilai probabilitas) maka ini membuktikan
hipotesis H: diterima, artinya Ha diterima :

Ha : Terdapat perbedaan strategi pemasaran dalam jual beli online dan

offline pada Hijab (Mahasiswi Universitas Islam Riau)
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2. Membandingkan thitung > ttabel atau -t nitng < -t tavel. Berdasarkan tabel 29

dilihat nilai thitung Sebesar -2,692, sedangkan nilai twper (N-1) dengan taraf

kesalahan 0,05 (5%) sebesar -0,196. Ini berarti -t hitung < -t tabel atau

(Mahasiwi  Universitas Islam au) lebih tinggi dibandingkan strategi
pemasaran dalam transaksi jual beli online pada hijab (Mahasiswi Universitas
Islam Riau). Selanjutnya untuk melihat ada atau tidaknya hubungan antara X

dan X, maka disajikan tabel berikut :
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D. Hasil Pene
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Tabel 31 : Hasil Uji Paired Samples Correlations
Paired Samples Correlations

N Correlation Sig.

Pair 1 Online & Offline 99 674 .000
Sumber :Data Olahan SPSS versi 23.0, 2019

Strat s s entin B 5 enuhan kebutuhan

manusia di ah) di akhirat.
barang dan jasa,

namun bagaima , . a trategi pemasaran

kebutuhan pelanggannya. Denga al tersebut, maka perusahaan akan
dapat mengidentifikasi apa keinginan pelanggan. Perusahaan juga dituntut
inovatif dan kreatif dalam memberikan sejumlah nilai dan manfaat suatu produk.
Lanskap pemasaran beranggapan bahwa dalam mennggapai target
perusahaan dimulai dari identifikasi apa yang menjadi kebutuhan dan harapan

konsumen, mampu mengidentifikasi pasar sasaran, mengelolanya secara konsisten

dan terus menerus serta memperbaharui ide-ide yang disesuaikan kebutuhan dan
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budaya masyarakat setempat. Empat pilar dalam lanskap pemasaran terdiri pasar

sasaran, kebutuhan konsumen, pemasaran yang terintegrasi dan profitabilitas.

(Huda dan et.al, 2017:5).

diketahui jenis, spesifikasi, bahan, ukuran, harga, serta metode pembayaran.
Calon pembeli akan menerima barang apabila telah melakukan proses
pembayaran dengan mentransfer sejumlah uang ditambah ongkos kirim atau
dengan cara COD (Cash On delivery) (Hidayat, 2011: 52).

Islam sangat perhatian terhadap perkembangan pemasaran yakni dengan

memanfaatkan teknologi sebagai upaya pemenuhan kebutuhan. Jual beli online
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merupakan hal yang baru dan belum ada pada zaman nabi. Karena itu jual beli
online termasuk pembahasan yang kontemporer di zaman ini. Namun pada zaman
sahabat ada istilah salam yang mirip penerapannya dengan jual beli online.
Dengan pemesanan terlebih dahulu, kemudian-barang diadakan diakhir. Namun
tetap memperhatian kaidah-kaidah yang ada dalam jual beli sehingga terhindar
dari hal-hal yang tidak diinginkan. Atas: dasar. tersebut maka jual beli secara
online termasuk muamalah yang dibolehkan dalam Islam dengan memperhatikan
ketentuan yang telah ditetapkan dalam Syariat Isiam.

Salah satunya pembelian hijab. Dalam pembelian hijab secara online
memang banyak kemudahan dan efisien dari segi waktu, apalagi responden dalam
penelitian ini semuanya mahasiswi yang biasanya suka dengan yang hal yang
cepat, mudah dan praktis. Untuk itu penjual mestinya pandai menerapkan strategi
pemasaran  dengan . memanfaatkan @ teknologi. Dengan memanfaatkan
perkembangan teknologi dalam pembelian hijab secara online maka akan
meningkatkan kepuasan konsumen. Selain itu, produk inti (hijab) yang ditawarkan
harus berkualitas. Berdasarkan skor rekapitulasi angket, responden menyatakan
ketertarikan dengan desain, model dan warna yang menarik dengan hijab yang
ditawarkan melalui visualisasi gambar.

Namun ketika barang tersebut sudah sampai banyak responden yang
merasa barang tersebut tidak cocok dan kurang sesuai dengan spesifikasi yang
barang yang dipesan. Untuk itu sebaiknya konsumen melakukan cek dan mencari

tahu mengenai testimoni pelanggan yang sudah membeli.
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Lain halnya dengan jual beli secara offline (konvensional) yang dapat
terlihat secara fisik, dimana pembeli dapat datang langsung untuk melihat,
memilih dan membeli barang atau jasa yang mereka butuhkan sehingga resiko
kesalahan barang.atau barang tidak sesuai dengan yang dipesan kecil. Pembayaran
juga dapat dilakukan pada saat itu juga tanpa melalui perantara. Dari segi barang
atau jasa yang ditawarkan dapat'terlihat secara nyata sehingga meminimalkan
kesalahan' pemilihan barang dan secara. otomatis tingkat kepercayaan pembeli
cenderung tinggi. Toko offline biasanya memiliki variasi produkyang banyak dan
lengkap. Namun memang toko offline memerlukan biaya dan waktu yang lebih.

Ada beberapa indikator dalam menentukan strategi pemasaran dalam jual
beli online (X1) dan offline (X2) dalam produk hijab dari segi produk, harga,
promosi, tempat (saluran distribusi), orang (karyawan), proses dan bukti fisik.
Hasil penelitian strategi pemasaran dalam pembelian hijab-berdasarkan faktor
produk sebesar 79,5% (X1) dan 84,5% (X2). Ini berarti dalam segi produk hijab
konsumen lebih merasa puas pada jual beli offline_karena kecilnya resiko
terhindar dari kesalahan barang, kualitas sesuai harapan konsumen, dan sesuai
dengan spesifikasi.

Pada indikator harga, strategi pemasaran yang diterapkan dalam pembelian
hijab online (X1) sebesar 81,7% sedangkan strategi pemasaran dalam pembelian
hijab offline (Xz) sebesar 80,7%. Hal ini menunjukkan harga hijab online lebih
murah, terjangkau dan bersaing. Pada faktor promosi besar strategi pemasaran
dalam pembelian hijab online (X1) 77,8% sedangkan strategi pemasaran dalam

pembelian hijab offline (X2) sebesar 77,3%. Artinya berdasarkan faktor promosi
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tingkat strategi pemasaran dalam produk hijab pada jual beli online line (X1) dan
offline (X2) hampir sama.

Selanjutnya dari segi tempat, strategi pemasaran dalam produk hijab pada
jual beli online (X1) sebesar 78,9%, sedangkan strategi pemasaran dalam produk
hijab pada jual beli offline (X2) sebesar 79,5%. Hal ini juga tidak jauh berbeda.
Strategi pemasaran berdasarkan«faktor: orangsdalam produk hijab pada jual beli
online (X1) sebesar 78,3%, sedangkan pada jual beli offline (X2) sebesar 81,8%.
Hal ini berarti-karyawan dalam jual beli hijab offline (X2) lebih transparan, ramah,
perhatian serta. memahami kebutuhan konsumen.

Pada faktor proses nilai yang lebih besar tingkat strategi pemasaran adalah
jual beli hijab. offline (X2) sebesar 81,8% dan strategi pemasaran dalam produk
hijab pada jual beli online (X1) sebesar 80,2%. Berdasarkan faktor bukti fisik
responden (Mahasiswi Universitas Islam Riau) menyatakan-lebih puas terhadap
jual beli offline (X2) dalam produk hijab sebesar 80,6% dibandingkan pada jual
beli online (X1) dalam produk hijab sebesar 78,3%. Ini berarti strategi pemasaran
yang diterapkan dalam jual beli offline lebih baik.

Dari semua faktor produk, harga, promo, tempat, orang, proses dan bukti
fisik maka lebih baik strategi pemasaran (Mahasiswi Universitas Islam Riau)
dalam transaksi jual beli offline (X2) pada hijab sebesar 81%. Sedangkan strategi
pemasaran (Mahasiswi Universitas Islam Riau) dalam transaksi jual beli online
(X1) pada hijab sebesar 79,4%.

Berdasarkan hasil uji Perbandingan (Paired T-test) diketahui nilai

signifikansi (2-tailed) sebesar 0,008 < 0,05 (nilai probabilitas). Dan berdasarkan
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nilai -thiung < -travel Yaitu -2,692 < -0.196, maka ini membuktikan hipotesis Ha
diterima, yakni Terdapat perbedaan strategi pemasaran dalam jual beli online dan

offline pada Hijab (Mahasiswi Universitas Islam Riau).
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BAB V

PENUTUP

egi pemasaran
iversitas Islam

ransaksi online

2. Diharapkan pada pelaku bisnis jual beli online hijab menyediakan layanan
COD (cash on delivery) supaya meningkatkan kepercayaan dan kepuasan
konsumen.

3. Konsumen hendaknya melakukan pengecekan serta mencari tahu mengenai

testimoni dari para pembeli.

108



nery wejsy sejsIAm ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

109

. Diharapkan kepada pelaku bisnis hijab online menyediakan layanan pasca

beli (Focus Group Discussion) guna mendapat saran dan kritik dari pembeli

serta membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
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