BAB 1

FENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Industri ekonomi kreatif di Indonesia mengalami perkembangan yang
signifikan. Pemerintah _membentuk b.m Fariwisats dan Ekonomi Kreatif
lKemmpurekmﬁ untuk lmngupﬂlmﬁ]n potensi. plmmsata dan ekonom kreatif
untuk menjadi pmhmngm dalam memajukan perékonomian Indonesia.
Terdapat ﬂiﬁﬂ:lnf umggulan dplm ekenomi kreatif yaitm hﬁpu. fesyen, dan
kriva. - Suhseklm' ekonomi kreatil di industri fqm mpﬂhﬂ penyumbang
ferbesar kedua setelah sekior kuliner f!{nmm 2021); Sandiaga Uno
{Menparekraf) mengungkapkan bahwa “kontribusi fesven di Indonesia 17,6 persen
o OOl WiIGT tambbah ckamami keealif; Kapada perekanoniign Bl Y ins 25
rr:.!uﬁ, Mjmﬂi: vang sangat besar © (lsmovo, 2024). Kontribusi Tﬂkﬁﬂnﬂiﬂkﬂn
pmm m mihsm fesyen dalam mendukung pertumbuban ekonom nasional |

' pemeri ah dengan Gernkan nasiomal "Banggs. Buatan lndnﬂ dari
Kmnp.lﬂrﬂfjuga twrut membanty menmgkatkan eksposur dan daya saing
produk-produk lokal di pasar domiestik dan mtEﬂmjlmlew@;IﬂB].

Menurut Statista (2024) jumlsh perusahaan yang bergerak di industri fesyen
di selurub dunia terus bertambah. Pada tahun m matan pasar fesyen di
Indonesin diperkirakan WUSETH miliar, dengan pertumbuhan tahunan
sebesar 4,.26%. Proyeksi mmnmuukhmhahﬂmhiﬂﬁm 2029, pasar fesyen di
Indonesia dapat mencapat volume sebesar USS9.51 miliar. Perkembangan industri
fesyen vang pesat dalam beberapa dekade terakhir menyebabkan persaingan pasar
yang semakin ketat.

Menurut laporan We Are Social (2023), produk fesven merupakan produk
dengan penjualan terlans di e-commerce denpan estimasi total belanja US$5.49
miliar. Hal ini menunjukkan bahwa produk fashion, terus menjadi salsh satu
kategori dengan nilai belanja terbesar di e-commerce Indonesia. Sebagian besar



masyarakat Indonesia menggunakan e-commerce karena tertark akan kemudahan
yang diberikan e-commerce (Harahap & Amanah, 2018). Berdasarkan laporan
McKinsey (2016} memperkirnkan bahwa transaksi e-commerce di Indonesia pada
fahun 2022 diprediksi mampu mencapai angka USS 65 mihar. Angka ini
menunjukkan babwa industn fesyen melalul e-commerce akan terus tumbuh, dilihat
dari peningkatan nilai transaksi e-commerce di Indonesia dari tahun ke tahun,

Mﬁﬂngkmn}'ﬂ pls:l.r Hummmi'lﬁ':mjnesiﬁ membuat pelaku bisnis e-

2.99 jula pﬂlﬂﬂ]ﬂﬁh di M&m h'lﬂ!ll:uknl:l PEI'IiI.I!h mielalul e-commerce.

Maraknya persaingat ini mendorong perusahaan yang memanfaatkan c-commerce

dalsm penjualan untuk menyusun strategi komuniknsi pémasamn yang efektif dan
inovalif guna meningkatkan penjualan, memperkuat posisi pasar, mempertahankan
]uphpdmggnn serta tetap relevan di tengah pemhm" naan Ww ketat,
Pem perfu beradaptasi dengan tren dan kebutuhan konsumen dengan
anfiatkan teknologi digital secara optimal untuk mencapai keunggulan
hrlpﬂfm berkelanjutan.

Salah sutu’ perusahaan fesyen yang memanfatkan kemujuan teknologi
digital yaitu Gotosovie. Gotosovie adalah brand tas lokal asal Yogyakarta yang
telslibsdin sejik tahun 2009, Pads awalya, Gotosiyie BAUNERchiAR IOk o anline
yang menjual tas dan berbagai aksesoris lainya. Namun seiring berjalannya waktu
Gotosovie dapat membangun toko fffine yang berada di JI. Pandega Saki No. 159,
Manggung, Caturtungeal, Kec. Depok. Kabupaten Sleman, Yogyakarta

Gotosovie terkenal karena mﬂhmm dengan desain yang simple,

Gotosovie mengatakan balhwa *Simple dalam artion orangnve itu easy going, ngega
strker ribet, dan mandiri. Chic it purva penampifan vang stvlish. Smart itu febil ke
peda pikir pelanggan va jadi gimang pefangean. bisa melihat tay Goloxovie ifu
herbeda™ (hasil wawancara dengan Ewindha selaku co-founnder tanggal 6 Mei
2024). Produk tas Gotosovie terbuat dari bahan fauer leather berkualitas tinggi yang



tahan lama dan tidak mudah mengelupas meskipun digunakan dalam jangka waktu
lama.

Gotosovie tidak hanya menawarkan produk yang berkualitas tinggi, namun
juga menceritakan detail konsep setiap tas yang mereka buat. Gotosovie memiliki
keunikan tersendiri dalam menciptakan produk karena setiap produk yang
diciptakan mengandung unsur nama pe ymgmik.ﬂmhnﬂmndunpm
survey melalui wawancars dengan

Gambar 1. | Postingan kolaborasi Gotasovie dan wardah
Sumber: Instagram Gotosovie
Gotosovie menyebut tas mereka sebagai “hestfriend " para perempuan
karena setiop tas didesain dengan defail dan penuh cerita untuk memenuhi
kebutuhan perempuan dari segi estetika, kenyemanan. hingga daya tahan, sehingga
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tidak langung Gotosovie menjual emosi para pelanggan dengan memberikan
pengalaman belanja yang berbeda. Hal ini bukan sekadar strategi pemasaran, tetapi
mencerminkan identitas Gotosovie dalam menciptakan produk yang fungsional dan
memiliki ikatan emosional yang berbeda dengan hramd lamnya.

Stm!egikmuuimpummm it penting bagi Gotosovie dalam

Gambar 1. 2 Akun media sosial (@ gotosovie
Sumber: [nstagram Gotosovie



Dalam menghadapn persaingan dalam industri fashion, Gotosovie perlu
tepat sehingga tujuan akan dapat tercapai. komunikasi pemasaran merupakan
wadah dimana perusahaan  berusaha menginformasikan, membujuk, dan
mendapatkan konsumen secera langsung maupun tidak langsung mengenai produk
yang mereka jual (Kotler dan Keller, 2008), Pada dasamya tujuan dari pemasaran

Gambar 1.3 Grafik Penjualan Gotosovie

Sumber: CV. Adinugraha Cipta Indonesia
Tobel distas menunjukkan bohwa setiap tahunya Gotosovie mengalami
peningkatan jumlah penjuaan. Namun, sempat terjadi penurunan drastis pada tahun
2020-2021 vang diakibatkan adanya pandemi Covid-19 dan pemindahan showraom
yang membuat tim marketing tidak maksimal dalam melaksanakan tugasnya. Hal
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ini membuktikan bahwa strategi komunikasi pemasaran sangat penting dilakukan
untuk meningkatkan jumlah pelanggan. Seperti dalam penelitian yang telah
dilakukan oleh Choirunnisak (2020) tentang strategi komunikasi pemasaran dalem
meningkatkan penjualan produk home industri Hasta Indonesia. Hal ini dapat
dilihat dari jumlsh penjualan Hasta Indonesia pada bulan Juli hingga Desember
2019:

Berdasarkan uraian tersebut, maka peneliti tertarik untuk mengkaji kembali
pentingnya strategi komunikasi pemasaran untuk sebuah hramd karena melihat
fenomens industri fesyen yang berkembang pesat dan semakin banyaknya
kompetitor. Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik ingin meneliti lebih
dalam dengan judul “Strategl Komunikasi Pemasaran Gotosovie Dalam
Meningkatkan Jumlah pelanggan™.



1.2 Rumusan masalah
Berdasarkan uraian pada latar belakang yang telah dipaparkan di atas maka

rumusan measalah peneliban ini adalah “Bapaimana Strategl Komunikasi
FPemasaran Gotosovie Dalam Meningkatkan Jumlah Pelanggan?™

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tmjuan penelitian inl yaitu untuk mendeskripsikan strategi

komunikasi pemasaran Gotosovie dalam meningkatkan jumiah pelanggan.
1.4 Manfaat Penelitian
|.4.1. Manfaat teoritis
Penelitian imi ﬁ:_pd: menambah kajian dlllm Ilmu  komunikasi
ihu!mmkmhgﬂntrgl kmnuniknslpmﬂsum

142, Manfaat praktis
Hasil penelitian ini dapat memberikan tambahan informasi kepada

' manajemen  Gotosovie dalam mmmg%%snﬂcgl
komunikasi pemasamn Gotosovie dalom meningkatkan jumlah
pelanggan
1.5 Sistematika bab

BAB | PENDAHULUAN: berisi Latar belakang masalah, rumusan

masalah, batasan penelitian, tujusn penelitian, manfaat penelitian dan

sistemnatika penelitian.

m I TINJAUAN HISI’m berisi shldi lm dam dasar-dasar

Hmymgdlminlhnnnmk mmdmn pfﬂdlhumh penjelasan tentang
penelitian sebelumnya yang terkait.

BAB 1ll METODE PENELITIAN: didalamnya terdapat objek penelitian,
alur penelitian, data penelitian serta alat atau instrumen yang digunakan
dalam penelitian.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN: berisi hasi] analisis data beserta
pembahasannya.

BAB V PENUTUP: berisi tentang kesimpulan dan saran dari penelitian.
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