BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah
Saat ini kita telah memasuki zaman di mana teknologi mengalami kemajuan
yang sangat pesat. Dilansir melolui kumparan, berkembagnya teknologi sangat
diikarti oleh masyarakal.karena | membanty masyarakat untuk
bepergian, bero i ikan pesan tanpa harus
yang ' dikan sebagai “alat’
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dan pekerjasn. Salah satu
ialoh pada kegiatan jual beli.

Saat ini kegiatan jual beli dapat dilakukan tanpa harus datang ke suatu toko
atau pusat perbelanjaan. Calon pembeli dapat melakukan transaksi secara onfine
melalui media sosial atau aplikasi belanja snfine. Produk vang dijual secara omline
dapal menjangksu lebih banyak orang. baik di dalam kota maupun di luar kota.
Salah satu wadah vang banyak digunakan untuk melakuksn transaksi jual beli
anfine ialah dengan memanfaatkan media sosial.




Pada awalnya, media sosial hanya digunakan secara personal sebagai sarana
Komunikasi dan berhubungan dengon orang-orang terdekal. Media sosial semula
hanya digunakan sebagai akun prbadi milik masing-mosing personal untuk
charting, dan berbagi foto dan video. Namun, saml ini media sosial telah
dialihfungsikan menjadi media untuk melakukan tranzaksi jual beli online,
Penggunaan media sosial lambat laun semakin banyak diminati oleh semua
orang. Safoh satu medis sosial yang be
masyarakat duni i

kst vang dilakukan followers

sehingga penjual dapat menyusun strategi yang tepal untuk menarik calon pembeli.
Instagram dupat digurakan sebagai sarana mengaralisis sesuatu tentang kebutuhan
pasar dan minat kensumen. Hal tersebut dapal menjadi acuan vang dapal dilakukan
untuk memulai sebuah usaha bagi para pebisnis mulai dan yang keeil hingga besar.
Menurut Sholihah (2018:2) berbagai fitur menank vang tersedia pada
Instagram, member kemudshan bagi parm penggunanya, baik untuk sekedar



berbagi aktivitas sehari- hari kepada pengguna lainnya, membagikan informasi, dan
juga untuk berbisnis. Dalam hal berbisnis Instagram dapat digunakan sebagai media
analisis untuk menyusun strategi pemasaran. Melalui Instageam para pelaku bisnis
dapat melihat apa yang sedang trend di masyarakat lalu melakukan tindakan atas
peluang bisms yang oda tersebut. Peluang ini banyak dimanfastkan pemilik online
shop untuk mengembangkan usahanya.

ir untuk menjual kaus kaki

saja. Pada awalnya mn:r.njlml sepasang knus kaki dengan harga 10 nbu rupiah dan

beberapa orang mulai berminat untuk membelinya, hingga saat ind 1a dapat menjual
kaus kaki dengan harga 10 nbu untuk 3 pasang kaus kaki.

Socks.id adalah salah satu toko online yang berdomisili di Yogyakarta. Ada

beberapa toko enfine jugs menjual kaos kaki yang memupakan pesaing atau

kompetitor dari socks id di yogyakarta contohnya seperti lokalsocks, kaoskakipoint,



kaoskakigrosirjogja namun dari perbandingan beberapa toko enfine yang tersebar
di wilayah Yogyakarta socks.id memupakan toko vang menjual produk kualitas
premium-dengan harga paling murah. Hal itu merupakan keunggulan yang selalu
ditunjukkan oleh socks.id yang membuat bisnis yang dibangun sejak tahun 2006 ini
tidak kalah saing dengan kompetitor atau pesaing bisnis yang baru,

Tabel 1.1 Data Toko Online Kaos Kaki di Yogyakarta

No | Nama Toko Online | J umlﬂl‘q:gﬂ:qt Harga Produk

l. seckile socks 1200 Bp 20.000/pcs

2 kaoskakipoint - 2632 Rp.10.000-30.000/pcs

7 Sockal | SRS Rp.3500 - Rp.15.000 pes
3 | Kavskak grosioga 1200 Rp60.007 — Rp. 130 000/pcs
5 ki TT.300 “Rp 20000 =Rp 35000 pcs

6 | Koskakikeren 13300 T Rp 25.000pcs

% lokalsocks 37.800 Rp 4000 - 15,000 pes

" (Sumber: Instagram)

Dari dala yang ditampilkan diates ditunjukkan bahwa ada beberapa toko
onlinge ﬂm‘ bu:-;h di Yogyakarta yang menjual kabs-kaki di mﬁj media
Instagram. Instagram socks id saal ini teloh memiliks 5.%,&;;.;m Dengan
jumﬁhﬁ;mnm: yang sudah mencapal angka ﬁbunn,;—sni!tl‘;ﬁ h:l:lh:l.tul_l-tj:!dj salah
satl toke andine yang dapat dipercaya atau teriamin kualitesnya di Instagram.
Perbandingan yang mencolok terdapat pada penawaran harga yang diberikan oleh
masing-masing toko. Pemilik toko lokslsocks rematok harga 4000 hingga 15,000
rupiah untuk | pasang kaos kaki, akan tetapi pembelian kaos kaki di toko tersebut

kaki. Berbeda dengan socks &f yang menawarkan harga 3500 hingga 15.000 rupiah
setizgp | pasangnya dan tanpa adanya batasan minimal pembelian.

Selain harganya yang murah dibandingkan dengan kompetitornya yang lain.
Socks id juga memiliki keunikan tersendin untuk meningkatkan kualitas usaha serta
meningkatkan jumiah penjualan. Secksid menciptakan produk premium yang
didesain sendiri berdasarkan reguesr dan calon customer maopun membuat motif

sendiri berdasarkan tremd vang ado. Secksid membuat setiap produk premium



dengan jumlah produksi yang terbatas, hal itu dilakukan dengan alasan agar produk
sercks il memiliki nilai atau value lebih bagi para pengounanya sehingea pelangpan
merasa bangea dalam menggunakan produk dart secks.id. Pembuatan motif kaos
kaki premium ini juga diharapkan dapat memperkenalkan socks.id sebagai salah
gatu Brond kaos kaki di Indonesia dengan motif-motif berbeds. Socks id selalu
mengutamakan  kualitas produk  dengan, menyesuaikan harga yang sangat

! ] ‘hio, insta stories,
. hastagh, unggahan n sorotan akun
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membagikan video dan fomn ottt peniink. Tako. inf mencintakn
Brand sendiri dengan strategi pemasaran vang sangat menarik melalui pemanfaatan
fitur-fitur yang disedinkan Instagram.

Strategi komunikasi pemasaran adalah suatu kegiatun perencanaan untuk
mencapai target dan tujuan tertentu yaitu keuntungan. Tujuan dari kegiatan jual-
beli adalah untuk mendapatkan keuntungan. Strategi komunikasi pemasaran yang
terdapat pada setiap aplikasi tentu berbeda-beds, strategi tersebut disesunikan



dengan fitur-fitur yang terdapat dalam setiap aplikasi dan target pasar pemilik toko
online. Target penjualan terbesar socks.id adalih menjual sebanyak 3600 buah
produk di setiap bulannya. Target tersebut dapat dicapai dengan menerapkan
strategi komunikasi pemasaran yang tepat, khususnya dalam aplikasi Instagram
yang merupakan sarana pemasaran ulama dan socks.id.

Berdasarkan hasil penemuan, di Instagram masih ada beberapa caline shop
di Yogyakarta yang masth memiliki ju
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dan jugn wmelskukan beberapa peri
sram sebagai media utamanya. Beberapa hal ferse
i ingin meniliti terkait dengan masalah ini 2
@ berada di Yogyakarta dapat memahami,| eroapan simategi
"memmhwt" | penjualan
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1

iline yang menggunakan
membidik konsumen sesuai dengan target. Pemanfaatan strategi pemasaran yang
tepat akan menjangkau lebth banyak target konsumen dari berbagai wilavah.
Penelitian ini melibatkan owner yakn Dwijanarti Pratiwi (Tiwi) sebagai sumber
data dengan menggunakan mietode SOSTAC sebagai metode analisis.



1.2  Rumusan Masalah

Berdasarkan permasalohan yang ditemui oleh peneliti melalui latar
belakang tersebut, maka rumusan masalah dalam penelition ini adalah sebagm
berikut: “Bagaimana strategi komunikasi pemasaran produk yang digunakan akun
Instagram socks.id 7"

Penelitian ini diharapkan dapat membantu pembaca untuk mengetahui
strategi komunikasi pemasaran yang terdapat pada media sosial Instagram agar
dapat dijadikan bahan pertimbangan untuk memasarkan sebush bisnis bagi para
pengusaha.
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