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Abstract. General Background Rapid fast-fashion cycles frequently trigger overproduction and environmental
degradation in the garment sector. Specific Background Bandiera Official addresses these market challenges by
integrating sustainable practices, modular designs, and digital marketing techniques. Knowledge Gap However,
practical frameworks combining eco-friendly material transitions with structured promotional and supply chain
strategies in fashion SMEs remain understudied. Aims This study analyzes strategic solutions for overproduction, eco-
conscious material adoption, social media engagement, and discount management. Results Findings indicate that
combining pre-production market research, organic materials, tailored discount structures, and targeted influencer
collaborations optimizes operational efficiency and brand loyalty. Novelty This research provides an integrative
framework linking eco-conscious fashion operations with direct digital promotional channels for emerging brands.
Implications The proposed approach offers fashion entrepreneurs actionable guidance to achieve sustainable growth
and strong competitive positioning. Keywordspromotion strategy; environmentally conscious; sustainable fashion;
digital marketing; inventory management
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Abstrak Latar Belakang Umum Siklus fast-fashion yang cepat sering memicu overproduksi dan degradasi lingkungan
di sektor pakaian. Latar Belakang Spesifik Bandiera Official menangani tantangan pasar ini dengan mengintegrasikan
praktik berkelanjutan, desain modular, dan teknik pemasaran digital. Kesenjangan Pengetahuan Namun, kerangka
kerja praktis yang menggabungkan transisi material ramah lingkungan dengan strategi promosi dan rantai pasok yang
terstruktur di UKM mode masih jarang diteliti. Tujuan Penelitian ini menganalisis solusi strategis untuk overproduksi,
adopsi material ramah lingkungan, keterlibatan media sosial, dan manajemen diskon. Hasil Temuan menunjukkan
bahwa menggabungkan riset pasar sebelum produksi, bahan organik, struktur diskon yang disesuaikan, dan kolaborasi
dengan influencer yang tepat meningkatkan efisiensi operasional dan loyalitas merek. Kebaruan Penelitian ini
memberikan kerangka kerja integratif yang menghubungkan operasi fesyen ramah lingkungan dengan saluran promosi
digital langsung untuk merek baru. Implikasi Pendekatan yang diusulkan memberikan panduan yang bisa langsung
diterapkan bagi pengusaha fesyen untuk mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dan posisi kompetitif yang kuat.

Kata Kunci: Promo Strategi, Ramah Lingkungan, Fesyen Berkelanjutan, Pemasaran Digital, Manajemen Inventaris

I. QUESTION LIST

1. Overproduksi terjadi ketika perusahaan memproduksi barang melebihi permintaan pasar. Dalam
industri fashion, ini sering dipicu oleh siklus tren cepat dan Kketidakakuratan dalam
demand forecasting[1]. Bandiera Official memproduksi terlalu banyak koleksi musiman tanpa
riset pasar yang cukup. Akibatnya, banyak produk tidak terjual dan menumpuk di gudang,
menyebabkan kerugian dan pemborosan sumber daya. Pertanyaan: Bagaimana cara menghindari
overproduksi agar stok lebih efisien? Menurut pendapat bapak Abdul Robby. Solusi untuk
mengurangi overproduksi dan stok mati Adalah dengan menerapkan desain modular & timeless
fokus pada produk yang tidak cepat usang secara tren, dan menerapkan manajemen stok aktif
terapkan strategi bundling, diskon bertahap, atau donasi untuk mengurangi stok mati secara
bertanggung jawab.

2. Tekstil merupakan salah satu sektor besar yang memengaruhi pencemaran lingkungan dengan
cara Yyang sangat buruk[2]. Bandiera Official masih menggunakan bahan sintetis, pewarna
kimia, dan proses produksi yang menghasilkan limbah berbahaya. Praktik ini berdampak negatif
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terhadap lingkungan dan bertentangan dengan prinsip SDGs 12. Pertanyaan: Bagaimana cara
mengubah proses produksi agar lebih ramah lingkungan dan sesuai dengan SDGs 12? Menurut
pendapat bapak Abdul Robby. Solusi untuk Produksi Fashion Tidak Ramah Lingkungan yaitu
dengan mengganti bahan baku dengan menggunakan bahan alami seperti katun organik, Tencel,
atau linen.

3. Kunci sukses dalam merilis produk baru dalam fast fashion adalah riset pasar[3]. Bandiera Official
merilis koleksi baru dengan desain dan harga yang tidak sesuai dengan selera target pasar.
Akibatnya, penjualan rendah dan stok menumpuk. Pertanyaan: Bagaimana cara memastikan
koleksi fashion sesuai dengan preferensi pasar agar penjualan optimal? menurut pendapat bapak
Abdul Robby. Solusinya adalah dengan melakukan riset pasar sebelum produksi.

4. Supplier Relationship Management merupakan salah satu proses krusial dalam manajemen rantai
pasokan yang mengurus hubungan antara perusahaan dengan pemasoknya[4]. Bandiera Official
mengalami keterlambatan pengiriman dari supplier utama, yang berdampak pada stok kosong di
toko dan keluhan pelanggan. Supplier berdalih ada kendala produksi, namun tidak ada komunikasi
sebelumnya. Pertanyaan: Bagaimana cara mengelola konflik dengan supplier agar tidak
mengganggu operasional bisnis? menurut pendapat bapak Abdul Robby. Solusinya adalah
melakukan evaluasi kontrak kerja sama, dan diversifikasi supplier.

5. Influencer memiliki sejumlah pengikut berkisar ribuan, ratus ribuan bahkan jutaan pengikut dalam
satu akun media sosial, dan influncer dapat menciptakan citra merek produk yang lebih baik[5].
Bandiera Official aktif memposting konten di Instagram dan TikTok, namun jumlah likes,
komentar, dan shares sangat rendah. Padahal frekuensi posting sudah konsisten, tetapi audiens
tidak merespons. Pertanyaan: Apa strategi yang efektif untuk meningkatkan engagement media
sosial agar audiens lebih aktif berinteraksi? menurut pendapat bapak Abdul Robby. Solusinya
adalah melakukan audit konten, dan kolaborasi dengan influencer.

6. E-commerce adalah aktivitas jual beli produk atau layanan melalui platform digital, yang
memungkinkan bisnis menjangkau konsumen lebih luas, meningkatkan efisiensi operasional, dan
mendorong pertumbuhan penjualan secara online[6]. Bandiera Official mengalami penurunan
penjualan online selama tiga bulan terakhir. Traffic website tetap tinggi, tetapi tingkat konversi
menurun drastis. Banyak pengunjung tidak menyelesaikan transaksi. Pertanyaan: Apa penyebab
rendahnya konversi penjualan di e-commerce fashion dan bagaimana cara meningkatkannya?
Menurut pendapat bapak Abdul Robby. Solusi untuk meningkatkan penjualan Adalah dengan
meningkatkan kepercayaan seperti tambahkan ulasan pelanggan, kebijakan pengembalian yang
transparan, dan sertifikasi keamanan pembayaran

7.Toko dapat memanfaatkan hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan melalui program
loyalitas atau promosi berbasis diskon yang disesuaikan dengan preferensi dan kebiasaan
pembelian mereka, dan dapat menciptakan diferensiasi yang kuat, membangun loyalitas
pelanggan, dan tetap bersaing meski dihadapkan pada tantangan persaingan yang Kketat[7].
Bandiera Official rutin memberikan diskon besar untuk menarik pembeli. Meskipun volume
penjualan meningkat, margin keuntungan menurun drastis dan arus kas mulai terganggu.
Pertanyaan: Bagaimana cara mengelola strategi diskon agar tetap menarik bagi pelanggan tanpa
mengorbankan margin keuntungan? menurut pendapat bapak Abdul Robby. Solusinya adalah
mengevaluasi frekuensi, dan memberikan diskon hanya untuk pelanggan loyal atau melalui
program referral agar lebih terarah.

Il DIALOGUE

Bandiera Official didirikan sebagai respons terhadap tren gaya hidup masyarakat urban yang
semakin mengutamakan kemudahan dan ekspresi diri melalui fashion. Berawal dari pengamatan
terhadap kebutuhan konsumen akan produk fashion yang stylish, terjangkau, dan mudah diakses,
pendiri Bandiera Official memiliki visi untuk menghadirkan solusi fashion yang relevan dan inklusif
bagi berbagai kalangan. Sejak awal berdiri, Bandiera Official berkomitmen untuk menjalankan bisnis
sesuai dengan visi dan misi yang telah ditetapkan, yaitu menyediakan produk fashion berkualitas

dengan pendekatan digital yang modern[8]. Transformasi toko ini menjadi entitas bisnis yang
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terstruktur dilakukan untuk memperkuat fondasi operasional dan memperluas jangkauan pasar
melalui platform online. Perencanaan bisnis menjadi langkah penting dalam memastikan bahwa
seluruh aktivitas usaha berjalan selaras dengan arah strategis yang telah dirumuskan. Selain itu,
rencana bisnis juga berfungsi sebagai alat evaluasi dan analisis berkala, sehingga Bandiera Official
dapat terus berinovasi, meningkatkan efisiensi, dan menjawab dinamika pasar fashion yang cepat
berubah.

Sebagai pendiri yang tidak memiliki latar belakang formal di industri fashion, pengelola Bandiera
Official menghadapi berbagai tantangan dalam membangun dan mengembangkan bisnisnya. Salah
satu tantangan utama adalah membangun hubungan yang solid dengan konsumen, komunitas fashion,
serta mitra bisnis seperti supplier dan reseller[9]. Dalam proses ini, kesalahpahaman kerap terjadi,
terutama terkait ekspektasi terhadap kualitas produk, layanan, dan waktu pengiriman. Oleh karena
itu, komunikasi yang terbuka dan responsif menjadi elemen penting dalam menjaga kepercayaan dan
loyalitas pelanggan.Di sisi lain, pengelolaan produksi dan perizinan usaha juga menjadi tantangan
tersendiri. Tanpa pengalaman sebelumnya, proses ini memerlukan pembelajaran yang cepat dan
strategi yang matang agar operasional bisnis dapat berjalan lancar dan sesuai regulasi. Dalam
menghadapi dinamika industri fashion yang cepat berubah dan penuh ketidakpastian, pengelola
Bandiera Official dituntut untuk berpikir kritis, adaptif, dan mampu mengevaluasi berbagai alternatif
solusi. Dengan pendekatan yang penuh perhitungan dan keberanian untuk mengambil keputusan,
Bandiera Official terus berupaya mengembangkan usahanya secara berkelanjutan dan relevan dengan
kebutuhan pasar.

Dalam proses pengembangan ruang usaha, Bandiera Official menghadapi sejumlah tantangan,
terutama terkait penyesuaian lokasi usaha dengan regulasi zonasi yang tidak selalu mendukung
kegiatan komersial, seperti area yang semula diperuntukkan bagi ruang terbuka hijau atau zona non-
perdagangan. Hal ini menuntut analisis pasar dan kebijakan tata ruang yang cermat agar keputusan
ekspansi atau pembukaan toko fisik dapat dilakukan secara tepat dan berkelanjutan[10]. Alih fungsi
ruang menjadi area komersial merupakan konsekuensi dari pertumbuhan wilayah yang terus
merespons dinamika ekonomi dan perubahan gaya hidup masyarakat. Fenomena ini terlihat dari
pergeseran fungsi bangunan residensial atau lahan non-produktif menjadi pusat-pusat retail dan
fashion. Namun, proses tersebut juga mencerminkan ketimpangan akses terhadap ruang usaha, di
mana sebagian besar lokasi strategis dikuasai oleh pemilik modal besar yang telah memiliki izin
operasional, baik dalam bentuk toko fisik horizontal seperti butik dan outlet, maupun vertikal seperti
gerai di pusat perbelanjaan.

Tingginya persaingan dalam industri fashion berdampak langsung pada volume penjualan. Untuk
itu, Bandiera Official sebagai pelaku usaha di bidang fashion harus mampu menerapkan strategi
pemasaran yang tepat agar penjualan tidak menurun, melainkan terus meningkat dan berkembang
secara berkelanjutan. Dalam menghadapi tantangan pasar, Bandiera Official menerapkan strategi
berbasis analisis lingkungan dan kemampuan konsumen. Perusahaan memprioritaskan pemahaman
mendalam terhadap karakteristik target pasar, termasuk daya beli dan preferensi gaya konsumen.
Analisis ini menjadi dasar dalam menentukan harga jual yang kompetitif dan relevan dengan
kebutuhan masyarakat.

Pemilihan lokasi distribusi dan kanal penjualan juga menjadi perhatian utama[1l]. Bandiera
Official memilih titik penjualan strategis, baik secara offline melalui toko fisik maupun online
melalui e-commerce dan media sosial, untuk memastikan produk mudah dijangkau oleh konsumen
potensial. Strategi ini bertujuan memaksimalkan daya tarik brand dan meningkatkan konversi
penjualan. Tingginya daya tawar pemasok dan konsumen menjadi faktor penting yang perlu
diperhatikan. Bandiera Official menjalin kerja sama dengan pemasok bahan baku berkualitas, serta
institusi pendukung seperti platform pembayaran digital, komunitas fashion, dan influencer. Tujuan
utamanya adalah menghadirkan produk yang sesuai dengan selera pasar dari segi desain, harga, dan
kualitas.

Pada tahap awal pengembangan bisnis, Bandiera Official juga menjalin kerja sama dengan
institusi keuangan untuk mendukung proses operasional dan ekspansi. Legalitas dan kepatuhan

terhadap regulasi menjadi landasan utama dalam membangun kepercayaan mitra bisnis dan lembaga
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keuangan. Sertifikasi dan dokumen pendukung yang lengkap memperkuat posisi perusahaan dalam
menjalin kemitraan strategis. Kualitas kepemimpinan menjadi elemen penting dalam pencapaian visi
perusahaan. Pendiri Bandiera Official menunjukkan ketekunan, keberanian mengambil risiko, dan
tekad pantang menyerah. Karakter ini memotivasi tim internal dan menjaga fokus perusahaan dalam
menghadapi dinamika industri fashion yang cepat berubah.

Dalam hal pemasaran, Bandiera Official mengadopsi pendekatan modern dengan
mengintegrasikan strategi online dan offline. Digital marketing menjadi ujung tombak dalam
menjangkau audiens yang lebih luas dan tertarget. Melalui konten visual yang menarik di media
sosial dan berbagai platform digital, perusahaan mampu meningkatkan kesadaran merek dan
membangun hubungan yang lebih dekat dengan konsumen[12]. Perusahaan juga merekrut tim kreatif,
termasuk agen pemasaran dan freelance stylist, serta menerapkan sistem kerja kontrak untuk
meningkatkan fleksibilitas dan efektivitas kampanye. Tim pemasaran internal yang terintegrasi
memungkinkan koordinasi yang lebih baik dan respons cepat terhadap perubahan tren.

Komunikasi yang efektif antar tim menjadi fondasi dalam menjalankan strategi pemasaran[13].
Kolaborasi lintas divisi dari desain, produksi, hingga promosi—mendukung terciptanya kampanye
yang relevan dan berdampak. Hal ini membantu perusahaan meningkatkan minat beli konsumen dan
memperkuat posisi brand di pasar. Bandiera Official secara aktif mengikuti perkembangan tren
fashion dan meresponsnya dengan menghadirkan koleksi terbaru yang sesuai dengan kebutuhan dan
preferensi konsumen. Inovasi dalam desain, pemilihan material, dan konsep branding menjadi
strategi utama untuk tetap relevan dan kompetitif.

Untuk mencapai hasil yang optimal, perusahaan melakukan evaluasi berkala terhadap performa
setiap saluran pemasaran dan mengukur keberhasilan kampanye. Dengan pendekatan ini, Bandiera
Official dapat mengidentifikasi strategi yang paling efektif dan mengalokasikan sumber daya secara
efisien[14]. Sejak didirikan, Bandiera Official telah menunjukkan kemajuan yang signifikan dalam
menghadapi berbagai tantangan industri fashion. Kepemimpinan yang visioner, strategi pemasaran
yang adaptif, dan pemahaman mendalam terhadap pasar menjadi kunci keberhasilan perusahaan[15].
Dengan terus berinovasi dan mengikuti perkembangan tren, Bandiera Official berpotensi untuk
tumbuh menjadi brand fashion yang berpengaruh dan berkelanjutan.

VII. SIMPULAN

Bandiera Official berhasil menunjukkan ketangguhan dalam menghadapi persaingan industri
fashion yang semakin kompetitif. Melalui pendekatan berbasis analisis pasar, pemilihan kanal
distribusi yang strategis, serta kerja sama dengan berbagai pihak, perusahaan mampu menyesuaikan
diri dengan kebutuhan dan preferensi konsumen. Kepemimpinan yang visioner, pemanfaatan digital
marketing, dan inovasi produk menjadi fondasi utama dalam menjaga pertumbuhan bisnis yang
berkelanjutan. Evaluasi berkala terhadap efektivitas strategi pemasaran juga memastikan bahwa
setiap langkah yang diambil tetap relevan dan berdampak. Dengan terus beradaptasi dan berinovasi,
Bandiera Official memiliki potensi besar untuk berkembang menjadi brand fashion yang kuat dan
berpengaruh di pasar nasional maupun internasional.
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