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MOTTO 

 

Ilmu itu bukan yang dihafal, tetapi yang memberi manfaat. 

(Imam Syafi’i) 

 

عُسْرََِّّمَعَََّّفَاِن َّ
ْ
عُسْرََِّّمَعَََّّاِن ََّّيسُْرًا ََّّال

ْ
ىَّفَانْصَبْ ََّّفَرَغْتَََّّفَاِذَاَّيسُْرًا ََّّال

ٰ
كَََّّوَاِل ِ

 ََّّࣖفَارْغَبََّّْرَب 

َّ(8-94َّ:5/الشرح)َّ

Artinya: 5. Maka, sesungguhnya beserta kesulitan ada kemudahan. 6. 

Sesungguhnya beserta kesulitan ada kemudahan. 7. Apabila engkau telah selesai 

(dengan suatu kebajikan), teruslah bekerja keras (untuk kebajikan yang lain). 8.  

dan hanya kepada Tuhanmu berharaplah!.  

 

(Qs. Asy-Syarh/94:5-8) 
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ABSTRAK 

 

M. RIDWAN, PENGARUH PROMOSI, PENETAPAN HARGA, DAN 

DIGITAL MARKETING TERHADAP VOLUME PENJUALAN JILBAB 

(STUDI KASUS PADA PENJUAL JILBAB DI KELURAHAN 

SOKODUWET KOTA PEKALONGAN) 

 

Perkembangan dunia usaha saat ini semakin beragam dan kompetitif, laju 

perkembangan sangat sulit diprediksi, sehingga memiliki strategi yang tepat 

adalah kunci bagi seseorang agar dapat terus bersaing dan bertahan. Berbagai cara 

dilakukan oleh pelaku bisnis agar usaha yang dijalankan tetap bertahan ditengah-

tengah persaingan yang ada. Volume penjualan merupakan ukuran yang 

menunjukkan banyaknya atau besarnya barang atau jasa yang terjual. ada 

beberapa faktor yang mempengaruhi volume penjualan yaitu produk, harga, 

distribusi, dan promosi. Melihat kondisi lapangan secara langsung, dimana 

masing-masing penjual berlomba-lomba mempromosikan barang dagangan, 

penetapan harga yang hampir sama, dan melakukan pemasaran melalui digital. 

Untuk itu peneliti hanya akan meneliti tiga faktor saja yang mempengaruhi 

penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan yaitu promosi, 

penetapan harga, dan digital marketing. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh promosi, penetapan harga, digital marketing terhadap volume penjualan 

baik secara parsial maupun secara simultan. 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif deskriptif dengan 

menggunakan metode analisis regresi linier berganda. sampel dalam penelitian ini 

adalah 40 penjual jilbab di Kelurahan Sokoduwet Pekalongan. Teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian adalah sampling jenuh, dimana semua 

populasi dijadikan sampel. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. 

Hasil penelitian menunjukkan secara parsial secara parsial variabel promosi, 

penetapan harga dan digital marketing berpengaruh signifikan dan positif 

terhadap volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet. Secara simultan 

promosi, penetapan harga, dan digital marketing  berpengaruh terhadap volume 

penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwt dengan dibuktikan dengan hasil hitung F 

hitung 121,498 dan nilai signifikansi 0,000. Hal ini berarti nilai Fhitung > nilai Ftabel 

yaitu 2,87 dan nilai signifikansi < 0,05. 

 

Kata Kunci: Promosi, Penetapan Harga, Digital Marketing, dan Volume 

Penjualan. 
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ABSTRACT 

 

M. RIDWAN, THE EFFECT OF PROMOTION, PRICING, AND DIGITAL 

MARKETING ON HIJAB SALES VOLUME (CASE STUDY OF HIJAB 

SELLER IN SOKODUWET KELURAHAN, PEKALONGAN CITY) 

 

The development of today's business world is increasingly diverse and 

competitive, the pace of development is very difficult to predict, so having the 

right strategy is the key for someone to be able to continue to compete and 

survive. Various ways are carried out by business people so that the business they 

run continues to survive in the midst of existing competition. Sales volume is a 

measure that shows the amount or amount of goods or services sold. There are 

several factors that affect sales volume, namely product, price, distribution, and 

promotion. Seeing field conditions directly, where each seller is competing to 

promote merchandise, set prices that are almost the same, and carry out digital 

marketing. For this reason, researchers will only examine three factors that 

influence the sale of headscarves in Sokoduwet Village, Pekalongan City, namely 

promotion, pricing, and digital marketing. This study aims to determine the effect 

of promotion, pricing, digital marketing on sales volume either partially or 

simultaneously. 

This research is a descriptive quantitative research using multiple linear 

regression analysis method. The sample in this study were 40 hijab sellers in the 

Sokoduwet Pekalongan Village. The sampling technique in this research is 

saturated sampling, where the entire population is used as a sample. Data 

collection techniques using a questionnaire. 

The results of the study show that partially the promotion, pricing and 

digital marketing variables have a significant and positive effect on the sales 

volume of headscarves in Sokoduwet Village. Simultaneously promotion, pricing, 

and digital marketing have an effect on the sales volume of headscarves in the 

Sokoduwt Village as evidenced by the results of the F count of 121.498 and a 

significance value of 0.000. This means that the Fcount value > Ftable value is 

2.87 and the significance value is <0.05. 

 

Keywords: Promotion, Pricing, Digital Marketing, and Sales Volume. 



ix 

 

KATA PENGANTAR 

 

Assalamualaikum Wr.wb. 

Alhamdulillahirabbil’alamin, puji syukur alhamdulillah atas kehadirat Allah 

SWT atas segala limpahan rahmat dan hidayah serta inayah-Nya sehingga penulis 

dapat menyelesaiakan skripsi ini dengan judul “Pengaruh Promosi, Penetapan 

Harga, Dan Digital Marketing Terhadap Volume Penjualan Jilbab (Studi Kasus 

Pada Penjual Jilbab Di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan)” ini dapat 

tersusun dan terselesaikan dengan baik. Shalawat serta salam tetap tercurahkan 

kepada Nabi Muhammad SAW, keluarga dan para sahabatnya. 

Penulis menyadari bahwa penyusunan laporan ini tidak lepas dari dukungan, 

bantuan dan bimbingan berbagai pihak, maka pada kesempatan ini dengan segala 

kerendahan hati, penulis sampaikan ucapan terimakasih yang sebesar-besarnya 

kepada: 

1. Bapak Dr. H. Zaenal Mustakim, M.Ag., selaku Rektor UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid. 

2. Ibu Dr. Hj. Shinta Dewi rismawati, S.H, M.H., selaku Dekan Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid. 

3. Bapak Dr. Tamamudin, S.E., M.M., selaku Wakil Dekan Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid. 

4. Bapak Muhammad Aris Safi’i, M.E.I., selaku Ketua Jurusan Ekonomi 

Syariah UIN K.H. Abdurrahman Wahid. 



x 

 

5. Ibu Happy Sista Devy, M.M., selaku Sekertaris Jurusan Ekonomi Syariah, 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, UIN K.H. Abdurrahman Wahid. 

6. Bapak Muhammad Sultan Mubarok, M.E., selaku Dosen Pembimbing Skripsi 

yang telah meluangkan waktu untuk membimbing penulis selama proses 

pengerjaan skripsi. 

7. Ibu Marlina, M.Pd., selaku Dosen Pembimbing Akademik selama proses 

perkuliahan. 

8. Segenap Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN K.H. Abdurrahman 

Wahid, beserta staf. 

9. Orang tua, kakak, adik dan sahabat saya yang selalu mendoakan dan 

dukungan. 

10. Semua pihak yang telah membantu penulis dalam segala hal terutama yang 

berkaitan dengan skripsi ini. 

Dengan rendah hati penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari 

sempurna. Oleh karena itu penulis mengharapkan saran dan kritik yang bersifat 

membangun guna terciptanya kesempurnaan skripsi ini. Akhir kata penulis 

berharap semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi pembaca maupun pihak yang 

berkepentingan. 

Wassalamualaikum Wr.Wb. 

Pekalongan, 10 April 2023 

Penulis 

 

 

 

M. Ridwan 

NIM 2013116235 



xi 

 

DAFTAR ISI 

HALAMAN JUDUL ......................................................................................  i 

SURAT PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI ........................................  ii 

NOTA PEMBIMBING ..................................................................................  iii 

PENGESAHAN ..............................................................................................  iv 

MOTTO ..........................................................................................................  v 

PERSEMBAHAN ...........................................................................................  vi 

ABSTRAK ......................................................................................................  vii 

ABSTRACT ....................................................................................................  viii 

KATA PENGANTAR ....................................................................................  ix 

DAFTAR ISI ...................................................................................................  xi 

PEDOMAN TRANSLITERASI ...................................................................  xiii 

DAFTAR TABEL ..........................................................................................  xvi 

DAFTAR GAMBAR ......................................................................................  xvii 

DAFTAR LAMPIRAN ..................................................................................  xviii 

 

BAB I PENDAHULUAN ...............................................................................  1 

A. Latar Belakang Masalah ..................................................................  1 

B. Rumusan Masalah ...........................................................................  5 

C. Tujuan Penelitian .............................................................................  5 

D. Manfaat Penelitian ...........................................................................  6 

E. Sistematika Pembahasan .................................................................  7 

 

BAB II LANDASAN TEORI ........................................................................  9 

A. Landasan Teori ................................................................................  9 

1. Pemasaran ...................................................................................  9 

2. Volume Penjualan .......................................................................  10 

3. Promosi .......................................................................................  11 

4. Penetapan Harga .........................................................................  15 

5. Digital Marketing ........................................................................  17 

B. Telaah Pustaka .................................................................................  21 

C. Kerangka Berpikir ...........................................................................  27 

D. Hipotesis Penelitian .........................................................................  28 

 

BAB III METODE PENELITIAN ...............................................................  31 

A. Jenis Penelitian dan Pendekatan Penelitian .....................................  31 

B. Setting Penelitian .............................................................................  31 

C. Populasi dan Sampel ........................................................................  31 

D. Variabel Penelitian ..........................................................................  32 

E. Sumber Data ....................................................................................  34 



xii 

 

F. Teknik Pengumpulan Data ..............................................................  35 

G. Metode Analisis Data ......................................................................  36 

 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN ..............................  42 

A. Deskripsi Data .................................................................................  42 

B. Analisis Data ...................................................................................  51 

C. Pembahasan .....................................................................................  61 

 

BAB V PENUTUP ..........................................................................................  65 

A. Simpulan ..........................................................................................  65 

B. Saran ................................................................................................  66 

 

DAFTAR PUSTAKA .....................................................................................  67 

LAMPIRAN ....................................................................................................  I 



xiii 
 

TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil 

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan 

Menteri Pendidikan dan kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987. 

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang 

belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke 

dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau Kamus 

Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi itu adalah 

sebagai berikut. 

1. Konsonan 

Fonemkonsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab di  

lambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf dan sebagian di lambangkan dengan tanda ,dan sebagian lagi 

dengan huruf dan tanda sekaligus.  

Dibawah ini daftar huruf arab dan transliterasinya dengan  huruf Latin : 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Keterangan 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Sa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ha ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 Zal Ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش
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 Sad Ș es (dengan titik di bawah) ص

 Dad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 Ta ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Za ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 Ain ʼ koma terbalik (di atas) ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ˋ Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

2. Vokal 

Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang 

 = aَ ا   = ā أ 

 = iَ ا  = ai َا ي  = īإي 

 = uَ ا  = au َا و  = ūأ و 

 

3. Ta Marbutah 

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/. Contoh: 

 ditulis   mar’atun jamīlah مرأةجميلة

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/. Contoh:  

 ditulis  fāṭimah  فاطمة
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4. Syaddad (tasydid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang 

diberi syaddad tersebut. Contoh: 

 ditulis  rabbanā  ربنا

 ditulis  al-birr  البر

5. Kata sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf 

yang langsung mengikuti kata sandang itu. Contoh: 

 ditulis  asy-syamsu  الشمس

 ditulis  ar-rajulu  الرجل

 ditulis  as-sayyidah  السيدة

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diikuti terpisah dari kata yang mengikuti dan 

dihubungkan dengan tanda sempang. Contoh: 

 ditulis  al-qamar  القمر

 ditulis  al-badīʼ  البديع

 ditulis  al-jalāl  الجلال

6. Huruf hamzah 

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi, jika 

hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu 

ditransliterasikan dengan apostof /`/. Contoh:  

 ditulis  umirtu  أمرت

 ditulis  syai`un  شىء
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia usaha saat ini semakin beragam dan kompetitif, laju 

perkembangan sangat sulit diprediksi, sehingga memiliki strategi yang tepat 

adalah kunci bagi seseorang agar dapat terus bersaing dan bertahan. Berbagai 

cara dilakukan oleh pelaku bisnis agar usaha yang dijalankan tetap bertahan 

ditengah-tengah persaingan yang ada. 

Kelurahan Sokoduwet Kecamatan Pekalongan Selatan merupakan salah 

satu kelurahan di Kota Pekalongan yang mayoritas masyarakatnya berjualan 

jilbab. Jilbab yang menjadi kebutuhan pokok seorang muslimah dijadikan 

kesempatan oleh masyarakat sebagai peluang untuk berbisnis. Berbagai macam 

jilbab dipasarkan oleh masyarakat, baik secara offline maupun online. Bukti 

perkembangan dapat dilihat dari masyarakat yang mampu menjalankan roda 

pembelanjaan jilbab. Keberhasilan usaha penjualan dapat dilihat dari volume 

penjualan yang didapatkan. 

Menurut Mulyadi (2005), volume penjualan merupakan ukuran yang 

menunjukkan banyaknya atau besarnya barang atau jasa yang terjual. ada 

beberapa faktor yang mempengaruhi volume penjualan yaitu produk, harga, 

distribusi, dan promosi. Melihat kondisi lapangan secara langsung, dimana 

masing-masing penjual berlomba-lomba mempromosikan barang dagangan, 

penetapan harga yang hampir sama, dan melakukan pemasaran melalui digital. 

Untuk itu peneliti hanya akan meneliti tiga faktor saja yang mempengaruhi 
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penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan yaitu promosi, 

penetapan harga, dan digital marketing. 

Promosi merupakan kegiatan yang penting untuk dilakukan oleh 

perusahaan yang memasarkan produk maupun jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan. Promosi penjualan adalah juga upaya pemasaran untuk mendorong 

calon pembeli agar membeli lebih banyak dan lebih sering (Cummins dan 

Mullin, 2004).  Mengingat pentingnya promosi, penjual memfokuskan kegiatan 

promosi yang dapat meningkatkan volume penjualan. Mareta dan Efan (2022) 

dengan penelitian berjudul “Pengaruh Harga dan Promosi terhadap Volume 

Penjualan pada PT.Sinar Niaga Sejahtera” yang memberikan hasil bahwa harga 

dan promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap volume penjualan pada 

PT. Sinar Niaga Sejahtera. Berbanding terbalik dari penelitian yang dilakukan 

oleh Mareta dan Efan (2022) penelitian dari Jainuddin dan Sri Ernawati (2020) 

dengan judul peneltian “Pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap 

volume penjualan sosis BE Mart cabang Bima” dimana hasil penelitian ini 

adalah secara parsial promosi tidak berpengaruh terhadap volume penjualan.  

Harga jual juga merupakan faktor dalam meningkatkan volume 

penjualan. Harga dapat naik turun dan terbentuknya di pasar karena penjual 

dan pembeli masing-masing memiliki harga subjektif sebatas mereka berani 

membeli atau berani menjual. Penjual yang menetapkan harga tinggi, maka 

bisa jadi konsumen tidak membeli. Hal tersebut dapat menurunkan volume 

penjualan meskipun laba bisa tinggi, ataupun sebaliknya. 
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Ibnu Taimiyah (1976) menyatakan besar kecilnya kenaikan harga 

tergantung pada besaran perubahan penawaran dan permintaan. Bila seluruh 

transaksi sudah sesuai aturan, kenaikan harga yang terjadi merupakan 

kehendak Allah. Dalam konsep Islam, pertemuan permintaan dan penawaran 

tersebut haruslah terjadi rela sama rela, tidak ada pihak yang merasa terpaksa 

untuk melakukan transaksi pada tingkat harga tertentu. Landasan hukum Islam 

mengenai ketentuan-ketentuan yang berkaitan dengan penetapan harga terdapat 

dalam firman Allah SWT. dalam Q.S. An-Nisa ayat 29 yang artinya : 

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesame dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 

membunuh dirimu, sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.”  

 

Dalam ayat ini mengisyaratkan bahwa sebagian besar jenis perniagaan 

mengandung makna memakan harta dengan batil. Jika yang menjadi penyebab 

bertambahnya harga itu adalah kepandaian pedagang dalam menghiasi barang 

dagangannya, dan melariskannya dengan perkataan yang indah tanpa 

pemalsuan dan penipuan. Dan seseorang tetap membeli atas dasar ridho, 

walaupun ia mengetahui apabila ia membeli tempat lain bisa mendapat harga 

yang lebih murah. Ini termasuk kebatilan perniagaan yang dihasilkan karena 

saling meridhai, maka hukumnya halal. 

Didukung oleh penelitian Dendi dan Gunardi (2021) dengan judul 

penelitian “Pengaruh Layanan Go Food dan Penetapan Harga terhadap Volume 

Penjualan di PT Evismandalia Anugrah (Kopi Kohi)” yang memberikan hasil 
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penelitian bahwa Penetapan harga memberikan pengaruh terhadap volume 

penjualan dengan nilai t hitung > dari t tabel.   

Faktor lain yang mempengaruhi volume penjualan yaitu digital 

marketing. Kemajuan teknologi dalam segala bidang, sedikit banyak akan 

memanjakan manusia juga dalam segala bidang, termasuk juga dalam hal 

muamalah seperti jual beli. Kemajuan teknologi salah satunya memberikan 

fasilitas memasarkan barang dagangan lebih mudah dan banyak dijangkau oleh 

banyak orang. Hal tersebut dapat memperluas jaringan pasar yang mana dapat 

meningkatkan volume penjualan.  

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Meisunah (2020) dengan 

judul “Pengaruh Digital Marketing, Brand Image, Penetapan Harga, dan 

Desain Produk Terhadap Volume Penjualan Batik (Studi Kasus pada Buaran 

Batik Centre Kota Pekalongan)” dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa 

digital marketing secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan 

memiliki nilai thitung 2,187 > ttabel 1,671 dengan signifikan 0,033 < 0,05. Dan 

berdasarkan uji f didapatkan hasil pengujian bahwa fhitung sebesar 70,595 > 

ftabel 2,76 yang artinya variabel digital marketing, brand image, penetapan 

harga dan desain produk secara simultan berpengaruh terhadap volume 

penjualan. 

Terkait dengan latar belakang di atas peneliti ingin melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Promosi, Penetapan Harga, dan Digital Marketing 

terhadap Volume Penjualan Jilbab (Studi Kasus pada Penjual Jilbab di 

Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan).” 
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B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang di atas maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah promosi berpengaruh secara parsial terhadap volume penjualan 

jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan? 

2. Apakah penetapan harga berpengaruh secara parsial terhadap volume 

penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan? 

3. Apakah digital marketing berpengaruh secara parsial terhadap volume 

penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan? 

4. Apakah promosi, penetapan harga, dan digital marketing berpengaruh 

secara simultan terhadap volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet 

Kota Pekalongan? 

C. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah di atas, maka yang menjadi tujuan dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi secara parsial terhadap volume 

penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan. 

2. Untuk mengetahui pengaruh penetapan harga secara parsial terhadap 

volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan. 

3. Untuk mengetahui pengaruh digital marketing secara parsial terhadap 

volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan. 

4. Untuk mengetahui pengaruh promosi, penetapan harga, dan digital 

marketing secara simultan terhadap volume penjualan jilbab di Kelurahan 

Sokoduwet Kota Pekalongan. 
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D. Manfaat Penelitian 

Adapun penelitian ini memberikan manfaat secara teoritis dan praktis 

dalam hal ini sebagai berikut :  

1. Manfaat Teoritis 

a. Penelitian ini dapat menambah khasanah dan ilmu pengetahuan tentang 

faktor-faktor yang dapat mempengaruhi volume penjualan jilbab di 

Kelurahan Sokoduwet Kota Pekalongan 

b. Penelitian ini dapat menjadi bahan penerapan teori-teori yang telah 

didapatkan di perkuliahan. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Mahasiswa 

Hasil penelitian ini dapat menjadi pengetahuan perilaku konsumen 

terutama dalam hal volume penjualan terhadap suatu tempat. 

b. Bagi Universitas 

Manfaat penelitian ini bagi perguruan tinggi maupun universitas 

adalah dapat menambah koleksi pustaka yang dapat memberikan manfaat 

bagi mahasiswa UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan khususnya 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 

c. Bagi Peneliti lainnya 

Penelitian ini dapat menjadi bahan pertimbangan dan acuan dalam 

penelitian selanjutnya. 
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d. Bagi Pelaku Usaha 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat membantu bagi para pelaku 

usaha khususnya di penjual jilbab di Kelurahan Sokoduwet dan menjadi 

tambahan informasi bagi pelaku usaha baik yang baru memulai maupun 

yang sudah lama. 

E. Sistematika Pembahasan 

Untuk memperoleh gambaran secara singkat tentang skripsi, maka akan 

disajikan sistematika pembahasan berikut:  

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika pembahasan. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA  

Bab ini berisi tentang landasan teori mengenai hal-hal yang ada 

dalam penelitian, tinjauan pustaka, kerangka penelitian dan 

hipotesis. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini akan dijabarkan mengenai jenis dan pendekatan 

penelitian, setting penelitian, variabel penelitian, populasi, 

sampel, teknik pengambilan sampel, metode pengumpulan data 

dan metode analisis data. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang deskripsi penelitian, analisis data, dan 

pembahasan. 
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BAB V : PENUTUP 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari analisis dan 

pembahasan yang telah dilakukan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dipaparkan pada 

bab sebelumnya, maka dapat diambil simpulan secara parsial variabel promosi 

berpengaruh signifikan dan positif terhadap volume penjualan jilbab di 

Kelurahan Sokoduwet dengan perbandingan t hitung 3,545 > t tabel 2,026 

dengan angka signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Yang artinya bahwa promosi 

yang dilakukan oleh penjual jilbab di Kelurahan Sokoduwet berjalan baik. 

Secara parsial variabel penetapan harga berpengaruh signifikan dan 

positif terhadap volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet dengan 

perbandingan t hitung 3,659 > t tabel 2,026 dengan  angka signifikansi sebesar 

0,001 < 0,05. Penetapan harga yang ditetapkan masing-masing penjual 

mempengaruhi volume penjualan jilbab. 

Secara parsial variabel digital marketing berpengaruh signifikan dan 

positif terhadap volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet dengan 

perbandingan t hitung 6,314 > t tabel 2,026 dengan  angka signifikansi sebesar 

0.000 < 0.05. penerapan digital marketing yang baik pada tiap penjual jilbab 

mempengaruhi volume penjualan, yang mana dapat dilihat dari hasil peneltian. 

Secara simultan promosi, penetapan harga, dan digital marketing  

berpengaruh terhadap volume penjualan jilbab di Kelurahan Sokoduwet 

dengan dibuktikan dengan hasil hitung F hitung 121,498 dan nilai signifikansi 
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0,000. Hal ini berarti nilai Fhitung > nilai F tabel yaitu 2,87 dan nilai 

signifikansi < 0,05. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang 

diperoleh maka saran yang dapat diberikan: 

1. Secara keseluruhan faktor promosi, penetapan harga, dan digital marketing 

memiliki pengaruh yang signifikan dan positif, sehingga variabel ini perlu 

diperhatikan dalam proses meningkatkan volume penjualan. 

2. Untuk penelitian selanjutnya terkait dengan volume penjualan disarankan 

untuk mengkaji komponen lain seperti variabel yang dibahas dengan 

variabel yang berbeda seperti lokasi penjualan, saluran distribusi, kualitas 

produk dan lain sebagainya sehingga pengetahuan berkembang dan tentunya 

hal itu berguna untuk masa yang akan datang. 
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