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ABSTRAK 

 

Nama   : Siti Sabilatul Jannah 

NPM   : 2017320121 

Judul   : Analisis Customer Education untuk Meningkatkan Brand 

  Awareness pada Rajoema Indonesia 

 

Produk bisnis pakaian bukanlah hal baru dikalangan masyarakat 

Indonesia. Banyak perusahaan local yang mulai meluncurkan produk 

pakaian dengan konsep yang berbeda-beda. Namun faktanya pengetahuan 

konsumen tidak terlalu diperhatikan terhadap perkembangan bisnis pakaian, 

sehingga diferensiasi dari setiap produk tidak terlihat yang mengakibatkan 

penurunan penjualan pada Rajoema Indonesia. 

Indikasi masalah dari penelitian ini adalah pengetahuan konsumen 

tidak terlalu diperhatikan terhadap perkembangan bisnis pakaian, yang 

menyebabkan pelanggan tidak bisa membedakan dari setiap produk. 

Dengan demikian, perlu diteliti pengetahuan pelanggan mengenai produk 

pakaian Rajoema apakah sudah teredukasi atau belum. Hal tersebut 

dirasakan juga oleh Rajoema Indonesia, dimana banyak konsumen 

menganggap bahwa kualitas setiap baju memiliki bahan yang sama dan hal 

ini mengurangi tertarikan dari konsumen. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa jauh 

pelanggan sudah merasa teredukasi mengenai produk pakaian Rajoema 

Indonesia. Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian deskriptif 

analitis dengan pendekatan kualitatif. Penulis menggunakan data atas objek 

penelitian melalui wawancara terstruktur, observasi, dan dokumentasi. Data 

analisis dengan cara reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan. Data divalidasi menggunakan teknik triangulasi sumber dan 

triangulasi teknik. 

Dari 3 bulan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh Rajoema 

Indonesia yaitu hanya melakukan kegiatan Customer Education dengan 

hasil penelitian ini menunjukan bahwa kegiatan Customer Education 

menghasilkan kategori pelanggan Rajoema Indonesia yang masih 

menduduki informed customer dan mendorong tingkat kategori Brand 

Awareness menjadi Brand Recall.  

 

Kata Kunci : Customer Education dan Brand Awareness 
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ABSTRACT 

 

Name   : Siti Sabilatul Jannah 

Npm   : 2017320121 

Title : Analysis of Customer Education for Increasing 

  Brand Awareness of Rajoema Indonesia 

 

Apparel business is not a new item in Indonesian society. Many local 

businesses have a developed concepts of wardrobe establishments today. Whilst in 

reality, there are lost of consumers that have insufficient knowledge and have 

neglected these outfit business sectors, resulting in the unseen variants of the 

products in this industry and the downfall of the sales in Rajoema Indonesia. 

This research paper indicates the issue consumer knowledge is not 

particularly concerned with the development of the clothing business, which causes 

customers can not distinguish from each product. Thus, it is necessary to research 

the customer's knowledge about Rajoema's clothing products whether they have 

been educated or not. This is also felt by Rajoema Indonesia, where many 

consumers consider that the quality of each shirt has the same material and this 

reduces the interest of consumers. 

The purpose of this research is to understand considerable acknowledgement 

of consumers in the Rajoema Indonesia attire business. The research design used 

in this study is descriptive qualitative. The data in this study are collected by 

conducting structural interview, observation, and documentation of the research 

subject. In this study, the researcher used technique of data analysis involving three 

steps : data reduction, data display, and conclusion drawing. In this study, the 

researcher used triangulation to verify the data. The kinds of triangulation 

techniques used in this research are data source triangulation and methodology 

triangulation. 

From 3 months of marketing activities conducted by Rajoema Indonesia, 

namely only conducting Customer Education activities with the results of this 

research shows that Customer Education activities produce a category of 

Customers Rajoema Indonesia who still occupies informed customers and 

encourages the level of Brand Awareness category to brand recall. 

 

Key Words: Customer Education, Brand Awareness 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1. LATAR BELAKANG MASALAH 

Persaingan dunia bisnis pada era globalisasi semakin ketat, membuat 

para pelaku bisnis dituntut untuk lebih bisa melakukan inovasi, lebih bisa 

tanggap dengan perubahan yang terjadi disekitarnya, serta dapat mengambil 

peluang yang ada demi keberlangsungan kehidupan usaha bisnisnya. Dalam 

hal ini fungsi pemasaran memegang peranan besar dalam suatu bisnis. Salah 

satu fungsi pemasaran adalah membentuk Brand Awareness pada konsumen 

maupun calon konsumennya. Peran Brand Awareness itu sendiri cukup penting 

untuk dibentuk oleh sebuah perusahaan dimana ketika perusahaan berhasil 

membentuk Brand Awareness pada masyarakat maka produk yang dimiliki 

oleh perusahaan tersebut dianggap memiliki reputasi yang baik dan dapat 

diterima oleh masyarakat (Malik, Ghafoor, & Iqbal, 2013). Dari banyaknya 

perusahaan, terdapat perusahaan-perusahaan Start-Up yang harus melewati 

permasalahan tersebut. 

Salah satu contoh perusahaan Start-Up di Bandung yaitu Rajoema 

Indonesia. Rajoema Indonesia merupakan Clothing Brand yang 

mengangkat cerita Budaya Indonesia dengan desain fashion modern yang 

terdapat tambahan pada kain daerah dan gambar sablon . Rajoema Indonesia 

memulai perjalanannya pada tahun 2019 untuk melakukan penelitian di 
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daerah Nusa Tenggara Barat. 1 tahun kemudian tepatnya pada bulan 

Oktober 2020 Rajoema Indonesia dan CV. Kopisiologi Indonesia sepakat 

untuk berjalan bersama dan mendirikan “Kolaborasi Muda Berkarya”. 

Tepatnya pada tanggal 30 Oktober tahun 2020 Clothing Brand Rajoema 

Indonesia resmi membuka outlet yang letaknya di Jalan Jawa No.38, 

Merdeka, Bandung, Jawa Barat. Selain itu Rajoema Indonesia merupakan 

brand baru di kalangan bisnis clothing di Indonesia, yang dimana mulai 

membuka outlet pada masa Pandemi Covid 19. Dengan adanya pandemi 

Covid-19, Rajoema Indonesia memulai produksi perdana dan meluncurkan 

produk masker 3ply (3 lapis). Dengan adanya produk masker, Rajoema 

Indonesia dipercaya untuk membuat masker fashion yang dipesan oleh 

perusahaan-perusahaan besar seperti Bank BRI Cabang Cik Ditiro 

Yogyakarta dan FKUB Nias Barat. 

Dengan adanya fakta bahwa Rajoema Indonesia memiliki produk 

pertama masker dan produk tersebut sudah terjual hampir mencapai 1.000 

pcs masker dalam 5 bulan pembukaan membuat Rajoema Indonesia dikenal 

oleh konsumen sebagai outlet dengan spesialis masker. Meskipun Rajoema 

Indonesia telah dikenal sebagai brand clothing spesialis masker akan tetapi  

tujuan Rajoema Indonesia tidak hanya untuk menjual masker melainkan 

tujuan utamanya yaitu menjual produk-produk antara lain, sweater, jaket 

denim dan kaos yang memiliki konsep unsur cerita kebudayaan beberapa 

daerah dari Indonesia.  
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Pada saat awal pembukaan outlet di Kota Bandung, Produk Rajoema 

Indonesia mendapat antusiasme yang cukup tinggi dari konsumen. Namun 

setelah beberapa bulan Rajoema Indonesia diluncurkan, penjualan produk 

tidak sesuai dengan harapan yang dimiliki oleh pihak owner. Produk 

Rajoema Indonesia terus mengalami penurunan penjualan dalam skala yang 

cukup besar, hingga dapat dinyatakan bahwa Rajoema Indonesia masih 

kalah bersaing dengan pesaing. Berikut adalah tabel yang menunjukan 

penurunan penjualan dari Rajoema Indonesia : 

Tabel 1.1. 

Penjualan Rajoema Indonesia 

Tanggal Jumlah Penjualan Kategori Produk yang Terjual 

29 – 31 Oktober 

2020 

56 produk 

 

• 47 produk masker 

etnik 

• 8  produk kaos 

• 2 produk sweater 

1 – 30 November 

2020 

136 produk 

 

• 106 produk masker 

etnik 

• 23 produk kaos 

• 7 produk sweater 

1 – 31 Desember 

2020 

20 produk 

 

• 7 produk masker etnik 

• 12 produk kaos 

• 1 produk jaket 
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1 – 31 Januari 2021 7 produk 

 

• 5 produk masker etnik 

• 2 produk kaos 

1 – 28 Februari 

2021 

5 produk • 2 produk masker 

• 3 produk kaos 

1 – 31 Maret 2021 3 produk • 3 produk kaos 

 

Dari tabel di atas dapat terlihat bahwa penjualan tidak sesuai dengan 

yang di harapkan oleh pihak owner, Produk Rajoema Indonesia mengalami 

penurunan penjualan yang cukup drastis, dimana Rajoema Indonesia kalah 

bersaing dengan produk brand local yang lain. Dengan demikian, ini dapat 

menjadi masalah bagi clothing brand Rajoema Indonesia. Masalah baru ini 

dikarenakan terjadinya pandangan konsumen yang memiliki persepsi 

bahwa Rajoema Indonesia spesialis menjual masker dan pakaiannya sama 

saja dengan brand clothing lain tanpa ada ciri khasnya. 

Dengan banyak konsumen yang masih memiliki persepsi berbeda 

tersebut, Rajoema Indonesia tidak berhasil untuk mendatangkan konsumen 

baru yang diakibatkan oleh kurangnya pengetahuan masyarakat mengenai 

produk dan konsep yang dimiliki oleh Rajoema Indonesia. Karena 

pelanggan tidak mengetahui produk dan konsep yang dimiliki oleh 

Rajoema, akhirnya pelanggan menganggap Rajoema Indonesia hanya 

spesialis menjual masker dan menjual produk baju biasa tanpa adanya 
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konsep. Padahal tujuan utama Rajoema Indonesia menjual berbagai produk 

clothing atau fashion dengan ciri khas tersendiri dan kualitas bahan yang 

baik. 

Minimnya pengetahuan konsumen mengenai produk yang dimiliki 

Rajoema Indonesia tersebut hingga akhirnya berdampak besar terhadap 

penjualan produk Rajoema Indonesia. Dengan hal ini menyebabkan 

pelanggan tidak tertarik untuk melakukan pembelian produk Rajoema 

Indonesia. Akhirnnya stock produk Rajoema Indonesia masih overstock di 

outlet. Karena masih banyak konsumen yang belum tertarik terhadap 

Rajoema maka dari itu untuk disalurkan ke market place seperti shopee, 

tokopedia, dan Instagram masih sulit disalurkan ke saluran penjualan.  

Dengan hal ini penting memberikan edukasi untuk pelanggan 

mengenai produk ataupun konsep yang di jual oleh Rajoema Indonesia. 

Dengan adanya edukasi pelanggan dapat menyadari nilai yang tertanam 

pada produk Rajoema Indonesia. Selain itu, pelanggan juga mampu untuk 

melihat keunggulan produk Rajoema Indonesia dibandingkan dengan 

produk lokal pesaing yang ada di pasaran. 

Dari latar belakang di atas, penulis mencoba untuk menganalisa 

faktor penyebab penurunan penjualan Rajoema Indonesia dengan judul : 

“Analisis Customer Education untuk Meningkatkan Brand Awareness pada 

Rajoema Indonesia” 
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1.2. IDENTIFIKASI MASALAH 

Dilihat dari penjelasan yang sudah tertera dibagian latar belakang 

masalah bahwa Clothing Brand Rajoema Indonesia yang awalnya 

direncanakan untuk menjadi brand yang memiliki produk clothing atau 

fashion dengan ciri khas tersendiri dan kualitas bahan yang baik untuk bisa 

melawan produk pesaing lain, malah menimbulkan masalah baru bagi 

clothing Rajoema Indonesia karena terjadinya penurunan penjualan yang 

disebabkan oleh pelanggan yang memiliki persepsi berbeda terhadap 

Rajoema. Dikarenakan, kurangnya pengetahuan pelanggan mengenai produk, 

konsep, dan kelebihan kualitas yang dimiliki oleh Rajoema Indonesia.  

Dengan hal tersebut perlu adanya edukasi yang lebih mendalam dari 

pihak Rajoema Indonesia agar pelanggan dapat mengetahui informasi 

produk yang dijual. Perusahaan memiliki rencana jika perusahaan 

melakukan edukasi dengan metode yang benar pada tahap sebelum 

melakukan edukasi konsumen dan setelah melakukan edukasi konsumen 

maka pelanggan akan merasa kompeten mengenai produk tersebut dimana 

akan membentuk konsumen menjadi 3 (tiga) tingkatan yaitu novice 

costumer, informed costumer, dan expert costumer. Dengan demikian perlu 

diteliti sejauh mana pelanggan sudah merasa teredukasi mengenai 

teredukasi mengenai produk Rajoema Indonesia. 
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Maka dari itu, rumusan masalah dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Sejauh mana pembeli produk Rajoema Indonesia telah 

teredukasi? 

2. Apakah edukasi pelanggan yang dilakukan Rajoema Indonesia 

berhasil meningkatkan brand awareness serta kategorinya? 

1.3.  TUJUAN PENELITIAN 

Kurangnya edukasi mengenai produk pakaian yang dimiliki 

Rajoema Indonesia, dimana edukasi tersebut adalah masalah utama yang 

terletak pada produk pakaian, jika dilihat dari uraian awal pada latar 

belakang masalah. Oleh karena itu, tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui sejauh mana pelanggan telah merasa terdukasi mengenai 

produk pakaian yang dimiliki Rajoema Indonesia. 

Dalam penelitian ini, peneliti memiliki tujuan untuk mengetahui : 

1. Untuk mengetahui sejauh mana pembeli produk Rajoema Indonesia 

telah teredukasi 

2. Untuk mengetahui apakah edukasi pelanggan yang dilakukan 

Rajoema Indonesia berhasil meningkatkan brand awareness 
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