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Abstract 

 

This research aims to analyze the marketing strategy to increase product sales 

at PT. Warna Agung in Tangerang City. The method used is descriptive 

qualitative with data collection techniques including observation, interviews, 

and documentation. The results show that the company implements a marketing 

strategy based on the marketing mix (4P) approach: offering quality and varied 

products, competitive pricing, distribution through physical stores and digital 

channels, and promotion via social media and discount offers. Furthermore, 

the company maintains good relationships with customers and segments the 

market based on demographics and consumer behavior. Challenges faced 

include low brand awareness compared to major competitors and difficulties 

in distribution to remote areas. This study concludes that an integrated, 

customer-oriented marketing strategy can sustainably boost sales performance 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan daya penjualan produk 

pada PT. Warna Agung di Kota Tangerang. Metode yang digunakan adalah kualitatif deskriptif dengan 

teknik pengumpulan data berupa observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa perusahaan menerapkan strategi pemasaran melalui pendekatan bauran pemasaran (4P), yaitu produk 

yang berkualitas dan bervariasi, penetapan harga yang kompetitif, distribusi melalui toko dan saluran digital, 

serta promosi yang dilakukan dengan memanfaatkan media sosial dan penawaran diskon. Selain itu, 

perusahaan juga membangun hubungan yang baik dengan pelanggan dan mempertimbangkan segmentasi 

pasar berdasarkan demografi dan perilaku konsumen. Kendala yang dihadapi mencakup rendahnya brand 

awareness dibanding pesaing besar dan distribusi ke wilayah terpencil. Penelitian ini menyimpulkan bahwa 

strategi pemasaran yang terintegrasi dan berorientasi pada kebutuhan konsumen dapat mendorong 

peningkatan penjualan secara berkelanjutan 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan, Bauran Pemasaran 

 

PENDAHULUAN 

Industri cat merupakan salah satu industri yang memiliki peran penting dalam dunia 

konstruksi. Industri cat memiliki peran penting dalam perekonomian nasional, terutama melalui 

kontribusinya terhadap pertumbuhan sektor konstruksi dan properti. Berdasarkan SKKIN 

Kementerian Perindustrian (2020), kebutuhan cat di Indonesia saat ini bisa mencapai 22 trilyun per 

tahun dan ada lebih dari 130 pabrikan cat yang beroperasi di indonesia baik perusahaan lokal 

maupun penanaman modal asing. Jumlah penduduk yang sangat besar merupakan pangsa pasar 
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yang besar pula akan kebutuhan cat untuk gedung, perumahan, peralatan rumahtangga begitu pula 

cat untuk keperluan pengawetan alat-alat produksi dan konstruksi pada berbagai industri beserta 

berbagai infrastruktur. 

Setiap badan usaha pasti memiliki tujuan untuk terus meningkatkan usahanya, tujuan 

tersebut bisa diperoleh melalui usaha mempertahankan dan terus meningkatkan laba perusahan 

dengan meningkatkan penjualan produknya. Volume penjualan adalah suatu pencapaian yang telah 

diperoleh suatu perusahaan atas usaha yang telah dilakukan dalam bentuk naik turunnya penjualan 

dalam usaha tersebut baik dari segi unit dan lainnya (Hendri et al., 2021), untuk dapat meningkatkan 

volume penjualan, maka perlu melakukan strategi yang tepat. 

 
PT. Warna Agung adalah produsen cat di Indonesia yang didirikan pada tahun 1969 oleh 

Bpk. Benny Mulyono melalui akuisisi dua buah pabrik cat di Jakarta yang sebelumnya dimiliki oleh 

pengusaha Belanda, yang sampai sekarang menghadirkan produk berkualitas tinggi dengan 

dukungan teknologi terbaru dan inovasi tiada henti. Dengan sistem harga kompetitif, PT Warna 

Agung selalu berusaha untuk meningkatkan kualitas hidup melalui tiap pilihan warna. 

PT. Warna Agung menyediakan situs resmi yang beralamatkan https://warna-agung.com/ 

sebagai sarana informasi untuk memudahkan konsumen dalam mengenal lebih jauh produk-produk 

cat yang mereka tawarkan, keberadaan website ini berfungsi sebagai media komunikasi yang efektif 

antara perusahaan dan konsumennya, serta mendukung transparansi informasi seputar spesifikasi 

produk, keunggulan, hingga panduan penggunaan secara praktis dan terstruktur. 

https://warna-agung.com/
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Situs tersebut tidak hanya menyajikan informasi umum mengenai spesifikasi dan 

keunggulan produk, tetapi juga dilengkapi dengan fitur-fitur pendukung seperti panduan mengecat, 

petunjuk dalam memilih jenis cat yang sesuai dengan kebutuhan dan kondisi permukaan, serta 

layanan bantuan dan solusi bagi konsumen yang mengalami kendala dalam proses pengecatan. 

Dengan adanya fasilitas ini, perusahaan menunjukkan komitmennya dalam memberikan edukasi 

dan pelayanan yang komprehensif guna meningkatkan kepuasan serta kepercayaan konsumen 

secara berkelanjutan. 

 
Pabrik cat milik PT. Warna Agung area Banten berlokasi di Jalan Manis III No. 19, 

Kelurahan Manis Jaya, Kecamatan Jatiuwung, Kota Tangerang. Lokasi ini berada di kawasan 

industri strategis yang mendukung kelancaran operasional perusahaan dalam kegiatan produksi dan 

distribusi produk cat. Berdasarkan lokasinya, Warna Agung dikelilingi oleh banyak perusahaan 

industri lain seperti PT. Tirta Kencana Tata Warna (Avian Paint), PT. Maju Jaya Utama Lestari, 

hingga PT. Pacific Food Indonesia. Kedekatan dengan berbagai jenis industri ini menciptakan 

ekosistem industri yang saling mendukung. Perusahaan cat seperti Warna Agung bahkan bisa 

menjalin hubungan bisnis langsung dengan pabrik-pabrik di sekitarnya yang membutuhkan produk 

cat untuk kebutuhan interior, pengecatan alat berat, maupun pengemasan. 
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Kedekatan lokasi antara PT. Warna Agung dan PT. Tirta Kencana Tata Warna (Avian Paint) 

di kawasan industri yang sama menghadirkan sejumlah tantangan signifikan. Keduanya bergerak 

di industri cat, sehingga persaingan terjadi secara langsung, baik dalam hal segmen pasar, saluran 

distribusi, maupun persepsi konsumen. Hal ini memungkinkan distributor atau konsumen 

membandingkan secara cepat aspek kualitas, harga, dan pelayanan dari kedua perusahaan, yang 

dapat memperkuat tekanan kompetitif terhadap PT. Warna Agung. 

 
Sementara itu, cat basecoat berfungsi untuk memperbaiki dan mempersiapkan permukaan 

yang akan dicat. Produk-produk tersebut bersifat mencegah dan/atau mengatasi berbagai masalah 

yang dapat terjadi pada permukaan dinding, beton, dan bahan-bahan lain. Rangkaian produk cat 

basecoat PT. Warna Agung mencakup produk-produk berikut: 



 

 

 

 

 

 

4318 

JICN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantara

https://jicnusantara.com/index.php/jicn  

Vol : 2 No: 3, Juni – Juli 2025  

E-ISSN : 3046-4560 

 
Dalam usaha untuk mendorong volume penjualan tentunya diperlukan strategi pemasaran 

yang tepat, PT. Warna Agung telah merancang strategi pemasaran yang terstruktur dan terarah 

sebagai upaya untuk meningkatkan daya saing dan memperluas pangsa pasar. Strategi ini disusun 

dengan mempertimbangkan berbagai aspek pemasaran, seperti segmentasi pasar, penetapan target 

konsumen, serta positioning produk yang sesuai dengan karakteristik dan kebutuhan pasar. 

 
Tabel 1.4.  di atas menjelaskan program promosi yang ditawarkan oleh PT. Warna Agung 

untuk kuartal II dalam rangka meningkatkan daya tarik konsumen terhadap produk cat tembok 

mereka. Promosi ini berbentuk pemberian voucher belanja sebagai insentif yang dapat 

dikonversikan kedalam uang tunai dan dilakukan pemotongan PPh sesuai aturan perpajakan, yang 

disesuaikan dengan jenis produk dan nilai minimum pembelian. Pada kategori cat tembok premium 

exterior dan cat tembok premium interior, masing-masing yang mencakup produk Permacoat 

Exterior dan Permacoat Matte Finish, perusahaan menetapkan nilai pembelian minimum sebesar 

Rp3.500.000 (tiga juta lima ratus ribu) dan memberikan voucher belanja senilai Rp200 ribu rupiah 

kepada konsumen. sementara itu, pada kategori cat tembok medium emulsion dan waterproofing 

yang mencakup produk Permaproof, Permasol, Decolux, Dan Decolith, perusahaan memberikan 
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voucher senilai Rp50.000 (lima puluh ribu rupiah) untuk setiap pembelian minimal Rp2.000.000 

(dua juta rupiah). 

 
Tabel 1.6. di atas menyajikan informasi mengenai program promosi yang ditawarkan oleh 

PT. Warna Agung pada kuartal III tahun 2023, promosi ini berupa diskon bertingkat yang nantinya 

akan dilakukan pemotongan PPh dan diberikan berdasarkan nilai pembelian minimum untuk tiga 

kategori paket produk cat, yaitu cat tembok premium exterior, cat tembok premium interior, serta 

cat tembok medium emulsion dan waterproofing. 

 
Berdasarkan tabel 1.6. berikut menunjukkan variasi penjualan sepanjang tahun 2023, terlihat 

adanya fluktuasi yang signifikan dari bulan ke bulan. Penjualan tertinggi terjadi pada bulan Agustus 

dengan nilai sebesar Rp1,462 miliyar, yang disinyalir merupakan hasil dari efektivitas program 

promosi kuartal ketiga yang menawarkan potongan harga bertingkat berdasarkan nilai pembelian. 

Program ini mencakup diskon progresif untuk kategori cat tembok premium dan medium, serta 

insentif dalam bentuk voucher belanja yang berlaku pada paket pembelian tertentu. 
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Kedua program promosi yang dilakukan oleh PT. Warna Agung memiliki pendekatan yang 

berbeda terhadap konsumen. Program voucher belanja cenderung memberikan nilai tambah 

langsung dalam bentuk hadiah, yang efektif dalam membangun loyalitas jangka pendek dan 

menarik minat pembeli melalui persepsi nilai tambahan. Sebaliknya, program diskon kuartal ketiga 

mengedepankan sistem insentif berbasis volume pembelian dengan skema progresif, yang lebih 

efektif mendorong transaksi besar dalam satu waktu dan meningkatkan omzet secara substansial. 

 
Berdasarkan tabe 1.8. menunjukan bentuk kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Warna 

Agung mencerminkan pendekatan kombinatif antara strategi promosi konvensional dan digital. 

Pertama, perusahaan menyediakan plang toko bagi mitra penjual di toko-toko bangunan, yang 

berfungsi sebagai alat branding visual untuk memperkuat kehadiran produk di titik penjualan. 

Kedua, penggunaan spanduk di lokasi strategis, khususnya di wilayah Semarang—sebagai salah 

satu pasar utama perusahaan—menunjukkan fokus promosi geografis yang terarah. Ketiga, 

distribusi corporate merchandise seperti kalender, kaos, gelas, dan memo menjadi bagian dari 
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promosi non-media yang memperkuat loyalitas pelanggan serta membangun kedekatan emosional 

terhadap merek. Keempat, kehadiran website resmi perusahaan memperlihatkan langkah 

perusahaan dalam merespons era digital dengan menyediakan informasi dan aksesibilitas produk 

secara daring, memudahkna konsumen untuk mencari tahu tentang jenis cat sesuai kebutuhan 

mereka. Terakhir, meskipun bersifat historis, keterlibatan perusahaan dalam dunia olahraga melalui 

pembentukan tim sepak bola Warna Agung pada era 1970–1980-an menunjukkan pendekatan 

promosi korporat yang berorientasi pada sponsorship dan kegiatan sosial. Seluruh bentuk promosi 

ini menggambarkan komitmen perusahaan dalam membangun citra merek yang kuat dan 

menjangkau konsumen melalui berbagai saluran promosi yang relevan. 

 
Warna Agung mendapatkan ISO 9001 dan ISO 14001 sebagai perusahaan yang 

mengedepankan mutu produk dan juga berkontribusi pada lingkungan yang sehat dengan mengolah 

kembali limbah produksi sehingga tidak adanya pencemaran lingkungan, serta mendapatkan 

penghargaan “Satria Brand Award” sebagai merk cat tembok pilihan konsumen untuk area Jawa 

Tengah pada tahun 2013, 2014, 2015, dan 2017 berturut-turut (Warna Agung, 2024). 

 
Meskipun begitu, PT. Warna Agung tidak masuk dalam pangsa pasar industri cat di Indonesia 

karena terbatasnya sumber daya dalam survei yang seringkali berfokus pada merek-merek besar. 

Selain itu, PT. Warna Agung memiliki kehadiran pasar yang lebih kecil dibandingkan pesaing yang 

lebih besar dibandingkan dengan perusahaan terkemuka seperti Dulux atau Nippon Paint, sehingga 

dapat memengaruhi visibilitasnya dalam analisis pasar. 
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Perusahaan dalam memenangkan persaingan tentunya harus menerapkan salah satu strategi 

yaitu pemasaran, dalam hal ini pemasaran produk cat merupakan salah satu faktor yang penting dan 

turut menentukan kelangsungan hidup bagi suatu perusahaan. Bagian pemasaran sebagai ujung 

tombak suatu perusahaan diharapkan untuk mampu mendistribusikan produknya dengan cara yang 

se-efektif dan seefisien mungkin, sehingga mampu merealisasikan tujuan perusahaan baik untuk 

jangka pendek dan jangka panjang. Pada umumnya konsumen dalam jenis cat yang sesuai dengan 

permukaan yang akan dicat, daya tahan cat, serta pilihan warna dan penampilan, serta bahan cat 

aman dan tidak berbahaya bagi kesehatan. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

1. Pemasaran 

Menurut Kotler & Keller (2019), pada bukunya menjelaskan bahwa pemasaran adalah tentang 

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia, salah satu definisi baik terpendek dari 

pemasaran adalah memenuhi kebutuhan secara menguntungkan. Dengan mengetahui hal-hal 

tersebut, pemasar bisa menentukan proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, 

menyampaikan, dan menukar permintaan dengan penawaran yang memiliki nilai yang 

berpotensi menjadi klien/mitra, di masyarakat luas 

 

2. Strategi 

Strategi pemasaran merupakan suatu cara yang dilakukan suatu perusahaan untuk dapat 

bertahan ditengah persaingan yang ketat dengan memberikan produk dan layanan terbaiknya 

untuk dapat memuaskan pelanggannya sehingga tercipta loyaliats yang tinggi terhadap produk 

yang ditawarkan (Sulaiman & Lestari, 2020). Hal ini dilakukan untuk bertahan ditengah 

ketatnya persaingan dengan memberikan produk dan layanan yang terbaik guna memuaskan 

konsumennya sehingga tercipta loyalitas yang tinggi terhadap produk yang ditawarkan dan 

jumlah penjualan terus meningkat. Dengan tersebut menyatakan bahwa startegi pemasaran 

memberikan jalan dalam kaitannya dengan segmentasi pasar, identifikasi pasar dan marketing 

mix 
 

3. Bauran Pemasaran 

Dalam pemasaran terdapat strategi pemasaran yang biasa disebut dengan bauran pemasaran 

(marketing mix), yang merupakan kombinasi dari berbagai elemen yang digunakan perusahaan 

untuk mempengaruhi konsumen dan mencapai tujuan bisnisnya. Armstrong dkk. (2023), pada 

bukunya mendefinisikan bauran pemasaran sebagai seperangkat alat pemasaran taktis yang 

terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi yang digunakan perusahaan untuk 

menghasilkan respons pasar yang diinginkan. 
 

4. Penjualan 

Penjualan didefinisikan sebagai fenomena interaksi yang digerakkan oleh manusia antara dan 

di dalam individu/organisasi untuk menciptakan pertukaran ekonomi dalam konteks penciptaan 
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nilai (Dixon & Tanner, 2019), definisi ini menekankan pentingnya proses interaksi, penciptaan 

nilai, dan peran pelanggan dalam proses penjualan modern. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif, yang menggunakan analisis 

induktif terutama pada tahap-tahap awalnya. Dengan demikian, akan terbuka kemungkinan 

munculnya masalah dan fokus penelitian pada hal-hal yang memang mendesak dan bernilai. Jadi, 

peneliti tidak berpegang pada masalah yang telah dibatasi sebelumnya (pre-defined issues). Walau 

demikian, analisis deduktif juga digunakan, khususnya pada fase-fase belakangan (seperti 

penggunaan analisis kasus negatif atau negative case analysis) (Ahyar et al., 2020). 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil wawancara, Joseph menjelaskan bahwa konsumen Warna Agung 

mengutamakan kualitas produk yang aman, ramah lingkungan, mudah diaplikasikan, dan memiliki 

ketahanan tinggi. Dalam menghadapi persaingan dengan merek besar seperti Dulux, Avian, dan 

Nippon Paint, perusahaan mengandalkan harga yang kompetitif dan pendekatan lokal. Target 

pemasaran difokuskan di wilayah Jawa Tengah dan Jawa Barat, terutama Semarang dan Tangerang. 

Strategi harga dibedakan antara segmen ritel dan proyek, dan perusahaan aktif dalam promosi 

tradisional maupun digital.  

Segmentasi pasar dilakukan berdasarkan demografi, lokasi, dan perilaku, serta terus 

dipantau menggunakan data penjualan untuk mengidentifikasi peluang. Tantangan utama meliputi 

rendahnya brand awareness dan fluktuasi harga bahan baku. Untuk mengatasinya, perusahaan 

melakukan inovasi produk, memperluas distribusi, dan memperkuat promosi digital. 

Sugiono menyampaikan bahwa produk cat Warna Agung unggul dari segi harga, kualitas, 

dan keamanan karena bebas merkuri dan memiliki daya sebar yang luas. Perusahaan secara aktif 

menerima masukan dari pelanggan melalui berbagai saluran, termasuk interaksi langsung di 

lapangan. Produk-produk Warna Agung telah tersertifikasi ISO dan pernah memenangkan 

penghargaan. Distribusi dilakukan melalui toko bangunan, website, dan e-commerce. Strategi 

diskon diterapkan secara bertingkat untuk ritel dan negosiasi khusus untuk proyek besar. Pangsa 

pasar terbesar adalah distributor (70%), diikuti kontraktor (25%) dan rumah tangga (5%). Produk 

Decolith disebut sebagai kontributor utama penjualan, dengan daya saing harga yang baik di mata 

konsumen. Pertumbuhan penjualan sebagian besar berasal dari repeat order, dan perusahaan 

melakukan pelatihan serta evaluasi ketika target tidak tercapai. Tantangan utama adalah popularitas 

merek yang masih kalah dibanding pesaing besar. 

Erik menjelaskan bahwa keunggulan utama Warna Agung terletak pada formulasi full 

acrylic, berbahan dasar air, dan aman dari zat berbahaya, dengan daya sebar luas. Masukan dari 

pelanggan dikumpulkan melalui interaksi langsung oleh tim sales. Produk bersertifikat jaminan 

mutu dan ramah lingkungan, meski fokus utama masih pada penjualan cat. Distribusi dilakukan 

melalui toko bangunan, proyek kontraktor, dan platform digital seperti Tokopedia. Strategi diskon 

efektif dalam mendongkrak penjualan, dan perusahaan fleksibel memberikan potongan harga 

berdasarkan volume pembelian. Target pasar utama adalah toko-toko material (distributor), dan 

media sosial seperti Instagram dianggap potensial untuk promosi. Produk Decolith kembali 

diidentifikasi sebagai pendorong utama penjualan. Evaluasi dilakukan jika penjualan tidak 

mencapai target, dan kendala utama yang dihadapi adalah brand awareness dan distribusi ke daerah 

terpencil. 

Hasil wawancara dengan Hartono, beliau mengatakan keunggulan Warna Agung terletak 

pada penggunaan bahan full acrylic yang menghasilkan cat tahan lama, aman, dan hemat. 

Perusahaan aktif menerima umpan balik dari pelanggan melalui komunikasi langsung di lapangan. 

Sertifikasi ISO dan penghargaan telah diperoleh, meskipun saat ini produk pendukung seperti kuas 

masih dijual melalui mitra toko. Distribusi utama dilakukan melalui toko bangunan, didukung oleh 
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kehadiran online. Harga produk berada di kisaran menengah dan dinilai sepadan oleh pelanggan. 

Promosi dan diskon terbukti efektif dalam meningkatkan pembelian dan menarik pelanggan baru. 

Target pasar utama adalah distributor dan proyek bangunan, dengan Instagram dan TikTok menjadi 

media promosi yang potensial. Produk Decolith dominan dalam penjualan dan persepsi pelanggan 

terhadap kualitas dan harga sangat positif. Evaluasi dan riset pasar rutin dilakukan jika target 

penjualan tidak tercapai. Tantangan utama terletak pada tingginya persaingan industri dan tingkat 

pengenalan merek yang masih berkembang. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan penelitian, diperoleh kesimpulan bahwa 

strategi pemasaran yang digunakan Warna Agung Kota Tangerang sudah tepat. Warna Agung telah 

berhasil mengimplementasikan strategi yang komprehensif dan efektif dalam meningkatkan volume 

penjualannya. Baik dari segi bauran pemasaran yang meliputi 4P (Product, Price, Place, Promotion), 

segi segmentasi pasar, targeting, dan positioning. Warna Agung memfokuskan strateginya pada tiga 

aspek utama: positioning, keunggulan kompetitif, serta pendekatan harga dan kualitas. Dalam hal 

positioning, Warna Agung menekankan pada kualitas produknya yang tinggi, harga terjangkau, dan 

pelayanan pelanggan yang optimal, dibuktikan dengan uji lab untuk menjaga kualitas dari 

produknya dan harga yang bersaing. Keunggulan kompetitif Warna Agung terletak pada harganya 

yang kompetitif dari brand besar lainnya, namun juga bersaing secara kualitas, dan memberikan 

varian produk yang beragam sesuai kebutuhan konsumen, serta aman bagi kesehatan dan ramah 

lingkungan. 
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