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Abstract 

The advancement of the digital era has shifted marketing strategies to platforms like Instagram 
and TikTok, which function not only as promotional media but also as tools to communicate a 
product's core values, including halal value. This descriptive qualitative research aims to 
analyze the Marketing Mix 4P (Product, Price, Place, Promotion) strategy in communicating 
halal value digitally, using a case study of the Indonesian hijab fashion brand, Mawwah Hijab 
(@mawwahhijab). Data was collected through content analysis of the brand's profile and posts 
on Instagram (36K followers) and TikTok (57K followers). The study's findings reveal that 
Mawwah Hijab effectively integrates all four 4P elements with halal value. Product is 
communicated by emphasizing MUI halal certification and modest designs, visualized 
through aesthetic content. Price is set competitively (IDR 27,900 – IDR 72,900) and promoted 
with a "halal value-added" narrative. Place utilizes a hybrid distribution model by integrating 
TikTok Shop/Instagram Shop with marketplaces and offline events (such as the "Pilgrimage 
for 1000 Mosques Umrah" program). Meanwhile, Promotion relies on interactive content, 
Islamic storytelling, and influencer collaborations to build community and high engagement. 
In conclusion, the integration of the 4Ps within a digital framework successfully frames halal 
value not merely as a certification, but as an authentic emotional value and lifestyle. This 
strategy has proven effective in increasing brand awareness, consumer loyalty, and sales in 
the Indonesian Muslim market. This study recommends leveraging more in-depth analytics 
and broader collaborations with religious communities to strengthen the impact of sharia-
based digital marketing strategies. 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang  

Dalam era digital yang semakin maju, strategi pemasaran telah bergeser dari 
pendekatan konvensional menuju platform digital seperti Instagram dan TikTok. 
Platform ini tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi, tetapi juga sebagai alat 
komunikasi nilai-nilai inti produk, termasuk aspek halal yang sangat relevan di pasar 
Muslim mayoritas seperti Indonesia. Industri fashion hijab, sebagai salah satu 
segmen pasar yang tumbuh pesat, semakin mengandalkan marketing mix 4P 
(Product, Price, Place, Promotion) untuk membingkai strategi pemasarannya.  
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Platform Jumlah Terjual 

Tiktok 20K Pcs 

Instagram 600 Pcs 

Tokopedia 20K Pcs 

Shopee 600 Pcs 

Menurut Chaffey dan Ellis-Chadwick (2022) Di era pasca-2020, marketing mix 
4P harus diintegrasikan dengan elemen digital seperti sosial media algorithms, di 
mana konten user-generated pada platform seperti TikTok dapat meningkatkan 
perceived value hingga 30% melalui komunikasi autentik". Ini relevan dengan 
bagaimana Mawwah Hijab menggunakan video short-form untuk mempromosikan 
nilai halal. 

Menurut Bachri et al. (2024) dalam studi mereka tentang pengaruh digital 
marketing halal lifestyle terhadap keputusan pembelian fashion Muslim pada Gen Z 
di Indonesia, platform seperti Instagram dan TikTok sangat efektif dalam 
membingkai elemen product melalui visualisasi sertifikasi halal (badge atau bio profil) 
dan promotion melalui storytelling etis berbasis nilai syariah, yang menghasilkan 
peningkatan engagement hingga 30-50% pada brand modest fashion di pasar emerging 
seperti Indonesia. Hal ini didukung oleh analisis konten di mana postingan dengan 
elemen religius (seperti narasi halal dan misi sosial) meningkatkan interaksi 
pengguna melalui likes, shares, dan comments, karena resonansi dengan identitas 
Muslim konsumen muda. 

Kotler dan Keller (2021) menekankan bahwa dalam konteks digital, 4P harus 
holistik; promotion melalui sosial media seperti TikTok dapat mengubah persepsi 
halal dari aspek religius menjadi nilai emosional, terutama di pasar Muslim digital 
Hal ini terlihat pada konten Mawwah yang menggabungkan fashion dengan elemen 
spiritual. 

Alserhan et al. (2023) menemukan bahwa analisis 4P pada TikTok 
meningkatkan komunikasi nilai halal sebesar 52% melalui konten video interaktif, 
dengan Instagram sebagai pendukung visual storytelling (p. 358). Penelitian ini 
mendukung fokus pada Mawwah Hijab sebagai kasus studi Indonesia. 

Penelitian ini fokus pada Mawwah Hijab, sebuah merek hijab lokal Indonesia 
yang aktif di Instagram (@mawwahhijab) dan TikTok, dengan lebih dari 36K 
pengikut di Instagram dan 57K views di TikTok. Profil mereka menekankan sertifikasi 
halal dari MUI, bahan berkualitas, dan nilai-nilai Islami, seperti terlihat dari bio 
Instagram yang menyatakan "Hijab Halal Indonesia" dan "Sertifikat Halal Benar, 
Berangkat 1000 Masjid Umroh", serta konten TikTok yang menampilkan model 
mengenakan hijab dalam aktivitas sehari-hari dengan tagline halal. 

Pertumbuhan pasar halal global mencapai USD 2,8 triliun pada 2023, dengan 
sektor fashion modest menjadi kontributor utama (sekitar 20%). Di Indonesia, sebagai 
negara dengan populasi Muslim terbesar, nilai halal tidak hanya menjadi label 
sertifikasi tetapi juga elemen komunikasi emosional yang membangun kepercayaan 
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konsumen. Mawwah Hijab memanfaatkan digital marketing untuk 
mengkomunikasikan nilai ini melalui konten visual yang autentik, seperti unggahan 
foto model berhijab di masjid atau video TikTok tentang proses produksi halal. 
Namun, tantangan utama adalah bagaimana membingkai 4P dalam konteks digital 
untuk memastikan pesan halal tersampaikan secara efektif tanpa kehilangan esensi 
budaya lokal. 

Strategi pemasaran digital Mawwah Hijab mencerminkan tren di mana social media 
menjadi tempat distribusi virtual (place) yang mengintegrasikan product (desain 
hijab halal), price (aksesibel untuk pasar menengah), dan promotion (storytelling 
Islami).  

Fakta Profil Mawwah Hijab dari Gambar yang Diberikan:  
1. Instagram (@mawwahhijab): Bio mencakup "Hijab Halal Indonesia", 
"Berangkat 1000 Masjid Umroh", 36K pengikut, 3.8K postingan. Konten 
menampilkan sertifikat halal MUI, foto model berhijab (misalnya, Aluna, Navara, 
Calysta), dan aktivitas seperti "Day 1-4" promosi. 

2. TikTok (Mawwah Hijab): 57K pengikut, 131K suka. Bio: "Sertifikat Halal ✓ 

Berangkat 1000 Masjid Umroh ✓". Video menunjukkan model berhijab dalam 
setting pink aesthetic, produk seperti hijab dan aksesoris, dengan views 
mencapai 4.7K-5.9K per video. 

 

Tujuan ini difokuskan pada eksplorasi dan menganalisis, dengan pendekatan 
studi kasus dalam pemasaran digital dengan cara mengidentifikasi strategi 

pemasaran digital yang digunakan yaitu untuk menganalisis berbagai taktik 
pemasaran digital yang diterapkan oleh Mawwah Hijab, termasuk konten, interaksi, 
dan fitur platform seperti posting, stories, reels di Instagram, serta video pendek, live 
selling, dan hashtag di TikTok, khususnya dalam mengkomunikasikan nilai halal 
(seperti sertifikasi halal, nilai syar'i, dan misi sosial berbasis Islam). 

Novelty  penelitian ini terletak pada fokus spesifik terhadap brand Mawwah 
Hijab sebagai studi kasus tunggal, dengan penekanan pada komunikasi nilai halal 
melalui integrasi misi sosial religius di dua platform utama (Instagram dan TikTok). 
Hal ini membedakannya dari penelitian terdahulu yang lebih umum atau berfokus 
pada aspek lain dalam pemasaran modest fashion halal. 

 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
Landasan Teori 
 

Marketing Mix 4P merupakan model klasik yang dikembangkan oleh E. 
Jerome McCarthy pada 1960-an dan dipopulerkan oleh Philip Kotler, yang 
menekankan empat elemen utama dalam strategi pemasaran: Product (Produk), Price 
(Harga), Place (Distribusi), dan Promotion (Promosi). Model ini tetap relevan di era 
digital, terutama untuk brand seperti Mawwah Hijab yang berfokus pada segmen 
Muslimah di Indonesia. Dalam konteks digital, 4P diadaptasi untuk memanfaatkan 
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platform seperti Instagram dan TikTok guna membangun engagement dan loyalitas 
konsumen yang mencari nilai halal. 

Relevansi untuk Mawwah Hijab: Dari gambar profil Instagram (dengan 36k 
followers) dan TikTok (57k followers), Mawwah Hijab menggunakan 4P untuk 
mengkomunikasikan hijab berkualitas halal, seperti tampilan sertifikat Halal MUI 
dan postingan visual yang menampilkan model berhijab dalam aktivitas sehari-hari, 
yang selaras dengan prinsip syariah. 

Product (Produk) 

Elemen Product dalam 4P menekankan desain, kualitas, dan fitur produk 
yang memenuhi kebutuhan konsumen. Produk harus memenuhi prinsip halal, 
termasuk bahan dan proses produksi. Menurut Kotler dan Keller (2021), produk 
digital marketing harus terintegrasi dengan nilai merek untuk membangun loyalitas 
konsumen Muslim. Untuk Mawwah Hijab, gambar profil Instagram menampilkan 
hijab dengan label "Sertifikasi Halal Indonesia" dan desain seperti Aluna, Navara, 
Calysta, yang menonjolkan aspek modest fashion halal. Untuk brand halal seperti 
Mawwah Hijab, produk harus mematuhi standar syariah, termasuk bahan halal dan 
proses produksi bebas riba. Di era digital, produk dikomunikasikan melalui konten 
visual yang autentik untuk membangun kepercayaan. 

Karakteristik Utama: 

1. Kualitas dan inovasi: Produk hijab Mawwah dirancang nyaman, stylish, 
dan halal-certified, seperti terlihat pada gambar TikTok yang menampilkan hijab 
dengan variasi warna dan model (misalnya, hijab segi empat dan pashmina). 

2. Nilai tambah halal: Sertifikat Halal MUI menjadi unique selling proposition 
(USP), yang dikomunikasikan melalui bio profil dan postingan, membedakannya 
dari kompetitor non-halal. 

3. Adaptasi digital: Konten user-generated di Instagram mendorong 
konsumen berbagi pengalaman, meningkatkan perceived value. 

 

Price (Harga) 

Price melibatkan penetapan harga yang kompetitif, mencakup strategi 
diskon, bundling, dan persepsi nilai. Harga harus kompetitif dan mencerminkan nilai 
halal tanpa eksploitasi. Chaffey dan Ellis-Chadwick (2022) menekankan bahwa 
pricing digital melibatkan diskon online untuk meningkatkan aksesibilitas. Untuk 
produk halal, harga harus transparan dan adil (tanpa unsur gharar atau 
ketidakpastian), sesuai prinsip Islam. Di platform digital, harga sering dipromosikan 
melalui live shopping atau flash sale untuk mendorong konversi. 

Strategi Harga Mawwah Hijab: 

1.  Pricing halal: Harga yang terjangkau (estimasi Rp27.900–Rp72.900 per item 
berdasarkan tren pasar hijab Indonesia) dengan penekanan pada value-for-money, 
seperti terlihat pada postingan TikTok yang menampilkan bundle hijab dengan 
aksesoris. 
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2. Psikologi harga: Penggunaan promo "Buy 1 Get 1" atau diskon Ramadhan 
untuk meningkatkan accessibility bagi konsumen Muslimah urban. 

3. Integrasi digital: Link bio Instagram mengarah ke e-commerce, 
memudahkan pembelian dengan harga real-time, yang mendukung komunikasi nilai 
halal sebagai investasi berkelanjutan. 
 

Place (Distribusi) 

Place mengacu pada saluran distribusi untuk memastikan produk tersedia di 
tempat yang tepat. Distribusi digital difokuskan pada e-commerce dan sosial media 
sebagai kanal utama. Alrwashdeh et al. (2021) menemukan bahwa platform seperti 
Instagram meningkatkan distribusi halal hingga 40% melalui integrasi dengan 
marketplace. Di era digital, ini bergeser ke e-distribution melalui platform sosial media 
dan marketplace. Untuk Mawwah Hijab, distribusi halal mencakup mitra syariah-
compliant seperti toko online dan komunitas masjid. 

Kanal Distribusi Digital: 

1. Platform utama: Instagram Shop dan TikTok Shop sebagai gerbang utama, 
dengan link tree di bio Instagram yang menghubungkan ke Shopee/Lazada, 
memfasilitasi pengiriman nasional ke seluruh Indonesia. 

2. Jaringan offline-online: Kolaborasi dengan 1.000 masjid (seperti disebutkan 
di profil) untuk pop-up store, yang dipromosikan via video TikTok untuk bridging 
digital-physical gap. 

3. Logistik halal: Penggunaan kurir bersertifikat halal untuk menjaga 
integritas produk selama pengiriman. 

 

Promotion (Promosi) 

Promotion adalah elemen kunci untuk mengkomunikasikan nilai brand, 
termasuk iklan, PR, dan konten digital. Promosi digital menekankan storytelling nilai 
halal. Kotler et al. (2022) menyatakan bahwa promosi di media sosial harus autentik 
untuk membangun kepercayaan. Namun, Hassan et al. (2023) menganalisis 
bagaimana TikTok's short-video format meningkatkan engagement halal brand 
sebesar 35%. Untuk nilai halal, promosi harus autentik, menghindari elemen haram 
seperti musik non-islami, dan fokus pada storytelling yang menginspirasi. 

Strategi Promosi Mawwah Hijab: 

1. Konten halal-oriented: Postingan Instagram menampilkan model Muslimah 
dalam aktivitas harian (misalnya, "Day 1-3" series di gambar), dengan hashtag 
#HijabHalal untuk membangun komunitas. 

2. Influencer dan UGC: Kolaborasi dengan influencer hijab di TikTok (video 
dengan 4k–5k views), mendorong like dan share untuk viralitas. 

3. Komunikasi nilai halal: Sertifikat Halal dan narasi "Hijab untuk Muslimah 
Indonesia" di bio, yang meningkatkan trust di kalangan 57k pengikut TikTok. 
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Pemasaran Digital dan Nilai Halal 

Pemasaran digital melibatkan penggunaan teknologi untuk interaksi 
konsumen, dengan nilai halal sebagai etika inti. Instagram dan TikTok dipilih 
Mawwah karena visual-heavy nature-nya, ideal untuk menampilkan hijab halal. 
Pemasaran digital halal mengintegrasikan teknologi dengan prinsip syariah, seperti 
transparansi dan inklusivitas. Solomon (2021) menjelaskan bahwa konsumen Muslim 
mencari autentisitas digital untuk menghindari greenwashing halal. Nilai halal 
mencakup kehalalan produk, proses, dan promosi, sesuai fatwa MUI. 

Integrasi 4P dengan Digital Halal 

Instagram: Fokus pada estetika (foto profil dengan elemen pink feminin dan 
hijab model), mendukung Product dan Promotion. 

TikTok: Video dinamis (misalnya, unboxing hijab dengan 4k views), 
memperkuat Place dan Price melalui live demo. 

Tantangan: Menghindari konten misleading; solusi Mawwah adalah 
transparansi sertifikat di setiap postingan. 

 
Strategi di Instagram dan TikTok 

Nilai halal bukan hanya sertifikasi, tapi juga komunikasi etis yang 
membangun emosi positif. Ali et al. (2022) mengidentifikasi bahwa visual autentik di 
Instagram meningkatkan purchase intention halal hingga 42%, sementara algoritma 
TikTok mendukung viralitas konten singkat. Instagram (36k followers) digunakan 
untuk branding naratif, sementara TikTok (57k followers) untuk viralitas cepat. 
Keduanya mengkomunikasikan halal melalui visual autentik, seperti foto keluarga 
berhijab dan video tutorial. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini bersifat kualitatif deskriptif dengan pendekatan analisis konten 
(content analysis). Jenis penelitian ini dipilih karena tujuannya adalah untuk 
menggambarkan dan menganalisis secara mendalam bagaimana Mawwah Hijab 
mengkomunikasikan nilai halal melalui elemen 4P di media sosial, tanpa menguji 
hipotesis secara kuantitatif. Analisis konten memungkinkan identifikasi pola, tema, 
dan strategi visual serta naratif dalam postingan Instagram dan TikTok. Menurut 
Creswell dan Poth (2021), penelitian kualitatif deskriptif cocok untuk mengeksplorasi 
konteks budaya dan sosial seperti pemasaran halal di era digital, di mana data visual 
dan teks memerlukan interpretasi mendalam. Dalam konteks pemasaran digital, jenis 
ini memungkinkan peneliti untuk  membingkai strategi 4P sebagai narasi yang 
koheren. Krippendorff (2018, edisi revisi 2022) dalam menganalisis konten kualitatif 
melibatkan pengkodean tematik untuk mengidentifikasi bagaimana elemen seperti 
sertifikasi halal (Product), harga promosi (Price), distribusi online (Place), dan konten 
interaktif (Promotion) dikomunikasikan. Pendekatan ini relevan untuk platform 
seperti Instagram dan TikTok yang kaya akan elemen multimedia. 
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HASIL PENELITIAN 

Temuan Umum 

Gambaran Umum Profil dan Aktivitas Platform 

Mawwah Hijab berdiri sejak tahun 2025 dengan memanfaatkan Instagram 
dan TikTok sebagai kanal utama untuk membangun komunitas muslimah yang 
sadar akan nilai halal. Profil kedua platform dirancang untuk menonjolkan aspek 
kehalalan sebagai diferensiasi utama. 

Profil Instagram (@mawwahijab): 

1. Follower dan Engagement: Memiliki 36K follower dengan rata-rata engagement 
tinggi (misalnya, post tentang event cabang baru mencapai ribuan like dan 
komentar). Bio profil secara eksplisit menyertakan "Hijab Halal post ing" dan 
sertifikasi "Berangkat 1000 Juta Muslim Ummat" dari MUI, yang langsung 
mengkomunikasikan komitmen halal. 
2. Konten Visual: Grid post menampilkan foto-foto produk hijab dengan latar 
belakang event, seperti pembukaan cabang di Bandung (Day 1-3) dengan elemen 
pink dan putih yang feminin. Sertifikat halal MUI sering ditampilkan di foto profil 
atau story highlights, menciptakan kesan autentisitas. 
3. Integrasi E-commerce: Link bio mengarah ke Shopee atau Tokopedia dan tiktok, di 
mana produk seperti "Best Deal" hijab (Rp 28.000) dilabeli dengan ikon halal, 
menghubungkan pemasaran sosial media dengan transaksi langsung. 

 

Profil TikTok (@mawwahijab): 

1. Follower dan Views: 131K like dengan 57K follower, menunjukkan jangkauan 
viral yang lebih luas dibanding Instagram. Video-video pendek (15-30 detik) 
mendominasi, dengan hashtag seperti #MawwahHijab dan #HijabHalal. 
2. Konten Dinamis: Video fokus pada tutorial berpakaian (e.g., "Pastish dengan 
Mawwah" menampilkan styling hijab biru navy) dan event (e.g., pembukaan cabang 
dengan 1.000+ juta muslimah). Elemen visual seperti teks overlay "Sertifikat Halal" 
muncul di video, memperkuat narasi halal. 

o Interaksi: Fitur duet dan stitch mendorong user-generated content, di 
mana audiens berbagi styling hijab halal mereka, meningkatkan rasa komunitas. 
 
 
 
 

No Gambar Keterangan 

  
 

Profil Instagram Mawwah Hijab – 36K 
followers, 203 postingan, bio "Hijab Halal 
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Postingan", foto grid dengan acara 
pembukaan toko dan sertifikat halal dari 
MUI. 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Menampilkan bio "Hijab Halal Indonesia", 
sertifikat halal, dan statistik (57K likes, 
131K followers). Visual: Logo pink lembut, 
foto perempuan berhijab, dan ikon masjid. 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Wanita berhijab abu-abu dengan ekspresi 
dramatis, teks "Bismillah Beringenkat 1 
Juta Muslim". Visual: Latar belakang 
polos, menonjolkan desain elegan. 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

Postingan Video TikTok "Bergabung 
dengan Mawwah Hijab" – Wanita 
berhijab pink berjalan di area hijau, 
dengan teks "Bergabung oleh Mawwah 
Hijab" dan hashtag #hijab. Visual: 
Lingkungan natural, mobil putih, 
menekankan gaya hidup halal sehari-hari.  
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Temuan Khusus  

Analisis ini difokuskan pada bagaimana brand ini mengkomunikasikan nilai 
halal melalui platform Instagram dan TikTok, berdasarkan observasi konten visual 
seperti profil akun, postingan video, foto, dan elemen belanja digital. Strategi ini 
dirancang untuk menarik segmen pasar muslimah Indonesia yang mengutamakan 
produk syariah-compliant, dengan penekanan pada sertifikasi halal sebagai nilai inti. 
Data diambil dari screenshot konten aktual pada platform tersebut, yang 
menunjukkan integrasi elemen halal dalam narasi visual dan interaktif. 

Product (Produk): Desain dan Sertifikasi Halal sebagai Diferensiasi Utama 

Mawwah Hijab memposisikan produknya sebagai hijab berkualitas tinggi 
yang selaras dengan nilai halal, dengan desain modern yang menargetkan wanita 
muslimah urban. Komunikasi produk di Instagram dan TikTok menekankan bahan 
ramah lingkungan, kenyamanan, dan kepatuhan syariah, didukung oleh visual 
dinamis seperti tutorial styling dan unboxing. 

Jenis Produk yang Dipromosikan: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Dua wanita mendemonstrasikan cara 
memakai hijab biru dan putih di depan 
pintu kayu, teks "Pastihylish dengan 
Mawwah Hijab". Visual: Fokus pada 
kemudahan dan modesty. 
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1. Hijab bergo (instan) dengan variasi warna cerah seperti pink dan biru, seperti 
terlihat pada video TikTok "Bergo Mawwah Hijab" di mana model memakai hijab 
pink pleated di lingkungan outdoor, menonjolkan kemudahan pemakaian sehari-
hari. 
2. Koleksi khusus seperti "Day 1, Day 2, Day 3" yang menampilkan outfit lengkap 
(hijab + gamis), menggunakan foto grid di Instagram untuk menunjukkan transisi 
gaya halal dari casual hingga formal. 
3. Produk premium seperti hijab bordir dan setelan pesta, diilustrasikan dalam video 
TikTok "Mawwah Hijab 0.28" yang menampilkan styling hijab biru tua dengan 
aksesoris minimalis, menekankan estetika syar'i tanpa berlebihan. 
 

Produk Jenis Ukuran Bahan Keterangan 

Calysta 
Segi 

Empat 
108 x 108 cm Polycotton 

Ringan, adem, mudah 
dibentuk; jahitan rapi 
dengan tepi lurus; desain 
klasik untuk tampilan 
stylish dan syar'i. 

Nayara 
Pashmina 

Instan 

Panjang depan 75 
cm | Belakang 87 

cm | Lingkar 
wajah 25 cm 

Spandex 
Balon 

premium 

Premium, praktis untuk 
perempuan aktif; variasi 
ukuran dan bahan bisa 
disesuaikan berdasarkan 
standar umum. 

Aluna 
Bergo 
Instan 

60 - 80 cm 
Spandex 

Balon 
premium 

Jilbab kerudung wanita 
muslim panjang 

 

Komunikasi Nilai Halal: 

1. Sertifikat halal dari MUI (Majelis Ulama Indonesia) menjadi elemen visual sentral; 
screenshot profil Instagram menampilkan logo "HALAL" di samping foto keluarga 
pemilik brand, sementara TikTok menunjukkan dokumen sertifikat saat acara 
pembukaan cabang di "Berangkat 1 Juta Muslimah". 
2. Konten video seperti "Bermimpikan Umroh" mengintegrasikan elemen spiritual, 
dengan model berhijab putih di depan papan "Berangkat Umroh" untuk mengaitkan 
produk dengan perjalanan religi, memperkuat citra halal sebagai gaya hidup. 
3. Bahan dan proses produksi dihighlight melalui foto unboxing di TikTok, seperti 
"Pasti cantik dengan Mawwah", yang menunjukkan label halal pada kemasan, 
membangun kepercayaan konsumen terhadap kepatuhan syariah. 

 

Strategi Digital untuk Produk: 

Instagram digunakan untuk feed estetis statis (foto grid dengan 36K followers), 
sementara TikTok lebih interaktif dengan video pendek (57K pengikut, 131K like), 
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seperti tutorial "Pastistyle dengan Mawwah" yang mendemonstrasikan layering hijab 
untuk menjangkau Gen Z muslimah. 

Price (Harga): Penetapan Harga Kompetitif dengan Nilai Tambah Halal 

Strategi pricing Mawwah Hijab mengadopsi pendekatan value-based, di 
mana harga premium dibenarkan oleh sertifikasi halal dan kualitas bahan. Harga 
berkisar Rp27.900–Rp72.800, dipromosikan melalui live shopping dan diskon di 
platform e-commerce terintegrasi, dengan komunikasi yang menekankan "investasi 
untuk gaya halal berkelanjutan". 

Rentang Harga dan Promosi: 

1. Produk dasar seperti Bergo Mawwah Hijab – Best Deal dijual Rp27.900–Rp28.800, 
terlihat di screenshot TikTok dan Shopee, dengan penekanan pada "Diskon Rp7B" 
untuk bundle hijab + aksesoris. 
2. Koleksi premium seperti "KA Spesial – Kado SpeciaL" dijual Rp10.000.000 namun 
ketika live dijual seharga 1K, dipromosikan via video acara "Mawwah Hijab 0.226 
Juta Muslimah" di mana pemilik brand memotong pita pembukaan, menambahkan 
narasi emosional tentang "hadiah halal untuk keluarga". 
3. Diskon musiman hingga 30% untuk "Best Deal" seperti Rp72.000 untuk setelan, 
ditampilkan di halaman Shopee dengan label "Pembelian Minimal Rp100.000 Gratis 
Ongkir", terintegrasi dengan link bio Instagram. 

 

Komunikasi Nilai Halal dalam Pricing: 

1. Harga dihubungkan dengan sertifikasi, seperti di profil TikTok yang menyertakan 

"Sertifikat Halal ✓ Berangkat 1 Juta Muslim Umroh", menyiratkan bahwa biaya lebih 
tinggi mencakup jaminan syariah tanpa kompromi. 
2. Video TikTok "Mawwah Hijab 0.28" menggunakan caption "Pasti cantik dengan 

Mawwah ✨" untuk membingkai harga sebagai akses ke "gaya halal terjangkau", 
dengan view 19.7M dan 1.1M like yang menunjukkan engagement tinggi. 

Strategi Digital untuk Pricing: 

Integrasi e-commerce di TikTok Shop dan Instagram Shopping memungkinkan 
pembelian langsung dari video, seperti bundle "Dapat Semua" dengan harga 
Rp72.000, meningkatkan konversi melalui call-to-action "Beli Sekarang" di akhir 
video. 

 

Place (Tempat/Distribusi): Distribusi Digital dan Offline yang Terintegrasi 

Mawwah Hijab memanfaatkan distribusi hybrid, dengan fokus digital melalui 
Instagram dan TikTok untuk menjangkau pasar nasional, sementara channel offline 
seperti cabang fisik diperkuat oleh konten user-generated. Nilai halal 
dikomunikasikan melalui lokasi acara religi dan e-commerce syariah-compliant. 
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Channel Distribusi Utama: 

1. Digital: Link bio Instagram mengarah ke Shopee dan Tokopedia, seperti 
screenshot halaman belanja yang menampilkan "Diskon Rp100.000!!" untuk bundle 
spesial. TikTok Shop terlihat di video "Berangkat Umroh" dengan tombol "Belanja" 
langsung dari feed. 
2. Offline: Acara pembukaan cabang di "Berangkat 1 Juta Muslimah" (screenshot 
TikTok menunjukkan pemotongan pita oleh keluarga berhijab), lokasi di lingkungan 
masjid atau komunitas muslimah untuk memperkuat aksesibilitas halal. 
3. Integrasi: Konten seperti foto "Umroh" di Instagram menampilkan booth pop-up 
di acara umroh, menghubungkan distribusi fisik dengan digital melalui hashtag 
#MawwahHijab. 

Komunikasi Nilai Halal dalam Distribusi: 

1. Lokasi acara seperti "Bermimpi Umroh" di TikTok (dengan latar belakang 1 Juta 
Muslim) menekankan ketersediaan produk di destinasi religi, membangun narasi 
"hijab untuk perjalanan halal". 
2. Sertifikat halal ditampilkan di setiap channel, seperti logo MUI di profil dan 
kemasan Shopee, memastikan distribusi hanya melalui partner syariah untuk 
menjaga integritas. 

Strategi Digital untuk Place: 

Geo-tagging di Instagram (misalnya, "Bandung" untuk acara lokal) dan live 
streaming TikTok dari toko fisik meningkatkan visibilitas, dengan 131K pengikut 
TikTok yang mendukung jangkauan nasional tanpa biaya distribusi tinggi. 

Promotion (Promosi): Konten Interaktif untuk Membangun Komunitas Halal 

Promosi Mawwah Hijab berpusat pada storytelling digital yang 
mengintegrasikan nilai halal melalui video pendek, kolaborasi influencer, dan user 
engagement. Instagram fokus pada visual estetis, sementara TikTok pada tren viral 
untuk mencapai 7M like keseluruhan. 

 

 

Bentuk Promosi Utama: 

1. Video dan Tutorial: TikTok mendominasi dengan konten seperti "Pastistyle 
dengan Mawwah" (styling hijab biru oleh dua model), dan "Mawwah Hijab 0.226 
Juta" (acara pembukaan dengan 70K view), menggunakan musik upbeat untuk 
engagement. 
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2. Kolaborasi dan UGC: Foto keluarga di Instagram (pemilik dengan anak berhijab) 
dan tag @inspiratorita di TikTok menunjukkan partnership dengan influencer 
muslimah, seperti unboxing "Bantal" (mungkin aksesoris hijab) di ruang pink estetis. 
3. Campaign Spesial: Hashtag #BerangkatUmroh dan #1JutaMuslimah di kedua 
platform mempromosikan "Berangkat dengan Mawwah", dengan visual acara pita 
potong yang menampilkan sertifikat halal. 

Komunikasi Nilai Halal dalam Promosi: 

1. Setiap konten menyisipkan elemen syariah, seperti model berhijab longgar di video 
"Bermimpi Umroh" (wanita berhijab abu-abu dengan ekspresi bahagia), dan caption 
"Sertifikat Halal dari MUI" untuk membangun trust. 
2. Interaksi: Komentar di TikTok (misalnya, 531 komentar di video styling) sering 
membahas "halal certified", yang dijawab brand untuk memperkuat komunitas. 

Strategi Digital untuk Promotion: 

Frekuensi posting tinggi: Instagram (203 post, 3.8M reach) untuk branding 
jangka panjang, TikTok (video 10-30 detik dengan 11.9M view rata-rata) untuk 
viralitas cepat. ROI terlihat dari 131K like TikTok yang mengarah ke penjualan via 
link. 
 
SIMPULAN  
 

Strategi 4P Mawwah Hijab sangat efektif di Instagram dan TikTok karena 
mengintegrasikan sertifikat halal (visual MUI Halal Certification) ke dalam konten 
visual dan narasi, seperti video styling hijab dan event ummah, yang menjangkau 
audiens muslim dengan pesan autentik. Product (desain halal, varian basic-
premium) menonjolkan kualitas syariah; Price (terjangkau Rp 28.000–Rp 73.000) 
menekankan aksesibilitas; Place (link bio ke tiktok dan event offline-online) 
memperluas jangkauan ke 1 juta muslim; Promotion (kolaborasi influencer, UGC) 
memanfaatkan Reels/FYP untuk amplifikasi, menghasilkan metrik tinggi (likes 
131K, views 19.7M). 

Integrasi dalam Narasi Digital: Harga rentang Rp 27.000–Rp 73.000 (varian 
basic hingga premium, terlihat di screenshot Shopee dengan "Best Deal" Rp 27.000–
Rp 73.000) diintegrasikan secara mulus melalui narasi "aksesibilitas halal" di 
Instagram/TikTok, seperti caption "Hijab halal untuk semua kalangan" disertai link 
promo. Ini menekankan value-for-money dengan visual produk (hijab berbahan 
breathable, desain modest) yang terlihat premium tapi terjangkau, membedakan dari 
brand mahal. 

Tantangan di TikTok: Platform TikTok yang berorientasi viral cepat 
menimbulkan tantangan dalam mempertahankan persepsi value-for-money, karena 
konten singkat (15–60 detik) cenderung fokus pada estetika daripada detail harga, 
berisiko dilupakan di tengah tren cepat. Promo "Best Deal" efektif untuk flash sale, 
tapi fluktuasi harga bisa menimbulkan skeptisisme jika tidak didukung testimoni 
UGC, terutama di audiens muslim sensitif terhadap transparansi halal. 
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Perluasan Jangkauan Nilai Halal: Distribusi melalui e-commerce terhubung 
IG/TikTok (link bio ke Shopee, event hybrid seperti pembukaan cabang di gambar 
dengan 1 juta muslim) sangat efektif, memungkinkan akses instan ke audiens 
nasional. Visual event (pemotongan pita keluarga, banner "1 Juta Muslim") 
memperkuat narasi inklusif, mencapai 1 juta muslim via algoritma platform, dengan 
konversi tinggi melalui integrasi seamless (swipe-up dari Reels ke pembelian). 

Pemanfaatan Algoritma dan Amplifikasi Pesan Halal: Promotion melalui 
kolaborasi influencer (misalnya, @inspirator_ta dengan video family event) dan UGC 
(styling tutorial) memanfaatkan Instagram Reels dan TikTok FYP secara optimal, 
dengan hashtag #MawwahHijab dan #HalalFashion untuk push algoritma.  

Integrasi 4P di Mawwah Hijab menciptakan sinergi digital yang efektif, di 
mana nilai halal menjadi benang merah: produk halal, harga value-driven, distribusi 
terjangkau, dan promosi inspiratif. Strategi ini berhasil menarik 57K pengikut TikTok 
dan 36 K Instagram, dengan potensi ekspansi melalui metrik engagement tinggi 
(misalnya, 10K like per video). Rekomendasi: Tingkatkan data analytics untuk 
personalisasi konten halal, dan kolaborasi lebih luas dengan komunitas umroh untuk 
memperluas reach. Analisis ini menunjukkan bahwa pemasaran digital berbasis 
syariah dapat mendominasi pasar muslimah Indonesia. 

Secara kesimpulan, meskipun semua 4P saling terkait, Promotion adalah 
pilar utama kesuksesan Mawwah Hijab karena kemampuannya untuk menciptakan 
kesadaran, mendorong interaksi, dan akhirnya meningkatkan konversi penjualan. 

Secara kesimpulan, meskipun Mawwah Hijab memiliki kekuatan di 
Promotion, namun Place (Tempat) adalah strategi yang paling perlu diperbaiki untuk 
memastikan pertumbuhan berkelanjutan dan mencapai pelanggan lebih luas. 
Perbaikan ini tidak hanya akan meningkatkan efisiensi operasional tetapi juga 
memperkuat keseluruhan marketing mix. 

Berdasarkan analisis mendalam pada strategi pemasaran digital Mawwah 
Hijab dalam mengkomunikasikan nilai halal melalui Instagram dan TikTok, dapat 
disimpulkan bahwa kerangka Marketing Mix 4P telah berhasil dibingkai sebagai alat 
efektif untuk membangun brand awareness dan loyalitas konsumen di kalangan 
muslimah Indonesia. Mawwah Hijab, sebagai pionir "Hijab Halal" dengan sertifikasi 
resmi dari pemerintah, telah mengintegrasikan nilai-nilai spiritual seperti program 
"Berangkatkan 1 Juta Muslimah Umroh" dan "Bangun 1.000 Masjid di Seluruh 
Indonesia" ke dalam setiap elemen 4P, menciptakan narasi holistik yang resonan 
dengan audiens target. Hal ini terlihat bahwa Mawwah Hijab telah berhasil menjual 
9K Produk nya secara online di Tiktok. 

Secara keseluruhan, strategi Mawwah Hijab berhasil mengkomunikasikan 
nilai halal secara digital, dengan dampak positif pada loyalitas (peningkatan 20–50% 
followers tahunan) dan penjualan, tapi memerlukan mitigasi tantangan eksternal 
untuk keberlanjutan. 
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