SKRIPSI

STRATEGI PEMASARAN UMKM PRODUK BUSANA
MUSLIM PADA TOKO 3R COLLECTION
KOTA PAREPARE

OLEH

NUR AVIKA
NIM. 2120203870230008

PROGRAM STUDI MANAJEMEN DAKWAH
FAKULTAS USHULUDDIN ADAB DAN DAKWAH
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (TAIN)
PAREPARE

2025 M /1447 H



SKRIPSI
STRATEGI PEMASARAN UMKM PRODUK BUSANA

MUSLIM PADA TOKO 3R COLLECTION
KOTA PAREPARE

N\

OLEH

NUR AVIKA
NIM. 2120203870230008

Skripsi Sebagai Salah Satu Syarat Untuk Memperoleh Gelar Sarjana

Sosial (S.Sos) pada Program Studi Manajemen Dakwah Fakultas Ushuluddin

Adab Dan Dakwah Institut Gama Islam Negeri (IAIN) Parepare

PROGRAM STUDI MANAJEMEN DAKWAH
FAKULTAS USHULUDDIN ADAB DAN DAKWAH
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (TAIN)
PAREPARE

2025 M /1447 H



STRATEGI PEMASARAN UMKM PRODUK BUSANA
MUSLIM PADA TOKO 3R COLLECTION
KOTA PAREPARE

SKRIPSI

Sebagai Salah Satu Syarat Untuk Memperoleh
Gelar Sarjana Sosial (S. Sos)

Prgram Studi

Manajemen Dakwah

Disusun dan Diajukan Oleh

NUR AVIKA
NIM. 2120203870230008

PROGRAM STUDI MANAJEMEN DAKWAH
FAKULTAS USHULUDDIN ADAB DAN DAKWAH
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI
PAREPARE

2025 M/1447



PENGESAHAN KOMISI PEMBIMBING

Judul Proposal Skripsi : Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana
Muslim Pada Toko 3R Collection Kota Parepare

Nama Mahasiswa : Nur Avika

NIM 1 2120203870230008

Program Studi : Manajemen Dakwah

Fakultas : Ushuluddin, Adab Dan Dakwah

Dasar Penetapan Pembimbing : Surat Penetapan Pembimbing Skripsi Fakultas

Ushuluddin Adab Dan Dakwah
B-2116/In.39/FUAD.03/PP.00.9/07/2024

Disetujui Oleh:
Pembimbing : Agung Sutrisno, MM G4 ...

NIP 1 2005048603




PENGESAHAN KOMISI PENGUJI

Judul Skripsi

Nama Mahasiswa
NIM

Program Studi
Fakultas

Dasar Penetapan Pembimbing

Tanggal Kelulusan

Agung Sutrisno, M.M.
Hj. Fahmiah Akilah, M.M

Adnan Hasan, SE., MM.

: Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana
Muslim Pada Toko 3R Collection Kota Parepare

: Nur Avika

:212020387230008

: Manajemen Dakwah

: Ushuluddin, Adab dan Dakwah

: Surat Penetapan Pembimbing Skripsi Fakultas
Ushuluddin Adab dan Dakwah
B-2116/In.39/FUAD.03/PP.00.9/07/2024

: 26 Juni 2025

Disetujui Oleh :
(Ketua)
(Anggota)

(Anggota)

Mengetahui:




KATA PENGANTAR

2 S e S Al ol
O Jeg koot (o3 ol Te a9sdg Bals Crudl o b dad

235 Ul A el ) Ol 1485 05 4l

Puji syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT, atas limpahan rahmat,
taufik, dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan penyusunan skripsi
ini yang berjudul “Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana Muslim Pada Toko
3R Collection Kota Parepare”. Penulisan skripsi ini sebagai salah satu syarat untuk
menyelesaikan studi dan memperoleh gelar Sarjana Sosial (S.Sos) pada Fakultas
Ushuluddin Adab dan Dakwah Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Parepare.
Sholawat serta salam semoga tetap tercurah kepada baginda Nabi Muhammad Saw,
sebagai suri tauladan bagi kita semua dan senantiasa mendapatkan rahmat darinya.

Penulis menyampaikan rasa terima kasih yang sebesar-besarnya kepada kedua
orang tua saya Ayahanda Solihin dan Ibunda Sadia tercinta. Terima kasih yang
teramat besar sudah mendampingi saya, selalu melangitkan doa, memberikan
semangat, cinta, serta dukungan moral dan materi yang tidak pernah putus. Tanpa
kasih sayang dan pengorbanan mereka, penulis tidak akan mampu mencapai titik ini.
Doa dan perjuangan mereka menjadi sumber kekuatan terbesar dalam setiap langkah
yang penulis tempuh. Dan juga terima kasih kepada saudara-saudariku tercinta yang
tidak bisa saya sebutkan satu persatu yang selalu memberikan semangat serta
dukungan kepada penulis sehingga bisa sampai pada titik ini, berkat itu semua
penulis mendapatkan kemudahan dalam menyelesaikan tugas akademik tepat pada
waktunya.

Ucapan terima kasih juga penulis sampaikan kepada dosen pembimbing,

Bapak Agung Sutrisno, M.M yang telah sabar memberikan bimbingan, arahan, serta

Vi



masukan yang sangat berarti selama proses penyusunan skripsi ini. Segala ilmu,
waktu, dan perhatian yang diberikan sangat membantu penulis dalam menyelesaikan
karya ini. Semoga segala kebaikan yang telah diberikan mendapatkan balasan yang
setimpal dari Allah Swt.

Selanjutnya, peneliti juga mengucapkan terima kasih kepada :

1. Prof. Dr. Hannani, M.Ag. sebagai Rektor IAIN Parepare, Dr.H. Saepudin,
M.Pd. selaku Wakil Rektor I (Bidang Akademik dan Pengembangan Kelembagaan),
Dr. Firman, M.Pd. selaku Wakil Rektor II (Bidang Administrasi Umum,
Perencanaan, dan Keuangan) serta Dr. M. Ali Rusdi, S.Th.I., M.H.I. selaku Wakil
Rektor III (Bidang Kemahasiswaan dan Kerjasama) atas dedikasi dan kerja keras
memajukan dan mengelola pendidikan di lingkungan kampus tercinta ini.

2. Dr. A. Nurkidam, M.Hum sebagai Dekan Fakultas Ushuluddin Adab dan
Dakwah, Dr. Iskandar, S.Ag. M.Sos.I. selaku Dekan 1 Bidang AKKK, serta
Dr. Nurhikmah, M. Sos.I. selaku Wakil Dekan II Bidang AUPK. Atas
pengabdiannya dalam menciptakan suasana pendidikan yang positif bagi
mahasiswa.

3. Muh. Taufig Syam, M.Sos.I. dan sebagai dosen Program Studi Manajemen
Dakwah yang telah meluangkan waktu dan mendidik penulis selama belajar di
IAIN Parepare, serta telah mengembangkan prodi tercinta.

4. Bapak dan Ibu dosen program studi Manajemen Dakwah yang telah
meluangkan waktunya dalam mendidik peneliti selama menjalankan studi di
[AIN Parepare.

5. Bapak/Ibu Staf dan Admin Fakultas Ushuluddin, Adab dan Dakwah yang
telah memberikan bantuan dan pelayanan terbaik, mulai dari proses
pendaftaran hingga pengurusan administrasi akhir studi ini.

6. Kepala Perpustakaan IAIN Parepare beserta seluruh staf yang telah
memberikan pelayanan kepada penulis selama menjalani studi di TAIN

Parepare

vii



7. Kepada teman-teman seperjuangan Manajemen Dakwah angkatan 2021 yang
begitu banyak memberikan bantuan dan menjadi teman belajar, diskusi, dan
menuntut ilmu selama kuliah di IAIN Parepare.

8. Terkhusus kepada sahabat saya Rismawati, Ni'matul Kubra, Nur Afni Agus,
Munawwarah, Sarah Raihan Sahban, dan Irma yang senantiasa memberikan
support, dukungan dan motivasi serta turut membantu dalam penulisan skripsi
ini dan selalu menemani peneliti dalam keadaan apapun sehingga skripsi ini
dapat diselesaikan.

Penulis tak lupa pula mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang
terlibat dalam memberikan bantuan hingga tulisan ini dapat diselesaikan. Semoga
Allah Swt. Berkenaan menilai segala kebajikan sebagai amal jariyah dan memberikan
rahmat dan pahala-Nya.

Akhirnya peneliti menyampaikan kiranya pembaca berkenan memberikan

saran konstruktif demi kesempurnaan skripsi ini.

Parepare, 26 Mei 2025 M
28 Dzulqaidah 1446 H
Penulis,-

=

NUR AVIKA
NIM. 2120203870230008

viii



PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI

Mahasiswa yang bertanda tangan dibawabh ini :

Nama : Nur Avika

NIM :2120203870230008

Tempat/tanggal lahir : Uru, 28 Januari 2002

Program Studi : Manajemen Dakwah

Fakutas : Uahuludiin Adab dan Dakwah

Judul Skripsi : Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana Muslim

Pada Toko 3R Collection Kota Parepare

Menyatakan dengan sesungguhnya dan penuh kesadaran bahwa skripsi ini
benar merupakan hasil karya saya sendiri. Apabila dikemudian hari terbukti bahwa ia
merupakan duplikat, tiruan, plagiat, atau dibuat orang lain, sebagian atau seluruhnya,

maka skripsi dan gelar yang diperoleh karenanya demi hukum.

Parepare, 26 Mei 2025 M
28 Dzulqaidah 1446 H
Penulis,-

NUR AVIKA
NIM. 2120203870230008



ABSTRAK

NUR AVIKA, Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana Muslim Pada Toko3R
Collection Kota Parepare,( Dibimbing oleh Bapak Agung Sutrisno)

UMKM berperan dalam mendukung pertumbuhan perekonomian lokal,
termasuk di sektor fashion busana muslim. Namun, saat ini masih banyak pelaku
usaha yang menghadapi kendala dalam hal persaingan, keterbatasan anggaran, dan
minimnya pemahaman pemasaran digital. Penelitian ini bertujuan untuk
mengidentifikasi strategi pemasaran yang diterapkan Toko 3R Collection dalam
memasarkan produk busana muslim di Kota Parepare dan mengidentifikasi faktor
pendukung dan pengahambat dalam pemasaran produk busana muslim di Kota
Parepare.

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode kualitatif yang bersifat
deskriptif dengan pendekatan studi kasus, teknik pengumpulan data dilakukan
melalui observasi, wawancara dan dokumentasi serta dianalisis melalui tahapan
reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan pada
Toko 3R Collection mengacu pada empat elemen bauran pemasaran yang meliputi:
produk. harga, tempat dan promosi yang saling mendukung satu sama lain. Hasil
penelitian selanjutnya menunjukkan faktor pendukung pemasaran meliputi lokasi
yang mudah diakses, harga terjangkau, pelayanan yang ramah dan fasilitas yang
nyaman. Sedangkan faktor penghambat pemasaran meliputi minimnya pemahaman
pemasaran digital, keterbatasan anggaran dan persaingan yang semakin ketat.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, UMKM, Busana Muslim, Toko 3R Collection
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PEDOMAN TRANSLITERASI DAN SINGKATAN

A. TRANSLITERASI

1. Konsonan

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lain

lagi delambangkan dengan huruf dan tanda.

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf latin:

Huruf Nama Huruf Latin Nama
{ Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba B Be
) Ta T Te
) Tsa Ts te dan sa
z Jim J Je
Ha h ha (dengan titik di
- bawah)
¢ Kha Kh ka dan ha
s Dal D De
3 Dzal Dz de dan zet
g Ra R Er
3 Zai V4 Zet
- Sin s Es
) Syin Sy es dan ya
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P Shad $ es (dengan titik di
bawah)

2 Dhad d de (dengan titik di
bawah)

b Ta t te (dengan titik di
bawah)

b Za z zet (dengan titik di
bawah)

¢ ‘ain ‘ koma terbalik ke atas

¢ Gain G Ge

o Fa F Ef

3 Qaf Q Qi

A Kaf K Ka

J Lam L El

. Mim M Em

R Nun N En

P Wau AV We

@ Ha H Ha

. Hamzah ' Apostrof

< Ya Y Ya

Hamzah (C«) yang di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda apapun.

Jika terletak di tengah atau di akhir, ditulis dengan tanda (*).

2. Vokal
a. Vokal tunggal (monoftong) bahasan Arab yang lambangnya berupa tanda

atau harakat, transliterasinya sebagai berikut:
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Tanda Nama Huruf Latin Nama
i Fathah A A
| Kasrah I I
i Dhomma U U

b. Vokal rangkap (diftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
s Fathah dan Ya Ai adani
¥ Fathah dan Wau Iu adanu
Contoh :
<X ; Kaifa
Js> : Haula
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dan Huruf dan
Nama Nama
Huruf Tanda
/b Fathah dan Alif i a dan garis di
atau ya atas
e Kasrah dan Ya _ a dan garis di
atas
$ Dammah dan g u dan garis di
Wau atas
Contoh:
Gl : mata
EaP) : rama
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Ja : qila
s : yamutu
4. Ta Marbutah
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua:
a. Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fathah, kasrah dan
dammabh, transliterasinya [t].
b. Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasinya
adalah [h].
Kalau pada kata yang terakhir dengan fa marbutah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang a/- serta bacaan kedua kata terpisah, maka

ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

Contoh :

48 4y : raudah al-jannah atau raudatul jannah

AL lal) A8l : al-madinah al-fadilah atau al-madinatul fadilah
B - al-hikmah

5. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda tasydid (<), dalam transliterasi ini dilambangkan
dengan perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah.
Contoh:

(b} : Rabbana

WS Najjaina

3

Gl al-haqq
cal\ : al-hajj

ax cnu’ ‘ima
e : ‘aduwwun

Jika huruf ¢ bertasydid diakhir sebuah kata dan didahului oleh huruf

kasrah ((s2), maka ia transliterasinya seperti huruf maddah (1).

XiX



Contoh:
206 ‘arabi (bukan ‘Arabiyy atau ‘Araby)
Gle : Al (bukan ‘Alyy atau ‘Aly)

. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf
Y(alif lam ma’arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang
ditransliterasi seperti biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah
maupun huruf gamariah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf
langsung yang mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang

mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). Contoh:

Gl > al-syamsu (bukan asy- syamsu)
A5050 : al-zalzalah (bukan az-zalzalah)
SELdal : al-falsafah
Ll : al-biladu

. Hamzah

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi aspostrof () hanya berlaku
bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun bila hamzah
terletak diawal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia

berupa alif. Contoh:

G5oA5 . ta’marina
23 sal-nau’
O : syai’'un
fl'}sj : umirtuq

. Kata Arab yang lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah
atau kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah
atau kalimat yang sudah lazim dan menjadi bagian dari pembendaharaan

bahasa Indonesia, atau sudah sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia,
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10.

tidak lagi ditulis menurut xara transliterasi di atas. Misalnya kata A/-Qur’an
(dari Qur’an), Sunnah. Namun bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari
satu rangkaian teks Araba, maka mereka harus ditransliterasi secara utuh.

Contoh:

Fizilal al-qur’an

Al-sunnah qabl al-tadwin

Al-ibarat bi ‘umum al-lafz la bi khusus al-sabab
Lafz al-Jalalah (V)

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf
lainnya atau berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal),
ditransliterasi tanpa huruf hamzah. Contoh:

A G Dinullah W billah

Adapun fa marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada Lafz al-
Jjalalah, ditransliterasi dengan huruf [t]. Contoh:

A daa 5 8 2a Hum fi rahmatillGh
Huruf Kapital

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga berdasarkan pada pedoman
ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf kapital, misalnya,
digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang, tempat, bulan)
dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri didahului oleh
kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal
nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada
awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf
kapital (4/-). Contoh:

Wa ma Muhammadun illa rasal

Inna awwala baitin wudi ‘a linndasi lalladhi bi Bakkata mubarakan
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Syahru Ramadan al-ladhi unzila fih al-Qur’an

Nasir al-Din al-Tust Abu Nasr al-Farabi

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata /bnu (anak dari) dan
Abu (bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir
itu harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar
referensi. Contoh:

Aba al-Walid Muhammad ibnu Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd,

Abua al-Walid Muhammad (bukan:Rusyd, Aba al-Walid Muhammad

Ibnu)

Nasr Hamid Aba Zaid, ditulis menjadi: Aba Zaid, Nasr Hamid

(bukan:Zaid, Nasr Hamid Aba)

B. SINGKATAN
Beberapa singkatan yang dibakukan adalah:

swt. = subhanahi wa ta‘dla

saw. = sallallahu ‘alaihi wa sallam

a.s. = ‘alaihi al- sallam

H = Hijriah

M = Masehi

SM = Sebelum Masehi

L. = Lahir tahun

w. = Wafat tahun

QS.../....4 = QS al-Bagarah/2:187 atau QS. Ibrahim/ ..., ayat 4
HR = Hadis Riwayat

Beberapa singkatan dalam bahasa Arab:

-

oo =0

e = olusade dil Lo
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L — dail

o = oy
= A AT
d =

Beberapa singkatan yang digunakan secara khusus dalam teks referensi perlu

dijelaskan kepanjangannya, diantaranya sebagai berikut:

ed. :  Editor (atau,eds. [dari kata editors] jika lebih dari satu orang editor).
Karena dalam bahasa Indonesia kata “editor” berlaku baik untuk satu
editor atau lebih editor, maka ia bisa saja tetap disingkat ed. (tanpa s).

et al. : “Dan lain-lain” atau “dan kawan-kawan” (singkatan dari et alia).
Ditulis dengan huruf miring. Alternatifnya, digunakan singkatan dkk.
(“dan kawan-kawan”) yang ditulis dengan huruf biasa/tegak.

Cet. :  Cetakan. Keterangan frekuensi cetakan buku atau literatur sejenis.

Terj. : Terjemahan (oleh). Singkatan ini juga digunakan untuk penulisan
karya terjemahan yang tidak menyebutkan nama penerjemahnya.

Vol. :  Volume. Dipakai untuk menunjukkan jumlah jilid sebuah buku atau
ensiklopedia dalam bahasa Inggris. Untuk buku-buku berbahasa Arab
biasanya digunakan kata juz.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan industri busana muslim di Indonesia mengalami
pertumbuhan yang signifikan. Produk busana muslim kini tidak hanya dianggap
sebagai kebutuhan, tetapi juga sebagai bagian dari identitas dan gaya hidup.! Hal
ini terlihat dengan meningkatnya kesadaran masyarakat Muslim terhadap
pentingnya menjalankan ajaran agama dalam setiap aspek kehidupan termasuk
dalam berpakaian, menciptakan peluang yang besar bagi pelaku UMKM untuk
memasuki pasar yang lebih luas.?

UMKM di bidang busana muslim Kota Parepare memainkan peranan
penting dalam perekonomian lokal dan memenuhi kebutuhan masyarakat Muslim
yang semakin meningkat. Kota Parepare, sebagai kota yang memiliki banyak
institusi pendidikan Islam, seperti pesantren dan universitas, menjadi pasar yang
strategis bagi produk busana muslim. Permintaan akan pakaian yang sesuai
syariat ini tidak hanya berasal dari kalangan mahasiswi, tetapi juga masyarakat
umum yang ingin berpenampilan modis namun tetap dalam bingkai nilai-nilai
agama.’

Dalam konteks ini, perkembangan UMKM, khususnya yang bergerak di
sektor busana muslim, menjadi peluang besar yang harus dikelola secara strategis
untuk mencapai pertumbuhan ekonomi yang lebih inklusif dan berkelanjutan.

Selain itu dengan adanya komunitas muslim yang mendominasi populasi menjadi

! Sri Ika Damayanti, ‘Perkembangan Desain Busana Muslim Dalam Tinjauan Sosiologis’,
Corak, 3.1 (2014), h.54.

2 Rahmawati, Amalia, Strategi Branding Produk Busana Muslim Indonesia di Pasar
Internasional. Jurnal Manajemen dan Bisnis Islam, 11.3 (2022), h.102.

3 Julkarnain, Safrida, Irnawati, Strategi Pemasaran UMKM Dalam Meningkatkan Volume
Penjualan Gula Merah Di Desa Sei Silau Kab.Asahan™, Manajemen Dan Bisnis, 5.2 (2023), h.40—41



salah satu pusat interaksi sosial, budaya, dan ekonomi yang dapat menjadi target
pasar strategis bagi produk busana muslim.

Semakin kompleksnya dinamika pasar, pelaku usaha harus memilih strategi
pemasaran yang efektif dan dapat diandalkan untuk memastikan bahwa produk
mereka tidak hanya dapat terjual di pasar, tetapi juga mampu bersaing dan
bertahan dalam kompetisi. Dengan menerapkan strategi pemasaran, pelaku usaha
diharapkan dapat memahami kekuatan dan kelemahan produk mereka sehingga
mereka dapat melakukan pengelolaan produksi yang optimal. Para pengusaha, di
sisi lain, harus berhati-hati dalam mengidentifikasi berbagai prospek dan risiko
yang dihadapi oleh produk mereka di pasar.* Kesuksesan bisnis sangat
bergantung pada kemampuan mereka untuk mengidentifikasi peluang pasar dan
mengantisipasi ancaman dari produk serupa yang ada di pasar.

Persaingan selalu menjadi bagian dari aktivitas pemasaran. Oleh karena itu,
persaingan menjadi salah satu fokus utama dalam pemasaran. Dalam dunia bisnis
yang sangat bersaing, pemasar harus menerapkan strategi pemasaran mereka
dengan lebih baik. Untuk mendapatkan keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan bagi para pelaku UMKM, strategi pemasaran adalah salah satu
pendekatan. Strategi ini dapat dianggap sebagai dasar dalam merancang
perencanaan usaha secara komprehensif. Karena persaingan yang semakin ketat
yang dihadapi oleh UMKM secara keseluruhan, UMKM harus memiliki strategi
pemasaran yang efektif untuk bersaing dengan UMKM lainnya.” Pemasaran
perlu diberi perhatian serius, terutama ketika membuat strategi yang dapat
menembus pasar yang lebih luas.

Strategi pemasaran merupakan alat yang digunakan untuk mencapai tujuan
pemasaran. Pelaksanaan suatu perencanaan harus mengarah pada keseimbangan

yang tepat antara perkembangan ekonomi dan keadilan sosial. Proses

4 Daryanto, Manajemen Pemasaran, Sari Kuliah (Bandung : PT Sarana Tutorial Nurani
Sejahtera 2011).

> Nur Rahma, ,Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Busana Muslim Pada
Butik Mahda Colection Kota Palopo®, Journal GEEJ, 7.2 (2020), h.3.



perencanaan harus dilaksanakan melalui penetapan kebijakan yang praktis,
namun tetap selaras dengan prinsip-prinsip Islami yang tidak terlepas dari
tuntunan Alquran dan hadis, serta sesuai dengan pedoman etika ekonomi islam.
Untuk mencapai tujuan pemasaran dan mencapai kesuksesan, strategi pemasaran
adalah kumpulan tindakan yang perlu untuk diambil. Perencanaan harus
dilaksanakan sehingga menghasilkan keseimbangan yang tepat antara kemajuan
ekonomi dan keadilan sosial.® Hal ini perlu dicapai melalui penetapan kebijakan
praktis sambil tetap berpegang pada prinsip-prinsip Islami.

Salah satu tantangan utama UMKM di Kota Parepare adalah ketatnya
persaingan pasar. Produk busana Muslim yang dihasilkan UMKM lokal harus
bersaing tidak hanya dengan produk dari merek-merek besar tetapi juga dengan
produk impor yang kini semakin mudah diakses melalui platform e-commerce.
Persaingan ini menuntut pelaku UMKM untuk terus berinovasi dalam
menciptakan produk yang unik, berkualitas tinggi, dan sesuai dengan preferensi
konsumen.” Oleh karena itu, seorang Pemasar membutuhkan konsep pemasaran
dasar untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.

UMKM harus mampu menawarkan harga yang kompetitif tanpa
mengorbankan kualitas produk, hal ini sering menjadi masalah besar karena
modal usaha dan skala produksi yang terbatas. Pada dasarnya, keberhasilan
strategi pemasaran bergantung pada pemahaman yang baik tentang target pasar
dan metode yang digunakan. Dalam konteks yang lebih luas, penelitian ini
menunjukkan bahwa pembangunan UMKM sangat penting untuk mencapai
tujuan pembangunan yang berkelanjutan. Akibatnya, penelitian ini merupakan
langkah penting untuk menjawab masalah dan memanfaatkan peluang yang ada

di bidang usaha kecil dan menengah (UMKM) Kota Parepare.

6 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung: Alfabeta 2014), h.340.

7 Daryanto, Manajemen Pemasaran, Sari Kuliah (Bandung : PT Sarana Tutorial Nurani
Sejahtera 2011).



Toko 3R Collection merupakan salah satu UMKM yang bergerak di bidang
penjualan busana muslim, dengan lokasi yang cukup strategis yang berada di
tengah lingkungan pemukiman dan pusat aktivitas masyarakat. Keberadaan toko
ini memiliki daya tarik tersendiri karena menyediakan berbagai pilihan pakaian
muslim yang sesuai dengan tren mode, namun tetap mempertahankan nilai-nilai
syar’i. Produk yang ditawarkan meliputi gamis, hijab, hingga aksesoris
penunjang, dengan harga yang relatif terjangkau untuk berbagai kalangan.

Berdasarkan observasi awal dan hasil wawancara langsung yang dilakukan
peneliti dengan pemilik toko, diketahui bahwa Toko 3R Collection mampu
meraih omset penjualan perhari yang berkisar antara Rp500.000 hingga
Rp1.000.000. Nominal tersebut diperoleh dari penjualan kepada pelanggan yang
datang langsung ke toko. Jika dihitung secara kumulatif, maka omset penjualan
bulanan toko 3R Collection dapat mencapai sekitar Rp15.000.000 hingga
Rp30.000.000. Angka ini menunjukkan bahwa meskipun masih berada dalam
kategori usaha mikro, Toko 3R Collection memiliki potensi ekonomi yang cukup
menjanjikan, terutama apabila ditunjang oleh strategi pemasaran yang lebih aktif
seperti pemanfaatan media sosial atau pengembangan sistem penjualan secara
daring.

Angka ini tentu cukup signifikan untuk sebuah toko skala mikro, namun
masih memunculkan pertanyaan tentang efektivitas strategi pemasaran yang
digunakan. Apakah omset tersebut merupakan hasil dari strategi pemasaran yang
kuat dan efektif sehingga mampu menarik banyak pelanggan, atau justru masih
tergolong kecil jika dibandingkan dengan potensi pasar yang ada, sehingga perlu
adanya evaluasi dan pengembangan strategi pemasaran yang lebih relevan,
terutama dalam konteks digital. Dari hasil pengamatan awal, tampak bahwa
sebagian besar penjualan masih bergantung pada kunjungan langsung konsumen
ke toko fisik, yang tentu memiliki keterbatasan dari segi jangkauan dan waktu
operasional. Hal ini menjadi penting untuk ditelaah lebih jauh karena dalam era

digital saat ini, perilaku konsumen mengalami pergeseran yang cukup besar, di



mana konsumen lebih cenderung mencari dan membeli produk secara online
demi kemudahan dan kecepatan transaksi.

Berdasarkan latar belakang sebagaimana yang telah teruraikan diatas,
peneliti tertarik untuk mengkaji dan meneliti lebih dalam lagi terkait strategi
pemasaran yang digunakan oleh Toko 3R Collection dalam memasarkan produk
busana muslim di Kota Parepare. Maka dari itu peneliti mengangkat judul
tentang “Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana Muslim pada Toko 3R

Collection Kota Parepare”

B. Rumusan Masalah
1. Bagaimana bentuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko 3R
Collection dalam memasarkan produk Busana Muslim di Kota Parepare?
2. Apa saja faktor yang mendukung dan menghambat pemasaran produk Busana

Muslim di Toko 3R Collection Kota Parepare?

C. Tujuan Penelitian
1. Mengidentifikasi bentuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko 3R
Collection dalam memasarkan produk Busana Muslim di Kota Parepare.
2. Mengindentifikasi faktor yang mendukung dan menghambat pemasaran produk

Busana Muslim di Toko 3R Collection Kota Parepare.

D. Kegunaan Penelitian
Kegunaan dan kontribusi penelitian yang diharapkan dapat tercapai dalam

penelitian ini adalah :

1. Kegunaan Teoritis

a. Bagi Akademisi
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi penting bagi
akademisi dalam pengembangan ilmu manajemen pemasaran, khususnya
pada konteks UMKM di sector busana muslim. Hasil penelitian ini dapat
memperkaya literature mengenai strategi pemasaran yang efektif di

lingkungan bisnis, termasuk dalam penerapan bauran pemasaran. Selain itu



temuan ini juga dapat dijadikan referensi untuk studi-studi selanjutnya serta
dijadikan sebagai bahan kajian untuk penelitian terkait lainnya.
b. Bagi Peneliti
Penelitian ini bermanfaat bagi peneliti karena dapat dijadikan sebagai
landasan dalam memahami dan mengkaji lebih dalam mengenai penerapan
strategi pemasaran pada sector UMKM , khususnya dalam indutri busana
muslim. Peneliti dapat memperoleh pengalaman empiris dalam merangcang
dan menganalisis data pemasaran yang relevan dengan konteks lokal. Selain
itu, penelitian ini akan membantu mereka menggunakan apa yang telah
mereka pelajari selama kuliah, serta dapat memperkaya wawasan dan
keterampilan metodologis peneliti dalam bidang manajemen pemasaran.
2. Kegunaan Praktis

Diharapkan dapat memberikan panduan strategis yang dapat langsung
diterapkan oleh pelaku UMKM, khususnya dalam sektor busana muslim.
Melalui penelitian ini, pemilik Toko 3R Collection maupun UMKM sejenis
diharapkan dapat memahami strategi pemasaran yang efektif, seperti cara
menetapkan harga yang sesuai, memilih saluran distribusi yang tepat,
melakukan promosi yang menarik, dan menjaga kualitas produk agar tetap
kompetitif di pasar. Hasil penelitian ini juga dapat dijadikan sebagai dasar
evaluasi untuk memperbaiki atau mengembangkan strategi pemasaran yang
lebih tepat sasaran, sehingga mampu meningkatkan penjualan, memperluas
jangkauan pasar, dan memperkuat posisi usaha dalam persaingan bisnis lokal

maupun regional.



BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Penelitian Relevan

Penelitian relevan merupakan gambaran tentang studi yang telah dilakukan
sebelumnya mengenai masalah yang sama yang sedang diteliti. Hal ini
memastikan bahwa penelitian yang akan dilakukan adalah lanjutan atau
perkembangan dari penelitian sebelumnya, menunjukkan bahwa penelitian saat
ini tidak sekedar pengulangan atau duplikasi. Berdasarkan analisis literatur yang
telah dilakukan terhadap beberapa sumber yang telah ditemukan, beberapa
pembahasan sebelumnya tentang Strategi Pemasaran, diantaranya peneliti
jabarkan sebagai berikut :

Pertama Penelitian dalam skripsi yang dilakukan oleh Bahrul Alam pada
tahun 2022 dengan judul Penelitian “Strategi Pemasaran Produk Pakaian
Muslimah Melalui Sistem Online Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Toko
Maryam Hijab Perspektif Ekonomi Islam” Hasil penelitian yang dilakukan
secara kualitatif menunjukkan bahwa Toko Maryam Hijab menggunakan strategi
pemasaran melalui sistem online, seperti iklan di sosial media, sponsor, dan kerja
sama kemitraan. Selain itu, mereka juga menggunakan bauran pemasaran, atau
marketing mix, yang terdiri dari 4P.8

Persamaan penelitian terletak pada kedua penelitian ini membahas tentang
strategi pemasaran. Namun, adapun perbedaan di antara kedua penelitian yakni
pada penelitian ini menggunakan pemasaran yang bersifat offline , sedangkan
pada penelitian sebelumnya menggunakan sistem pemasaran online.

Kedua penelitian dalam skripsi, yang dilakukan oleh Mah Bukhori pada

tahun 2021 dengan judul penelitian “Analisis Strategi Pemasaran Dalam

8 Bahrul Alam, Strategi Pemasaran Produk Pakaian Muslimah Melalui Sistem Online Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada Toko Maryam Hijab Perspektif Ekonomi Islam, skripsi Universitas
Islam Negeri (Uin) Datokarama Palu, (2022).



Menarik Minat Beli Konsumen Di Toko Mebel Farid Rohman Ponogoro”
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan dengan metode pendekatan
kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Toko Mebel Farid Rohman
Ponorogo telah menggunakan strategi pemasaran yang efektif untuk menarik
pelanggan untuk membeli produknya secara offline, seperti melalui mulut ke
mulut, dan secara online, seperti WhatsApp, Facebook, dan Instagram, sesuai
dengan perkembangan zaman. Namun, setiap strategi pemasaran yang digunakan
oleh Toko Mebel Farid Rohman Ponorogo, baik secara online maupun offline,
masih sulit untuk diukur.’

Persamaan penelitian sebelumnya dan penelitian ini sama-sama
menggunakan jenis penelitian lapangan dan pendekatan kualitatif, dan keduanya
berfokus pada strategi pemasaran. Namun, perbedaan antara kedua penelitian
tersebut terletak pada penelitian ini berfokus pada penerapan strategi pemasaran
UMKM, sedangkan Penelitian sebelumnya menekankan pengaruh strategi
pemasaran terhadap minat beli konsumen.

Ketiga Penelitian yang dilakukan oleh Lisa Indryawati “pada tahun 2022
dengan judul penelitian “Analisis Swot Strategi Pemasaran Syariah Pada Wm
Boutique Di Kabupaten Gowa” Penelitian ini menggunakan metode kualitatif
dan kuantitatif dengan Menurut penelitian, analisis SWOT adalah cara untuk
mengetahui kekuatan perusahaan secara keseluruhan dengan menggabungkan
elemen positif dan negatif. Strategi pemasaran syariah digunakan oleh WM
Boutique. Ini memerlukan analisis SWOT untuk mengetahui apakah toko berada
di kuadran I untuk strategi agresif. Fokusnya adalah mengoptimalkan kekuatan
dan peluang yang ada.'”

Kedua penelitian tersebut memiliki kesamaan, yaitu berbicara tentang

strategi pemasaran. Perbedaannya terletak pada penelitian ini hanya

® M Bukhori, ‘Analisis Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Di Toko
Mebel Farid Rohman Ponorogo’, Skripsi, (2021), h.1-97.

10 Lisa Indryawati, Analisis Swot Strategi Pemasaran Syariah Pada Wm Boutique Di
Kabupaten Gowa, skripsi Uin Alauddin Makassar, (2022).



menggunakan metode kualitatif sedangkan penelitian sebelumnya menggunakan
metode campuran kualitatif dan kuantitatif. Selain itu Penelitian ini hanya fokus

pada penerapan strategi pemasaran, sedangkan penelitian sebelumnya

menganalisis hubungan antara strategi pemasaran dengan minat beli konsumen.

Tabel 2.1 Tinjauan Penelitian Yang Relevan

Judul Penelitian Persamaan Perbedaan Penelitian
Penelitian
Strategi Pemasaran | Persamaan Perbedaan penelitian terletak
Produk Pakaian | penelitiannya yaitu | pada penelitian ini
Muslimah Melalui | kedua penelitian ini | menggunakan sistem
Sistem Online Dalam | sama-sama pemasaran yang bersifat offline

Meningkatkan Penjualan | membahas tentang |, sedangkan pada penelitian
Pada Toko Maryam | strategi pemasaran. | sebelumnya menggunakan
Hijab Perspektif sistem pemasaran online.

Fkonomi Islam

Analisis Strategi | Persamaan Perbedaaan penelitian terletak
Pemasaran Dalam | penelitiannya sama- | pada, penelitian ini fokus pada
Menarik  Minat  Beli | sama membahas | penerapan strategi pemasaran
Konsumen Di  Toko | tentang strategi | UMKM, sedangkan Penelitian
Mebel Farid Rohman | pemasaran. sebelumnya menekankan
Ponogoro pengaruh strategi pemasaran
terhadap minat beli konsumen.

Analisis Swot Strategi | Persamaan Perbedaaan penelitian terletak
Pemasaran Syariah Pada | penelitiannya yaitu | pada metode yang digunakan
Wm Boutique Di | kedua penelitian ini | yaitu penelitian sebelumnya
Kabupaten Gowa sama-sama menggunakan metode
membahas  tentang | campuran  antara  kualitatif

strategi pemasaran. dengan kuantitatif dan
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penelitian ini hanya
menggunakan metode
kualitatif. Selain itu Penelitian
ini hanya fokus pada penerapan
strategi pemasaran, sedangkan
penelitian sebelumnya
menganalisis hubungan antara
strategi pemasaran  dengan

minat beli konsumen.

B. Tinjauan Teori
1. Strategi Pemasaran
a. Strategi

Strategi" berasal dari kata Yunani "strategos", yang berarti "kepemimpinan
militer." Dalam hal ini, strategi mengacu pada rencana yang dibuat oleh para
jenderal untuk menang dalam pertempuran. Philip Kotler mengatakan bahwa
strategi adalah rencana yang disusun untuk mencapai tujuan bisnis tertentu.
Dalam konteks ini, strategi adalah serangkaian langkah terarah yang dirancang
khusus untuk mencapai tujuan bisnis tersebut.

Strategi didasarkan pada analisis yang terintegrasi dan holistik. Artinya,
setelah strategi disusun, semua unsur yang ada dalam organisasi sudah presfektif
jangka panjang, strategi dirumuskan untuk merealisasikan visi dan misi
korporasi. Menurut George Stainer dan John Minner, strategi adalah penetapan
misi perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan
eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan implementasinya secara tepat,

sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi tercapai. Artinya, semua komponen

11 Dina Okta, Egi Priatin, ‘Kupas Tuntas Teori Whelen Dan Hunger’, 1.1 (2023), h.17-25.
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organisasi sudah siap untuk berfungsi jangka panjang setelah dibuat strategi.'?
Dapat penulis simpulkan bahwa strategi adalah proses perencanaan untuk
menentukan tujuan, baik jangka pendek maupun jangka panjang, serta
menjelaskan bagaimana upaya dilakukan untuk mencapainya.
b. Pemasaran

Pemasaran adalah proses sosial dan manajemen dimana individu dan
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui
pembuatan dan pertukaran produk dan nilai dengan orang lain. Pemasaran juga
mencakup upaya untuk menjual, mempengaruhi, dan membujuk pelanggan atau
calon pelanggan, serta melayani dan memenuhi kebutuhan manusia yang berubah
dan berkembang. Menurut definisi Philip Kotler, pemasaran adalah suatu proses
sosial dan menejerial di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan
mempertukarkan produk bernilai dengan orang lain. Dalam proses ini, konsep
yang ditawarkan termasuk kebutuhan, keinginan, dan permintaan, produk
(barang, layanan, dan ide), nilai atau nilai, biaya, dan kepuasan, serta pertukaran
barang dan jasa.'?

Konsep ini menunjukkan bahwa pemasaran adalah kombinasi berbagai
elemen yang saling berhubungan untuk membuat suatu aktivitas yang membantu
meningkatkan nilai dan meningkatkan penjualan barang atau jasa yang dijual
oleh perusahaan.

c. Strategi pemasaran

Menurut Philip Kotler, strategi pemasaran terdiri dari strategi khusus untuk
pasar sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran, dan tingkat
pengeluaran pemasaran. Dalam strategi khusus untuk elemen bauran pemasaran,

yang terdiri dari produk, harga, distribusi, dan promosi, terdapat strategi acuan

12 George Stainer dan John Minner. Manajemen Stratejik .(Jakarta: Erlangga), h.70.
13 Kotler dan Armstrong, Dasar-dasar Pemasaran. (Jakarta: Indeks, 2003), h. 7
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atau bauran pemasaran, yang menentukan kombinasi terbaik dari keempat
variabel ini.

Strategi pemasaran merupakan suatu rencana yang menyeluruh,
terintegrasi, dan terkoordinasi dalam bidang pemasaran yang berfungsi sebagai
panduan dalam pelaksanaan berbagai kegiatan guna mencapai tujuan pemasaran.
Dengan kata lain, strategi pemasaran mencakup seperangkat tujuan, sasaran,
kebijakan, serta pedoman yang mengarahkan seluruh aktivitas pemasaran
perusahaan dari waktu ke waktu, di setiap level serta berdasarkan acuan dan
alokasi tertentu. Hal ini terutama sebagai respons terhadap dinamika lingkungan
dan perubahan strategi para pesaing. Oleh sebab itu, perumusan strategi
pemasaran perlu didasarkan pada analisis terhadap kekuatan dan kelemahan
internal perusahaan serta kondisi lingkungan eksternal.

2. Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Dalam buku Philip Kotler "Manajemen Pemasaran Bisnis" mengatakan
bahwa bauran pemasaran, juga dikenal sebagai marketing mix merupakan
serangkaian elemen pemasaran yang dapat dikendalikan oleh seorang pemasar
dalam mencapai tujuannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran adalah kombinasi
dari elemen-elemen utama dalam sistem pemasaran, di mana pemasar dapat
mengatur variabel-variabel tertentu untuk memengaruhi respon konsumen atau
pembeli.'* Bauran pemasaran, juga dikenal sebagai marketing mix, terdiri dari
segala sesuatu yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk mempengaruhi
permintaan produknya. Ini adalah seperangkat alat pemasaran yang dapat
dikendalikan dan dipadukan oleh perusahaan untuk mendapatkan respons yang
diinginkan oleh pasar sasaran.

Untuk mencapai pasar sasaran yang dituju dan memenuhi tujuan
pemasaran, bauran pemasaran adalah kombinasi terbaik dari empat elemen atau

variabel pemasaran. Bauran ini mencakup strategi produk, harga, promosi, dan

14 Ismail Razak dkk, ‘Buku Ajar Manajemen Pemasaran Bisnis" (Surabaya : CV Putra Media
Nusantara 2023), h.51.
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distribusi, yang dirancang untuk menciptakan pertukaran yang saling

menguntungkan bagi pasar yang ditargetkan.'’

Keempat strategi ini saling
bergantung dan berdampak satu sama lain, sehingga masing-masing memiliki
peran yang berbeda dalam bauran pemasaran, yang berfungsi sebagai panduan
dalam memanfaatkan variabel-variabel pemasaran untuk mencapai tujuan
perusahaan dalam pemasaran.

Landasan Al-Quran tentang pemasaran Allah SWT berfirman (QS. Al-

Bagarah ayat 275):

~ /‘}

e el abin z;,U\ 43k LS 033k Y 1y :
\f)\““”/\ 3;’\3?)3;}\3&“/\u\\; 5 o 54

9

g,U\:e A»‘é‘ b@»bwwbﬁ}j&.ﬁw}faagb
O35 o 2h 5L L
Terjemahannya :

“Orang-orang yang memakan (bertransaksi dengan) riba tidak dapat berdiri,
kecuali seperti orang yang berdiri sempoyongan karena kesurupan setan.
Demikian itu terjadi karena mereka berkata bahwa jual beli itu sama dengan
riba. Padahal, Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.
Siapa pun yang telah sampai kepadanya peringatan dari Tuhannya
(menyangkut riba), lalu dia berhenti sehingga apa yang telah diperolehnya
dahulu menjadi miliknya dan urusannya (terserah) kepada Allah. Siapa yang
mengulangi (transaksi riba), mereka itulah penghuni neraka. Mereka kekal di
dalamnya.'’

Ayat diatas menjelaskan perbedaan antara jual beli yang halal dan riba
yang haram, serta menegaskan bahwa Allah menghalalkan jual beli sebagai

bagian dari aktivitas ekonomi yang diperbolehkan dalam Islam. Dalam konteks

penelitian tentang strategi pemasaran UMKM produk busana muslim pada Toko

15 Ismail Razak dkk. h.51.
16 Kementrian Agama RI., Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Bandung: Cordoba, 2020), h. 63.
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3R Collection, ayat ini menjadi landasan bahwa kegiatan jual beli yang dilakukan
oleh pelaku usaha harus sesuai dengan prinsip-prinsip syariah, yaitu dilakukan
secara jujur, transparan, dan tidak mengandung unsur penipuan atau riba. Strategi
pemasaran yang diterapkan oleh UMKM seharusnya tidak hanya berfokus pada
keuntungan semata, tetapi juga memperhatikan nilai-nilai etika Islam dalam
berbisnis. Oleh karena itu, ayat ini relevan sebagai dasar moral bahwa usaha
dagang seperti Toko 3R Collection harus dijalankan secara halal, adil, dan
memberikan manfaat yang baik bagi konsumen maupun pelaku usaha itu sendiri.
Dunia bisnis saat ini, bauran pemasaran, juga dikenal sebagai marketing
mix, adalah salah satu strategi pemasaran yang paling potensial. Ini adalah salah
satu strategi yang digunakan untuk menyampaikan informasi yang luas,
memperkenalkan barang dan jasa tertentu, dan mendorong pelanggan untuk
membuat preferensi pribadi terhadap citra produk.!” Berikut ini adalah komponen
konsep bauran pemasaran:
a. Produk
Produk adalah barang atau jasa yang dirancang dan dikembangkan untuk
dijual kepada konsumen. Ada beberapa aspek penting yang harus
dipertimbangkan saat memilih produk atau jasa, seperti fungsi, kualitas,
kemasan, penampilan, layanan, dukungan, dan garansi. Semua aspek ini
dipikirkan dengan hati-hati agar produk dapat memenuhi kebutuhan dan
harapan konsumen.Barang atau jasa yang dapat ditawarkan ke pasar dengan
tujuan menarik perhatian konsumen disebut produk. Strategi produk sangat
penting dalam bauran pemasaran karena berdampak besar pada strategi
pemasaran lainnya. Manajemen produk, termasuk perencanaan dan
pengembangannya, memerlukan pedoman yang jelas untuk memungkinkan

penyesuaian produk yang ada, pengembangan produk baru, atau pengambilan

17 Anggriani Syafruddin, ‘Strategi Pemasaran Produk Simpanan Dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Di Bmt Fauzan Azhiima Parepare’, Skripsi Institut Agama Islam Negri Parepare, (2020), h.2.
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langkah-langkah strategis lainnya. Adapun aspek yang perlu diperhatikan

dalam startegi produk mencakup sebagai berikut :

1) Kualitas Produk
Produk berkualitas adalah produk yang mampu memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen secara optimal. Produk ini menunjukkan berbagai
keunggulan, seperti daya tahan, keandalan, konsistensi kinerja, serta
kemudahan dalam penggunaan.

2) Fitur
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), fitur adalah karakteristik
khusus yang terdapat pada suatu alat, seperti televisi, ponsel, dan
sebagainya. Dalam konteks produk, fitur merupakan elemen penting yang
dipertimbangkan konsumen dalam proses pengambilan keputusan. Selain
itu, fitur juga menjadi sarana kompetitif untuk membedakan produk suatu
perusahaan dari produk pesaing.

3) Desain
Desain produk merupakan serangkaian proses yang mencakup identifikasi
peluang pasar, perumusan masalah secara jelas, pengembangan solusi yang
sesuai, serta pengujian solusi tersebut bersama pengguna sesungguhnya.
Secara umum, desain produk juga dapat diartikan sebagai proses
menciptakan produk baru yang dapat dipasarkan oleh perusahaan kepada
konsumennya. Ini adalah konsep yang luas, yang melibatkan
pengembangan ide-ide secara efektif dan efisien hingga menghasilkan
produk baru.

4) Variasi
Variasi produk merujuk pada keberagaman produk yang ditawarkan, yang
dibedakan berdasarkan ukuran, harga, tampilan, atau karakteristik lainnya.
Product variety mencerminkan jumlah serta ragam produk yang disediakan

penjual, baik dari segi spesifikasi maupun merek dagang.
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5) Ukuran
Ukutan produk adalah sebuah cara untuk mengetahui setiap besar dan
kecil dari produk tersebut.
6) Kemasan
Kemasan produk berfungsi sebagai pelindung yang menjaga produk dari
kerusakan fisik, kotoran, debu, serta dampak perubahan cuaca dan suhu.
Selain itu, kemasan juga merupakan hasil dari desain kreatif yang
menggabungkan elemen-elemen seperti bentuk, struktur, warna, bahan,
tulisan, dan informasi produk. Jika dirancang dengan tepat, kemasan
mampu menarik perhatian konsumen dan mendorong minat beli terhadap
produk tersebut.
7) Layanan
Layanan merupakan suatu tindakan atau kinerja yang ditawarkan oleh
satu pihak kepada pihak lain, yang bersifat tidak berwujud dan tidak
menghasilkan kepemilikan atas sesuatu. Meskipun tidak berwujud secara
fisik, layanan memberikan nilai tambah melalui pengalaman,
kenyamanan, atau solusi atas kebutuhan konsumen. Dalam konteks
bisnis, layanan menjadi elemen penting dalam membangun kepuasan,
loyalitas, dan keunggulan bersaing di pasar.
b. Harga
Harga adalah komponen kedua dari paket pemasaran dan sangat penting
untuk membuat keputusan pemasaran. Sangat penting untuk menetapkan
harga yang tepat karena harga yang terlalu tinggi dapat membuat calon
pembeli meninggalkan, sementara harga yang terlalu rendah dapat
mengurangi potensi keuntungan bisnis. Oleh karena itu, proses penetapan
harga harus disesuaikan dengan tujuan perusahaan dan selalu berubah.Untuk
meminimalkan risiko kerugian, penentuan harga memerlukan pendekatan
yang matang. Harga dapat dipengaruhi oleh faktor langsung atau tidak

langsung. Faktor langsung termasuk biaya bahan baku, biaya produksi, dan
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biaya pemasaran; diskon, potongan, dan harga produk pesaing adalah faktor

tidak langsung.'®

Untuk tetap kompetitif dan memberikan nilai kepada
pelanggan, perusahaan harus mempertimbangkan semua faktor ini.
c. Place

Lokasi adalah komponen penting dalam bauran pemasaran yang
berkaitan dengan menentukan lokasi di mana produk dijual atau
didistribusikan kepada pelanggan. Lokasi yang dipilih sebagai tempat
penjualan harus strategis dan mudah dijangkau oleh pelanggan. Selain itu,
perusahaan harus memastikan bahwa lokasi tersebut sesuai dengan target
pasar sehingga distribusi dapat berjalan efektif dan efisien.

Dalam hal distribusi, Nabi Muhammad saw. melarang monopoli.
Monopoli, atau mengontrol saluran distribusi untuk mengontrol harga,
dilarang dalam Islam.'” Nabi Muhammad menekankan bahwa distribusi harus
dilakukan secara adil dan sesuai dengan peraturan yang disepakati bersama
agar tidak ada pihak yang dirugikan, baik distributor, agen, produsen, atau
penjual eceran.

d. Promosi
Promosi adalah komponen penting dari bauran pemasaran, berfungsi
sebagai komunikasi antara penjual dan pembeli. Tujuan utama dari promosi
adalah untuk mengubah sikap dan perilaku pembeli, membuat mereka
mengenal produk dan akhirnya menjadi pembeli yang setia.?® Secara umum,
promosi adalah jenis komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk
menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar sasaran

tentang perusahaan dan produk yang dijual.

18 Philip Kotler, ‘Manajemen Pemasaran Analisis Perencanaan Implementasi Dan Kontrol,
Jilid 1 (Jakarta: Prehalindo, 1997), Hlm. 23°, Dasar-Dasar llmu Politik, (2021), h.18-19.

19 Intan, ‘Strategi Pemasaran Jamur Tiram Dalam Menumbuhkan Minat Beli Konsumen Di
Desa Rawamangun’, (2023), h.19.

20 Wier Ritonga, Pemasaran, (Surabaya : PT Muara Karya (IKAPI) 2020), h.28.
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Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran
karena memiliki peranan besar. Promosi dapat diartikan secara luas sebagai
serangkaian aktivitas yang dilakukan secara aktif oleh penjual untuk
mendorong minat konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan. Tujuan
utama dari setiap kegiatan promosi adalah untuk meningkatkan angka
penjualan. Selain itu, tim pemasaran juga dapat memanfaatkan promosi untuk
berbagai tujuan, antara lain:

a) Menyampaikan informasi kepada konsumen

b) Membangun posisi produk dalam benak konsumen
¢) Menambahkan nilai pada produk

d) Mengatur volume penjualan

Tanpa adanya promosi, sulit bagi perusahaan untuk dikenal oleh
konsumen. Oleh karena itu, promosi menjadi alat yang sangat efektif dalam
menarik perhatian serta mempertahankan loyalitas pelanggan. Salah satu fungsi
utama promosi adalah untuk memperkenalkan berbagai produk yang
ditawarkan dan menjangkau calon konsumen baru. Secara umum, terdapat
empat jenis media promosi yang biasa digunakan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk maupun jasa mereka, yaitu:

a) Iklan (Advertising)

Iklan adalah bentuk promosi yang dimanfaatkan perusahaan, termasuk bank,
untuk menyampaikan informasi, menarik perhatian, dan memengaruhi calon
konsumen. Iklan dapat disalurkan melalui berbagai media, seperti pemasangan
billboard di jalan raya dan media lainnya.
b) Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Promosi penjualan bertujuan meningkatkan penjualan atau memperbanyak
jumlah konsumen. Kegiatan ini dirancang agar konsumen terdorong untuk
segera membeli produk atau jasa. Oleh karena itu, promosi harus dirancang
seatraktif mungkin, misalnya melalui pemberian souvenir, hadiah, atau

cenderamata kepada pelanggan setia.
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c) Publisitas (Publicity)

Publisitas adalah bentuk promosi yang dilakukan melalui kegiatan seperti
pameran, bakti sosial, lomba cerdas cermat, kuis, dan aktivitas lainnya yang
disampaikan melalui berbagai media. Strategi ini dapat meningkatkan citra
dan reputasi perusahaan di mata masyarakat, baik secara langsung maupun
tidak langsung.

d) Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Dalam konteks perbankan, penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh
seluruh staf bank, termasuk petugas kebersihan, satpam, hingga pejabat bank.
Secara khusus, kegiatan ini dilakukan oleh Customer Service untuk
memberikan pelayanan yang lebih personal kepada nasabah. Tidak ada
larangan dalam hukum Islam untuk mempromosikan produk, baik barang
maupun jasa, melalui periklanan. Periklanan dapat menjadi cara untuk
menyebarkan nilai-nilai kebenaran tentang praktik bisnis yang sesuai dengan

prinsip Islam.

Namun, penting untuk diingat bahwa periklanan tidak boleh menyampaikan
informasi yang berlebihan atau menipu, karena dapat dianggap sebagai
penipuan. Islam mendorong praktik bisnis yang berlandaskan kejujuran dan

transparansi, termasuk promosi.’!

Untuk mencapai tujuan pemasaran,
langkah-langkah yang mendukung keberhasilan strategi pemasaran saling

mendukung.
C. Kerangka Konseptual

1. Strategi Pemasaran
Menurut Buchari Alma, strategi pemasaran adalah proses memilih dan
menganalisis pasar sasaran perusahaan dan memilih bauran pemasaran yang tepat

untuk pasar tersebut. Menurut pendapat lain, strategi pemasaran adalah rencana

2! Endang Rahim, Roni Mohamad, ‘Strategi Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) Dalam
Perspektif Syariah’, MUTAWAZIN (Jurnal Ekonomi Syariah), 2.1 (2021), h.21.



20

pemasaran yang menyeluruh dan terpadu yang menawarkan langkah-langkah
untuk mencapai tujuan perusahaan. Periklanan, promosi, penjualan, program
produk, dan distribusi adalah semua contohnya.?? Strategi pemasaran adalah
suatu rencana dan tindakan yang diambil oleh perusahaan untuk mencapai tujuan
pemasarannya. Ini mencakup menemukan target pasar dan membuat rencana
tindakan untuk mengalokasikan sumber daya dengan benar untuk memperoleh
keunggulan kompetitif.

Oleh karena itu, penulis dapat menyimpulkan bahwa strategi pemasaran
adalah rencana pemasaran yang menyeluruh, terintegrasi, dan terintegrasi yang
memberikan arahan tentang tindakan apa yang harus dilakukan untuk mencapai
tujuan pemasaran perusahaan. Perusahaan dapat menciptakan keunggulan
kompetitif dan membedakan diri dari pesaing dengan menggunakan strategi
pemasaran yang kuat untuk mengarahkan sumber daya dan upaya secara efektif,
meningkatkan penjualan, dan memperluas jangkauan pasar.

Memahami peran pemasaran dalam keberhasilan suatu perusahaan pasti
akan termasuk dalam strategi pemasaran. Tujuan pemasaran adalah untuk
memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan dan kemudian membuat produk
atau layanan  yang memenuhi kebutuhan tersebut. Berikut ini adalah beberapa
alasan mengapa strategi pemasaran sangat penting:

1) Dalam hal ini, lingkungan bisnis yang dinamis dan berubah-ubah dapat
mempengaruhi cara suatu perusahaan memasarkan barang atau layanan.
Bisnis harus membuat strategi pemasaran yang fleksibel dan responsif untuk

beradaptasi dengan perubahan pasar, teknologi, persaingan, atau peraturan.

22 Grewal, D., Hulland, J., Kopalle, P. K., & Karahanna, E. (Masa Depan Teknologi dan
Pemasaran: Perspektif Multidisipliner. Journal of the Academy of Marketing Science, 48.1 (2020).
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2) Penigkatan persaingan: Karena persaingan yang semakin ketat, bisnis harus
memiliki strategi pemasaran yang kuat untuk membedakan diri dari
pesaing.?’

3) Keterbatasan sumber daya: perusahaan harus mengalokasikan sumber daya
secara efektif dan efisien karena sumber daya seperti anggran, tenaga kerja,

dan waktu terbatas.
2. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran adalah suatu pendekatan bisnis yang menekankan bahwa
strategi pemasaran yang sukses harus dibangun berdasarkan pemahaman yang
mendalam mengenai perilaku konsumen. Konsep pemasaran merupakan sebuah
pandangan dalam bisnis yang berfokus pada pemenuhan kebutuhan serta
keinginan konsumen sebagai landasan untuk menjaga keberlanjutan
perusahaan.’* Dapat disimpulkan bahwa pelaksanaan pemasaran tidak hanya
sebatas penjualan, tetapi juga melibatkan proses penciptaan nilai yang berarti
bagi konsumen dan membangun hubungan jangka panjang. berikut ini dijelaskan
konsep dalam pemasaran adalah sebagai berikut:

a) Konsep Produksi
Konsep produksi berfokus pada anggapan bahwa konsumen lebih
memilih produk yang mudah diakses dan memiliki harga terjangkau. Para
manajer bisnis yang menggunakan pendekatan ini biasanya akan
berupaya meningkatkan efisiensi, menekan biaya, dan mendistribusikan
produk secara luas.>> Mereka percaya bahwa ketersediaan produk dan

harga rendah menjadi daya tarik utama bagi konsumen.

B Mada Darsana, Suci Rahmadani dkk, Strategi pemasaran. (CV. Intelektual Manifes
Media. 2023), h.3-4.

24 Muhammad Yusuf Saleh, Miah Said. Konsep dan Strategi Pemasaran: Marketing Concepts
and Strategies. Vol. 1. Sah Media, (2019), h.12.

2 Dea Farahdiba, ‘Konsep Dan Strategi Komunikasi Pemasaran: Perubahan Perilaku
Konsumen Menuju Era Disrupsi’, Jurnal llmiah Komunikasi Makna, 8.1 (2020), h.22.
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b) Konsep Penjualan

Penjualan adalah salah satu pendekatan bisnis yang paling umum. Konsep

ini mengatakan bahwa konsumen dan pelaku usaha biasanya tidak akan

membeli banyak barang dari suatu perusahaan jika tidak ada dorongan.

Oleh karena itu, diperlukan usaha penjualan dan promosi yang gencar.

Menurut perspektif ini, pelanggan harus dimotivasi untuk membeli karena

mereka mungkin ragu atau enggan.

Konsep pemasaran

Pemasaran berfokus pada memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan

secara efektif. Pemasaran terdiri dari empat pilar utama:

1) pasar sasaran, di mana perusahaan akan lebih sukses jika memilih
target pasar dengan cermat dan membuat strategi pemasaran yang
tepat;

2) kebutuhan pelanggan, di mana perusahaan harus mengetahui apa yang
dibutuhkan pelanggannya setelah menetapkan target pasar.

3) pemasaran terpadu, yang berarti bahwa semua departemen perusahaan
bekerja sama untuk memenuhi kepentingan pelanggan dan
melakukan upaya pemasaran yang terkoordinasi.

4) Profibilitas merupakan tujuan utama dari konsep pemasaran yang
dapat membantu perusahaan dalam mencapai tujuannya dengan cara
mengutamakan kepuasaan pelanggang.

Konsep pelanggan dalam pemasaran adalah pendekatan yang

menempatkan pelanggan sebagai pusat dari semua kegiatan bisnis.?

Konsep ini menekankan pentingnya memahami kebutuhan, keinginan,

dan preferensi pelanggan serta berfokus pada pemenuhan ekspektasi

mereka. Melalui konsep ini, perusahaan berusaha untuk mengenali

segmen pasar yang spesifik (atau target pelanggan) yang dapat dilayani

%6 Nur Fadilah, Pengertian , Konsep , Dan Strategi Pemasaran Syari‘ah’, 1.2 ( 2020), h.6-7.
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dengan baik. Dengan memprioritaskan kebutuhan pelanggan, perusahaan
berusaha membangun loyalitas dan meningkatkan retensi pelanggan,
karena pelanggan yang puas lebih cenderung untuk kembali dan menjadi
pelanggan setia.

d) Konsep Produk
Konsep produk adalah salah satu pendekatan dalam pemasaran yang
menekankan kualitas, fitur, dan inovasi produk. Menurut konsep ini,
konsumen akan memilih produk yang memiliki kualitas unggul, fitur
terbaik, atau keunggulan tertentu dibanding produk lainnya. Maka,
perusahaan yang mengadopsi konsep produk akan fokus pada perbaikan
dan pengembangan produk secara berkelanjutan untuk memenuhi atau

melampaui ekspektasi konsumen terkait mutu.?’

Dalam konsep ini,
perusahaan berusaha menciptakan produk yang lebih baik dan inovatif
dengan harapan bahwa konsumen akan tertarik pada kualitas yang

ditawarkan, bukan hanya harga atau ketersediaannya.
3. UMKM

Usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) sangat penting untuk ekonomi
sebuah negara, termasuk Indonesia. Pengembangan sektor UMKM tidak hanya
meningkatkan ekonomi tetapi juga membantu menekan angka kemiskinan.
Usaha kecil dan menengah (UMKM), yang mencakup sekitar 56,54 juta unit atau
99,99% dari semua pelaku usaha di Indonesia, memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap perekonomian. UMKM harus menerapkan manajemen yang
baik untuk bersaing dan bertahan di pasar.?®

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di Parepare telah menjadi
perhatian besar. Kemajuan UMKM di wilayah Kota Parepare tidak hanya

27 Setiawan, Zunan, Strategi Pemasaran: Konsep dan Inovasi Pemasaran di Era Digital. (PT.
Sonpedia Publishing Indonesia, 2024).

28 Imsak Rochmadi, Siti Rohmah, ‘Jurnal REP (Riset Ekonomi Pembangunan)’, Riset
Ekonomi Pembangunan, 4.2 (2019).



24

menghadirkan dinamika baru bagi perekonomian lokal, tetapi juga memacu
inovasi serta daya cipta wirausaha ke tingkat yang lebih tinggi. Informasi terbaru
mengungkapkan jumlah UMKM di Kota Parepare diperkirakan mencapai
17.000, dengan sebagian besar bergerak di bidang kuliner dan jasa. Peningkatan
jumlah UMKM ini didorong oleh dukungan dari pemerintah Kota Parepare
hingga pemerintah pusat, serta didukung oleh pemanfaatan teknologi informasi
yang memberikan pengaruh besar terhadap inovasi dan kreativitas.”” Dimana
pengusaha lokal tidak hanya mengembangakan produk yang ekslusif dan
berkualitas tinggi, tetapi juga menciptakan strategi pemasaran yang inovatif

untuk menjangkau pasar yang lebih luas.

4. Busana Muslim

Busana muslim menunjukkan transformasi yang mencolok dalam tren
berpakaian yang terlihat dalam budaya populer Indonesia saat ini. Busana
muslimah yang menunjukkan identitas Muslim tidak lagi dianggap sebagai
bentuk fanatisme Islam. Berbagai gaya pakaian muslim yang ada di Indonesia
memiliki ciri unik yang membuatnya menjadi ciri khas daerah tertentu, yang
sesuai dengan budaya dan tradisi lokal. Gaya pakaian Muslim Indonesia
berkembang seiring dengan mode umum.*® Fashion muslim saat ini berkembang
dalam berbagai bentuk, termasuk sebagai pakaian sehari-hari, pakaian ritual
budaya, dan pakaian ibadah.

Busana Muslim di Kota Parepare tidak hanya berfungsi sebagai tren populer,
tetapi juga mencerminkan identitas dan nilai-nilai keagamaan. Selain itu busana
muslim modern yang menggabungkan elemen klasik dan elegan semakin
diminati, karena menunjukkan bahwa mode ini menjadi bagian integral dari gaya

hidup masyarakat di Kota Parepare.

29 Parepos. Fajar.co.id, Parepare https://Parepos.fajar.co.id/2023/12. (diakses pada tanggal 2
Desember 2024).

30" Anitia Rahmanidinie, Astri Irtiani Faujiah, ‘Adaptasi Busana Muslimah Era Millenial:
Antara Trend Dan Syariat’, Islamika : Jurnal lImu-Ilmu Keislaman, 22.01 (2022).
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5. Toko 3R Collection

Toko 3R Collection merupakan salah satu toko yang bergerak di bidang
penjualan produk busana muslim. Toko ini menawarkan beragam jenis pakaian
muslim, khususnya untuk wanita, mulai dari gamis dengan berbagai model dan
bahan, tunik yang cocok untuk berbagai kesempatan, blouse atau atasan wanita
dengan potongan modern namun tetap sopan, hingga berbagai jenis rok seperti
rok payung, rok plisket, dan rok berbahan jeans. Tidak hanya itu, toko ini juga
menyediakan berbagai jenis jilbab seperti jilbab segi empat, pashmina, hingga
jilbab instan yang praktis digunakan oleh para muslimah dalam aktivitas sehari-
hari.

Toko 3R Collection didirikan oleh Bapak Suriadi pada tahun 2012. Dimana
Toko 3R Collection beralamat di JI. Amal Bhakti, Kelurahan Bukit Harapan,
Kecamatan Soreang, Kota Parepare, Provinsi Sulawesi Selatan. Lokasinya cukup

strategis dan mudah dijangkau oleh masyarakat sekitar maupun dari luar daerah.
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Kerangka pikir adalah gambaran grafis yang dapat menjelaskan garis besar

suatu penelitian dengan cara yang mudah dimengerti.

Strategi Pemasaran Toko 3R

Collection

Teori Philip Kotler Bauran
Pemasaran (Marketing Mix)

Produk
- Kualitas
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- Merek
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- Digital
Marketing

Place
Lokasi
Fasilitas
Ketersedia
an Produk

Gambar 2.1 Kerangka Pikir



BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif dan bentuk
penelitian lapangan. Penelitian kualitatif berfokus pada fenomena atau gejala
alami. Dengan asumsi bahwa setiap fenomena pasti memiliki pola yang dapat
diungkap, penelitian kualitatif menekankan aspek pemahaman mendalam tentang
fenomena tersebut. Jenis penelitian ini lebih banyak menggunakan teknik analisis
mendalam, yaitu mengkaji fenomena secara kasus perkasus.’! Metode ini tidak
bertujuan untuk mencapai generalisasi, tetapi untuk memperoleh pemahaman
yang lebih mendalam tentang suatu fenomena.

Penelitian ini menggunkan pendekatan studi kasus. Metode studi kasus
adalah metode riset yang menggunakan berbagai sumber data yang dapat
digunakan sebagai bahan riset, menguraikan, serta menjelaskan secara
komprehensif berbagai aspek individu, kelompok, suatu program, organisasi,
atau peristiwa secara sistematis.

Menurut pemikiran Alfred Schutz, studi kasus merupakan pendekatan yang
sistematis, komprehensif, dan praktis yang berguna untuk memeriksa kasus-
kasus dalam domain sosial. Dengan demikian, dalam konteks ini, makna muncul
melalui pemahaman terhadap realitas, fenomena, dan pengalaman yang terbuka
secara alami, di mana makna tersebut timbul sebagai hasil dari interaksi antara
subjek dengan fenomena yang dialaminya.*? Dapat disimpulkan bahwa penelitian

studi kasus merupakan penelitian yang dilakukan dengan cara mencari informasi

31 Rukminingsih, Gunawan Adnan, Mohammad Adnan Latief, Metode Penelitian Pendidikan.
Penelitian Kuantitatif, Penelitian Kualitatif, Penelitian Tindakan Kelas, Journal of Chemical
Information and Modeling, (2020), h.17.

32 Gunawan, 1., Metode Penelitian Kualitatif: Teori dan Praktik, (Jakarta: Bumi Asara, 2022),
h.108.
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sebanyak mungkin untuk mempelajari suatu kejadian yang dikumpulkan melalui

metode pengumpulan data.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini akan dilakukan pada Toko 3R Collection yang terletak di JI.
Amal Bhakti, Kelurahan Bukit Harapan, Kecamatan Soreang, Kota Parepare.

2. Waktu Penelitian
Setelah proposal penelitian selesai disusun, diseminarkan, dan mendapatkan
surat izin, peneliti akan menjalankan penelitian selama kurang lebih dua bulan.
Dalam periode ini, peneliti akan melakukan wawancara serta mengumpulkan

dokumen sebagai referensi atau pendukung hasil penelitian.

C. Fokus Penelitian

Fokus penelitian merupakan pemusatan konsentraasi terhadap tujuan yang
seharusnya. Fokus penelitian merupakan pemusatan konsentraasi terhadap
tujuan yang sedang dilakukan, atau dengan kata lain ialah garis besar dari
pengamatan penelitian. Fokus penelitian telah diungkapkan dengan jelas oleh
peneliti dengan tujuan agar memudahkan dalam melakukan pengamatan. Dalam
penelitian ini difokuskan pada Strategi Pemasaran UMKM Produk Busana
Muslim pada Toko 3R Collection Kota Parepare.

D. Jenis dan Sumber Data
Dalam penelitian ini data yang digunakan adalah jenis data primer dan data
sekunder.
a. Data primer
Data primer merupakan sumber data yang langsung memberikan data ke
peneliti. Dalam penelitian ini data diperoleh melalui proses wawancara

dengan pemilik Toko 3R Collection yang meliputi Owner dan karyawannya.
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b. Data sekunder
Data sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan data
kepada pengumpul data, melainkan lewat orang lain atau lewat dokumen. Data
sekunder dimanfaatkan untuk mengarahkan pada kejadian dan peristiwa yang
ditemukan peneliti sesuai dengan tujuan penelitian. Data sekunder merupakan
informasi yang tidak diperoleh secara langsung dari responden, tetapi melalui
dokumen atau sumber lainnya. ¥ Dalam konteks penelitian ini, data sekunder
adalah informasi yang diperoleh dari berbagai dokumen yang berkaitan dengan
strategi pemasaran, seperti buku-buku yang relevan dengan topik tersebut,
serta hasil laporan penelitian yang memiliki tema yang sesuai dan dapat
mendukung atau melengkapi data primer. Data sekunder ini akan digunakan
untuk memperkaya analisis dan memberikan konteks yang lebih luas terhadap

temuan dari data primer.

E. Teknik Pengumpulan dan Pengolahan Data

Analisis data adalah upaya untuk mencari dan menata catatan hasil
observasi, wawancara, dan metode lainnya secara sistematis untuk meningkatkan
pemahaman peneliti tentang kasus yang mereka pelajari dan untuk
menyampaikan temuan mereka kepada orang lain. Di samping teknik penggalian
data, pengumpulan data di lapangan juga berkaitan dengan sumber dan jenis data
yang digunakan. Dalam penelitian kualitatif, sumber data yang digunakan dalam
pengumpulan data di lapangan adalah (1) kata-kata dan (2) tindakan; selebihnya
adalah data tambahan seperti foto, statistik, dan dokumen atau sumber data
tertulis.>* Penulis menggunakan cara berpikir induktif untuk menganalisis data
tersebut, yaitu "cara berpikir induktif berangkat dari fakta-fakta yang khusus,

peristiwa yang bersifat kongkrit, kemudian setelah itu ditarik generalisasinya.

33 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung, Alfabeta, 2014),

h.137.

h.81.

3% Ahmad Rijali, ‘Analisis Data Kualitatif, Alhadharah: Jurnal Ilmu Dakwah, 17.33 (2019),
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Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif sehingga memperoleh data-data
tersebut penulis menggunakan beberapa metode yang telah ditetapkan yaitu
metode observasi dan wawancara sebagai metode pokok dan metode
dokumentasi sebagai metode pendukung.

1. Observasi

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan terhadap fenomena atau
gejala yang diteliti. Salah satu ahli yang membagi observasi menjadi tiga
macam Yyaitu Sanafiah Faisal (1990), menurutnya observasi terdiri atas
observasi partisipasi, observasi terang-terangan dan tersamar, dan observasi
terstruktur dan tidak terstruktur. Penggunaan observasi dalam pengumpulan
data penelitian sosial dianggap sangat penting, terutama ketika menghadapi
masyarakat yang cenderung tertutup. Melalui observasi, peneliti dapat lebih
memahami dan mengeksplorasi pola pikir serta pola kehidupan masyarakat
yang diteliti.

Menurut Bungin Observasi merupakan keterampilan seseorang dalam
memanfaatkan penglihatan serta indera lainnya untuk melakukan pengamatan.
Menurut Riduwan, observasi adalah proses pengamatan secara langsung
terhadap objek penelitian guna memperoleh pemahaman yang mendalam
terkait aktivitas yang diamati. ** Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa
observasi adalah metode pengumpulan data dalam penelitian yang dilakukan
melalui pengamatan langsung terhadap objek yang diteliti dengan
memanfaatkan indera penglihatan dan, bila diperlukan, juga dibantu oleh
indera lainnya.

Metode observasi dilakukan dalam rangka mengamati secara langsung
terkait bentuk penerapan strategi pemasaran yang dilakukan pada Toko 3R
Collection. Sebagai kesimpulan, cara yang paling efektif dalam menggunakan

metode observasi adalah dengan melengkapinya dengan format atau blangko

35 Ismail Suardi Wekke, dkk, Metode Penelitan Sosial, (CV Andi Karya Mandiri 2019), h.49-
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pengamatan sebagai instrumen penelitian. Hal ini bertujuan untuk memastikan
bahwa data yang dikumpulkan lebih terstruktur, sistematis, dan fokus pada
variabel-variabel yang relevan dengan tujuan penelitian. Dengan demikian,
observasi yang dilakukan di Toko 3R Collection dapat memberikan informasi
yang lebih mendalam dan objektif mengenai dinamika yang terjadi di toko.

2. Wawancara

Wawancara, merupakan teknik pengumpulan data yang melibatkan
interaksi langsung antara peneliti dan partisipan penelitian. Wawancara
kualitatif bertujuan untuk mendapatkan pemahaman mendalam tentang
pengalaman, pandangan, dan perspektif individu terkait fenomena yang
diteliti. Wawancara dapat dilakukan secara terstruktur, semi-terstruktur, atau
tidak terstruktur, tergantung pada tingkat kerangka yang telah ditentukan
sebelumnya.’® Keunggulan teknik wawancara dalam pengumpulan data adalah
bahwa peneliti dapat mengumpulkan dan menggali informasi dari berbagai
periode waktu, termasuk kejadian masa lalu, saat ini, serta po tensi di masa
mendatang. Wawancara juga berguna untuk memverifikasi informasi atau
keterangan yang sudah diperoleh sebelumnya.

Wawancara dilakukan dengan tujuan untuk menggali informasi yang
mendalam dari responden mengenai topik penelitian serta sebagai langkah
awal untuk mengidentifikasi permasalahan yang akan diteliti lebih lanjut.
Secara sederhana, wawancara merupakan proses interaksi antara pewawancara
dan responden melalui komunikasi langsung.’’” Ini dapat dianggap sebagai
percakapan tatap muka di mana pewawancara mengajukan pertanyaan tentang
objek penelitian yang telah direncanakan sebelumnya.

Dalam konteks penelitian ini, wawancara dilakukan dengan mengajukan

pertanyaan langsung kepada pemilik Toko 3R Collection Kota Parepare serta

% Ardiansyah, Risnita, M. Syahran Jailani, ‘Teknik Pengumpulan Data Dan Instrumen
Penelitian IImiah Pendidikan Pada Pendekatan Kualitatif Dan Kuantitatif’, Jurnal IHSAN : Jurnal
Pendidikan Islam, 1.2 (2023), h.4.



32

karyawan yang berkerja pada toko tersebut dengan tujuan untuk mendapatkan
data tambahan yang dibutuhkan oleh peneliti untuk melengkapi penelitian.
3. Dokumentasi

Dokumentasi melibatkan pengumpulan data dari dokumen, arsip, atau
bahan tertulis lainnya yang berkaitan dengan fenomena penelitian. Dokumen
yang digunakan dapat berupa catatan, laporan, surat, buku, atau dokumen
resmi lainnya. Studi dokumentasi memberikan wawasan tentang konteks
historis, kebijakan, peristiwa, dan perkembangan yang relevan dengan
fenomena yang diteliti.*®. Dokumen yang digunakan dapat berupa catatan,
laporan, surat, buku, atau dokumen resmi lainnya. Studi dokumentasi
memberikan wawasan tentang konteks historis, kebijakan, peristiwa, dan
perkembangan yang relevan dengan fenomena yang diteliti.

Dalam penelitian ini yang dilakukan di Toko 3R Collection yang
berlokasi di Kota Parepare, peneliti akan menggunakan metode dokumentasi
untuk menggali berbagai informasi terkait dengan sejarah perkembangan toko,
kebijakan promosi yang diterapkan, serta data transaksi dan arsip lainnya yang
dapat memberikan gambaran lebih jelas mengenai pola bisnis dan strategi
pemasaran yang digunakan. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat
menyimpulkan bahwa dalam menggunakan metode dokumentasi, sangat
penting bagi peneliti untuk memegang check-list variabel yang sudah
ditentukan sebelumnya, agar data yang diperoleh relevan dan sesuai dengan
tujuan penelitian. Dengan demikian, studi dokumentasi di Toko 3R Collection
dapat memberikan informasi yang komprehensif dan mendalam mengenai
dinamika yang terjadi di toko tersebut, serta kontribusinya terhadap

perkembangan bisnis di Kota Parepare.

38 Urip Sulistiyo, Metode Penelitian Kualitatif, (PT Salim Media Indonesia 2023), h.11
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F. Uji Keabsahan Data

Keabsahan data dalam penelitian kualitatif merujuk pada tingkat

kepercayaan, ketepatan, dan relevansi data yang dikumpulkan dalam menjawab

pertanyaan penelitian. Hal ini menjadi sangat penting karena penelitian kualitatif

bertujuan untuk memahami secara mendalam fenomena sosial, budaya, dan

perilaku manusia.

Keabsahan data merupakan konsep penting yang diperbaharui dari konsep

akurasi (validitas) dan konsistensi (reabilitas). Derajat kepercayaan atau

kebenaran suatu penilaian akan ditentukan oleh standar apa yang digunakan. Uji

keabsahan data dalam penelitian kualitatif meliputi uji credibility data, uji

transferabilty, uji dependability, dan uji comfirmability.

1.

Uji (Credibility)
kredibilitas dalam penelitian kualitatif mengacu pada sejauh mana hasil
penelitian dapat dipercaya dan sesuai dengan kenyataan yang dihadapi
subjek penelitian. Dalam konteks penelitian kualitatif, kepercayaan
menekankan pada sejauh mana data dan interpretasi data tersebut dapat
dipercaya. Kredibilitas berfungsi menggantikan konsep validitas internal
dalam penelitian kuantitatif.>*> Untuk mencapai kepercayaan dalam
penelitian ada beberapa teknik yang dapat digunakan:
a) Triangulasi
Triangulasi melibatkan upaya memeriksa kebenaran data melalui
berbagai sumber data, metode, dan teori, sehingga dapat memberikan
gambaran yang lebih utuh tentang fenomena yang diteliti.
b) Kecukupan Refenrensi
Kecukupan referensi adalah teknik lain dalam uji kredibilitas yang
melibatkan pengumpulan bahan-bahan, seperti catatan, rekaman, atau

dokumen-dokumen yang relevan, yang dapat digunakan sebagai acuan

39 Nartin, Faturrahman dkk , METODE PENELITIAN KUALITATIF, (2024), h.77-78.
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saat peneliti melakukan analisis dan interpretasi data. Dengan
demikian, data yang dihasilkan memiliki dasar yang kuat untuk
mendukung kredibilitas penelitian.
2. Uji (Transferability)
Transferability atau keteralihan mengacu pada sejauh mana temuan
penelitian dapat diterapkan pada situasi atau konteks lain di luar konteks
penelitian. Transferability adalah konsep yang sejalan dengan validitas
eksternal dalam penelitian kuantitatif. Dalam konteks ini, peneliti
memberikan gambaran yang mendetail mengenai konteks penelitian
sehingga pembaca dapat menentukan relevansi hasil penelitian untuk
diterapkan pada situasi serupa.*’
3. Uji (Dependability)
Dependability atau kebergantungan dalam penelitian kualitatif bertujuan
menggantikan konsep reliabilitas dan memastikan bahwa data konsisten di
seluruh proses penelitian. Ini melibatkan pemeriksaan menyeluruh terhadap
prosedur penelitian untuk menilai sejauh mana hasil penelitian konsisten
dan stabil. Audit independen, yang sering dilakukan dengan melakukan
kajian proses penelitian, dapat digunakan untuk memastikan bahwa
prosedur yang digunakan sesuai dengan standar penelitian kualitatif.*!
4. Uji (Confirmability)
Uji kepastian dan kebergantungan mengacu pada objektivitas hasil
penelitian. Dalam uji ini, peneliti memastikan bahwa temuan penelitian
dapat diverifikasi oleh pihak lain dan bebas dari subjektivitas peneliti.
Konfirmabilitas dicapai dengan mengaitkan hasil penelitian secara
konsisten dengan proses yang dilakukan sehingga dapat memberikan

keyakinan bahwa temuan penelitian bersifat objektif dan dapat diakui

40 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D.
(Bandung: Alfabeta 2019).
' Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif. (Bandung: Remaja Rosdakarya 2021).
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keabsahannya.*? Prinsip ini menunjukkan bahwa hasil penelitian dapat

diverifikasi oleh pihak lain.

G. Teknik Analisis Data

Analisis data dalam penelitian kualitatif adalah proses mencari dan
menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan
lapangan, dan bahan-bahan lain sehingga lebih muda dipahami. Pada dasarnya,
analisis data kualitatif berfokus pada upaya untuk menyusun, memahami, dan
menafsirkan data secara mendalam agar dapat menyajikan pemahaman yang
komprehensif tentang fenomena yang diteliti.* Proses ini melibatkan beberapa
tahapan penting, yaitupengumpulan, pengorganisasian, dan interpretasi data
hingga dapat menarik kesimpulan yang relevan dengan masalah penelitian.

Dalam praktiknya, analisis data dimulai dengan menata hasil wawancara
dan dokumentasi yang telah dikumpulkan secara sistematis, guna meningkatkan
pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti. Proses ini kemudian dilanjutkan
dengan pencarian makna dari setiap bagian data melalui analisis yang mendalam.
Metode kualitatif dalam penelitian ini bertujuan untuk menyajikan data secara
utuh dan faktual sehingga memberikan gambaran yang akurat tentang situasi atau
masalah yang dibahas. Secara keseluruhan, analisis data kualitatif merupakan
proses yang mendalam dan iteratif, yang berfungsi untuk menemukan pola,
makna, dan memberikan pemahaman yang mendalam serta praktis tentang
fenomena yang diteliti. Cara berpikir ini peneliti gunakan untuk menguraikan,

kemudian ditarik kesimpulan secara umum:

42 Muri Yusuf, Metode Penelitian ; Kuantitatif, Kualitatif dan Penelitian Gabungan, (Jakarta ;
Kencana 2014), h.400

43 Ardiansyah, Risnita, M. Syahran Jailani, , Teknik Pengumpulan Data Dan Instrumen
Penelitian Ilmiah Pendidikan Pada Pendekatan Kualitatif Dan Kuantitatif™, Jurnal THSAN : Jurnal
Pendidikan Islam, 1.2 (2023), h.65
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1) Reduksi Data
Reduksi data merupakan langkah awal dalam analisis data kualitatif yang
bertujuan untuk menyederhanakan, mengabstraksi, dan mentransformasikan
data mentah yang diperoleh dari catatan lapangan. Data yang dikumpulkan
dari lapangan sering kali berjumlah banyak dan bersifat kompleks, sehingga
perlu dirangkum dan difokuskan pada informasi-informasi penting. Dalam
proses ini, peneliti melakukan pemilihan serta pemisahan data yang sesuai
dengan tujuan penelitian, mencari tema serta pola, dan merangkum hal-hal
pokok agar data yang disajikan menjadi lebih terstruktur.

2) Penyajian Data
Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah menyajikan data secara
sistematis agar dapat mempermudah peneliti melihat gambaran keseluruhan
dari data yang telah dikumpulkan. Penyajian data bertujuan untuk
memberikan visualisasi yang jelas tentang bagian-bagian tertentu dari
penelitian. Data dapat disajikan dalam bentuk uraian teks naratif yang
menggambarkan hasil wawancara, didukung oleh dokumen-dokumen lain,
foto, dan gambar yang relevan. Dengan penyajian yang tepat, data akan lebih
mudah dipahami, sehingga peneliti dapat mengidentifikasi hubungan-
hubungan yang ada dan menarik kesimpulan dengan lebih mudah.

3) Penarikan Kesimpulan
Penarikan kesimpulan merupakan tahap akhir dalam analisis data kualitatif,
yang dilakukan bersamaan dengan verifikasi data secara berkelanjutan selama
proses penelitian. Pada tahap ini, peneliti mengidentifikasi pola, tema, dan
hubungan antara data yang muncul dari hasil observasi serta wawancara.
Dalam proses ini, peneliti merumuskan intisari atau makna utama dari
temuan-temuan penelitian. Kesimpulan diambil berdasarkan rangkuman data

yang sudah dikelompokkan, dengan tujuan untuk menjawab pertanyaan
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penelitian dan memberikan pemahaman yang lebih dalam terhadap masalah
yang diteliti.**

Kesimpulan dari penjelasan di atas menunjukkan bahwa dalam analisis
data kualitatif, ada tiga tahapan utama yang saling terkait, yaitu reduksi data,
penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Reduksi data merupakan langkah
awal yang sangat penting untuk menyederhanakan data mentah yang
diperoleh dari lapangan, dengan cara memilih, memilah, dan merangkum
informasi yang relevan sesuai dengan tujuan penelitian. Dengan melakukan
reduksi data, peneliti dapat menyaring informasi yang tepat, sehingga lebih
mudah untuk menganalisis lebih lanjut.

Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah penyajian data secara
sistematis. Tahap ini bertujuan untuk memberikan gambaran yang lebih jelas
dan terstruktur mengenai hasil penelitian. Pada tahap akhir, penarikan
kesimpulan dilakukan dengan merumuskan temuan-temuan utama dari data
yang telah dikumpulkan dan dianalisis. Ketiga tahapan ini berfungsi sebagai
panduan utama dalam analisis data kualitatif, membantu peneliti untuk
mengelola data secara sistematis dan menyajikannya dalam bentuk yang
mudah dipahami, sehingga dapat menyimpulkan temuan penelitian secara

objektif dan valid.

4 Abdul Fattah Nasution, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung : CV Harva Creative 2023).
h.131-133.



BAB 1V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

1.

Bentuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko 3R Collection dalam
memasarkan produk Busana Muslim di Kota Parepare

Rumusan masalah pertama dalam penelitian ini membahas mengenai
bentuk-bentuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko 3R Collection
dalam memasarkan produk busana muslim di Kota Parepare. Berdasarkan hasil
wawancara peneliti diketahui bahwa strategi pemasaran yang digunakan oleh
Toko 3R Collection merupakan pengembangan dari konsep bauran pemasaran
(marketing mix), yang mencakup empat elemen utama (4P), yaitu strategi produk
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Sebagaimana
dijelaskan sebagai berikut :

a. Strategi Produk (product)

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan pemilik Toko 3R Collection
mengatakan bahwa ada beberapa cara yang dilakukan dalam menerapkan strategi
produk diantaranya dijelaskan sebagai berikut :

1) Inovasi produk
Sebagaimana yang diungkapkan oleh Suriadi selaku pemilik dari Toko 3R
Collection terkait bagaimana cara anda melakukan inovasi produk, menjelaskan
dalam wawancaranya bahwa :

"Kami melakukan inovasi produk melalui pengembangan fitur baru dek,

seperti pemilthan model yang selalu mengikuti trend yang ada,
pemilihan warna yang sesuai dengan selera pasar. Dimana toko kami
juga langsung bekerja sama dengan supplier dari luar, dan biasanya
kami minta variasi khusus, misalnya warna tertentu atau ukuran yang
cocok dengan keinginan pelanggan kami."*’
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Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa pemilik toko sangat
memperhatikan inovasi produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar.
Inovasi tersebut dilakukan melalui pemilihan model produk yang selalu
mengikuti tren terbaru, pemilihan warna yang sesuai dengan preferensi
konsumen. Pemilik toko juga secara aktif menjalin kerja sama dengan supplier
dari luar, yang memungkinkan mereka untuk mendapatkan variasi produk yang
lebih spesifik, seperti warna tertentu atau ukuran yang disesuaikan dengan
permintaan pelanggan. Dengan strategi ini, toko berusaha untuk menciptakan
hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan dan membangun loyalitas yang
lebih tinggi. Adapun pemilihan model yang dimaksud sebagaimana yang
diungkapkan oleh suriadi bahwasanya :

“Model seperti tunik panjang yang dipadukan dengan celana kulot, gamis

simpel dengan tambahan detail yang cantik, kemeja longgar, blouse
lengan panjang, rok plisket, dan rok lebar dimana model tersebut
banyak diminati oleh wanita, terutama yang ingin tampil rapi dan tetap
sopan. Untuk model hijab sendiri, yang sering dicari adalah hijab segi
empat, pashmina polos, dan hijab bermotif karena mudah dipadukan
dengan berbagai gaya pakaian.”*

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa kebanyakan
konsumen perempuan saat ini lebih menyukai model pakaian yang nyaman
dipakai, terlihat rapi, dan tetap sopan. Pakaian seperti tunik panjang yang
dipadukan dengan celana kulot, gamis yang simpel tapi tetap ada hiasan
cantiknya, kemeja longgar, blouse lengan panjang, rok plisket, dan rok lebar
menjadi pilihan favorit karena cocok untuk berbagai kegiatan sehari-hari dan
tetap terlihat modis. Untuk hijab, model yang paling banyak dicari adalah hijab
segi empat, pashmina polos, dan hijab bermotif karena mudah dipadukan dengan

berbagai jenis pakaian. Secara keseluruhan, hal ini menunjukkan bahwa

konsumen sekarang semakin bijak dan selektif dalam memilih pakaian mereka

46 Risna, Istri Pemilik Toko 3R Collection, Wawancara Penulis Pada Tanggal 28 April 2025



40

ingin tampil menarik dan tetap nyaman, tanpa meninggalkan kesan sopan dan

sesuai dengan nilai-nilai yang mereka yakini.
“Dari segi warna sendiri, kebanyakan pelanggan lebih suka warna-warna
yang lembut dan netral seperti pastel, sage green, dusty pink, cream,
khaki, cokelat, abu-abu, dan burgundy. Model dan warna seperti ini
banyak diminati karena tidak terlalu mencolok pada saat dipakai. Itulah
kenapa toko kami memilih model dan warna seperti ini, supaya sesuai
dengan kebutuhan dan selera konsumen saat ini.”*’

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa pilihan warna
pakaian sangat berpengaruh terhadap minat konsumen, terutama perempuan.
Kebanyakan pelanggan lebih menyukai warna-warna yang lembut dan netral
karena terlihat tenang, tidak mencolok, dan mudah dipadukan dengan berbagai
gaya. Warna-warna ini juga memberi kesan rapi, sopan, dan elegan saat dipakai
dalam berbagai kesempatan. Oleh karena itu, toko memilih untuk fokus pada
model dan warna seperti ini agar sesuai dengan selera dan kebutuhan konsumen
saat ini. Ini menunjukkan bahwa toko benar-benar memperhatikan tren pasar dan
berusaha menyesuaikan diri dengan keinginan pelanggan, sehingga produk yang
ditawarkan lebih tepat sasaran dan diminati.

Pendekatan mereka dalam menjalin kerja sama langsung dengan supplier
dari luar kota seperti Jakarta dan Makassar menjadi bagian penting dalam
menjaga kualitas produk. Dengan kerja sama yang sudah terjalin baik, mereka
bisa lebih mudah meminta variasi khusus yang sesuai keinginan pelanggan, serta
memastikan barang yang dikirim memiliki standar kualitas yang bisa diandalkan.
Proses pengawasan produksi pun menjadi lebih efisien karena dilakukan dengan
pihak yang sudah dipercaya. Sebaliknya, toko ini cenderung menghindari
mengambil produk dari daerah yang belum terbangun kerja samanya karena
dinilai lebih berisiko dari segi mutu dan keterlambatan pengiriman. Keseluruhan

strategi ini menunjukkan bahwa Toko 3R Collection menjalankan usahanya
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dengan pendekatan yang cukup strategis dan adaptif, menjadikan mereka mampu

bersaing di pasar meskipun dalam skala UMKM.

2) Kualitas produk

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan suriadi selaku pemilik toko beliau
menjelaskan bahwa selain melakukan inovasi produk ia juga selalu memastikan
kualitas produk yang mereka jual kepada konsumen sebagaimana yang dijelaskan

“Produk yang kami tawarkan kepada konsumen semuanya kami order
langsung dari pusat, yaitu Jakarta dan Makassar. Dengan begitu, kami
bisa memastikan kualitasnya terjaga dengan baik karena berasal langsung
dari distributor utama. Kami selalu berusaha agar produk yang kami
tawarkan tidak hanya berkualitas tinggi, tetapi juga dapat memberikan

kepuasan dan membangun kepercayaan pelanggan terhadap toko

kami.”*8

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa Toko 3R Collection
memiliki pendekatan pemasaran yang sangat menekankan pada kualitas produk.
Mereka memilih untuk mendapatkan pasokan langsung dari pusat distribusi,
yang diyakini mampu menjaga mutu barang tetap konsisten dan terpercaya.
Keputusan ini bukan hanya soal efisiensi logistik, tetapi juga mencerminkan
komitmen jangka panjang untuk menjaga standar produk yang tinggi, terutama
dalam kategori busana muslimah yang menjadi andalan mereka. Selanjutnya
adapun alasannya bisa menjamin kualitas produk yang di order dari pusat
sebagaimana yang dijelaskan Suriadi selaku pemilik toko dalam wawancara
berikut :

“Alasan kenapa kami bisa menjamin kualitas produk dari Makassar dan
Jakarta karena kami sudah lama kerja sama langsung dengan supplier di
sana. Jadi kami tahu cara kerja mereka dan bisa minta variasi khusus
seperti warna, ukuran, atau model yang sesuai dengan keinginan
pelanggan kami. Selain itu, menurut kami proses produksi di kota besar
biasanya lebih rapi dan alat-alatnya juga lebih lengkap, jadi hasilnya lebih
terjamin, pengirimannya juga lebih cepat dan jelas. Berbeda dari daerah

* Suriadi, Pemilik Toko 3R Collection, Wawancara Penulis Pada Tanggal 28 April 2025.
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lain kami belum punya kerja sama yang kuat, jadi belum bisa kontrol
kualitasnya dengan baik.”*’

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat penulis simpulkan bahwa toko
telah menjalin kerja sama langsung dengan supplier utama di kedua kota tersebut
dalam jangka waktu yang cukup lama. Melalui hubungan kerja sama ini, toko
memiliki akses untuk melakukan pemesanan khusus sesuai dengan permintaan
pasar, seperti variasi warna, ukuran, atau model tertentu yang sedang tren. Selain
itu, karena supplier berasal dari pusat produksi dan distribusi yang besar, proses
kerja mereka dinilai lebih profesional, terorganisir, serta didukung oleh fasilitas
produksi yang memadai. Inilah yang membuat toko merasa lebih percaya diri
dalam menjamin kualitas produknya karena telah terbukti dari pengalaman dan
hasil yang konsisten.

Hal ini menunjukkan bahwa meskipun toko ini tergolong pelaku usaha skala
kecil, mereka telah menerapkan manajemen rantai pasok yang selektif dan
berbasis pengalaman. Pendekatan ini membantu mereka menjaga kepercayaan
pelanggan serta memastikan bahwa produk yang sampai ke tangan konsumen
tetap berkualitas, sesuai dengan harapan pasar yang semakin kritis terhadap mutu
dan pelayanan. Dengan strategi tersebut, Toko 3R Collection tidak hanya
berusaha memenuhi ekspektasi pelanggan, tetapi juga membangun kepercayaan
yang berkelanjutan. Ketika konsumen merasa puas terhadap kualitas produk yang
dibeli, mereka cenderung untuk kembali dan bahkan merekomendasikan kepada
orang lain. Inilah yang menjadi kekuatan utama toko dalam menjaga dan
memperluas pangsa pasarnya. Di tengah persaingan yang semakin ketat, terutama
di sektor fashion retail, strategi berbasis kualitas ini menjadi nilai tambah yang
membedakan Toko 3R Collection dari kompetitornya. Bukan sekadar menjual
produk, mereka sedang membangun reputasi dan loyalitas pelanggan jangka

panjang.
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3) Pelayanan yang baik
Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan salah satu informan yang
mengatakan bahwa :

“Kami selalu berusaha melayani pelanggan dengan ramah dan cepat.
Kalau ada pelanggan yang minta ukuran, warna, atau model khusus, kami
usahakan untuk pesan langsung ke supplier. Kami juga sering bantu kasih
saran model baju yang cocok untuk dipakai ke acara manapun, supaya
pelanggan tidak merasa bingung saat memilih. Toko kami selalu dijaga
tetap rapi dan nyaman, jadi orang merasa betah saat belanja. Kami juga
sabar dan tidak terburu-buru dalam melayani, karena kami ingin
pelanggan merasa dihargai. Sehingga membuat pelanggang kembali
belanja di toko kami. *°

Berdasarkan hasil wawancara penulis, dapat disimpulkan bahwa Toko 3R
Collection memiliki orientasi pelayanan yang sangat kuat dan berfokus pada
kepuasan serta kenyamanan pelanggan dalam setiap proses transaksi. Komitmen
pelayanan ini tidak hanya sebatas formalitas, tetapi benar-benar diterapkan dalam
praktik sehari-hari, terutama dalam hal komunikasi yang ramah, sopan, dan
terbuka. Pemilik dan staf toko berusaha untuk menciptakan suasana yang
bersahabat, di mana pelanggan merasa dihargai dan diperlakukan dengan baik.
Hal ini terlihat dari bagaimana mereka mendengarkan kebutuhan pelanggan
secara langsung, memberikan penjelasan produk secara rinci dan jujur, serta
menanggapi setiap pertanyaan atau keluhan dengan cepat dan tanggap. Toko
menyadari bahwa interaksi yang baik menjadi kunci utama dalam membangun
kepercayaan dan kenyamanan pelanggan, terutama di era sekarang di mana
pelayanan menjadi nilai tambah yang sangat penting bagi keberlangsungan usaha
kecil. Dalam wawancara lainnya suriadi menjelaskan bahwasanya :

“Kami menganggap bahwa pelayanan yang baik menjadi hal yang sangat
penting bagi toko kami dalam membangun kepuasan pelanggan, karena
disini kami bukan sekedar menjual saja tapi bagaimana supaya bisa
memberikan pelayanan yang baik bagi orang yang datang belanja di toko
kami dek.”!

50 Risna, Istri Pemilik Toko 3R Collection, Wawancara Penulis Pada Tanggal 28 April 2025.
5! Suriadi, Pemilik Toko 3R Collection, Wawancara Penulis Pada Tanggal 28 April 2025.



44

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bahwa toko juga
menunjukkan sikap proaktif dalam memperbaiki sistem pelayanannya. Evaluasi
terhadap respon pelanggan, baik yang disampaikan secara langsung maupun
melalui pengalaman pembelian, menjadi bahan masukan yang penting bagi
mereka untuk terus meningkatkan kualitas layanan. Komitmen ini menunjukkan
bahwa toko tidak hanya mengejar penjualan semata, tetapi juga membangun
hubungan jangka panjang yang berkelanjutan dengan para pelanggannya. Dengan
pendekatan yang manusiawi, penuh empati, dan responsif, Toko 3R Collection
menempatkan kepuasan pelanggan sebagai prioritas utama. Strategi ini sangat
relevan dalam konteks UMKM karena mampu membedakan toko dari pesaing
lain, sekaligus memperkuat posisi mereka dalam membangun loyalitas dan
reputasi yang baik di mata konsumen. Pelayanan yang dilakukan dengan hati dan
penuh perhatian menjadi salah satu kekuatan utama yang menopang keberhasilan

usaha ini.

b. Strategi Harga (price).

Harga produk yang ditawarkan di Toko 3R Collection bervariasi tergantung pada
setiap jenis pakaian. Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan salah seorang
informan yang mengatakan bahwa :

“Harga produk yang kami jual itu bervariasi, dek, tergantung dari merek
dan juga kualitas barangnya. Misalnya, kalau gamis kami jual mulai dari
Rp100.000 sampai Rp200.000, tunik dari Rp80.000 sampai Rp150.000.
Rok biasanya kami jual antara Rp80.000 sampai Rp100.000. Untuk
blouse itu dari Rp35.000 sampai Rp100.000. Kalau jilbab segi empat itu
antara Rp18.000 sampai Rp20.000, dan pasmina mulai dari Rp25.000
sampai Rp45.000. Kami menetapkan harga yang sesuai dengan harga
pasaran agar bisa menjangkau semua kalangan konsumen.”>?

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan, bahwa harga yang
diterapkan oleh Toko 3R Collection disesuaikan dengan harga pasaran dalam

antrian masih memenuhi standar penjualan. Mereka menetapkan harga produk
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berdasarkan merek dan kualitas, dengan kisaran harga yang bervariasi tergantung
jenis produknya. Strategi harga yang digunakan berfokus pada keseimbangan
antara keterjangkauan bagi konsumen khususnya mahasiswa dan persepsi
kualitas. Harga yang ditawarkan tidak terlalu murah untuk menjaga kepercayaan
terhadap mutu produk, namun juga tidak terlalu mahal agar tetap kompetitif dan
dapat diterima oleh target pasar.

Selain fokus pada keterjangkauan, toko juga sangat memperhatikan persepsi
kualitas yang melekat pada harga. Mereka menghindari menetapkan harga terlalu
murah karena khawatir akan membuat pelanggan meragukan kualitas barang.
Sebaliknya, mereka juga tidak ingin mematok harga terlalu tinggi karena
menyadari bahwa hal tersebut bisa membuat pelanggan enggan membeli. Strategi
ini menunjukkan pemahaman bahwa harga adalah cerminan dari nilai dan citra
produk itu sendiri. Dengan menjaga harga tetap pada batas wajar, Toko 3R
Collection berhasil membangun kepercayaan pelanggan bahwa produk yang
mereka jual memiliki kualitas yang sepadan dengan harganya, tanpa harus
mengorbankan aspek keterjangkauan. Hal ini juga memperlihatkan bahwa toko
menjalankan prinsip kejujuran dan keterbukaan dalam berbisnis, yang menjadi
salah satu kekuatan dalam membangun loyalitas pelanggan. Sebagaimana yang
diungkapkan oleh salah seorang informan :

“Jadi semuanya kami sesuaikan dengan bahan dan kualitasnya. Kami
sengaja kasih harga yang masih masuk akal lah buat pelanggan, tidak
terlalu mahal tapi juga tidak terlalu murah. Dalam hal ini masih
memenuhi standar penjualan yang ada, yang penting bisa menutupi
kebutuhan sehari-hari dan pelanggan tetap setia untuk beli di toko
kami.”?

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bahwa Berdasarkan hasil
wawancara, dapat disimpulkan bahwa toko sangat memperhatikan keseimbangan

antara kualitas produk dan harga jual. Mereka memilih bahan yang sesuai standar

agar tetap nyaman dan awet dipakai, lalu menyesuaikan harga agar tetap
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terjangkau oleh pelanggan. Harga yang ditetapkan tidak terlalu mahal, tapi juga
tidak terlalu murah, agar tetap masuk akal bagi pembeli sekaligus mendukung
kelangsungan usaha. Dengan strategi ini, toko berharap bisa memenuhi
kebutuhan sehari-hari pelanggan dan menjaga loyalitas mereka agar tetap
memilih berbelanja di toko tersebut. Pendekatan ini mencerminkan upaya toko
dalam menjaga kepuasan konsumen tanpa mengorbankan mutu produk.

Lebih dari sekadar keuntungan finansial, strategi harga yang diterapkan
Toko 3R Collection juga mencerminkan nilai-nilai sosial dan keberlanjutan usaha
kecil. Meskipun margin keuntungan yang didapat tidak besar, toko tetap
mengutamakan kepuasan pelanggan dan kelangsungan usahanya dalam jangka
panjang. Bagi mereka, yang penting adalah usaha tetap berjalan, kebutuhan
sehari-hari terpenuhi, dan pelanggan mau kembali berbelanja. Pendekatan ini
menunjukkan bahwa toko memiliki orientasi jangka panjang yang berlandaskan
kesetiaan pelanggan, hubungan emosional yang kuat, serta tanggung jawab sosial
sebagai pelaku UMKM. Strategi seperti ini layak dijadikan contoh bagi pelaku
usaha kecil lainnya, karena mengedepankan keseimbangan antara keuntungan,

nilai produk, dan keberpihakan terhadap konsumen.

c. Strategi Tempat (place)

Lokasi Toko 3R Collection dapat dikatakan strategis karena berada di dekat
jalan raya yang selalu ramai dilalui oleh masyarakat. Lokasinya yang mudah
terlihat menjadikannya memiliki potensi besar untuk menarik perhatian banyak
orang yang melintas. Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Suriadi
selaku pemilik toko mengatakan bahwasanya :

“Toko kami berada di lokasi yang strategis dek, karena terletak di sekitar
pemukiman warga masyarakat yang berada di pinggir jalan yang ramai
dan mudah dijangkau oleh siapa saja. Jadi setiap hari itu banyak
kendaraan dan pejalan kaki yang lewat depan toko ini, sehingga
membuatnya mudah terlihat. Inilah yang membuat toko kami mudah
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diakses dan berpeluang besar untuk dikunjungi oleh pelanggan tetap
maupun pelanggan baru.”>*

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa pemilihan lokasi
oleh Toko 3R Collection bukan dilakukan secara kebetulan, melainkan
merupakan bagian dari strategi pemasaran yang terencana dan terarah. Lokasi
toko yang berada di pinggir jalan yang ramai dan dekat dengan lingkungan
kampus telah menjadi faktor penentu dalam menjangkau target pasar secara
efektif. Aksesibilitas yang tinggi memungkinkan masyarakat dari berbagai
kalangan, terutama mahasiswa, untuk dengan mudah menemukan dan
mengunjungi toko. Hal ini tidak hanya meningkatkan peluang kunjungan spontan
dari pejalan kaki maupun pengendara, tetapi juga memperkuat kehadiran toko di

benak konsumen sebagai tempat belanja yang praktis dan mudah diakses.

“Selain itu toko kami yang berada di dekat jalan poros Pinrang-Makassar
menjadi salah satu peluang bagi toko kami dalam menjangkau konsumen
secara lebih luas, dan juga lokasinya yang dekat dengan kampus islam
yang memiliki populasi mahasiswa yang cukup banyak menjadi peluang
tersendiri bagi kami dalam memasarkan produk busana muslim.”>

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa lokasi toko
memberikan keuntungan besar dalam menarik pelanggan. Letaknya yang
strategis di pinggir jalan poros Pinrang-Makassar membuat toko mudah diakses
dan terlihat oleh banyak orang yang melintas. Selain itu, toko juga berada dekat
dengan kampus Islam yang memiliki populasi mahasiswa yang cukup banyak,
yang menjadi pasar potensial khususnya untuk produk busana muslim. Kondisi
ini memberikan peluang besar bagi toko untuk memasarkan produknya secara
lebih luas dan menjangkau segmen pelanggan yang sesuai dengan jenis produk
yang ditawarkan. Dengan memanfaatkan lokasi yang strategis ini, toko dapat

meningkatkan penjualan dan memperkuat posisinya di pasar lokal.
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Pemilihan lokasi yang starategis menunjukkan bahwa aspek tempat dalam
bauran pemasaran (marketing mix) dapat memberikan nilai yang signifikan
dalam membentuk perilaku konsumen. Keberhasilan Toko 3R Collection dalam
menarik  konsumen baru sekaligus mempertahankan pelanggan lama
menunjukkan bahwa lokasi mampu mempengaruhi keputusan pembelian. Ketika
lokasi mendukung kenyamanan, keterjangkauan, dan kesesuaian dengan aktivitas
konsumen, maka potensi transaksi pun meningkat. Dengan demikian, tempat
tidak hanya berfungsi sebagai titik jual, tetapi juga sebagai alat untuk
membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen melalui pengalaman

belanja yang positif dan konsisten.

d. Strategi Promosi (promotion)

Strategi promosi yang diterapkan oleh Toko 3R Collection dilakukan dengan
berbagai cara dalam menjangkau audiens yang lebih luas sebagaimana yang
diuraikan dalam wawancara berikut :

“Promosi yang kami lakukan untuk memasarkan produk menggabungkan
cara konvensional dan modern. Secara konvensional, kami masih
mengandalkan promosi dari mulut ke mulut, yaitu melalui rekomendasi
langsung dari pelanggan ke orang lain, media cetak dan kami juga mulai
menggunakan media sosial sebagai sarana promosi. Namun, dalam
penggunaannya, kami masih memiliki keterbatasan karena sumber daya
manusia (SDM) kami belum terlalu mahir dalam mengelola media sosial
secara optimal.”®

1) Promosi dari mulut ke mulut (word of mouth marketing)
Sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan Suriadi selaku pemilik toko yang
menjelasan bahwa :

“Toko kami juga masih menggunakan cara promosi tradisional, yaitu
promosi dari mulut ke mulut. Menurut kami, cara ini masih sangat efektif,
terutama di lingkungan sekitar toko. Ketika pelanggan merasa puas
dengan produk dan pelayanan kami, mereka biasanya akan menceritakan
pengalaman itu kepada keluarga, teman, ataupun kepada tetangga mereka.
karena biasanya rekomendasi langsung seperti ini lebih dipercaya, karena
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berasal dari orang terdekat yang sudah mencoba sendiri produk yang
kami jual.””’

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa promosi dari mulut
ke mulut masih menjadi strategi penting yang dimanfaatkan oleh Toko 3R
Collection dalam memasarkan produknya, khususnya di lingkungan sekitar.
Meskipun tergolong sebagai metode promosi tradisional, cara ini dinilai tetap
efektif karena mengandalkan kekuatan hubungan sosial dan kepercayaan
antarindividu. Pelanggan yang merasa puas dengan kualitas produk maupun
pelayanan toko cenderung akan membagikan pengalaman positif tersebut kepada
orang-orang terdekat mereka, seperti keluarga, teman, atau tetangga. Informasi
yang disampaikan secara langsung oleh seseorang yang sudah mencoba produk
akan lebih meyakinkan dibandingkan iklan biasa, karena dianggap lebih jujur dan
berdasarkan pengalaman nyata. Wawancara selanjutnya dijelaskan bahwasanya:

“Kami minta ke pelanggang yang beli baju untuk melakukan testimoni,
semacam kasih tanggapan tentang produk yang mereka beli apakah puas
atau tidak dengan produknya. Biasanya kami langsung chat mereka lewat
WA, atau langsung kami tanya untuk mereka rekomendasikan lagi kepada
teman, kerabat ataupun tetangga mereka.”

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa toko memiliki
strategi promosi yang sederhana namun efektif dengan memanfaatkan testimoni
dari pelanggan. Setelah melakukan pembelian, pelanggan diminta untuk
memberikan tanggapan atau ulasan tentang produk yang mereka beli, apakah
mereka merasa puas atau tidak. Tanggapan ini biasanya dikumpulkan melalui
chat WhatsApp atau ditanyakan langsung. Selain itu, toko juga mendorong
pelanggan yang puas untuk merekomendasikan produk kepada teman, keluarga,
atau tetangga mereka. Cara ini membantu toko membangun kepercayaan dan

memperluas jangkauan pasar melalui promosi dari mulut ke mulut, yang dinilai

lebih meyakinkan dan berdampak positif pada peningkatan penjualan.
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Strategi ini juga memperlihatkan bahwa kepuasan pelanggan memiliki peran
besar dalam mendukung keberhasilan promosi secara organik. Dalam konteks
ini, pelanggan bukan hanya sebagai penerima layanan, tetapi juga sebagai "agen
promosi" yang membantu memperluas jangkauan pasar toko secara tidak
langsung. Efektivitas dari promosi mulut ke mulut ini menunjukkan pentingnya
menjaga kualitas produk dan pelayanan secara konsisten, karena pengalaman
konsumen akan menjadi tolok ukur kepercayaan calon pembeli lainnya. Dengan
demikian, promosi dari mulut ke mulut bukan hanya berfungsi sebagai alat
penyebaran informasi, tetapi juga menjadi bagian dari strategi membangun
reputasi dan citra positif toko di tengah masyarakat.

2)Promosi melalui media cetak
Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Suriadi selaku pemilik Toko 3R
Collection mengatakan bahwa :

“Media cetak yang kami gunakan biasanya berupa brosur, jadi kami
mencetak brosur dengan menggunakan warna sederhana yaitu hitam dan
putih karena modalnya yang tidak terlalu besar. Kemudian brosur kami
sebarkan kepada calon konsumen sebagai sarana untuk memperkenalkan
produk-produk yang kami tawarkan kepada pembeli.”>®

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa bahwa Toko 3R

Collection secara aktif memanfaatkan media cetak sebagai bagian dari strategi
promosi mereka. Media cetak yang digunakan umumnya berupa brosur hitam
putih dengan tampilan sederhana namun informatif. Meskipun tidak berwarna,
brosur tersebut tetap dirancang agar mudah dipahami dan mampu menarik minat
calon konsumen. Penyebaran brosur dilakukan secara langsung kepada
masyarakat sekitar, dengan tujuan utama untuk memperkenalkan berbagai jenis
produk yang ditawarkan oleh toko. Strategi ini menunjukkan bahwa meskipun

menggunakan media yang relatif murah dan sederhana, Toko 3R Collection tetap

berupaya menjangkau konsumen secara luas dengan mengandalkan kekuatan
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konten dan distribusi yang tepat sasaran. Selain kami menggunakan brosur kami
juga memasang spanduk sebagai alat untuk meperkenalkan toko kami kepada
pelanggang. Sebagaimana yang dikatakan oleh Suriadi :
“Untuk Spanduk sendiri yang dibuat biasanya berukuran sedang dan
dipasang di area yang mudah terlihat, seperti di depan toko. Desain
spanduk disesuaikan dengan identitas toko dengan menampilkan
informasi penting, seperti nama toko dan jenis produk apa saja yang
kami jual.”’

Penggunaan spanduk juga menjadi salah satu elemen penting dalam
pemasaran visual Toko 3R Collection. Spanduk yang dipasang berukuran sedang
dan diletakkan di lokasi yang strategis, seperti di depan toko, agar mudah terlihat
oleh masyarakat yang melintas. Desain spanduk disesuaikan dengan identitas
visual toko dan memuat informasi penting seperti nama usaha dan jenis produk
yang dijual, sehingga membantu meningkatkan visibilitas toko di mata publik.
Spanduk menjadi sarana komunikasi langsung yang efektif dalam menarik
perhatian, khususnya dari calon pelanggan yang belum mengenal toko secara
dekat. Dengan memadukan media cetak dan visual seperti spanduk, Toko 3R
Collection menunjukkan pemahaman yang baik terhadap pentingnya promosi
yang konsisten dan terjangkau, dalam rangka membangun kesadaran merek serta

meningkatkan potensi pembelian dari konsumen.

3) Promosi melalui media sosial
Selain promosi melalui media cetak dan promosi dari mulut kemulut Toko 3R
Collection juga sudah menerapkan promosi melalui media sosial walaupun
belum sepenuhnya dapat memanfaatkan media sosial secara maksimal dalam
memasarkan produk kepada konsumen. Berdasarkan hasil wawancara peneliti
dengan Suriadi selaku pemilik Toko 3R Collection beliau menjelaskan

bahwasanya :
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“Saya masih menggunakan akun whatsapp pribadi untuk promosi. Untuk
akunnya sendiri itu kami pake akun saya dan istri saya. Jadi setiap ada
produk baru, saya langsung foto dan unggah ke status whatsapp dengan
kasih keterangan singkat seperti nama, ukuran dan harga. Nah biasanya
juga kalo upload fotonya itu 3 kali dalam seminggu supaya pelanggang
tetap update dengan barang yang baru masuk.”®

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa Toko 3R Collection
saat ini masih mengandalkan media sosial sederhana, khususnya WhatsApp,
sebagai sarana promosi online. Promosi dilakukan melalui akun WhatsApp
pribadi. Dimana produk yang baru datang langsung difoto dan diunggah ke status
WhatsApp dengan memberikan informasi singkat dan biasanya promosi
dilakukan tiga kali dalam seminggu agar pelanggang tetap mengetahui update
terbaru dari produk yang dijual. Pemanfaatan akun WhatsApp toko menjadi
media utama dalam menyampaikan informasi produk terbaru kepada konsumen.
Strategi ini mencerminkan adaptasi toko terhadap perkembangan teknologi
digital, meskipun masih dalam skala yang terbatas dan belum menggunakan
platform e-commerce atau media sosial yang lebih luas seperti Instagram atau
Facebook.

Strategi promosi ini dipilih karena dinilai cepat dan langsung menjangkau
pelanggan yang sudah terhubung dengan toko secara personal. Meskipun terbatas
pada jaringan pelanggan yang ada di kontak WhatsApp, pendekatan ini tetap
menunjukkan komitmen toko untuk terus memperbarui informasi dan menjaga
komunikasi dengan konsumennya. Penggunaan WhatsApp juga menunjukkan
bahwa toko memanfaatkan media yang paling mudah diakses oleh pelanggan
setia, terutama di lingkungan sekitar. Namun, strategi ini juga menunjukkan
adanya peluang ke depan untuk meningkatkan kapasitas promosi digital melalui

platform yang lebih luas guna menjangkau konsumen baru secara lebih optimal.
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2. Faktor yang mendukung dan menghambat pemasaran produk Busana
Muslim di Toko 3R Collection Kota Parepare

Penelitian ini selanjutnya membahas mengenai faktor pendukung dan
penghambat yang dihadapi dalam memasarkan produk busana muslim pada
Toko 3R Collection di Kota Parepare. Dalam dunia bisnis yang semakin
kompetitif, strategi pemasaran menjadi faktor kunci keberhasilan dalam
memasarkan suatu produk. Toko 3R Collection harus mampu membangun citra
merek yang kuat agar lebih dikenal oleh masyarakat dan menjadi pilihan utama
dalam memenuhi kebutuhan busana muslim yang trendi dan berkualitas. Toko
3R Collection telah menerapkan berbagai strategi pemasaran yang berfokus pada
desain yang elegan, nilai-nilai Islami, serta pendekatan layanan yang ramah dan
profesional. Hal ini menjadi peluang besar bagi pelaku usaha, termasuk Toko 3R
Collection. Untuk dapat bersaing secara optimal, toko ini dituntut untuk tidak
hanya menawarkan produk yang menarik, tetapi juga membangun hubungan
yang erat dengan konsumennya melalui strategi pemasaran yang terarah dan
efektif.

Toko 3R Collection telah merancang berbagai pendekatan pemasaran yang
berorientasi pada kekuatan utama mereka, yakni desain busana yang elegan
namun tetap sopan, penggunaan bahan berkualitas tinggi, serta harga yang
terjangkau. Selain itu, nilai-nilai Islami yang diusung dalam setiap koleksi
menjadikan merek ini lebih relevan dan dekat dengan hati konsumennya. Strategi
ini diperkuat dengan pendekatan layanan yang ramah, personal, dan profesional
dimana kepuasan pelanggan menjadi prioritas utama. Namun, upaya ini tentu
memiliki tantangan tersendiri. Oleh karena itu, penulis akan menjabarkan faktor
yang berperan sebagai pendukung dan penghambat dalam pelaksanaan strategi
pemasaran produk busana muslim di Toko 3R Collection Kota Parepare

sebagaimana yang dijelaskans sebagai berikut :
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1) Faktor pendukung

Faktor yang mendukung keberhasilan dalam pemasaran produk busana
muslim pada Toko 3R Collection adalah pemilihan lokasi yang strategis. Lokasi
toko yang berada di kawasan yang ramai dan mudah diakses oleh masyarakat
memberikan keuntungan tersendiri dalam menjangkau konsumen. Terletak di
sekitar area permukiman padat, dekat dengan, kampus, sekolah, masjid, serta
pusat aktivitas masyarakat, keberadaannya menjadikan Toko 3R Collection
menjadi sangat terlihat oleh banyak kalangan setiap harinya. Hal ini secara
langsung meningkatkan tingkat kunjungan, baik dari pelanggan tetap maupun
calon pembeli baru yang sebelumnya belum mengenal toko tersebut.
Sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan salah satu pelanggan terkait
lokasi Toko 3R Collection, apakah mudah dijangkau, seorang informan
menyatakan bahwa :

“Menurut saya kak, lokasi Toko 3R Collection cukup strategis dan mudah

dijangkau, terutama bagi warga sekitar Kota Parepare. Alasannya karena
letaknya yang berada di area yang cukup ramai dan dekat dengan
pemukiman warga, jadi tidak terlalu sulit untuk ditemukan. Meskipun
bukan di jalan utama, tapi tetap bisa dijangkau dengan kendaraan roda
dua maupun roda empat. Biasanya saya datang ke toko ini karena sudah
tahu lokasinya dari teman atau keluarga. Toko ini juga punya papan nama
yang cukup jelas, jadi kalau sudah pernah ke sana, kita pasti mudah
mengingat jalannya. Lokasi yang tenang juga membuat pengunjung bisa
lebih nyaman saat memilih-milih produk tanpa terganggu keramaian lalu
lintas.”®!

Selain lokasi yang strategis, harga yang ditawarkan Toko 3R Collection juga
menjadi salah satu faktor yang mendukung keberhasilan dalam pemasaran ini.
Dimana dengan menetapkan harga yang relatif lebih murah namun tetap

berkualitas, membuat banyak pembeli yang merasa puas karena bisa

mendapatkan produk yang mereka inginkan dengan kualitas bagus tanpa harus
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mengeluarkan biaya besar. Sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan salah
seorang informan yang menyatakan bahwa :

“Saya sudah beberapa kali beli busana muslim seperti gamis dan tunik di

sini kak, dan harganya masih sangat terjangkau jika dibandingkan dengan
toko lain. Produk yang ditawarkan sesuai dengan kualitasnya, baik dari
segi bahan maupun model. Misalnya, untuk gamis yang berbahan adem
dan nyaman dipakai sehari-hari, harganya masih bisa dijangkau oleh
berbagai kalangan. Saya juga merasa puas karena toko ini tidak mematok
harga yang terlalu tinggi, jadi cocok untuk konsumen seperti saya yang
ingin tetap tampil modis tapi dengan budget terbatas. Harga yang wajar
ini menjadi salah satu alasan kenapa saya sering kembali belanja di
sini.”®?

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat disimpulkan bahwa salah satu
alasan konsumen merasa puas berbelanja di Toko 3R Collection adalah karena
harga produknya yang terjangkau dan sebanding dengan kualitas yang
ditawarkan. Harga yang wajar membuat konsumen dari berbagai kalangan,
terutama dengan budget terbatas. Hal ini menunjukkan bahwa strategi penetapan
harga yang realistis tidak hanya menarik minat pembeli, tetapi juga mampu
membangun loyalitas konsumen dalam jangka panjang.

Faktor pendukung lainnya dapat dilihat dari pelayanan dan fasilitas yang
diberikan oleh Toko 3R Collection. Dari segi pelayanan, staf toko dikenal ramah
dan sigap membantu pelanggan dalam memilih model busana yang sesuai
dengan kebutuhan mereka. Konsumen merasa nyaman karena dilayani dengan
sopan dan tidak terburu-buru, sehingga bisa berbelanja dengan tenang. Selain itu,
fasilitas yang tersedia seperti ruang ganti yang bersih dan nyaman, tempat duduk
untuk menunggu, serta suasana toko yang rapi dan tertata dengan baik, turut
menambah kenyamanan saat berbelanja.

Hal-hal kecil seperti ini ternyata sangat berpengaruh terhadap kepuasan

pelanggan, karena mereka merasa diperhatikan dan dihargai. Pelayanan yang

baik dan fasilitas yang mendukung menciptakan pengalaman berbelanja yang
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positif, yang pada akhirnya membuat banyak pelanggan ingin kembali dan
merekomendasikan toko ini kepada orang lain. Berdasarkan hasil wawancara
peneliti dengan salah satu informan terkait bagaimana pelayanan yang diberikan
oleh karyawan atau pemilik toko saat Anda berbelanja seorang informan
menjelaskan bahwa :

“Pelayanan yang diberikan sangat baik menurut saya. Pemilik tokonya
sangat ramah dan terbuka terhadap pembeli. Ketika saya datang dan
bertanya tentang model atau ukuran, beliau selalu dengan sabar
menjelaskan dan membantu mencarikan produk yang saya cari. Tidak ada
kesan terburu-buru atau memaksa untuk membeli. Saya merasa nyaman
karena bisa melihat-lihat dulu dengan tenang, bahkan kadang ditawari
model-model baru yang sesuai dengan selera saya. Suasana di dalam toko
juga rapi dan tertata, jadi mudah untuk memilih barang. Sikap pemilik
yang bersahabat ini sangat penting bagi saya sebagai konsumen, karena
saya merasa dihargai dan dilayani dengan baik.”%

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan salah satu karyawan Toko 3R
Collection terkait fasilitas yang disedikan kepada konsumen yang datang

berbelanja sebagaimana yang dikatakan bahwa :

“Kami menyediakan fasilitas yang nyaman bagi konsumen yang datang
berbelanja di toko ini, seperti tempat yang bersih dan tata letak barang
yang rapi. Misalnya, penataan busana yang jelas dan terorganisir
berdasarkan kategori, seperti gamis, jilbab, abaya, dan lain-lain, agar
pelanggan bisa dengan mudah menemukan apa yang mereka cari. Selain
itu, kami juga memastikan pencahayaan yang tepat, sehingga pelanggan
bisa melihat detail pakaian dengan jelas, terutama ketika memilih produk
yang memiliki banyak detail seperti bordir, motif, atau bahan tertentu.”%*

2) Faktor Penghambat
Faktor yang menjadi penghambat dalam strategi pemasaran di Toko 3R
Collection cukup beragam dan saling berkaitan satu sama lain. Salah satu

kendala utama adalah kurangnya pemahaman dalam menggunakan teknologi dan

media digital secara efektif. Di zaman sekarang, di mana sebagian besar
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konsumen terbiasa berbelanja secara online, kehadiran di dunia digital menjadi
hal yang sangat penting. Sayangnya, Toko 3R Collection belum sepenuhnya bisa
memanfaatkan potensi media sosial, platform marketplace, maupun website
sebagai alat pemasaran yang strategis dikarenakan keterbatasan sumber daya
manusia yang memiliki keahlian dibidamg pemasaran modern. Sehingga secara
tidak sadar produk-produk yang ditawarkan pun menjadi kurang dikenal oleh
pasar yang lebih luas.

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan salah seorang karyawan yang
menyatakan bahwa :

“Kami memang belum terlalu paham soal pemasaran lewat internet.
karena selama ini kami jualan masih pakai cara lama mengandalkan
pelanggan yang datang langsung ke toko atau lewat promosi dari mulut
ke mulut. Walaupun kami tau sekarang orang-orang sudah banyak yang
belanja secara online, tapi saya sendiri masih belum sepenuhnya mengerti
bagaimana cara promosiin produk lewat media sosial atau marketplace.
Kadang juga saya bingung mau posting apa di Instagram. Jadi, selama ini
kami melalukan promosi digital masih seadanya. Mungkin itu juga yang
bikin toko saya belum dikenal luas, padahal produk yang kami jual
kualitasnya bagus.”®
Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa keterbatasan dalam
pemahaman tentang pemasaran digital masih menjadi kendala bagi toko dalam
memperluas jangkauan pasarnya. Selama ini, toko masih mengandalkan cara
tradisional seperti menunggu pelanggan datang langsung ke toko atau promosi
dari mulut ke mulut. Meskipun pemilik toko menyadari bahwa saat ini banyak
orang lebih memilih berbelanja secara online, ia mengaku masih belum paham
bagaimana memasarkan produk lewat media sosial atau marketplace. Bahkan,
untuk membuat postingan di Instagram pun sering merasa bingung dan kurang

percaya diri. Akibatnya, promosi digital yang dilakukan masih sangat terbatas

dan belum optimal, sehingga toko belum dikenal luas meskipun produk yang
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dijual sebenarnya memiliki kualitas yang baik. Hal ini menunjukkan bahwa
pelatihan atau pendampingan dalam hal pemasaran digital sangat dibutuhkan
agar toko bisa bersaing dan berkembang di era yang serba online seperti
sekarang.

Selain itu, keterbatasan dalam hal anggaran promosi juga menjadi kendala
yang cukup signifikan. Sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan salah
seorang karyawan yang menjelaskan bahwa:

"Kalau soal promosi di toko kami masih terkendala pada soal biaya yang
belum cukup memadai. Sehingga dalam membuat iklan berbayar di
Instagram atau Facebook kami belum kepikiran. Jadi ya promosi yang
kami lakukan masih sebatas dari mulut ke mulut atau upload seadanya

saja di media sosial itu pun tidak terlalu sering. Mungkin karena itulah
toko kami belum bisa menjangkau audies secara lebih luas.”%®

Berdasarkan hasil wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa keterbatasan
biaya menjadi salah satu hambatan utama bagi toko dalam menjalankan promosi
secara maksimal, terutama melalui platform digital seperti Instagram dan
Facebook. Pemilik toko menyampaikan bahwa mereka belum memiliki dana
yang cukup untuk membuat iklan berbayar di media sosial, sehingga promosi
yang dilakukan masih sangat sederhana dan terbatas. Selama ini, mereka hanya
mengandalkan promosi dari mulut ke mulut atau mengunggah konten seadanya
di media sosial, itupun tidak dilakukan secara rutin atau dengan strategi yang
terarah. Akibatnya, jangkauan toko masih sangat terbatas dan belum mampu
menarik audiens yang lebih luas di luar lingkup pelanggan tetap. Padahal di era
digital seperti sekarang, promosi online yang konsisten dan terencana dapat
menjadi kunci penting dalam memperluas pasar dan meningkatkan penjualan.
Kondisi ini menunjukkan bahwa meskipun toko memiliki produk yang
berkualitas, tanpa strategi pemasaran yang kuat dan dukungan biaya promosi

yang memadai, maka potensi untuk dikenal secara luas akan sulit tercapai. Oleh
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karena itu, penting bagi toko untuk mendapatkan pelatihan, pendampingan, atau
akses pada solusi promosi digital yang murah namun efektif, agar bisa bersaing
dan berkembang di tengah persaingan pasar yang semakin ketat.

Persaingan pasar yang semakin ketat juga menjadi salah satu faktor
pengahambat Toko 3R Collection dalam melalukan strategi pemasaran dalam
menjangkau audiens yang lebih luas. Sebagaimana hasil wawancara peneliti
dengan informan yang menjelaskan bahwa :

“Adanya persaingan yang semakin ketat menjadi tantangan tersendiri bagi

Toko kami dalam memasarkan produk yang kami tawarkan kepada
konsumen. Seperti misalnya banyaknya orang yang berjualan lewat
online juga menjadi tantangan bagi kami sehingga membuat toko kami
harus mampu bersaing dengan mereka, karena melihat juga sekarang itu
banyak orang yang lebih suka untuk belanja secara online sehingga mau
tidak mau toko kami juga harus mampu beradaptasi dengan perubahan
yang ada.”®’

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa meningkatnya
persaingan, khususnya dari penjual online, menjadi tantangan yang cukup besar
bagi toko dalam mempertahankan dan meningkatkan penjualan produknya.
Perubahan gaya belanja masyarakat yang kini lebih menyukai transaksi secara
digital karena dianggap lebih praktis, cepat, dan fleksibel, menyebabkan toko
harus mulai memikirkan ulang strategi pemasarannya. Tidak bisa dipungkiri,
kemudahan yang ditawarkan oleh platform online telah menggeser minat
konsumen dari belanja langsung ke belanja jarak jauh yang berbasis teknologi.
Hal ini membuat toko menyadari bahwa mereka tidak dapat hanya mengandalkan
sistem penjualan lama, tetapi perlu memikirkan langkah-langkah baru agar tidak
tertinggal dari kompetitor yang lebih modern dan agresif di dunia digital.

Untuk menghadapi situasi tersebut, toko merasa perlu untuk mulai

beradaptasi dengan perkembangan zaman, terutama dalam hal pelayanan,

promosi, dan pemanfaatan teknologi. Upaya seperti meningkatkan kualitas
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pelayanan kepada pelanggan, mempercepat respons terhadap pertanyaan atau
keluhan, serta mulai menjajaki pemanfaatan media sosial atau platform e-
commerce menjadi hal yang sangat penting. Selain itu, toko juga perlu
membangun citra dan kedekatan yang lebih kuat dengan pelanggan, misalnya
melalui konten menarik, testimoni, atau promosi digital yang tepat sasaran.
Dengan langkah-langkah adaptif ini, toko berharap bisa tetap bersaing dan tidak
kehilangan pelanggan setia, serta menjangkau konsumen baru yang lebih luas
melalui jalur online. Kesadaran dan kesiapan untuk berubah ini menjadi modal
penting bagi toko dalam menjaga eksistensinya di tengah tantangan dunia usaha
yang terus berkembang.
B. Pembahasan Hasil Penelitian

Ditinjau dari aspek strategi pemasaran UMKM produk busana muslim pada
Toko 3R Collection di Kota Parepare, peneliti telah melakukan penelitian serta
mengumpulkan data melalui metode wawancara yang berasal dari beberapa
informan, yakni pemilik usaha serta pelanggan aktif. Berdasarkan hasil
wawancara tersebut, peneliti menemukan data yang berkaitan langsung dengan
fokus masalah penelitian.

1. Bentuk-bentuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko 3R Collection
dalam memasarkan produk Busana Muslim di Kota Parepare.

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan, informan mengemukakan
bahwa Toko 3R Collection menerapkan beberapa bentuk strategi pemasaran
dalam menjangkau dan mempertahankan konsumen, khususnya dalam
memasarkan produk busana muslim dengan menerapakan konsep bauran
pemasaran, konsep ini mencakup empat elemen utama, yaitu produk (product),
harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion), yang masing-masing
dijalankan secara terpadu untuk meningkatkan daya tarik usaha serta

menciptakan kepuasan pelanggan. Sebagaimana dijelaskan sebagai berikut:
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a) Produk (Product)

Toko 3R Collection secara konsisten menyediakan produk busana muslim
yang tidak hanya mengikuti perkembangan tren, tetapi juga memperhatikan
kebutuhan utama konsumen dalam hal kesesuaian syariat, kenyamanan, dan
keindahan desain. Produk yang ditawarkan memiliki ciri khas bahan berkualitas,
potongan yang syar’i namun tetap modern, serta warna dan model yang variatif
sesuai dengan selera pasar. Fokus pada kualitas ini menjadi salah satu strategi
utama dalam membangun citra usaha sebagai toko busana muslim yang
terpercaya. Konsistensi dalam menjaga kualitas produk juga memberikan
dampak positif dalam membentuk loyalitas pelanggan. Informan dalam
wawancara menyatakan bahwa banyak konsumen yang kembali berbelanja
karena puas terhadap kualitas produk yang pernah mereka beli. Hal ini
menunjukkan bahwa kualitas produk tidak hanya memengaruhi keputusan
pembelian awal, tetapi juga mendorong terjadinya pembelian berulang dan

rekomendasi dari pelanggan kepada orang lain.

b) Harga (Price)

Toko 3R Collection mengadopsi strategi yang cukup bijak dan relevan
dengan kondisi pasar sasaran, yakni dengan menetapkan harga yang kompetitif
dan terjangkau. Strategi ini mempertimbangkan daya beli masyarakat yang
beragam, terutama di daerah tempat toko beroperasi. Produk yang ditawarkan
memiliki rentang harga yang luas, sehingga dapat menjangkau berbagai
kelompok konsumen, mulai dari pelajar yang memiliki anggaran terbatas, ibu
rumah tangga yang mencari pakaian berkualitas untuk kebutuhan harian, hingga
karyawan yang membutuhkan busana kerja yang sopan dan nyaman. Dengan
harga yang bersahabat, Toko 3R Collection mampu menarik minat konsumen
dari berbagai latar belakang tanpa harus mengorbankan standar kualitas

produknya.
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Pendekatan harga ini juga mencerminkan orientasi jangka panjang toko
dalam membangun hubungan yang erat dan berkelanjutan dengan para
pelanggan. Alih-alih mengejar keuntungan besar dari satu transaksi, toko lebih
menekankan pada volume penjualan dan menciptakan pengalaman berbelanja
yang menyenangkan dan memuaskan bagi pelanggan. Hal ini dilakukan dengan
harapan bahwa konsumen yang merasa puas dengan harga dan kualitas akan
kembali melakukan pembeliandi masa mendatang, serta turut merekomendasikan
toko kepada orang-orang di sekitarnya. Dengan begitu, loyalitas konsumen dapat
terbangun secara alami dan menjadi kekuatan utama dalam menopang
pertumbuhan usaha jangka panjang.

Strategi penetapan harga yang bersifat adaptif ini juga terbukti efektif dalam
menjaga stabilitas usaha, terutama di tengah persaingan yang cukup ketat di
pasar lokal busana muslim. Di tengah maraknya produk sejenis dari kompetitor
lain, baik dari toko fisik maupun penjual online, pendekatan harga terjangkau
dengan tetap mempertahankan kualitas menjadi nilai lebih bagi Toko 3R
Collection. Strategi ini tidak hanya membantu toko untuk tetap relevan dan
diminati, tetapi juga menciptakan posisi kompetitif yang kuat di pasar. Dengan
terus memperhatikan keseimbangan antara kualitas, harga, dan kebutuhan
konsumen, toko memiliki peluang besar untuk mempertahankan eksistensinya

sekaligus berkembang dalam jangka panjang.

c) Tempat (Place/Distribusi)

Toko 3R Collection mengandalkan kekuatan toko fisik yang berlokasi di
tempat strategis dan mudah diakses oleh masyarakat sekitar. Letaknya yang dekat
dengan pusat aktivitas warga, termasuk kampus dan jalan poros utama,
menjadikan toko ini mudah ditemukan dan dikunjungi. Hal ini memberikan
keuntungan tersendiri, terutama bagi konsumen yang masih lebih nyaman
berbelanja secara langsung. Mereka bisa datang langsung ke toko, melihat-lihat

produk, mencoba ukuran, dan menilai kualitas bahan secara langsung sebelum
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memutuskan untuk membeli. Interaksi langsung ini juga memungkinkan
terjalinnya hubungan yang lebih personal antara penjual dan pembeli, yang
sering kali menjadi faktor penting dalam mempertahankan loyalitas konsumen.
Selain memanfaatkan toko fisik, Toko 3R Collection juga mulai melakukan
adaptasi terhadap perubahan perilaku belanja masyarakat dengan membuka kanal
pemesanan secara daring melalui media sosial seperti WhatsApp dan Facebook.
Walaupun penerapan sistem ini masih terbatas dan belum semasif penggunaan
marketplace besar, langkah ini menunjukkan adanya kemauan dari pihak toko
untuk mengikuti tren digital. Konsumen yang sibuk atau tinggal di luar area toko
kini tetap bisa melakukan pemesanan secara praktis dari rumah. Pemilik toko
juga dapat mengonfirmasi pesanan secara langsung, menjaga komunikasi yang
lebih dekat dengan pembeli, serta menyesuaikan pesanan sesuai dengan
kebutuhan pelanggan.

Pendekatan distribusi campuran ini menggabungkan toko fisik dan layanan
pemesanan online melalui media sosial memberikan fleksibilitas yang sangat
penting bagi usaha skala UMKM seperti Toko 3R Collection. Dengan cara ini,
toko tidak hanya mampu mempertahankan pelanggan setia yang terbiasa
berbelanja langsung, tetapi juga mulai menjangkau konsumen baru yang lebih
akrab dengan teknologi. Selain itu, penggunaan media sosial sebagai sarana
pemesanan dirasa lebih efisien dan hemat biaya dibanding harus bergabung
dengan platform e-commerce besar yang memiliki sistem dan biaya yang lebih
kompleks. Strategi ini memungkinkan toko untuk tumbuh secara bertahap dan
tetap adaptif terhadap perkembangan pasar, sambil menjaga kontrol atas proses

distribusi dan hubungan dengan pelanggan.

d) Promosi (Promotion)
Toko 3R Collection masih mengandalkan promosi secara tradisional, terutama
melalui testimoni dan rekomendasi langsung dari pelanggan. Strategi dari mulut

ke mulut ini menjadi sangat efektif, terutama di lingkungan komunitas lokal yang
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memiliki keterikatan sosial kuat. Pelanggan yang merasa puas biasanya akan
dengan sukarela merekomendasikan produk kepada keluarga, teman, atau
tetangga mereka, sehingga menciptakan efek promosi alami yang berkelanjutan.
Walaupun belum dikelola secara profesional, toko juga mulai memanfaatkan
media sosial untuk promosi ringan. Melalui WhatsApp dan Facebook, pemilik
toko membagikan informasi produk terbaru, stok barang, dan promo kecil-
kecilan. Meski sederhana, pendekatan ini terbukti mampu meningkatkan
interaksi dengan konsumen dan memperluas jangkauan pemasaran tanpa biaya
besar. Pengelolaan promosi digital yang lebih terstruktur akan menjadi peluang
strategis untuk memperkuat posisi toko dalam persaingan pasar digital yang
semakin ketat.

Dengan menerapkan keempat elemen bauran pemasaran tersebut, Toko 3R
Collection menunjukkan kemampuan adaptasi terhadap kebutuhan pasar lokal
sekaligus membangun citra usaha yang mengedepankan kualitas, kedekatan
dengan konsumen, dan keberlanjutan usaha dalam sektor busana muslim. Strategi
ini tidak hanya mencerminkan kekuatan internal toko dalam memahami
konsumennya, tetapi juga memperlihatkan potensi besar UMKM lokal dalam

bersaing dengan toko modern dan platform online di era digital saat ini.

2. Faktor yang mendukung dan menghambat pemasaran produk Busana

Muslim di Toko 3R Collection Kota Parepare
a. Faktor Pendukung

Pelaksanaan strategi pemasaran produk busana muslim di Toko 3R Collection
Kota Parepare berjalan dengan cukup efektif, yang tentunya tidak terlepas dari
sejumlah faktor pendukung yang berperan penting dalam kelancaran proses
pemasaran. Diantaranya sebagai berikut :
1) Kualitas Produk yang Konsisten

Konsistensi Toko 3R Collection dalam menjaga kualitas produk menjadi

fondasi utama yang mendukung keberhasilan usahanya di tengah persaingan
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pasar busana muslim. Produk-produk yang ditawarkan menggunakan bahan
pilihan yang nyaman dipakai, dengan model yang tetap syar’i namun selaras
dengan tren fesyen terkini. Pendekatan ini menjawab kebutuhan muslimah di
Kota Parepare yang ingin tampil modis namun tetap sopan. Kombinasi antara
desain yang menarik dan kenyamanan saat dikenakan membuat produk dari toko
ini tidak hanya memenuhi ekspektasi, tetapi juga menciptakan kepuasan jangka
panjang bagi konsumennya. Kualitas produk yang stabil dari waktu ke waktu
membentuk citra positif dan memperkuat kepercayaan masyarakat terhadap toko,
yang merupakan hal penting dalam membangun loyalitas pelanggan dalam
jangka panjang.

Kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk turut mendorong
terbentuknya promosi secara organik melalui mulut ke mulut, di mana pelanggan
yang puas akan merekomendasikan toko kepada teman, kerabat, atau tetangga
mereka. Hal ini menjadi strategi promosi yang efektif, terutama bagi pelaku
UMKM yang belum memiliki kemampuan untuk menjalankan kampanye digital
secara maksimal. Meskipun toko ini belum sepenuhnya mengandalkan
pemasaran berbasis teknologi, kekuatan utama mereka terletak pada kepuasan
pelanggan dan hubungan yang baik antara penjual dan pembeli. Reputasi yang
terbangun dari kualitas produk dan layanan yang konsisten menjadi aset berharga
yang bisa terus dikembangkan. Dengan menjaga standar produk serta
meningkatkan pengalaman berbelanja pelanggan, Toko 3R Collection berpotensi
terus tumbuh dan memperluas jangkauan pasarnya, bahkan sebelum benar-benar

aktif di dunia digital.

2) Lokasi yang strategis

Letak Toko 3R Collection yang berada di area strategis dan mudah diakses
memberikan keuntungan besar dalam menarik minat pelanggan secara langsung.
Berada dekat dengan pusat aktivitas masyarakat, seperti kawasan pemukiman

padat di Kota Parepare, membuat toko ini menjadi pilihan praktis bagi konsumen



66

yang ingin berbelanja tanpa harus repot memesan secara online. Pelanggan dapat
datang langsung untuk melihat, memilih, dan mencoba produk yang diinginkan,
sehingga mereka merasa lebih yakin dan puas dengan apa yang dibeli. Kehadiran
fisik toko yang mudah dijangkau juga membantu menciptakan pengalaman
berbelanja yang lebih personal, di mana konsumen dapat langsung berinteraksi
dengan penjual, mendapatkan saran, dan membangun hubungan yang lebih erat.
Selain itu, lokasi strategis toko juga membuka peluang terjadinya kunjungan
spontan dari orang-orang yang melintas atau sedang beraktivitas di sekitar area
tersebut. Potensi lalu lintas pejalan kaki atau pengendara yang sering melewati
toko dapat dimanfaatkan untuk menarik perhatian melalui tampilan etalase yang
menarik dan penataan produk yang rapi. Dalam konteks pemasaran, keberadaan
fisik di lokasi yang hidup dan ramai menjadi keunggulan kompetitif, karena
mampu membangun visibilitas merek secara alami dan langsung. Interaksi
langsung antara toko dan konsumen tanpa perantara juga memberikan
kemudahan dalam membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan. Hal ini
menunjukkan bahwa pemilihan lokasi yang tepat bukan hanya soal kemudahan
akses, tetapi juga merupakan bagian penting dari strategi distribusi dan

pemasaran yang efektif untuk pelaku UMKM seperti Toko 3R Collection.

3) Pelayanan yang baik

Sikap ramah dan pendekatan personal yang ditunjukkan oleh pemilik Toko
3R Collection memiliki peran penting dalam membangun loyalitas pelanggan.
Dalam konteks masyarakat Kota Parepare yang masih memegang nilai-nilai
kekeluargaan dan kedekatan sosial, pelayanan yang bersifat hangat, sopan, dan
penuh kesabaran menjadi keunggulan yang tidak bisa diabaikan. Pelanggan
merasa lebih dihargai ketika dilayani secara komunikatif, karena tidak hanya
sekadar membeli barang, tetapi juga merasakan pengalaman berbelanja yang
menyenangkan dan penuh perhatian. Pendekatan ini menciptakan kenyamanan

emosional yang membuat pelanggan cenderung kembali dan bahkan
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merekomendasikan toko kepada orang terdekatnya. Hubungan personal seperti
ini terbukti lebih efektif dalam mempertahankan pelanggan dibandingkan
promosi besar-besaran yang bersifat sementara.

Lebih dari sekadar bentuk keramahan, pelayanan yang humanis ini juga
menjadi cara toko dalam menggali informasi mengenai kebutuhan dan preferensi
pelanggan secara langsung. Melalui interaksi sehari-hari, pemilik toko sering
mendapatkan saran, kritik, atau bahkan ide dari pelanggan terkait model pakaian,
pilihan warna, atau ukuran yang diinginkan. Masukan tersebut kemudian
dijadikan bahan pertimbangan dalam menentukan jenis barang yang akan dijual,
sehingga produk yang ditawarkan selalu relevan dengan selera pasar. Inilah
bentuk nyata dari strategi pemasaran berbasis relasi (relationship marketing), di
mana kepercayaan dan kedekatan emosional antara penjual dan pembeli
dijadikan aset jangka panjang dalam mempertahankan dan mengembangkan
usaha. Strategi ini sangat cocok diterapkan dalam skala UMKM, karena lebih
mengutamakan keterlibatan langsung dan kepercayaan dibandingkan pendekatan

yang terlalu formal atau teknis.

4) Fasilitas yang nyaman

Toko 3R Collection menyediakan fasilitas yang mendukung kenyamanan
pelanggan saat berbelanja, seperti ruang coba (fitting room), tempat duduk, serta
penataan display produk yang rapi dan mudah dijangkau. Meskipun berskala
UMKM, toko ini berupaya memberikan pengalaman berbelanja yang
menyenangkan dengan memperhatikan tata letak ruang, pencahayaan yang
cukup, serta kebersihan lingkungan toko. Fasilitas yang baik ini menjadi salah
satu alasan konsumen merasa betah dan nyaman saat memilih produk, khususnya
bagi pembeli yang ingin mencoba ukuran atau melihat detail produk secara
langsung.

Fasilitas yang mendukung tidak hanya meningkatkan kenyamanan, tetapi

juga menciptakan kesan profesional pada toko, yang berdampak positif terhadap
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citra usaha. Pelanggan yang merasa dimudahkan dan dihargai akan lebih
cenderung melakukan pembelian, bahkan tanpa ragu untuk kembali di kemudian
hari. Di tengah persaingan usaha yang semakin ketat, ketersediaan fasilitas yang
layak menjadi pembeda antara toko yang dikelola dengan baik dan toko yang
hanya berfokus pada penjualan produk. Ini menunjukkan bahwa strategi
pemasaran tidak hanya bergantung pada promosi, tetapi juga pada pengalaman
menyeluruh yang dirasakan konsumen selama berada di toko.

b. Faktor Penghambat

1) Kurangnya Pemahaman dalam Pemasaran Digital

Kurangnya pemahaman terhadap pemasaran digital menjadi salah satu
hambatan utama dalam perkembangan Toko 3R Collection. Pemilik dan staf
belum memiliki keterampilan dalam menggunakan berbagai platform digital
secara optimal, seperti Instagram, Facebook, marketplace (Shopee, Tokopedia),
maupun website pribadi. Strategi promosi yang masih bertumpu pada metode
konvensional seperti promosi dari mulut ke mulut dan penjualan langsung,
meskipun tetap penting, kini sudah tidak cukup untuk bersaing di tengah pasar
yang semakin digital dan luas.

Akibat rendahnya eksistensi dan visibilitas toko di dunia maya, membuat
Toko 3R Collection kurang dikenal oleh calon pelanggan yang lebih muda dan
aktif secara online. Ini juga membatasi potensi toko untuk menjangkau pasar
yang lebih luas, termasuk konsumen luar kota atau bahkan luar daerah. Tanpa
peningkatan pemahaman digital, toko berisiko tertinggal dari kompetitor yang
sudah lebih dahulu menguasai promosi dan penjualan berbasis teknologi.

2) Minimnya Anggaran untuk Promosi Digital

Kendala lainnya adalah terbatasnya anggaran untuk promosi digital. Promosi
di platform seperti Instagram dan Facebook saat ini sangat bergantung pada iklan
berbayar agar konten bisa menjangkau audiens yang lebih luas. Namun, karena
keterbatasan modal usaha, Toko 3R Collection belum mampu melakukan

promosi secara intensif. Konten yang dibuat pun masih sangat sederhana dan
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tidak memiliki konsistensi dari sisi desain maupun frekuensi unggahan, yang
tentu berdampak pada kurang menariknya kampanye promosi.

Promosi yang dilakukan tanpa dukungan anggaran membuat usaha
pemasaran menjadi kurang efektif dan terkesan seadanya. Hal ini menyebabkan
toko tidak dapat bersaing dari sisi tampilan visual maupun daya tarik pesan
promosi. Dalam dunia digital, tampilan visual yang profesional dan strategi
konten yang terjadwal adalah kunci untuk membangun brand awareness. Tanpa
investasi yang memadai di bidang ini, toko akan terus tertinggal dalam menarik
perhatian konsumen baru, terutama yang terbiasa dengan tampilan profesional
dari toko online lain.

3) Persaingan Pasar yang Semakin Ketat

Persaingan dalam industri busana muslim saat ini semakin kompleks, tidak
hanya terjadi di antara toko fisik lokal, tetapi juga melibatkan pemain besar dari
sektor digital. Toko 3R Collection menghadapi tekanan besar karena harus
bersaing dengan toko online yang memiliki jangkauan nasional bahkan
internasional. Platform e-commerce besar menawarkan berbagai keunggulan,
seperti harga yang sangat kompetitif, diskon menarik, variasi produk yang luas,
dan kemudahan dalam transaksi. Hal ini menyebabkan toko-toko konvensional
seperti 3R Collection berada dalam posisi yang semakin sulit jika tidak segera
melakukan penyesuaian. Ketergantungan pada sistem penjualan langsung tanpa
dukungan teknologi digital membuat toko ini berisiko kehilangan relevansi di
mata konsumen modern, terutama generasi muda yang lebih akrab dengan pola
belanja online.

Perubahan perilaku konsumen yang semakin menyukai kepraktisan dan
fleksibilitas dalam berbelanja turut mempersempit peluang toko untuk
mempertahankan konsumen lama dan menjangkau yang baru. Konsumen kini
lebih memilih belanja dari rumah dengan hanya beberapa klik, serta tertarik pada
toko yang aktif di media sosial dan marketplace digital. Jika Toko 3R Collection

tidak segera mengembangkan strategi pemasaran digital seperti membangun
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brand di platform online, membuat konten menarik, atau memberikan layanan
pemesanan yang mudah maka potensi kehilangan pangsa pasar akan semakin
besar. Oleh karena itu, penting bagi UMKM seperti 3R Collection untuk tidak
hanya berfokus pada kualitas produk, tetapi juga membangun kehadiran digital
yang kuat agar mampu bertahan dan bersaing dalam lanskap pasar yang terus

berubah ini.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dijelaskan pada bab IV, maka peneliti

dapat menarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko 3R Collection mengacu pada
bauran pemasaran yang terdiri dari empat elemen utama: produk, harga,
tempat, dan promosi. Dalam aspek produk, toko melakukan inovasi desain,
model, dan menjaga kualitas dengan pasokan langsung dari distributor utama.
Strategi harga disesuaikan dengan daya beli masyarakat, khususnya
mahasiswa, agar tetap kompetitif dan terjangkau. Pemilihan lokasi toko di area
strategis seperti pinggir jalan dan dekat kampus mempermudah akses
konsumen. Promosi dilakukan melalui media tradisional dan media sosial,
walaupun masih terbatas oleh keterbatasan sumber daya manusia. Keempat
elemen ini membentuk sistem pemasaran yang saling mendukung. Strategi ini
berperan penting dalam membangun loyalitas pelanggan dan memperkuat daya
saing UMKM di tengah persaingan pasar yang terus berkembang.

2.Faktor pendukung dalam pemasaran produk busana muslim di Toko 3R
Collection Kota Parepare meliputi lokasi toko yang strategis dan mudah
diakses, harga produk yang terjangkau namun tetap berkualitas, serta
pelayanan yang ramah dan fasilitas Toko yang nyaman. Faktor-faktor ini
memberikan nilai tambah yang signifikan dalam membangun loyalitas
konsumen dan meningkatkan kunjungan ke Toko 3R Collection. Adapun
faktor penghambat yang cukup memengaruhi efektivitas strategi pemasaran,
yaitu rendahnya pemahaman terhadap pemasaran digital, keterbatasan
anggaran promosi, serta meningkatnya persaingan pasar, khususnya dari

penjual online. Keterbatasan dalam mengelola media sosial dan platform
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digital membuat jangkauan pasar menjadi sempit, sehingga Toko belum
optimal dalam meraih konsumen baru. Untuk itu, diperlukan upaya
peningkatan kapasitas digital dan strategi adaptif agar toko dapat bersaing
secara lebih luas dan modern di era digital saat ini.
B. Saran
Implementasi strategi pemasaran dalam pengembangan UMKM tentu
membutuhkan masukan yang berkelanjutan agar dapat lebih adaptif terhadap
perubahan pasar. Berdasarkan hal tersebut, peneliti memberikan beberapa saran
kepada pihak-pihak terkait guna meningkatkan efektivitas strategi pemasaran
yang diterapkan, yaitu:

1. Toko 3R Collection diharapkan semoga bisa mengembangkan strategi
pemasaran berupa pemasaran digital untuk memperluas jangkauan pasar,
serta lebih aktif dalam mengajak masyarakat untuk melakukan pembelian
secara berulang.

2. Bagi mahasiswa Manajemen Dakwah diharapkan dalam penelitian ini anak
manajemen dakwah dapat mengetahui pemasaran syariah serta pemasaran
muslim yang benar dan semoga dengan mengetahui pemasaran kedepannya
bisa dikaitkan dengan pemasaran muslim yang sangat berproduksi dalam

kebaruan ilmu anak-anak manajemen dakwah.
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PEDOMAN WAWANCARA

Bentuk penerapan strategi pemasaran

1. Apa saja strategi pemasaran yang digunakan oleh Toko 3R Collection
dalam memasarkan produk busana muslim?

2. Bagaimana Anda menyesuaikan produk dengan tren dan kebutuhan
konsumen saat ini?

3. Bagaimana cara Anda menetapkan harga produk kepada konsumen?

4. Bagaimana cara Anda melakukan starategi promosi, media seperti apa saja
yang digunakan?

5. Bagaimana lokasi toko mempengaruhi pemasaran produk Anda?
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Faktor pendukung

1. Apa saja yang menjadi faktor pendukung keberhasilan pemasaran di Toko
3R Collection?

2. Apakah keterampilan sumber daya manusia berpengaruh terhadap strategi
pemasaran?

3. Seberapa besar peran media sosial dalam mendukung penjualan?

4. Apakah hubungan atau pelayanan yang baik dengan pelanggang menjadi
faktor pendukung dalam pemasaran?

Faktor Penghambat

1. Apa saja kendala atau hambatan yang sering dihadapi dalam memasarkan
produk?

2. Apakah keterbatasan dalam pemasaran digital menjadi penghambat?

3. Bagaimana pengaruh persaingan dengan toko lain terhadap strategi
pemasaran Anda?

4. Apakah keterbatasan anggaran memengaruhi efektivitas promosi?
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