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ABSTRAK

Penelitian ini menganalisis strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan
oleh Hanaka Classic, sebuah UMKM di bidang fashion di Bali, melalui media sosial
Instagram untuk mempromosikan produk mereka. Mengingat pentingnya industri
fashion dalam pariwisata dan kebutuhan konsumen di Bali, penelitian ini bertujuan
untuk memahami bagaimana strategi tersebut dapat meningkatkan penjualan.
Metode penelitian yang digunakan meliputi observasi, wawancara, dan
dokumentasi, serta analisis SWOT untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa Hanaka Classic berada dalam posisi yang menguntungkan (Kuadran 1)
dengan potensi pertumbuhan yang cepat. Strategi yang direkomendasikan meliputi
peningkatan investasi dalam pemasaran digital, pengembangan produk baru,
perluasan jangkauan pasar, dan kemitraan dengan influencer. Matriks Internal-
Eksternal (IE) menyarankan fokus pada strategi pertumbuhan vertikal dengan
meningkatkan kendali atas distribusi dan pemasok. Kemudian, memberikan
kontribusi teoritis dalam memahami pemasaran melalui media sosial dan
menawarkan wawasan praktis bagi UMKM dalam merumuskan strategi pemasaran
yang efektif. Rekomendasi praktis mencakup pengembangan media sosial,
konsistensi dalam mengunggah konten, dan pemilihan influencer yang tepat untuk

meningkatkan daya tarik produk.

Kata kunci : Strategi Komunikasi Pemasaran, Media Sosial, Instagram, Hanaka
Classic
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ABSTRACT

This research analyzes the marketing communication strategies employed by
Hanaka Classic, an MSME in the fashion sector in Bali, through the social media
platform Instagram to promote their products. Considering the importance of the
fashion industry in tourism and consumer needs in Bali, this study aims to
understand how these strategies can boost sales. The research methods used
include observation, interviews, and documentation, as well as a SWOT analysis to
identify the company's strengths, weaknesses, opportunities, and threats. The
research findings indicate that Hanaka Classic is in a favorable position (Quadrant
I) with the potential for rapid growth. The recommended strategies include
increasing investment in digital marketing, developing new products, expanding
market reach, and forming partnerships with influencers. The Internal-External
(IE) Matrix suggests focusing on vertical growth strategies by enhancing control
over distribution and suppliers. Additionally, the study provides theoretical
contributions to understanding social media marketing and offers practical insights
for MSMEs in formulating effective marketing strategies. Practical
recommendations include developing social media, maintaining consistency in

content uploads, and selecting the right influencers to enhance product appeal.

Keywords: Marketing Communication Strategy, Social Media, Instagram,

Hanaka Classic
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Provinsi Bali merupakan provinsi yang perkembangan industri pakaiannya
berkembang sangat pesat, karena Bali merupakan sektor pariwisata dan menjadi
salah satu kebutuhan pokok wisatawan (Gischa, 2023). Pakaian merupakan salah
satu kebutuhan primer semua manusia disamping kebutuhan primer lainnya yakni
makanan dan tempat tinggal. Selain sebagai kebutuhan primer, pakaian sudah
menjadi kebutuhuan artistik sehingga mampu mendorong pertumbuhan industri ini
lebih pesat. Perkembangan pakaian ini tentu memberi dampak positif bagi
perkembangan perekonomian di Bali dan mengakibatkan persaingan menjadi ketat.
Semakin kompetitifnya persaingan para pelaku bisnis di bidang fasihon harus
memiliki cara untuk mempertahankan dan menarik konsumen dengan tetap
menjaga minat beli konsumen untuk suatu produknya.

Usaha Kecil Menengah (UKM) mempunyai peranan yang penting dalam
pertumbuhan ekonomi dan industri suatu negara (Purnomo, 2020). Pengembangan
UMKM perlu mendapatkan perhatian yang besar, baik dari pemerintah maupun
masyarakat agar dapat berkembang lebih kompetitif bersama pelaku ekonomi
lainnya. Adapun dasar pertimbangan pada Usaha Kecil dan Menengah (UMKM)
pada sektor fashion, cukup efektif dalam meningkatkan kesejahteraan
masyarakat.Fasihon di Indonesia kini semakin berkembang mengikuti arus
modernisasi. Modernisasi fashion semakin berkembang dengan adanya sosial

media yang digunakan dalam melakukan pemasaran. Perkembangn ini menjadikan



masyarakat sebagai masyarakat yang selektif di dalam menentukan gaya hidupnya.
Gaya hidupsangat erat hubungannya dengan fashion, karena adanya fashion akan
menunjang penampilan seseorang agar lebih menarik dan menjadi trend center di
masyarakat. Produk fasihon termasuk produk yang dapat dikonsumsi dalam jangka
panjang karena produk ini digunakan dengan pemakaian normal satu tahun. Fasihon
merupakan sebuah ekspresi estetika yang populer pada waktu tertentu misalnya
pakaian, aksesoris, dan lain sebagainya. Industri pakaian merupakan salah satu
jenisusaha pembuatan pakaian jadi (konfeksi) dari textile atau kain baik tenun
maupun rajut dengan cara memotong dan menjahit sehingga siap dipakai, misalnya
kemeja,celana, rok, dan lain sebagainnya (Gischa, 2023) dalam mempromosikan
produk UMKM harus mengerti dengan baik mengenai strategi pemasaran salah
satunya adalah komunikasi pemasaran.

Pada penelitian ini berfokus dengan salah satu toko pakaian (fasihon) yaitu
Hanaka Classic. Hanaka Classic merupakan usaha mikro kecil menengah atau yang
disebut dengan UMKM yang bergerak di bidiang fasihon sejak tahun 2013 yang
menjual pakaian siap pakai yang berlokasi di Denpasar, Jalan Pulau Komodo No.
24, Denpasar Selatan. Media yang digunakan Hanaka Classic dalam memasarkan
produk yaitu melalui media sosial Instagram, Tiktokshop, Shopee. Akan tetapi,
media sosial instagram lah yang paling berpengaruh terhadap penjualan produknya.
Produk yang dijual Hanaka Clasicc merupakan produk untuk kalangan anak muda
dan remaja. Hanaka Classic memiliki instagram dengan jumlah followers sebanyak
164.000. Jumlah followers dari akun Instagram Hanaka Classic rata — rata

merupakan kalangan anak muda dan remaja.



Hanaka Classic menggunakan aplikasi instagram sebagai media dalam
promosi dan pengenalan produk terbaru pada Hanaka Classic. Dengan
menampilkan foto maupun video di media sosial instagram yang menarik bagi
masyarakat, maka dengan mudahnya mendapatkan informasi tentang produk
fashion yang ditawarkan dari konsumen. Jangkauan wilayah penggunaan instagram
sangat luas mulai dari anak — anak, remaja, dewasa dan kalangan orang tua sehingga
instagram menjadi media sosial yang memiliki potensi sebagai media promosi
online shop (Bulele & Wibowo, 2020). Pemanfaatan media sosial sebagai alat
pemasaran membuat jangkauan pasar produk Hanaka Classic menjadi lebih luas.
Hanaka Classic dari bulan ke bulan memiliki total data penjualan dari bulan Januari

— Desember 2023 sebagai berikut :

Tabel 1.1 Data Penjualan Januari — Desember 2023

No | Bulan [Jumlah Realisasi Target Selisih Realisasi %
Terjual Penjualan Penjualan dengan Target | Tereali-
sasi
1| Januari 113 98.797.500 100.000.000 -1.2.2,500 98,8
2 | Februari 123 123.420.000 100.000.000 23.420,000 123,4
3 | Maret 154 211.905.000 100.000.000 111.905,000 2119
4 | April 119 118.530.000 100.000.000 18.530,000 118,5
5| Mei 115 112.845.000 100.000.000 12.845,000 112,8
6 | Juni 126 127.720.500 100.000.000 27.720,500 127,7
7 | Juli 87 67.362.000 100.000.000 -32.638,000 67,4
8 | Agustus 76 51.765.000 100.000.000 -48.235,000 51,8
9 | September| 111 93.630.000 100.000.000 -6.370,000 93,6
10| Oktober 128 113.670.000 100.000.000 13.670,000 113,7
11| November] 131 152.370.000 100.000.000 52.370,000 152,4
12| Desember 378 514.975.500 300,000,000 214.975,500 171,7
Total 1661 | Rpl.786.990.500 | Rp1.400,000,000 | Rp386.990,500 | 127,6




Sumber : Hanaka Classic (2023)

Berdasarkan tabel 1.1 penjualan yang paling banyak terdapat di bulan
Desember yaitu jumlah produk yang terjual mulai dari kemeja, Kaos, top, celana
dan lain — lain sejumlah 378 produk dengan penghasilan perbulannya yaitu
Rp.514.975.500 . Dari data yang disajikan, ada beberapa faktor yang mempengaruhi
penjualan produk Hanaka Classic yaitu faktor internal dan faktor eksternal.
Dilihatfaktor internal yaitu kualitas produk menurun, kurang mengikuti trend
produk, teknik komunikasi pemasaran yang kurang kreatif dan penurunan kegiatan
sales promotion. Tetapi jika dilihat dari sisi positif Hanaka Classic sudah
melakukan beberapa cara tetapi kurang maksimal dalam meningkatkan penjualan
produk. Sedangkan faktor eksternalnya Hanaka Classic memiliki pesaing yang
cukup ketat, dengan adanya banyak pesaing menimbulkan beberapa dampak
terhadap penjualan yaitu kesulitan tumbuhnya bisnis pemula dan harga yang

dipasarkan dengan sejenisyang relatif lebih murah.

Dengan fenomena yang terjadi, tentu saja tidak menutup kemungkinan
produk fasihon Hanaka Classic akan bersaing ketat dengan toko fashion yang
mengeluarkan produk sejenis. Oleh karena itu, Hanaka Classic harus melaksanakan
promosi dengan menggunakan strategi yang tepat agar memenuhi sasaran yang
efektif, baik, handal sehingga produk tidak hanya laku dijual, tetapi harus mampu
bersaing dalam persaingan yang ada. Hal tersebut dibuktikan dengan tabel toko

fashion lain yang menjual fasihon sejenis.



Tabel 1. 2 Data outlet fashion yang sejenis di daerah Denpasar

Z
o

Nama - nama toko fashion

Jimmy_butcher

Karung Jantan

Elora & co

Kasyara.co

Georgioswomen
Arj88_store
ILook
HeroBali & Co
Out School
Gurl Bucket

O O N| o O & W N -

[ERY
o

Sumber : Observasi Lapangan

Berdasarkan tabel 1.2 tersebut terbukti bahwa Hanaka Classic memilikibanyak
pesaing di bisnis yang sama. Maka pemilik harus melakukan inovasi terkait
fenomena yang terjadi dengan lebih berupaya mengatur bagaimana strategi
komunikasi pemasaran sehingga dapat merebut pangsa pasar agar dapat dikenal luas
oleh masyarakat sehingga dapat meningkatkan penjualan produk serta dapat
mempertahankan bisnisnya dari pesaing dengan produk fasihon yang sejenis.

Pentingnya penelitian ini dan mengapa memilih judul ini dikarenakan
komunikasi pemasaran melalui media sosial instagram dalam mempromosikan
produk Hanaka Classic sangat dibutuhkan, jika tidak adanya strategi yang tepat
yang diterapkan maka usaha yang dijalankan akan kalah dengan persaingan-
persaingan ketat yang semakin banyak bermunculan. Dengan adanya strategi

komunikasi pemasaran akan membantu dalam memasarkan produk, meningkatkan



penjualan, dan mampu berinteraksi dengan pembeli. Berdasarkan latar belakang
yang telah diuraikan di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Melalui Media Sosial Instagram

Dalam Mempromosikan Studi Pada Hanaka Classic Di Denpasar.

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah, maka pokok permasalahan penelitian
inidapat dirumuskan sebagai berikut :
1.  Bagaimana Komunikasi Pemasaran dalam mempromosikan produk pada
Hanaka Classic di Denpasar ?
2. Bagaimana Strategi media sosial Instagram dalam mempromosikan

produk pada Hanaka Classic di Denpasar ?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah sebagai
berikut :

1.  Untuk mengetahui komunikasi pemasaran dalam mempromosikan produk
pada Hanaka Classic di Denpasar.
2.  Mengetahui strategi media sosial instagram dalam meningkatkan

penjualan produk studi pada Hanaka Classic.

14 Kontribusi Hasil Penelitian
Berdasarkan dari tujuan penelitian diatas, maka adapun kontribusi hasil dari
penelitian ini adalah:



1.4.1 Secara Teoritis
Penelitian ini dibuat guna menambah ilmu pengetahuan dan memperluas

wawasan tentang strategi komunikasi pemasaran melalui media sosial instagram.

1.4.2 SecaraPraktik
1. Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi bisnis Hanaka Classic guna
meningkatkan promosi dengan melakukan pemasaran yang tepat menggunakan
strategi komunikasi pemasaran.
2. Bagi Peneliti
Penelitian ini dapat menjadikan bahan referensi untuk penelitian lebih lanjut
terkaitdengan Strategi Komunikasi Pemasaran dalam mempromosikan produk.
3. Bagi Politeknik Negeri Bali

Penelitian ini diharapkan dapat memperluas dan memperkaya informasi
ilmiah bagi mahasiswa Politeknik Negeri Bali dan diharapkan hasil penelitian ini
dapat digunakan sebagai acuan atau pedoman serta bahan bacaan dalam

pengembangan ilmu pengetahuan di Politeknik Negeri Bali.

1.4.3 Sistematika Penulisan
Adapun sistematika penulisan penelitian berjudul ”Strategi Komunikasi
Pemasaran Melalui Media Sosial Instagram Dalam Mempromosikan Produk Studi

Pada Hanaka Classic di Denpasar terdiri dari lima bagian inti, yakni sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN

Bab ini merupakan bab yang menjelaskan mengenai latar belakang



permasalahan, perumusan masalah, tujuan penelitian, dan kontribusi hasil
penelitian.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini menjabarkan tentang kajian pustaka yang akan digunakansebagai
dasar penelitian yang meliputi kajian teoritis, kajian empiris, serta kerangka
pemikiran teoritis mengenai Strategi Komunikasi Pemasaan Melalui Media Sosial
Dalam Mempromosikan Produk StudiPada Hanaka Classic di Denpasar.
BAB 11l METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan rancangan atau prosedur pengolahan data dari sebuah
penelitian yang meliputi : tempat penelitian,objek penelitian, jenis dan sumber data,
teknik pengumpulan data dan teknik analisis data.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini membahas mengenai penelitian yang dilakukan, meliputgambaran
umum Hanaka Classic, hasil analisis dan pembahasan, serta implikasi hasil
penelitian.
BAB V SIMPULAN DAN SARAN

Bab ini memberikan penjelasan berupa kesimpulan dari hasil analisis dan
pembahasan serta saran/rekomendasi yang dapat diberikan sebagai bahan

pertimbangan dalam pengelolaan kebijakan di masa mendatang.



BAB V
PENUTUP

5.1 Simpulan

Sesuai dengan uraian pada bab pembahasan, dapat disimpulkan dalam
penelitian ini, hasil analisis SWOT menemukan posisi komunikasi pemasaran
Hanaka Classic melalui media sosial Instagram dalam mempromosikan produk
studi pada Hanaka Classic di Denpasar berada pada kuadaran 1 (mendukung growth
strategy) dengan nilai kekuatan 3.65 dan nilai peluang 3.62 . Maka pada matriks IE
komunikasi pemasaran melalui media sosial Instagram dalam mempromosikan
produk studi pada Hanaka Classic di Denpasar berada pada sel 1 yaitu strategi
pertumbuhan melalui konsentrasi vertikal dapat dicapai dengan cara forward
integration, yaitu meningkatkan kepemilikan atau meningkatkan kendali atas
distributor atau pengecer. Hal ini merupakan strategi utama perusahaan yang
memiliki posisi kompetitif pasar yang kuat dalam industri yang berdaya saing
tinggi. Strategi ini dapat diimplementasikan dengan memperluas jangkauan
distribusi produk Hanaka Classic, baik secara online maupun offline. Secara online,
Hanaka Classic dapat memperluas jaringan penjualan melalui platform e-commerce
atau marketplace lainnya. Secara offline, Hanaka Classic dapat membuka toko fisik
baru di lokasi strategis atau menjalin kerjasama dengan retailer yang sudah ada.
Selain itu, strategi konsentrasi vertikal juga dapat dicapai melalui integrasi ke
belakang (backward integration), yaitu dengan cara memiliki atau
meningkatkankendali terhadap pemasok. Dalam konteks Hanaka Classic, hal ini

dapat dilakukan dengan menjalinkerjasama yang lebih erat dengan produsen bahan
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baku atau bahkan memproduksi sendiri beberapa komponen produk. Dengan
menerapkan strategi pertumbuhan melalui konsentrasi vertikal, Hanaka Classic
dapat memperkuat posisi kompetitifnya di pasar, meningkatkan efisiensi

operasional, dan memperluas pangsa pasar.

5.2 Saran

Berdasarkan analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan serta
memperhatikan kesimpulan penelitian, maka saran yang sekiranya dapat
dipertimbangkan yaitu :

1.  Staff marketing Hanaka Classic sebagainya lebih memperhatikan dan
memasarkan tetapi juga harus mengetahui bagaimana perkembangan —
perkembangan media sosial khususnya instagram yang akan diunggah di
media sosial agar menarik para pembeli.

2. Untuk akun media sosial instagram ada baiknya lebih diperhatikan dan
dimanfaalkan secara konsisten dengan cara meng-update atau mengunggah
produk fasihon yang kekinian dan informasi lainnya mengenai Hanaka
Classic agar pengikut atau pengguna media sosial yang ingin melihat
instagram Hanaka Classic lebih yakin dan aware dengan produk fasihon
dihanaka classic.

3. Jika ingin mempromosikan melalui influencer, ada baiknya influencer yang
dipilih memiliki pengikut yang sesuai dengan sasaran pasar yang dinginkan
perusahaan sehingga pelanggan tertarik membeli produk fasihon hanaka

melalui influencer.
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