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Abstrak: Persaingan pasar industri yang semakin ketat menuntut perusahaan untuk 
menerapkan strategi pemasaran yang efektif guna meningkatkan kinerja penjualan 
produk. Produk box panel yang memiliki peran penting dalam infrastruktur kelistrikan 
dan industri menghadapi berbagai tantangan, antara lain penetrasi pasar yang terbatas, 
persaingan harga, serta strategi promosi yang masih kurang optimal. Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang tepat dalam meningkatkan 
penjualan produk box panel melalui integrasi berbagai kerangka strategi pemasaran. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan metode analisis 
berbasis studi literatur yang didukung oleh alat analisis pemasaran strategis, seperti 
analisis SWOT, bauran pemasaran (4P), dan model prioritisasi strategi. Data diperoleh 
dari sumber sekunder berupa jurnal ilmiah yang relevan serta studi empiris mengenai 
penerapan strategi pemasaran pada sektor manufaktur dan industri. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa diferensiasi kualitas produk, penerapan strategi harga yang 
kompetitif, perluasan saluran distribusi, serta peningkatan intensitas promosi—
terutama melalui pemasaran digital—berpengaruh signifikan terhadap pertumbuhan 
penjualan. Selain itu, integrasi antara kekuatan internal dan peluang eksternal 
memungkinkan perusahaan untuk merumuskan strategi pemasaran yang adaptif dan 
berkelanjutan. Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang 
komprehensif dan terstruktur sangat penting dalam meningkatkan kinerja penjualan 
produk box panel serta mempertahankan daya saing di pasar industri. Hasil penelitian 
ini diharapkan dapat memberikan implikasi praktis bagi perusahaan industri serta 
berkontribusi terhadap pengembangan literatur pemasaran strategis di sektor 
manufaktur. 

Abstract: The increasingly competitive industrial market requires companies to implement 
effective marketing strategies to enhance product sales performance. Box panel products, 
which play a crucial role in electrical and industrial infrastructure, face challenges related to 
market penetration, price competition, and limited promotional strategies. This study aims 
to analyze appropriate marketing strategies to increase box panel product sales by 
integrating various strategic marketing frameworks. The research adopts a qualitative 
descriptive approach using literature-based analysis supported by strategic marketing tools 
such as SWOT analysis, marketing mix (4P), and strategic prioritization models. Data were 
obtained through secondary sources, including relevant scientific journals and empirical 
studies on marketing strategy implementation in manufacturing and industrial sectors. The 
findings indicate that product quality differentiation, competitive pricing strategies, 
expanded distribution channels, and intensified promotional efforts—particularly through 
digital marketing—significantly influence sales growth. Furthermore, the integration of 
internal strengths and external opportunities enables companies to formulate adaptive and 
sustainable marketing strategies. This study concludes that a comprehensive and structured 
marketing strategy is essential to improving box panel sales performance and maintaining 
competitiveness in the industrial market. The results provide practical implications for 
industrial companies and contribute to the development of strategic marketing literature in 
the manufacturing sector. 
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PENDAHULUAN 

Persaingan bisnis yang semakin ketat menuntut perusahaan untuk merumuskan dan 
mengimplementasikan strategi pemasaran yang efektif guna mempertahankan keberlangsungan usaha 
sekaligus meningkatkan kinerja penjualan. Dalam konteks industri manufaktur, strategi pemasaran 
memiliki peran strategis karena berfungsi sebagai penghubung antara kemampuan internal perusahaan 
dan dinamika pasar yang terus berubah. Strategi pemasaran tidak hanya diarahkan untuk 
memperkenalkan produk, tetapi juga untuk menciptakan nilai, membangun kepercayaan pelanggan, 
serta membedakan produk dari pesaing (Ratini, 2023). Ketidaktepatan dalam merumuskan strategi 
pemasaran dapat menyebabkan produk sulit bersaing, meskipun memiliki kualitas teknis yang 
memadai. 

Produk box panel merupakan salah satu komponen penting dalam sistem kelistrikan industri dan 
bangunan. Produk ini berfungsi sebagai perangkat pengaman dan pengatur distribusi listrik, sehingga 
aspek kualitas, keamanan, dan keandalan menjadi persyaratan utama. Permintaan terhadap produk box 
panel relatif stabil seiring dengan meningkatnya aktivitas pembangunan infrastruktur, industri, dan 
properti. Namun demikian, stabilitas permintaan tersebut tidak secara otomatis menjamin peningkatan 
penjualan, mengingat semakin banyaknya produsen dan distributor yang menawarkan produk dengan 
spesifikasi serupa. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk tidak hanya mengandalkan keunggulan 
teknis produk, tetapi juga mengoptimalkan strategi pemasaran secara menyeluruh (Wardhana et al., 
2023). 

Dalam praktiknya, banyak perusahaan industri masih berorientasi pada aspek produksi dan 
teknis, sementara aspek pemasaran belum dikelola secara strategis. Pendekatan pemasaran yang 
bersifat konvensional dan kurang adaptif terhadap perubahan pasar sering kali menjadi kendala dalam 
meningkatkan volume penjualan. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa lemahnya perencanaan 
pemasaran, keterbatasan promosi, serta distribusi yang kurang optimal dapat menghambat 
pertumbuhan penjualan, meskipun produk memiliki kualitas yang baik (Ekowati & Herliani, 2023; 
Yosefa, 2022). Oleh karena itu, diperlukan analisis strategi pemasaran yang komprehensif dan berbasis 
pada kondisi internal serta eksternal perusahaan. 

Analisis SWOT merupakan salah satu pendekatan strategis yang banyak digunakan untuk 
mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan secara sistematis. Pendekatan 
ini memungkinkan perusahaan untuk memahami posisi strategisnya di pasar dan merumuskan strategi 
yang realistis serta aplikatif. Penelitian Aistiawan dan Andesta (2021) serta Sulistyo et al. (2022) 
menunjukkan bahwa analisis SWOT efektif digunakan sebagai dasar dalam perumusan strategi 
pemasaran untuk meningkatkan penjualan pada berbagai sektor industri. Dengan mengidentifikasi 
faktor internal dan eksternal secara terstruktur, perusahaan dapat memaksimalkan kekuatan dan 
peluang, sekaligus meminimalkan kelemahan dan ancaman. 

Selain analisis SWOT, konsep bauran pemasaran atau marketing mix 4P yang meliputi produk, 
harga, distribusi, dan promosi juga menjadi kerangka penting dalam perumusan strategi pemasaran. 
Pengelolaan bauran pemasaran yang tepat dapat membantu perusahaan menyesuaikan penawaran 
produknya dengan kebutuhan dan preferensi pasar sasaran. Wardhana et al. (2023) menegaskan 
bahwa keseimbangan antara elemen produk, harga, tempat, dan promosi berkontribusi signifikan 
terhadap pertumbuhan pemasaran dan peningkatan penjualan. Temuan serupa juga dikemukakan oleh 
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Safitri dan Nasution (2022), yang menyatakan bahwa strategi bauran pemasaran yang terintegrasi 
mampu meningkatkan daya saing produk di pasar. 

Perkembangan teknologi informasi turut memengaruhi pola dan strategi pemasaran perusahaan. 
Digital marketing menjadi salah satu pendekatan yang semakin relevan karena mampu menjangkau 
pasar yang lebih luas dengan biaya yang relatif efisien. Pemanfaatan media digital memungkinkan 
perusahaan untuk meningkatkan visibilitas produk, memperkuat hubungan dengan pelanggan, serta 
menyampaikan informasi produk secara lebih cepat dan akurat (Darmawan & Bhiba, 2023). Meskipun 
demikian, implementasi digital marketing dalam industri manufaktur, khususnya pada produk teknis 
seperti box panel, masih belum optimal dan sering kali belum terintegrasi dengan strategi pemasaran 
secara keseluruhan. 

Berbagai penelitian terdahulu telah mengkaji strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan 
pada beragam sektor usaha, mulai dari UMKM hingga industri manufaktur. Afridayana dan Safrin 
(2023) menekankan pentingnya perancangan model bisnis dan strategi pemasaran yang sesuai dengan 
karakteristik produk dan pasar. Farid et al. (2023) menunjukkan bahwa evaluasi strategi pemasaran 
menggunakan pendekatan SWOT dan QSPM dapat membantu perusahaan menentukan prioritas 
strategi yang paling efektif. Namun, sebagian besar penelitian tersebut masih berfokus pada produk 
konsumsi atau usaha berskala kecil dan menengah, sementara kajian yang secara spesifik membahas 
strategi pemasaran produk industri seperti box panel masih relatif terbatas. 

Keterbatasan kajian empiris pada produk industri menunjukkan adanya celah penelitian yang 
perlu diisi. Produk box panel memiliki karakteristik pasar yang berbeda dengan produk konsumsi, baik 
dari sisi target pelanggan, proses pengambilan keputusan, maupun pola distribusi. Oleh karena itu, 
pendekatan strategi pemasaran yang digunakan perlu disesuaikan dengan karakteristik tersebut agar 
dapat memberikan hasil yang optimal. Analisis strategi pemasaran yang tidak mempertimbangkan 
konteks industri berpotensi menghasilkan rekomendasi yang kurang relevan dan sulit diterapkan. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini berfokus pada analisis strategi pemasaran untuk 
meningkatkan penjualan produk box panel dengan mengintegrasikan analisis SWOT dan bauran 
pemasaran. Pendekatan ini dipilih untuk memperoleh gambaran yang komprehensif mengenai kondisi 
internal dan eksternal perusahaan, sekaligus merumuskan strategi pemasaran yang terstruktur dan 
aplikatif. Penelitian ini tidak hanya bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor strategis yang 
memengaruhi penjualan, tetapi juga untuk menyusun alternatif strategi pemasaran yang dapat 
diterapkan secara berkelanjutan. 

Kontribusi penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat praktis dan akademik. Secara 
praktis, hasil penelitian dapat menjadi acuan bagi perusahaan industri dalam merancang dan 
mengevaluasi strategi pemasaran produk box panel agar lebih efektif dan kompetitif. Secara akademik, 
penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kajian strategi pemasaran di sektor industri manufaktur, 
khususnya pada produk teknis, serta menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya dengan konteks 
yang serupa. 

METODE PENELITIAN 

Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Pendekatan ini dipilih karena 

penelitian bertujuan untuk memahami, mengkaji, dan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan 
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dalam upaya meningkatkan penjualan produk box panel secara mendalam dan kontekstual. 
Pendekatan deskriptif kualitatif memungkinkan peneliti untuk menggambarkan fenomena pemasaran 
secara sistematis berdasarkan informasi yang tersedia, tanpa melakukan pengujian hipotesis atau 
pengukuran statistik kuantitatif. Fokus penelitian diarahkan pada pemahaman strategi pemasaran 
melalui analisis konsep, pola, dan temuan dari studi terdahulu yang relevan. 
 
Sumber dan Jenis Data 

Penelitian ini menggunakan data sekunder sebagai sumber utama. Data sekunder diperoleh dari 
berbagai publikasi ilmiah yang relevan dengan topik strategi pemasaran dan peningkatan penjualan, 
khususnya pada sektor industri dan manufaktur. Sumber data meliputi jurnal ilmiah nasional dan 
internasional, artikel penelitian, serta karya ilmiah lain yang tercantum dalam daftar pustaka penelitian 
ini. Seluruh sumber data dipilih secara selektif untuk memastikan kesesuaian dengan fokus penelitian, 
yaitu strategi pemasaran berbasis analisis SWOT dan bauran pemasaran dalam konteks peningkatan 
penjualan. 

Penggunaan data sekunder dipandang tepat karena penelitian ini berorientasi pada sintesis dan 
analisis konseptual terhadap temuan-temuan empiris yang telah ada. Dengan demikian, penelitian 
tidak melakukan pengumpulan data primer melalui survei, wawancara, atau observasi lapangan, 
melainkan mengandalkan data yang telah dipublikasikan dan teruji secara akademik. 
 
Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui studi literatur secara sistematis. Peneliti 
mengidentifikasi, mengumpulkan, dan menelaah artikel ilmiah yang membahas strategi pemasaran, 
analisis SWOT, bauran pemasaran, serta peningkatan penjualan pada berbagai sektor usaha. Proses 
pengumpulan data dilakukan dengan menelusuri jurnal ilmiah yang relevan, kemudian melakukan 
seleksi berdasarkan kesesuaian topik, kredibilitas sumber, dan relevansi konteks penelitian. 

Setiap sumber yang digunakan dianalisis secara cermat untuk menghindari duplikasi ide dan 
memastikan bahwa informasi yang diambil mendukung tujuan penelitian. Teknik ini memungkinkan 
peneliti memperoleh gambaran menyeluruh mengenai praktik dan konsep strategi pemasaran yang 
telah diterapkan dalam berbagai studi sebelumnya. 

 
Teknik Analisis Data 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan pendekatan analisis isi (content analysis). Data 
yang telah dikumpulkan dari berbagai sumber literatur dianalisis dengan cara mengidentifikasi tema, 
konsep, dan temuan utama yang berkaitan dengan strategi pemasaran dan peningkatan penjualan. 
Selanjutnya, data tersebut disintesis ke dalam kerangka analisis SWOT yang mencakup kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman. 

Selain itu, analisis juga dilakukan dengan menggunakan kerangka bauran pemasaran 4P yang 
meliputi produk, harga, distribusi, dan promosi. Kedua kerangka analisis tersebut digunakan secara 
terpadu untuk merumuskan strategi pemasaran yang relevan dan aplikatif bagi produk box panel. 
Proses analisis dilakukan secara bertahap, dimulai dari pengelompokan informasi, interpretasi temuan, 
hingga penarikan kesimpulan yang selaras dengan tujuan penelitian. 
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Validitas dan Keabsahan Data 
Keabsahan data dijaga melalui konsistensi penggunaan sumber referensi yang telah teruji secara 

akademik dan relevan dengan topik penelitian. Seluruh referensi yang digunakan berasal dari jurnal 
ilmiah dan publikasi akademik yang tercantum dalam daftar pustaka. Selain itu, peneliti melakukan 
perbandingan antar temuan penelitian terdahulu untuk memastikan keselarasan dan menghindari bias 
interpretasi. Pendekatan ini bertujuan untuk menghasilkan analisis yang objektif, sistematis, dan dapat 
direplikasi oleh peneliti selanjutnya. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa peningkatan penjualan produk box panel sangat 
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam mengelola faktor internal dan eksternal melalui 
strategi pemasaran yang terstruktur. Analisis terhadap berbagai studi terdahulu yang relevan 
menunjukkan bahwa kualitas produk, strategi harga, sistem distribusi, dan pendekatan promosi 
menjadi elemen utama yang menentukan daya saing produk industri. Temuan ini menguatkan 
pandangan bahwa strategi pemasaran pada produk teknis tidak dapat dilepaskan dari karakteristik 
pasar industri yang rasional dan berbasis spesifikasi (Anthony Chandra, 2021; Wardhana et al., 2023). 
 
Analisis Faktor Internal dan Eksternal Produk Box Panel 

Berdasarkan hasil sintesis literatur, faktor internal dan eksternal yang memengaruhi pemasaran 
produk box panel dapat diidentifikasi melalui analisis SWOT. Faktor kekuatan terutama berkaitan 
dengan kualitas material, standar keamanan, dan ketahanan produk yang sesuai dengan kebutuhan 
industri. Kelemahan utama terletak pada keterbatasan aktivitas promosi serta jangkauan distribusi 
yang belum optimal. Dari sisi eksternal, peluang pasar didukung oleh pertumbuhan sektor industri dan 
pembangunan infrastruktur, sementara ancaman berasal dari persaingan harga dan keberadaan produk 
substitusi dengan spesifikasi yang relatif serupa (Ekowati & Herliani, 2023; Yosefa, 2022). 
 

Tabel 1. Hasil Analisis SWOT Produk Box Panel 
Aspek Uraian 
Strengths Kualitas material tinggi, standar keamanan produk, daya tahan produk 
Weaknesses Promosi terbatas, distribusi belum optimal, ketergantungan pemasaran 

konvensional 
Opportunities Pertumbuhan industri dan infrastruktur, potensi digital marketing, kemitraan 

distributor 
Threats Persaingan harga, produk substitusi, kompetitor dengan jaringan distribusi lebih 

luas 
 

Analisis SWOT ini sejalan dengan temuan Aistiawan dan Andesta (2021) serta Sulistyo et al. 
(2022) yang menyatakan bahwa identifikasi faktor internal dan eksternal secara sistematis menjadi 
dasar penting dalam perumusan strategi pemasaran yang efektif. 
 
Analisis Strategi Pemasaran Berdasarkan Bauran Pemasaran 

Hasil analisis bauran pemasaran menunjukkan bahwa aspek produk menjadi faktor dominan 
dalam pemasaran box panel. Kualitas, keamanan, dan kesesuaian spesifikasi dengan kebutuhan industri 
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menjadi nilai utama yang memengaruhi keputusan pembelian. Strategi harga yang diterapkan perlu 
mempertimbangkan keseimbangan antara nilai produk dan daya saing pasar, mengingat sensitivitas 
pelanggan industri terhadap efisiensi biaya (Safitri & Nasution, 2022). 

Distribusi produk box panel masih menghadapi tantangan dalam hal jangkauan dan efektivitas 
saluran pemasaran. Optimalisasi kerja sama dengan distributor dan mitra bisnis dinilai penting untuk 
memperluas penetrasi pasar. Sementara itu, aspek promosi menunjukkan perlunya pergeseran dari 
pendekatan konvensional menuju pemanfaatan media digital secara lebih terstruktur, sebagaimana 
disarankan oleh Darmawan dan Bhiba (2023). 

 
Tabel 2. Hasil Analisis Bauran Pemasaran (4P) Produk Box Panel 

Elemen 4P Temuan Utama 
Product Kualitas, keamanan, dan daya tahan menjadi keunggulan utama 
Price Perlu penyesuaian berbasis nilai dan kondisi persaingan 
Place Distribusi belum optimal, perlu perluasan jaringan 
Promotion Promosi masih terbatas, digital marketing belum maksimal 

 
Formulasi Strategi Pemasaran Prioritas 

Integrasi hasil analisis SWOT dan bauran pemasaran menghasilkan strategi pemasaran prioritas 
yang berorientasi pada penguatan keunggulan produk dan peningkatan efektivitas pemasaran. Strategi 
yang direkomendasikan mencakup diferensiasi produk berbasis kualitas, penetapan harga yang 
kompetitif, penguatan saluran distribusi, serta optimalisasi promosi digital. Pendekatan ini sejalan 
dengan hasil penelitian Saputro et al. (2021) dan Farid et al. (2023) yang menunjukkan bahwa strategi 
pemasaran terpadu mampu meningkatkan kinerja penjualan secara berkelanjutan. 
 

Tabel 3. Strategi Pemasaran Prioritas Produk Box Panelabel 
Fokus Strategi Arah Strategi 
Produk Penguatan kualitas dan standar keamanan 
Harga Penetapan harga kompetitif berbasis nilai 
Distribusi Perluasan jaringan dan kemitraan 
Promosi Optimalisasi media digital dan komunikasi produk 

 
Implikasi Hasil Penelitian 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa peningkatan penjualan produk box panel tidak dapat 
dicapai melalui satu pendekatan pemasaran saja. Diperlukan integrasi antara analisis kondisi internal 
dan eksternal dengan pengelolaan bauran pemasaran secara konsisten. Temuan ini memperkuat 
argumentasi bahwa strategi pemasaran pada produk industri harus disusun secara sistematis, berbasis 
analisis, dan disesuaikan dengan karakteristik pasar. Dengan demikian, perusahaan dapat 
meningkatkan efektivitas pemasaran sekaligus mempertahankan daya saing dalam jangka panjang. 

KESIMPULAN 

Penelitian ini menunjukkan bahwa peningkatan penjualan produk box panel sangat dipengaruhi 
oleh penerapan strategi pemasaran yang terstruktur dan berbasis analisis strategis. Hasil analisis 
mengindikasikan bahwa pengelolaan faktor internal dan eksternal perusahaan melalui pendekatan 
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SWOT mampu memberikan gambaran yang jelas mengenai posisi strategis produk di pasar industri. 
Kualitas produk, standar keamanan, dan daya tahan menjadi kekuatan utama yang perlu dipertahankan 
dan dikomunikasikan secara konsisten kepada pasar sasaran. 

Selain itu, pengelolaan bauran pemasaran yang mencakup produk, harga, distribusi, dan promosi 
memiliki peran penting dalam meningkatkan efektivitas pemasaran. Strategi harga yang kompetitif dan 
berbasis nilai, perluasan jaringan distribusi, serta optimalisasi promosi melalui media digital menjadi 
aspek krusial dalam memperkuat daya saing produk box panel. Integrasi antara analisis SWOT dan 
bauran pemasaran memungkinkan perusahaan merumuskan strategi yang lebih adaptif terhadap 
dinamika pasar dan persaingan industri. 

Secara praktis, temuan penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi perusahaan industri dalam 
merancang dan mengevaluasi strategi pemasaran produk box panel secara berkelanjutan. Secara 
akademik, penelitian ini berkontribusi dalam memperkaya kajian strategi pemasaran pada produk 
industri manufaktur. Penelitian selanjutnya disarankan untuk mengembangkan kajian ini dengan 
pendekatan empiris berbasis data primer agar diperoleh pemahaman yang lebih mendalam dan 
kontekstual. 
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