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Abstract  

The rapid growth of e-commerce requires online businesses to implement effective marketing strategies 

to maintain competitiveness. Salwa Kids, an online store operating on the Shopee platform, experienced a decline 

in sales in recent months, indicating the need to evaluate its current marketing strategy. This study aims to analyze 

the implementation of the marketing mix (4P: product, price, place, promotion) and to formulate more effective 

marketing strategies to improve sales performance. This research employed a descriptive qualitative approach 

using purposive sampling involving 30 consumers and 1 business owner. Data were collected through interviews, 

observations, documentation, and questionnaires. Data analysis was conducted using Content Analysis supported 

by NVivo 12 Plus software. The results indicate that the product aspect holds the highest proportion of discussion 

(32%), followed by promotion (28%), price (24%), and place (16%). Product quality and comfort are the primary 

factors influencing purchase decisions. Promotional activities are still focused on discounts and marketplace 

features, while social media utilization remains limited. Pricing is perceived as affordable but sensitive to 

discounts, and distribution is effective yet limited to a single platform. The recommended strategies include 

strengthening product differentiation, optimizing digital promotion through creative content, implementing 

structured discount programs, and diversifying distribution channels. An integrated 4P strategy is expected to 

enhance competitiveness and achieve sustainable sales growth for Salwa Kids. 
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Abstrak  

Perkembangan e-commerce yang pesat mendorong pelaku usaha online untuk menerapkan strategi 

pemasaran yang efektif guna mempertahankan daya saing. Salwa Kids sebagai toko online di platform Shopee 

mengalami penurunan penjualan dalam beberapa bulan terakhir, sehingga diperlukan evaluasi strategi 

pemasaran yang diterapkan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan bauran pemasaran 4P 

(product, price, place, promotion) serta merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk meningkatkan 

penjualan. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik purposive sampling terhadap 

30 konsumen dan 1 pemilik usaha. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi, dokumentasi, dan 

kuesioner. Analisis data dilakukan menggunakan Content Analysis dengan bantuan perangkat lunak NVivo 12 

Plus. Hasil penelitian menunjukkan bahwa aspek produk memiliki proporsi pembahasan terbesar (32%), diikuti 

promosi (28%), harga (24%), dan distribusi (16%). Produk menjadi faktor dominan dalam keputusan pembelian, 

terutama terkait kualitas dan kenyamanan. Promosi masih berfokus pada diskon dan fitur marketplace, sementara 

optimalisasi media sosial belum maksimal. Harga dinilai terjangkau namun sensitif terhadap diskon, dan 

distribusi efektif tetapi masih terbatas pada satu platform. Strategi yang direkomendasikan meliputi penguatan 

diferensiasi produk, optimalisasi promosi digital berbasis konten kreatif, penerapan diskon terjadwal, serta 

diversifikasi saluran distribusi. Pendekatan terintegrasi ini diharapkan mampu meningkatkan daya saing dan 

kinerja penjualan Salwa Kids secara berkelanjutan. 

  

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Strategi Pemasaran, E-Commerce, Nvivo, 4P

1. PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi informasi dan media sosial telah mengubah pola konsumsi masyarakat 

secara signifikan, termasuk dalam cara konsumen mencari informasi produk, membandingkan alternatif, 

hingga memutuskan pembelian (Benu, 2020). Pergeseran perilaku belanja dari toko konvensional 

menuju toko online mendorong pelaku usaha untuk beradaptasi melalui kanal digital yang dinilai lebih 

efisien dan menjangkau pasar lebih luas. Kondisi ini tercermin dari laporan Kementerian Koperasi dan 

Usaha Kecil Menengah (Kemenkop UKM) tahun 2023 yang menyebutkan sekitar 27 juta UMKM telah 

memanfaatkan platform online untuk pemasaran, atau setara 17,6% dari total 65,5 juta UMKM di 
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Indonesia. Peningkatan adopsi platform digital ini menunjukkan bahwa persaingan bisnis online 

semakin intens, sehingga strategi pemasaran yang tepat menjadi kebutuhan utama bagi pelaku usaha 

agar mampu bertahan dan berkembang. 

Meningkatnya penggunaan internet juga mendorong peluang bisnis online yang dapat dilakukan 

kapan saja dan di mana saja (Hermansyah, 2020). E-commerce menjadi wadah pertemuan penjual dan 

pembeli melalui internet dan teknologi digital yang memfasilitasi pertukaran barang, jasa, serta 

informasi (Adrianti, 2022). Namun, peluang tersebut berjalan beriringan dengan tantangan. Toko online 

harus bersaing dalam aspek harga, kualitas produk, layanan pelanggan, serta efektivitas promosi digital 

yang berpengaruh terhadap daya tarik konsumen (Chaffey, 2020). Selain itu, pemasaran digital 

menghadapi dinamika platform yang bergerak cepat, perubahan tren yang fluktuatif, kompetisi dengan 

merek beranggaran besar, hingga isu data dan privasi pengguna. Kompleksitas ini menuntut strategi 

pemasaran yang lincah, personal, dan berbasis analisis agar bisnis tetap relevan di era digital (Naila, 

2024). 

Strategi pemasaran yang tepat berperan penting dalam membantu pelaku usaha menciptakan 

nilai pembeda (value proposition), menarik konsumen baru, serta mempertahankan loyalitas pelanggan. 

Strategi yang efektif umumnya mencakup penawaran nilai produk yang jelas, penetapan harga yang 

kompetitif, pemilihan saluran distribusi yang sesuai, serta promosi yang kreatif dan terukur untuk 

meningkatkan kenyamanan dan kepuasan pelanggan (Argiawan, 2024). Dalam perspektif manajemen 

pemasaran, strategi yang baik berkorelasi dengan daya saing dan profitabilitas perusahaan (Kotler, 

2016). Salah satu pendekatan yang banyak digunakan untuk merancang strategi tersebut adalah bauran 

pemasaran (marketing mix) 4P: product, price, place, dan promotion, karena mampu memetakan 

komponen pemasaran secara terstruktur dan operasional (Chandra, 2021). 

Salwa Kids merupakan salah satu toko online pada sektor fashion anak dan dewasa yang 

beroperasi di platform Shopee sejak tahun 2020 dengan status Star Seller. Secara segmentasi 

demografis, Salwa Kids menargetkan konsumen perempuan usia 25–45 tahun, terutama ibu rumah 

tangga dan wanita bekerja dari kalangan ekonomi menengah ke bawah. Dari sisi geografis, target utama 

berada di wilayah perkotaan dan kota satelit seperti Jakarta, Bandung, Surabaya, dan Medan, yaitu 

wilayah dengan akses internet tinggi dan penetrasi e-commerce yang luas (Pemilik Salwa Kids, 

wawancara pribadi, 2025). Dari sisi psikografis, sasaran pasar mengutamakan kenyamanan, 

kesederhanaan, serta kepraktisan dengan preferensi harga terjangkau. Karakteristik sasaran tersebut 

menjadi dasar dalam penentuan strategi produk, harga, distribusi, dan promosi yang relevan untuk pasar 

Salwa Kids. 

Meskipun memiliki potensi berkembang, Salwa Kids mengalami penurunan penjualan dalam 

beberapa bulan terakhir berdasarkan data internal penjualan bulanan. Pola pada data menunjukkan 

penurunan yang cukup terlihat dari periode awal yang relatif tinggi menuju periode akhir yang lebih 

rendah (lihat Gambar 1).  

 

Gambar 1. Diagram Jumlah Penjualan Salwa Kids (Sumber: Diolah oleh peneliti) 

Penurunan penjualan dapat dipengaruhi oleh perubahan tren pasar, pergeseran perilaku 

konsumen, meningkatnya persaingan, kondisi ekonomi, serta strategi pemasaran yang belum optimal 

(Fikri & Sahdandi, 2021). Oleh karena itu, diperlukan evaluasi strategi pemasaran yang lebih terarah 
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untuk memastikan kesesuaian antara segmentasi-targeting pasar dengan implementasi bauran 

pemasaran yang dijalankan. 

Ditinjau dari bauran pemasaran 4P, Salwa Kids telah menawarkan produk yang nyaman 

digunakan. Namun, variasi desain dan pilihan produk (misalnya warna, motif, dan model) dinilai masih 

terbatas sehingga berpotensi kurang sesuai dengan preferensi konsumen perkotaan yang 

mempertimbangkan daya tarik visual dan tren. Pada aspek harga, meskipun produk relatif terjangkau, 

strategi harga belum dimaksimalkan melalui promosi tematik, bundling, atau program loyalitas yang 

dapat mendorong pembelian berulang. Pada aspek place/distribusi, penggunaan Shopee sudah selaras 

dengan perilaku belanja online, tetapi ketergantungan pada satu platform dapat membatasi jangkauan 

pasar, terutama untuk segmen yang aktif pada marketplace lain atau kanal media sosial. Sementara pada 

aspek promosi, konten edukatif dan emosional yang relevan dengan target (misalnya testimoni, video 

pemakaian produk, kolaborasi micro-influencer parenting, serta live shopping dan flash sale terjadwal) 

belum dimanfaatkan secara optimal untuk meningkatkan engagement dan konversi. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini dirancang untuk menjawab permasalahan berikut: 

(1) bagaimana penerapan strategi pemasaran Salwa Kids berdasarkan bauran pemasaran 4P (produk, 

harga, tempat, promosi) jika ditinjau dari kesesuaiannya terhadap segmentasi dan targeting pasar yang 

dituju, serta (2) strategi pemasaran berbasis bauran pemasaran 4P apa yang tepat untuk meningkatkan 

penjualan dan menjangkau target pasar Salwa Kids secara optimal. Sejalan dengan rumusan masalah 

tersebut, tujuan penelitian ini adalah (1) menganalisis penerapan bauran pemasaran 4P pada toko online 

Salwa Kids berdasarkan segmentasi dan targeting yang telah ditentukan, serta (2) merumuskan strategi 

pemasaran yang efektif untuk meningkatkan penjualan dan menjangkau segmen pasar secara tepat 

sasaran melalui pendekatan bauran pemasaran 4P. 

Secara konseptual, kajian literatur dalam penelitian ini bertumpu pada pemasaran digital, 

strategi pemasaran, dan bauran pemasaran 4P. Literatur terkait e-commerce menekankan bahwa 

keberhasilan toko online dipengaruhi oleh kemampuan mengelola persaingan, membangun pengalaman 

pelanggan, dan mengoptimalkan promosi berbasis platform (Chaffey, 2020; Adrianti, 2022). Sementara 

itu, studi pemasaran digital mutakhir menunjukkan bahwa perubahan algoritma, tren konsumen, dan 

kompetisi lintas merek menuntut strategi berbasis data, konten yang relevan, serta pendekatan yang lebih 

personal (Naila, 2024; Argiawan, 2024). Dalam implementasinya, marketing mix 4P dipandang efektif 

sebagai kerangka evaluasi dan perancangan strategi karena memetakan faktor produk, harga, saluran, 

dan promosi secara terukur dan aplikatif untuk meningkatkan kinerja penjualan serta loyalitas pelanggan 

(Kotler, 2016; Chandra, 2021). Dengan demikian, penelitian ini diharapkan menghasilkan rekomendasi 

strategi pemasaran berbasis 4P yang relevan dengan karakteristik segmen pasar Salwa Kids dan 

dinamika kompetisi bisnis online. 

2. METODE  

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus. 

Pendekatan ini digunakan untuk mendeskripsikan serta menganalisis penerapan strategi pemasaran 

berdasarkan bauran pemasaran 4P (product, price, place, promotion) pada toko online Salwa Kids, serta 

merumuskan rekomendasi strategi pemasaran yang lebih efektif guna meningkatkan penjualan. 

Pendekatan kualitatif dipilih karena mampu memberikan pemahaman yang mendalam terhadap 

fenomena yang diteliti melalui eksplorasi data dari berbagai sumber, seperti wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. Sementara itu, pendekatan studi kasus digunakan karena penelitian difokuskan pada satu 

objek secara spesifik, yaitu Salwa Kids yang beroperasi pada platform e-commerce Shopee, sehingga 

hasil analisis bersifat kontekstual dan aplikatif. 

Objek penelitian adalah strategi pemasaran toko online Salwa Kids yang bergerak pada sektor 

fashion anak dan dewasa melalui platform Shopee. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 

konsumen Salwa Kids. Berdasarkan data internal perusahaan, jumlah konsumen tercatat sebanyak 3.500 

pelanggan, dengan 400 konsumen melakukan transaksi dalam enam bulan terakhir. Data tersebut 

menjadi dasar dalam menentukan responden yang relevan dengan fenomena penurunan penjualan yang 

diteliti. 



Jurnal Riset dan Pengabdian Interdisipliner                                                  E-ISSN : 3064-6111 

Vol. 3, No. 1 January 2026                                                                                  DOI : 10.37905/jrpi.v3i1.37506 

310 

Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel 

berdasarkan pertimbangan atau kriteria tertentu sesuai tujuan penelitian (Sugiyono, 2019). Teknik ini 

dipilih karena penelitian berfokus pada analisis strategi pemasaran selama periode penurunan penjualan. 

Kriteria sampel dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan minimal satu kali 

transaksi di toko online Salwa Kids melalui platform Shopee, berusia minimal 18 tahun, serta bersedia 

untuk diwawancarai dan mengisi kuesioner penelitian. Kriteria tersebut ditetapkan untuk memastikan 

bahwa responden memiliki pengalaman langsung dalam melakukan pembelian dan mampu memberikan 

informasi yang relevan terkait penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh Salwa Kids. 

Jumlah sampel yang digunakan sebanyak 31 responden, terdiri dari 30 konsumen dan 1 pemilik 

toko. Jumlah ini dinilai memadai untuk memperoleh informasi yang mendalam dan kontekstual terkait 

penerapan bauran pemasaran 4P. Penelitian ini menggunakan kerangka bauran pemasaran (marketing 

mix) 4P sebagai dasar analisis. Variabel penelitian meliputi: 

a. Product (Produk) 

Meliputi variasi produk, kualitas produk, serta desain dan kemasan yang ditawarkan Salwa 

Kids. 

b. Price (Harga) 

Meliputi kesesuaian harga dengan kualitas, strategi diskon dan bundling, serta daya saing harga 

di pasar. 

c. Place (Distribusi) 

Meliputi platform e-commerce yang digunakan, jangkauan distribusi, dan aksesibilitas 

pembelian produk. 

d. Promotion (Promosi) 

Meliputi iklan digital, konten media sosial, kolaborasi dengan influencer atau brand, serta 

kegiatan promosi atau campaign. 

Keempat variabel tersebut dianalisis secara terintegrasi dalam kerangka strategi pemasaran 4P untuk 

melihat kesesuaian dengan segmentasi dan targeting pasar. 

Dalam penelitian kualitatif, uji validitas dan reliabilitas disebut sebagai uji keabsahan data 

(trustworthiness). Penelitian ini menggunakan teknik triangulasi untuk memastikan konsistensi dan 

kredibilitas data, meliputi: 

1. Triangulasi Sumber, dengan membandingkan hasil wawancara pemilik toko dan konsumen. 

2. Triangulasi Teknik, dengan membandingkan data dari wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

3. Triangulasi Waktu, dengan melakukan pengamatan pada periode promosi yang berbeda dan 

membandingkannya dengan hasil wawancara. 

Analisis data dilakukan secara kualitatif menggunakan pendekatan Content Analysis dengan 

bantuan perangkat lunak Computer-Assisted Qualitative Data Analysis Software (CAQDAS), yaitu 

NVivo 12 Plus. Tahapan analisis meliputi: 

1. Transkripsi data wawancara dan observasi. 

2. Pengkodean data (coding) berdasarkan kategori Product, Price, Place, dan Promotion. 

3. Kategorisasi dan visualisasi menggunakan fitur NVivo seperti tree maps dan word clouds. 

4. Interpretasi temuan untuk melihat pola penerapan strategi pemasaran. 

5. Penarikan kesimpulan dan perumusan rekomendasi strategi pemasaran 4P. 

Penggunaan NVivo membantu proses analisis menjadi lebih sistematis, transparan, dan 

terstruktur sehingga meningkatkan kredibilitas hasil penelitian. 

Penelitian ini dilaksanakan melalui beberapa tahapan yang sistematis. Tahap awal dilakukan 

studi pendahuluan melalui observasi dan studi literatur untuk mengidentifikasi permasalahan serta 

memperkuat landasan teori. Selanjutnya dilakukan analisis segmentasi dan targeting pasar sebagai dasar 

penyusunan instrumen penelitian. Tahap pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi, 

dokumentasi, dan kuesioner berdasarkan indikator bauran pemasaran 4P (product, price, place, 

promotion). Data yang diperoleh kemudian dianalisis secara kualitatif menggunakan pendekatan 

Content Analysis dengan bantuan NVivo 12 Plus, melalui proses transkripsi, pengkodean, kategorisasi, 

interpretasi, dan penarikan kesimpulan. Tahap akhir penelitian adalah perumusan strategi pemasaran 

berbasis 4P yang lebih efektif untuk meningkatkan penjualan Salwa Kids. 
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Salwa Kids merupakan toko online yang bergerak di bidang fashion anak dan shirt dewasa yang 

beroperasi melalui platform Shopee sejak tahun 2020. Toko ini memiliki status Star Seller dan 

menargetkan konsumen perempuan usia 25–45 tahun dari kalangan ekonomi menengah ke bawah di 

wilayah perkotaan. 

Pada bagian ini uraikanlah bagaimana kegiatan dilakukan untuk mencapai tujuan. Jelaskan 

indikator tercapainya tujuan dan tolak ukur yang digunakan untuk menyatakan keberhasilan dari 

kegiatan pengabdian yang telah dilakukan. Ungkapkan keunggulan dan kelemahan luaran atau fokus 

utama kegiatan apabila dilihat kesesuaiannya dengan kondisi masyarakat di lokasi kegiatan. Jelaskan 

juga tingkat kesulitan pelaksanaan kegiatan maupun produksi barang dan peluang pengembangannya 

kedepan. Artikel dapat diperkuat dengan dokumentasi yang relevan terkait jasa atau barang sebagai 

luaran, atau fokus utama kegiatan. Dokumentasi dapat berupa gambar proses penerapan atau 

pelaksanaan, gambar prototype produk, tabel, grafik, dan sebagainya.  

Analisis Tren Penjualan 

Berdasarkan data internal penjualan bulanan, Salwa Kids mengalami penurunan penjualan 

dalam beberapa bulan terakhir. Kondisi ini menunjukkan adanya perubahan pada kinerja penjualan yang 

perlu dicermati karena dapat berpengaruh terhadap keberlanjutan usaha dan daya saing toko di platform 

e-commerce. Penurunan tersebut mengindikasikan bahwa strategi pemasaran yang berjalan belum 

sepenuhnya mampu merespons dinamika pasar, baik dari sisi perubahan tren, intensitas persaingan, 

maupun perubahan preferensi konsumen. 

Selain dipengaruhi faktor eksternal, penurunan penjualan juga berpotensi terkait dengan faktor 

internal, terutama pada penerapan strategi pemasaran yang belum optimal. Dalam konteks ini, evaluasi 

perlu difokuskan pada kesesuaian strategi pemasaran dengan segmentasi dan targeting yang dituju, serta 

efektivitas penerapan bauran pemasaran 4P. Dengan memahami kondisi penjualan secara deskriptif, 

penelitian ini dapat mengarahkan analisis pada elemen-elemen pemasaran yang paling membutuhkan 

perbaikan, sehingga rekomendasi strategi yang dihasilkan lebih tepat sasaran untuk mendorong 

peningkatan penjualan Salwa Kids. 

Analisis Bauran Pemasaran 4P 

Berdasarkan hasil wawancara dan analisis menggunakan NVivo 12 Plus, aspek produk menjadi 

salah satu elemen yang paling dominan dalam persepsi konsumen terhadap Salwa Kids. Visualisasi hasil 

pengolahan data dalam bentuk Word Cloud disajikan pada Gambar 1 untuk menunjukkan kata-kata yang 

paling sering muncul dalam tanggapan responden terkait produk. Dari visualisasi tersebut terlihat bahwa 

kata seperti produk, kualitas, sesuai, pengalaman, dan pembelian memiliki frekuensi kemunculan yang 

tinggi, yang menunjukkan fokus utama perhatian konsumen pada kualitas dan kesesuaian produk. 

Secara umum, konsumen menilai bahwa produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang cukup 

baik dan sesuai dengan deskripsi yang ditampilkan di marketplace. Faktor kenyamanan bahan, 

kesesuaian ukuran, serta kemudahan dalam proses pembelian menjadi pertimbangan utama dalam 

keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa aspek fungsional produk telah memenuhi ekspektasi 

pasar. Meskipun demikian, beberapa responden menyampaikan bahwa variasi desain dan model masih 

perlu ditingkatkan agar lebih mengikuti tren pasar. Konsumen, khususnya segmen ibu rumah tangga dan 

wanita bekerja, cenderung menginginkan pilihan warna dan motif yang lebih beragam serta tampilan 

visual yang lebih menarik. Selain itu, inovasi produk dinilai penting untuk menjaga minat pembelian 

ulang dan meningkatkan daya saing di tengah persaingan toko online sejenis. 

Temuan ini menunjukkan bahwa kualitas produk telah menjadi salah satu kekuatan utama Salwa 

Kids. Namun, untuk meningkatkan daya saing dan mendorong peningkatan penjualan, diperlukan 

strategi pengembangan produk yang lebih variatif dan adaptif terhadap tren pasar tanpa mengurangi 

kualitas dan keterjangkauan harga yang telah menjadi nilai unggulan di mata konsumen. 

Hasil pengolahan data menunjukkan bahwa aspek harga memiliki peran yang signifikan dalam 

membentuk persepsi konsumen terhadap Salwa Kids. Hal ini terlihat dari frekuensi kemunculan kata 

harga sebanyak 38 kali, serta kata diskon sebanyak 30 kali dalam hasil pengolahan data wawancara dan 
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kuesioner. Visualisasi frekuensi kata kunci tersebut disajikan pada Gambar 2 untuk menunjukkan 

tingkat perhatian konsumen terhadap variabel harga dibandingkan elemen pemasaran lainnya. 

Tingginya frekuensi tersebut mengindikasikan bahwa harga merupakan faktor penting dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian. 

 

Gambar 2. Bar Chart (Sumber: Diolah oleh peneliti) 

Secara umum, konsumen menilai bahwa harga produk Salwa Kids tergolong terjangkau dan 

sesuai dengan kualitas yang diberikan. Persepsi “value for money” cukup kuat, terutama pada segmen 

ekonomi menengah ke bawah yang menjadi target utama. Namun, kemunculan kata diskon yang relatif 

tinggi menunjukkan bahwa konsumen memiliki sensitivitas terhadap promosi harga dan cenderung lebih 

tertarik ketika terdapat potongan harga, voucher, atau promo tertentu. Hal ini memperlihatkan bahwa 

strategi harga tidak hanya dinilai dari nominal, tetapi juga dari adanya insentif tambahan yang 

meningkatkan persepsi keuntungan konsumen. 

Di sisi lain, meskipun harga dinilai kompetitif, strategi promosi harga belum sepenuhnya 

terstruktur dan berkelanjutan. Program diskon tematik, bundling produk, maupun strategi loyalitas 

pelanggan belum diterapkan secara konsisten. Kondisi ini berpotensi mengurangi peluang peningkatan 

pembelian ulang dan volume transaksi. Oleh karena itu, diperlukan penguatan strategi harga yang lebih 

adaptif dan terjadwal agar dapat meningkatkan daya saing sekaligus menjaga margin keuntungan usaha. 

Aspek distribusi dalam penelitian ini berkaitan dengan saluran penjualan yang digunakan serta 

kemudahan konsumen dalam mengakses dan menerima produk. Data hasil pengolahan menunjukkan 

bahwa kata Shopee muncul sebanyak 25 kali dan pengiriman sebanyak 27 kali, yang mengindikasikan 

bahwa platform marketplace dan proses distribusi menjadi perhatian konsumen dalam pengalaman 

berbelanja. Saat ini, Salwa Kids memusatkan aktivitas penjualan pada satu platform, yaitu Shopee. 

Strategi ini memberikan keuntungan dari sisi kemudahan transaksi, sistem pembayaran yang 

terintegrasi, serta fitur promosi yang tersedia dalam marketplace. Konsumen menilai bahwa proses 

pembelian relatif mudah dan sistem pengiriman berjalan cukup baik. Hal ini menunjukkan bahwa dari 

sisi aksesibilitas dan kemudahan transaksi, Salwa Kids telah memenuhi ekspektasi pasar. 

Namun demikian, ketergantungan pada satu platform juga berpotensi membatasi jangkauan 

pasar. Kemunculan kata media sosial sebanyak 18 kali menunjukkan adanya perhatian konsumen 

terhadap saluran pemasaran tambahan di luar marketplace. Beberapa responden menyampaikan bahwa 

keberadaan toko di platform lain seperti Instagram atau TikTok dapat meningkatkan visibilitas produk 

serta memperluas segmen pasar. Dengan demikian, meskipun distribusi melalui Shopee telah berjalan 

efektif, strategi ekspansi saluran distribusi dan integrasi dengan media sosial berpotensi meningkatkan 

exposure, engagement, serta konversi penjualan. 

Aspek promosi menjadi salah satu elemen penting dalam strategi pemasaran Salwa Kids, dengan 

proporsi pembahasan sebesar 28% sebagaimana ditunjukkan pada Gambar 2. Data hasil pengkodean 

menunjukkan bahwa kata promo muncul sebanyak 19 kali dan media sosial sebanyak 18 kali, yang 

mengindikasikan bahwa aktivitas promosi memiliki pengaruh signifikan dalam membentuk persepsi dan 
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minat beli konsumen. Selain itu, tingginya kemunculan kata diskon (30 kali) juga memperlihatkan 

bahwa promosi berbasis harga menjadi daya tarik utama bagi konsumen. 

Secara umum, konsumen menilai bahwa promosi yang dilakukan masih bersifat konvensional 

dan belum maksimal dalam memanfaatkan potensi digital marketing. Aktivitas promosi lebih banyak 

bergantung pada fitur marketplace seperti potongan harga atau gratis ongkir, sementara pemanfaatan 

media sosial sebagai sarana komunikasi dan engagement dengan konsumen masih terbatas. Padahal, 

segmen pasar yang dituju merupakan konsumen yang aktif di platform digital dan cenderung responsif 

terhadap konten visual, testimoni, maupun promosi interaktif. 

Beberapa responden juga menyampaikan bahwa konten promosi yang lebih kreatif, seperti 

video penggunaan produk, ulasan pelanggan, kolaborasi dengan micro-influencer parenting, serta 

kegiatan live shopping, berpotensi meningkatkan kepercayaan dan ketertarikan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi tidak hanya berfungsi sebagai alat pemberitahuan, tetapi juga sebagai 

sarana membangun hubungan emosional dengan konsumen. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi promosi Salwa Kids perlu dikembangkan secara 

lebih terstruktur dan terintegrasi antara marketplace dan media sosial. Optimalisasi promosi digital yang 

konsisten, terjadwal, dan berbasis konten kreatif dapat meningkatkan brand awareness, engagement, 

serta konversi penjualan di tengah persaingan toko online yang semakin kompetitif. 

Perumusan Strategi Pemasaran Berbasis Bauran Pemasaran (4P) 

Perumusan strategi pemasaran Salwa Kids tidak hanya didasarkan pada frekuensi kemunculan 

kata kunci, tetapi juga pada pola keterkaitan antarvariabel yang teridentifikasi melalui proses coding dan 

kategorisasi menggunakan NVivo 12 Plus. Visualisasi hubungan elemen 4P pada Gambar 3 

menunjukkan bahwa strategi yang diterapkan saat ini masih bersifat parsial dan belum sepenuhnya 

terintegrasi antar komponen bauran pemasaran. 

 

Gambar 3. Penerapan Bauran Pemasaran (4P) di Salwa Kids 

 (Sumber: Diolah oleh peneliti) 

Pada visualisasi tersebut terlihat bahwa aspek produk terhubung dengan karakteristik seperti 

kelembutan bahan, model, dan ukuran. Hal ini menunjukkan bahwa kekuatan utama Salwa Kids terletak 

pada atribut fungsional produk, terutama kualitas dan kenyamanan. Temuan ini konsisten dengan 

proporsi pembahasan 4P pada Gambar 4. berikut, di mana produk memiliki porsi terbesar yaitu 32%. 
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Gambar 4. Proporsi Pembahasan Bauran Pemasaran (4P) Salwa Kids 
(Sumber: Diolah oleh peneliti) 

Dominasi produk (32%) mengindikasikan bahwa keputusan pembelian konsumen lebih banyak 

dipengaruhi oleh persepsi terhadap kualitas dan kesesuaian produk dibandingkan faktor lainnya. Hal ini 

berarti bahwa strategi peningkatan penjualan tidak dapat dilepaskan dari penguatan diferensiasi produk. 

Dalam konteks ini, pengembangan variasi desain, peningkatan daya tarik visual katalog, serta 

pembaruan model secara berkala menjadi strategi prioritas. Tanpa inovasi produk, keunggulan kualitas 

yang telah ada berisiko menjadi stagnan dan kalah bersaing dengan kompetitor yang lebih dinamis. 

Aspek promosi menempati posisi kedua dengan proporsi 28%, menunjukkan bahwa komunikasi 

pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap performa penjualan. Visualisasi menunjukkan 

keterkaitan promosi dengan platform Instagram, Shopee, dan TikTok. Namun, hubungan tersebut masih 

bersifat satu arah dan belum menunjukkan integrasi strategi konten yang konsisten. Artinya, promosi 

masih bertumpu pada diskon dan fitur marketplace, bukan pada pembangunan brand awareness jangka 

panjang. Oleh karena itu, strategi promosi perlu bergeser dari pendekatan transaksional menjadi 

relasional, melalui konten edukatif, testimoni, live shopping, dan kolaborasi micro-influencer yang 

relevan dengan segmen ibu rumah tangga dan wanita bekerja. 

Pada aspek harga (24%), temuan menunjukkan bahwa konsumen memaknai harga dalam 

konteks kualitas dan keterjangkauan. Harga bukan sekadar nominal, tetapi dikaitkan dengan persepsi 

nilai. Tingginya perhatian terhadap diskon mengindikasikan bahwa strategi harga perlu dirancang secara 

psikologis dan periodik. Program diskon tematik, bundling keluarga, serta insentif pembelian ulang 

dapat meningkatkan elastisitas permintaan tanpa harus menurunkan harga dasar secara permanen. 

Strategi ini penting untuk menjaga keseimbangan antara volume penjualan dan margin keuntungan. 

Sementara itu, aspek distribusi (16%) memiliki proporsi terendah, yang mengindikasikan bahwa 

konsumen relatif tidak mengalami hambatan signifikan dalam proses pembelian melalui Shopee. 

Namun, rendahnya proporsi ini juga menunjukkan adanya ketergantungan tinggi pada satu platform. 

Dari perspektif manajemen risiko operasional, ketergantungan pada satu saluran distribusi dapat 

meningkatkan risiko jika terjadi perubahan algoritma, kebijakan platform, atau persaingan harga yang 

ekstrem. Oleh karena itu, strategi ekspansi distribusi melalui media sosial dan potensi multiplatform 

marketplace menjadi langkah preventif untuk menjaga keberlanjutan usaha. 

Jika dianalisis secara sistemik, keempat elemen 4P tersebut saling memengaruhi. Produk yang 

kuat tanpa promosi yang efektif akan sulit menjangkau pasar secara luas. Promosi yang agresif tanpa 

kualitas produk yang konsisten dapat menurunkan kepercayaan konsumen. Harga yang kompetitif tanpa 

diferensiasi produk berisiko menciptakan perang harga. Distribusi yang luas tanpa strategi positioning 

yang jelas dapat menyebabkan brand kehilangan identitas. 

Dengan demikian, strategi pemasaran Salwa Kids perlu dirancang secara integratif dengan 

urutan prioritas sebagai berikut: 

1. Penguatan diferensiasi dan inovasi produk sebagai fondasi utama. 

2. Optimalisasi promosi digital berbasis konten dan engagement untuk memperluas jangkauan 

pasar. 

3. Pengelolaan harga berbasis strategi diskon terjadwal dan program loyalitas. 
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4. Diversifikasi saluran distribusi untuk meningkatkan ketahanan bisnis. 

Pendekatan terintegrasi ini tidak hanya bertujuan meningkatkan penjualan dalam jangka pendek, tetapi 

juga membangun posisi kompetitif Salwa Kids secara berkelanjutan di pasar online yang semakin 

dinamis. 

4. KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis penerapan bauran pemasaran (4P) pada toko online 

Salwa Kids, dapat disimpulkan bahwa elemen produk merupakan faktor paling dominan dalam 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen, dengan proporsi pembahasan sebesar 32%. Konsumen 

menilai kualitas, kenyamanan bahan, serta kesesuaian produk dengan deskripsi sebagai kekuatan utama 

Salwa Kids. Namun, variasi desain dan inovasi model masih perlu ditingkatkan untuk mengikuti tren 

pasar dan meningkatkan daya saing. 

Aspek promosi menempati posisi kedua dengan proporsi 28%, yang menunjukkan bahwa 

aktivitas komunikasi pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan. Strategi 

promosi yang dilakukan masih berfokus pada diskon dan fitur marketplace, sehingga diperlukan 

penguatan promosi berbasis konten digital yang lebih kreatif dan interaktif untuk meningkatkan 

engagement serta brand awareness. 

Pada aspek harga (24%), konsumen memandang harga Salwa Kids sebagai terjangkau dan 

sesuai dengan kualitas produk. Meskipun demikian, sensitivitas terhadap diskon menunjukkan perlunya 

strategi promosi harga yang lebih terstruktur dan terjadwal guna meningkatkan pembelian ulang tanpa 

mengorbankan margin usaha. 

Sementara itu, aspek distribusi (16%) menunjukkan bahwa penggunaan platform Shopee telah 

berjalan efektif dan memberikan kemudahan akses bagi konsumen. Namun, ketergantungan pada satu 

platform berpotensi membatasi jangkauan pasar, sehingga diversifikasi saluran distribusi melalui media 

sosial dan platform tambahan menjadi strategi yang perlu dipertimbangkan. 

Secara keseluruhan, peningkatan kinerja penjualan Salwa Kids memerlukan strategi pemasaran 

yang terintegrasi antar elemen 4P, dengan prioritas pada penguatan diferensiasi produk dan optimalisasi 

promosi digital. Pendekatan ini diharapkan mampu meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha 

di tengah persaingan pasar online yang semakin kompetitif. 
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