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TRANSLITERASI 

A. Konsonan 

 Fenom konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf, kemudian sebagian dilambangkan dengan tanda dan 

sebagian lain lagi dengan huruf dan tanda sekaligus. Adapun daftar huruf Arab dan 

transliterasinya dengan huruf latin sebagai berikut:  

 

Huruf 

arab 

 

Nama 

 

Huruf latin 

 

Nama 

 
Alif 

Tidak 

dilambangkan 

Tidak 

dilambangkan 

 
Ba B Be 

 
Ta T Te 

 
S|a S| Es (dengan titik diatas) 

 Jim J Je 

 H{a H{ Ha (dengan titik diatas 

 
Kha Kh Ka dan Ha 

 
Dal D De 

 
Z|al Z| 

Zet (dengan titik 

diatas) 

 
Ra R Er 

 
Zai Z Zet 

 
Sin S Es 

 
Syin Sy Es dan ye 

 
S{ad S{ Es (dengan titik di bawah) 

 



 

 

ix 

 

 

 

D}ad 
 

D{ 
De (dengan titik di bawah) 

 

 

T{a 
 

T{ 
Te (dengan titik di bawah) 

 

 

Z}a 
 

Z{ 

Zet (dengan titik di 

bawah) 

 

 

‘Ain ‘ apostrof terbalik 

 

 

Gain G Ge 

 

 

Fa F Ef 

 
Qof Q Qi 

 
Kaf K Ka 

 
Lam L El 

 
Mim M Em 

 
Nun N En 

 
Wau W We 

 
Ha H Ha 

 

 

Hamzah ’ Apostrof 

 
Ya Y Ye 

 Hamzah (ء) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi 

tanda apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan 

tanda (’). 
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B. Vokal 

 Vokal bahasa Arab seperti vokal dalam bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.  

1) Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 

transliterasinya sebagai berikut:      

Tanda Nama Huruf latin Nama 

ا '  َ Fath{ah A A 

ا '  َ Kasrah I I 

ا '  َ D{ammah U U 

  

2) Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

Tanda Nama Huruf latin Nama 

zا ا   َ   َ   Fath}ah dan ya Ai A dan I 

zا ا َ   َp Fath}ah dan 

wau 

Au A dan U 

 

Contoh : 

 

Kaifa =  كيف 

Haula =  هول 

3) Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 

 



 

 

xi 

 

Harkat dan 

Huruf 
Nama 

Huruf dan 

tanda 
Nama 

ا    ... ا    ...  | 'َ   ى َ 
fath}ahdan alif 

atau ya 
a> 

a dan garis di 

atas 

 

ا    kasrah dan ya i> i dan garis di atas ى --َ 

p--ا  َ - d}ammah dan wau u> u dan garis di atas 

 

Contoh :  

qʼla = قيل 

yaq-lu = يقول 

4) Ta Marbutah 

 Ta marbuˉah hidup atau mendapat tanda fathah, kasrah dan dammah 

transliterasinya adalah /t/. Ta marbuˉah mati atau mendapat tanda sukun 

transliterasinya adalah /h/. Kalau pada kata terakhir dengan ta marbuˉah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka 

ta marbuˉah itu ditransliterasikan dengan h (h). 

Contoh: 

rau«ah al-aˉf±l – rau«atul aˉf±l =  روضةالاطفال 

al-Madʼnah al-Munawwarah      =  المدنةالمنورة 

¯al¥ ah        = طلحة 

5) Syaddah (Tasydid) 

 Syaddah atau tasydid dalam tulisan bahasa Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, dalam transliterasi ini tanda syaddah itu dilambangkan dengan huruf, 

yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
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Contoh: 

rabbana±        =    ربنّا 

al-birr  =  ّالبر  

6) Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan bahasa Arab dilambangkan dengan 

huruf, yaitu: ل ا , namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata 

sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dan kata sandang yang diikuti oleh huruf 

qamariah. 

• Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah. Kata sandang yang diikuti oleh 

huruf syamsiyah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ 

diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung mengikuti kata 

sandang tersebut. 

• Kata sandang yang diikuti huruf qamariah.Kata sandang yang diikuti oleh 

huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan di 

depan sesuai pula dengan bunyinya. Baik diikuti oleh huruf syamsiyah 

maupun qamariah, kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti 

dan dihubungkan dengan tanda sempang. 

Contoh :  

ar-rajulu    = الرجل 

sy-syamsu =   الشمس 

al-qalamu = ا لقلم  

al-jal±lu   = ا لجلال   
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7) Hamzah 

 Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan dengan apostrof, 

namun itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak ditengah dan di akhir kata. Bila 

hamzah berada di awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Bahasa 

Arab berupa alif. 

Contoh: 

ta’khuzuna =   تأخذون 

an-nau’      = ا لنوء  

umirtu        =   امرت 

8) Penulisan Kata  

 Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il (kata kerja), isim (kata benda), maupun 

harf, ditulis terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf 

Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang 

dihilangkan, maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut dirangkaikan juga 

dengan kata lain yang mengikutinya.  

Contoh: 

Wa-innall±ha lahua khair ar-r±ziqʼn     =ه لهوخيرالرازقين        وان ٱلّلَٰ

Wa innall±ha lahua khairurr±ziqʼn     = ه لهوخيرالرازقين   وان ٱلّلَٰ

Fa auf- al-kaila wa al-mʼz±na             =   فاوفواالكيل والميزان  

Fa auf- al-kaila wal-mʼz±na                = فاه وفوا الكيل والميزان 

Ibrahʼm al-Khalʼl                                =  ابراه هيم الخليل 

Ibr±hʼmul-Khalʼl                                 =  ا براه هيم الخليل 
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9) Huruf Kapital 

 Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

transliterasi ini huruf tersebut juga digunakan. Penggunaan huruf kapital seperti apa 

yang berlaku dalam EYD, di antaranya: huruf kapital digunakan untuk menuliskan 

huruf awal diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu didahului oleh kata 

sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri 

tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh: 

Wa m± Muhammadun ill± ras-l 

Wa laqad ra’±hu bil ufuq al-mubʼn 

Alhamdu lill±hi rabbil-’ ±lamʼn 

Inna awwala baitin wudi’a lin±si lallaz’ bi Bakkata mub±rakan 

 Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata 

lain sehingga ada huruf atau harkat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan. 

Contoh: 

Nasrun minall±hi wa fathun qar’b  

Lill±hi al-amru jam’’an  

Lill±hil-amru jam’’an  

Wall±hu bikulli syai’in ’al ’m 
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10) Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman transliterasi 

ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. 

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan 

ilmu tajwid 
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ABSTRAK 

 

Ayub Rangkuti (2025)  : Pengaruh Strategi Pemasaran Digital, Kualitas 

Layanan Dan Strategi Diferensiasi Terhadap 

Peningkatan Daya Saing Hotel Syariah Di Kota 

Pekanbaru 

 

Berkembangnya hotel syariah ini sebagai salah satu berorientasi pada keuntungan 

tetapi juga mengedepankan nilai-nilai agama. Pada dasarnya, hotel syariah sama saja 

dengan hotel konvensional, namun terdapat perbedaan khusus diantara keduanya. Hotel 

syariah adalah hotel yang pengoperasiannya sama dengan hotel konvensional, tetapi aspek 

operasional dari hotel syariah harus disesuaikan untuk mematuhi prinsip syariat Islam. 

Hotel syariah hadir sebagai salah satu bentuk inovasi dalam industri perhotelan yang 

menawarkan layanan sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Di Indonesia, hotel syariah 

mengalami peningkatan popularitas seiring meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap 

wisata halal. Adapun tujuan dari melakukan peneitian ini ialah untuk Pengaruh Strategi 

Pemasaran Digital: Mengidentifikasi bagaimana penerapan strategi pemasaran digital 

dapat meningkatkan daya saing Hotel syariah, untuk menilai Kualitas Layanan 

mengevaluasi pengaruh kualitas layanan yang diberikan oleh Hotel terhadap kepuasan 

pelanggan dan daya saing hotel, untuk pengetahuan Strategi Diferensiasi: menganalisis 

sejauh mana strategi diferensiasi yang diterapkan oleh Hotel Syariah dapat menarik 

pelanggan dan meningkatkan posisi kompetitif hotel dan untuk mengidentifikasi Hubungan 

Simultan: Mengkaji hubungan simultan antara strategi pemasaran digital, kualitas layanan, 

dan strategi diferensiasi terhadap daya saing Hotel Syariah. Analisa data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan kuantitatif dengan sumber data berupa 

observasi, dan kuesioner yang diberikan kepada responden sebanyak 100 orang. Sedangkan 

teknik analisis data dengan uji Regresi dan korelasi. Hasil penelitian menunjukan bahwa 

variabel Pemasaran Digital secara parsial tidak berpengaruh positif terhadap daya saing 

hotel syariah, oleh karna itu H1 ditolak. Variabel Kualitas layanan secara parsial tidak 

berpengaruh posistif terhadap daya saing hotel syariah ,oleh karna itu H2 ditolak. Variabel 

Strategi Diferensiasi secara parsial tidak berpengaruh positif terhadap daya saing hotel 

syariah, maka dapat disimpulkan bahwa H4 ditolak. Variabel Pemasaran Digital, kualitas 

layanan, Strategi Dferensiasi secara simultan berpengaruh positif terhadap Penigkatan 

Daya Saing Hotel Syariah, maka H4 diterima. 

 

Kata Kunci: Pemasaran, Kualitas Layanan, Diferensiasi, Daya Saing, Hotel Syariah 
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ABSTRACT  

 

 

Ayub Rangkuti (2025): The Impact of Digital Marketing Strategy, 

Service Quality, and Differentiation Strategy 

on Enhancing the Competitiveness of Sharia 

Hotels in Pekanbaru  

 

 

         The establishment of this sharia hotel is profit-driven while concurrently 

emphasizing religious principles. Essentially, sharia hotels resemble ordinary 

hotels, however there are distinct variances between the two. Sharia hotels 

function similarly to normal hotels; however, their operations must align with 

Islamic sharia norms. Sharia hotels provide an innovative approach within the 

hospitality sector, providing services aligned with Islamic ideals. In Indonesia, 

sharia hotels are gaining popularity alongside the growing public awareness of 

halal tourism.The objective of this research is to examine the influence of 

digital marketing strategies. Examine how the execution of a digital marketing 

strategy can enhance the competitiveness of Sharia Hotels, assess service 

quality, and evaluate the impact of service quality on customer satisfaction and 

hotel competitiveness, in relation to differentiation strategy knowledge. 

Examine the degree to which the differentiation strategy employed by Sharia 

Hotels can draw clients and enhance the hotel's competitive standing, as well 

as find concurrent relationships the concurrent relationship of digital marketing 

strategy, service quality, and differentiation strategy regarding the 

competitiveness of Sharia Hotels. This study employs a descriptive and 

quantitative data analysis method, utilizing observations and questionnaires 

administered to 100 respondents as data sources. The data analysis technique 

employs regression and correlation testing. The study's findings indicate that 

the Digital Marketing variable does not positively influence the 

competitiveness of Sharia hotels; hence, H1 is rejected. The Service Quality 

element does not positively influence the competitiveness of Sharia hotels; 

hence, H2 is rejected. The Differentiation Strategy variable does not positively 

influence the competitiveness of Sharia hotels; thus, H4 is rejected. The 

variables of digital marketing, service quality, and differentiation strategy 

collectively exert a beneficial influence on enhancing the competitiveness of 

Sharia hotels, hence validating H4.  

 

Keywords: Marketing, Service Quality, Differentiation, 

Competitiveness, Sharia Hotels 
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التسويق الرقمي وجودة الخدمة واستراتيجيات (:  2025أيوب رانجكوتي، ) تأثير استراتيجيات 
للف التنافسية  القدرة  زيادة  على  فى   الإسلامية   ندوق التمايز 

 بكنبارو

وأساسا   الأولوية للقيم الدينية.  أن فيه  لكن لزم   فيه ربحالإسلامي    دوق كما أن تطوير الفن 
مساوة  فيهما  لكن  التطبيق  حيث  من  فى  مساوة  التقليدي  والفندوق  الإسلامي  الفندوق  بين  أن 

يعُد وجود ههخصوصية حيث أن تطبيق العملية للفندوق الإسلامي مطابق بمبادئ الشريعة الإسلامية.
واشتهر الفندوق   تقدم خدماتها وفقاً للشريعة الإسلامية.  فندوقيةصناعة    الإسلامي ابتكاراً فى  ندوقالف

الإسلامي فى إندونيسيا وفقا على ارتقاء وعي المجتمع عن سياحة الحلال. يهدف هذا البحث إلى 
معرفة تأثير إستراتيجي التسويق الرقمي ومعرفة تطبيق إستراتيجي التسويق الرقمي لترقية قدرة تنافس 

الض وتقويم جودة، وإقناع  الخدمة  وتقويم جودة  التى يخدمها الفندوق الإسلامي،  الخدمة  يوف على 
الفندوق وكذلك معرفة إستراتيجي التماير، وتحليل كيان إستراتيجي التماير على ترقية زيارة الضيوف 
وترقية جودة تنافس الفندوق وتقديم العلاقة المتزامنة أى البحث عن كيان العلاقة المتزامنة بين إستراتيجي  

جي التمايز على زيادة قدرة تنافس الفندوق. وهذا البحث التسويق الرقمي، وجودة الخدمة وإستراتي
بحث وصفي كمي. وأسلوب جمع البيانات ملاحظة واستبانة على مائة المستجيبين. وأسلوب تحليل 
البيانات اختبار انحسابي وارتباطي. فنتيجة البحث دلت على أن التسويق الرقمي لا يتأثر تأثيرا إيجابيا 

ندوق الإسلامي جزئيا ولأجل ذلك أن الفرضية الأولى مردودة. وأما جودة فى زيادة قدرة تنافس الف
الخدمة فلا تتأثر تأثيرا إيجابيا فى قدرة تنافس الفندوق الإسلامي جزئيا ولأجل ذلك أن الفرضية الثانية  
مردودة. وأما إستراتيجي التمايز فلا يتأثر فى قدرة تنافس الفندوق الإسلامي جزئيا ولأجل ذلك أن 

لفرضية الرابعة مردودة. وأما التسويق الرقم  وجودة الخدمة وإستراتيجي التمايز فهما يتأثران إيجابيا فى ا
 ترقية قدرة تنافس الفندوق الإسلامي متزامنا فصارت الفرضية الرابعة مقبولة. 

 التسويق، جودة الخدمة، التايز، القدرة التنافسية، الفندوق الإسلاميالكلمات الرئيسية:  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Penelitian  

Era yang sedang berkembang saat ini adalah era digital. Era digital 

merupakan era dimana manusia memiliki gaya hidup baru yaitu tidak bisa 

dilepaskan dari internet dan perangkat elektronik untuk melakukan aktivitas 

berbasis digital dalam kehidupan sehari-hari. Pergeseran era ini secara perlahan 

mempengaruhi berbagai aspek kehidupan masyarakat di Indonesia. Salah 

satunya adalah tren pemasaran di Indonesia yang mulai beralih dari pemasaran 

tradisional ke digital dengan sebutan pemasaran digital (digital marketing).1 

Pemasaran digital telah menjadi salah satu strategi utama dalam industri 

perhotelan, khususnya pada era transformasi digital saat ini. Hotel syariah 

sebagai segmen pasar yang terus berkembang di Indonesia menghadapi 

tantangan untuk tetap kompetitif di tengah dinamika kebutuhan konsumen.2 

Pemasaran digital menawarkan peluang bagi perusahaan untuk menjangkau 

pasar yang lebih luas dengan biaya yang efisien. Namun, implementasi strategi 

pemasaran digital yang kurang optimal seringkali menjadi kendala, terutama 

pada hotel syariah yang menghadapi keterbatasan dalam sumber daya 

teknologi.3 Pemasaran digital adalah penerapan dari teknologi digital yang 

 
1  Agustina, I., & Lahindah, L. (2019). Analisis Strategi Pemasaran Melalui Sosial Media Pada PT. 

Esa Kreasio Sportindo (Stayhoops). Journal of Accounting and Business Studies, 4(1). 
2  Kotler, P., & Keller, K. L. (2019) - Buku Marketing Management edisi ke-15 membahas strategi 

pemasaran modern, termasuk digital marketing, dalam berbagai industri. 
3  Azhari, Farhan, dan Hapzi Ali. Ira Agustina and Laura Lahindah, ‘Journal of Accounting and 

Business Studies Vol. 4, No. 1, Maret 2019’, 4.1 (2019), pp. 77–93."Peran Inovasi Produk, 

Strategi Pemasaran, dan Kualitas Layanan terhadap Peningkatan Kinerja Perusahaan." Jurnal 

Manajemen dan Pemasaran Digital 5, no. 2 (2024): 145-160. 
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membentuk jaringan online ke pasar seperti, website, blog, email, podcast, dan 

jejaring sosial. Tujuannya adalah untuk mengadakan kegiatan pemasaran serta 

membangun dan mengembangkan hubungan dengan pelanggan agar terus 

terjalin.4 Dalam beberapa tahun terakhir, penggunaan strategi pemasaran digital 

telah menjadi tren yang signifikan dalam industri perhotelan.  

Penggunaan teknologi digital seperti media sosial, SEO (Search Engine 

Optimization), email marketing, dan iklan online telah meningkatkan 

kemampuan hotel untuk menjangkau pasar yang lebih luas dan berinteraksi 

langsung dengan pelanggan potensial.5 Industri pariwisata telah menjadi salah 

satu sektor yang memiliki pertumbuhan pesat dalam beberapa dekade terakhir. 

Hotel syariah hadir sebagai salah satu bentuk inovasi dalam industri perhotelan 

yang menawarkan layanan sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Di Indonesia, 

hotel syariah mengalami peningkatan popularitas seiring meningkatnya 

kesadaran masyarakat terhadap wisata halal.6 Pekanbaru, sebagai salah satu 

kota besar di Indonesia, memiliki potensi besar dalam pengembangan hotel 

syariah. Namun, persaingan di industri ini semakin ketat, sehingga strategi 

pemasaran digital menjadi salah satu solusi utama untuk meningkatkan daya 

saing7 Pemasaran digital menawarkan peluang besar untuk menjangkau audiens 

 
4  Yacub, R., & Mustajab, W. (2020). Analisis Pengaruh Pemasaran Digital (Digital Marketing) 

Terhadap Brand Awareness Pada E-Commerce. Jurnal Manajerial, 12(2), 198. 

https://doi.org/10.17509/manajerial.v 19i2.24275 
5  Laksana, D., & Dharmayanti, D. (2018). Pengaruh Digital Marketing Terhadap Organizational 

Performance Dengan Intelectualcapital dan Perceived Intervening Pada Industri Hotel Bintang 

Empat di Jawa Timur. Jurnal Manajemen Pemasaran, 12(1), 11. https://doi.org/10.9744/ 

pemasaran.12.1.10 
6  Battour, Mohamed, dan Mohd Nazari Ismail. Halal Tourism: Concepts, Practices, Challenges, 

and Future. Tourism Management Perspectives, 2016. 
7  Razak, A. Razzaq Abdul, dan Yuliana Rahman. Digital Marketing dalam Industri Perhotelan 

Syariah. Yogyakarta: Deepublish, 2020. 

https://doi.org/10.9744/
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yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran merek. Dalam konteks hotel 

syariah, pemasaran digital dapat membantu menarik lebih banyak pelanggan 

melalui platform seperti media sosial, website, dan aplikasi seluler.8 Strategi 

pemasaran ini juga memungkinkan personalisasi pesan, yang sangat relevan 

untuk memenuhi kebutuhan segmen pasar tertentu9 Namun, banyak hotel 

syariah yang masih menghadapi tantangan dalam mengadopsi strategi 

pemasaran digital secara efektif.10  

Industri pariwisata di Indonesi mengalami transformasi signifikan, 

terutama dalam konteks pengembangan hotel syariah. Seiring berkembangnya 

parwisata dan meningkatnya wisatawan baik lokal maupun mancanegara, hotel-

hotel pun bermunculan. Sebagian hotel beroperasi dengan prinsip konvensional 

dan sebagian beroperasi dengan prinsip syariah.11 Namun demikian, kehadiran 

hotel berbasis syariah masih tergolong baru, maka hotel syariah harus mampu 

berkompetisi dengan hotel konvensional yang keberadaanya sudah lama. Dalam 

hal ini, maka hotel syariah dituntut untuk melakukan berbagai inovasi agar 

mampu bersaing dengan hotel-hotel lain.12 Pertumbuhan wisatawan muslim dan 

 
8  Chaffey, Dave, dan Fiona Ellis-Chadwick. Digital Marketing: Strategy, Implementation, and 

Practice. Pearson Education, 2022. 
9  Tuten, Tracy L., dan Michael R. Solomon. Social Media Marketing: Principles and Strategies 

for Building Brand Loyalty. Sage Publications, 2021. 
10  Competitive Positioning. Pearson Education, 2020. Ismail, Noor. "The Adoption of Digital 

Marketing in Hospitality Industry: Challenges and Opportunities." Journal of Hospitality 

Marketing & Management, 2020. 
11  Rofiqo, A., & Yulianti, R. T. (2019). Strategi Bersaing Hotel Syari’ah, Pendekatan Manajemen 

Bisnis Syari’ah: Studi pada Syari’ah Hotel Solo. Islamic Economics Journal, 5(1), 97–115. 

Tjiptono, F. (2007). Strategi Pemasaran (Edisi 2). Yogyakarta: Andi 
12  Nurhidayah, B. (2017). Kualitas Pelayanan Front Office Departement Syariah Hotel Solo 

Terhadap Tingkat Kepuasan Tamu Individual. Skripsi. Surakarta: Fakultas Ushuluddin dan 

Dakwah IAIN Surakarta. 
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kesadaran akan konsep wisata halal telah membuka peluang baru bagi pelaku 

industri perhotelan.  

Berkembangnya hotel syariah ini sebagai salah satu berorientasi pada 

keuntungan tetapi juga mengedepankan nilai-nilai agama. Pada dasarnya, hotel 

syariah sama saja dengan hotel konvensional, namun terdapat perbedaan khusus 

diantara keduanya.13 Hotel syariah adalah hotel yang pengoperasiannya sama 

dengan hotel konvensional, tetapi aspek operasional dari hotel syariah harus 

disesuaikan untuk mematuhi prinsip syariat Islam.14 Dalam perkembangan 

pariwisata halal, peraturan menteri pariwisata dan ekonomi kreatif Indonesia 

No. 2 Tahun 2014 tentang pedoman penyelenggaraan  usaha hotel syariah, pasal 

1, yang dimaksud syariah adalah prinsip-prinsip hukum Islam sebagaimana 

yang diatur fatwa dan atau telah disetujui oleh Majelis Ulama Indonesia.15 Hotel 

syariah muncul sebagai respons terhadap kebutuhan ini. Hotel-hotel syariah 

beroperasi dengan mematuhi prinsip-prinsip syariah Islam, yang mencakup 

segala aspek operasional mulai dari penyediaan makanan halal, fasilitas ibadah, 

hingga larangan terhadap aktivitas yang bertentangan dengan ajaran Islam 

seperti alkohol dan perjudian.  

Perkembangan teknologi digital telah mengubah perilaku konsumen 

dalam memilih dan memesan akomodasi pemesanan hotel dilakukan melalui 

platform digital, menunjukkan pentingnya penerapan strategi pemasaran digital 

 
13  Ibrahim, A. (2019). Manajemen Hotel Syariah: Teori dan Praktik. Yogyakarta: Pustaka Islam. 
14  Tanjung, Yati Oktapia, Gesit Thabrani, Universitas Negeri Padang, Universitas Negeri Padang, 

And Universitas Negeri Padang. 2018. “Analisis Strategi Operasi Menggunakan Metode 

Analisis.” 52–57. 
15  Aritonang, Chrisan Natasya. 2020. “Kebijakan Pengembangan Pariwisata Halal Di Indonesia: 

Peluang, Tantangan, Dan Strategi.” Skripsi 21(1):1–9. 
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yang efektif. Hotel yang tidak mengadopsi teknologi digital berisiko kehilangan 

pangsa pasar yang signifikan. Transformasi digital tidak hanya mencakup 

penggunaan platform pemesanan online, tetapi juga strategi pemasaran melalui 

media sosial, email, dan konten digital yang menarik. Dalam konteks ini, hotel 

syariah perlu memanfaatkan teknologi untuk menjangkau audiens yang lebih 

luas. Pemasaran digital memungkinkan hotel untuk menargetkan segmen pasar 

tertentu, seperti wisatawan Muslim, dengan pesan yang relevan dan sesuai 

dengan nilai-nilai syariah. Selain itu, pengalaman pengguna yang baik di 

Platform digital dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan mendorong 

mereka untuk melakukan pemesanan.16 Banyak hotel syariah belum sepenuhnya 

memanfaatkan platform digital untuk pemasaran dan pemesanan, yang mengakibatkan 

kehilangan peluang bisnis. Penelitian ini juga mengidentifikasi bahwa daya saing 

hotel syariah di Pekanbaru masih rendah dibandingkan dengan hotel 

konvensional. Faktor-faktor seperti kurangnya pemanfaatan teknologi digital, 

rendahnya kualitas layanan, dan strategi diferensiasi yang belum optimal 

menjadi penghambat utama.17 Di sisi lain, meningkatnya kesadaran masyarakat 

terhadap layanan berbasis syariah menunjukkan peluang besar bagi hotel 

syariah untuk berkembang lebih jauh.18 Dalam konteks global, pemasaran 

digital telah menjadi salah satu alat strategis utama untuk meningkatkan daya 

 
16  Ramli, A. H., et al. (2023). "Digital Transformation in Sharia Hospitality Industry". Journal of 

Islamic Marketing. 
17  Herlina, Vina, dan Suryadi Yacob. "Systematic Literature Review: Hubungan Variabel Digital 

Marketing terhadap Kinerja Pemasaran." Jurnal Sistem Informasi dan Manajemen 4, no. 2 

(2022): 54-67. 
18  Barja, Riky. "Pengaruh Kualitas Layanan, Loyalitas Pelanggan dan Strategi Pemasaran Terhadap 

Daya Saing Perusahaan." Jurnal Pemasaran Digital 3, no. 1 (2024): 67-82. 
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saing hotel.19 Mengungkapkan bahwa perusahaan yang berhasil 

mengintegrasikan pemasaran digital dengan layanan pelanggan dan strategi 

diferensiasi mampu meningkatkan loyalitas pelanggan Namun, tantangan yang 

dihadapi oleh hotel syariah adalah kurangnya pemahaman tentang bagaimana 

mengoptimalkan alat digital untuk menarik pelanggan yang memprioritaskan 

nilai-nilai keislaman20 Di tingkat lokal, penelitian pada D'Lira Syariah Hotel, 

Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran digital yang digunakan masih kurang optimal. Berdasarkan 

wawancara awal bersama Menejer Hotel sebagian besar pemasaran dilakukan 

secara konvensional dengan sedikit pemanfaatan platform digital. Hal ini 

berbeda dengan hotel konvensional yang telah memanfaatkan media sosial dan 

platform digital secara intensif.21. Jumlah pengunjung di Hotel D’Lira Syariah 

Pada tahun 2022 berjumlah  4.017. Pada tahun 2023 berjumlah 4.418 dan pada 

tahun 2024 berjumlah 4.998 total dalam 3 tahun terakhir yaitu 13. 433 kamar. 

Jumlah pengunjung di Badnur Syariah Hotel pada tahun 2022, 1986. Pada tahun 

2023 berjumlah 2.116 dan pada tahun 2024 berjumlah 2.236 total dalam 3 tahun 

terakhir yaitu 6.338 kamar. Jumlah pengunjung di Stefani Syariah Hotel Pada 

tahun 2022 berjumlah 2.240. Pada tahun 2023 berjumlah 2.386 dan pada tahun 

2024 berjumlah 2.844 total dalam 3 tahun terakhir yaitu 7. 470 kamar. 

 
19  Kotler, P., & Keller, K. L. (2019) - Buku Marketing Management edisi ke-15 membahas strategi 

pemasaran modern, termasuk digital marketing, dalam berbagai industri. 
20  Sukawati, Cokorda Gde Mandhara Putra, dan I Made Jatra. "Pengaruh Strategi Diferensiasi 

terhadap Upaya Membangun Keunggulan Daya Saing Berkelanjutan pada Hotel The Royal Pita 

Maha Ubud." Jurnal Manajemen dan Bisnis 4, no. 1 (2015): 98-113. 
21  Priyanti, Ratna, dan Dwi Mega Hesti. "Pengaruh Strategi Diferensiasi terhadap Keunggulan 

Bersaing (Studi pada Hotel Resty Menara Pekanbaru)." Jurnal Ekonomi Manajemen 6, no. 3 

(2015): 78-92. 
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 Untuk pengaruh strategi pemasaran digital  bagaimana mengidentifikasi 

penerapan strategi pemasaran digital dapat meningkatkan daya saing Hotel 

syariah. 

Kualitas layanan yang variatif terdapat perbedaan dalam standar layanan 

yang diberikan, di mana beberapa staf mungkin kurang memahami nilai-nilai syariah 

yang harus diterapkan dalam pelayanan. Kualitas layanan menjadi elemen penting 

dalam mempertahankan pelanggan hotel syariah. Pelanggan yang merasa puas 

dengan layanan yang diberikan cenderung menjadi loyal dan 

merekomendasikan hotel kepada orang lain.22  Hal ini sangat penting karena 

pasar wisata halal di Indonesia terus berkembang dengan cepat.23 Untuk itu, 

hotel syariah perlu memastikan bahwa layanan yang diberikan tidak hanya 

memenuhi standar syariah tetapi juga melebihi ekspektasi pelanggan. Dalam 

konteks bisnis dan pelayanan, Islam mengajarkan pentingnya etika dan kualitas 

dalam berinteraksi dengan pelanggan. Beberapa hadist yang relevan adalah: 

Rasulullah SAW bersabda:  

( وَمُسْلِم  رَوَاهُ الْبُخَاريِ  فَهُ   ( ومَنْ كَانَ يؤُمِنُ بِِلِله واليَومِ الآخِرِ فَ لْيُكْرمِْ ضَي ْ  
Artinya: "Barang siapa yang beriman kepada Allah dan hari akhir, maka 

hendaklah ia memuliakan tamunya." (HR. Bukhari dan Muslim) 

Hadis ini mengajarkan pentingnya memberikan pelayanan terbaik 

kepada tamu. Dalam konteks hotel syariah, ini mencakup keramahan, 

kenyamanan, dan kebersihan yang sesuai standar Islam. Kualitas layanan yang 

konsisten menjadi penentu utama loyalitas pelanggan dalam hotel syariah. 

 
22  Grönroos, Christian. Service Management and Marketing: Managing the Moments of Truth in 

Service Competition. Lexington Books, 2001 
23  Battour, Mohamed, dan Mohd Nazari Ismail. Halal Tourism: Concepts, Practices, Challenges, 

and Future. Tourism Management Perspectives, 2016. 
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Penelitian sebelumnya menemukan bahwa pelanggan lebih cenderung kembali 

jika merasa puas dengan layanan yang mereka terima.24 Dalam konteks hotel 

syariah, ini mencakup keakuratan dalam menerapkan prinsip-prinsip syariah, 

seperti penyediaan fasilitas ibadah yang memadai.25 Oleh karena itu, pelatihan 

berkelanjutan untuk staf hotel sangat penting dalam menjaga kualitas layanan. 

Untuk menilai kualitas layanan mengevaluasi pengaruh kualitas layanan yang 

diberikan oleh Hotel terhadap kepuasan pelanggan dan daya saing hotel. 

Strategi diferensiasi tidak hanya mencakup produk tetapi juga 

pengalaman pelanggan secara keseluruhan. Dalam konteks hotel syariah, 

diferensiasi dapat dilakukan melalui penawaran layanan berbasis teknologi 

seperti aplikasi pemesanan syariah atau menu makanan halal yang bervariasi.26 

Penelitian menunjukkan bahwa pelanggan cenderung memilih hotel yang 

menawarkan pengalaman unik dan relevan dengan kebutuhan mereka. Oleh 

karena itu, hotel syariah perlu berinvestasi dalam inovasi untuk menciptakan 

nilai tambah. Studi kasus pada hotel syariah di Pekanbaru mengungkapkan 

beberapa kelemahan dalam penerapan strategi pemasaran digital, kualitas 

layanan, dan diferensiasi. Sebagai contoh, hotel sering kali gagal memanfaatkan 

data pelanggan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif,27 

 
24  Parasuraman, A., Valarie A. Zeithaml, dan Leonard L. Berry. "A Conceptual Model of Service 

Quality and Its Implications for Future Research." Journal of Marketing, 1988. 
25  Battour, Mohamed, dan Mohd Nazari Ismail. Halal Tourism: Concepts, Practices, Challenges, 

and Future. Tourism Management Perspectives, 2016. 
26  Hooley, Graham J., Nigel F. Piercy, dan Brigitte Nicoulaud. Marketing Strategy and Competitive 

Positioning. Pearson Education, 2020. 
27  Chaffey, Dave, dan Fiona Ellis-Chadwick. Digital Marketing: Strategy, Implementation, and 

Practice. Pearson Education, 2022. 
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Selain itu, terdapat kekurangan dalam pelatihan staf untuk memberikan layanan 

berkualitas tinggi sesuai standar syariah. 

Minimnya strategi diferensiasi hotel belum memiliki strategi diferensiasi 

yang kuat untuk membedakan diri dari kompetitor, baik hotel syariah maupun 

konvensional, sehingga kesulitan dalam menarik minat pelanggan. Hal ini 

menunjukkan bahwa diperlukan pendekatan holistik untuk mengintegrasikan 

pemasaran digital, kualitas layanan, dan diferensiasi secara bersamaan. Melihat 

peluang dan tantangan yang ada, penelitian ini menjadi relevan untuk 

memberikan panduan bagi hotel syariah. Dengan menggabungkan tiga variabel 

utama, yaitu strategi pemasaran digital, kualitas layanan, dan strategi 

diferensiasi, penelitian ini bertujuan untuk memberikan rekomendasi yang 

dapat meningkatkan daya saing hotel syariah di Pekanbaru.28 Untuk 

pengetahuan strategi diferensiasi yaitu menganalisis sejauh mana strategi 

diferensiasi yang diterapkan oleh Hotel Syariah dapat menarik pelanggan dan 

meningkatkan posisi kompetitif hotel. Penelitian ini diharapkan tidak hanya 

berkontribusi pada literatur tetapi juga memberikan manfaat praktis bagi pelaku 

industri perhotelan syariah. Hal ini memungkinkan hotel untuk menargetkan 

segmen pasar tertentu, terutama wisatawan Muslim yang mencari kenyamanan 

spiritual.29 Dengan menyediakan fasilitas dan layanan yang dirancang khusus 

untuk memenuhi kebutuhan ini, hotel syariah dapat memperkuat posisinya di 

 
28  Razak, A. Razzaq Abdul, dan Yuliana Rahman. Digital Marketing dalam Industri Perhotelan 

Syariah. Yogyakarta: Deepublish, 2020. 
29  Hooley, Graham J., Nigel F. Piercy, dan Brigitte Nicoulaud. Marketing Strategy and Competitive 

Positioning. Pearson Education, 2020. 
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pasar.30 Namun, penting untuk memastikan bahwa strategi ini tetap relevan 

dengan preferensi pelanggan yang terus berkembang.  

Persaingan di industri perhotelan mendorong pentingnya inovasi dalam 

strategi pemasaran walaupun persaingan yang ketat munculnya banyak hotel 

baru, baik syariah maupun konvensional, menjadikan persaingan semakin ketat, 

sehingga diperlukan strategi yang lebih efektif untuk mempertahankan 

pelanggan. Peningkatan daya saing hotel syariah juga dipengaruhi oleh 

kemampuan manajemen dalam merespons tren teknologi. Penelitian 

menunjukkan bahwa hotel yang berhasil mengintegrasikan teknologi digital 

dalam operasionalnya cenderung memiliki daya saing lebih tinggi31 Di era 

digital ini, pelanggan mengharapkan akses yang cepat dan nyaman melalui 

aplikasi atau situs web yang responsive. Oleh karena itu, hotel syariah perlu 

berinvestasi dalam pengembangan platform digital untuk meningkatkan 

pengalaman pelanggan. Pemasaran digital tidak hanya terbatas pada promosi 

melalui media sosial tetapi juga mencakup analisis data untuk memahami 

preferensi pelanggan.32 Dengan pemanfaatan hotel syariah dapat menciptakan 

strategi pemasaran yang lebih terarah dan personal.33 Namun, implementasi ini 

membutuhkan keahlian teknis yang masih menjadi tantangan bagi sebagian 

besar hotel syariah. Untuk mengidentifikasi hubungan simultan dengan 

 
30  Lovelock, Christopher, dan Jochen Wirtz. Services Marketing: People, Technology, Strategy. 

Pearson Education, 2016. 
31  Chaffey, Dave, dan Fiona Ellis-Chadwick. Digital Marketing: Strategy, Implementation, and 

Practice. Pearson Education, 2022. 
32  Tuten, Tracy L., dan Michael R. Solomon. Social Media Marketing: Principles and Strategies 

for Building Brand Loyalty. Sage Publications, 2021. 
33  Han, Heesup, dan Ki-Joon Back. Sustainable Tourism and Digital Marketing. Elsevier, 2020. 
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mengkaji hubungan simultan antara strategi pemasaran digital, kualitas layanan, 

dan strategi diferensiasi terhadap daya saing Hotel Syariah. 

Industri perhotelan syariah di Indonesia mengalami pertumbuhan yang 

signifikan seiring dengan meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap konsep 

bisnis berbasis syariah. Sebagai salah satu kota dengan potensi wisata religi dan 

bisnis yang berkembang, Kota Pekanbaru menjadi tempat strategis bagi hotel-

hotel syariah untuk bersaing dalam industri perhotelan. Berdasarkan data Dinas 

Kebudayaan dan Pariwisata Kota Pekanbaru pada bulan Desember 2024, 

tercatat 55 hotel dan penginapan yang beroperasi di kota ini. Namun, dalam 

konteks regulasi, belum terdapat ketetapan resmi mengenai hotel syariah dalam 

undang-undang perhotelan di Indonesia. Meskipun demikian, beberapa hotel di 

Kota Pekanbaru telah menerapkan konsep syariah sebagai bagian dari strategi 

bisnis mereka. Hotel syariah memiliki karakteristik utama yang 

membedakannya dari hotel konvensional, salah satunya adalah penerapan 

aturan sesuai dengan prinsip Islam, seperti larangan bagi tamu yang bukan 

mahram untuk menginap dalam satu kamar, penyediaan makanan halal, serta 

lingkungan yang lebih islami. Untuk pengaruh strategi pemasaran digital 

mengidentifikasi bagaimana penerapan strategi pemasaran digital dapat 

meningkatkan daya saing Hotel syariah. Beberapa hotel di Kota Pekanbaru yang 

telah mengadopsi konsep ini antara lain D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. Tujuan diterapkannya konsep syariah pada 

hotel-hotel ini adalah agar seluruh aktivitas operasionalnya dapat berjalan 

sesuai dengan norma-norma keimanan yang menjunjung tinggi nilai-nilai Islam.  
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Penelitian ini mengembangkan dari Riky Barja34 Pengaruh Kuliatas 

Layanan, Loyalitas Pelanggan Dan Strategi Pemasaran  dengan menambahkan 

variable sartasi yaitu strategi pemasaran digital dan strategi diferensiasi. 

Disamping itu penelitian ini fokus pada strategi pemasaran digital dan strategi 

diferensiasi. Selain itu, hasil penelitian ini juga dapat menjadi dasar bagi 

pengembangan kebijakan strategis di sektor pariwisata halal di Indonesia. Maka 

peneliti tertarik untuk melakukan sebuah penelitian yang berjudul 

“PENGARUH STRATEGI PEMASARAN DIGITAL, KUALITAS 

LAYANAN DAN STRATEGI DIFERENSIASI TERHADAP 

PENINGKATAN DAYA SAING HOTEL SYARIAH DI PEKANBARU 

(STUDI PADA D'LIRA SYARIAH HOTEL, BADNUR SYARIAH HOTEL 

DAN STEFANI SYARIAH HOTEL)” 

B. Permasalahan Penelitian 

1. Identifikasi Masalah 

Dalam konteks penelitian ini, terdapat beberapa masalah yang 

diidentifikasi terkait dengan daya saing Hotel Syariah, Masalah-masalah 

tersebut meliputi : 

a. Rendahnya Adopsi Teknologi Digital  

Banyak hotel syariah belum sepenuhnya memanfaatkan platform digital 

untuk pemasaran dan pemesanan, yang mengakibatkan kehilangan 

peluang bisnis. 

b. Kualitas Layanan yang Variatif  

 
34  Barja, Riky. "Pengaruh Kualitas Layanan, Loyalitas Pelanggan dan Strategi Pemasaran Terhadap 

Daya Saing Perusahaan." Jurnal Pemasaran Digital 3, no. 1 (2024): 67-82. 
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Terdapat perbedaan dalam standar layanan yang diberikan, di mana 

beberapa staf mungkin kurang memahami nilai-nilai syariah yang harus 

diterapkan dalam pelayanan. 

c. Minimnya Strategi Diferensiasi 

 Hotel belum memiliki strategi diferensiasi yang kuat untuk 

membedakan diri dari kompetitor, baik hotel syariah maupun 

konvensional, sehingga kesulitan dalam menarik minat pelanggan. 

d. Persaingan yang Ketat 

Munculnya banyak hotel baru, baik syariah maupun konvensional, 

menjadikan persaingan semakin ketat, sehingga diperlukan strategi yang 

lebih efektif untuk mempertahankan pelanggan. 

2. Pembatasan Masalah 

Penelitian ini akan dibatasi pada tiga hotel syariah di Kota  

Pekanbaru, yaitu D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani 

Syariah Hotel. Fokus penelitian mencakup empat variabel utama: strategi 

pemasaran digital, kualitas layanan, loyalitas pelanggan, strategi 

diferensiasi. Dengan pembatasan ini, penelitian diharapkan dapat 

memberikan analisis yang lebih spesifik dan relevan. 

3. Rumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi dan pembatasan masalah di atas, rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Apakah pengaruh strategi pemasaran digital terhadap daya saing Hotel 

syariah? 

b. Apakah kualitas layanan mempengaruhi daya saing hotel syariah? 
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c. Apakah strategi diferensiasi berkontribusi terhadap peningkatan daya 

saing Hotel syariah? 

d. Apakah pengaruh simultan strategi pemasaran digital, kualitas layanan 

dan strategi diferensiasi terhadap peningkatan daya saing hotel syariah 

di Kota Pekanbaru? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk Pengaruh Strategi Pemasaran Digital: Mengidentifikasi 

bagaimana penerapan strategi pemasaran digital dapat meningkatkan 

daya saing Hotel syariah. 

b. Untuk menilai Kualitas Layanan : Mengevaluasi pengaruh kualitas 

layanan yang diberikan oleh Hotel terhadap kepuasan pelanggan dan 

daya saing hotel. 

c. Untuk pengetahuan Strategi Diferensiasi: Menganalisis sejauh mana 

strategi diferensiasi yang diterapkan oleh Hotel Syariah dapat menarik 

pelanggan dan meningkatkan posisi kompetitif hotel. 

d. Mengidentifikasi Hubungan Simultan: Mengkaji hubungan simultan 

antara strategi pemasaran digital, kualitas layanan, dan strategi 

diferensiasi terhadap daya saing Hotel Syariah. 
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2. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

a. Manfaat Akademis: 

1) Menambah khazanah ilmu pengetahuan dalam bidang manajemen 

perhotelan, khususnya dalam konteks pariwisata syariah. 

2) Menjadi referensi bagi penelitian lanjutan mengenai strategi 

pemasaran dan manajemen hotel syariah di Indonesia. 

b. Manfaat Praktis: 

1) Memberikan rekomendasi strategis bagi manajemen Syariah untuk 

meningkatkan daya saing melalui penerapan teknologi digital, 

peningkatan kualitas layanan, dan diferensiasi produk. 

2) Meningkatkan pemahaman pemilik dan pengelola hotel syariah 

tentang pentingnya inovasi dan adaptasi terhadap perubahan pasar 

dan kebutuhan pelanggan. 

c. Manfaat Sosial: 

1) Membantu meningkatkan standar layanan hotel syariah di 

Indonesia, sehingga dapat memberikan pengalaman yang lebih baik 

bagi pengunjung Muslim. 

2) Mendukung pengembangan industri pariwisata syariah yang 

berkelanjutan, yang pada gilirannya dapat memberikan kontribusi 

positif terhadap perekonomian lokal. 
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3. Istilah dalam Penelitian 

a. Strategi Pemasaran Digital : 

Suatu pendekatan pemasaran yang menggunakan platform digital 

seperti media sosial, website, dan iklan online untuk menarik dan 

mempertahankan pelanggan. 

b. Kualitas Layanan : 

Tingkat keunggulan layanan yang diberikan oleh hotel kepada 

pelanggan, yang mencakup kecepatan pelayanan, keramahan staf, 

kebersihan, dan kenyamanan fasilitas. 

c. Strategi Diferensiasi : 

Upaya hotel dalam menciptakan keunikan layanan atau produk yang 

membedakannya dari pesaing, seperti konsep syariah dalam operasional 

hotel. 

d. Daya Saing : 

Kemampuan hotel syariah dalam bersaing dengan hotel lain, baik dari 

segi harga, layanan, fasilitas, dan citra merek. 
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D. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini disusun untuk memberikan 

struktur yang jelas dan sistematis, sehingga memudahkan pembaca dalam 

memahami keseluruhan isi penelitian. Berikut adalah sistematika penulisan 

yang akan digunakan. Penulisan proposal ini terdiri atas 3 BAB, dengan 

sistematika sebagai berikut:  

BAB I  :  PENDAHULUAN :  

  Dalam bab ini berisikan uraian tentang Latar Belakang Masalah, 

Permasalahan Penelitian, Tujuan dan  Manfaat Penelitian serta 

Sistematika Penulisan. 

BAB II  :  KERANGKA TEORI :  

  Dalam bab ini diuraikan landasan teori yang nantinya akan sangat 

membantu dalam analisis hasil-hasil penelitian, Yaitu Kajian Teori, 

dan  Kajian Penelitian yang Relevan. 

BAB III  :  METODE PENELITIAN :  

  Dalam bab ini diuraikan tentang jenis penelitian, waktu dan tempat 

penelitian, populasi dan  sampel, variabel-variabel penelitian, 

Instrumen dan  Teknik Pengumpulan Data, Uji Intrumen 

Penelitian,  dan Teknik Analisis data. 

BAB 1V : HASIL DAN PEMBAHASAN 

  Dalam bab ini diuraikan tentang Gambaran Umum Penelitian, 

deskripdi responden, hasil uji validitas dan reliabilitas data hasil 

dan pembahasan dari penelitian. 
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BAB V : PENUTUP 

  Dalam bab ini memuat tentang kesimpulan dan juga saran yang 

disajikan oleh peneliti baik kepada perusahaan/ tempat yang diteliti 

maupun kepada penelitian berikutnya. 
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BAB II  

KERANGKA TEORI 

A. Kajian Teori  

1. Teori Pemasaran 

Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang ditujukan 

untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan, dan 

menyalurkan barang-barang dan jasa yang dapat memuaskan konsumen.35 

Menembus pasar/market adalah tujuan utamanya, namun pengertian pasar 

di sini bukanlah pasar yang konkret (tempat jual-beli) saja, melainkan pada 

pengertian abstraknya yang lebih luas, yakni memuaskan, laku, dikenal di 

mana saja. Pemasaran adalah tentang mengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia serta lingkungan sosialnya, salah satu pengertian 

tersingkat dari pemasaran adalah memenuhi kebutuhan tersebut secara 

saling menguntungkan.36 Marketing dapat didefinisikan sebagai semua 

kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar arus barang atau jasa dari 

produsen ke konsumen secara paling efisien dengan maksud untuk 

menciptakan permintaan efektif. Definisi ini memberikan fungsi secara 

jelas bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan untuk mendapatkan berbagai 

dampak yang diinginkan agar tercipta permintaan yang saling 

menguntungkan, baik dari sisi produsen maupun konsumen.37 Pemasaran 

adalah proses menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan, dan 

 
35  Abdullah, Thamrin., Tantri, Francis. (2019). Manajemen pemasaran. Jakarta: Rajagrafindo 

Persada. 
36  Kotler, Philip & Keller, Kevin Lane. (2016). A framework for marketing management, sixth 

edition, global edition. England: Pearson. 
37  Sadikin, A., Misra, I., Hudin, M.S. (2020). Pengantar manajemen dan bisnis. Yogyakarta: K-

Media. 
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menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk memfasilitasi relasi 

pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan untuk membangun 

dan mempertahankan relasi yang positif dengan para pemangku 

kepentingan dalam lingkungan yang dinamis. Dasar hukum mengenai 

pemasaran sudah dijelaskan dalam Q.S. an-Nisa’ [4] : 29 yang berbunyi:  

عَنْ   ارَةً  تِجَ وْنَ 
ُ
تَك نْ 

َ
ا آْ 

َّ
اِل بَاطِلِ 

ْ
بِال مْ 

ُ
بَيْنَك مْ 

ُ
ك
َ
مْوَال

َ
ا وْْٓا 

ُ
ل
ُ
ك
ْ
تَأ ا 

َ
ل مَنُوْا 

ٰ
ا ذِيْنَ 

َّ
ال يُّهَا 

َ
يٰٓا

مْ رَحِيْمًا  
ُ
انَ بِك

َ
َ ك مْۗ  اِنَّ اللّٰه

ُ
نْفُسَك

َ
وْْٓا ا

ُ
ا تَقْتُل

َ
مْۗ  وَل

ُ
نْك  تَرَاضٍ م ِ

 
Artinya: Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan 

harta sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali 

berupa perniagaan atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah 

Maha Penyayang kepadamu. 

 

Ayat diatas menjelaskan bahwa Semua aspek tersebut berakar pada 

nilai-nilai dasar Islam yang meliputi aqidah, syariah, muamalah, dan akhlak. 

Nilai-nilai ini membentuk kesatuan yang utuh dan tidak dapat dipisahkan 

satu sama lain. Nilai dasar mencakup ibadah yang diatur oleh fikih ibadah, 

serta muamalah yang mencakup aspek ekonomi yang diatur oleh fikih 

muamalah. Di sisi lain, etika termasuk dalam nilai dasar akhlak atau moral 

Islam. 

Selain dapat memanfaatkan berbagai jalur pemasaran yang telah 

ada, kita juga dapat menciptakannya, sehingga bukan kita yang aktif untuk 

memasarkan suatu produk, melainkan pasar yang meminta produk kita.38 

Pemasaran merupakan fungsi dari organisasi dimana terdapat serangkaian 

 
38  Tjiptono, Fandy., Anastasia, Diana. (2020). Pemasaran. Yogyakarta: Andi. 
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proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan mengelola hubungan 

konsumen dengan cara menguntungkan organisasi dan para pemegang 

kepentingan. Pemasaran memiliki peranan yang penting dalam sebuah 

perusahaan karena prinsip pemasaran tidak hanya sekadar menjual saja, 

namun bagaimana caranya agar dapat memberikan kepuasan kepada 

konsumen. Oleh sebab itu, setiap perusahaan perlu memberikan perhatian 

secara khusus didalamnya39 Beberapa fungsi pemasaran adalah sebagai 

berikut. 

a. Fungsi pertukaran yaitu dengan ada pemasaran, maka pembeli dapat 

membeli produk yang dijual oleh produsen. Cara yang digunakan 

melalui pertukaran dengan uang maupun menukar produk dengan 

produk (barter) bertujuan dipakai sendiri maupun di jual kembali. 

b. Fungsi distribusi fisik suatu produk dilaksanakan dengan menyalurkan 

serta menyimpan barang. Produk disalurkan dari produsen untuk 

konsumen melalui air, udara dan darat. Penyimpanan produk berfokus 

pada upaya menjaga pasokan produk agar tidak kekurangan saat 

dibutuhkan. 

c. Fungsi perantara untuk menyampaikan produk dari produsen kepada 

konsumen dapat dilakukan melalui pemasaran yang menggunakan 

aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik.40 

 
39  Chakti, A. G. (2019). The Book Of Digital Marketing (Sobirin, Ed.; 1st ed.). Celebes Media 

Perkasa. 
40  Sudaryono. (2016). Manajemen Pemasaran Teori dan Implementasi. Yogyakarta: ANDI. 
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Dalam bauran pemasaran terdapat seperangkat alat pemasaran yang 

dapat dikenal dengan istilah 4p yakni product, price, place, promotion. 

Seiring berjalannya waktu, konsep bauran pemasaran yang awalnya 4P 

berkembang menjadi 7P. Terdapat 3 konsep tambahan yakni people, 

process, dan physical evidence. Model marketing mix 7P hingga sekarang 

masih menjadi model yang digunakan perusahaan yang bergerak di sektor 

jasa dan bertransformasi mengikuti era digital. Strategi marketing mix 7P 

diantaranya ialah sebagai berikut: 

a. Produk (Product)  

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan Supaya produk dapat 

menjadi pilihan konsumen, produk dituntut untuk memiliki nilai lebih 

dibanding dengan produk lain. Produk terdiri atas barang, jasa, 

pengalaman, orang, tempat, kepemilikan, organisasi, informasi, dan 

ide.41 

b. Harga (Price)  

Strategi penerapan harga sangat signifikan dalam keputusan 

pembelian pada konsumen dan mempengaruhi image produk. Kebijakan 

strategi dan taktik seperti tingkat harga, syarat pembayaran dan diskon 

menjadi pertimbangan konsumen memilih produk yang ditawarkan 

Harga adalah salah satu bagian dari marketing mix yang penting dalam 

 
41  Mamonto, F. W., Tumbuan, W. J., & Rogi, M. H. (2021). Analisis Faktor-Faktor Bauran 

Pemasaran (4P) terhadap Keputusan Pembelian pada Rumah Makan Podomoro Poigar di Era 

Normal Baru. Jurnal EMBA, 112. 



23 

 

pemasaran produk. Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu produk 

dan jasa, setiap perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. 

Menetapkan harga yang adil dan transparan adalah bagian penting dari 

strategi pemasaran. Dalam Islam, praktik curang dalam penetapan harga 

sangat dilarang. Allah SWT berfirman (QS. Al-Baqarah: 188) 

نْ   وْا فَرِيْقًا م ِ
ُ
ل
ُ
ك
ْ
حُكَّامِ لِتَأ

ْ
ى ال

َ
وْا بِهَآْ اِل

ُ
بَاطِلِ وَتُدْل

ْ
مْ بِال

ُ
مْ بَيْنَك

ُ
ك
َ
مْوَال

َ
وْْٓا ا

ُ
ل
ُ
ك
ْ
ا تَأ

َ
وَل

مُوْنَ ࣖ 
َ
نْتُمْ تَعْل

َ
اِثْمِ وَا

ْ
مْوَالِ النَّاسِ بِال

َ
 ا
 

Artinya: “Janganlah kamu makan harta di antara kamu dengan jalan 

yang batil dan (janganlah) kamu membawa (urusan) harta itu 

kepada para hakim dengan maksud agar kamu dapat 

memakan sebagian harta orang lain itu dengan jalan dosa, 

padahal kamu mengetahui”.42 

 

c. Tempat (Place)  

Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan 

keputusan atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan 

bagaimana cara menyampaikan jasa kepada konsumen dan dimana 

lokasi yang strategis Dalam memilih lokasi usaha, pelaku bisnis harus 

memikirkan dimana kira-kira produk akan dipasarkan, didistribusikan 

atau ditempatkan supaya produk mudah dikunjungi oleh konsumen, 

karena tempat dianggap memiliki nilai penting yang berpengaruh pada 

penjualan dan pencarian profit baik dalam jangka pendek maupun dalam 

jangka panjang.43 

 
42  Terjemahan Kemenag 2019 
43  Abdillah, W., & Herawati, A. (2018). Pengaruh Bauran Pemasaran (7P) terhadap Pengambilan 

Keputusan Siswa dalam Memilih Sekolah Berbasis Entrepreneur (Studi pada SMA 

Muhammadiyah 9 Surabaya). Jurnal Ilmiah Administrasi Bisnis dan Inovasi, 312. 
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d. Promosi (Promotion)  

Promosi dapat diartikan sebagai kegiatan menyampaikan produk 

dan membujuk pelanggan untuk membeli produk tersebut. Promosi 

yaitu berbagai kegiatan yang dilakukan oleh produsen untuk 

mengkomunikasikan manfaat dari produknya, membujuk, dan 

mengingatkan para konsumen sasaran agar kemudian membeli produk 

tersebut44. Pemasaran jasa promosi yaitu menggunakan sarana promosi 

periklanan dan promosi penjualan seperti spanduk dan banner, 

membagikan brosur pada saat event-event tertentu. Selain itu 

menggunakan media social Instagram dan facebook dengan konten-

konten yang menarik dan memberikan penawaran kepada pelangganya 

dengan promo diskon yang berlaku pada waktu-waktu tertentu45 

e. Orang (People)  

Orang atau people memiliki andil dalam memberikan atau 

menunjukan pelayanan yang diberikan kepada konsumen selama 

melakukan pembelian barang. Orang adalah semua pelaku yang 

memainkan peranan dalam penyajian jasa ataupun produk sehingga 

dapat mempengaruhi pembelian.46  

 

 
44  Sunarsasi, & Hartono, N. R. (2020). Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah di Kabupaten 

Blitar (Studi pada UKM Cap Kuda Terbang Bu Sulasmi). Jurnal Literasi, 24. 
45  Lababa, S., Kurniati, R. R., & Krisdianto, D. (2021). Analisis Penerapan Strategi Marketing Mix 

dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan. JIAGABI, 45. 
46  Nugroho, R., & Japarianto, E. (2013). Pengaruh People, Physical, Evidence, Product, Promotion, 

Price, dan Place terhadap Tingkat Kunjungan di Kafe Coffe Cozies Surabaya. Jurnal Manajemen 

Pemasaran Petra, 3. 
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f. Proses (Process)  

Proses adalah mencakup bagaimana cara Perusahaan melayani 

permintaan tiap konsumennya. Mulai dari konsumen tersebut memesan 

hingga akhirnya mereka mendapatkan apa yang mereka inginkan. 

Proses merupakan variabel yang penting dalam perusahaan jasa yang 

erat berkaitan dengan aktivitas atau kinerja. Aktivitas proses dapat 

melibatkan unsur prosedur, tugas, rencana kerja, mekanisme dan juga 

aktivitas  

g. Bukti fisik (Physical Evidence)  

Bukti fisik merupakan situasi dan kondisi yang berkaitan dengan 

lingkungan, interior, dekorasi dan layout suatu perusahaan. Bukti fisik 

dapat membantu konsumen memahami produk atau layanan yang 

ditawarkan. Jika kondisi fisik sebuah bisnis nyaman untuk dilihat, maka 

juga akan berpengaruh pada kepuasan konsumen dan berkeinginan 

untuk datang kembali. Perwujudan jasa dapat dilihat dalam keterkaitan 

anatara janji yang telah disampaikan oleh pemberi atau penyedia jasa 

dengan pelanggan. jasa yang disampaikan kepada pelanggan tidak dapat 

dipisahkan dengan fasilitas pendukung secara fisik. 47 

 

 

 

 

 

 
47  Dewi, P. N., Hendriyani, C., & Ramdhani, R. M. (2021). Analisis Implementasi Strategi Bauran 

Pemasaran 7P pada Usaha Bakso Wong Jowo by Tiwi. Jurnal Industri dan Perkotaan, 7-12. 
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2. Daya Saing  

Daya saing merupakan salah satu kriteria untuk menentukan 

keberhasilan serta pencapaian sebuah tujuan yang lebih baik oleh suatu 

perusahaan guna untuk meningkatan pendapatan dan pertumbuhan 

ekonomi.48 Oleh karena itu daya saing juga dapat diartikan sebagai 

kemampuan untuk menunjukkan hasil yang lebih baik, lebih cepat atau lebih 

bermakna. Pada umumnya daya saing mencakup bagaimana suatu 

perusahaan dapat bertahan diantara lingkungan-lingkungan persaingan 

dengan meningkatkan kemampuan perusahaan sehingga perusahaan 

memiliki keunggulan dengan tujuan agar perusahaan tetap survive.49 Maka 

dapat diketahui bahwa daya saing atau persaingan adalah kemampuan 

perusahaan untuk menunjukkan suatu keberhasilan dan pencapaian tujuan 

perusahaan dalam usaha meningkatkan kinerja perusahaan. Daya saing 

adalah kemampuan suatu entitas, seperti perusahaan atau negara, untuk 

menawarkan produk atau layanan yang lebih baik dibandingkan dengan 

pesaing di pasar. Daya saing mencakup berbagai aspek, termasuk kualitas 

produk, harga, inovasi, efisiensi operasional, dan layanan pelanggan. Daya 

saing yang tinggi memungkinkan entitas tersebut untuk menarik lebih 

banyak pelanggan, meningkatkan pangsa pasar, dan mencapai profitabilitas 

yang lebih baik. 

 
48  Ida Farida, Achmad Tarmizi, Dan Yogi November, “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran 7P 

Terhadap Kepuasan Pelanggan Pengguna Gojek Online”, Jurnal Riset Manajemen Dan Bisnis 1 

No. 1 (Juni 2016), 34 
49  Tri Weda Raharjo dan Herrukmi Septa Rinawati, Penguatan Strategi Pemasaran dan Daya Saing 

UMKM Berbasis Kemitraan Desa Wisata (Surabaya: CV Jakad Publishing, 2019), 78. 
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Daya saing atau dikenal dengan kata persaingan merupakan sebuah 

inti dari keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan. Persaingan dapat 

menentukan ketepatan aktifitas perusahaan yang dapat mendukung 

kinerjanya, daya saing sendiri yaitu sebuah konsep perbandingan kinerja 

perusahaan dan kemampuan, sub-sektor atau negara untuk menjual dan 

memasok barang atau jasa yang diberikan dalam pasar. Daya saing 

merupakan salah satu cara untuk menentukan keberhasilan dan pencapaian 

tujuan yang lebih baik oleh organisasi, perusahaan, atau bahkan negara 

dalam hal peningkatan pendapatan dan pertumbuhan ekonomi.50 Daya saing 

yaitu suatu perkembangan dari nilai yang mampu diciptakan untuk 

membelinya. Adapun faktor yang mempengaruhi daya saing antara lain:  

a. Faktor persaingan dan strategi bisnis. 

b. Industri pendukung dan produk subtitusi. 

c. Kondisi permintaan lokal serta peran pemerintah dan peluang.  

d. Faktor ini dapat menggambarkan kondisi daya saing sebuah Negara atau 

industri.51 Faktor yang mempengaruhi daya saing  

1) Kualitas Produk: Produk yang berkualitas tinggi lebih cenderung 

menarik pelanggan. 

2) Inovasi: Kemampuan untuk berinovasi dan memperkenalkan produk 

baru yang memenuhi kebutuhan pasar. 

 
50  Latif, M. D. (2024). Analisis Strategi Pemasaran Pada CV. Phyrus Sinergi Surabaya Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Perusahaan. MUSLIMPRENEUR, 50-63. 
51  Mohamad, Rifki., & Niode, Idris Yanto. 2020. Analisis Strategi Daya Saing (Competitive 

Advantage) Kopia Karanji Gorontalo. Oikos-Nomos: Jurnal Kajian Ekonomi dan Bisnis, 13(1), 

p. 1-14. 
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3) Efisiensi Biaya: Mengurangi biaya produksi untuk menawarkan 

harga yang lebih kompetitif. 

4) Layanan Pelanggan: Memberikan layanan yang unggul dapat 

meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

5) Reputasi Merek: Membangun merek yang kuat dan terpercaya 

membantu menarik pelanggan. 

Dalam Islam, daya saing harus dilandasi oleh prinsip-prinsip etika, 

keadilan, dan tanggung jawab sosial. Kompetisi dalam bisnis dianjurkan 

selama dilakukan dengan cara yang halal dan tidak merugikan pihak lain. 

Prinsip ini tercermin dalam Al-Qur'an dan Hadis yang mengajarkan 

pentingnya kejujuran, keadilan, dan keunggulan dalam berusaha. 

a) Keunggulan dalam Bekerja (Ihsan): 

Islam mendorong umatnya untuk bekerja dengan ihsan (kesempurnaan), 

yang berarti melakukan segala sesuatu dengan kualitas terbaik. 

Sebagaimana disebutkan dalam hadis: 

Artinya 

"Sesungguhnya Allah mencintai seseorang yang jika melakukan suatu 

pekerjaan, ia melakukannya dengan itqan (kesempurnaan)." (HR. Al-

Baihaqi) Hadis ini menekankan pentingnya memberikan yang terbaik 

dalam segala aspek pekerjaan, termasuk dalam menciptakan daya saing 

yang unggul. 
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b) Kejujuran dalam Bisnis: 

Dalam Islam, kejujuran merupakan salah satu prinsip utama dalam 

berbisnis. Kejujuran tidak hanya membangun kepercayaan pelanggan 

tetapi juga menjadi dasar untuk keberlanjutan bisnis. Al-Qur'an 

menyatakan (QS. Al-An'am: 152)  

"Dan sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan adil. Kami tidak 

membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya."  

c) Keadilan dalam Persaingan: 

Persaingan dalam Islam harus dilakukan dengan cara yang adil dan tidak 

merugikan pihak lain. Islam melarang praktik-praktik yang curang, 

seperti monopoli atau penipuan, yang dapat merusak integritas pasar. 

3. Pengertian Strategi 

Strategi adalah rencana jangka panjang yang dirancang untuk 

mencapai tujuan tertentu dalam suatu organisasi. Dalam konteks bisnis, 

strategi mencakup keputusan dan tindakan yang diambil untuk mencapai 

keunggulan kompetitif dan memenuhi kebutuhan pasar. Strategi bukan 

hanya sekadar rencana, tetapi juga mencakup pemahaman yang mendalam 

tentang lingkungan bisnis, pesaing, dan kebutuhan pelanggan. Strategi 

adalah "seperangkat keputusan yang diambil untuk mencapai keunggulan 

kompetitif." Ini menunjukkan bahwa strategi harus mempertimbangkan 

cara-cara untuk membedakan diri dari pesaing.52 Strategi adalah 

 
52  Porter, M. E. (2020). Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competitors. Free Press. 
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serangkaian keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja 

jangka panjang perusahaan.53 Strategi tidak dapat dipisahkan dari struktur, 

tingkah laku dan kebudayaan di tempat terjadinya proses tersebut. Namun 

demikian proses yang ada memiliki dua aspek penting yang saling 

behubungan satu sama lain aspek tersebut diperlukan umtuk tujuan analisis. 

Aspek yang dimaksud adalah perumusan (formulation) dan pelaksanaan 

(implementation), Tahapan demi terwujudnya suatu strategi sebagai 

berikut: 

a. Tahap perumusan Tahap pertama diartikan sebagai keseluruhan 

keputusan-keputusan kondisional yang menetapkan tindak lantindakan 

yang harus dijalankan guna menghadapi setiap keadaan yang mungkin 

terjadi dimasa depan. 

b. Tahap pemutusan Tahap ini mencakup pengambilan keputusan terkait 

semua potensi yang dimiliki.  

c. Tahap pelaksanaan tahap ini mencakup pelaksanaan strategi yang ada 

dengan menggunakan semua kemampuan yang dimiliki untuk 

pencapaian tujuan.  

d. Tahap penilaian pada tahapan ini dilakukan penelitian diatas apa yang 

sudah dilakukan pada tahap-tahap selanjutnya54 

 

 
53  Wheelen, T. L., & Hunger, J. D. (2023). Strategic Management and Business Policy: 

Globalization, Innovation and Sustainability (16th ed.). Pearson. 
54 Andrew D. J. 2015. Leadership (Terjemahan.Edisi Kedua Prenada Media. Jakarta 
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Mendefinisikan strategi sebagai penetapan tujuan dan sasaran 

jangka panjang suatu perusahaan dan arah tindakan serta alokasi sumber 

daya yang diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan. Dalam 

manajemen pemasaran, mereka menyatakan bahwa strategi pemasaran 

adalah "rencana untuk mencapai tujuan pemasaran yang spesifik" dan 

mencakup analisis pasar, pemilihan target pasar, dan pengembangan posisi 

produk.55 Dalam mendukung teori dan praktik pemasaran hotel syariah, 

penting untuk merujuk pada dalil-dalil dari Al-Qur'an relevan. Misalnya: 

(QS. Al-Mutaffifin 1-3):  

زَنُوْهُمْ  وْ وَّ
َ
وْهُمْ ا

ُ
ال
َ
ى النَّاسِ يَسْتَوْفُوْنََۖ وَاِذَا ك

َ
وْا عَل

ُ
تَال

ْ
ذِيْنَ اِذَا اك

َّ
فِيْنََۙ ال ِ

مُطَف 
ْ
ل ِ
 
 ل
ٌ
 وَيْل

سِرُوْنَۗ    يُخْ
 
 

Artinya: "Kecelakaan besar bagi orang-orang yang curang, yaitu orang-

orang yang ketika menerima takaran dari orang lain, mereka 

minta dipenuhi, dan apabila mereka menakar atau menimbang 

untuk orang lain, mereka mengurangi."  

 

Ayat ini mengingatkan pentingnya kejujuran dan keadilan dalam 

setiap transaksi, yang merupakan bagian dari strategi bisnis yang etis.56 

Strategi pemasaran/marketing merupakan upaya menawarkan atau 

memasarkan sebuah produk barang atau jasa, dengan menggunakan pola 

rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan mengalami 

peningkatan lebih tinggi.57 Strategi marketing memiliki peran penting dalam 

 
55 Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management. Pearson. 
56  Terjemahan Kemenag 2019 
57  Astuti, M., & Amanda, A. R. (2020). Pengantar Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: 

Deepublish. 
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bisnis karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi suatu bisnis, baik 

harga barang maupun jasa. Terdapat beberapa ahli yang mengemukakan 

pendapat mengenai strategi marketing, diantaranya.  

a. Strategi pemasaran merupakan pola pikir yang akan digunakan untuk 

mencapai tujuan pemasaran pada suatu perusahaan, bisa mengenai 

strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran 

pemasaran (marketing mix), dan besarnya sebuah pengeluaran 

pemasaran58  

b. Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan59  

4. Strategi Pemasaran Digital 

Pemasaran digital telah berkembang pesat sejak kemunculan 

internet di akhir abad ke-20. Dalam tahap awal, pemasaran digital berfokus 

pada email dan situs web sebagai alat utama untuk menjangkau konsumen. 

Namun, dengan munculnya media sosial pada awal 2000-an, lanskap 

pemasaran digital mulai berubah secara drastis, memberikan peluang baru 

untuk keterlibatan interaktif antara merek dan konsumen.60 Perkembangan 

 
58  Saribu, H. D., & Maranatha, E. G. (2020). Pengaruh Pengembangan Produk, Kualitas Produk 

dan Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan pada PT. Astragraphia Medan. Jurnal Manajemen, 

3. 
59  Assauri, S. (2014). Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi. Jakarta: Raja Grafindo 

Persada 
60  Kotler, Philip, Kevin Lane Keller, dan Alexander Chernev. 2021. Marketing Management. 16th 

ed. Boston: Pearson. 



33 

 

teknologi informasi dan komunikasi yang pesat, terutama internet, telah 

mengubah lanskap bisnis secara signifikan. Era digital membawa perubahan 

fundamental dalam cara perusahaan berinteraksi dengan konsumen, 

melakukan pemasaran, dan mengelola bisnis secara keseluruhan. 

Perusahaan yang ingin tetap relevan dan kompetitif harus mampu 

mengadaptasi strategi pemasaran yang efektif dalam lingkungan digital 

yang terus berubah. Dalam konteks ini, strategi pemasaran digital menjadi 

kunci penting dalam meningkatkan daya saing perusahaan.   Dalam Al 

Qur’an menunjukkan pentingnya persaingan sehat dalam melakukan 

kebaikan, yang bisa diterapkan dalam dunia bisnis untuk meningkatkan 

strategi pemasaran digital, kualitas layanan dan diferensiasi  dengan cara 

yang halal yang dijelaskan dalam surat ( QS.  Al-Baqarah 148). 

 ُ اللّٰه مُ 
ُ
بِك تِ 

ْ
يَأ وْنُوْا 

ُ
تَك مَا  يْنَ 

َ
ا يْرٰتِۗ  خَ

ْ
ال فَاسْتَبِقُوا  يْهَا  ِ

 
مُوَل هُوَ  جْهَةٌ  و ِ  ٍ

 
وَلِكُل

ِ شَيْءٍ قَدِيْرٌ  
 
ل
ُ
ى ك

ٰ
َ عَل  جَمِيْعًاۗ اِنَّ اللّٰه

 
 

Artinya: Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 

menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 

membuat) kebaikan. Di mana saja kamu berada pasti Allah akan 

mengumpulkan kamu sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu. 

 

Dalam Islam, daya saing bukan hanya tentang menjadi yang terbaik, 

tetapi juga tentang berlomba dalam kebaikan, kerja keras, dan bersaing 

secara adil. Ini bisa diaplikasikan dalam strategi pemasaran dan peningkatan 

kualitas layanan di industri hotel syariah. Dalam  bisnis  jasa  digital,  inovasi  

dan  diferensiasi  layanan  dapat  diterapkan  melalui  beberapa strategi 



34 

 

seperti pengembangan fitur-fitur unik yang meningkatkan pengalaman 

pengguna, optimalisasi layanan  berbasis  data,  dan  peningkatan  kualitas  

dukungan  pelanggan. Penerapan  teknologi  baru  dalam  layanan  jasa  bisa  

terhambat  jika  pengguna  tidak  siap  atau merasa teknologi tersebut tidak 

sesuai dengan kebutuhan mereka. Bahwa kesiapan  pengguna,  diukur  

melalui  Teknologi  Readiness  Index  (TRI),  berperan  penting  dalam 

keberhasilan implementasi teknologi. Ketika pengguna tidak siap atau 

kurang memahami teknologi, hal ini  dapat  mengurangi  efektivitas dan 

kepuasan  layanan.61 Menunjukkan bahwa penerimaan teknologi 

dipengaruhi oleh kesediaan pengguna untuk mengubah cara kerja mereka. 

Agar adopsi  teknologi  berhasil,  perusahaan  perlu  memahami  kebutuhan  

pengguna  melalui  survei  sebelum penerapan  teknologi  baru.62 Bahwa  

dukungan  teknis  dan  pelatihan pengguna sangat penting agar teknologi 

dapat meningkatkan kepuasan pelanggan.Secara keseluruhan, inovasi dan 

diferensiasi layanan memainkan peran penting dalam meningkatkan daya 

saing bisnis jasa digital di pasar global. Penelitian ini menekankan 

pentingnya integrasi antara kedua strategi tersebut, dengan solusi praktis 

untuk mengatasi tantangan yang ada. Hasil dari penelitian ini diharapkan 

dapat menjadi  panduan  bagi  perusahaan  dalam  merancang  strategi 

 
61  Yaakub,  S.  (2024).  Analisis  kesiapan  pengguna  sistem  presensi  di  perguruan  tinggi  

menggunakan model    technology    readiness    index.    Jurnal    Ilmiah    Media    Sisfo,    18(1),  

77-88. https://doi.org/10.33998/mediasisfo.2024.18.1.1525 
62  Walean, R.  (2023).  Analisis  penerapan  sistem  informasi  ppdb  online  dengan  menggunakan  

model kesuksesan   delone   dan   mclean.   Seiko   Journal   of   Management   &   Business,   

6(2),   9. https://doi.org/10.37531/sejaman.v6i2.4248 



35 

 

sehingga mampu membangun keunggulan yang berkelanjutan di era 

digital.63 

Strategi pemasaran digital merujuk pada serangkaian tindakan yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk mempromosikan produk atau jasa mereka 

melalui platform digital. Teori yang mendasari strategi pemasaran digital 

meliputi konsep-konsep seperti pemasaran berbasis konten, pemasaran 

melalui media sosial, optimisasi mesin pencari (SEO), iklan digital, email 

marketing, dan analisis data. Indikator strategi pemsaran digital bagaimana 

penggunaan blog, artikel, video, dan infografis untuk menarik dan 

melibatkan audiens. Aktivitas pemasaran melalui platform media sosial 

seperti Facebook, Instagram, dan Twitter. Teknik untuk meningkatkan 

peringkat situs web di hasil pencarian mesin pencari. Iklan berbayar di 

platform seperti Google AdWords dan Bing Ads. Penggunaan email untuk 

mengirimkan pesan promosi atau informasi kepada pelanggan. 

Menggandeng pihak ketiga untuk mempromosikan produk atau jasa dengan 

imbalan komisi. Penggunaan alat analitik untuk mengukur dan melaporkan 

kinerja kampanye pemasaran digital.64  

Pemasaran Digital adalah suatu kegiatan pemasaran yang 

menggunakan internet dan teknologi informasi untuk memperluas dan 

meningkatkan fungsi marketing tradisional. Media sosial dengan segala 

kelebihannya dapat membantu dalam proses komunikasi pemasaran. Dalam 

 
63  Shaleh, M. (2023). E-layanan jasa photografhy berbasis web (amanda salon pari 03 sungai luar). 

Jurnal Perangkat Lunak, 5(3), 333-346. https://doi.org/10.32520/jupel.v5i3.2783 
64  Ardani, W. (2022). Pengaruh Digital Marketing Terhadap Perilaku Konsumen. Jurnal Tadbir 

Peradaban, 2(1), 40–47. https://doi.org/10.55182/jtp.v2i1.102 
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menjalankan komunikasi pemasaran, perusahaan harus memiliki strategi 

supaya segala rencana yang ditentukan sebelumnya dapat tercapai. Strategi 

yang baik akan memberikan keuntungan bagi perusahaan sebagai 

terwujudnya tujuan dari perusahaan tersebut.65 Pada pemasaran digital 

memungkinkan terjadi juga pertukaran mata uang tetapi juga menciptakan 

nilai pada produk atau jasa tersebut. Pemasaran digital juga memiliki 

beberapa istilah yang berbeda tetapi memiliki arti yang sama yaitu dengan 

istilah-istilah online marekting, internet marketing, dan web mareketing 

Manfaat penggunaan pemasaran digital di antaranya yakni :  

a. Memperluas pangsa pasar yang dapat menjangkau banyak konsumen 

dari berbagai kalangan bahkan memasuki pasar nasional maupun pasar 

internasional. 

b. Meminimalisir biaya telekomunkasi serta kemudahan transaksi dan juga 

penerimaan produk. 

c. Konsumen dapat leluasa melihat produk, spesifikasi serta informasi 

melalui media sosial sehingga konsumen tidak membuang waktu harus 

mendatangi penjual. 

d. Meningkatkan citra usaha yang baik dimata konsumen apabila dengan 

didukung dengan pelayanan yang cepat dan tepat, maka informasi dapat 

dengan cepat menyebar.66 

Pemasaran digital yang dapat meningkatkan penjualan memiliki fungsi  

 
65  Kusuma, D. F., & Sugandi, M. S. (2018). Strategi pemanfaatan Instagram sebagai media 

komunikasi pemasaran digital yang dilakukan oleh Dino Donuts. Jurnal Manajemen 

Komunikasi, 3(1), 18-33. 
66  Wardhana, A. (2015). Strategi digital marketing dan Implikasinya pada Keunggulan Bersaing 

UKM di Indonesia. Seminar Nasional Keuangan Dan Bisnis IV, 327–337. 



37 

 

1) Sebagai alat penjualan  

2) Sebagai pelayanan konsumen 

3) Sebagai alat berkomunikasi  

4) Sebagai efisiensi biaya 

5) Sebagai alat pengembang merk67  

Dalam Al Quran pemasaran digital sebagai sarana tolong-menolong 

dalam kebajikan menyebarkan informasi yang bermanfaat, mempermudah 

akses bagi muslim travelers dan mengedepankan keberkahan dalam bisnis 

misalnya Hotel syariah dapat menggunakan pemasaran digital untuk 

menyebarkan konten positif, seperti edukasi tentang konsep hotel syariah, 

manfaat layanan halal, dan nilai-nilai Islam dalam industri perhotelan. Ini 

sejalan dengan perintah untuk menolong dalam Kebajikan. Yang dijelaskan 

QS. Al-Ma'idah · Ayat 2 

نْتُمْ تَمْتَرُوْنَ 
َ
ى عِنْدَهٗ ثُمَّ ا سَمًّ  مُّ

ٌ
جَل

َ
اۗ وَا

ً
جَل

َ
ى ا نْ طِيْنٍ ثُمَّ قَضٰٓ مْ م ِ

ُ
قَك

َ
ذِيْ خَل

َّ
هُوَ ال

 َ ۗ اِنَّ اللّٰه َ عُدْوَانِ َۖوَاتَّقُوا اللّٰه
ْ
اِثْمِ وَال

ْ
ى ال

َ
ا تَعَاوَنُوْا عَل

َ
بِر ِ وَالتَّقْوٰىَۖ وَل

ْ
ى ال

َ
  وَتَعَاوَنُوْا عَل

 
ْ
 عِقَابِ  شَدِيْدُ ال

 

Artinya : Tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan    

takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan 

permusuhan. Bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya 

Allahsangat berat siksaan-Nya. 

 

Dengan memasarkan hotel syariah dalam semangat tolong-

menolong dalam kebajikan dan takwa, industri perhotelan berbasis syariah 

 
67  Elida T, R. A. (2019). Pemasaran Digital. Bogor: IPB Press. 
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dapat berkembang dengan etika yang Islami, transparan, dan berorientasi 

pada kebermanfaatan. Sebaliknya, menghindari praktik pemasaran yang 

curang, tidak jujur, atau merugikan pihak lain adalah bagian dari 

implementasi ajaran Islam dalam dunia bisnis. 

5. Kualitas Layanan 

Kualitas layanan merupakan elemen fundamental dalam 

menciptakan hubungan yang kuat antara perusahaan dan pelanggan. 

Perusahaan yang secara konsisten menawarkan layanan berkualitas tinggi 

mampu meningkatkan kepuasan pelanggan, yang pada gilirannya 

menghasilkan loyalitas pelanggan dan reputasi bisnis yang lebih baik.68 

Dalam konteks pemasaran modern, kualitas layanan tidak hanya mencakup 

keistimewaan atau karakteristik produk, tetapi juga aspek non-fisik seperti 

interaksi langsung dengan pelanggan, kecepatan layanan, dan kemampuan 

perusahaan untuk memenuhi ekspektasi pelanggan.69Produk atau jasa yang 

berkualitas dapat memberikan pengalaman positif kepada pelanggan, 

sehingga memperkuat kepercayaan mereka terhadap perusahaan. 

Kepercayaan ini memainkan peran penting dalam membentuk loyalitas 

pelanggan, yang secara langsung berkontribusi pada keberlanjutan bisnis.70 

Hal ini sejalan dengan nilai-nilai etika yang diungkapkan dalam QS. Al-

imran 159, 

 
68  Chaffey, Dave, dan Fiona Ellis-Chadwick. 2021. Digital Marketing: Strategy, Implementation, 

and Practice. 8th ed. Harlow: Pearson Education. 
69  Smith, John M. 2023. "Customer Experience and the Digital Shift: Redefining Service Quality 

Metrics." Journal of Service Research 15 (1): 56-75. 
70  Li, Qian, et al. 2022. "Exploring Social Media Advertising: Effectiveness and Trends." Asia 

Pacific Journal of Marketing 16 (3): 204-219. 
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وْا مِنْ حَوْلِكَ َۖ   انْفَضُّ
َ
بِ ل

ْ
قَل
ْ
ا غَلِيْظَ ال نْتَ فَظًّ

ُ
وْ ك

َ
هُمْۚ  وَل

َ
ِ لِنْتَ ل نَ اللّٰه فَبِمَا رَحْمَةٍ م ِ

ۗ  اِنَّ  ِ ى اللّٰه
َ
 عَل

ْ
ل
َّ
مْرِۚ فَاِذَا عَزَمْتَ فَتَوَك

َ
ا
ْ
هُمْ وَشَاوِرْهُمْ فِى ال

َ
فَاعْفُ عَنْهُمْ وَاسْتَغْفِرْ ل

مُ 
ْ
بُّ ال َ يُحِ لِيْنَ  اللّٰه ِ

 
 تَوَك

 

Artinya: Maka, berkat rahmat Allah engkau (Nabi Muhammad) berlaku 

lemah lembut terhadap mereka. Seandainya engkau bersikap 

keras dan berhati kasar, tentulah mereka akan menjauh dari 

sekitarmu. Oleh karena itu, maafkanlah mereka, mohonkanlah 

ampunan untuk mereka, dan bermusyawarahlah dengan mereka 

dalam segala urusan (penting). Kemudian, apabila engkau telah 

membulatkan tekad, bertawakallah kepada Allah. Sesungguhnya 

Allah mencintai orang-orang yang bertawakal.71 

 

Pentingnya sikap ramah, lembut, dan peduli dalam berinteraksi 

dengan orang lain. Dalam konteks kualitas layanan, nilai-nilai ini 

mencerminkan kebutuhan perusahaan untuk bersikap proaktif dan responsif 

terhadap kebutuhan pelanggan. Kualitas pelayanan merupakan variabel 

yang paling dominan untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan atau 

konsumen, jadi perusahaan harus memperhatikan dengan serius kualitas 

pelayanan dengan meningkatkan segala aspek yang bisa menunjang kualitas 

pelayanan pada konsumen.72 Kualitas pelayanan merupakan keseluruhan 

dari keistimewaan dan karakteristik dari produk atau jasa yang menunjang 

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan secara langsung maupun 

tidak langsung. Produk jasa yang berkualitas mempunyai peranan penting 

untuk membentuk kepuasan pelanggan. Semakin berkualitas produk dan 

 
71  Terjemahan Kemenag 2019 
72  Hidayat Wahyu., dan Lilis Sulistyani., 2021, Effek Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan 

Terhadap Kepercayaan dan Kepuasan Pelanggan Sebagai Variable Intervening pada Perusahaan 

Jasa Konstruksi CV Muna Sariy Jaya. Excellent : Jurnal Manajemen, Bisnis dan Pendidikan, 

9(1), pp.7-18 
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jasa yang diberikan, maka kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan semakin 

tinggi. Bila kepuasan pelanggan semakin tinggi, maka dapat menimbulkan 

keuntungan bagi badan usaha.73 

 Berikut lima dimensi kualitas layanan yang perlu diperhatikan oleh 

perusahaan:  

a. Keandalan (Reliability), Keandalan adalah ketika perusahaan mampu 

menyediakan jasa atau layanan seperti yang dijanjikan dari waktu ke 

waktu. Keandalan merupakan kinerja perusahaan untuk memberikan 

teknik layanan yang efektif dengan cepat, akurat dan memuaskan, 

b. Terukur (Tangibles), Terukur memiliki arti bahwa jasa atau layanan 

yang ditawarkan memiliki fasilitas fisik penyedia, lokasi web, peralatan, 

pribadi dan material komunikasi yang riil. Dimensi ini disebut juga 

sebagai bukti fisik (tangibles). Bukti fisik (tangibles) antara lain berupa 

fasilitas fisik, perlengkapan, sumber daya manusia dan sarana 

komunikasi. 

c. Responsivitas (Responsiveness), Responsivitas adalah ketika karyawan 

perusahaan dapat memberikan bantuan dan mampu menyediakan 

pelayanan dengan cepat. Beberapa referensi menyebut responsivitas 

dengan istilah daya tanggap (responsive) yaitu adanya kemauan yang 

tanggap dalam membantu konsumen, 

 
73  Indrasari Meithiana., 2019, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan. Cetakan Pertama. Surabaya: 

Unitomo Press 
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d. Jaminan (Assurance), Jaminan adalah ketika karyawan dapat 

memberikan pelayanan yang cukup mencakup pengetahuan, kesopanan, 

kompetensi, dan dapat dipercaya. Hal ini merupakan bentuk 

pertanggungjawaban dalam melindungi pelanggan dan menghindarkan 

pelanggan dari sesuatu yang tidak diinginkan. 

e. Empati (Empathy), Empati adalah ketika perusahaan penyedia jasa 

layanan memberikan perhatian mendalam dan bersifat personal. 

Bentuk-bentuk empati yang biasanya dimunculkan antara lain 

kemudahan yang terjadi dalam menjalin relasi, komunikasi, dan 

persepsi akan kebutuhan pelanggan.74 

Kualitas layanan merujuk pada sejauh mana layanan yang diberikan 

memenuhi atau melebihi harapan pelanggan. Ini mencakup berbagai aspek 

yang dapat mempengaruhi pengalaman pelanggan, seperti kehandalan, daya 

tanggap, jaminan, empati, dan bukti fisik. Kualitas layanan yang baik dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan, loyalitas, dan reputasi perusahaan.75 

Rasulullah SAW bersabda, “ sebaik-baik manusia adalah paling bermanfaat 

bagi orang lain” (HR. Bukhari dan Muslim). Hadis ini menunjukan 

pentingnya memberikan Nilai dan pelayanan yang back kepada pelanggan, 

yang merupakan intinya dari strategi pemasaran yang sukses. 

 

 

 
74  Utami Christina Whidya., dkk., 2019, Manajemen Jasa. Jakarta: Salemba Empat 
75  Khan, M. A., & Khan, M. A. (2020). "Impact of Service Quality on Customer Satisfaction: A 

Study of Hotel Industry." International Journal of Hospitality Management, 87, 102-110. 
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6. Strategi Diferensiasi 

Diferensiasi merupakan strategi yang membuat produk berbeda 

dengan competitor bahkan melebihinya, sehingga hasilnya dapat dinilai 

oleh konsumen dan nilai yang diharapkan dapat mempengaruhi pilihan dan 

kepuasan konsumen yang paling istimewah. Dalam melakukan diferensiasi 

sifat fathonah (cerdas) sangat diperlukan untuk menciptakan suatu keunikan 

produk, fathonah berarti mengerti, memahami dan menghayati secara 

mendalam segala hal yang menjadi tugas dan kewajibannya. Sifat fathonah 

juga akan menumbuhkan kreativitas dan kemampuan untuk melakukan 

berbagai macam inovasi yang bermanfaat. 

Diferensiasi  juga  memainkan  peran  penting  dalam  memperkuat  

brand  image  perusahaan. Ketika pelanggan melihat produk atau layanan 

sebagai sesuatu yang unik dan bernilai tambah, persepsi mereka terhadap 

merek akan menjadi lebih positif.76 Layanan  yang  unik  dan  berbeda  akan  

meningkatkan  persepsi  pelanggan  terhadap  merek,  yang berpotensi  

meningkatkan  loyalitas  dan  menarik  pelanggan  baru.  Penelitian  yang  

menunjukkan  bahwa  kualitas  produk memiliki  pengaruh  yang  signifikan 

terhadap  loyalitas  pelanggan,  di  mana  pelanggan  yang  puas  dengan  

kualitas  produk  cenderung  lebih loyal terhadap merek tersebut. Dalam 

jangka panjang, strategi diferensiasi dapat membantu perusahaan 

membangun citra yang kuat dan dikenal secara global. Dengan begitu, 

 
76  Zhang, Wei, et al. 2023. "Emerging Technologies in Digital Marketing: Applications of AI and 

AR." Digital Marketing Science 11 (2): 98-115. 
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diferensiasi bukan hanya soal layanan  yang  unik,  tetapi  juga  tentang  

menciptakan  nilai  tambah  yang  dirasakan  langsung  oleh pelanggan dan 

memperkuat posisi perusahaan di pasar. Keterlibatan pelanggan yang baik, 

yang sering kali  dipengaruhi  oleh  kualitas  layanan  dan  interaksi  dengan  

staf  penjualan,  dapat  meningkatkan loyalitas pelanggan77 Secara 

keseluruhan, strategi diferensiasi yang efektif dapat membantu perusahaan 

membangun citra merek yang kuat dan dikenal secara global. Dengan fokus 

pada kualitas produk, layanan yang memuaskan, da  keterlibatan pelanggan,  

perusahaan  dapat  menciptakan  nilai tambah yang signifikan, yang pada 

akhirnya akan meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperkuat posisi 

mereka di pasar.78  

Diferensiasi adalah kegiatan untuk mendesain seperangkat 

perbedaan yang berarti untuk membedakan produk perusahaan dengan 

produk pesaing. diferensiasi adalah tindakan merancang satu set perbedaan 

yang berarti untuk membedakan penawaran perusahaan dari penawaran 

pesaing. Diferensiasi secara etimologi berarti proses, cara, perbuatan, 

membedakan, pembedaan. Sedangkan secara istilah, diferensiasi 

merupakan jenis strategi kompetitif yang digunakan organisasi untuk 

membedakan produk dan layanan perusahaan dibanding perusahaan yang 

 
77  Dharmawan, D. and Sitio, A. (2020). Related impact from service quality and product quality 

towards  customer  satisfaction  as  well  as  its  implications  to  customer  loyalty  at  pt. cianjur 

artha makmur. Dinasti International Journal of Management Science, 2(1), 101- 111. 

https://doi.org/10.31933/dijms.v2i1.535 
78  Clarissa, C. and Bernarto, I. (2022). The influence of brand ambassador, brand awareness, brand 

image and prices on purchase decisions on online marketplace. Business and Entrepreneurial 

Review (Ber), 22(2),273-288.https://doi.org/10.25105/ber.v22i2.14966 
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lain di industri yang sama. Untuk mencapai penawaran yang memiliki 

keunikan dibandingkan penawaran pesaing, perusahaan perlu untuk 

menerapkan strategi diferensiasi. Diferensiasi melibatkan penciptaan 

produk dan layanan yang dapat dirasakan bahwa hal tersebut merupakan 

sesuatu yang unik.79 Dengan strategi diferensiasi, perusahaan memiliki 

identitas atau ciri khas atas produk atau jasa yang dihasilkan80 Strategi 

diferensiasi adalah pendekatan yang digunakan oleh perusahaan untuk 

membedakan produk atau layanan mereka dari kompetitor, dengan tujuan 

meningkatkan daya saing. Dalam konteks hotel syariah, strategi ini dapat 

mencakup penawaran layanan yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, 

pengalaman unik, dan nilai tambah yang menarik bagi pelanggan. Pemasar 

harus mencermati dan memperhatikan berbagai aspek penting dalam 

menerapkan diferensiasi secara efektif. Adapun kriteria diferensiasi adalah 

sebagai berikut: 

a. Important yaitu salah satu aspek diferensiasi untuk memberikan manfaat 

yang bernilai bagi sasaran yang diharapkan. 

b. Distinctive merupakan kriteria yang mempunyai ciri khas atau keunikan 

sebagai pembeda dari pesaing. 

c. Superior adalah variabel diferensiasi yang mengutamakan keunggulan 

suatu perusahaan dengan menggunakan cara yang tepat. 

 
79  Lenti, Marsela., Sabinus. Beni., Yosua, Damas. Sadewo., & Usman. (2020). Strategi Diferensiasi 

Produk Line untuk Menarik Minat Konsumen. Journal Busniness Economics dan 

Entrepreneurship, 2(2), 10-11. 
80  Saleh, Muhammad. Yusuf., & Miah, Said. (2019). Konsep dan Strategi Pemasaran. Makassar: 

CV. Sah Media. 
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d. Preemptive merupakan suatu aspek yang dilakukan agar pesaing tidak 

mudah untuk meniru produk perusahaan. 

e. Affordable, dalam aspek ini pembeli akan merespon produk yang 

ditawarkan perusahaan dengan bersedia dan mampu untuk membayar. 

f. Profitable sebagai upaya mengenalkan diferensiasi tersebut terhadap 

sasaran pasar sehingga perusahaan akan mendapatkan keuntungan.81  

Adapun dimensi-dimensi diferensiasi yang dikemukakan adalah 

sebagai berikut: 

a. Diferensiasi Produk  

Diferensiasi produk menjadi hal yang penting bagi kegiatan pemasaran 

yang dilakukan, konsep diferensiasi produk akan berhasil jika 

perusahaan mampu menggunakan seluruh sumber daya dan keunggulan 

yang dimiliki dalam memanfaatkan segala perubahan untuk 

memenangkan persaingan.82 

b. Diferensiasi Personil  

Dalam bidang personalia dinyatakan terlatih apabila mempunyai enam 

aspek meliputi kemampuan, dapat diandalkan, bersikap sopan santu, 

kredibilitas, komunikatif dan cepat tanggap. Perusahaan dapat 

menciptakan keunggulan kompetitifnya dengan cara memilih dan 

melatih orang sesuai dengan bidang keahlian yang dimiliki. 

 

 
81  Lili Adi Wibowo dan Donni Juni Priansa, Manajemen Komunikasi dan Pemasaran, (Bandung: 

Alfabeta, 2017), 126. 
82  M. Arif Hakim dan Nur Faizah, “Analisis Strategi Diferensiasi Citra Perusahaan Dalam 

Pemasaran Sebagai Upaya Untuk Menciptakan Keunggulan Bersaing (Studi Pada Pt. Ar Tour & 

Travel), 388-389. 
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c. Diferensiasi Saluran  

Perusahaan dapat memperoleh keunggulan kompetitifnya dengan cara 

merancang saluran distribusi yang tepat mulai dari jangkauan, keahlian 

ataupun kinerja saluran yang saling menguntungkan. 

d. Diferensiasi Citra  

Citra merupak Citra merupakan anggapan atau persepsi masyarakat 

tentang produk terkait. Pelanggan memiliki persepsi yang berbeda-beda 

terhadap citra merk, sehingga perusahaan harus selalu bersifat prositif 

supaya masyarakat luas selalu percaya terhadap produk atau jasa yang 

ditawarkan.83 

Tabel 2. 1 Indikator Faktor yang Mempengaruhi Masing-Masing Variabel 

Variabel Dimensi Indikator 

Strategi Pemasaran 

Digital 

Iklan dan Promosi 

Digital 

- Pemanfaatan media sosial untuk 

promosi dan interaksi pelanggan  

- Penggunaan iklan berbayar 

(Google Ads, Facebook Ads, 

Instagram Ads)  

- Pemasaran melalui email dan 

notifikasi aplikasi 

 
Optimasi Digital 

- Optimasi SEO untuk 

meningkatkan visibilitas hotel di 

mesin pencari  

 
83  Nawangsih, “Peranan Strategi Diferensiasi Produk Berbasis Creative Enterpreneur Untuk 

Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Produk,” Prosding Seminar Nasional, (2016): 81. 
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Variabel Dimensi Indikator 

- Penggunaan website dan aplikasi 

mobile hotel yang user-friendly 

 

Engagement 

Pelanggan 

- Respon aktif terhadap ulasan dan 

komentar pelanggan  

- Kolaborasi dengan influencer atau 

komunitas muslim 

Kualitas Layanan Keandalan Layanan 

- Kecepatan dan ketepatan dalam 

pemrosesan reservasi  

- Konsistensi pelayanan sesuai 

dengan standar syariah 

 
Interaksi Pelanggan 

- Kesopanan dan keramahan staf  

- Kepekaan terhadap kebutuhan 

pelanggan muslim 

 
Fasilitas Pendukung 

- Kebersihan dan kenyamanan 

kamar serta area umum  

- Ketersediaan fasilitas syariah 

(mushola, makanan halal, privasi 

tamu) 

Loyalitas Pelanggan 
Kepuasan 

Pelanggan 

- Tingkat kepuasan terhadap 

layanan dan fasilitas yang diberikan  
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Variabel Dimensi Indikator 

- Kemudahan dalam pemesanan 

dan transaksi pembayaran 

 

Retensi dan 

Repatronage 

- Frekuensi kunjungan ulang 

pelanggan  

- Partisipasi dalam program 

loyalitas dan reward hotel 

 

Rekomendasi dan 

Advocacy 

- Kesediaan pelanggan 

merekomendasikan hotel ke orang 

lain  

- Komentar positif dan ulasan di 

platform digital 

Strategi Diferensiasi 
Keunikan Produk 

dan Layanan 

- Keunggulan layanan berbasis 

syariah dibanding hotel 

konvensional  

- Inovasi layanan seperti paket halal 

travel, family-friendly syariah stay 

 

Branding dan Posisi 

Pasar 

- Citra dan reputasi hotel dalam 

industri perhotelan syariah  

- Diferensiasi harga dengan nilai 

tambah syariah 
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Variabel Dimensi Indikator 

 

Inovasi dan 

Teknologi 

- Pemanfaatan teknologi dalam 

reservasi dan layanan pelanggan  

- Penggunaan sistem pembayaran 

berbasis syariah (misalnya bebas 

riba) 

Peningkatan Daya 

Saing Hotel Syariah 
Kinerja Bisnis 

- Peningkatan jumlah pelanggan 

setiap periode  

- Pertumbuhan pendapatan dan 

profitabilitas 

 

Keunggulan 

Kompetitif 

- Posisi hotel dibandingkan pesaing 

di segmen syariah  

- Inovasi dalam strategi pemasaran 

dan layanan 

 

Kepuasan dan 

Kepercayaan Pasar 

- Peringkat dan ulasan positif dari 

pelanggan  

- Kerjasama strategis dengan 

komunitas dan organisasi muslim 
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7. Hotel Syariah 

Industri pariwisata halal menunjukkan pertumbuhan signifikan 

dalam beberapa tahun terakhir. Laporan Global Muslim Travel Index 

(GMTI) menyebutkan bahwa wisatawan Muslim adalah salah satu segmen 

dengan pertumbuhan tercepat.84 Dalam konteks Indonesia, keberadaan hotel 

syariah memberikan keunggulan kompetitif bagi destinasi wisata dengan 

mayoritas penduduk Muslim.85 Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa 

keberadaan fasilitas ibadah yang memadai dan makanan halal menjadi daya 

tarik utama bagi wisatawan Muslim.86  

Indikator hotel syariah mencakup berbagai aspek yang mendukung 

operasional dan layanan sesuai prinsip syariah Islam. Indikator ini biasanya 

mencakup fasilitas halal, manajemen sesuai syariat, dan kepatuhan terhadap 

nilai-nilai Islam. Mengidentifikasi bahwa indikator utama mencakup aspek 

produk, proses, dan lingkungan. indikator lain yang sering digunakan adalah 

keberadaan sertifikasi halal, fasilitas halal menjadi indikator utama ini 

mencakup penyediaan makanan dan minuman yang bersertifikat halal, 

larangan alkohol, serta lingkungan yang bebas dari aktivitas yang 

bertentangan dengan syariat dan pelayanan yang sesuai syariat aspek ini 

mencakup pengelolaan keuangan yang bebas dari riba, sistem penggajian 

yang adil, dan pengelolaan sumber daya manusia yang sesuai dengan etika 

 
84  Rahayu, Mia, dan Suranto. "Strategi Pemasaran Digital Hotel Syariah di Indonesia." Jurnal Ilmu 

Komunikasi 10, no. 2 (2018): 123-135. 
85  Aisyah, Siti. "Implementasi Strategi Pemasaran Syariah dalam Perhotelan." Jurnal Ekonomi 

Syariah 5, no. 1 (2020): 45-60. 
86  Hidayat, Muhammad Riski. "Strategi Pemasaran Syariah di Grand Dafam Syariah Yogyakarta." 

Tesis Universitas Islam Indonesia (2019). 
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Islam, tidak kalah pending meliputi desain interior yang Islami, aturan 

berpakaian yang sopan, serta larangan aktivitas yang tidak sesuai dengan 

ajaran Islam. Pelayanan ini mencakup keramahan, kejujuran, dan kesopanan 

dalam interaksi dengan tamu dan juga menekankan pentingnya pelatihan 

staf dalam menerapkan prinsip-prinsip syariah sebagai indikator 

keberhasilan operasional. Namun, masih terdapat dalam pemahaman 

masyarakat terhadap konsep hotel syariah, yang membutuhkan strategi 

edukasi dan promosi lebih lanjut Hotel syariah merupakan bentuk 

akomodasi yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah Islam.  

Layanan yang ditawarkan meliputi fasilitas halal, pengaturan 

interaksi sesuai ajaran Islam, dan lingkungan yang mendukung kenyamanan 

spiritual tamu Muslim. Dalam lingkup global, hotel syariah adalah bagian 

integral dari sektor pariwisata halal yang berkembang pesat. Namun, 

penerapan konsep ini di beberapa daerah, seperti Pekanbaru, masih 

menghadapi kendala dalam hal sumber daya manusia dan sertifikasi halal.87 

Karakteristik hotel syariah meliputi kepatuhan terhadap syariat Islam, 

penyediaan fasilitas halal, dan pengaturan layanan yang Islami. Mencatat 

bahwa keberadaan fasilitas ibadah seperti mushola dan arah kiblat di kamar 

menjadi salah satu faktor penting dalam pelayanan. Selain itu, pengaturan 

ruang publik yang memisahkan area laki-laki dan perempuan menunjukkan 

komitmen terhadap nilai-nilai Islam. Namun, implementasi karakteristik ini 

 
87  Puspita Sari, Rina. "Analisis Strategi Pemasaran Hotel Syariah di Pekanbaru." Tesis Universitas 

Islam Riau (2020). 
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sering terkendala oleh biaya operasional dan kurangnya pelatihan bagi staf. 

Penelitian lain menunjukkan bahwa diferensiasi layanan Islami dapat 

meningkatkan daya saing hotel syariah di pasar internasional.88 

B. Kajian Penelitian yang Relevan 

Tabel 2. 2 Kajian Penelitian yang Relevan 

No 
Penulis/ 

Jurnal 
Judul Variabel X Variabel Y 

Hasil 

Penelitian 
Rekomendasi 

1 Riky 

Barja 

(2024) 

Pengaruh 

Kualitas 

Layanan, 

Loyalitas 

Pelanggan dan 

Strategi 

Pemasaran 

Terhadap  

Daya Saing 

Perusahaan 

Kualitas 

Layanan, 

Loyalitas 

Pelanggan, 

Strategi 

Pemasaran 

Daya Saing 

Perusahaan  

Kualitas 

layanan, 

loyalitas 

pelanggan, 

dan strategi 

pemasaran 

memiliki 

pengaruh 

signifikan 

terhadap 

daya saing 

perusahaan. 

Perusahaan 

harus fokus 

pada 

peningkatan  

kualitas 

layanan dan 

loyalitas 

pelanggan 

melalui strategi  

pemasaran 

yang tepat.89 

2 Ni Putu 

Diah 

Erna 

Dewi 

(2018) 

Pengaruh 

Strategi 

Diferensiasi 

terhadap 

Upaya 

Peningkatan 

Daya Saing 

Hotel Alila 

Ubud 

Strategi 

Diferensiasi 

Daya Saing 

Hotel 

Strategi 

diferensiasi 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

peningkatan 

daya saing 

hotel. 

Menerapkan 

strategi 

diferensiasi 

yang unik 

untuk 

meningkatkan 

daya saing 

hotel.90 

3 Cokorda 

Gde 

Mandhar

a Putra 

Sukawati 

& I 

Made 

Jatra 

(2015) 

Pengaruh 

Strategi 

Diferensiasi 

terhadap 

Upaya 

Membangun 

Keunggulan 

Daya Saing 

Berkelanjutan 

pada Hotel 

The Royal 

Diferensiasi 

Produk, 

Diferensiasi 

Pelayanan, 

Diferensiasi 

Citra 

Keunggulan 

Daya Saing 

Berkelanjut

an 

Diferensiasi 

produk, 

pelayanan, 

dan citra 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keunggulan 

daya saing 

berkelanjuta

n 

Hotel perlu 

terus 

mengembangka

n diferensiasi 

dalam produk, 

pelayanan, dan 

citra untuk 

mempertahank

 
88  Rahayu, Mia, dan Suranto. "Strategi Pemasaran Digital Hotel Syariah di Indonesia." Jurnal Ilmu 

Komunikasi 10, no. 2 (2018): 123-135. 
89  Barja, Riky. "Pengaruh Kualitas Layanan, Loyalitas Pelanggan dan Strategi Pemasaran Terhadap 

Daya Saing Perusahaan." Jurnal Pemasaran Digital 3, no. 1 (2024): 67-82. 
90 Dewi, Ni Putu Diah Erna. "Pengaruh Strategi Diferensiasi terhadap Upaya Peningkatan Daya 

Saing Hotel Alila Ubud." Jurnal Ilmiah Manajemen dan Bisnis 19, no. 1 (2018): 1-10.  
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No 
Penulis/ 

Jurnal 
Judul Variabel X Variabel Y 

Hasil 

Penelitian 
Rekomendasi 

Pita Maha 

Ubud 

an keunggulan 

bersaing.91 

4 Iskandar 

& 

Tarigan 

(2021) 

Analisis 

Pengaruh 

Loyalitas 

Pelanggan 

terhadap Daya 

Saing Hotel 

Loyalitas 

Pelanggan 

Daya Saing Loyalitas 

pelanggan 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

daya saing. 

Membangun 

program 

loyalitas yang 

lebih efektif.92 

5 Anggrai

ni & 

Rahman 

(2022) 

Strategi 

Diferensiasi 

Layanan dan 

Daya Saing 

Hotel 

Strategi 

Diferensiasi, 

Kualitas 

Layanan 

Daya Saing Strategi 

diferensiasi 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

daya saing 

hotel. 

Mengoptimalka

n diferensiasi 

layanan untuk 

meningkatkan 

daya saing.93 

6 Ratna 

Priyanti 

& Dwi 

Mega 

Hesti 

(2015) 

 

 

 

 

Pengaruh 

Strategi 

Diferensiasi 

terhadap 

Keunggulan 

Bersaing 

(Studi pada 

Hotel Resty 

Menara 

Pekanbaru) 

Strategi 

Diferensiasi 

Produk, 

Layanan, 

Citra 

Keunggulan 

Bersaing 

Strategi 

diferensiasi 

produk, 

layanan, 

dan citra 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing. 

Hotel 

disarankan 

untuk terus 

mengembangka

n strategi 

diferensiasi 

dalam produk, 

layanan, dan 

citra untuk 

meningkatkan 

keunggulan 

bersain.94 

7 Yulianto 

et al. 

(2021) 

Pengaruh 

Kualitas 

Layanan 

terhadap Daya 

Saing Hotel 

Kualitas 

Layanan 

Daya Saing ualitas 

layanan 

yang tinggi 

berkontribu

si pada daya 

saing. 

Pelatihan 

berkelanjutan 

bagi staf untuk 

meningkatkan 

layanan.95 

 

 
91  Sukawati, Cokorda Gde Mandhara Putra, dan I Made Jatra. "Pengaruh Strategi Diferensiasi 

terhadap Upaya Membangun Keunggulan Daya Saing Berkelanjutan pada Hotel The Royal Pita 

Maha Ubud." Jurnal Manajemen dan Bisnis 4, no. 1 (2015): 98-113. 
92  Iskandar, M., & Tarigan, A. (2021). Analisis Pengaruh Loyalitas Pelanggan terhadap Daya Saing 

Hotel. Jurnal Ekonomi dan Bisnis, 18(2), 15-25. 
93  Anggraini, R., & Rahman, M. (2022). Strategi Diferensiasi Layanan dan Daya Saing Hotel. 

Jurnal Manajemen Hotel, 15(1), 22-30. 
94  Priyanti, Ratna, dan Dwi Mega Hesti. "Pengaruh Strategi Diferensiasi terhadap Keunggulan 

Bersaing (Studi pada Hotel Resty Menara Pekanbaru)." Jurnal Ekonomi Manajemen 6, no. 3 

(2015): 78-92. 
95 Yulianto, D., Prasetyo, E., & Sari, D. (2021). Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Daya Saing 

Hotel. Jurnal Manajemen dan Bisnis, 19(4), 45-53. 
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No 
Penulis/ 

Jurnal 
Judul Variabel X Variabel Y 

Hasil 

Penelitian 
Rekomendasi 

8 Hidayat, 

T. & 

Setiawan

, B. / 

Jurnal 

Manaje

men 

Syariah / 

2018 

Pengaruh 

Strategi 

Pemasaran 

Digital 

terhadap Daya 

Saing Hotel 

Syariah 

Strategi 

Pemasaran 

Digital 

Daya Saing 

Hotel 

Syariah 

Pemasaran 

digital 

memiliki 

pengaruh 

signifikan 

dalam 

meningkatk

an daya 

saing hotel 

syariah. 

Hotel syariah 

perlu 

mengoptimalka

n media digital 

untuk 

memperluas 

pasar dan 

meningkatkan 

daya saing.96 

9 Fatimah, 

S. & 

Maulana

, H. / 

Jurnal 

Bisnis 

Islam / 

2019 

Pengaruh 

Inovasi dan 

Kualitas 

Layanan 

terhadap 

Keunggulan 

Bersaing 

Hotel Syariah 

Inovasi, 

Kualitas 

Layanan 

Daya Saing 

Hotel 

Syariah 

Inovasi 

dalam 

layanan dan 

produk 

meningkatk

an daya 

saing hotel 

syariah. 

Hotel syariah 

perlu 

menerapkan 

inovasi dalam 

pelayanan dan 

produk untuk 

meningkatkan 

daya saing.97 

10 Putri, L. 

& 

Hidayat, 

T. / 

Jurnal 

Manaje

men dan 

Keuanga

n Islam / 

2020 

Pengaruh 

Kualitas 

Layanan dan 

Harga 

terhadap 

Keputusan 

Menginap di 

Hotel Syariah 

Kualitas 

Layanan, 

Harga 

Daya Saing 

Hotel 

Syariah 

Kombinasi 

harga yang 

kompetitif 

dan layanan 

berkualitas 

meningkatk

an daya 

saing hotel 

syariah. 

Hotel syariah 

perlu 

menyeimbangk

an harga dan 

kualitas 

layanan agar 

tetap 

kompetitif.98 

 

 

 

 
96 Hidayat, T., & Setiawan, B. (2018). Pengaruh Strategi Pemasaran Digital terhadap Daya Saing 

Hotel Syariah. Jurnal Manajemen Syariah. 
97 Fatimah, S., & Maulana, H. (2019). Pengaruh Inovasi dan Kualitas Layanan terhadap 

Keunggulan Bersaing Hotel Syariah. Jurnal Bisnis Islam. 
98 Putri, L., & Hidayat, T. (2020). Pengaruh Kualitas Layanan dan Harga terhadap Keputusan 

Menginap di Hotel Syariah. Jurnal Manajemen dan Keuangan Islam. 
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C. Kerangka Pikir 

Kerangka pikir penelitian ini dirancang untuk menjelaskan hubungan 

kausal antara tiga variabel utama, yaitu strategi pemasaran digital, kualitas 

layanan dan strategi diferensiasi, terhadap peningkatan daya saing. D’Lira 

Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel  Penelitian ini 

berangkat dari fenomena perkembangan era digital yang telah mengubah cara 

perusahaan berinteraksi dengan pelanggan, bersaing di pasar, dan menciptakan 

nilai tambah. Kerangka pikir ini dibangun berdasarkan teori-teori yang relevan, 

temuan penelitian terdahulu, serta kondisi spesifik di industri perhotelan syariah 

di Indonesia. Dengan demikian, penelitian ini bertujuan memberikan gambaran 

teoretis dan praktis tentang bagaimana variabel-variabel tersebut saling 

memengaruhi untuk meningkatkan daya saing. Maka kerangka pemikiran 

dijelaskan pada diagram : 

 
Tabel 2. 3 Diagram Kerangka Pikir 

 

Keterangan :  

  Persial   :  

  Simultan  :  

Strategi Pemasaran Digital 

(Variabel X1) 

Daya Saing  

(Variabel Y)    

Kualitas Layanan (Variabel X2) 

Strategi Deferensiasi (Variabel X3) 
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Y  = Variabel dependen (daya saing ). 

X = Variabel Independen  

X1 = Strategi pemasaran digital. 

X2 = Kualitas layanan. 

X3 = Strategi diferensiasi. 

 

D. Hipotesis Utama 

 

H01 : Strategi pemasaran digital tidak berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel.  

H1 :  Strategi pemasaran digital memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur 

Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. 

H02  :  Kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan 

Stefani Syariah Hotel. 

H2 :  Kualitas layanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel  

H03 :   Strategi diferensiasi tidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan 

Stefani Syariah Hotel. 
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H3 :  Strategi diferensiasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel  

H04 : Strategi pemasaran digital, kualitas layanan, loyalitas pelanggan, dan 

strategi diferensiasi secara simultan tidak berpengaruh signifikan 

terhadap peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur 

Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. 

H4 :  Strategi pemasaran digital, kualitas layanan, dan strategi diferensiasi 

secara simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yang berfokus pada 

pengumpulan data berupa angka-angka, yang dapat berasal dari survei, 

kuesioner, tes, atau pengukuran lainnya. Pendekatan ini memungkinkan peneliti 

untuk mengukur variabel-variabel yang ada dan menentukan hubungan antar 

variabel secara statistik. Dengan menggunakan kuesioner yang berskala Likert, 

peneliti dapat mengumpulkan data dari menggabungkan berbagai sumber data 

seperti kuesioner, wawancara, observasi, dan dokumen internal, peneliti dapat 

memperoleh gambaran menyeluruh tentang praktik manajerial hotel.99 Jenis 

penelitian yang digunakan dalam studi ini adalah studi kasus. Studi kasus 

merupakan metode yang efektif untuk mengeksplorasi fenomena dalam konteks 

kehidupan nyata. Dalam konteks penelitian ini, studi kasus berfokus pada pada 

D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. 

Penelitian ini akan menggabungkan data dari berbagai sumber, seperti 

wawancara, observasi, dan dokumen, untuk memberikan gambaran yang 

holistik tentang praktik Strategi Pemasaran, Digital, Kualitas Layanan, 

Loyalitas Pelanggan dan Strategi Diferensiasi pada D'Lira Syariah Hotel, 

Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. 

 

 
99  Yin, Robert K. Case Study Research and Applications: Design and Methods. 6th ed. Thousand 

Oaks, CA: Sage Publications, 2018. 
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B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, 

dan Stefani Syariah Hotel di Kota Pekanbaru, Riau. Dalam waktu Enam bulan 

dimulai bulan juni sempai bulan Januari 2025. pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur 

Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel merupakan objek yang tepat untuk 

menganalisis Strategi Pemasaran Digital, Kualitas Layanan, Loyalitas 

Pelanggan dan Diferensiasi  dalam konteks industri pariwisata. Hotel ini 

berkomitmen untuk menerapkan prinsip-prinsip syariah dalam operasional dan 

layanan, sehingga menjadi contoh yang relevan untuk penelitian ini. 

 

C. Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan yang pernah 

menginap di pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah 

Hotel dalam periode satu tahun terakhir. Populasi ini mencakup : Tamu Hotel: 

Individu yang menginap di D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani 

Syariah Hotel berasal dari beragam latar belakang, yaitu Tamu baru, tamu yang 

kembali, dan tamu yang sering menginap. termasuk wisatawan lokal, domestik, 

dan internasional. Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi. Jumlah sampel dalam penelitian ini ditentukan dengan 

berdasarkan pada pendapat dari Sugiyono. (2021). 
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Tabel 3. 1 Populasi dan Sampel Penelitian 

No 
Nama Hotel 

Syariah 

Jumlah Populasi 

(Pelanggan/Tahun) 

Proporsi 

(%) 

Sampel yang 

Diambil 

1 
D'Lira Syariah 

Hotel 
4000 40% 40 

2 
Badnur Syariah 

Hotel 
3500 35% 35 

3 
Stefani Syariah 

Hotel 
2500 25% 25 

Total - 10.000 100% 100 

 

Penjelasannya : 

n =  N  

1+N(e)2 

 

n  = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 

e  = Tingkat kesalahan (margin of error), 10 % (0,1) 

n =  10.000 

1+10.00(0.1)2 

n =  10.000 

 1+100 

n =  10.000   

 101  = 100 responden  

D. Variabel Penelitian dan Pengukuran Data  

Dalam penelitian ini, terdapat beberapa variabel yang akan dianalisis 

untuk memahami pengaruh strategi pemasaran digital, kualitas layanan, dan 

strategi diferensiasi terhadap peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, 

Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. Variabel-variabel tersebut 

dibagi menjadi variabel independen dan variabel dependen sebagai berikut: 
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1. Variabel Independen 

a. Strategi Pemasaran Digital (X1): 

Mengacu pada teknik dan pendekatan yang digunakan oleh pada 

D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel untuk 

mempromosikan layanan dan produk mereka melalui platform digital. 

Ini mencakup penggunaan media sosial, SEO, iklan digital, dan strategi 

konten. Indikator yang dapat digunakan untuk mengukur variabel ini 

meliputi aktivitas di media social, penggunaan iklan online dan kualitas 

dan relevansi konten yang diproduksi 

b. Kualitas Layanan (X2): 

Mengacu pada persepsi pelanggan terhadap sejauh mana layanan 

yang diberikan memenuhi harapan mereka. Kualitas layanan dapat 

diukur melalui beberapa dimensi, seperti kecepatan pelayanan, 

keterampilan, keramahan, profesionalisme staf, kebersihan, fasilitas, 

kenyamanan fasilitas, ketersediaan informasi yang jelas dan 

responsivitas terhadap keluhan pelanggan 

c. Strategi Diferensiasi (X3): 

Mengacu pada upaya pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel untuk membedakan diri dari kompetitor 

melalui penawaran unik yang sesuai dengan prinsip syariah. Variabel ini 

dapat diukur dengan indicator penawaran layanan khusus (misalnya, 

makanan halal, fasilitas ibadah), program loyalitas dan penghargaan, 
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penawaran paket wisata religi,pengalaman pelanggan yang unik, 

berbeda dan pemasaran nilai-nilai syariah 

2. Variabel Dependen 

Daya Saing Hotel (Y):  Merupakan variabel yang menjadi fokus 

utama penelitian ini. Daya saing hotel mengacu pada kemampuan pada 

D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel 

untuk bersaing dengan hotel lain di industri pariwisata, terutama dalam 

konteks hotel syariah. Indikator yang dapat digunakan untuk mengukur 

daya saing meliputi tingkat hunian hotel, kepuasan pelanggan dan reputasi 

dan citra hotel di pasar. Identifikasi variabel-variabel penelitian ini sangat 

penting untuk memahami hubungan antara strategi pemasaran digital, 

kualitas layanan, dan strategi diferensiasi terhadap daya saing pada D'Lira 

Syariah Hotel, Badnur Syariah Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. Dengan 

jelas mendefinisikan variabel dan indikator yang akan diukur, penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan wawasan yang mendalam dan bermanfaat 

bagi pengelolaan hotel. 

Definisi operasional variabel dalam penelitian ini mencakup beberapa 

elemen utama, yaitu: 

1. Variabel : Konsep yang akan diukur dalam penelitian. 

2. Indikator : Aspek spesifik yang digunakan untuk mengukur variabel 

tersebut. 

3. Skala Likert : Skala pengukuran yang digunakan, biasanya dalam rentang 

1–5 atau 1–7. 
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Berikut format tabel definisi operasional variabel : 

Tabel 3. 2 Defenis Operasional variable dan Indikator Pengukuran 

 

No  Variabel Indikator  

1 Strategi Pemasaran 

Digital 

- Penggunaan media sosial 

dalam promosi  

- Iklan berbayar di platform 

digital  

- Interaksi pelanggan melalui 

media digital 

1 = Sangat tidak 

setuju  

2 = Tidak setuju  

3 = Netral  

4 = Setuju  

5 = Sangat setuju 

2 Kualitas Layanan - Kecepatan layanan  

- Kemudahan proses 

pemesanan  

- Kenyamanan fasilitas hotel 

1–5 

3 Strategi 

Diferensiasi 

- Keunikan layanan 

dibanding kompetitor  

- Penawaran harga yang 

berbeda  

- Inovasi dalam fasilitas hotel 

1–5 

4 Daya Saing Hotel 

Syariah 

- Peningkatan jumlah 

pelanggan  

- Peningkatan pendapatan 

hotel  

1–5 
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- Keunggulan dibanding hotel 

non-syariah 

 

E. Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data 

Pengumpulan data adalah langkah penting dalam penelitian ini untuk 

mendapatkan informasi yang relevan dan valid. tentang teknik dan instrumen 

yang digunakan dalam pengumpulan data dengan Survei kuesioner, dengan 

wawancara semi-terstruktur dan observasi Yang di jelas dalam tabel dibawah 

ini :  

Tabel 3. 3 Teknik dan Instrument Pengumpulan Data 

Metode 

Teknik 

Pengumpulan 

Data 

Instrumen Tujuan 

Data 

Primer 

Kuesioner Skala Likert 

(1-5) 

Mengukur persepsi 

pelanggan 
 

Wawancara Panduan 

Wawancara 

Mendapatkan insight dari 

manajemen dan pelanggan 
 

Observasi Checklist 

Observasi 

Memverifikasi kesesuaian 

layanan hotel dengan 

konsep syariah 

Data 

Sekunder 

Studi Literatur Buku, Jurnal, 

Dokumen 

Hotel 

Mendukung analisis dan 

teori penelitian 

 

Dengan kombinasi teknik kuesioner, wawancara, dan observasi, serta 

pemanfaatan data sekunder, penelitian ini akan lebih akurat, valid, dan dapat 

dipercaya.100 

 
100  Sugiyono. (2018). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Bandung: Alfabeta. Buku 

ini membahas berbagai metode penelitian, termasuk teknik pengumpulan data seperti kuesioner, 

wawancara, dan observasi. 
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F. Validitas dan Reliabilitas Instrumen 

Validitas dan reliabilitas instrumen merupakan dua aspek penting dalam 

penelitian kuantitatif untuk memastikan bahwa instrumen pengukuran benar-

benar mengukur apa yang seharusnya diukur (validitas) dan menghasilkan hasil 

yang konsisten (reliabilitas). Berikut adalah tabel penjelasannya: 

Tabel 3. 4 Validitas dan Reliabilitas Instrumen 

 

Aspek Definisi Jenis Metode Pengujian 

Validitas Sejauh mana suatu 

instrumen mampu 

mengukur apa 

yang dimaksud 

untuk diukur. 

- Validitas 

Konstruk: 

Menguji apakah 

item dalam 

instrumen benar-

benar 

mencerminkan 

konsep yang 

diukur.  

- Validitas Isi: 

Memastikan 

instrumen 

mencakup seluruh 

aspek konsep 

yang diukur.  

- Validitas 

Kriteria: 

Mengukur 

hubungan antara 

instrumen dengan 

kriteria lain yang 

relevan. 

- Analisis faktor 

(Factor Analysis)  

- Korelasi antara 

skor instrumen 

dengan kriteria 

tertentu  

- Pendapat ahli 

(expert judgment) 

Reliabilitas Sejauh mana suatu 

instrumen 

memberikan hasil 

yang konsisten 

ketika digunakan 

berulang kali 

- Reliabilitas 

Internal: 

Mengukur 

konsistensi antar 

item dalam satu 

instrumen.  

- Reliabilitas 

- Cronbach’s Alpha 

(untuk reliabilitas 

internal)  

- Uji Test-Retest 

(korelasi antar dua 

kali pengukuran)  

- Split-half 
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Aspek Definisi Jenis Metode Pengujian 

dalam kondisi 

yang sama. 

Stabilitas (Test-

Retest): 

Mengukur 

konsistensi hasil 

jika diuji kembali 

dalam periode 

waktu tertentu.  

- Reliabilitas 

Eksternal: 

Mengukur 

konsistensi hasil 

terhadap penguji 

atau metode yang 

berbeda. 

Reliability (membagi 

instrumen menjadi 

dua bagian dan 

menguji 

konsistensinya) 

 

Dalam penelitian kuantitatif, validitas dan reliabilitas sering diuji 

menggunakan software statistik seperti SPSS untuk mendapatkan hasil yang 

lebih objektif.101 

G. Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian ini, teknik analisis data bertujuan untuk mengevaluasi 

pengaruh strategi pemasaran digital, kualitas layanan, dan strategi diferensiasi 

terhadap peningkatan daya saing pada D'Lira Syariah Hotel, Badnur Syariah 

Hotel, dan Stefani Syariah Hotel. Analisis data dilakukan melalui pendekatan 

kuantitatif dengan menggunakan perangkat lunak statistik SPSS (Statistical 

Package for the Social Sciences), yang memberikan fleksibilitas dalam 

pengolahan data serta validasi model regresi. Tujuan memberikan gambaran 

umum mengenai karakteristik responden dan variabel yang diteliti dengan 

 
101  Hair, J. F., Black, W. C., Babin, B. J., & Anderson, R. E. (2019). Multivariate Data Analysis (8th 

ed.). Cengage Learning. 
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metode menghitung statistik dasar seperti rata-rata, median, modus, standar 

deviasi dan menyajikan data dalam bentuk tabel dan grafik. Analisa regresi 

menganalisis pengaruh simultan dari beberapa variabel independen terhadap 

satu variabel dependen. Model regresi linier berganda dapat dinyatakan dalam 

rumus berikut: 

Y=a+b1X1+b2X2+b3X3+ϵ 

Di mana: 

Y  = Variabel dependen (daya saing hotel). 

X1 = Strategi pemasaran digital. 

X2             = Kualitas layanan. 

X3  = Loyalitas Pelanggan 

X4 = Strategi diferensiasi. 

A  = Konstanta (intercepat). 

b1,b2,b3,b4 = Koefisien regresi untuk masing-masing variabel independen. 

e   = Kesalahan (error) dalam model.102 

Data dikumpulkan menggunakan kuesioner tertutup yang dirancang 

berdasarkan skala Likert 5 poin. Kuesioner ini mengukur: 

1. Strategi pemasaran digital (misalnya: pemasaran media sosial, optimasi 

mesin pencari). 

2. Kualitas layanan (meliputi: keandalan, responsivitas, jaminan, empati, dan 

bukti fisik). 

 
102 James, G., Witten, D., Hastie, T., & Tibshirani, R. (2021). An Introduction to Statistical Learning: 

with Applications in R. Springer. 
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3. Strategi diferensiasi (seperti inovasi produk dan layanan unik). 

4. Daya saing hotel (meliputi kepuasan pelanggan, loyalitas, dan citra merek). 

Tujuan Menentukan seberapa besar pengaruh masing-masing variabel 

independen terhadap variabel dependen.Membantu dalam memahami 

hubungan antara variabel dan mengidentifikasi faktor-faktor yang paling 

berkontribusi terhadap daya saing hotel. Sebelum analisis regresi, analisis 

korelasi Pearson dapat dilakukan untuk melihat hubungan antara masing-

masing variabel independen dengan variabel dependen. Ini membantu dalam 

memahami kekuatan dan arah hubungan antara variabel. Untuk menguji. uji T 

dan uji F adalah dua jenis analisis statistik yang umum digunakan dalam 

penelitian untuk menguji hipotesis mengenai data. Keduanya memiliki tujuan 

dan aplikasi yang berbeda dalam konteks analisis data. Uji T digunakan untuk 

menguji signifikansi koefisien regresi individu dari masing-masing variabel 

independen.  Uji F digunakan untuk menguji signifikansi simultan dari semua 

variabel independen terhadap variabel dependen. Uji T dan Uji F adalah alat 

penting dalam analisis statistik. Uji T fokus pada perbandingan rata-rata dua 

kelompok, sedangkan Uji F lebih luas dan digunakan untuk membandingkan 

varians antar kelompok dan menguji perbedaan rata-rata lebih dari dua 

kelompok. Memahami kedua uji ini sangat penting dalam penelitian kuantitatif 

untuk menarik kesimpulan yang valid. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada Bab IV, maka 

kesimpulan dari data hasil penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Variabel Pemasaran Digital secara parsial tidak berpengaruh positif terhadap 

daya saing hotel syariah terbukti dari hasil Uji T yaitu  t hitung -0,031 < nilai 

t table yaitu 1,984 dan nilai sig yaitu 0,975 > 0,05, oleh karna itu H1 ditolak. 

2. Variabel Kualitas layanan secara parsial tidak berpengaruh posistif terhadap 

daya saing hotel syariah tebukti dari hasil  Uji T yaitu t hitung 0,928 < nilai 

t table yaitu 1,984 dan nilai sig yaitu 0,356 > 0,05, oleh karna itu H2 ditolak. 

3. Variabel Strategi Diferensiasi secara parsial tidak berpengaruh positif 

terhadap daya saing hotel syariah terbukti dengan hasil Uji T yaitu t hitung 

Nilai t hitung 0,466 < nilai t table yaitu 1,984 dan nilai sig yaitu 0,643 > 

0,05, maka dapat disimpulkan bahwa H4 ditolak. 

4. Variabel Pemasaran Digital, kualitas layanan, Strategi Dferensiasi secara 

simultan berpengaruh positif terhadap Penigkatan Daya Saing Hotel 

Syariah. Terbukti dari perbandingan Nilai F Hitung sebesar 30,105 > F Tabel 

yaitu 2,699 dengan nilai sig yaitu 0,000 < 0,05 maka H4 diterima. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah disajikan sebelumnya, terdapat 

saran bagi pihak – pihak yang terkait dalam penelitian ini. Harapannya, saran 
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ini dapat memberikan manfaat dan menjadi pedoman untuk perbaikan. 

Beberapa saran yang disampaikan meliputi: 

1. Kepada peneliti selanjutnya, diharapkan dapat memasukkan variabel lain 

yang dapat mempengaruhi keputusan nasabah memilih tabungan 

mudharabah dan dapat memperhatikan lagi objek penelitian, masalah 

penelitian yang akan diteliti, dan dapat memilih studi kasus yang lebih luas 

lagi.  

2. Kepada pihak penyedia jasa hotel agar selalu memastikan bahwa fasilitas 

selalu bersih, nyaman, dan tertata dengan baik. Pelayanan juga harus dijaga 

secara efisien, tanggap, dan ramah dalam menghadapi tamu. Dan juga 

komunikasi yang baik terutama dalam memberikan edukasi mengenai 

produk-produk syariah, mendengarkan masukan tamu dan karyawan.  
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Lampiran 1 

Pedoman Kuesioner 

KUESIONER PENELITIAN 

 

 

Dengan hormat, 

Saya adalah mahasiswa Program Magister (S2) Universitas UIN Sultan Syarif 

Kasim Riau yang sedang mengadakan penelitian “Pengaruh Strategi Pemasaran 

Digital, Kualitas Layanan Dan Strategi Diferensiasi Terhadap Peningkatan 

Daya Saing Hotel Syariah Di Kota Pekanbaru”. 

Nama   : Ayub Rangkuti 

NIM   : 22390315061 

Jurusan  : Ekonomi Syariah (S2) 

 

Saya bermaksud mengumpulkan data melalui penyebaran kuesioner ini 

yang terkait dengan topik penelitian yang dilakukan. Sehubungan dengan hal 

tersebut, saya mohon kesediaan dan partisipasi Saudara/Saudari agar berkenan 

mengisi kuisioner ini dengan lengkap, jujur, dan tanpa terpengauhi dari pihak 

manapun. Angket kuisioner ini semata-mata digunakan untuk kepentingan ilmiah, 

dimana kerahasiaan jawaban yang anda berikan dijamin sepenuhnya. Atas 

kerjasama dan partisipasinya, saya ucapkan terima kasih. 

 

 

 

Hormat Saya 

 

 

Ayub Rangkuti 
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A. Identitas Responden 

 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Nama  ______________ 

2 Usia 
☐ < 20 tahun ☐ 20-30 tahun ☐ 31-

40 tahun ☐ > 40 tahun 

3 Jenis Kelamin ☐ Laki-laki ☐ Perempuan 

4 
Hotel yang pernah 

dikunjungi 

☐ D’Lira Syariah ☐ Badnur Syariah 

☐ Stefani Syariah 

5 
Frekuensi menginap 

di hotel syariah 
☐ 1 kali ☐ 2-3 kali ☐ >3 kali 

 

 

B. Petunjuk Pengisian  

1. Angket ini semata-mata untuk pengumpulan data dalam rangka penulisan 

tesis dan tidak  ada pengaruh apapun terhadap Sdr/i. 

2. Mohon diisi dengan memberikan symbol X pada kolom yang tersedia 

dengan keterangan sebagai berikut : 

SS  : Sangat Setuju    : 5     

S : Setuju  : 4  

N : Netral  : 3  

TS : Tidak Setuju : 2   

  STS : Sangat Tidak Setuju : 1 

 

Atas partisipasi Sdr/i dalam pengisian angket ini, diucapkan terimakasih.  
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C. KUESIONER PENELITIAN 

Strategi Pemasaran Digital (X1)  

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

Promosi Online      

1 
Saya sering melihat promosi hotel ini 

melalui berbagai platform digital 
     

Media Sosial      

2 

Saya sering melihat iklan hotel ini di 

platform digital (Instagram, Facebook, 

Google) 

     

3 

Interaksi hotel ini dengan pelanggan 

melalui media sosial sangat aktif dan 

responsif. 

     

Website      

4 
Informasi mengenai hotel ini mudah 

ditemukan melalui internet. 
     

Kualitas Konten Digital      

5 
Konten yang disajikan dalam pemasaran 

digital hotel ini sangat menarik 
     

6 
Hotel ini secara rutin memperbarui konten 

digital untuk menarik pelanggan 
     

Kemudahan Akses Informasi      

7 
Saya tertarik untuk menginap di hotel ini 

setelah melihat promosi digitalnya 
     

8 
Hotel ini memiliki layanan customer service 

online yang responsif. 
     

Kualitas Layanan (X2) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

Keandalan      

1 
Karyawan hotel memberikan pelayanan 

yang ramah dan professional. 
     

2 

Saya merasa hotel ini sangat bisa 

diandalkan dalam memberikan layanan 

terbaik 
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Daya Tanggap      

3 
Hotel ini selalu merespons kebutuhan saya 

dengan cepat 
     

Jaminan      

4 
Saya merasa aman dan nyaman selama 

menginap di hotel ini. 
     

5 

Hotel ini memiliki sistem keamanan yang 

baik untuk menjamin kenyamanan 

pelanggan 
     

Bukuti Fisik      

6 
Fasilitas hotel bersih, nyaman, dan 

sesuai dengan standar syariah. 
     

Strategi Diferensiasi (X3) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

Keunikan Produk      

1 
Hotel ini memiliki layanan yang berbeda 

dari hotel lain. 
     

2 
Konsep syariah yang diterapkan hotel ini 

menarik bagi saya 
     

Pelayanan Khusus      

3 
Hotel ini menawarkan konsep syariah 

yang unik dan khas. 
     

4 
Hotel ini memiliki fasilitas tambahan yang 

tidak dimiliki hotel lain 
     

Harga Kompetitif      

5 
 Harga yang ditawarkan sesuai dengan 

kualitas layanan yang diberikan 
     

Ciri Khas Syariah      

6 
Hotel ini memiliki fasilitas yang sesuai 

dengan prinsip syariah. 
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Daya Saing Hotel Syariah (Y) 

NO PERNYATAAN SS S N TS STS 

Popularitas      

1 

Hotel ini semakin dikenal oleh 

masyarakat sebagai hotel syariah 

pilihan. 

     

Citra      

2 

Hotel ini dikenal sebagai pilihan utama 

bagi wisatawan yang mencari layanan 

berbasis syariah. 
     

Daya Tarik      

3 
 Hotel ini memiliki daya tarik tersendiri 

dibanding hotel lain. 
     

Keunggulan      

4 
Hotel ini terus melakukan inovasi untuk 

meningkatkan kualitasnya. 
     

5 

Hotel ini memiliki keunggulan 

dibandingkan dengan hotel non-syariah di 

Pekanbaru. 

     

Keberlanjutan Bisnis      

6 
Hotel ini memiliki strategi yang baik untuk 

bertahan dalam jangka panjang 
     

7 
Saya yakin hotel ini akan terus 

berkembang di masa depan. 
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Lampiran 2  Rekap Data Respsonden 

Nama Lengkap 
Umur/
Tahun 

Jenis 
Kelamin 

Pekerjaan 
Pendidikan 
Terakhir 

Nama Hotel 
Syariah 

D'LIRA HOTEL 
SYARIAH 

40         

Elva dewanto 32 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA 
Dlira syariah 
hotel 

ABD HALID 
ADAM 

42 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA D LIRA 

Mira 47 
Perempua
n 

PNS S1 D'lira Syariah 

Tendi Kustaendi 41 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 
D'LIRA 
SYARIAH 
HOTEL 

Zainal Abidin 42 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA D'Lira 

NASRUL,SE 39 Laki-Laki Wiraswasta S1 Burk D' lira 

Roni Kurniawan 33 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Guntur 
Simbolon 

40 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

M. Muklas 38 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Palman 37 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Suhairi 43 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Abdi Khalid 38 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Irfianoi 37 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Istiqomah 44 
Perempua
n 

PNS S2 D'Lira Syariah 

Hananta 45 Laki-Laki PNS S2 D'Lira Syariah 

Isroyani 39 
Perempua
n 

PNS Lainya D'Lira Syariah 

Yuyun 40 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA D'Lira Syariah 

Ermayanti 40 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Fifi 35 
Perempua
n 

Lanya SMA/SLTA D'Lira syariah 

Susriani 
36 

tahun 
Perempua
n 

Lanya S1 D'Lira syariah 

Jisman 31 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA D'Lira syariah 

Dwiyana 25 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Wirdatul jannah 26 
Perempua
n 

Lanya S1 D'Lira syariah 

Novhal 26 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA D'Lira syariah 
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Gusmir Indra 46 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA D'Lira syariah 

Tunggul 
Gregonius 

28 Laki-Laki Wiraswasta Lainya D'Lira syariah 

Desvinawati 45 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA D'Lira syariah 

Mingse Ases 35 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

Lainya D'Lira syariah 

Jefri Kurniawan 28 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA D'Lira syariah 

M Riski 
Setiawan 

35 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Desi Rahmi 24 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Arief Ramadhoni 25 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA D'Lira syariah 

Hersyi yoza 28 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Abdul Mu'is 40 Laki-Laki Wiraswasta S2 D'Lira syariah 

Jumatul Akbar 36 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA D'Lira syariah 

Fitroini sholihah 29 
Perempua
n 

PNS S1 D'Lira syariah 

Luki Fatma wilta 26 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Atin 31 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Zulman 45 Laki-Laki PNS S2 D'Lira syariah 

Opifia 20 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 D'Lira syariah 

Stefani 25         

ANDI PUTRA 
39 

Tahun 
Laki-Laki Lanya S2 Hotel Stefani 

Gusti Revilla 
40 

Tahun 
Perempua
n 

Lanya S1 Stefhani hotel 

Saidi Dumairi 37 Laki-Laki Lanya S1 Stefani Hotel 

NURHIKMAH 37 
Perempua
n 

PNS S1 Stefani Hotel 

Hardian Saputra 39 Laki-Laki Lanya S1 Stefani hotel 

FAIZAL 
44 

TAHU
N 

Laki-Laki PNS S2 
STEFANI 
HOTEL 

Muhammad 
Apriloa 

29 
Tahun 

Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Stefani 

Miswardi 
35 

Tahun 
Laki-Laki 

Karyawan 
Swasta 

S1 Stefani 

Tommy 
Syamsudin 

30 
Tahun 

Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Stefani 

Kaswati 
49 

Tahun 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Stefani 
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Merici Paramita 33 
Perempua
n 

PNS S1 Stefani 

Helvi Susanti 
45 

Tahun 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Stefani 

Riki Kurniawan 
38 

Tahun 
Laki-Laki 

Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA Stefani 

Azharil Nuafal 
28 

Tahun 
Laki-Laki 

Karyawan 
Swasta 

S1 Stefani 

Muhammad 
Rifa'i 

43 
Tahun 

Laki-Laki Wiraswasta S1 Stefani 

Firmansyah 
37 

Tahun 
Laki-Laki PNS S2 Stefani 

Sony Mhd 
Ikhsan 

47 
Tahun 

Laki-Laki Wiraswasta S1 Stefani 

Ilham Rahmat 
Illahi 

25 
Tahun 

Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Stefani 

Rifki 
42 

Tahun 
Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Stefani 

Nur khori yunus 26 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA 
Stefani city 
hotel 
Pekanbaru 

Wismoyo Alfi 
Surya 

24 
Tahun 

Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Stefani 

Nurwazni 44 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Stefani 

Jevri 
hardiansyah 

31 
Tahun 

Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA Stefani 

Muhammad 
Dayan 

46 
Tahun 

Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Stefani 

Josua Hutabarat 
34 

Tahun 
Laki-Laki 

Karyawan 
Swasta 

S1 Stefani 

BADNUR 35         

Azkuzi 43 Laki-Laki Wiraswasta Lainya Badnur Syariah 

Ridwan Nst 34 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Alamul Huda 37 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Winyunardi 40 Laki-Laki Wiraswasta Lainya Badnur Syariah 

Khairuddin 41 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Bambang 
Hendra 

38 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Syahrizal 43 Laki-Laki Lanya SMA/SLTA Badnur Syariah 

M Hafizullah 27 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Mahmuda 
Hayati 

43 
Perempua
n 

Wiraswasta S1 Badnur Syariah 

Rizki Junitar 36 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Sugianto 36 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA Badnur Syariah 
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Zainnal 44 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Siti Fatimah 32 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Arimadala 36 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Bayhaki 28 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Adi Prismasari 37 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Nanda 20 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Deviana 28 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Usman 44 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Indah Monica 29 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Sri Indah 33 
Perempua
n 

Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA Badnur Syariah 

Mashuri 37 Laki-Laki PNS S2 Badnur Syariah 

Nauzuli 
Ramadhani 

34 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Firdaus 43 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Veni 40 
Perempua
n 

Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Okin Masnaf 
pradali 

37 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Ruzi Taslim 44 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Darwan 45 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Apil Rikardi 36 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Ramyar 41 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA Badnur Syariah 

Sudirman 44 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

Alfitra 32 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

S1 Badnur Syariah 

Fahrul Rozi 35 Laki-Laki Wiraswasta SMA/SLTA Badnur Syariah 

M. Badri 38 Laki-Laki Wiraswasta S1 Badnur Syariah 

Hardarian 45 Laki-Laki 
Karyawan 
Swasta 

SMA/SLTA Badnur Syariah 
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Lampiran 3  

Rekap Data Hasil Kuesioner 

N
O 

Strategi Pemasaran Digital (XI) Kualitas Layanan (X2) Strategi Diferensiasi (X3) Daya Saing Hotel Syariah (Y) 

X
1.
1 

X
1.
2 

X
1.
3 

X
1.
4 

X
1.
5 

X1
.6 

X1
.7 

X1
.8 

X
1 

X2
.1 

X2
.2 

X2
.3 

X2
.4 

X2
.5 

X2
.6 

X
2 

X3
.1 

X3
.2 

X3
.3 

X3
.4 

X3
.5 

X3
.6 

X
3 

Y
.
1 

Y
.
2 

Y
.
3 

Y
.
4 

Y
.
5 

Y
.
6 

Y
.
7 

Y 

1 3 3 2 4 2 2 3 4 
2
3 

5 5 5 5 4 4 
2
8 

5 5 5 4 3 4 
2
6 

4 4 3 3 4 4 5 
2
7 

2 5 5 5 5 5 5 5 5 
4
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 5 
3
5 

3 4 4 4 4 3 3 3 3 
2
8 

4 3 3 4 3 3 
2
0 

3 4 3 3 3 3 
1
9 

4 3 3 3 3 3 3 
2
2 

4 3 4 4 4 3 4 4 4 
3
0 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

5 4 4 4 4 5 5 5 5 
3
6 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 5 
3
5 

6 2 3 2 2 3 2 2 4 
2
0 

3 3 4 3 3 4 
2
0 

3 3 4 3 1 5 
1
9 

1 3 2 5 2 3 1 
1
7 

7 3 3 3 3 3 3 3 4 
2
5 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

8 4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

9 3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

1
0 

4 4 4 4 4 4 4 5 
3
3 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

1
1 

3 3 4 3 3 3 3 4 
2
6 

5 5 5 4 4 4 
2
7 

4 4 4 3 4 4 
2
3 

4 4 4 3 3 4 5 
2
7 
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1
2 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

5 5 5 4 3 4 
2
6 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 5 
2
9 

1
3 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

1
4 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

1
5 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

1
6 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

1
7 

5 5 5 5 5 5 5 5 
4
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

1
8 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

5 5 4 3 3 3 
2
3 

4 4 4 4 3 3 
2
2 

4 4 4 4 4 3 5 
2
8 

1
9 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

5 5 5 4 4 4 
2
7 

4 4 4 4 5 5 
2
6 

5 4 4 4 4 4 4 
2
9 

2
0 

4 4 3 4 4 4 4 4 
3
1 

5 4 4 4 4 5 
2
6 

5 4 4 4 4 5 
2
6 

4 5 4 4 4 4 4 
2
9 

2
1 

3 3 3 3 4 4 4 3 
2
7 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

3 3 3 3 4 5 
2
1 

4 4 4 5 5 5 5 
3
2 

2
2 

3 3 3 4 4 3 3 3 
2
6 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 3 4 4 
2
3 

4 4 4 4 3 3 3 
2
5 

2
3 

4 4 4 5 5 4 4 5 
3
5 

4 4 5 5 4 5 
2
7 

5 4 5 5 5 5 
2
9 

3 3 3 4 4 3 3 
2
3 

2
4 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

2
5 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

2
6 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 
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2
7 

4 4 4 4 3 3 4 4 
3
0 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 3 3 3 3 3 
2
3 

2
8 

5 5 5 5 5 5 5 5 
4
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

4 4 4 4 4 5 
2
5 

5 4 5 4 4 4 4 
3
0 

2
9 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

3
0 

4 3 3 4 3 3 4 3 
2
7 

5 5 5 5 4 4 
2
8 

4 4 3 3 4 3 
2
1 

3 3 3 4 3 4 4 
2
4 

3
1 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

3
2 

3 2 2 2 3 2 3 3 
2
0 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 4 4 
2
3 

3
3 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

3
4 

4 3 4 3 4 4 4 4 
3
0 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 4 
2
8 

3
5 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

3
6 

3 3 3 3 3 3 3 3 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 4 4 
2
3 

3
7 

4 3 4 3 3 3 3 3 
2
6 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 4 3 4 4 
2
4 

3
8 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

4 4 4 3 4 4 
2
3 

4 4 3 5 5 4 4 
2
9 

3
9 

3 3 4 4 3 4 3 3 
2
7 

4 4 4 3 3 4 
2
2 

3 3 2 3 3 3 
1
7 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

4
0 

4 4 3 4 3 3 3 3 
2
7 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

3 3 3 3 3 3 
1
8 

3 3 3 3 3 3 3 
2
1 

4
1 

5 4 4 4 4 4 4 4 
3
3 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 3 4 3 3 
2
5 
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4
2 

5 4 4 4 4 4 4 4 
3
3 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

5 4 4 5 4 4 4 
3
0 

4
3 

5 5 5 5 5 5 5 5 
4
0 

4 4 4 4 4 4 
2
4 

4 4 4 4 5 5 
2
6 

5 5 5 5 5 5 5 
3
5 

4
4 

4 4 5 5 5 5 4 5 
3
7 

5 5 4 4 4 5 
2
7 

5 4 4 4 4 4 
2
5 

4 4 4 4 4 5 5 
3
0 

4
5 

5 4 5 4 5 4 5 4 
3
6 

5 5 4 5 4 5 
2
8 

5 4 5 4 5 4 
2
7 

5 4 5 4 5 4 5 
3
2 

4
6 

5 4 3 5 4 4 4 4 
3
3 

5 4 4 4 3 3 
2
3 

4 4 5 4 4 4 
2
5 

5 4 4 4 3 4 5 
2
9 

4
7 

4 4 4 3 3 4 4 4 
3
0 

3 4 4 4 5 4 
2
4 

4 5 4 5 5 4 
2
7 

4 5 5 4 4 4 4 
3
0 

4
8 

4 4 4 5 5 4 4 4 
3
4 

4 3 4 4 4 3 
2
2 

4 4 4 5 5 5 
2
7 

5 4 4 4 3 4 4 
2
8 

4
9 

4 4 3 3 4 4 4 3 
2
9 

3 4 4 3 3 4 
2
1 

4 5 5 5 4 4 
2
7 

5 4 4 3 3 4 4 
2
7 

5
0 

3 3 4 3 4 3 4 4 
2
8 

4 4 5 5 5 4 
2
7 

4 3 4 4 5 4 
2
4 

4 4 4 3 3 4 4 
2
6 

5
1 

4 5 4 3 4 4 4 3 
3
1 

4 5 4 4 4 3 
2
4 

3 4 5 4 4 4 
2
4 

4 3 4 4 4 4 5 
2
8 

5
2 

5 4 4 5 4 3 4 4 
3
3 

4 3 4 4 5 5 
2
5 

4 4 5 4 4 5 
2
6 

4 4 3 4 4 4 3 
2
6 

5
3 

5 4 4 3 4 4 3 4 
3
1 

4 3 4 4 3 4 
2
2 

4 4 3 4 4 3 
2
2 

4 5 4 4 4 5 5 
3
1 

5
4 

4 4 3 4 4 3 4 4 
3
0 

4 3 3 4 4 4 
2
2 

3 4 4 3 4 4 
2
2 

4 4 3 4 4 3 4 
2
6 

5
5 

4 3 4 4 4 3 3 4 
2
9 

4 4 5 4 3 4 
2
4 

4 4 3 4 4 4 
2
3 

4 5 3 4 5 4 4 
2
9 

5
6 

4 4 3 4 4 3 4 4 
3
0 

4 3 4 4 3 4 
2
2 

4 3 4 4 3 4 
2
2 

4 4 5 4 4 3 4 
2
8 



122 

 

5
7 

4 5 4 4 3 4 4 4 
3
2 

4 5 4 3 4 4 
2
4 

4 3 3 4 4 4 
2
2 

4 4 5 4 4 3 4 
2
8 

5
8 

4 3 4 5 4 4 4 3 
3
1 

4 4 3 4 4 3 
2
2 

4 3 4 5 4 4 
2
4 

4 4 5 4 4 4 4 
2
9 

5
9 

4 3 4 4 3 4 4 4 
3
0 

4 3 4 4 3 3 
2
1 

4 3 4 4 3 4 
2
2 

5 3 3 4 4 4 4 
2
7 

6
0 

5 5 4 5 5 5 5 5 
3
9 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 5 
3
5 

6
1 

4 4 3 4 4 3 4 4 
3
0 

4 5 3 4 4 4 
2
4 

4 3 4 4 3 4 
2
2 

4 5 5 4 3 4 4 
2
9 

6
2 

4 3 4 4 3 4 3 3 
2
8 

3 4 3 4 4 4 
2
2 

4 3 3 4 4 3 
2
1 

4 3 4 4 3 3 5 
2
6 

6
3 

4 4 3 4 4 3 4 4 
3
0 

3 4 4 5 4 4 
2
4 

3 4 4 4 4 4 
2
3 

4 3 4 3 4 4 4 
2
6 

6
4 

4 4 3 4 4 4 3 4 
3
0 

3 4 4 3 3 4 
2
1 

4 4 3 4 4 4 
2
3 

3 4 4 3 3 4 4 
2
5 

6
5 

4 4 3 4 4 3 4 4 
3
0 

4 3 4 3 4 4 
2
2 

4 3 4 5 4 4 
2
4 

4 3 4 3 3 5 4 
2
6 

6
6 

3 3 3 3 3 3 3 4 
2
5 

4 3 3 4 4 4 
2
2 

3 3 3 3 4 4 
2
0 

4 4 3 3 3 3 3 
2
3 

6
7 

4 4 4 4 4 4 5 5 
3
4 

5 5 5 4 3 5 
2
7 

3 3 3 3 5 5 
2
2 

5 5 5 5 5 4 4 
3
3 

6
8 

4 5 4 5 5 4 4 4 
3
5 

5 4 5 5 4 5 
2
8 

4 4 4 4 5 5 
2
6 

5 5 4 3 3 3 3 
2
6 

6
9 

5 5 5 5 5 5 5 5 
4
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 5 
3
5 

7
0 

4 4 4 5 5 5 5 5 
3
7 

5 5 5 5 3 5 
2
8 

4 5 4 5 5 5 
2
8 

4 5 5 5 4 4 5 
3
2 

7
1 

4 4 4 4 4 4 4 4 
3
2 

4 4 5 5 5 5 
2
8 

4 4 4 3 5 5 
2
5 

5 5 5 5 4 5 5 
3
4 
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7
2 

5 5 5 5 5 5 5 5 
4
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

5 5 5 5 5 5 5 
3
5 

7
3 

4 5 5 5 5 5 5 5 
3
9 

5 5 5 5 5 5 
3
0 

3 4 4 4 4 5 
2
4 

5 5 5 5 5 4 3 
3
2 

7
4 

4 2 4 3 3 4 4 3 
2
7 

3 4 3 4 3 4 
2
1 

1 3 3 4 3 4 
1
8 

3 4 3 2 3 3 2 
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Lampiran 4 F Tabel dan T Tabel 

  
 Menghitung F Tabel (Exel) F. INV.RT 

(Probability;deg_Freedom1;deg_freedom2)      
  

  

                

  Ket :  

  probability = 0,05 

  deg_freedom1 = jumlah variabel - 1 

  deg_freedom2 = jumlah sampel - jumlah varabel 

    

  probability  0,05           

  Sampel  100           

  Jumlah Variabel 4           

                

F Tabel 
                        
2,699              

                

 

Menghitung t Tabel (Exel): 

TINV (probability;deg_freedom) 

            

  Ket:       

  probability 0,05     

  deg_freedom jumlah sampel - 2     

            

  Probability 0,05       

  Jumlah Sampel 98 100     

            

T Tabel                  1,984          
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