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ABSTRAK

Untuk tetap relevan dan diminati masyarakat, bisnis harus mampu mengikuti tren. Ini juga berlaku untuk strategi
pemasaran bisnis untuk memperluas jangkauan pasar dan mengembangkan produk baru. Erigo Store adalah salah
satu bisnis yang menggunakan strategi pemasaran dengan memanfaatkan program ekspor di platform Shopee
untuk meningkatkan penjualan dan memperkenalkan produknya ke pasar internasional. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk mengetahui strategi dan bauran pemasaran yang digunakan oleh merek fashion lokal ini untuk
memasuki pasar internasional. Teori utama yang digunakan termasuk teori segmentasi, targeting, positioning, dan
mix marketing 4P. Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan deskriptif kualitatif. Studi pustaka
atau studi pustaka digunakan untuk mengumpulkan data. Hasil penelitian ini menunjukkan analisis bahwa Toko
Erigo menggunakan pendekatan promosi.

Kata Kunci: Strategi promosi, Brand fashion Lokal

A.PENDAHULUAN

Dunia fashion Indonesia saat ini berkembang pesat, terutama karena faktor modernisasi
yang sangat mempengaruhi dunia fashion. Perkembangan ini telah menyebabkan orang-orang
di Indonesia mengubah gaya hidup dan berpakaian mereka dengan cara yang signifikan, karena
masyarakat menjadi lebih tertarik untuk memperhatikan penampilan mereka sendiri. Baju,
kemeja, tas, dan aksesoris lainnya adalah produk mode saat ini yang berkembang pesat. Karena
banyaknya vendor yang menjual berbagai produk fashion yang menarik, persaingan produk
fashion di Indonesia saat ini sangat ketat. Oleh karena itu, banyak penjual yang menjual barang
fashion mereka dengan menawarkan model fashion yang tetap relevan dan mengikuti tren.
Karena mereka ingin tidak ketinggalan zaman, anak-anak remaja cenderung membeli barang-
barang yang sesuai dengan tren. Ini berdampak konsumtif, yang berarti belanja terlalu banyak
tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan tetapi juga untuk memenuhi keinginan. Di zaman
sekarang, apa pun dapat dengan mudah menjadi viral dan diikuti oleh banyak khalayak, seperti
fashion yang menarik dan disukai oleh remaja.

Erigo didirikan oleh Muhammad Sadad. Dia memulai bisnisnya dengan nama Selected and
Co pada tahun 2010, tetapi pada tahun 2013 Sadad mengubahnya menjadi Erigo (Lazawardi et
al., 2020). Dengan desain kaosnya yang menarik, Erigo membuat perubahan di industri fashion.
Produk Erigo ini dijual secara offline dan online melalui e-commerce dan sosial media.

Pada saat pandemi, kondisi yang tidak memungkinkan untuk berinteraksi secara langsung
menjadi tantangan untuk memecahkan masalah. Agar anak muda tetap eksis dan mengikuti tren
fashion saat ini, Erigo menggunakan media online untuk memasarkan produknya. Erigo
menarik anak muda agar tampil menarik dengan menggunakan produknya. Selain harganya
yang terjangkau, Erigo menawarkan kualitas terbaik, dan mereka dapat bersaing dengan merek
terkenal lainnya. Ini dibuktikan dengan masuknya Erigo ke pasar internasional. Brand fashion
Erigo sangat disukai oleh generasi muda karena produknya mengikuti tren dan sesuai dengan
gaya anak muda. Inilah yang membuat merek ini diminati dan eksis di kalangan generasi muda.
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B. LANDASAN TEORI
a. Strategi Marketing

Kata Inggris "marketing" berasal dari kata Indonesia "pemasaran". Banyak orang
percaya bahwa definisi umum pemasaran adalah bahwa itu pertama-tama berfokus pada barang,
kemudian pada organisasi yang diperlukan untuk melakukan penjualan, dan tindakan yang
dilakukan untuk memungkinkan transaksi terjadi.

Segmentasi, Targeting, dan Positioning adalah tiga strategi pemasaran kontemporer yang
membantu bisnis berhasil (Manggu & Beni, 2021). Proses membagi pasar ke dalam kelompok-
kelompok tertentu dikenal sebagai segmentasi pasar. Berdasarkan segmentasi pasar, bisnis
berusaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan segmen pasar. Setelah menentukan pasar,
targeting dilakukan. Ini dilakukan dengan membidik pasar yang telah ditetapkan melalui
segmentasi pasar. Posisi menentukan proporsi nilai yang sesuai untuk pelanggan untuk
membeli. Untuk membedakan produk pesaing, penempatan pada posisi dilakukan untuk
menciptakan kesan atau citra yang baik di benak pelanggan, sehingga dapat mendapatkan
tempat di hati konsumen. Ketetapan bahwa produk memenuhi atau sesuai dengan selera
pelanggan dapat menentukan keberhasilan positioning tersebut. Ini dapat dicapai melalui
penelitian atau riset sebelumnya.

b. Marketing Mix 4P

Marketing mix (bauran pemasaran) 4P adalah 4 faktor yang dimanfaatkan oleh suatu
perusahaan dengan tujuan untuk membuat para konsumen membeli produknya. Ada4 unsur
atau variabel dari bauran pemasaran agar pemasaran dapat berjalan secaraefektif, diantaranya
Product, Price, Promotion, and Place.

Product atau produk terdiri dari jumlah barang atau jasa yang akan dijual oleh
perusahaan. Produk merupakan hal yang paling penting untuk memenuhi keinginan serta
kebutuhan dari konsumen. Semua aktivitas dari pemasaran berawal dari adanya sebuah
produk yang merupakan jantung dari bauran pemasaran ini. Mengapa produk ini disebut
dengan jantungnya? Karena tanpa adanya produk,komponen harga, tempat, dan promosi
tidak akan ada.

Price atau harga dari produk atau jasa yang ditawarkan ditetapkan dari sejumlah biaya
modal serta laba yang ditentukan. Harga juga akan menjadi penentu keputusan pembelian
konsumen terhadap produk yang ditawarkan serta dapat menentukan laba dari perusahaan.

Promotion atau promosi adalah cara yang dilakukan perusahaan untuk memberikan
informasi produk atau jasa apa yang dijual. Biasanya bisa dilakukan melalui periklanan
(advertising). Beberapa iklan yang dapat dilakukan yaitu melalui program televisi, bilboard,
poster dan lainnya. Dalam hal ini yang harus diperhatikan adalah penyampaian informasi
iklan untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sehingga promosi bisa optimal
dan efektif. Perkembangan zaman ini menuntut seluruh perusahaan agar dapat bersaing
kreatif dan sehat dalam memberikan bentuk promosi untuk perusahaan mereka (Sutiady &
Candraningrum, 2021).

Place atau tempat ini merupakan masalah pemilihan saluran distribusi atau tempat akan
berpengaruh terhadap pemasaran produk, karena jika tidak tepat akan menghambat
penjualan perusahaan. Jadi penentuan tempat ini harus disesuiakan dengan konsumen untuk
menjangkau pasar yang lebih luas.

C.METODE

Penulis melakukan penelitian mereka dengan menggunakan metode penelitian studi
pustaka, yang merupakan teknik pengumpulan data dengan sumber yang berasal dari buku,
karya ilmiah, dan literatur yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. Dengan
menggunakan metode penelitian studi pustaka, penulis meneliti konsep dan teori yang telah
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digunakan dalam literatur saat ini, terutama artikel yang telah dipublikasikan dalam jurnal
akademik.

D.HASIL DAN PEMBAHASAN

Segregasi pasar adalah pembagian pelanggan ke dalam kelompok yang sama. Erigo
melakukan segmentasi geografis dengan menargetkan setiap wilayah di Indonesia.
Sekarang, karena tertulis di websitenya bahwa ada pengiriman ke luar negeri, Erigo mencoba
bersaing di luar negeri. Sebagai hasil dari segmentasi demografis Erigo, yang difokuskan
pada remaja, terutama pria dengan gaya pakaian yang santai, segmentasi psikografis Erigo
dilakukan dengan mengidentifikasi orang-orang dengan gaya hidup santai dan semangat
petualang, serta orang-orang dari kelas menengah hingga kelas tinggi, karena harganya yang
terjangkau. Target pasar Erigo adalah para remaja yang selalu mengikuti tren untuk
segmentasi perilaku. Erigo datang untuk memenuhi kebutuhan fashion mereka untuk
membuat mereka merasa lebih percaya diri dan menampilkan diri secara santai dan menarik
saat memakai barang yang dikenakan.

Strategi penetapan tunggal digunakan oleh Erigo untuk menentukan pasar sasarannya,
dan perusahaan memfokuskan iklannya pada anak muda. Erigo berusaha memberikan yang
terbaik untuk kliennya. Erigo tahu apa yang dibutuhkan pelanggannya di pasar ini dan
memiliki posisi pasar yang kuat, yang memberinya keunggulan. Erigo adalah salah satu
merek yang mengutamakan kualitas sambil mempertahankan harga pasar yang terjangkau
(Putra, 2021). Oleh karena itu, akan sangat buruk bagi Erigo jika ada pesaing atau produsen
baru yang masuk ke pasar dengan produk yang dijual dengan harga yang sama tetapi dengan
kualitas yang sama.

Posisi adalah istilah yang digunakan perusahaan untuk membuat gambar produk
mereka untuk mendapatkan posisi yang baik di mata pelanggan. Untuk melakukan
positioning, Erigo menggunakan dua faktor: promosi (menggunakan pasar, mendukung
influencer, membuat website, bergabung dengan e-commerce, tiktok, dan ekspansi ke luar
negeri), dan produk.

Promosi didefinisikan sebagai komunikasi pemasaran yang digunakan k
mempengaruhi, menyampaikan, membujuk, dan meningkatkan target pasar suatu
perusahaan (Tjiptono, 2015). Erigo menggunakan sejumlah pendekatan yang membantu
dalam promosi. Bazer memutuskan untuk mengikuti JakCloth, sebuah acara mode di Jakarta,
saat Erigo baru didirikan oleh Muhammad Sadad. Dia ingin memperkenalkan Erigo kepada
umum, terutama para remaja.

aat ini menjalin kerjasama dengan influencer sangatlah penting apalagi jika bertujuan untuk
mengenalkan produk agar lebih dikenal dan banyak peminat di kalangan masyarakat. Kehadiran para
influencer yang mempromosikan Erigo merupakan salah satu strategi yang berperan penting
dalam kesuksesan Erigo.Mengingat pangsa pasar dari Erigo ini adalah anak-anak muda yang
tentunya sebagian waktunya dihabiskan di media sosial, khususnya instagram (Louhenapessy,
2021). Erigo bekerjasama dengan para influencerternama yangtentunya tidak asal pilih, tapi
pemilihan dilakukan dengan memperhatikan target pasar dan memilih influencer atau
celebrity yang mampu meyakinkan Masyarakat agar menggunakan produk Erigo (Ningsih
& Putri, 2020). Dengan pemanfaataninfluencer di instagram, akun Erigo yang berawal dari
500 followers, sekarang Erigo telah memiliki 2,4 juta followers pada akun instagramnya.
Erigo juga konsistenmembuat feeds instagram yang menarik dan sangat simple tapi cukup
relate denganpara remaja.

Ekspansi ke luar negeri: berkat ekspansi melalui sistem pemasaran dengan Shopee,
Erigo kini menjadi merek fashion lokal yang sukses di seluruh dunia. Erigo menjadi
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perbincangan di Indonesia dan mendapatkan perhatian di Amerika Serikat setelah mengikuti
New York Fashion Week Spring/Summer 2022 pada 2021 lalu.

Untuk mencapai targetnya, Erigo melakukan strategi positioning produknya dengan
memberikan ide produk yang menarik dengan melakukan riset pasar untuk mengetahui
kebutuhan masyarakat. Misalkan saja seri negara adalah salah satu ide produk Erigo yang
menarik. Koleksi ini menggunakan nama dari negara lain, seperti Amerika Serikat, Jepang,
dan UK, dan proses fotonya juga dilakukan di negara-negara tersebut.

E. KESIMPULAN

Menurut hasil analisis strategi pemasaran Erigo Store, peneliti menemukan bahwa
strategi yang menggunakan STP dan mix marketing 4P dapat meningkatkan penjualan merek
fashion Erigo Store di seluruh dunia. Produk Erigo adalah fashion streetwear yang disukai
oleh anak-anak muda modern. Promosi offline Erigo termasuk mengikuti bazar dan membuat
website, mendukung influencer, menjual melalui berbagai e-commerce iklan melalui
billboard, dan memperluas ke luar negeri. Untuk tetap bersaing di pasar domestik dan
internasional, Erigo Store harus terus mengembangkan strategi pemasaran yang terus
berubah seiring dengan munculnya toko online yang memiliki strategi pemasaran yang sama.
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