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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan Skripsi ini adalah hasil 

putusan bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan 

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543 b/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. 

 

A. Konsonan 

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan 

Arab dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. 

Dibawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin. 

 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 

Keterangan 

 Alif - Tidak dilambangkan ا

 Ba> B Be ب

 Ta> T Te ت

S|a> S ث | Es (dengan titik diatas) 

 Ji>m J Je ج

H{a H ح { ha (dengan titik dibawahnya) 

Kha خ > Kh Ka dan Ha 

 Dal D De د 

 Z\|al Z Zet (dengan titik diatasnya) ذ 

 Ra> R Er ر

 Zai Z Zet ز
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 Si>n S Es س

 Syi>n Sy Es dan Ye ش

S{a>d S ص { Es (dengan titik dibawahnya) 

 Da>d D De (dengan titik dibawahnya) ض

 T{a> T>>{ Te (dengan titik dibawahnya) ط

 Za> Z{ Zet (dengan tititk dibawahnya) ظ

 ain ‘ Koma terbalik (diatas)‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa> F Ef ف

 Qa>f Q Qi ق

 Ka>f K Ka ك

 La>m L El ل

 Mi>m M Em م

 Nun N En ن

 Wa>wu W We و

 Ha> H Ha ه

 Hamzah ‘ Apostrof, tetapi lambang ini tidak ء

dipergunakan untuk hamzah diawal 

kata 

 Ya> Y Ye ي

 

B. Vokal  

 

Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang 

 a = اَ 

 i = ا  

 u = ا  

 ai = أي

 au = أو

 <a = ا

 <i = أي

 <u = او

 

C. Ta Marbutah 

1. Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/ 
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Contoh:  

Mar’atun jamilah =  مرأة جميلة 

2. Ta Marbutah mati dilambangkan dengan /h/ 

Contoh: 

Fatimah =   فاطمة   

 

D. Syaddad (tasydid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sma dengan huruf 

yang diberi tanda syadad tersebut. 

Contoh  

 

 ditulis Al-birr البر

 

E. Kata Sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /ا/ diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

Contoh: 

 

Asy-syamsu =  الشمس 

Ar-rajulu =  الرجل 

 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu bunyi /ا/ diikuti terpisah dari kata yang mengikuti 

dan dihubungkan dengan tanda sempang. 

Contoh: 

 

Al-qamar = القمر 
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F. Huruf Hamzah 

Hamzah yang berada diawal kata tidak ditransliterasikan, akan tetapi 

jika hamzah tersebut berada ditengah kata atau diakhir kata, maka huruf 

hamzah itu ditransliterasikan dengan apostrof /’/. 

Contoh:  

 

 ditulis umirtu أمرت 

 ditulis syai’un شئ 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Era milenial yang serba digital, sekarang banyak toko offline yang 

beralih menggunakan media sosial dalam penjualannya. Dalam hal ini, 

setiap toko online harus mampu meningkatkan penjualannya karena 

sekarang persaingan semakin ketat dan kompetitif. Salah satu cara untuk 

meningkatkan penjualan adalah dengan menganalisis strategi pemasaran 

yang efektif. Strategi yang yang digunakan para pelaku usaha biasanya 

menggunakan metode E-Commerce dalam memasarkan bisnisnya.  

Metode E-Commerce sendiri menurut Loudon & Loudon (1998) 

dikutip dalam jurnal (Saragih dkk., 2020) adalah suatu proses penjualan  dan 

pembelian suatu produk/barang melalui media elektronik oleh konsumen 

dari perusahaan ke perusahaan dengan komputer sebagai perantara transaksi 

bisnis. Sehingga E-Commerce itu dapat diartikan sebagai suatu proses 

dalam mempermudah dan mempercepat jual beli barang melalui media 

elektronik yang biasa diakses banyak orang seperti media E-Commerce 

Lazada, Shopee, Tokopedia maupun media E-Commerce lainnya. 

Penggunaan metode E-Commerce ini mempunyai banyak manfaat 

untuk pebisnis salah satunya yaitu memudahkan pebisnis dalam 

memasarkan produknya ke seluruh Indonesia tanpa bertemu langsung, 

selain itu manfaat E-Commerce lainnya yaitu untuk mengurangi biaya 
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pembuatan, penanganan, pengangkutan, penyimpanan, dan pencarian 

informasi yang menggunakan kertas. Dalam hal ini bisa dilihat bahwa 

penggunaan metode E-Commerce mempunyai manfaat baik bagi 

penggunanya maupun bagi masyarakat. 

Menurut sumber CCN Indonesia NielsenIQ ditahun 2021 bahwa  

jumlah konsumen yang berbelanja online di Indonesia yang menggunakan 

e-commerce tercatat 32 juta orang, jumlah tersebut tercatat tertinggi 

dibandingkan tahun 2020 yang berjumlah hanya 17 juta orang yang 

berbelanja online. Hal tersebut dikarenakan berbelanja melalui online itu 

sangat mudah, bisa bayar ditempat (COD), harga terjangkau, ada diskon 

dalam pembelian. Sehingga masyarat indosesia banyak yang berbelanja 

lewat online (Saputra, 2023). 

Berdasarkan data survei yang dilakukan Badan Pusat Statistik (BPS) 

Indonesia pada tahun 2022, proporsi bisnis e-commerce masih tergolong 

rendah dan masih didominasi oleh jenis usaha tradisional. Data survei e-

commerce hingga 15 September 2022 menunjukkan hanya sekitar 34,10% 

pengusaha yang bergerak di bidang e-commerce. Artinya, sekitar 65,90% 

pengusaha belum bergerak di bidang e-commerce (oktora dkk., 2022, hlm. 

9). 
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Gambar I [Sumber: Persentase Usaha eCommerce 2021-2022/Badan Pusat Statistik 

Indonesia] 

 

Data survei sepanjang tahun 2021, terlihat bahwa terdapat lebih banyak 

pengusaha yang tidak bergerak di bidang e-commerce dibandingkan tahun 

2022 yaitu 67,77%.  Lalu apa penyebab dari fenomena ini? Ternyata 

pedagang mempunyai beberapa alasan, antara lain (Soukotta, 2023): 

1. Pedagang merasa lebih nyaman berjualan secara langsung 

(offline); 

2. Pedagang merasa tidak tertarik untuk berjualan online; 

3.  Pedagang mempunyai pengetahuan dan keahlian yang terbatas, 

pedagang merasa khawatir dengan masalah keamanan data 

seperti penipuan, dan 

4. Bisnis khawatir dengan masalah privasi seperti penyalahgunaan 

informasi pribadi. 
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Hal tersebut mungkin terjadi karena para pelaku usaha belum 

memahami betapa pentingnya adopsi e-commerce bagi kinerja bisnis yang 

berkelanjutan. Hal ini pun menarik perhatian para peneliti untuk mengkaji 

lebih lanjut tentang pentingnya adopsi e-commerce dan orientasi 

kewirausahaan pada pengembangan bisnis berkelanjutan UMKM.  

 

.  

Gambar II Peta Persebaran Usaha eCommerce, Tahun 2021 

Informasi lain dari survei e-commerce tahun 2022 melalui gambar 

peta diatas yang berkaitan dengan distribusi bisnis. Hasil  survei tahun lalu 

sama dengan tahun 2022, dimana  perusahaan e-commerce masih fokus di 

Pulau Jawa. Pada tahun 2021, pulau terpadat di Indonesia ini memiliki total 

1.497.655 bisnis (52,22 persen) dari 2.868.178 bisnis e-commerce. Hal ini 

dapat dimaklumi, karena pangsa pasar terbesar, pusat produksi, dan 

infrastruktur pendukung koneksi jaringan yang memadai berada di Pulau 

Jawa (oktora dkk., 2022, hlm. 9–10). 
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Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) Kota Pekalongan di 

dorong untuk memanfaatkan e-commerce untuk memperluas pasarnya. 

Pemanfaatan e-commerce dalam pemasaran produk UMKM dinilai penting 

untuk memperluas cakupan usaha. Hal itu terungkap dalam pelatihan 

perluasan pemasaran produk UMKM melalui e-commerce yang digagas 

Kementerian Perindustrian dan Perdagangan Provinsi Jawa Tengah 

(Disperindag) bekerja sama dengan Kementerian Perdagangan, Koperasi, 

dan UKM (Dindagkop-UKM). Kota Pekalongan di Ruang Jlamprang 

Sekretariat Daerah Kota pada Rabu (24 Mei 2023) (Dindagkop, 2023). 

Dari fenomena diatas dapat disimpulkan bahwa penggunaan metode 

E-Commerce ini, sekarang banyak digunakan bagi pelaku usaha khususnya 

bagi usaha bisnis di Pekalongan sendiri. Semakin ketatnya persaingan 

sehingga mengharuskan pebisnis harus mempunyai strategi yang cocok 

sebelum memulai atau menjalankan bisnisnya. Strategi pemasaran itu 

sendiri yaitu rencana dalam memasarkan suatu produk agar bisa dilirik oleh 

masyarakat luas.  

Namun sekarang banyak toko online yang masih mengalami kendala 

dalam meningkatkan penjualan, meskipun berbagai strategi pemasaran telah 

diterapkan. Hambatan tersebut dapat disebabkan oleh beberapa faktor, 

seperti kurangnya pemahaman terhadap perilaku konsumen, ketidaktahuan 

akan strategi pemasaran yang efektif, dan kurangnya pengalaman dalam 

mengelola toko online. Oleh karena itu harus dilakukan strategi pemasaran 

secara optimal, misalnya saja menggunakan teknik marketing mix dalam 
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meningkatkan penjualannya. Dalam hal ini, bauran pemasaran itu 

mempunyai peranan penting dalam meningkatkan penjualan karena 

didalam marketing mix itu mencakup produk, harga yang dicantumkan, 

tempat/distribusi dalam memasarkannya, dan terakhir promosi yang 

digunakan untuk menarik customer supaya membeli produk yang 

dipasarkan melalui online.  

Marketing Mix sendiri yaitu suatu cara yang dibuat oleh perusahaan 

untuk mendapatkan tanggapan dari masyarakat. Menurut Jerome Mc.Carthy 

marketing mix dirumuskan dalam 4P yaitu Product (meliputi 

karakteristik/kualitas, fungsi dan manfaat), Price (itu berapa harga produk), 

Place (meliputi bagaimana produk disebarkan kepada target pasar), and 

Promotion (itu menyampaikan pesan tentang produk kepada target pasar) 

(Arifin, 2019, hlm. 86). 

Didalam jual beli harus didasarkan syariat islam yang berlaku seperti  

jujur, tidak curang, harga harus jelas, tidak menjual barang yang dilarang, 

dan penghianatan. Perdagangan islam merupakan suatu kegiatan  jual beli 

yang diperbolehkan oleh syariat islam, selain bersikap jujur jual beli juga 

harus  dilandasi oleh keinginan supaya orang lain mendapatkan kebaikan 

dan kebahagiaan dengan menjelaskan jika ada cacat barang dagangan yang 

hanya ketahui oleh penjual dan tidak terlihat oleh pembeli (Arwani, 2012).   

Islam juga mengajarkan manusia untuk bekerja, baik berwirausaha 

atau tidak, asalkan tidak bertentangan dengan syariat. Ayat Alquran berikut 
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ini berhubungan dengan pekerjaan dan dapat ditemukan dalam Q.S At-

Taubah ayat 105: 

غَيْبِ  
ْ
ى عٰلِمِ ال

ٰ
وْنَ اِل مُؤْمِنُوْنََۗ وَسَتُرَدُّ

ْ
هٗ وَال

ُ
مْ وَرَسُوْل

ُ
ك
َ
ُ عَمَل وْا فَسَيَرَى اللّٰه

ُ
وَقُلِ اعْمَل

وْنََۚ 
ُ
نْتُمْ تَعْمَل

ُ
مْ بِمَا ك

ُ
ئُك ِ هَادَةِ فَيُنَب 

   ١٠٥وَالشَّ

Artinya:” Dan katakanlah, bekerjalah kamu, maka Allah akan melihat 

pekerjaanmu, begitu juga Rasulnya dan orang-orang mukmin, dan kamu 

akan dikembalikan kepada (Allah) yang mengetahui yang ghaib dan yang 

nyata, lalu diberitakan-Nya kepada kamu yang telah kamu kerjakan.” (Q.S. 

At-Taubah (9) : 105). 

Ayat diatas menunjukkan bahwa ada beberapa aspek yang diperoleh 

dari bekerja, yaitu secara ekonomi orang yang bekerja baik itu bekerja 

dengan orang lain maupun bisnis sendiri/individu yang dapat mendatangkan 

kekayaan, sehingga tidak menjadi orang miskin. Selain itu dengan bekerja 

dapat memenuhi kebutuhan hidupnya tanpa harus meminta-minta kepada 

orang lain. 

Islam juga tidak melarang umatnya untuk memiliki suatu misi  agar 

berhasil dalam usahanya, namun harus sesuai dengan syariat islam dan tidak 

boleh bertentangan dengan ajaran syariat islam. Sebagaimana dalam firman 

Allah SWT dalam surat An-Najm ayat 24-25:  

 

ىۖ   سَانِ مَا تَمَنه
ْ
ن اِ
ْ
مْ لِل

َ
ى ࣖ  ٢٤ا

ٰ
وْل
ُ
ا
ْ
خِرَةُ وَال

ٰ
ا
ْ
ِ ال ه      ٢٥فََلِلِ
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Artinya : “ atau apakah manusia akan mendapat segala yang dicita-

citakannya? (Tidak). Maka hanya bagi Allah kehidupan akhirat dan 

kehidupan dunia” (Q.S. An-Najm (53) : 24-25 ). 

Ayat diatas menerangkan bahwa manusia tidak mendapatkan apa 

yang diimpikannya, yaitu syafaat dari tuhan-tuhan palsu (bathil) atau hal-

hal lain yang dikehendaki hawa nafsunya. Hanya Allah yang berhak 

mengurus urusan dunia dan akhirat (Al-Muyassar, 2018). 

Perkembangan bisnis di Indonesia melalui media internet semakin 

hari semakin meningkat, tidak bisa dipungkiri banyak masyarakat Indonesia 

yang mengembangkan bisnisnya melalui media sosial. Apabila pebisnis 

tidak bisa memanfaatkan media sosial dengan baik, maka pebisnis tersebut 

kelamaan akan gulung tikar atau bisnisnya tidak akan berjalan. Sekarang 

dengan kecanggihan digital banyak pebisnis khususnya bisnis fashion yang 

menggunakan media E-Commerce untuk memasarkannya, sehingga 

memudahkan  masyarakat baik muda maupun tua dalam berbelanja online 

dan dapat mengurangi kewaspadaan dalam bertransaksi. Dalam 

memasarkan menggunakan media  E-Commerce itu harus menarik customer 

dengan melihat beberapa hal meliputi kualitas produk, price (harga), place 

(tempat), promotion (promosi) selain itu pebisnis juga harus mempunyai 

pelayanan yang baik dengan customer agar customer tidak kabur. Dalam hal 

ini Cutomer service  harus diterapkan dalam suatu bisnis agar usahanya 

tetap berjalan.  
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Penerapan metode e-commerce ini berlaku di toko fashion rumahan  

yang ada di Kuripan Lor Pekalongan tepatnya di Gang 4, khususnya pada 

toko  Jacksoldier, dimana Jacksoldier itu suatu toko online  yang 

memasarkan produk celana cowok dan celana cewek tetatpi disini lebih 

dominan ke celana casual pendek Rib yang bergabung di salah satu  e-

commerce lazada dan shopee selama 4 tahun. Dalam hal ini kita akan 

menekankan pada fashion cowoknya yaitu celana casual pendek rib. Usaha 

bisnis fashion sekarang sudah banyak yang menggeluti baik dari anak muda 

sampai orang tua. Persaingan bisnis online semakin hari semakin tinggi, 

baik melalui e-commerce maupun marketplace lainnya.  

Gambar III  

Toko Jacksoldier pada E-Commerce Lazada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Toko Jacksoldier di Lazada Indonesia 
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Toko Jacksoldier sendiri menyadari persaingan diantara beberapa 

usaha yang ada ditoko Pekalongan sendiri semakin tinggi, sehingga toko 

tersebut menerapkan strategi bauran pemasaran untuk bisnisnya tersebut. 

Awal terciptanya toko tersebut, orderan celana casualnya perharinya cuman 

50 pcs sekarang perharinya sampai 100 lebih pcs. Kalau dihitung 

perbulannya sampai 4000-an pcs celana pendek casualnya yang diberi harga 

Rp36.800,- untuk size 27-32, Rp43.300,- untuk size (33-38), Rp59.900,- 

untuk size jumbo (39-44) dengan gratis ongkir yang diterapkan. Peneliti 

tertarik meneliti toko tersebut yaitu seller yang banyak orderan dibanding 

toko online lainnya dikota pekalongan sendiri. 

Berdasarkan kutipan latar belakang di atas maka penulis tertarik 

untuk mengambil judul “Pengaruh E-Commerce dan Marketing Mix 

Syariah terhadap Volume Penjualan Celana kasual di Toko 

Jacksoldier Kota Pekalongan.” 

B. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana pengaruh E-Commerce terhadap volume penjualan celana 

casual pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan ? 

2. Bagaimana pengaruh Product terhadap volume penjualan celana casual 

pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan? 

3. Bagaimana pengaruh Price terhadap volume penjualan celana casual 

pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan? 

4. Bagaimana pengaruh place terhadap volume penjualan celana casual 

pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan? 
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5. Bagaimana pengaruh promotion terhadap volume penjualan celana 

casual pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan? 

6. Bagaimana pengaruh E-commerce, product, price, place, dan  

promotion terhadap volume penjualan celana casual pria  pada Toko 

Jacksoldier Kota Pekalongan? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menjelaskan dan mempelajari dampak e-commerce terhadap 

volume penjualan celana kasual pria pada Toko Jacksoldier Kota 

Pekalongan. 

2. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap volume penjualan celana 

kasual pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan. 

3. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap volume penjualan celana 

kasual pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan. 

4. Untuk mengetahui pengaruh tempat/lokasi terhadap volume penjualan 

celana kasual pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan. 

5. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap volume penjualan celana 

kasual pria pada Toko Jacksoldier Kota Pekalongan. 

6. Untuk mengetahui pengaruh e-commerce, produk, harga, lokasi dan 

promosi terhadap volume penjualan celana kasual pria pada Toko 

Jacksoldier Kota Pekalongan. 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teori, penelitian ini berguna untuk menambah pemahaman dan 

pengetahuan tentang bagaimana menjadi pengusaha sukses dan 

bagaimana memanfaatkan media sosial untuk memasarkan bisnis Anda 

agar tidak tertinggal dari pesaing bisnis lainnya..Manfaat Praktis 

2. Bagi masyarakat luas: Untuk menambah pengetahuan bagi yang mau 

berbisnis online agar usahanya tetap berjalan. 

3. Bagi pemula bisnis: Memperkenalkan strategi yang digunakan untuk 

meningkatkan bisnis online. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Untuk mempermudah dalam membahas penelitian, maka dibuat 

sistematika pembahasan sebagai berikut: 

 BAB I PENDAHULUAN  

Bab ini membahas mengenai latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika 

penulisan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini membahas tentang landasan teori, telaah pustaka, kerangka 

berpikir dan terakhir hipotesis. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
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Bab ini terdiri dari jenis penelitian, pendekatan penelitian, setting 

penelitian, populasi dan sampel, variabel penelitian, sumber data, 

teknik pengumpulan data, dan metode analisis data. 

BAB IV  HASIL ANALISIS PENELITIAN dan PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang gambaran umum objek penelitian, 

karakteristik responden, analisis data, uji estimasi parameter, dan 

pengujian hipotesis serta pembahasan mengenai hasil penelitian. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini terdiri dari kesimpulan dan saran, keterbatasan penelitian 

serta imlikasi teoritis dan praktis. Bagian akhir Skripsi dicantumkan 

daftar pustaka dan lampiran-lampiran. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti dapat disimpulkan 

bahwa dilihat dari hasil uji t signifikan: 

1. Variabel e-commerce mempunyai pengaruh tetapi tidak signifikan 

terhadap volume penjualan. 

2. Variabel produk yaitu variabel yang paling dominan dan signifikan 

terhadap volume penjualan celana casual di Jacksoldier. 

3. Variabel harga mempunyai pengaruh tetapi tidak signifikan 

terhadap volume penjualan celana casual di Toko Jacksoldier. 

4. Variabel Tempat/distribusi mempunyai pengaruh tetapi tidak 

signifikan terhadap volume penjualan celana casual di Toko 

Jacksoldier. 

5. Variabel Promosi yaitu variabel yang paling dominan dan signifikan 

terhadap volume penjualan celana casual di Jacksoldier. 

B. Saran 

  Untuk Toko Jacksoldier lebih ditingkatkan lagi dalam penjualan 

melalui online karena sekarang banyak saingan yang membuka bisnis 

online khususnya fashions anak zaman sekarang. Penjual harus 

memerhatikan strategi pemasaran lagi supaya mempunyai pelanggan yang 

lebih banyak lagi baik onlien maupun offline. 
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Lampiran  IX 

 

RIWAYAT HIDUP PENULIS 

 

A. IDENTITAS 

1. Nama   : Wilda Anggraini 

2. Tempat, tanggal lahir : Pekalongan, 01 Agustus 1999 

3. Alamat rumah  : Kuripan Lor Gg. 14 No. 14 

4. Nomor handphone : 08559808498 

5. Email   : wildapesex0108@gmail.com 

6. Nama Ayah  : Surip Suwarjoyo 

7. Pekerjaan Ayah  : Buruh 

8. Nama Ibu   : Parokha 

9. Pekerjaan Ibu  : Ibu Rumah Tangga 

B. RIWAYAT PENDIDIKAN 

1. SD    : SD Kuripan Lor 01  

2. SMP   : SMP 14 Pekalongan 

3. SMA   : SMAN 02 Pekalongan 

C. PENGALAMAN ORGANISASI 

1. Gemalawa (2017) 

2. Dycress (2018) 
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