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Motto: 

Selalu ada harga dalam sebuah proses. Nikmati saja lelah-lelah itu. Lebarkan lagi 

rasa sabar itu. Semua yang kau investasikan untuk menjadikan dirimu serupa yang 

kau impikan, mungkin tidak akan selalu berjalan lancar. Tapi, gelombang-

gelombang itu yang nantinya bisa kau ceritakan.  

 

***

“Cukuplah bagi kami Allah, sebaik-baiknya pelindung dan sebaik-baiknya 

penolong kami” 

(Q.S Ali Imran:173) 

 

Persembahan: 

Karya ini dipersembahkan untuk diri saya sendiri, kedua orang tua yang sangat 

saya cintai, saudara saya dan seluruh support system yang ada. 
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ABSTRAK 
 

Shafira Putri Prima Rizki: Strategi Pemasaran Toko Zoya Kediri untuk 
Meningkatkan Pembelian Konsumen, Skripsi, Manajemen, Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis, Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2023. 

 

Kata Kunci: Strategi pemasaran, pembelian konsumen, Toko Zoya Kediri 

Penelitian ini dilatarbelakangi adanya ketertarikan peneliti untuk mengetahui lebih 
dalam mengenai strategi pemasaran Toko Zoya Kediri untuk meningkatkan 
pembelian konsumen. Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis 
strategi pemasaran yang dilakukan Toko Zoya Kediri untuk meningkatkan 
pembelian konsumen. Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field 
research) dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Sedangkan jenis penelitian 
ini merupakan penelitian lapangan dengan menggunakan sumber data primer dari 
hasil observasi dan wawancara dengan kepala Toko Zoya Kediri dan hasil data 
sekundernya dari hasil dokumentasi. Dari hasil analisis menunjukan bahwa 
Strategi pemasaran yang dilakukan Toko Zoya Kediri untuk meningkatkan 
pembelian konsumen yaitu dengan melakukan strategi bauran pemasaran 4P yaitu: 
dari segi produk Toko Zoya Kediri selalu melakukan inovasi produk, dan selalu 
mempertahankan kualitas produk. Dari segi harga yaitu menetapkan harga dengan 
menghitung rasio biaya-biaya yang dikeluarkan dan disesuaikan dengan kualitas 
produk. Dari segi tempat dengan memilih tempat yang strategis, luas dan dekat 
pusat keramaian. Dari segi promosi yaitu melakukan promosi secara offline dan 
online. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Pakaian dalam istilah ilmu ekonomi disebut dengan sandang 

merupakan salah satu dari kebutuhan pokok yang sangat diperlukan oleh 

manusia. Melihat maraknya model pakaian yang beredar di pasaran, hal 

tersebut tentu membuka kesempatan bagi para pengusaha untuk ikut andil 

mengambil bagian dari perkembangan trend busana saat ini. Salah satu 

trend yang berkembang saat ini yaitu kerudung dan busana muslim. 

Busana muslim adalah pakaian yang dipakai oleh semua umat 

Islam baik laki-laki ataupun perempuan yang digunakan untuk menutup 

aurat. Adapun kerudung seringkali disebut juga dengan hijab atau jilbab, 

namun sebenarnya antara kerudung, hijab dan jilbab mempunyai 

pengertian yang berbeda. Kerudung adalah sesuatu yang dapat menutupi 

kepala, leher, dan dada tanpa menutupi bagian wajah. Hijab adalah 

penghalang secara luas atau umum, bisa berbentuk tirai, kain, dinding atau 

pembatas. Sedangkan jilbab adalah pakaian yang menutupi seluruh tubuh 

kecuali wajah dan telapak tangan. Di Indonesia sendiri, kata hijab lebih 

populer dengan sebutan jilbab atau kerudung. 

Pada awalnya kerudung digunakan hanya sebagai penutup aurat. 

Namun seiring berkembangnya zaman, pemakaian kerudung berubah 

menjadi sebuah trend fashion tersendiri untuk tampil lebih modis. Begitu 
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juga dengan perkembangan busana muslim yang semakin beragam bentuk 

dan modelnya. Semakin berkembangnya fashion muslim menyebabkan 

meningkatnya keinginan masyarakat dalam memakai busana muslim 

sehingga menyebabkan permintaan busana muslim yang modern semakin 

tinggi. Dengan tingginya tingkat permintaan busana muslim tentu akan 

membuka kesempatan bagi pebisnis busana muslim untuk membuka 

bisnisnya di bidang fashion muslim dan menghasilkan produk-produk 

yang bermutu tinggi. 

Banyaknya pengusaha yang mendirikan bisnis khususnya dalam 

busana muslim menjadi salah satu penyebab semakin tajamnya tingkat 

persaingan yang terjadi dalam dunia bisnis. Keadaan tersebut dapat 

mempengaruhi kelangsungan hidup usaha yang didirikan. Perusahaan 

harus dapat bersaing dengan para pesaingnya dengan senantiasa 

memahami keinginan dari konsumen, memahami apa yang terjadi di pasar, 

dan berbagai perubahan-perubahan yang terjadi dalam lingkungan 

bisnisnya. Setiap perusahaan akan bersaing dalam menghasilkan produk 

yang beraneka ragam dan mempunyai kualitas yang baik agar diminati 

oleh konsumen. 

Agar produk yang dijual dapat laris di pasaran dan mampu 

bertahan dalam persaingan yang ada toko tersebut harus mempunyai 

strategi pemasaran yang baik. Menurut Kotler (2012), pengertian strategi 

pemasaran adalah suatu pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk 

mencapai tujuan pemasaran, dimana di dalamnya terdapat strategi rinci 



3 
 

mengenai pasar sasaran, menetapkan posisi, data pemasar semua, dan 

anggaran untuk pemasaran. 

Salah satu kota di Indonesia yang mayoritas penduduknya 

beragama Islam yaitu Kota Kediri. Dengan banyaknya penduduk muslim 

yang ada di Kota Kediri, maka akan menyebabkan tingginya kebutuhan 

masyarakat dalam berbusana muslim. Hal ini akan membuka peluang bagi 

para pebisnis di Kota Kediri untuk mendirikan bisnisnya di bidang fashion 

muslim dengan membuka toko busana muslim dan kerudung. Dengan 

banyaknya toko busana muslim dan kerudung yang berada di kota Kediri 

menyebabkan terjadinya persaingan antara toko busana muslim yang satu 

dengan toko busana muslim yang lainnya. Dengan tingkat persaingan yang 

ada mengharuskan setiap toko untuk meningkatkan kemampuannya dalam 

melakukan pemasaran. 

Salah satu toko yang menjual busana muslim dan kerudung di Kota 

Kediri yaitu Toko Zoya. Toko Zoya Kediri telah berdiri sejak tahun 2013. 

Zoya menjadi salah satu brand busana muslim yang mempelopori hijab 

dan busana muslim di Indonesia. Zoya terus berinovasi dalam desain 

produknya dan memilih dengan cerdas teknologi yang digunakan dari 

tahun ke tahun sehingga produk-produk yang dihasilkan mempunyai 

kualitas tinggi dan bernilai lebih daripada pesaingnya. Kelebihan dari 

produk Zoya yaitu dari segi desain dan modelnya. Zoya memiliki desain 

yang unggul dan mengikuti trend masa kini serta memiliki model yang 

lebih modis. 
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Pada data Top Brand Index, Zoya berada di posisi pertama selama 

3 tahun berturut-turut yaitu tahun 2018, 2019 dan 2020 dalam kategori 

kerudung bermerek. Zoya mempunyai keunikan yaitu selalu melakukan 

inovasi setiap bulannya dan biasanya launching setiap kuartal. Sehingga 

dalam 1 tahun ada 3 tema yang berbeda. Zoya juga mampu membaca trend 

fashion khususnya kerudung untuk 1 tahun ke depan sehingga 

perkembangan produk saat ini dipersiapkan guna memenuhi kebutuhan 

pasar di masa mendatang. 

Toko Zoya Kediri terletak di Jalan Joyoboyo No.15, Ngadirejo, 

Kecamatan Kota Kediri, Kota Kediri, Jawa Timur. Toko Zoya Kediri 

memiliki lokasi yang dekat dengan pesaing yaitu toko-toko yang menjual 

produk yang sejenis dengan produk yang ditawarkan oleh Zoya. Pesaing 

Toko Zoya Kediri dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 

Tabel 1.1 Daftar Pesaing Toko Zoya Kediri 

No. Nama Toko Alamat 

1 Elzatta Jalan Joyoboyo No. 15B, Dandangan, Kec. Kota 

Kediri, Kota Kediri. 

2 Hijup Jalan Joyoboyo No. 15C, Ngadirejo, Kec. Kota 

Kediri, Kota Kediri. 

3 Fitri Jilbab Jalan Joyoboyo No. 17A, Ngadirejo, Kec. Kota, Kota 

Kediri. 

4 Putih Fashion Jalan Joyoboyo No. 39, Banjaran, Kec. Kota, Kota

Kediri 

5 Nobby Hijab Jalan Hayam Wuruk No. 111, Balowerti, Kec. Kota 

Kediri, Kota Kediri. 

Sumber: Observasi peneliti pada pesaing Toko Zoya Kediri (2023) 
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Berdasarkan Tabel diatas dapat dilihat bahwa toko busana muslim 

dan kerudung yang berada di sekitar Toko Zoya Kediri cukup banyak. Ada 

beberapa toko yang lokasinya berada dalam satu lingkungan yang sama 

dan memang menjadi pesaing Toko Zoya Kediri, sehingga menjadikan 

persaingan semakin ketat. Namun, persaingan yang terjadi yaitu 

persaingan secara sehat. Masing-masing toko bersaing untuk 

menghasilkan produk yang berkualitas. Toko Zoya Kediri sendiri 

menawarkan produk yang berkualitas yang lebih unggul daripada toko 

lainnya. Bahan yang digunakan pada produk Zoya dikenal dengan bahan 

yang adem dan awet. Sehingga hal tersebut menjadi ciri khas yang dimiliki 

Toko Zoya Kediri dalam menghadapi persaingan dengan toko lainya. 

Berdasarkan observasi, Toko Zoya Kediri dalam memasarkan 

produknya di media sosial selalu menyertakan foto produk sesuai dengan 

aslinya dan memberikan keterangan mengenai produk dan harganya. Hal 

tersebut dilakukan agar tidak terjadi kekecewaan terhadap konsumen 

ketika melihat produk secara langsung. Toko Zoya Kediri juga 

menjelaskan kondisi produk yang dijual dengan jujur serta melayani 

pelanggannya dengan baik dengan langsung menanyakan apa yang 

dibutuhkan dan menyodorkan barang yang dibutuhkan oleh pelanggan. 

Sehingga peneliti tertarik untuk meneliti lebih dalam mengenai strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh Toko Zoya Kediri.  

Toko Zoya Kediri telah melakukan berbagai strategi pemasaran 

dan promosi, namun penjualannya tidak menunjukkan kestabilan.
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Ketidakstabilan penjualan produk Zoya disebabkan oleh beberapa hal 

diantaranya karena adanya pandemi Covid-19 serta semakin banyaknya 

pesaing yang mendirikan produk yang serupa ataupun yang menyamai 

produk yang ditawarkan oleh Toko Zoya Kediri. Maka, agar produk yang 

dijual Toko Zoya Kediri dapat laris di pasaran dan mampu bertahan dalam 

persaingan yang ada Toko Zoya Kediri harus mempunyai strategi 

pemasaran yang baik. 

Penelitian yang hampir sama pernah diteliti oleh Feibe Kereh, dkk 

tahun (2018) dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam

Meningkatkan Penjualan Motor Yamaha MIO Pada PT. Hasjrat Abadi 

Outlet Yamaha Samratulangi”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa

strategi pemasaran yang diterapkan PT. Hasjrat Abadi Yamaha Outlet Sam 

Ratulangi sebaiknya memelihara dengan benar bauran pemasaran yang 

sudah baik, akan lebih baik apabila perusahaan terus meningkatkan 

strategi-strateginya melihat saat ini sudah banyak kompetitor lain yang 

mengeluarkan produk motor matic, ini merupakan ancaman bagi 

perusahaan untuk meningkatkan penjualan motor Yamaha Mio. 

Adapun penelitian yang dilakukan oleh Sunarti, Dkk tahun (2015) 

dengan judul, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk meningkatkan Daya

Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo). Tujuan penelitian ini 

untuk mendapat gambaran mengenai strategi pemasaran untuk 

meningkatkan daya saing, dan untuk mengetahui seberapa efektif 

pelaksanaan strategi pemasaran yang telah dilakukan. Hasil dari analisis 
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efektifitas strategi pemasaran menunjukkan adanya peningkatan total 

penjualan dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai acuan efektifitas 

strategi pemasaran dalam persaingan antar perusahaan batik. 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran Toko Zoya 

Kediri Untuk Meningkatkan Pembelian Konsumen”. 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, maka peneliti 

memfokuskan penelitiannya pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

Toko Zoya Kediri untuk meningkatkan pembelian konsumen. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelaskan diatas, 

maka rumusan masalah yang dapat digunakan dalam penelitian ini. 

Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Toko Zoya Kediri untuk 

meningkatkan pembelian konsumen? 

D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini 

yaitu untuk menganalisis strategi pemasaran yang dilakukan Toko Zoya 

Kediri untuk meningkatkan pembelian konsumen. 

E. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi semua pihak yang 

berkaitan, adapun manfaat yang bisa diperoleh dari penelitian ini meliputi: 
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1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi serta 

menambah ilmu khususnya dibidang ekonomi tentang strategi 

pemasaran yang dilakukan Toko Zoya Kediri untuk meningkatkan 

pembelian konsumen. 

2. Manfaat Praktis 

a. Menambah wawasan mengenai strategi pemasaran dalam bidang 

penjualan fashion muslim yang dapat mempengaruhi 

pengembangan usaha. Selain itu penelitian ini juga dapat dijadikan 

sebagai pertimbangan dan acuan bagi perusahaan dalam membuat 

suatu strategi ataupun kebijakan dalam mencapai tujuan 

perusahaan. 

b. Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan bagi seluruh 

kalangan mengenai gambaran umum tentang strategi pemasaran 

yang tepat dan efektif digunakan untuk para pelaku bisnis yang 

bergerak di bidang penjualan fashion muslim, khususnya di daerah 

yang memiliki persaingan bisnis yang ketat. 
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