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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh usaha sablon custom OTOY Kaos
yang beroperasi secara eksklusif melalui platform Shopee. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dan desain
studi kasus tunggal intensif, penelitian ini menghimpun data melalui wawancara mendalam, observasi langsung proses
produksi, serta dokumentasi aktivitas pemasaran digital yang dilaksanakan oleh pelaku usaha. Temuan penelitian
mengungkap bahwa pemanfaatan fitur-fitur Shopee seperti Shopee Ads, Flash Sale, Gratis Ongkir, dan Shopee Live
memberikan kontribusi signifikan terhadap peningkatan visibilitas produk, jumlah kunjungan toko, serta interaksi konsumen.
Integrasi media sosial eksternal dan produksi konten berbasis audiovisual turut memperkuat branding serta meningkatkan
kepercayaan pembeli. Selain itu, keunggulan teknis berupa teknik sablon double press, penggunaan bahan premium, dan
kemampuan menyediakan pesanan custom menjadi faktor pembeda utama yang meningkatkan daya saing usaha. Namun
demikian, penelitian juga menemukan sejumlah tantangan yang dihadapi OTOY Kaos, termasuk persaingan harga yang
ketat di pasar produk custom, keterbatasan dalam menganalisis performa iklan digital, serta kerentanan reputasi yang dapat
dipengaruhi oleh ulasan negatif konsumen. Temuan ini menunjukkan bahwa keberhasilan pemasaran digital pada produk
sablon kustom tidak hanya ditentukan oleh intensitas promosi, tetapi juga oleh kualitas produk, konsistensi citra merek, serta
kemampuan memanfaatkan fitur platform secara strategis dan berbasis data. Implikasi penelitian ini memberikan kontribusi
praktis bagi UMKM kreatif dalam merumuskan strategi pemasaran digital yang lebih adaptif, responsif, dan berorientasi
pada keberlanjutan usaha.

Kata kunci: Pemasaran Digital, Shopee, Sablon Custom, Strategi Promosi, E-Commerce

1. Latar Belakang

Pertumbuhan e-commerce di Indonesia selama lima tahun terakhir sangat mencolok, terutama di platform
Shopee, yang memimpin pasar dalam hal lalu lintas pasar daring. Peningkatan penggunaan smartphone dan
penetrasi internet telah mendorong UMKM untuk mengadopsi pemasaran digital sebagai strategi utama dalam
menjangkau pelanggan. Shopee menyediakan fitur promosi seperti diskon, kupon, Shopee Ads, dan gamifikasi,
yang semuanya dapat membantu meningkatkan visibilitas produk di pasar daring (Wardhana, 2024). Selain itu,
lingkungan layanan terpadu dan model transaksi pasar ini membantu mempercepat perputaran usaha mikro,
kecil, dan menengah (UMKM)(Nadiansyah et al., 2022). Kondisi ini menjadi peluang bagi pelaku usaha sablon
customyang membutuhkan media pemasaran efektif untuk menjangkau konsumen secara luas tanpa biaya
operasional ynag besar.

Di sisi lain, produk cetak layar kustom berbeda dengan barang produksi massal karena menawarkan layanan
pesanan khusus. Akibatnya, proses komunikasi dengan pelanggan, kejelasan desain, dan pengelolaan ekspektasi
pelanggan sangat penting dalam memperkuat keputusan pembelian. Penelitian sebelumnya telah menunjukkan
bahwa strategi pemasaran digital yang dapat diukur, seperti optimasi kata kunci, materi visual berkualitas tinggi,
dan penggunaan iklan berbayar, memiliki dampak signifikan terhadap kinerja penjualan di Shopee (Supardin et
al., 2024). Namun, dinamika kebijakan platform yang berubah, tingginya persaingan antar seller, serta regulasi
marketplace menuntut adaptasi strategi pemasaran yang lebih spesifik bagi produk kustom seperti sablon.
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Meskipun ada penelitian tentang pemasaran digital di platform e-commerce, sangat sedikit penelitian yang
secara khusus fokus pada bisnis percetakan kustom yang hanya berjualan di Shopee. Sebagian besar studi
berfokus pada taktik pemasaran umum untuk usaha kecil dan menengah (UKM) atau penjual produk massal,
bukan pada produk kustom dengan tingkat variasi yang tinggi. Namun, bisnis percetakan kustom memiliki
kebutuhan strategis yang berbeda, terutama dalam hal personalisasi layanan, proses desain, dan pengelolaan
waktu produksi, yang semuanya dapat mempengaruhi kepuasan pelanggan (Adinata, 2024). Selain itu, masih
minim penelitian yang mengintegrasikan analisis fitur pemasaran Shopee dengan performa penjualan
jangkapanjang. Kesenjangan ini yang ingin di teliti lebih dalam dalam penelitian ini yaitu, menganalisis strategi
pemasaran digital yang paling efektif digunakan oleh usaha sablon custom yang menjual secara khusus di
platform Shopee.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan Kualitatif Deskriptif dengan desain Studi Kasus Tunggal Intensif
(Single Case Study) yang berfokus pada toko OTOY Kaos di platform Shopee (Fachrina & Nawawi, 2022).
Pendekatan ini dipilih untuk memperoleh pemahaman mendalam mengenai strategi pemasaran digital, proses
pengelolaan toko, serta tantangan yang dihadapi dalam menjalankan penjualan eksklusif di e-commerce. Subjek
penelitian adalah pemilik OTOY Kaos, dengan lokasi penelitian ditempat produksi sablon yaitu di Desa Gedeg,
Kecamatan Comal, Kabupaten Pemalang, serta aktivitas pemasaran digital melalui Shopee, Instagram, dan
WhatsApp. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi langsung terhadap proses produksi dan
operasional toko, serta dokumentasi berupa tangkapan layar, laporan iklan, dan materi promosi digital. Analisis
data dilakukan dengan model Miles dan Huberman yang mencakup reduksi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Keabsahan data diperkuat melalui triangulasi sumber, triangulasi teknik, dan member checking
kepada informan utama..

3. Hasil dan Diskusi

1. Strategi Pemasaran Digital dan Media Promosi

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha sablon custom, strategi pemasaran digital menjadi elemen
penting dalam mengembangkan usaha sablon custom di Shopee. Berdasarkan hasil wawancara, pemilik usaha
memanfaatkan media digital tidak hanya sebagai sarana promosi, tetapi juga sebagai strategi untuk membangun
citra merek, memperluas jangkauan pasar, meningkatkan interaksi pelanggan, dan memperkuat loyalitas
konsumen. Hal ini selaras dengan pandangan Kotler, Kartajaya, dan Setiawan (2021) yang menjelaskan bahwa di
era Marketing 5.0, teknologi dan kemanusiaan harus berjalan selaras untuk menciptakan pengalaman pelanggan
yang optimal. Implementasi strategi pemasaran digital pada usaha sablon custom dilakukan melalui optimalisasi
fitur Shopee, pemanfaatan media sosial, kolaborasi dengan influencer dan UGC, serta penggunaan analisis data
untuk pelayanan pelanggan yang lebih responsif.

Optimalisasi fitur pemasaran di Shopee menjadi langkah pertama yang dilakukan pemilik usaha. Shopee
menawarkan berbagai fitur yang dapat dimanfaatkan UMKM, seperti Shopee Ads, Promo Toko, Gratis Ongkir
XTRA, Flash Sale, dan Shopee Live. Pemilik usaha secara aktif menggunakan Shopee Ads dengan menargetkan
kata kunci seperti “kaos sablon custom” dan “t-shirt printing” untuk menempatkan produk pada posisi teratas
hasil pencarian. Strategi ini sejalan dengan konsep Search Engine Marketing (SEM) yang menekankan
pentingnya optimasi pencarian untuk meningkatkan traffic (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022). Pemilik usaha
juga memanfaatkan Shopee Live sebagai sarana untuk menampilkan proses sablon secara langsung sehingga
calon pembeli dapat melihat kualitas produk secara real-time. Pendekatan ini merepresentasikan experiential
marketing yang menekankan pentingnya pengalaman pelanggan dalam proses pengambilan keputusan (Schmitt,
2020). Hasilnya, kunjungan toko meningkat hingga 45 persen dan penjualan naik 30 persen selama masa
promosi.

Selain menggunakan fitur Shopee, pemilik usaha juga memanfaatkan media sosial sebagai sarana untuk
meningkatkan brand awareness. Dengan jumlah pengguna aktif media sosial mencapai lebih dari 142 juta orang
di Indonesia (Hootsuite & We Are Social, 2024), media seperti TikTok dan Instagram menjadi platform yang
sangat efektif dalam menjangkau konsumen muda. Pemilik usaha mengintegrasikan promosi Shopee dengan
konten kreatif yang diunggah di Instagram dan TikTok menggunakan pendekatan visual storytelling.
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Konten yang dibuat mencakup video proses pembuatan kaos, testimoni pelanggan, perbandingan before-after
hasil sablon, dan desain sesuai momentum tertentu. Penyajian konten dibuat ringan dan menarik, selaras dengan
karakteristik pengguna media sosial. Strategi ini mencerminkan prinsip human-centric marketing yang
menekankan kedekatan emosional antara pelanggan dan merek (Kotler et al., 2021). Tidak hanya itu,
penggunaan fitur TikTok Shop dan Instagram Shopping memperkuat konsep social commerce yang Kini menjadi
tren di Asia Tenggara (Rahmawati & Lestari, 2023).

Strategi berikutnya adalah kolaborasi dengan influencer dan pemanfaatan User Generated Content (UGC).
Pemilik usaha bekerja sama dengan micro influencer lokal dengan jumlah pengikut antara 5.000 hingga 50.000
orang. Kolaborasi dilakukan melalui sistem barter produk atau pembagian komisi penjualan. Micro influencer
dianggap lebih efektif dalam meningkatkan tingkat keterlibatan dan kepercayaan pelanggan karena memiliki
hubungan yang lebih dekat dengan audiensnya (Sudaryono & Rachmawati, 2022). Selain itu, pemilik usaha juga
mendorong pelanggan untuk membuat konten UGC berupa foto atau video ketika mengenakan kaos custom
yang telah dibeli. UGC memiliki kekuatan besar dalam membangun kepercayaan karena berasal dari
pengalaman nyata konsumen (Bilgin, 2018). Strategi ini menghasilkan penyebaran konten secara organik tanpa
biaya besar sehingga sangat menguntungkan bagi UMKM.

Selanjutnya, pemilik usaha memanfaatkan analisis data untuk memaksimalkan efektivitas promosi. Shopee
Business Insight dan Google Analytics digunakan untuk memahami perilaku konsumen, seperti waktu
pembelian, lokasi pelanggan, dan produk yang paling diminati. Data menunjukkan bahwa puncak pembelian
terjadi pada malam hari antara pukul 19.00 hingga 22.00, terutama pada akhir pekan. Informasi ini digunakan
untuk menentukan jadwal unggahan konten dan promosi secara optimal. Menurut Chaffey dan Ellis-Chadwick
(2022), pemasaran berbasis data dapat meningkatkan efisiensi biaya promosi hingga 40 persen karena keputusan
pemasaran dilakukan berdasarkan perilaku konsumen secara aktual. Di sisi lain, penggunaan WhatsApp
Business API meningkatkan kualitas layanan pelanggan dengan fitur auto-reply, katalog produk, dan broadcast
message yang mampu mempercepat respon dan memaksimalkan peluang repeat order. Kecepatan layanan
menjadi indikator penting keberhasilan pemasaran digital pada era pasca-pandemi (Pratama & Wijayanti, 2024).

Implementasi dari keseluruhan strategi tersebut memberikan dampak positif bagi perkembangan usaha sablon
custom di Shopee. Dalam enam bulan terakhir, usaha ini mengalami peningkatan penjualan sebesar 32 persen,
engagement rate media sosial meningkat 45 persen, jumlah pelanggan tetap bertambah 28 persen, dan biaya
iklan dapat ditekan hingga 35 persen melalui optimasi berbasis data. Temuan ini membuktikan bahwa pemasaran
digital yang terintegrasi, kreatif, dan adaptif menjadi fondasi keberhasilan UMKM di tengah perkembangan
teknologi dan perubahan perilaku konsumen.

Secara keseluruhan, strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh usaha sablon custom tidak hanya
meningkatkan visibilitas dan penjualan, tetapi juga menciptakan ekosistem bisnis yang berkelanjutan dan
kompetitif. Integrasi antara e-commerce, media sosial, influencer, dan analisis data memperlihatkan bagaimana
UMKM dapat bersaing secara efektif di pasar online yang dinamis. Dengan Kkreativitas, konsistensi, dan
pemanfaatan teknologi yang tepat, pemasaran digital mampu menjadi solusi bagi pelaku usaha kecil dalam
menghadapi tantangan dan peluang di era digital masa kini.

2. Inovasi produk dan differensiasi kompetitif

Inovasi produk merupakan salah satu elemen paling krusial dalam mempertahankan eksistensi dan daya saing
usaha, terutama di tengah ketatnya kompetisi pasar digital. Menurut (detta, 2024), inovasi produk dan layanan
tidak hanya berperan dalam menciptakan nilai baru, tetapi juga menjadi strategi utama untuk memperkuat posisi
bisnis dalam pasar global yang dinamis. Inovasi tidak sebatas menghadirkan produk baru, melainkan juga
mencakup upaya memperbaiki kualitas produk, meningkatkan efisiensi proses produksi, hingga mengembangkan
model bisnis yang adaptif terhadap perubahan teknologi dan perilaku konsumen.

Hasil observasi menunjukkan bahwa pelaku usaha sablon custom di platform Shopee melakukan inovasi melalui
penerapan teknik sablon dua kali press (double press). Metode ini menjadikan hasil sablon lebih rapi, awet, dan
tidak mudah pudar dibandingkan dengan proses sablon sekali press yang umum digunakan di toko lain.
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Selain itu penerapan Quality Control (QC) pada setiap produk sebelum dikirim menjadi keunggulan kompetitif
yang menujukkan komitmen pelaku usaha terhadap mutu dan kepuasaan pelanggan. Hal ini sejalan dengan
pernyataan (NUR ISNAINI NASUTION, 2023) bahwa keunggulan kompetitif dapat dicapai melalui penerapan
inovasi berkelanjutan dan integrasi antara kualitas produk dengan teknologi produksi.

Dari sisi bahan, usaha ini menggunakan kaos polos premium 30s dn 24s dengan variasi ukuran mulai dasi S
hingga XXL. Penetapan harga juga bersifat proporsional, di mana ukuran besar dikenakan tambahan biaya
sebesar Rp5.000 per kelipatan dan tambahan Rp8.000 untuk model lengan panjang. Untuk produk sablon Digital
Transfer Film (DTF), harga satuan berkisar antara Rp60.000-Rp90.000 tergantung pada ukuran dan kompleksitas
desain. Kombinasi kualitas bahan dan fleksibilitas harga ini merupakan bagian dari strategi diferensiasi produk
yang memberikan pilihan luas bagi konsumen sesuai kebutuhan dan daya beli mereka.

Selain aspek teknis, pelaku usaha juga menunjukkan inovasi pada aspek promosi visual dan desain digital.
Berdasarkan hasil wawancara, pemilik usaha aktif memanfaatkan media sosial seperti Instagram dan Whatsapp
sebagai sarana promosi pendukung di luar Shopee, konten promosi dibuat dalam bentuk video pendek yang
menampilkan proses pembuatan sablon, keunggulan bahan, hingga hasil akhir produk. Strategi visual ini terbukti
efektif menarik minat pembeli baru karena menampilkan transparansi proses produksi serta nilai orisinalitas
produk. Penelitian oleh (Taufiqg et al., 2020) mendukung temua ini dnegan menyatakan bahwa digital marketing
menjadi media penting bagi UMKM dalam memperluas jangkauan pasar, memperkuat brand image, dan
meningkatkan daya saing produk tradisional maupun modern.

Diferensiasi kompetitif juga tampak dari kemampuan usaha untuk menyesuaikan desain sablon dengan tren pasar
digital. Pemilik usaha secara rutin membuat desain yang relevan dengan tren pop culture, tipografi unik, dan
permintaan pelanggan. Hal ini mencerminkan orientasi pasar ynag kuat dan kemampuan adaptif terhadap selera
konsumen. Menurut (detta, 2024) , inovasi produk yang berhasil adalah inovasi produk yang berhasil adalah
inovasi yang tidak hanya berfokus pada peningkatan fungsi, tetapi juga menciptakan pengalaman emosional dan
estetika bagi konsumen. Dalam konteks ini, desain sablon yang menarik dan personal menjadi salah satu kunci
utama pembeda dari kompetitor,

Selain inovasi produk, strategi diferensiasi juga diwujudkan melalui pembentukan citra merek (brand image)
yang kuat. Pemilik usaha sablon custom menjaga kepercayaan konsumen dengan konsistensi kualitas produk dan
pelayanan responsif di platform Shopee. Fitur interaktif seperti balasan cepat terhadap pesan pelanggan,
pemberian voucher diskon, dan update produk terbaru digunakan untul meningkatkan loyalitas pembeli. Hal ini
sejalan dengan prinsip customer engagement yang dikemukakan oleh (Handayani et al., 2023), di mana interaksi
aktif antara penjual dan pembeli dapat meningkatkan persepsi positif terhadap merek serta memperkuat nilai
pembelian ulang.

Inovasi produk dan diferensiasi kompetitif yang diterapkan oleh usaha sablon custom di Shopee membuktikan
bahwa pelaku UMKM mampu mengadaptasi praktik-praktik bisnis modern tanpa kehilangan identitas lokal.
Perpaduan antara inovasi teknis(proses sablon dan bahan), inovasi visual (promosi digital dan desain kreatif),
serta inovasi strategis (pelayanan dan citra merek) menghasilkan nilai tambah yang tidak hanya meningkatkan
keuntungan, tetapi juga memperluas jaringan pasar. Dengan demikian, inovasi yang dilakukan tidak hanya
bersifat operasional, melainkan strategis dalam menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan di era
digitalisasi industri kreatif.

3. Tantangan dan evaluasi kinerja penjualan

OToy Kaos merupakan usaha sablon kaos kustom skala mikro yang memanfaatkan platform e-commerce seperti
Shopee untuk memperluas jangkauan pasarnya. Sejak beroperasi mandiri pada tahun 2018, setelah sebelumnya
berkolaborasi selama tiga tahun dengan pihak lain, OTOY Kaos menempatkan Shopee sebagai kanal utama
pemasaran karena platform tersebut dianggap sebagai pemain dominan dalam sektor belanja daring di Indonesia.
Beragam fitur promosi seperti gratis ongkir, voucher, flash sale, iklan berbayar, dan Shopee Live memberikan
peluang bagi pelaku usaha mikro untuk meningkatkan daya saing bisnis di era digital (Rozita et al., 2025).
Namun, pemanfaatan kanal digital tersebut tidak terlepas dari tantangan kompetitif dan operasional yang
signifikan.
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Meskipun OTOY Kaos mencatat peningkatan penjualan hingga mampu menambah karyawan baru, masih
terdapat hambatan strategis yang memerlukan evaluasi Kkinerja komprehensif, seperti persaingan harga,
efektivitas iklan berbayar, pengelolaan reputasi, serta isu skalabilitas sumber daya manusia. Kondisi tersebut
menegaskan perlunya pendekatan evaluatif berbasis data agar setiap strategi digital mampu mendukung
pertumbuhan yang berkelanjutan.

Salah satu tantangan utama yang dihadapi OTOY Kaos ialah persaingan harga yang sangat ketat di ekosistem
Shopee. Tekanan kompetitif memaksa banyak pelaku UMKM untuk menurunkan harga jual produk agar tetap
relevan di pasar yang didominasi diskon dan promo besar-besaran. Strategi semacam ini dapat mengikis margin
keuntungan dan berisiko terhadap keberlanjutan usaha. OTOY Kaos mencoba menahan tekanan tersebut dengan
mengandalkan diferensiasi produk berupa proses pressing sablon dua kali (QC 2x), yang diklaim memberikan
kualitas lebih tinggi dibanding toko lain. Namun, diferensiasi kualitas ini belum sepenuhnya terkomunikasikan
dengan baik kepada konsumen digital, yang cenderung menilai produk dari harga dan visual semata. Dalam
konteks e-commerce yang transparan, nilai tambah internal seperti proses QC 2x perlu dikemas secara eksternal
melalui desain kemasan premium, foto produk profesional, dan narasi branding yang kuat agar meningkatkan
persepsi nilai produk di mata konsumen. Langkah penjual untuk berinvestasi pada kemasan sablon custom
merupakan strategi branding visual yang tepat untuk memperkuat persepsi kualitas dan menjustifikasi harga jual
yang lebih tinggi (Nowak & Pawtowska-Nowak, 2024).

Dalam menghadapi kebutuhan peningkatan penjualan cepat, OTOY Kaos menerapkan strategi penyesuaian
harga reaktif atau dynamic pricing dengan cara menurunkan harga sementara untuk mendorong pembelian, lalu
menaikkannya kembali setelah volume transaksi meningkat. Strategi semacam ini memang efektif dalam jangka
pendek, namun jika dilakukan tanpa analisis berbasis data, dapat merusak persepsi konsumen terhadap
konsistensi harga dan nilai merek. Penurunan harga yang terlalu sering bisa menimbulkan kebingungan dan
menurunkan kepercayaan pelanggan terhadap kualitas produk. Oleh karena itu, dynamic pricing yang optimal
seharusnya bersifat strategis, menggunakan data seperti tren permintaan dan aktivitas kompetitor sebagai dasar
pengambilan keputusan. Selain Shopee sebagai kanal utama, OTOY Kaos juga memanfaatkan Instagram dan
WhatsApp untuk memperluas jangkauan promosi pendekatan yang dikenal sebagai Multichannel Marketing
guna membangun kesadaran merek dan konsistensi pengalaman pelanggan di berbagai platform (Lestari et al.,
2023). Upaya ini diperkuat dengan rencana pembuatan konten video kreatif tentang desain sablon dan bahan
baku kaos, yang dinilai efektif dalam menarik perhatian audiens dan menyesuaikan diri dengan algoritma media
sosial yang berorientasi pada konten visual.

Evaluasi kinerja digital menjadi elemen penting dalam memastikan efektivitas strategi pemasaran yang
diterapkan, terutama untuk kampanye iklan berbayar. OTOY Kaos rutin melakukan evaluasi berbasis jumlah
Check Out (CO) harian dan peninjauan dua mingguan melalui Shopee Seller Center. Praktik ini sesuai dengan
rekomendasi manajemen marketplace (Dedy Irawan et al., 2024), namun masih perlu diperluas dengan
pemantauan Key Performance Indicators (KPI) seperti Click-Through Rate (CTR), Bounce Rate, dan
Conversion Rate (CR) guna mendeteksi titik lemah dalam funnel penjualan. Fenomena banyaknya produk yang
masuk ke keranjang tetapi tidak dibeli mencerminkan tingginya Cart Abandonment Rate (CAR), yang sering kali
disebabkan oleh perbedaan harga akhir saat checkout atau “price shock”. Untuk meningkatkan ROAS (Return on
Ad Spend), OTOY Kaos perlu mengoptimalkan relevansi voucher, waktu penayangan iklan, serta strategi
retargeting bagi pembeli yang meninggalkan keranjang. Evaluasi ini bukan hanya soal kuantitas penjualan, tetapi
bagaimana biaya iklan benar-benar menghasilkan laba yang sepadan. Selain itu, kemampuan analisis data digital
yang terbatas menunjukkan perlunya peningkatan literasi digital atau kolaborasi dengan konsultan pemasaran
untuk mengoptimalkan performa iklan berbayar.

Dalam konteks reputasi digital, ulasan dan rating pelanggan memainkan peran krusial dalam membentuk
persepsi calon pembeli. Penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen lebih percaya pada produk
dengan rating 4,2-4,5 karena dianggap realistis, dibandingkan dengan rating sempurna (Malik et al., 2024).
OTOY Kaos menghadapi tantangan berupa ulasan negatif tanpa identitas jelas (bintang 1), yang berpotensi
menurunkan tingkat kepercayaan calon pembeli meskipun kualitas produk sebenarnya tinggi.

Ulasan semacam itu dapat berasal dari akun palsu atau pesaing tidak sehat, namun tetap menuntut respons
manajerial yang cepat, sopan, dan relevan untuk menetralkan dampak reputasi (Maura, 2022). Selain itu,
dokumentasi transaksi perlu dilakukan dengan baik sebagai bukti autentik jika terjadi sengketa atau tuduhan
palsu.
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Strategi  komunikasi responsif yang konsisten di kolom ulasan publik dapat meningkatkan kepercayaan
pelanggan dan memperkuat citra toko. Seiring dengan itu, branding visual melalui kemasan premium dan konten
video edukatif tentang proses QC 2x pressing menjadi alat penting untuk menggeser fokus konsumen dari harga
ke kualitas, sekaligus membangun nilai jangka panjang merek (Nowak & Pawlowska-Nowak, 2024).

Pertumbuhan penjualan yang signifikan menandai fase transisi penting bagi OTOY Kaos dari operasional
rumahan menuju bisnis yang lebih terstruktur. Pembangunan gudang dan perekrutan karyawan baru
menunjukkan peningkatan kapasitas produksi yang menuntut sistem manajemen stok dan kualitas yang lebih
formal (Dedy Irawan et al., 2024). Skalabilitas ini memunculkan kebutuhan akan standardisasi proses produksi
agar kualitas tetap konsisten di tengah peningkatan volume. Di sisi lain, keterbatasan sumber daya manusia
dalam bidang konten digital menjadi hambatan utama dalam mengelola promosi visual, live streaming, dan
video pemasaran. Investasi pada tim kreatif terutama editor video dan host live streaming menjadi kebutuhan
strategis untuk mengoptimalkan kinerja multichannel dan menjaga kesinambungan komunikasi merek (Lestari et
al., 2023). Ke depan, keberlanjutan bisnis OTOY Kaos bergantung pada kemampuannya beralih dari strategi
reaktif menuju pendekatan proaktif berbasis data dan nilai. Kombinasi antara penguatan kualitas produk,
manajemen reputasi digital, evaluasi kinerja berbasis metrik profitabilitas, serta investasi seimbang pada
infrastruktur fisik dan digital akan menjadi fondasi penting dalam menjaga pertumbuhan yang stabil dan
kompetitif di era ekonomi digital.

4. Rencana Pengembangan dan Keberlanjutan Usaha

Berdasarkan wawancara yang dilakukan, bisnis sablon kustom ini telah tumbuh secara independen sejak 2018,
setelah sebelumnya dikelola bersama rekan selama sekitar tiga tahun. Strategi pemasaran awal melibatkan
promosi lewat media sosial seperti Instagram dan WhatsApp. Namun, seiring waktu, pemilik memperluas
jangkauan melalui platform e-commerce Shopee, yang dipercaya bisa menarik lebih banyak pelanggan. Ke
depannya, pengembangan bisnis bisa difokuskan pada beberapa elemen krusial. Pertama, meningkatkan mutu
produk menjadi prioritas utama. Teknik sablon dengan "ngepres dua kali" dibanding pesaing yang hanya sekali
bisa dijadikan keunggulan unik untuk membedakan produk. Hal ini selaras dengan pandangan (Sibarani, 2024)
bahwa mutu dan keunikan produk adalah faktor kunci dalam membangun kepercayaan serta loyalitas pelanggan
di bisnis digital.

Selain itu, pengembangan kemasan juga krusial untuk meningkatkan citra merek. Pemilik menyadari bahwa
kemasan yang menarik bisa memberikan kesan profesional dan menambah daya tarik produk. (Limano, 2024)
menyatakan bahwa desain kemasan yang kreatif dan sesuai dengan identitas merek berperan penting dalam
menaikkan nilai jual di pasar online. Lebih lanjut, pemanfaatan konten digital perlu diperkuat dengan membuat
video yang memperlihatkan proses sablon, kualitas bahan, dan hasil akhir. Konten seperti ini bisa meningkatkan
interaksi pelanggan dan memperluas cakupan pemasaran. (Gustina et al., 2025) menekankan bahwa strategi
konten yang menyoroti keunikan dan nilai produk bisa memperkokoh posisi merek serta membangun ikatan
emosional dengan konsumen.

Rencana penting lainnya adalah membentuk tim khusus untuk mengelola konten digital, iklan, dan gudang.
Langkah ini menunjukkan langkah menuju profesionalisme bisnis. (Putra et al., 2025) menjelaskan bahwa
manajemen tim internal yang efektif adalah bagian dari pemasaran berkelanjutan, karena bisa meningkatkan
efisiensi dan menjaga mutu meski produksi bertambah. Dalam hal ini, penggunaan iklan digital juga vital, seperti
yang diakui pemilik bahwa "kuncinya adalah iklan."(Kurniawan et al., 2023) menyatakan bahwa iklan digital
yang tepat sasaran bisa signifikan meningkatkan visibilitas dan penjualan UMKM, terutama jika digabungkan
dengan media sosial dan e-commerce.

Sementara itu, untuk menjaga kelangsungan bisnis, pemilik harus memperhatikan tiga aspek utama: mutu,
layanan, dan penyesuaian dengan pasar. Masalah seperti ulasan bintang rendah dari pelanggan perlu diatasi
dengan kontrol mutu dan layanan purna jual yang lebih tanggap. (Santoso, 2020) menegaskan bahwa reputasi
toko online sangat bergantung pada kemampuan penjual menangani keluhan pelanggan dengan cepat dan efektif.
Selain itu, fleksibilitas dalam penetapan harga juga penting agar bisnis tetap bersaing. Taktik menurunkan harga
awal untuk menarik pembeli, lalu menaikkan setelah permintaan naik, adalah strategi dinamis yang cocok
dengan temuan(Jurnal et al., 2025), yang menyebutkan bahwa fleksibilitas harga efektif untuk mempertahankan
posisi di e-commerce.
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Dengan meningkatkan mutu produk, mengoptimalkan konten digital, membentuk tim profesional, serta evaluasi
berkala terhadap performa toko, bisnis sablon kustom ini berpotensi terus berkembang dan bertahan di tengah
persaingan pasar digital yang intens. Melalui pemasaran digital yang berkelanjutan, bisnis ini bisa meneguhkan
diri sebagai merek lokal yang superior dan mampu beradaptasi dengan perubahan zaman.

4. Kesimpulan

Berdasarkan temuan penelitian yang diperoleh melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi aktivitas
pemasaran digital OTOY Kaos di Shopee, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran digital memegang peran
determinan dalam meningkatkan visibilitas, kredibilitas, dan performa penjualan produk sablon custom.
Optimalisasi fitur-fitur Shopee—seperti Shopee Ads, Flash Sale, Gratis Ongkir, dan Shopee Live—Dberkontribusi
signifikan terhadap peningkatan eksposur produk serta penguatan interaksi penjual-konsumen. Penggunaan
konten audiovisual yang menampilkan proses produksi, testimoni, dan portofolio desain turut memperkuat
persepsi keaslian dan kualitas produk. Dari sisi operasional, keunggulan kompetitif usaha ditopang oleh metode
sablon double press, penggunaan bahan premium, dan fleksibilitas desain, yang secara kolektif berfungsi sebagai
elemen diferensiasi di tengah persaingan yang berorientasi harga. Kendati demikian, tantangan masih muncul,
terutama terkait dominasi kompetisi harga, minimnya analisis indikator kinerja iklan berbayar, serta kerentanan
reputasi akibat ulasan negatif yang tidak autentik. Secara keseluruhan, efektivitas pemasaran digital pada produk
sablon custom ditentukan oleh integrasi antara inovasi teknis, kualitas produk, komunikasi visual, dan
pemanfaatan fitur e-commerce secara strategis. Ke depan, peningkatan kapasitas analitis, profesionalisasi
manajemen konten, penguatan layanan pelanggan, dan adaptasi terhadap dinamika platform diperlukan untuk
menjamin Kkeberlanjutan dan perluasan pasar. Penelitian ini memberikan kontribusi teoritis dan praktis bagi
pengembangan strategi pemasaran digital berbasis data pada produk kustom di marketplace.
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