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ABSTRACT 

 

 

MSY. RAHMADAYANTI. 642019008. Thesis with the title "MARKETING 

STRATEGY IN INCREASING THE RESULTS OF WHOLESALE SALES 

OF NABILA HIJAB ACCORDING TO ISLAMIC ECONOMY IN THE 

INPRES MARKET, LUBUKLINGGAU CITY".  

 

The problems that are studied in this thesis are as follows: (1) How is 

the marketing strategy in increasing wholesale sales of Nabila hijabs in the 

Lubuklinggau City Presidential Instruction Market, (2) What are the advantages 

and disadvantages of the marketing strategy in increasing Nabila Hijab wholesale 

sales in the City Presidential Instructions market? Lubuklinggau, (3) What factors 

are supporting and inhibiting in increasing the results of wholesale sales of Nabila 

hijabs at the Presidential Instruction market in Lubuklinggau city.  

The benefit of this research is that it can help writers as learning 

material in the future and can add knowledge in marketing strategies in increasing 

wholesale sales results, being able to add insight and sources of knowledge for 

students regarding how Marketing Strategies in Increasing Results of Nabila Hijab 

Wholesale Sales According to Islamic Economics at the Presidential Instruction 

Market in Lubuklinggau City and can improve marketing strategies in increasing 

the results of Nabila Wholesale Hijab Sales according to Islamic Economics at the 

Lubuklinggau City Presidential Instruction Market.  

The research approach that will be carried out by researchers in the 

Presidential Instruction market uses a qualitative approach. The subjects in this 

study were hijab shop owners to increase their wholesale sales of Nabila hijabs at 

the Inpres Market, Lubuklinggau city. Data collection techniques in this study 

used interviews and documentation techniques.  

The results of the study concluded that the marketing strategy used 

was the 4P marketing strategy of the marketing mix (price, place, product and 

promotion). Factors that became Supporters and Obstacles in Increasing the 

Results of Nabila Hijab Wholesale Sales at Psara Inpres, Lubuklinggau City. 

Among other things: supporting factors include family support, persistence in 

selling, relatively affordable prices and inhibiting factors: obstacles in delivery, 

constrained by frequent debts and unstable prices. 

 

Keywords: Strategy, Marketing, Sales, Wholesale Hijab 
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ABSTRAK 

 

Msy. Rahmadayanti.  642019008, Skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab Nabila Menurut 

Ekonomi Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau”.  

Permasalahan yang menjadi kajian dalam skripsi ini adalah sebagai 

berikut:  (1) Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan hasil penjualan 

grosir hijab nabila di pasar inpres kota Lubuklinggau, (2) Apa kelebihan dan 

kekurangan dari strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan grosir hijab 

nabila di pasar inpres kota Lubuklinggau, (3) Faktor apoa yang menjadi 

pendukung dan penghambat dalam meningkatkan hasil penjualan grosir hijab 

nabila di pasar inpres kota Lubuklinggau.  

Manfaat dari penelitian ini adalah dapat membantu penulis sebagai 

bahan pembelajaran di kemudian hari dan dapat menambah pengetahuan dalam 

strategi pemasaran dalam meningkatkan hasil penjualan grosir, mampu menambah 

wawasan dan sumber ilmu pengetahuan bagi mahasiswa/i mengenai bagaimana 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab Nabila 

Menurut Ekonomi Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau dan dapat 

meningkatkan Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir 

Hijab Nabila Menurut Ekonomi Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau.  

Pendekatan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti di pasar 

inpres dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Adapun subjek dalam 

penelitian ini adalah para pemilik toko hijab untuk meningkatkan hasil penjualan 

grosir hijab Nabila di Pasar Inpres kota Lubuklinggau. Teknik pengumpulan data 

pada penelitian ini menggunakan teknik wawancara dan dokumentasi. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa : pertama, Strategi pemasaran 

yang digunakan adalah dengan menggunakan strategi pemasaran 4P bauran 

pemasaran (price, place, produk dan promotion). Kedua, Faktor yang menjadi 

Pendukung dan Penghambat dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab 

Nabila di Psara Inpres Kota Lubuklinggau. Antara lain : faktor pendukung 

meliputi dukungan keluarga, bertahan dalam berjualan, harga relative terjangkau 

dan faktor penghambat : kendala dalam pengantaran, terkendala sering 

menghutang dan harga yang tidak stabil. 

 

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, Penjualan, Grosir Hijab 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dalam pandangan agama Islam setiap insan berhak mengumpulkan 

harta sebanyak mungkin melalui aktivitas ekonomi. Meski demikian, semua 

aktivitas ekonomi itu harus sesuai dan tetap dalam batas-batas yang telah 

ditetapkan oleh Allah SWT. Dalam syariat Islam, kondisi ini tentu tidak 

terlepas pula dari tingkat keimanan seseorang. Keimanan seseorang sangat 

memengaruhi dan memegang peranan penting dalam menjalani perekonomian 

secara Islam.
1
 Kehadiran ekonomi syari’ah telah memunculkan harapan baru 

bagi banyak orang, khususnya bagi umat Islam. Dalam hal ini, keberadaan 

ekonomi syari’ah sebagai sebuah model ekonomi alternatif memungkinkan 

bagi banyak pihak, muslim maupun non muslim untuk melakukan banyak 

penggalian kembali berbagai ajaran Islam. Khususnya yang menyangkut 

hubungan pemenuhan kebutuhan antar manusia melalui aktivitas 

perekonomian maupun aktivitas lainnya.
2
  

bertujuan untuk tercapainya kebaikan, kesejahteraan serta menghapus 

kejahatan, kesengsaraan dan kerugian pada seluruh ciptaannya.  Persaingan 

dalam dunia bisnis menuntut setiap pedagang untuk melaksanakan kegiatan 

pemasarannya dengan lebih efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran 

                                                           
1
 Jusmaliani. 2013. Mencari Solusi Tingkat Upah Islam  Dalam  Teori Ekonomi Dalam 

Islam.  Yogyakarta: Kreasi Wacana. Diakses Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 10.43 
2
 Komarudin, Parman, et al. Pengantar Ekonomi Syariah (Sebuah Tinjauan Teori dan 

Praktis). Edited by Komarudin, Parman, CV. Widina Media Utama, 2021. Diakses Pada Tanggal 

13 Oktober 2022 Pukul. 11.14 
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membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan 

kepentingan pemasaran dan kebutuhan serta keinginan pelanggan. Dalam hal 

ini, pemasaran Islami memiliki posisi yang sangat strategis, karena pemasaran 

Islami merupakan salah satu strategi pemasaran yang didasarkan pada Al-

Qur’an dan Sunah Rasulullah SAW. Pemasaran Islami merupakan sebuah 

disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan 

perubahan nilai, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta 

prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam Islam.
3
 

Secara umum, pemasaran merupakan salah satu aspek penting dalam 

kegiatan bisnis. Perusahaan dalam menjalankan usahanya perlu 

mengembangkan strategi pemasarannya, agar mampu bertahan dalam 

persaingan usaha yang beraneka ragam, yang berdampak pada persaingan 

usaha yang sejenis. Pemasaran merupakan kegiatan yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui pertukaran dengan 

pihak-pihak yang berkepentingan di perusahaan.
4
 Setiap perusahaan, baik yang 

bergerak dibidang produk ataupun jasa, mempunyai tujuan untuk tetap hidup 

dan berkembang. Dalam hal ini perusahaan hendaknya mengetahui pasar, 

dimana produk atau jasa yang di produksi akan di tawarkan atau di pasarkan.
5
  

                                                           
3
 Alma Bukhari dan Juni Priansa Donni (Eds). (2014), Manajemen Bisnis Syariah: 

Menanamkan Nilai Praktis Syariah Dalam Bisnis Kontemporer, Bandung: Alfabeta, hal. 340.  

Diakses Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 11. 36  
4
 Danang Sunyoto (2012), Dasar-Dasar Manajemen, Yogyakarta: PT. Buku Seru. hal. 19. 

Diakses Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 11.56 
5
 M. Nur Rianto AL Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, Alfabeta, Bandung, 

2012, hal. 14. Diakses Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 13.15 
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Secara filosofis, dalam perencanaan bisnis, tujuan yang ditetapkan 

merupakan untuk memperoleh keuntungan finansial bagi organisasi komersial, 

atau keuntungan social  bagi organisasi social. Sedangakan peningkatan 

penjualan berarti diukur berdasarkan unit penjualan nyata perusahaan dalam 

suatu periode. Tujuan tersebut dapat dicapai dengan usaha mempertahankan 

dan meningkatkan keuntugan atau laba perusahaan. Usaha yang umum 

dilakukan untuk meningkatkan laba perusahaan yaitu dengan mencari dan 

membina pelanggan, serta usaha menguasai pasar.
6
 Tujuan yang lain agar 

grosir tersebut mencapai tujuannya dan dapat memenangkan persaingan di 

bidang usaha ini atau usaha yang sejenis, setiap grosir harus besaing untuk 

memberikan pelayanan yang terbaik agar dapat memuaskan konsumen dan 

mendapatkan konsumen sebanyak-banyaknya dengan memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen.
7
 Karena konsumen sebagai sumber pendapatan dan 

merupakan faktor terpenting bagi perusahaan. 

Namun salah satu permasalahan yang terjadi di grosir yaitu apabila 

produk yang digunakan oleh konsumen tidak tersedia (produk tidak lengkap) 

atau kehabisan persediaan. Hal ini dapat menyebabkan konsumen beralih ke 

grosir yang lain. Oleh karena itu, pihak grosir perlu menambah beraneka ragam 

macam produk, memproduksi produk yang diminati dan sering dicari atau 

digunakan oleh konusumen saat ini maupun pada periode yang akan datang. 

Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk mencapai keberhasilan 

                                                           
6
 Sutanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Jakarta: Andi Offser, hal. 10. Diakses 

Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 14. 45 
7
 Sufjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Rajawali Pers, 2014, hal. 20. Diakses 

Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 16.17 
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usaha, oleh karena itu bidang perusahaan berperan besar dalam merealisasikan 

rencana usaha. Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan ingin mempertahankan 

dan meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi. Dengan 

melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui pemanfaatan 

peluang dalam meningkatkan hasil penjualan grosir, sehingga posisi atau 

kedudukan perusahaan di pasar ditingkatkan atau dipertahankan.  

Philip Khotler mendefinisikan bauran pemasaran sebagai serangkaian 

variabel pemasaran terkendali perusahaan, dari pasar sasarannya, bauran 

pemasaran terdiri atas segala hal yang bisa dilakukan perusahaan untuk 

mempengaruhi permintaan produknya, yang dikenal dengan “empat P”, yaitu, 

Product, price, place dan promotion.
8
 Menurut David (2011:18-19) strategi 

adalah sasaran bersama dengan tujuan panjang yang hendak dicapai. Strategi 

bisnis mencakup ekspansi geografis, diversifikasi, akusisi, perkembangan 

produk, penetrasi pasar, pengetatan, divertasi, likuidasi, dan usaha patungan 

atau joint venture. Strategi adalah aksi potensi yang membutuhkan keputusan 

manajemen puncak dan sumber daya perusahaan dalam jumlah besar.
9
 Salah 

satunya pemasaran pada bisnis hijab pada strategi pemasaran Grosir Hijab 

Nabila yang menggunakan etika bisnis dengan baik dan maksimal dalam 

proses pemasaran dan transaksinya akan dapat meningkatkan hasil penjualan 

dari produk yang di pasarkan 

                                                           
8
 Basu Swatha, Azas-Azas Marketing Syariah, (Jakarta: Yogyakarta, 2012), hal. 90. 

Diakses Pada Tanggal 13 Oktober 2022 Pukul. 19.25 
9

 https://123dok.com/article/kajian-teori-manajemen-strategi-landasan-teori.zgw1e1k7, 

hal. 46-59. Diakses Tanggal 14 Oktober 2022 Pukul. 10.18 

https://123dok.com/article/kajian-teori-manajemen-strategi-landasan-teori.zgw1e1k7,%20hal.%2046-59
https://123dok.com/article/kajian-teori-manajemen-strategi-landasan-teori.zgw1e1k7,%20hal.%2046-59
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Toko grosir hijab Nabila yang didirikan oleh Ibu Nurbaiti yang sudah 

lama berdiri sejak tahun 2016 Grosir Hijab Nabila melakukan penjualan dalam 

empat kategori produk diantaranya Jilbab, Mukenah, Baju Gamis dan 

Aksesoris lainnya. Yang berada di simpang 3 Pasar Inpres Kota Lubuklinggau. 

Jilbab  berasal dari bahasa Arab dari kata jalaba artinya menarik, yaitu sejenis 

pakaian kurung yang longgar yang dilengkapi dengan kerudung yang menutupi 

kepala, leher, dan dada.
10

 Hijab adalah pakaian terusan panjang yang menutupi 

seluruh badan kecuali muka, tangan dan kaki. Yang biasa dikenakan oleh para 

wanita muslimah.  

Penjualan di grosir hijab Nabila ini menjual berbagai jenis model 

dengan produk yang dijual harga yang ditawarkan terjangka mulai dari Rp 

15.000 sampai dengan Rp 200.000.
11

 Dengan kualitas produk yang diproduksi 

baik dan dijual baik tetapi harga yang terjangkau setiap produknya membuat 

penjual meningkat setiap tahunnya. Maka dari itu akan memicu pengusaha 

kreatif yang akan selalu menciptakan kombinasi dari elemen-elemen strategi 

pemasaran dalam memasarkan produknya. Setiap usaha tentu memiliki strategi 

pemasaran, tidak terkecuali usaha kecil penjualan grosir hijab Nabila di Pasar 

Inpres Lubuklinggau.  

Keuntungan pada setiap penjual grosir disetiap toko juga mengalami 

peningkatan dari hasil penjualan. Ini juga merupakan isyarat yang bagus bagi 

                                                           
10

 Abdul Aziz Dahlan, Ensiklopedi Hukum Islam (Jakarta: Ictiar Baru Van Hoeve, 1996), 

hal. 82. Diakses Pada Tanggal 14 Oktober 2022 Pukul. 11.45 
11

 Alry Ba’ Fitri As’ Adtiqti “Strategi Pemasaran Islam Dalam Meningkatkan Penjualan 
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pemasaran setiap toko di Pasar Inpres Lubuklinggau, dalam penjualan yang 

meningkat setiap tahunnya. Keadaan pasar yang semakin banyak ini, menuntut 

para produsen atau pemilik penjual untuk memiliki strategi marketing yang 

baik dan handal, sehingga produk-produknya tidak hanya laku dijual di 

pasaran, akan tetapi juga mampu bersaing dan bertahan dalam persaingan yang 

ada. Dengan syari’ah marketing, seluruh proses tidak boleh ada yang 

bertentangan dengan prinsip- prinsip yang islami. Dan selama proses bisnis ini 

dapat dijamin, atau tidak terjadi penyimpangan terhadap prinsip syari’ah, maka 

setiap transaksi apapun dalam marketing dapat diperbolehkan.
12

  

Dengan menggunakan strategi para pemilik toko hijab juga 

diharapkan benar-benar mampu mengetahui segala bentuk keuntungan ataupun 

kelemahan produk dan kondisi internal setiap toko, sehingga mampu 

melakukan manajemen kontrol yang baik dalam segi produksi. Kegiatan 

promosi suatu pemilik toko hijab dilakukan sebaik mungkin yaitu dengan 

direncanakan, diarahkan, dikendalikan dan dianggarkan sesuai dengan kondisi 

keuangan disetiap toko tersebut. Meningkatnya penjualan itu juga bisa disebut 

meningkatkan kegiatan jual-beli atau penjualan seperti grosir. Kegiatan jual-

beli dan grosir ini konsumen ataupun pelanggan dapat saling melengkapi satu 

sama lain dengan cara tukar menukar barang atau jasa sesuai kesepakatan. 

Terjaganya eksistensi suatu toko diantaranya tergantung pada kemampuan toko 

tersebut untuk melihat peluang-peluang pasar yang ada, serta mengantisipasi 

kemungkinan adanya ancaman pasar dari produk lain yang sejenis. 
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Sebagaimana firman Allah yang dijelaskan dalam Qs. Shad ayat 24. 

Yang berisi tentang agar kita senantiasa menghindari perbuatan dzalim dalam 

bisnis termasuk dalam proses penciptaan, penawaran, dan proses perubahan 

nilai dalam pemasaran. Adapun bunyi ayatnya sebagai berikut:  

                                                                                                                                                               

۩                                                       
                                                                                                   

Artinya:”Dia (Daud) berkata, "Sungguh, dia telah berbuat zalim 

kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk 

(ditambahkan) kepada kambingnya. Memang banyak 

diantara orang-orang yang bersekutu itu berbuat zalim 

kepada yang lain, kecuali orang-orang yang beriman dan 

mengerjakan kebajikan; dan hanya sedikitlah mereka yang 

begitu.‛ Dan Daud menduga bahwa Kami Mengujinya; maka 

dia memohon ampunan kepada Tuhan-nya lalu menyungkur 

sujud dan bertobat”.
13

  

Seperti halnya Rasulullah saw, beliau adalah seorang pelaku bisnis 

yang juga melakukan pemasaran. Beliau adalah seorang pemasar yang jujur, 

adil, dan bijaksana serta gemar menjalin suatu hubungan yang baik kepada para 

konsumen dan juga sesamanya. Dengan berpegang teguh pada nilai-nilai yang 

terdapat pada Al-Quran dan Al-Hadits, Rasulullah Saw melakukan bisnis 

secara profesional. Karena bisnis yang berlandaskan syari’ah sangat 

mengedepankan sikap dan perilaku yang simpatik, selalu bersikap bersahabat 

dengan orang lain, sehingga orang lain pun dengan mudah bersahabat dan 

bermitra dengannya. Suatu cara bagaimana memasarkan suatu proses bisnis 

yang mengedepankan nilai-nilai yang mengagungkan keadilan dan kejujuran.  
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Dalam surat yang dijelaskan dari surat Alif Lam Mim karena 

dimulai dengan huruf Arab Alif Lam dan Min. Ayat 1-2 Al-Baqarah berarti: 

                                                                                       

“Kitab ini (Al-Quran) tidak ada keraguan padanya: petunjuk bagi 

mereka yang bertakwa.”  

Ayat tersebut sangat relevan untuk dipedomani dalam pelaksanaa 

tugas pemasaran, sebab pemasaran merupakan bagian sangat penting dari 

mesin perusahaan. Dari ayat tersebut dapat kita ketahui pula, pertama, 

perusahaan harus dapat menjamin produknya. Jaminan yang dimaksud 

mencakup dua aspek material, yaitu mutu bahan, mutu pengelolaan dan mutu 

penyajian. Aspek non material mencakup kehalalan dan keislaman dalam 

penyajian.
14

Dari sudut pandang tersebut para produsen grosir otomatis 

berkompetisi untuk dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumennya. 

Dalam penjual grosir ini sangat menguntungkan terutama di daerah-daerah 

yang jauh dari pusat atau kota produksinya langsung.  

Salah satu cara untuk meningkatkan hasil penjualan pada Grosir Hijab 

Nabila adalah dengan menggunakan pendekatan marketing, dengan metode ini 

diharapkan dapat memberikan solusi yang terbaik bagi Grosir Hijab Nabila. 

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis mengambil judul “Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab Nabila 

Menurut Ekonomi Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau” 
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B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas, rumusan masalah dalam penelitian 

ini sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan hasil penjualan grosir 

hijab nabila di pasar inpres kota Lubuklinggau? 

2. Apa kelebihan dan kekurangan dari strategi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan grosir hijab nabila di pasar inpres kota 

Lubuklinggau?  

3. Faktor apa yang menjadi pendukung dan penghambat dalam meningkatkan 

hasil penjualan grosir hijab nabila di pasar inpres kota Lubuklinggau? 

C. Fokus Masalah  

Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik 

yang di teliti maka penulis membatasi masalah penelitian ini pada “Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab Nabila Menurut 

Ekonomi Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau”.  

D. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka dalam penelitian ini 

bertujuan dan bermanfaaat untuk: 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran dalam meningkatkan hasil penjualan 

grosir hijab nabila di pasar inpres kota Lubuklinggau. 
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2. Untuk mengetahui kelebihan dan kekurangan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan hasil penjualan grosir hijab nabila di pasar inpres kota 

Lubuklinggau.  

3. Untuk mengetahui faktor yang menjadi pendukung dan penghambat dalam 

meningkatkan hasil penjualan grosir hijab nabila di pasar inpres kota 

Lubuklinggau. 

Manfaat Penelitian:  

1. Bagi Penulis 

Agar penelitian ini diharapkan dapat membantu penulis sebagai bahan 

pembelajaran di kemudian hari dan dapat menambah pengetahuan dalam 

strategi pemasaran dalam meningkatkan hasil penjualan grosir. 

2. Bagi Fakultas 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan dan sumber 

ilmu pengetahuan bagi mahasiswa/i mengenai bagaimana Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab Nabila 

Menurut Ekonomi Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau. 

3. Bagi Pemilik Usaha 

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Hasil Penjualan Grosir Hijab Nabila Menurut Ekonomi 

Islam Di Pasar Inpres Kota Lubuklinggau. 
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