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INTISARI 

Fashion merupakan industri busana yang berpotensi tinggi untuk terus 

berkembang. Hal itu sejalan dengan semakin berkembangnya kesadaran seseorang 

dalam memperhatikan fashion mereka dalam berbusana. Semakin banyak 

seseorang yang memikirkan fashion nya maka hal tersebut menandakan 

permintaan terhadap  produk fashion terbaru semakin banyak pula. Hal tersebut 

menjadi peluang usaha yang cukup bagus bagi pelaku usaha yang bergerak di 

bidang fashion, khususnya toko Leni Love Hijab untuk terus mengembangkan 

usaha nya. 

Toko Leni Love Hijab memasarkan produk secara online dan offline 

hingga saat ini. Pada awalnya, toko Leni Love Hijab memasarkan produk nya 

secara offline dengan membuka toko kecil digarasi rumah nya, kemudian dengan 

adanya digital marketing toko Leni Love Hijab memanfaatkan media sosial 

fecebook milik pribadi nya untuk memasarkan produk. Seiring berjalannya waktu, 

pemilik toko Leni Love Hijab melihat peluang yang cukup besar di media sosial 

instagram dan tiktok maka mereka memutuskan untuk memasarkan produk nya di 

tiga media sosial yaitu fecebook, instagram, dan tiktok. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian ini menggunakan metode 

kualitatif dan teknik pengumpulan data dengan wawancara, observasi, 

dokumentasi dan studi literatur. Hasil penelitian ini adalah Leni Love Hijab 

menggunakan strategi marketing pemanfaatan reseller karena memiliki modal 

awal yang kecil dan jaringan pemasaran yang membentang jaringan media 

internet besar, sehingga cocok untuk anggaran rendah dan berdampak tinggi, yang 

merupakan salah satu fondasi strategi marketing pemanfaatan reseller. Leni Love 

Hijab terus menerapkan strategi marketing pemanfaatan reseller. Dalam Leni 

Love Hijab, ini adalah bagian yang tidak terpisahkan dan saling melengkapi. 

Kata Kunci: Marketing, Leni Love Hijab, Reseller 
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ABSTRACT 

Fashion is a fashion industry that has high potential to continue to grow. 

This is in line with the growing awareness of a person in paying attention to their 

fashion in dressing. The more people think about their fashion, this indicates that 

the demand for the latest fashion products is increasing. This is a pretty good 

business opportunity for business actors engaged in fashion, especially the Leni 

Love Hijab store to continue to develop their business. 

Leni Love Hijab shop markets products online and offline to date. At first, 

the Leni Love Hijab store marketed its products offline by opening a small shop in 

her home garage, then with digital marketing the Leni Love Hijab shop used her 

personal Facebook social media to market products. Over time, Leni Love Hijab 

shop owners saw a big opportunity on Instagram and TikTok social media, so they 

decided to market their products on three social media, namely Facebook, 

Instagram, and TikTok. 

This study uses research methods using qualitative methods and data 

collection techniques with interviews, observations, documentation and literature 

studies. The result of this study is that Leni Love Hijab uses a marketing strategy 

to utilize resellers because it has a small initial capital and a marketing network 

that spans a large internet media network, making it suitable for low budgets and 

high impact, which is one of the foundations of a reseller utilization marketing 

strategy. Leni Love Hijab continues to implement the marketing strategy of using 

resellers. In Leni Love Hijab, this is an inseparable and complementary part. 

Keywords: Marketing, Leni Love Hijab, Reseller 
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