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Website:  Abstrak  

           Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh Daffi Hijab Style. Untuk mengetahui bagaimana cara 

promosi dalam meningkatkan penjualan produk-produk Daffi 

Hijab Style. Untuk mengetahui faktor apa saja yang menjadi 

pendukung dan penghambat dalam strategi pemasaran Daffi 

Hijab Style. Seiring perkembangan zaman, fashion hijab 

semakin berkembang dan muncul designer-designer hijab yang 

semakin banyak. Dimulai dari designer yang tadinya bukan 

designer hijab hingga artis Indonesia yang masuk ke dalam 

dunia fashion dan menjadi designer hijab. Semakin banyak 

wanita Muslimah yang memakai hijab dimulai dari remaja 

hingga dewasa, dan tidak jarang anak-anak kecilpun juga. 

Karena sekarang dengan memakai hijab sudah tidak ada lagi 

kesan jadul atau tidak modis. Berbeda dengan jaman terdahulu, 

karena sudah banyaknya designer hijab yang bermunculan di 

Indonesia. Sehingga banyak model hijab yang sesuai dengan 

trend, kemajuan zaman dan dapat dikatakan trend fashion 

hijab zaman modern. Penerapan strategi pemasaran sangat 

berperan dalam meningkatkan penjualan pada Daffi Hijab 

Style. Dalam penerapan strategi pemasaran Daffi Hijab Style 

saat ini telah menerapkan empat komponen dalam teori strategi 

pemasaran yaitu segmentasi, targeting, positioning, dan 

diferentation. Memberi pelatihan bagi karyawan dalam 

menyampaikan produk secara online kepada konsumen dalam 

menjelaskan produknya. 
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 Abstract  

 The purpose of this study was to find out how the implementation of 

marketing strategies carried out by Daffi Hijab Style. To find out 

how to promote in increasing sales of Daffi Hijab Style products. 

To find out what factors support and hinder Daffi Hijab Style's 

marketing strategy. Along with the times, hijab fashion is growing 
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 and there are more and more hijab designers. Starting from 

designers who are not hijab designers to Indonesian artists who 

enter the world of fashion and become hijab designers. More and 

more Muslim women are wearing the hijab from teenagers to 

adults, not infrequently even small children. Because now with 

hijab, there is no longer an old or outdated impression. Unlike the 

previous era, because many hijab designers have sprung up in 

Indonesia. So there are lots of hijab models that are in accordance 

with trends, the progress of the times and can be said to be the 

modern era of hijab fashion trends. The application of marketing 

strategies plays a very important role in increasing sales at Daffi 

Hijab Style. In implementing the marketing strategy, Daffi Hijab 

Style currently has implemented four components in the theory of 

marketing strategy, namely segmentation, targeting, positioning, 

and differentiation. Provide training for employees in delivering 

products online to consumers in explaining their products. 

 

PENDAHULUAN 

Seiring perkembangan zaman, fashion hijab semakin berkembang 

dan muncul designer-designer hijab yang semakin banyak. Dimulai dari 

designer yang tadinya bukan designer hijab hingga artis Indonesia yang 

masuk ke dalam dunia fashion dan menjadi designer hijab. Semakin 

banyak wanita Muslimah yang memakai hijab dimulai dari remaja hingga 

dewasa, dan tidak jarang anak-anak kecilpun juga. Karena sekarang 

dengan memakai hijab sudah tidak ada lagi kesan jadul atau tidak modis. 

Berbeda dengan jaman terdahulu, karena sudah banyaknya designer hijab 

yang bermunculan di Indonesia. Sehingga banyak model hijab yang sesuai 

dengan trend, kemajuan zaman dan dapat dikatakan trend fashion hijab 

zaman modern. 

Brand Daffi Hijab Style dari yang tidak dikenal oleh konsumen 

sampai memiliki konsumen-konsumen loyal merupakan suatu pencapaian 

yang tidak mudah dan diperlukan pemikiran serta pola komunikasi yang 

tepat sehingga dapat meningkatkan awareness pada konsumen akan 

keberadaan brand Daffi Hijab dalam menawarkan produk-produk 

kerudungnya. Brand awareness atau Kesadaran Merek mengacu pada 
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sejauh mana pelanggan dapat mengingat atau mengenali merek. Kesadaran 

merek merupakan pertimbangan utama dalam perilaku konsumen 

(consumer behavior), manajemen periklanan (advertising management), 

manajemen merek (brand management) dan pengembangan strategi 

  (Menurut Putri Ramadhani, 2017) Fashion hijab Indonesia kini 

tidak hanya menjadi tren fashion di dalam negeri, tapi juga menjadi tren 

luar negeri dan manca negara. Karena sangat banyak designer hijab 

Indonesia yang menghasilkan tren-tren fashion hijab yang baru secara 

terus-menerus. Menurut Dirjen Industri Kecil Menengah (IKM) 

Kementerian Perindustrian, Euis Saidah, terdapat 20 juta penduduk 

Indonesia yang menggunakan hijab. Hal ini selaras dengan perkembangan 

industri fashion muslim tujuh persen setiap tahun. Tak heran kalau 

Asosiasi Perancang Pengusaha Mode Indonesia (APPMI) bermimpi 

dapamengembangkan fashion muslim Indonesia tak hanya di dalam 

negeri, bahkan sampai ke tingkat dunia. 

  Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasaran 

untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasaran dengan lebih efektif dan 

efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep 

pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan 

kebutuhan serta keinginan pelanggan. 

  Pada prosesnya, ada beberapa usaha kecil yang dapat berkembang 

dan kemudian menjadi sukses, namun tak sedikit yang mengalami 

kegagalan bahkan tak beroperasi. Hal tersebut tentunya dipengaruhi oleh 

beberapa faktor. Beberapa faktor tersebut antara lain yaitu sumberdaya 

manusia, produksi/operasional, finansial, pemasaran, kemitraan, 
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infrastruktur dan regulasi. (Buchori dan Donni, 2016 : 340)  

  Peran pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau 

jasa sampai ke tangan konsumen saja, tetapi juga bagaimana produk atau 

jasa tersebut dapat memberi kepuasan kepada pelanggan dan 

menghasilkan keuntungan. (Hestanto, 2018) 

METODE PENELITIAN 

1. Waktu penelitian 

 Untuk penelitian ini dilaksanakan sejak tanggal dikeluarkannya ijin penelitian 

dalam kurun waktu kurang lebih 2 (dua) bulan, pada bulan November sampai 

Desember. 1 bulan pengumpulan data di bulan November dan 1 bulan 

pengolahan data pada bulan Desember yang meliputi penyajian dalam bentuk 

skripsi dan proses bimbingan berlangsung. 

2. Tempat penelitian 

Lokasi yang dijadikan objek penelitian ini adalah Daffi Hijab Style pusat yang 

terletak di Desa Tugu Kecamatan Mantup Kabupaten Lamongan. Alas an 

peneliti melakukan penelitian di Daffi Hijab Style ini karena ingin mengetahui 

penerapan strategi pemasaran dan promosi di Daffi Hijab Style dan menganalisa 

tingkat efektivitas strategi pemasaran dan promosi tersebut. 

3. Teknik penarikan sampel 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Konsep Dasar Strategi Pemasaran Daffi Hijab Style 

  Strategi pemasaran sangat berperan penting untuk keberhasilan dalam 

mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dalam hal ini Daffi Hijab Style 

perlu menerapkan empat komponen dalam strategi pemasaran untuk mewujudkan 

tujuan perusahaan dengan melakukan empat komponen dalam strategi pemasaran, 
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yang terdiri dari segmentation, targeting, positioning, dan diferentation, sebagai 

berikut:  

Segmentation  

 Segmentasi adalah seni mengidentifikasikan serta memanfaatkan  

peluangyang muncul di pasar. Segmentasi adalah ilmu untuk melihat pasar 

berdasarkan variabel-variabel yang berkembang masyarakat. Dalam melihat 

pasar, perusahaan harus kreatif dan inovatif menyikapi perkembangan yang 

sedang terjadi, karena segmentasi merupakan langkah awal yang menentukan 

keseluruhan aktifitas perusahaan.  

Targeting  

    Targeting adalah strategi mengalokasikan sumber daya perusahaan 

secara efektif. Berdasarkan hasil wawancara dengan  

pemilik Daffi Hijab Style menerapkan strategi pemasaran melalui targetingdengan 

menjual produk yang berkualitas dengan kisaran harga Rp 40.000,- sampai 

dengan Rp 375.000,- 

Sedangkan hasil observasi yang dilakukanoleh peneliti, berikut ini adalah jenis-

jenis produk dan kisaran harga di Daffi Hijab Style : 

 Gamis    : Rp 210.000,- Sampai Rp 375.000,- 

 Mukenah  : Rp 200.000,- Sampai Rp 319.000,- 

 Hijab    : Rp 40.000,- sampai Rp 150.000,- 

  Baju Kokoh  : Rp 210.000,- Sampai Rp 375.000,- 

 Busana anak-anak : Rp 200.000,- Sampai Rp 300.000,- 

Menurut analisis peneliti, penerapan strategi pemasaran melalui targeting pada 

Toko Bag Corner Ponorogo  adalah konsumen dari kalangan menengah ke atas. 

Hal ini dapat dilihat dari harga yang di ditawarkan oleh Daffi Hijab Style.  
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Positioning  

    Positioning adalah strategi untuk merebut posisi di benak 

konsumen, sehingga strategi ini menyangkut bagaimana membangun 

kepercayaan, keyakinan, dan kompetisi bagi pelanggan.Jadi, positioning 

memegang perananan dalam memasarkan produk-produk perusahaan.Karena 

membangun positioning berarti membangun kepercayaan dari konsumen. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu Rusdah, Daffi Hijab Style menerapkan 

strategi pemasaran melalui positioning yaitu dengan menjual produk antara lain: 

Hijab, Gamis, Baju Kokoh, Mukenah, Baju busana anak-anak, dan yang lainnya. 

Diferentation  

Diferensiasi didefinisikan sebagai tindakan merancang seperangkat perbedaan 

yang bermakna dalam tawaran perusahaan.Namun, penawaran ini bukan berarti 

janji-janji belaka saja, melainkan harus didukung oleh bentuk yang nyata. 

Diferensiasi ini bisa berupa content. Content adalah dimensi diferensiasi yang 

merujuk pada value yang ditawarkan kepada pelanggan perusahaan. Value adalah 

sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk dimiliki, digunakan, 

dikonsumsi, ataupun dinikmati guna memenuhi suatu kebutuhan dan keinginan. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha diferentation pada Daffi 

Hijab Style adalah dengan pemberian logo pada setiap produk, juga label logo dan 

harga pada setiap produknya. Selain itu, produk yang akan di jual sebelumnya 

sudah melalui quality control yang telah dilakukan oleh team khusus. Yang 

artinya, Daffi Hijab Style berusaha memberikan nilai, kepuasan dan kenyamanan 

kepada setiap konsumen yang berbelanja. 
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Table 3.1 

Pendapatan secara online (X1) 

Tahun Harga satuan Jumlah 

produk 

terjual 

Pendapatan Presentase 

2015  Gamis @ Rp. 

250.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 300.000 

570 

1150 

545 

Rp. 142.500.000 

Rp. 155.250.000 

Rp. 163.500.000 

5 % 

2016  Gamis @ Rp. 

250.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 300.000 

615 

1242 

588 

Rp. 153.750.000 

Rp. 167.670.000 

Rp. 176.400.000 

8% 

2017  Gamis @ Rp. 

250.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh 

 @ Rp. 300.000 

638 

1288 

610 

 

Rp. 159.500.000 

Rp. 173.880.000 

Rp. 183.000.000 

12% 
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2018  Gamis @ Rp. 

250.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh 

 @ Rp. 300.000 

667 

1345 

637 

Rp. 166.750.000 

Rp. 181.575.000 

Rp. 191.000.000 

17% 

2019  Gamis @ Rp. 

250.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 300.000 

720 

1452 

687 

Rp. 180.000.000 

Rp. 196.020.000 

Rp. 206.100.000 

25% 

2020  Gamis @ Rp. 

250.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh 

 @ Rp. 300.000 

778 

1568 

714 

 

Rp. 194.500.000 

Rp. 211.680.000 

Rp. 214.200.000 

33% 

 

Keterangan : Total pendapatan = Harga X Jumlah produk yang terjual secara 

Online 
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       Table 3.2 

      Pendapatan Secara Langsung (Offline) (X2) 

Tahun Harga satuan Jumlah 

produk 

terjual 

Pendapatan Presentase 

2015  Gamis @ Rp. 

230.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 280.000 

570 

1150 

545 

Rp. 131.100.000 

Rp. 155.250.000 

Rp. 152.600.000 

5 % 

2016  Gamis @ Rp. 

230.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 280.000 

615 

1242 

588 

Rp. 141.450.000 

Rp. 167.670.000 

Rp. 164.640.000 

8% 

2017  Gamis @ Rp. 

230.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 280.000 

638 

1288 

610 

 

Rp. 146.740.000 

Rp. 173.880.000 

Rp. 170.800.000 

12% 
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2018  Gamis @ Rp. 

230.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 280.000 

667 

1345 

637 

Rp. 153.410.000 

Rp. 181.575.000 

Rp. 178.360.000 

17% 

2019  Gamis @ Rp. 

230.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 280.000 

720 

1452 

687 

Rp. 165.600.000 

Rp. 196.020.000 

Rp. 192.360.000 

25% 

2020  Gamis @ Rp. 

230.000 

 Hijab @ Rp. 

135.000 

 Baju Kokoh  

@ Rp. 280.000 

778 

1568 

714 

 

Rp. 178.940.000 

Rp. 211.680.000 

Rp. 199.920.000 

33% 

Keterangan : Total pendapatan = Harga X Jumlah produk yang terjual secara 

Online  
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        Table 3.3 

Total Keuntungan Penjualan Hijab (Y) 

Tahun Pendapatan secara 

Online 

Pendapatan secara 

Offline (langsung) 

Total keuntungan 

online + offline 

2015 Rp. 416.250.000 Rp. 438.950.000 Rp. 900.200.000 

2016 Rp. 491.820.000 Rp. 473.760.000 Rp. 971.580.000 

2017 Rp. 516.380.000 Rp. 420.420.000 Rp. 1.007.800.000 

2018 Rp. 539.325.000 Rp. 513.345.000 Rp. 1.052.670.000 

2019 Rp. 582.120.000 Rp. 553.980.000 Rp. 1.136.100.000 

2020 Rp. 620.382.000 Rp. 590.540.000 Rp. 1.210.920.000 

 

Keterangan : Total pendapatan secara online + Total pendapatan secara offline = 

Total keuntungan penjualan Hijab Style Lamongan. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, mengenai strategi 

pemasaran produk garment dalam meningkatkan penjualan pada Daffi Hijab 

Style, peneliti dapat menyimpulkan bahwa: 

Penerapan strategi pemasaran sangat berperan dalam meningkatkan penjualan 

pada Daffi Hijab Style. Dalam penerapan strategi pemasaran Daffi Hijab Style 

saat ini telah menerapkan empat komponen dalam teori strategi pemasaran yaitu 

segmentasi, targeting, positioning, dan diferentation. Penerapan promosi Daffi 

Hijab Style menggunakan cara teori promosi yaitu: periklanan (advertising), 

publikasi (publicity), promosi penjualan (sales promotion), dan hubungan 
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masyarakat (kepercayaan konsumen  Daffi Hijab Style. ). Faktor pendukung yang 

mendukung majunya Daffi Hijab Style meliputi manajemen yang baik, karyawan 

yang jujur dan dukungan dari masyarakat (kepercayaan dari produk yang di jual 

Daffi Hijab Style). Sedangkan faktor penghambatnya adalah hambatan fisik yaitu 

penyampaian karyawan kepada konsumen tentang profil Hijab Style tidak bisa 

menyampaikan secara detail yang. Hambatan berikutnya yaitu hambatan 

psikologis yang dialami oleh konsumen dimana hambatan datang dari 

ketidaktahuan konsumen tentang bahan produk, sampai dengan perbedaan dalam 

menyebutkan warna. 
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