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Abstrak

Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan merupakan usaha yang menjual pakaian muslimah. Toko Gallery
Thalal Hijab Pamanukan berkembang pesat dalam hal penjualan produk. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk mengetahui bagaimana penerapan strategi Marketing Mix pada toko Gallery Thalal
Hijab Pamanukan. Juga untuk mengetahui pandangan Ekonomi Islam terhadap penerapan strategi
Marketing Mix pada pada toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan. Penulis juga menggunakan
metode penelitian kualitatif dengan jenis penelitian lapangan atau field research dalam penelitian ini.
Penelitian ini juga menggunakan dua jenis sumber data yaitu sumber data primer dan sumber data
sekunder. Dengan teknik pengumpulan data berupa observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Berdasarkan hasil dari temuan penelitian ini, penerapan strategi Marketing Mix pada toko Gallery
Thalal Hijab Pamanukan, meliputi: 1) Produk. Strategi produk yang dilakukan oleh toko Gallery Thalal
Hijab Pamanukan dalam penjualan produknya yaitu selalu melakukan inovasi terhadap produk yang
dihadirkan. Produk yang dijual selalu fashionable dan up to date. 2) Harga. Toko Gallery Thalal Hijab
menjual produk dengan harga terjangkau. 3.) Tempat. Lokasi toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan
cukup strategis untuk dijangkau pelanggan. Terdapat dua jenis saluran distribusi yang digunakan
oleh toko Gallery Thalal Hijab yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. 4)
Promosi. Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan mempromosikan produk-produknya menggunakan
platform media sosial seperti facebook, whatsapp, instagram, dan tiktok. Dalam melakukan
penerapan strategi Marketing Mix toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan yang meliputi produk,
harga, tempat dan promosi sudah sesuai dengan pandangan Ekonomi Islam.

Kata Kunci: marketing mix, pemasaran, ekonomi islam.
Abstract

Gallery Thalal Hijab Pamanukan store is a business that sells Muslim clothing. Gallery Thalal
Hijab Pamanukan store is growing rapidly in terms of product sales. The purpose of this study is to find
out how to implement the Marketing Mix strategy at the Gallery Thalal Hijab Pamanukan store. Also to
find out the views of Islamic Economics on the implementation of Marketing Mix strategies at the
Gallery Thalal Hijab Pamanukan store. The author also uses qualitative research methods with the
type of field research in this study. This study also used two types of data sources, namely primary data
sources and secondary data sources. With data collection techniques in the form of observation,
interviews, and documentation. Based on the findings of this study, the implementation of Marketing Mix
strategies at Gallery Thalal Hijab Pamanukan stores, including: 1) Products. The product strategy
carried out by the Gallery Thalal Hijab Pamanukan store in selling its products is to always innovate
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the products presented. Products sold are always fashionable and up to date. 2) Price. Gallery
Thalal Hijab store sells products at affordable prices. 3.) Place. The location of Gallery Thalal
Hijab Pamanukan store is strategic enough for customers to reach. There are two types of
distribution channels used by Gallery Thalal Hijab stores, namely direct distribution channels and
indirect distribution channels. 4) Promotion. Gallery Thalal Hijab Pamanukan store promotes its
products using social media platforms such as facebook, whatsapp, instagram, and tiktok. In
implementing the Marketing Mix strategy, the Gallery Thalal Hijab Pamanukan store which includes
products, prices, places and promotions is in accordance with the views of Islamic Economics.

Keywords: Marketing Mix, Marketing, Islamic Economy.
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PENDAHULUAN

Marketing Mix, Marketing, Islamic Economy pemasaran yang dilakukan difokuskan untuk
memenuhi tujuan pemasaran perusahaan, yang mungkin berdampak pada laju pertumbuhan laba
jangka panjang, perusahaan selalu memutuskan strategi pemasarannya. Marketing Mix adalah salah satu
komponen kegiatan pemasaran terpadu karena paling sering digunakan di dalam bisnis. Buchari
Alma mendefinisikan Marketing Mix sebagai strategi yang menggabungkan beberapa insiatif
pemasaran, untuk mengoptimalkan hasil yang memuaskan. (dalam Tengku Firli Musfar, 2020: 09).
Hermawan Kartajaya mengklaim bahwa Marketing Mix adalah strategi untuk menggabungkan
penawaran, logistik, dan komunikasi barang atau jasa. Dengan Marketing Mix, pelaku bisnis harus
mempertimbangkan strategi distribusi dan promosi terbaik selain menciptakan penawaran yang
memikat. Ini penting karena Marketing Mix perusahaan adalah aktivitas pemasarannya yang paling
nyata. (2006:18).

Assauri, sebaliknya, menyatakan bahwa strategi pemasaran pada hakekatnya adalah suatu
rencana yang menyeluruh terpadu, dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan arahan
tentang tindakan-tindakan yang harus diambil untuk mewujudkan suatu tujuan perusahaan. (dalam
Chusnul Rofiah, dan Lili Ida Suryani, 2022: 12)

Suatu perusahaan harus mampu menciptakan strategi yang efektif dan efisien agar dapat
bersaing dengan bisnis lain yang sejenis (Ramadhani & Rizkan, 2021). Berdasarkan temuan
observasi awal penulis diketahui bahwa Gallery Thalal Hijab memanfaatkan strategi pemasaran untuk
mendongkrak penjualan dan mempertahankan pelanggannya. Marketing Mix adalah metode untuk
menggabungkan penawaran, logistik, dan komunikasi produk atau jasa, dan Marketing Mix di
terapkan dalam strategi pemasaran Gallery Gallery Thalal Hijab dalam hal ini berfokus pada
peningkatan penjualan melalui pengembangan komponen Marketing Mix termasuk menciptakan
produk yang tepat (Product), menentukan harga (Price), dan mendistribusikannya (Place), bersama
dengan kegiatan promosi (Promotion)(Ropei, 2020) (Maya, 2023). Dengan Marketing Mix, bisnis
harus mempertimbangkan strategi distribusi dan promosi terbaik untuk produk yang mereka jual
selain  menciptakan penawaran Yyang memikat. Dalam penelitian ini, tidak adanya tanda yang
mengarahkan orang ke Toko Gallery Thalal menjadi perhatian yang penulis temukan saat
melakukanobservasi di lokasi penelitian. Oleh karena itu, penulis tertarik untuk melakukan
penelitian lebih lanjut tentang Penerapan Strategi Marketing Mix, Dengan Penekanan Khusus Pada
Toko Gallery Thalal Hijab, Dengan Judul: —Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam Praktik Bisnis
Fashion Syariah Menurut Pandangan Ekonomi Islam (Studi Kasus Pada Toko Gallery Thalal Hijab
Pamanukan).

METODE

Penulis juga menggunakan metode penelitian kualitatif dengan jenis penelitian lapangan atau
field research dalam penelitian ini. Penelitian ini juga menggunakan dua jenis sumber data yaitu
sumber data primer dan sumber data sekunder. Dengan teknik pengumpulan data berupa observasi,
wawancara, dan dokumentasi.

PEMBAHASAN
Penerapan Strategi Marketing Mix Pada Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan
Marketing Mix mengacu pada inisiatif pemasaran yang terkoordinasi dan saling melengkapi.
Kemampuan perusahaan untuk memilih item terbaik, menetapkan harga yang wajar, memanfaatkan
metode distribusi yang efisien, dan menjalankan promosi yang berhasil semuanya berkontribusi
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pada keberhasilan pemasarannya. Untuk mendongkrak penjualan, toko Gallery Thalal Hijab
Pamanukan dalam hal ini menggabungkan semua komponen Marketing Mix, meliputi produk, harga,
tempat, dan promosi. Dimana pembenaran berikut:

Produk

Produk adalah barang atau jasa yang ditawarkan di pasar dalam upaya untuk menarik
minat, permintaan, atau penggunaan konsumen sekaligus memenuhi persyaratan dan keinginan
mereka. Strategi produk Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan adalah memasarkan berbagai item,
termasuk hijab, yang memenuhi permintaan penduduk setempat, khususnya wanita. Jilbab
pashmina, jilbab segi empat, dan jilbab bergo dalam berbagai warna dan ukuran hanyalah sebagian
kecil dari jilbab yang tersedia untuk dibeli dalam berbagai desain, model, dan ukuran. Mengikuti trend
fashion terkini yang menjadi trademark dari Toko Jilbab Thalal Pamanukan, Toko Gallery Thalal
Hijab Pamanukan terus berinovasi dan berkreasi untuk menghadirkan barang-barang yang dihadirkan.
Diketahui secara umum bahwa para wanita yang peduli dengan penampilan dan keinginan untuk
selalu tampil menarik dengan model hijab terbaru menjadi tagert market Toko Gallery Thalal
Hijab Pamanukan. Selain itu, Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan terus mengutamakan kualitas
produk yang ditawarkan untuk membuat konsumen senan saat mereka membeli di sana dan menarik
mereka untuk kembali lagi.

Harga

Harga adalah jumlah uang atau pertimbangan lain yang diperlukan untuk mendapatkan
bauran produk atau jasa tertentu. Strategi harga yang digunakan Toko Gallery Thalal Hijab
Pamanukan adalah dengan menawarkan harga yang murah dan kisaran harga yang sesuai dengan
keinginan dan kemampuan konsumen. Harganya berkisar antara Rp. 11.000 hingga Rp. 40.000
rupiah. Kualitas dan komponen barang yang ditawarkan mempengaruhi harganya. Kualitas produk
yang diberikan meningkat seiring dengan harga. Namun, harga tersebut masih dalam batas yang
dapat diterima atau dianggap wajar. Hal ini disebabkan rendahnya margin keuntungan Toko Gallery
Thalal Hijab Pamanukan. Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan beroperasi dengan alasan bahwa
barang dagangan harus terjual dengan cepat untuk memberi ruang bagi stok baru.

Tempat

Produsen mendistribusikan barangnya ke pelanggan melalui rute yang dikenal sebagai lokasi
distribusi. Produsen menggunakan rute yang dikenal sebagai titik distribusi untuk mengirimkan produk
mereka ke klien. Karena bersebelahan dengan Jalan Raya, Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan
berada di lokasi yang sangat menguntungkan sehingga lebih mudah dijangkau dan mempercepat
proses distribusi. Selanjutnya, Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan mengelompokkan barang-
barang yang dijualnya ke dalam kategori berdasarkan warna, ukuran, dan gaya hijab. Toko Gallery
Thalal Hijab Pamanukan memiliki fasilitas yang lebih dari cukup, antara lain lingkungan toko
yang ramah, penerangan yang cukup, toilet, tempat parkir yang cukup, dan cermin. Selain itu
Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan menyediakan pelanggan dengan outlet kecil di luar toko
dan mesin kasir untuk memudahkan mereka menyelesaikan pembelian. Saluran distribusi langsung
dan tidak langsung digunakan pengecer Gallery Thalal Hijab Pamanukan untuk mendistribusikan
barang-barang mereka. Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan bergerak dalam akuisisi langsung
layanan dari pelanggan yang mengunjungi toko sebagai bagian dari saluran distribusi langsungnya.
Whatsapp adalah jaringan sosial yang digunakan Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan sebagai jalur
distribusi tidak resmi. Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan mempraktekkan strategi distribusi
pesanan online yang melibatkan pengiriman produk langsung ke rumah pelanggan.

Promosi
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Elemen penting dari Marketing Mix adalah promosi. Promosi secara aktif digunakan oleh bisnis
untuk mendapatkan konsumen untuk membeli produk yang mereka sediakan. Dalam hal ini
perusahaan Gallery Thalal Hijab Pamanukan secara eksklusif menggunakan promosi periklanan
untuk memasrkan barang-barang karena dianggap sebagai bentuk periklanan yang sangat efektif.
Instagram, facebook, whatsapp, dan tiktok adalah beberapa teknologi tersebut. Transmisi informasi
instagram yang cepatt mempercepat penerimaan iformasi. Selain itu, instagram terhubung ke situs
jaringan sosial lain seperti facebook, memiliki basis pengguna yang cukup besar, mudah
digunakan, dan tidak memungut biaya apapun untuk iklan. Nama akun toko Gallery Thalal Hijab
Pamanukan di media sosial adalah Galerithalal.

Penerapan Strategi Marketing Mix Pada Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan

Menurut Pandangan Ekonomi Islam

Produk

Ketulusan dihargai di Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan sebagai salah satu nilai jual beli
yang dijunjung tinggi oleh Nabi Muhammad SAW, dan bisnis memasarkan barangnya sesuai dengan
hukum syariah. di mana mereka menjalankan bisnis mereka tanpa berbohong kepada klien tentang
produk yang mereka sediakan. Kualitas produk terkait dengan harga yang diminta menunjukkan hal ini.
Usaha Gallery Thalal Hijab Pamanukan juga mengiklankan produknya kepada klien tanpa
menggunakan tipu muslihat apapun. Mereka selalu sangat baik dalam menjelaskan dengan jelas kepada
klien kelebihan dan kekurangan produk serta aksesibilitasnya.

Harga

Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan telah menetapkan harga yang wajar bagi klien dan
konsisten dengan pedoman pemasaran Islami. Harga yang dikenakan sesuai dengan kaliber barang
yang ditawarkan. Sudah adil dan tidak mempengaruhi orang lain untuk menetapkan harga bisnis
Gallery Thalal Hijab Pamanukan sebesar itu. Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan tidak
menghasilkan keuntungan di atas keuntungan rata-rata, terlihat dari harga yang ditawarkan masih
cukup wajar dan tidak membebani pelanggan secara berlebihan.

Tempat

Toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan berlokasi strategis di jalan besar sehingga
memudahkan pelanggan untuk mencapainya dan memudahkan proses distribusi. Fasilitas yang
ditawarkan sudah lebih dari cukup, termasuk toko yang ramah untuk dijelajahi konsumen,
pencahayaan yang terang, cermin, toilet, dan tempat parkir yang cukup. Selain itu, untuk
memudahkan pelanggan dalam menyelesaikan pembelian, Toko Gallery Thalal Hijab menyediakan
gerai kecil di luar toko serta mesin kasir. Selain itu, metode distribusi langsung dan tidak langsung
digunakan oleh retailer Gallery Thalal Hijab.

KESIMPULAN

Produk, harga, tempat, dan promosi empat P Marketing Mix —semuanya telah. digunakan di
toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan. Lokasi usaha Gallery Thalal Hijab Pamanukan sangat ideal bagi
pelanggan dan krusial karena berbagai kemudahan yang tersedia. Strategi periklanan toko Gallery
Thalal Hijab Pamanukan cukup menarik untuk menarik pelanggan. Kejujuran selalu diutamakan dalam
strategi produk toko Gallery Thalal Hijab Pamanukan, serta produk yang ditawarkan jelas dan
berkualitas. Harga di Gallery Thalal Hijab Pamanukan terbilang wajar mengingat produk berkualitas

32



tinggi yang ditawarkannya. Gallery Thalal Hijab Pamanukan tidak melebih-lebihkan keunggulan dari
produk yang dijualnya.

Mengingat semakin ketatnya persaingan antar bisnis yang sebanding, Toko Gallery Thalal Hijab
Pamanukan harus memperhitungkan pentingnya teknik pemasaran untuk kelangsungan hidup sebuah
perusahaan. Bisnis Gallery Thalal Hijab Pamanukan perlu konsisten memberikan yang terbaik
kepada Kliennya. Kami percaya bahwa pemilik bisnis, seperti yang ada di toko Gallery Thalal
Hijab Pamanukan, selalu dapat memberikan layanan terbaik kepada klien mereka jika mereka
memahami pentingnya mengikuti rencana Bauran Pemasaran.
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