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ABSTRAK

Penelitian ini mengkaji strategi pemasaran berkelanjutan berbasis digital yang
diterapkan oleh PT. Sun Power Ceramics dalam upaya meningkatkan daya saing di
pasar global. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif melalui wawancara
mendalam, observasi, dan analisis dokumen, penelitian ini berfokus pada integrasi
teknologi digital, penerapan prinsip keberlanjutan dalam rantai pasokan, tantangan
implementasi, serta evaluasi langkah-langkah penanganannya. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa PT. Sun Power Ceramics telah berhasil mengadopsi teknologi big
data, artificial intelligence (AI), dan otomatisasi pemasaran untuk meningkatkan
efektivitas kampanye dan loyalitas konsumen. Penerapan prinsip keberlanjutan dalam
seluruh rantai pasokan, seperti penggunaan bahan baku ramah lingkungan dan
pengurangan emisi karbon, memperkuat citra perusahaan di pasar internasional.
Tantangan utama yang dihadapi meliputi keterbatasan infrastruktur digital, resistensi
budaya kerja, dan alokasi anggaran yang terbatas. PT. Sun Power Ceramics telah
mengambil langkah-langkah strategis, termasuk penguatan infrastruktur digital,
pelatihan karyawan, dan peningkatan anggaran teknologi untuk mengatasi kendala
tersebut. Kesimpulannya, meskipun masih terdapat beberapa hambatan, perusahaan
menunjukkan komitmen kuat terhadap pemasaran berkelanjutan berbasis digital yang
diproyeksikan akan terus meningkatkan daya saingnya di pasar global.

Kata kunci : Pemasaran Berkelanjutan; Teknologi Digital; Rantai Pasokan; Daya Saing;
Keberlanjutan

ABSTRACT

This study examines the digital-based sustainable marketing strategy
implemented by PT. Sun Power Ceramics to enhance competitiveness in the global
market. Using a descriptive qualitative approach through in-depth interviews,
observations, and document analysis, the study focuses on the integration of digital
technology, the application of sustainability principles in the supply chain,
implementation challenges, and an evaluation of the strategies to address these
challenges. The findings indicate that PT. Sun Power Ceramics has successfully
adopted big data, artificial intelligence (Al), and marketing automation to improve
campaign effectiveness and customer loyalty. The application of sustainability
principles across the supply chain, such as using environmentally friendly materials
and reducing carbon emissions, has strengthened the company's image in international
markets. Key challenges include limitations in digital infrastructure, cultural resistance,
and budget constraints. PT. Sun Power Ceramics has taken strategic steps, including
strengthening digital infrastructure, employee training, and increasing the technology
budget to overcome these obstacles. In conclusion, despite some remaining hurdles, the
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company demonstrates a strong commitment to digital-based sustainable marketing,
which is projected to continue enhancing its competitiveness in the global market.

Keywords : Sustainable Marketing, Digital Technology; Supply Chain; Competitiveness;
Sustainability
PENDAHULUAN

PT. Sun Power Ceramics merupakan salah satu produsen keramik di tanah air.
Perusahaan ini memainkan peran sentral dalam memenuhi permintaan pasar, baik pada
level regional, nasional, hingga internasional. Kompetisi yang semakin ketat di era
digital, ditambah dengan perkembangan teknologi yang cepat menuntut PT. PT. Sun
Power Ceramics untuk mengadopsi pendekatan yang lebih adaptif dan inovatif dalam
strategi pemasarannya. Adopsi teknologi digital bukan lagi pilihan, melainkan
keharusan bagi PT. Sun Power Ceramics agar bertahan dan tumbuh di pasar yang
dinamis, mengingat dunia tengah memasuki era revolusi industri 4.0.

Penerapan strategi pemasaran berkelanjutan menjadi semakin relevan bagi PT.
Sun Power Ceramics. Konsumen yang lebih sadar akan pentingnya produk ramah
lingkungan menjadi tuntutan etis bagi PT. PT. Sun Power Ceramics Ceramic untuk
mengimplementasikan strategi pemasaran berkelanjutan. Menurut laporan The World
Economic Forum (2020), konsumen global menunjukkan preferensi yang kuat terhadap
perusahaan yang mengimplementasikan prinsip keberlanjutan dalam rantai pasokan dan
strategi pemasaran (World Economic Forum, 2020). Selain itu, pemerintah Indonesia
melalui regulasi yang mendukung keberlanjutan industri, seperti Peraturan Presiden No.
59 Tahun 2017 tentang Pelaksanaan Tujuan Pembangunan Berkelanjutan (TPB)
semakin mendorong industri untuk memprioritaskan aspek-aspek lingkungan dalam
operasional dan strategi pemasaran.

Sayangnya, adopsi strategi pemasaran berkelanjutan di sektor keramik masih
menghadapi beberapa tantangan, seperti biaya investasi teknologi yang tinggi dan
resistensi terhadap perubahan dari manajemen tradisional. Kondisi ini dialami oleh PT.
Sun Power Ceramics, sebagai salah satu pionir industri keramik yang telah mencoba
melakukan transformasi digital di beberapa aspek operasional. Penerapan strategi
pemasaran berkelanjutan yang berfokus pada inovasi digital belum sepenuhnya optimal.
Hal ini menjadi salah satu alasan utama dilakukannya penelitian ini, yaitu untuk
mengidentifikasi kendala yang dihadapi perusahaan dan memberikan solusi yang

inovatif dan praktis dalam penerapan strategi pemasaran yang lebih berkelanjutan.
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Perkembangan teknologi digital, seperti big data, kecerdasan buatan (artificial
intelligence), dan machine learning menawarkan peluang baru bagi perusahaan seperti
PT. Sun Power Ceramics untuk meningkatkan daya saing melalui optimalisasi proses
pemasaran. Digitalisasi memungkinkan perusahaan untuk memahami perilaku
konsumen secara lebih mendalam, memprediksi tren pasar, serta menyesuaikan produk
dan strategi pemasaran dengan lebih cepat dan efisien (Deloitte, 2021). Untuk mencapai
hasil yang optimal, strategi pemasaran tersebut perlu diintegrasikan dengan prinsip-
prinsip keberlanjutan, baik dari aspek sosial, ekonomi, maupun lingkungan. Berangkat
dari latar belakang demikian, penelitian ini berfokus pada bagaimana PT. Sun Power
Ceramics dapat mengimplementasikan strategi pemasaran berkelanjutan yang inovatif,
efisien, dan praktis guna meningkatkan daya saing di era digital yang semakin
kompetitif.

Secara lebih spesifik, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan
mengembangkan strategi pemasaran berkelanjutan yang inovatif dari PT. Sun Power
Ceramics, sehingga dapat meningkatkan daya saing perusahaan di era digital. Penelitian
ini juga bertujuan untuk mengidentifikasi tantangan utama dalam penerapan strategi
tersebut dan memberikan rekomendasi praktis untuk mengatasi hambatan yang ada.
Dengan demikian, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi panduan bagi
perusahaan dalam merumuskan kebijakan pemasaran yang tidak hanya efektif dari segi
bisnis, tetapi juga bertanggung jawab secara sosial dan lingkungan.

Penelitian ini dapat memberikan kontribusi penting dalam dua aspek. Pertama,
dari aspek teoretis. Penelitian ini memperluas literatur mengenai pemasaran
berkelanjutan dan adopsi teknologi digital dalam konteks industri manufaktur,
khususnya di sektor keramik. Literatur mengenai pemasaran berkelanjutan dalam
industri keramik masih sangat terbatas, terutama dalam konteks Indonesia. Kedua, dari
segi praktis, penelitian ini menawarkan panduan implementatif yang dapat digunakan
oleh PT. Sun Power Ceramics dan perusahaan lainnya dalam merumuskan strategi
pemasaran yang berkelanjutan dan berbasis teknologi. Strategi yang diusulkan tidak
hanya relevan dalam konteks peningkatan daya saing, tetapi juga mendukung
keberlanjutan lingkungan, yang kini menjadi perhatian utama para pemangku

kepentingan.
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Hasil penelitian ini diharapkan memberikan solusi strategis yang dapat
diterapkan oleh PT. Sun Power Ceramics dalam menghadapi tantangan digitalisasi dan
keberlanjutan. Salah satu hasil utama yang diharapkan adalah pengembangan strategi
pemasaran berbasis digital yang terintegrasi dengan prinsip-prinsip keberlanjutan.
Strategi ini mencakup penggunaan teknologi seperti artificial intelligence untuk analisis
pasar dan perilaku konsumen, serta penggunaan big data untuk mengidentifikasi tren
yang relevan dalam industri keramik (Forbes, 2020).

Selain 1itu, penelitian ini juga diharapkan dapat mengidentifikasi cara-cara
praktis untuk meningkatkan efisiensi operasional melalui penggunaan teknologi digital,
misalnya dengan memanfaatkan automation dalam proses produksi dan distribusi. Hasil
dari implementasi teknologi ini diharapkan dapat mengurangi biaya operasional hingga
20%, meningkatkan responsivitas terhadap perubahan pasar, dan mengurangi jejak
karbon perusahaan, sehingga dapat sejalan dengan prinsip-prinsip keberlanjutan
(Accenture, 2021).

Implikasi praktis dari penelitian ini meliputi peningkatan efisiensi pemasaran
melalui strategi digital yang ramah lingkungan. Penggunaan pemasaran berbasis data
dapat membantu perusahaan untuk lebih akurat dalam menargetkan segmen pasar yang
potensial, sehingga mengurangi pemborosan sumber daya dalam kampanye pemasaran.
Perusahaan juga dapat memanfaatkan media sosial dan platform e-commerce sebagai
sarana untuk mempromosikan produk keramik yang ramah lingkungan, sehingga sejalan
dengan tren konsumen yang semakin peduli terhadap isu keberlanjutan. Dengan
demikian, PT. Sun Power Ceramics dapat mempertahankan daya saingnya di pasar
global yang semakin kompetitif, sambil tetap berkontribusi pada keberlanjutan
lingkungan dan sosial.

TINJAUAN PUSTAKA DAN FOKUS STUDI
Pemasaran Berkelanjutan

Banyaknya kalangan yang sadar akan dampak lingkungan dari aktivitas
perusahaan membuat model pemasaran mengarah kepada model pemasaran
berkelanjutan (sustainable marketing). Model ini secara perlahan menempati perhatian
utama dalam dunia bisnis. Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan pemasaran
berkelanjutan sebagai suatu pendekatan pemasaran yang tidak hanya berorientasi pada

kepuasan konsumen dan keuntungan jangka pendek, tetapi juga mempertimbangkan
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dampak sosial, lingkungan, dan ekonomi dari kegiatan pemasaran dalam jangka panjang
(Kotler & Keller, 2016). Pemasaran berkelanjutan merupakan tahapan akhir dari
rentetan proses evaluasi pemasaran yang didasarkan pada wawasan ekologis,
lingkungan, dan hijau (Ahidin, 2019). Pemasaran berkelanjutan menekankan pentingnya
menciptakan nilai tidak hanya bagi konsumen, tetapi juga bagi seluruh ekosistem bisnis,
termasuk masyarakat dan lingkungan.

Salah satu komponen kunci dalam pemasaran berkelanjutan adalah bagaimana
perusahaan mengelola sumber daya alam dan energi secara efisien, serta bagaimana
mereka berkontribusi pada kesejahteraan masyarakat dan lingkungan. Peattie (2001)
menyoroti pemasaran berkelanjutan tidak hanya melibatkan produk ramah lingkungan,
tetapi juga mencakup praktik pemasaran yang transparan dan etis dalam komunikasi
dengan konsumen (Peattie, 2001). Perusahaan yang mengadopsi pemasaran
berkelanjutan memiliki peluang untuk menciptakan diferensiasi di pasar yang semakin
kompetitif, mengingat konsumen cenderung memilih merek yang menunjukkan
tanggung jawab sosial dan lingkungan.

Dalam konteks industri keramik, pemasaran berkelanjutan berperan penting,
karena industri ini menggunakan sumber daya alam seperti tanah liat dan energi dalam
jumlah besar. Perusahaan yang mampu meminimalkan dampak lingkungan dari
kegiatan operasional, misalnya dengan menerapkan teknologi produksi ramah
lingkungan memiliki daya tarik lebih bagi konsumen yang peduli terhadap isu-isu
keberlanjutan. Strategi pemasaran berkelanjutan tidak hanya meningkatkan reputasi
perusahaan, tetapi juga berkontribusi pada penciptaan nilai jangka panjang yang stabil.
Digitalisasi

Era digital membawa perubahan besar dalam cara perusahaan merumuskan dan
melaksanakan strategi pemasaran. Teknologi seperti big data, artificial intelligence (Al),
dan machine learning memberikan peluang besar bagi perusahaan untuk menganalisis
perilaku konsumen dengan lebih akurat dan cepat. Menurut Chaffey (2020), digitalisasi
dalam pemasaran memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan efisiensi dan
efektivitas kampanye pemasaran melalui otomatisasi, segmentasi pasar yang lebih baik,
dan penggunaan platform digital untuk menjangkau konsumen secara lebih luas

(Chaffey, 2020).
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Di era digital, perusahaan dapat dengan mudah mengumpulkan data konsumen
dari berbagai saluran, termasuk media sosial, situs web, dan aplikasi e-commerce.
Penggunaan data ini, yang dikenal sebagai big data analytics memungkinkan
perusahaan untuk memahami preferensi konsumen secara lebih mendalam dan
menyusun strategi pemasaran yang lebih personal dan relevan. Armstrong dan Kotler
(2017) menegaskan, digitalisasi juga memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan
penawaran mereka secara real-time berdasarkan perubahan preferensi pasar (Armstrong
& Kotler, 2017). Dalam konteks ini, PT. Sun Power Ceramics dapat memanfaatkan
teknologi digital untuk meningkatkan daya saing dengan merespons perubahan pasar
dengan lebih cepat dan tepat.

Implementasi digitalisasi dalam PT. Sun Power Ceramics juga memungkinkan
perusahaan untuk mengurangi biaya operasional melalui otomatisasi berbagai tugas
pemasaran, seperti kampanye email, manajemen media sosial, dan analisis data
konsumen. Hal ini berdampak pada peningkatan efisiensi pemasaran dan pengurangan
kesalahan manusia, yang pada akhirnya berkontribusi pada peningkatan daya saing
perusahaan di pasar global. Dengan demikian, integrasi digitalisasi dalam strategi
pemasaran bukan hanya tren, tetapi kebutuhan yang mendesak di era digital yang
dinamis.

Daya Saing

Daya saing merupakan konsep yang sering dibahas dalam konteks ekonomi dan
bisnis, terutama dalam menghadapi tantangan globalisasi dan digitalisasi. Porter (1985)
mendefinisikan daya saing sebagai kemampuan perusahaan untuk menciptakan nilai
yang lebih besar bagi konsumen dibandingkan dengan pesaingnya (Porter, 1985). Daya
saing tidak hanya berkaitan dengan harga, tetapi juga dengan inovasi, kualitas produk,
dan efisiensi operasional.

Dalam konteks industri keramik, daya saing perusahaan tidak hanya bergantung
pada kualitas produk, tetapi juga pada seberapa baik perusahaan dapat menyesuaikan
diri dengan perubahan teknologi dan tuntutan konsumen yang semakin peduli terhadap
keberlanjutan. Schwab (2020) menegaskan, bahwa di era digital, daya saing semakin
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan untuk mengadopsi teknologi baru dan
menerapkan strategi inovatif yang dapat meningkatkan efisiensi dan diferensiasi produk

(Schwab, 2020). Di PT. Sun Power Ceramics, adopsi digitalisasi dalam pemasaran dan
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produksi dapat menjadi faktor kunci dalam meningkatkan daya saing perusahaan di
pasar global yang sangat dinamis.

Menurut Prahalad dan Hamel (1990), daya saing jangka panjang perusahaan
sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan untuk mengembangkan kompetensi
inti yang sulit ditiru oleh pesaing (Prahalad & Hamel, 1990). Dalam hal ini, PT. Sun
Power Ceramics dapat mengembangkan kompetensi inti melalui inovasi dalam produksi
yang ramah lingkungan dan strategi pemasaran berkelanjutan yang berbasis digital.
Dengan demikian, perusahaan dapat mempertahankan keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan, yang tidak hanya berfokus pada profitabilitas jangka pendek, tetapi juga
pada keberlanjutan dan tanggung jawab sosial dan lingkungan perusahaan.

Penelitian terkait pemasaran berkelanjutan dan digitalisasi telah berkembang
pesat dalam dekade terakhir. Penelitian Patel (2019) menemukan perusahaan yang
mengadopsi pemasaran berkelanjutan dengan pendekatan digital mengalami
peningkatan daya saing sebesar 25% dibandingkan dengan perusahaan yang belum
mengintegrasikan prinsip keberlanjutan dalam strategi digital (Patel, 2019). Penelitian
lain, yakni Nguyen (2020) menunjukkan digitalisasi tidak hanya meningkatkan efisiensi
pemasaran, tetapi juga memungkinkan perusahaan untuk membangun hubungan jangka
panjang yang lebih kuat dengan konsumen melalui interaksi yang lebih personal di
platform digital (Nguyen, 2020).

Hoffmann (2021) menemukan penerapan strategi pemasaran berkelanjutan
melalui penggunaan teknologi digital dapat mengurangi biaya pemasaran hingga 30,
sekaligus dapat meningkatkan loyalitas konsumen (Hoffmann, 2021). Penelitian lain
oleh Jansen (2022) menekankan pentingnya integrasi digitalisasi dalam rantai pasokan
dan pemasaran sebagai upaya untuk meningkatkan daya saing perusahaan secara
berkelanjutan (Jansen, 2022). Penelitian-penelitian ini menunjukkan digitalisasi, jika
digabungkan dengan prinsip keberlanjutan dapat menjadi alat yang kuat untuk
meningkatkan daya saing, terutama di industri yang kompetitif, khususnya keramik.
Fokus Studi

Secara global, fokus utama dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi dan
merumuskan strategi pemasaran berkelanjutan yang inovatif dan praktis bagi PT. Sun
Power Ceramics dalam meningkatkan daya saing di era digital. Secara spesifik,

penelitian ini difokuskan pada tiga aspek utama, yang mencakup beberapa aspek berikut:
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1.Bagaimana strategi pemasaran berkelanjutan PT. Sun Power Ceramics untuk
meningkatkan daya saing?
2.Bagaimana tantangan strategi pemasaran berkelanjutan PT. Sun Power Ceramics?
3.Bagaimana evaluasi PT. Sun Power Ceramics dalam mengatasi tantangan strategi
pemasaran berkelanjutan?
METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan desain penelitian deskriptif kualitatif. Desain ini
dipilih karena penelitian ini berfokus pada eksplorasi dan analisis mendalam terhadap
strategi pemasaran berkelanjutan yang diterapkan oleh PT. Sun Power Ceramics dalam
konteks era digital. Pendekatan kualitatif memungkinkan peneliti untuk memahami
fenomena pemasaran berkelanjutan melalui interpretasi data yang dihasilkan dari
wawancara, observasi, dan dokumentasi yang mendalam. Penelitian deskriptif kualitatif
ini bertujuan untuk memberikan gambaran rinci mengenai implementasi strategi
pemasaran dan dampaknya terhadap daya saing perusahaan.

Subjek penelitian ini adalah manajer senior, tim pemasaran, dan beberapa staf
operasional PT. Sun Power Ceramics yang terlibat dalam perencanaan dan pelaksanaan
strategi pemasaran perusahaan. Para responden terpilih dipilih berdasarkan pengalaman
dan keterlibatan mereka dalam pengambilan keputusan strategis, terutama terkait
dengan pemasaran berkelanjutan dan penerapan teknologi digital. Pemilihan subjek
penelitian dilakukan dengan teknik purposive sampling, yang memungkinkan peneliti
memilih individu-individu yang memiliki pengetahuan dan wawasan relevan tentang
topik yang sedang diteliti (Creswell, 2018).

Objek penelitian ini adalah strategi pemasaran berkelanjutan yang diterapkan
oleh PT. Sun Power Ceramics, termasuk integrasi teknologi digital dalam proses
pemasaran. Penelitian ini juga mengkaji bagaimana strategi ini memengaruhi daya saing
perusahaan di pasar domestik dan global. Selain itu, penelitian ini juga menyoroti
kendala-kendala yang dihadapi perusahaan dalam menerapkan strategi pemasaran
berkelanjutan serta solusi yang diusulkan untuk mengatasi tantangan tersebut.

Variabel utama dalam penelitian ini mencakup tiga hal. Pertama, pemasaran
berkelanjutan. Pemasaran berkelanjutan dapat didefinisikan sebagai pemasaran yang
mencakup strategi jangka panjang untuk menciptakan nilai bagi konsumen, sambil

menjaga keseimbangan antara keuntungan ekonomi, keberlanjutan lingkungan, dan
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tanggung jawab sosial (Kotler & Keller, 2016). Kedua, digitalisasi, yang dapat
didefinisikan sebagai penggunaan teknologi digital, seperti big data dan artificial
intelligence untuk mengoptimalkan proses pemasaran dan meningkatkan daya saing
perusahaan (Chaffey, 2020). Ketiga, daya saing perusahaan. Daya saing perusahaan
ialah kemampuan perusahaan untuk memberikan nilai lebih baik bagi konsumen
dibandingkan dengan pesaing. Daya saing perusahaan umumnya diukur melalui
peningkatan efisiensi, inovasi, kualitas produk, dan loyalitas konsumen (Porter, 1985).

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dikumpulkan melalui tiga metode
utama. Pertama, wawancara. Pengaplikasian wawancara dilakukan dengan cara semi-
terstruktur kepada pihak manajer senior dan staf pemasaran PT. Sun Power Ceramics.
Wawancara kepada narasumber ini dimaksudkan untuk menggali informasi terkait
strategi pemasaran berkelanjutan dan digitalisasi yang diterapkan oleh perusahaan.
Wawancara juga dilakukan dengan pakar eksternal di bidang pemasaran dan digitalisasi
untuk mendapatkan wawasan tambahan. Kedua, observasi. Peneliti melakukan
observasi langsung terhadap proses pemasaran yang dilakukan oleh PT. Sun Power
Ceramics, khususnya terkait implementasi teknologi digital dalam strategi pemasaran.
Teknik observasi dilakukan untuk memperoleh data faktual mengenai efektivitas
penerapan strategi tersebut. Ketiga, dokumentasi. Peneliti juga menganalisis dokumen-
dokumen terkait kebijakan pemasaran, laporan keuangan, serta laporan lingkungan dan
sosial yang diterbitkan oleh perusahaan. Dokumentasi ini digunakan untuk mendukung
analisis dan temuan penelitian.

Instrumen utama yang digunakan dalam penelitian ini adalah pedoman
wawancara dan lembar observasi yang dirancang untuk menangkap informasi
mendalam terkait variabel penelitian. Data yang diperoleh dari wawancara, observasi,
dan dokumentasi akan dianalisis menggunakan model analisis interaktif dari Miles dan
Huberman (1994), yang terdiri dari tiga tahapan. Pertama, reduksi data. Reduksi data
dilakukan dengan merangkum dan memilih data yang paling relevan dengan tujuan
penelitian (Miles & Huberman, 1994). Data yang dikumpulkan melalui wawancara,
observasi, dan dokumentasi akan disaring untuk mengidentifikasi informasi kunci yang
mendukung pemahaman mengenai strategi pemasaran berkelanjutan dan penerapan
teknologi digital di PT. Sun Power Ceramics. Reduksi data ini bertujuan untuk

menyederhanakan dan memfokuskan data, sehingga hanya informasi yang relevan dan
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signifikan yang dianalisis lebih lanjut (Miles & Huberman, 1994). Kedua, penyajian
data. Setelah data direduksi, langkah berikutnya adalah penyajian data. Pada tahap ini,
data akan disajikan dalam bentuk tabel, matriks, grafik, atau narasi yang sistematis
untuk memudahkan peneliti memahami hubungan antar variabel. Penyajian data
dilakukan untuk melihat pola-pola dan hubungan antara strategi pemasaran
berkelanjutan, digitalisasi, dan peningkatan daya saing perusahaan. Model penyajian
data yang digunakan akan memfasilitasi peneliti dalam mengidentifikasi tema-tema
utama dan tren yang muncul dari data lapangan (Miles & Huberman, 1994). Ketiga,
penarikan kesimpulan dan verifikasi. Tahap terakhir adalah penarikan kesimpulan, di
mana peneliti akan melakukan interpretasi terhadap data yang telah disajikan.
Kesimpulan awal ditarik berdasarkan temuan awal, kemudian diverifikasi melalui
proses triangulasi untuk memastikan keabsahan dan reliabilitas hasil penelitian.
Triangulasi dilakukan dengan membandingkan data yang diperoleh dari berbagai
sumber (wawancara, observasi, dan dokumentasi), serta menghubungkan temuan
dengan teori dan penelitian terdahulu yang relevan. Penarikan kesimpulan ini akan
memberikan wawasan mengenai efektivitas strategi pemasaran berkelanjutan yang
diterapkan oleh PT. Sun Power Ceramics serta dampaknya terhadap daya saing
perusahaan (Miles & Huberman, 1994).

Selain itu, penelitian ini juga menggunakan pendekatan triangulasi untuk
memvalidasi data dari berbagai sumber. Teknik ini dimaksudkan untuk memastikan
keandalan dan validitas temuan penelitian (Creswell, 2018). Triangulasi yang digunakan
meliputi triangulasi sumber, triangulasi teknik, dan triangulasi waktu, yang semuanya
bertujuan untuk mengurangi bias penelitian dan memperkuat keabsahan hasil penelitian.
Pertama, triangulasi sumber diterapkan dengan mengumpulkan data dari berbagai pihak
terkait di PT. Sun Power Ceramics, termasuk manajer pemasaran, staf operasional, dan
pakar eksternal dalam bidang pemasaran berkelanjutan dan digitalisasi. Melalui
pendekatan ini, informasi yang diperoleh dapat dibandingkan dan diverifikasi antar-
responden, sehingga memberikan perspektif yang lebih komprehensif dan mengurangi
subjektivitas data (Carter dkk., 2014).

Kedua, triangulasi teknik dilakukan dengan menggunakan beberapa metode
pengumpulan data, yakni wawancara, observasi, dan dokumentasi. Penggunaan

beragam teknik pengumpulan data ini memungkinkan peneliti untuk menilai kesesuaian
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informasi yang diperoleh melalui masing-masing teknik, serta mengidentifikasi pola dan
perbedaan yang muncul dalam pengumpulan data. Melalui triangulasi teknik, penelitian
ini mengintegrasikan pandangan dan pengalaman responden dengan data observasi
langsung serta dokumen yang relevan, sehingga mampu menghasilkan temuan yang
lebih kaya dan mendalam (Fusch dkk., 2018).

Ketiga, triangulasi waktu diterapkan dengan melakukan pengumpulan data pada
waktu yang berbeda untuk menangkap dinamika dan perubahan dalam implementasi
strategi pemasaran berkelanjutan di PT. Sun Power Ceramics. Hal ini terutama penting
mengingat konteks digitalisasi dan keberlanjutan yang dapat mengalami perubahan
akibat tren pasar atau kebijakan internal perusahaan. Dengan menerapkan triangulasi
waktu, penelitian ini memastikan bahwa data yang terkumpul mencerminkan situasi
yang stabil dan bukan data yang bersifat temporer atau sementara (Tracy, 2020).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Strategi Pemasaran Berkelanjutan Untuk Meningkatkan Daya Saing PT. Sun
Power Ceramics
Integrasi Teknologi Digital dalam Strategi Pemasaran

PT. Sun Power Ceramics secara bertahap telah mengintegrasikan teknologi
digital ke dalam strategi pemasarannya. Tujuan utamanya tidak lain untuk
meningkatkan efisiensi, efektivitas, serta daya saing di era digital. Integrasi teknologi
digital ini mencakup penggunaan media sosial, e-commerce, perangkat lunak Customer
Relationship Management (CRM), serta analisis data pelanggan untuk mengidentifikasi
preferensi konsumen dan tren pasar. Proses ini sejalan dengan teori pemasaran digital
yang menyatakan teknologi memungkinkan perusahaan untuk lebih terhubung dengan
konsumen melalui kampanye pemasaran yang lebih personal dan terarah, serta
memberikan umpan balik yang lebih cepat dan tepat sasaran (Chaftey, 2020).

Penggunaan media sosial seperti Instagram, Facebook, YouTube, dan platform
lainnya menjadi elemen inti dalam kampanye pemasaran digital PT. Sun Power
Ceramics. Media sosial tidak hanya dimanfaatkan sebagai saluran komunikasi langsung
dengan konsumen, tetapi juga sebagai alat analisis perilaku pelanggan yang membantu
perusahaan memahami preferensi dan kebutuhan mereka. Analisis interaksi pelanggan
di media sosial menunjukkan konsumen lebih menyukai konten yang interaktif dan

informatif, terutama yang menampilkan desain ubin keramik terbaru yang dapat

Submitted : 05/10/2024 |Accepted : 06/11/2024 |Published : 10/01/2025
P-ISSN; 2541-5255 E-ISSN: 2621-5306 | Page 28



| Jurnal Ilmiah MEA (Manajemen, Ekonomi, dan Akuntansi)
Vol. 9 No. 1, 2025

diaplikasikan dalam berbagai gaya interior. Hal ini sesuai dengan temuan Kotler dan
Keller (2016) yang menyatakan pemasaran digital memungkinkan personalisasi pesan
dan penyampaian informasi yang lebih relevan bagi konsumen, sehingga meningkatkan
kemungkinan konversi dan loyalitas pelanggan (Kotler & Keller, 2016).

Selain itu, PT. Sun Power Ceramics juga memanfaatkan e-commerce dan
platform marketplace untuk memperluas jangkauan pasar, baik secara nasional maupun
internasional. Penerapan teknologi ini terbukti mampu mengurangi biaya pemasaran
sekaligus meningkatkan volume penjualan secara signifikan, sebagaimana diindikasikan
oleh meningkatnya tingkat konversi dari kampanye digital berbasis iklan di platform
Tokopedia, Shopee, Facebook Ads, dan Google Ads. Strategi ini mendukung teori E-
commerce Integration (Zhu & Chen, 2015) yang mengemukakan e-commerce dapat
meningkatkan aksesibilitas dan memperluas jangkauan pasar dengan lebih efisien
dibandingkan metode tradisional.

Teknologi digital lainnya yang dimanfaatkan oleh PT. Sun Power Ceramics
adalah perangkat lunak CRM dan alat analisis big data. Dengan teknologi ini, PT. Sun
Power Ceramics dapat melakukan segmentasi pasar yang lebih baik, memahami pola
perilaku pelanggan, serta menyesuaikan produk dan layanan berdasarkan data yang
diperoleh. Penggunaan CRM dalam strategi pemasaran PT. Sun Power Ceramics
memungkinkan perusahaan untuk lebih responsif terhadap kebutuhan pelanggan,
meningkatkan kualitas layanan, dan membangun hubungan jangka panjang yang lebih
baik. Menurut Stone dan Woodcock (2019), CRM yang efektif dapat meningkatkan
retensi pelanggan hingga 27% (Stone & Woodcock, 2019). Temuan ini tercermin dalam
hasil pemasaran PT. Sun Power Ceramics, di mana tingkat retensi pelanggan mengalami
peningkatan setelah penerapan CRM.

Penerapan teknologi otomatisasi pemasaran (marketing automation) juga telah
diterapkan dalam strategi digital PT. Sun Power Ceramics. Ini mencakup otomatisasi
pengiriman email, posting media sosial, dan manajemen kampanye iklan berbasis
analitik. Teknologi ini tidak hanya membantu dalam pengelolaan kampanye secara lebih
efisien, tetapi juga memungkinkan personalisasi pesan yang lebih baik kepada
pelanggan, yang pada gilirannya dapat meningkatkan tingkat keterlibatan dan konversi.

Hal ini mendukung argumen Deiss dan Henneberry (2020), otomatisasi pemasaran
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dapat memberikan keunggulan kompetitif melalui efisiensi operasional dan peningkatan
pengalaman pelanggan (Deiss & Henneberry, 2020).

Dengan mengintegrasikan teknologi digital secara menyeluruh dalam strategi
pemasarannya, PT. Sun Power Ceramics mampu beradaptasi dengan cepat terhadap
perubahan pasar dan kebutuhan konsumen yang dinamis di era digital. Hal ini tidak
hanya meningkatkan daya saing perusahaan, tetapi juga memperkuat citra merek
sebagai produsen keramik yang inovatif dan responsif terhadap perkembangan
teknologi serta keberlanjutan. Integrasi ini juga menekankan pentingnya adopsi
teknologi dalam strategi pemasaran modern, yang selaras dengan literatur terbaru yang
menyatakan digitalisasi dapat meningkatkan efektivitas pemasaran hingga 40% jika
diterapkan dengan tepat (Dholakia, 2020).

Implementasi Prinsip Keberlanjutan dalam Pemasaran dan Rantai Pasokan

PT. Sun Power Ceramics menerapkan prinsip keberlanjutan secara holistik
dalam strategi pemasaran dan rantai pasokannya untuk meningkatkan daya saing di era
digital. Pendekatan ini bertujuan untuk memastikan seluruh proses operasional
perusahaan selaras dengan nilai-nilai keberlanjutan yang mencakup aspek lingkungan,
sosial, dan ekonomi. Implementasi ini sejalan dengan konsep triple bottom line yang
dikemukakan oleh Elkington (2018), bahwa keberhasilan bisnis saat ini harus diukur
tidak hanya dari sisi profitabilitas, tetapi juga dari dampak sosial dan lingkungan yang
dihasilkan oleh operasional perusahaan (Elkington, 2018).

Dalam strategi pemasarannya, PT. Sun Power Ceramics mempromosikan nilai-
nilai ramah lingkungan melalui produk yang menggunakan bahan baku berkelanjutan
serta teknologi produksi yang mengurangi energi dan limbah. Komunikasi pemasaran
digital difokuskan pada edukasi konsumen mengenai pentingnya memilih produk yang
lebih ramah lingkungan. Komunikasi pemasaran berkontribusi pada peningkatan
loyalitas merek di kalangan konsumen yang peduli pada isu lingkungan. Temuan dari
Leonidou et al. (2017) menunjukkan pemasaran hijau meningkatkan preferensi dan niat
beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan, terutama ketika konsumen menyadari
adanya dampak positif terhadap lingkungan (Leonidou dkk., 2017).

Di sisi rantai pasokan, PT. Sun Power Ceramics memastikan keberlanjutan
diterapkan mulai dari tahap pemilihan bahan baku hingga distribusi produk akhir.

Perusahaan bekerja sama dengan pemasok yang memiliki komitmen terhadap praktik
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ramah lingkungan, termasuk penggunaan bahan daur ulang dan pengurangan limbah
dalam proses produksi. Pendekatan ini mendukung konsep green supply chain
management (GSCM). Menurut Tseng et al. (2019), GSCM menekankan pentingnya
integrasi keberlanjutan dalam seluruh tahapan rantai pasokan untuk mengurangi dampak
lingkungan secara keseluruhan (Tseng dkk., 2019). Selain itu, PT. Sun Power Ceramics
juga menerapkan teknologi hemat energi dalam proses produksinya, termasuk
penggunaan energi terbarukan dan pengolahan air limbah yang lebih efisien, yang
secara signifikan mengurangi jejak karbon perusahaan.

Pengakuan atas upaya keberlanjutan PT. Sun Power Ceramics tercermin dari
pencapaian Sertifikat Green Label Indonesia (GLI) dengan kategori Gold, yang berlaku
hingga 2024. Sertifikat ini menunjukkan produk PT. Sun Power Ceramics memenuhi
standar keberlanjutan yang ketat dalam pengelolaan limbah dan efisiensi penggunaan
sumber daya. Sertifikasi semacam ini tidak hanya meningkatkan citra perusahaan, tetapi
juga menjadi alat diferensiasi penting di pasar yang semakin sadar lingkungan (Delmas
& Burbano, 2018), lebih-lebih perilaku konsumen hari ini cenderung memilih merek
yang memiliki sertifikasi keberlanjutan yang kredibel.

Dalam distribusi, PT. Sun Power Ceramics mengoptimalkan proses logistik
untuk mengurangi emisi karbon dengan merencanakan rute pengiriman yang lebih
efisien dan menggunakan kendaraan dengan emisi rendah. Studi dari Ahi dan Searcy
(2015) menunjukkan, optimalisasi logistik dan penggunaan transportasi ramah
lingkungan dalam supply chain dapat mengurangi emisi hingga 25-30%, sebuah strategi
yang juga diterapkan oleh PT. Sun Power Ceramics untuk mencapai efisiensi ekonomi
sekaligus keberlanjutan lingkungan (Ahi & Searcy, 2015).

Implementasi prinsip keberlanjutan di PT. Sun Power Ceramics menciptakan
nilai tambah bagi perusahaan melalui pengurangan biaya operasional dan peningkatan
loyalitas konsumen, seiring dengan pencapaian tujuan keberlanjutan jangka panjang.
Pendekatan ini mendukung temuan dari Kumar et al. (2020), bahwa integrasi
keberlanjutan dalam strategi pemasaran dan rantai pasokan dapat memperkuat posisi
kompetitif perusahaan di pasar yang semakin terhubung dan berfokus pada isu
lingkungan (S. Kumar dkk., 2020).

Pengukuran Dampak Strategi Pemasaran Berkelanjutan
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Pengukuran dampak strategi pemasaran berkelanjutan di PT. Sun Power
Ceramics dilakukan dengan pendekatan berbasis data yang terstruktur, menggunakan
berbagai indikator kinerja utama (Key Performance Indicators/KPlIs) yang mencakup
aspek keuangan, lingkungan, dan sosial. Langkah ini bertujuan untuk memastikan setiap
inisiatif pemasaran yang dilakukan sejalan dengan tujuan keberlanjutan perusahaan
serta memberikan hasil yang optimal. Teori balanced scorecard yang diperbarui oleh
Kaplan dan Norton (2015) mendukung pendekatan ini, di mana pengukuran kinerja
harus mencakup dimensi yang lebih luas daripada sekadar keuntungan finansial,
termasuk keberlanjutan lingkungan dan social (Kaplan & Norton, 2015).

Indikator pertama yang digunakan adalah return on investment (ROI) dari
kampanye pemasaran digital berbasis keberlanjutan. PT. Sun Power Ceramics
memanfaatkan alat analitik digital untuk mengukur ROI dari setiap kampanye, termasuk
tingkat konversi, klik-tayang (click-through rate/CTR), dan biaya per akuisisi (cost per
acquisition/CPA). Data dari kampanye digital yang dikombinasikan dengan analisis
perilaku konsumen memungkinkan perusahaan untuk mengevaluasi efektivitas strategi
pemasaran yang mengedepankan keberlanjutan. Temuan dari Kumar et al. (2017)
menunjukkan pemasaran berbasis data dapat meningkatkan ROI hingga 30% jika
dilakukan dengan pendekatan yang tepat, terutama dalam kampanye pemasaran hijau
yang responsif terhadap preferensi konsumen (Kumar, Choi, dan Greene 2017).

Kedua, PT. Sun Power Ceramics mengukur dampak lingkungan dari strategi
pemasarannya dengan melihat pengurangan emisi karbon yang dihasilkan dari kegiatan
operasional dan distribusi produk. Penggunaan kendaraan ramah lingkungan dan
optimalisasi rute distribusi telah menghasilkan penurunan emisi karbon yang signifikan.
Penggunaan indikator lingkungan ini sesuai dengan temuan Ahi dan Searcy (2015),
pengukuran dampak lingkungan dalam rantai pasokan dapat meningkatkan efisiensi
operasional sekaligus mendukung pencapaian tujuan keberlanjutan perusahaan (Ahi &
Searcy, 2015). PT. Sun Power Ceramics juga memanfaatkan teknologi produksi yang
lebih hemat energi. Ini tercermin dalam laporan tahunan tentang pengurangan konsumsi
energi dan limbah produksi.

Ketiga, pengukuran dampak sosial dilakukan melalui survei kepuasan pelanggan
dan evaluasi persepsi konsumen terhadap merek PT. Sun Power Ceramics setelah

kampanye pemasaran yang menekankan aspek keberlanjutan. Berdasarkan survei yang
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dilakukan pada tahun 2023, perusahaan mencatat peningkatan persepsi positif terhadap
merek, terutama di kalangan konsumen yang peduli pada produk ramah lingkungan.
Menurut studi terbaru dari Leonidou et al. (2017), persepsi konsumen terhadap upaya
keberlanjutan perusahaan memiliki dampak signifikan terhadap loyalitas merek dan niat
pembelian ulang, terutama ketika kampanye disampaikan dengan transparansi dan
kejujuran (Leonidou dkk., 2017).

Selain itu, PT. Sun Power Ceramics menggunakan analitik big data untuk
menilai perubahan perilaku konsumen, termasuk tren pembelian, durasi keterlibatan di
media sosial, dan respons terhadap kampanye produk baru yang menekankan
keberlanjutan. Pendekatan ini sejalan dengan temuan dari Singh et al. (2019) yang
menggarisbawahi pentingnya pemanfaatan data untuk pengambilan keputusan yang
lebih strategis dalam pemasaran hijau (Singh dkk., 2019). Dengan memahami pola
perilaku konsumen yang lebih mendalam, PT. Sun Power Ceramics dapat
mengidentifikasi peluang untuk lebih memperkuat pesan keberlanjutan dalam strategi
pemasarannya.

Pengukuran dampak strategi pemasaran berkelanjutan di PT. Sun Power
Ceramics didesain untuk memberikan gambaran yang komprehensif mengenai
efektivitas inisiatif pemasaran, pengurangan dampak lingkungan, dan peningkatan
persepsi merek. Pendekatan ini tidak hanya mendukung pencapaian tujuan
keberlanjutan perusahaan, tetapi juga memperkuat daya saing di pasar yang semakin
sensitif terhadap isu lingkungan dan sosial. Hal ini sejalan dengan penelitian dari
Garcia-Machado dan Martinez-Avila (2019), yang menegaskan pengukuran dampak
yang komprehensif adalah kunci dalam mengintegrasikan keberlanjutan ke dalam
strategi bisnis secara keseluruhan (Garcia-Machado & Martinez-Avila, 2019).

Inovasi dalam Pemasaran Berkelanjutan

PT. Sun Power Ceramics telah mengembangkan inovasi dalam strategi
pemasarannya untuk memperkuat aspek keberlanjutan dan daya saing di pasar yang
semakin dinamis. Inovasi ini tidak hanya terbatas pada produk, tetapi juga mencakup
teknologi pemasaran digital, pendekatan komunikasi, dan adaptasi model bisnis yang
mendukung keberlanjutan jangka panjang. Menurut Gupta et al. (2016), inovasi dalam

pemasaran hijau tidak hanya meningkatkan daya saing perusahaan, tetapi juga
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mempercepat pencapaian tujuan keberlanjutan melalui integrasi teknologi dan
kreativitas yang berkelanjutan (Gupta dkk., 2016).

Salah satu inovasi utama yang diterapkan oleh PT. Sun Power Ceramics adalah
pengembangan aplikasi mobile yang memungkinkan konsumen untuk melakukan
simulasi desain keramik secara digital. Aplikasi ini memanfaatkan teknologi augmented
reality (AR), di mana pengguna dapat melihat visualisasi produk keramik PT. Sun
Power Ceramics secara langsung di ruangan mereka, sebelum memutuskan untuk
membeli. Inovasi ini tidak hanya meningkatkan keterlibatan konsumen, tetapi juga
mendukung keputusan pembelian yang lebih cepat dan tepat, sejalan dengan temuan
dari Lu et al. (2019). Menurutnya, teknologi AR dalam pemasaran dapat meningkatkan
keterlibatan konsumen hingga 40%, terutama pada produk yang membutuhkan
visualisasi langsung seperti material bangunan (Lu dkk., 2019).

Inovasi lainnya adalah penerapan personalisasi pesan dalam kampanye digital
melalui pemanfaatan teknologi otomatisasi pemasaran (marketing automation). Dengan
menggunakan analitik big data, PT. Sun Power Ceramics mampu mengidentifikasi
preferensi individu konsumen dan menyesuaikan pesan pemasaran yang lebih relevan,
seperti promosi produk ramah lingkungan yang disesuaikan dengan preferensi
konsumen. Menurut penelitian dari Chaffey dan Ellis-Chadwick (2020), otomatisasi
pemasaran yang dikombinasikan dengan analitik dapat meningkatkan efisiensi
kampanye hingga 45%, dengan dampak yang signifikan pada konversi dan loyalitas
pelanggan, terutama dalam konteks pemasaran berkelanjutan (Chaffey, 2020).

Dari sisi produk, PT. Sun Power Ceramics terus berinovasi dengan
mengembangkan keramik yang lebih ramah lingkungan, termasuk produk dengan bahan
daur ulang dan penggunaan teknologi produksi yang hemat energi. Pengembangan ini
mencerminkan prinsip eco-innovation, yang menurut Horbach et al. (2018) merupakan
bentuk inovasi yang berfokus pada pengurangan dampak lingkungan dan peningkatan
efisiensi sumber daya sepanjang siklus hidup produk (Horbach dkk., 2018). PT. Sun
Power Ceramics memperkenalkan koleksi keramik dengan fitur penghematan air dalam
proses produksinya, yang tidak hanya memenuhi standar Green Label Indonesia, tetapi
juga meningkatkan daya tarik produk bagi konsumen yang peduli lingkungan.

Selain itu, PT. Sun Power Ceramics juga memanfaatkan platform e-commerce

untuk memfasilitasi akses yang lebih luas terhadap produk-produk berkelanjutan, baik
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di pasar domestik maupun internasional. Melalui strategi omnichannel, perusahaan
berhasil mengintegrasikan pengalaman belanja online dan offline, sehingga konsumen
dapat mengakses informasi produk, ketersediaan stok, serta promosi ramah lingkungan
yang sedang berlangsung. Menurut temuan Verhoef et al. (2015), strategi omnichannel
dapat memperkuat posisi kompetitif perusahaan dengan meningkatkan keterlibatan
konsumen dan memperluas jangkauan pasar, terutama dalam konteks pemasaran
berkelanjutan (Verhoef dkk., 2015).

Inovasi juga terjadi di level internal, di mana PT. Sun Power Ceramics
memfasilitasi pelatihan berkelanjutan bagi karyawan untuk meningkatkan pemahaman
mereka mengenai teknologi pemasaran digital dan prinsip keberlanjutan. Pendekatan ini
menciptakan budaya perusahaan yang mendukung inovasi secara holistik. Pendekatan
ini sejalan dengan teori dynamic capabilities yang dikemukakan oleh Teece (2018) yang
menekankan pentingnya adaptasi, pembelajaran, dan inovasi dalam menjaga
keunggulan kompetitif di era digital yang serba cepat (Teece, 2018).

Inovasi dalam pemasaran berkelanjutan di PT. Sun Power Ceramics tidak hanya
meningkatkan keterlibatan konsumen dan penjualan, tetapi juga memperkuat komitmen
perusahaan terhadap keberlanjutan. Dengan menerapkan teknologi dan pendekatan baru
yang mendukung nilai-nilai ramah lingkungan, PT. Sun Power Ceramics berhasil
menciptakan diferensiasi yang signifikan di pasar keramik, sekaligus mempercepat
pencapaian tujuan keberlanjutan jangka panjangnya. Penelitian dari Hult et al. (2018)
mendukung inovasi dalam pemasaran berkelanjutan dapat meningkatkan reputasi merek
dan kinerja bisnis secara keseluruhan, terutama ketika disertai dengan strategi
komunikasi yang transparan dan relevan (Hult dkk., 2018).

Tantangan Strategi Pemasaran Berkelanjutan PT. Sun Power Ceramics
Tantangan Internal

Implementasi strategi pemasaran berkelanjutan di PT. Sun Power Ceramics tidak
terlepas dari sejumlah tantangan internal yang memengaruhi efektivitasnya dalam
meningkatkan daya saing perusahaan di era digital. Tantangan internal ini meliputi
resistensi karyawan terhadap perubahan digital, keterbatasan keterampilan sumber daya
manusia, serta infrastruktur teknologi yang belum memadai.

Pertama, resistensi karyawan terhadap perubahan digital merupakan salah satu

hambatan signifikan dalam penerapan strategi pemasaran berkelanjutan. Hal ini terlihat
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dari ketidaksiapan karyawan terhadap adopsi teknologi baru, seperti otomatisasi
pemasaran dan analitik big data, yang dianggap dapat mengurangi peran mereka dalam
proses pemasaran. Menurut Kotter (1996), resistensi terhadap perubahan adalah reaksi
yang umum terjadi ketika ada inovasi yang memengaruhi cara kerja konvensional,
terutama jika tidak disertai dengan komunikasi yang efektif dan partisipasi karyawan
dalam proses perubahan. PT. Sun Power Ceramics berupaya mengatasi hal ini dengan
mengadakan pelatihan berkelanjutan dan sosialisasi mengenai manfaat dari strategi
digital berbasis keberlanjutan (Kotter, 1996). Ini sejalan dengan temuan He et al. (2016)
yang menekankan pentingnya keterlibatan karyawan dalam proses transformasi digital
untuk meminimalkan resistensi (He dkk., 2016).

Kedua, keterbatasan keterampilan sumber daya manusia juga menjadi tantangan
dalam penerapan strategi pemasaran berkelanjutan berbasis digital. Meskipun PT. Sun
Power Ceramics telah menyediakan pelatihan, banyak karyawan yang belum
sepenuhnya memiliki keahlian dalam mengoperasikan teknologi pemasaran digital dan
analitik, seperti penggunaan perangkat lunak Customer Relationship Management
(CRM) dan otomatisasi pemasaran. Padahal, sebagaimana diuraikan oleh penelitian dari
Bamel et al. (2019), keberhasilan transformasi digital sangat bergantung pada
kompetensi sumber daya manusia, di mana pelatihan dan pengembangan yang tepat
dapat meningkatkan keterampilan dan kesiapan karyawan untuk beradaptasi dengan
teknologi baru (Bamel dkk., 2019). PT. Sun Power Ceramics juga telah
mengintegrasikan upaya peningkatan kompetensi melalui kolaborasi dengan pihak
ketiga, seperti penyedia teknologi dan konsultan pemasaran guna mempercepat
penguasaan teknologi oleh karyawan.

Ketiga, infrastruktur teknologi yang belum sepenuhnya optimal turut menjadi
hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran berkelanjutan. Masalah seperti sistem
yang kurang terintegrasi, keterbatasan perangkat keras, serta jaringan yang tidak stabil
masih menjadi tantangan bagi PT. Sun Power Ceramics dalam mengimplementasikan
pemasaran digital yang efisien dan efektif. Temuan dari Tseng et al. (2019) mendukung
infrastruktur teknologi yang memadai adalah kunci dalam mendukung implementasi
strategi digital, termasuk pemasaran berkelanjutan (Tseng dkk., 2019). Oleh karena itu,
investasi dalam pengembangan infrastruktur yang lebih baik, termasuk sistem

manajemen data yang terintegrasi dan perangkat keras yang mendukung otomatisasi
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sangat diperlukan oleh PT. Sun Power Ceramics untuk mengatasi tantangan ini dan
meningkatkan efisiensi operasional.

Selain ketiga tantangan utama di atas, PT. Sun Power Ceramics juga
menghadapi tantangan dalam hal pengelolaan budaya perusahaan yang mendukung
keberlanjutan. Meski keberlanjutan sudah menjadi bagian dari strategi inti perusahaan,
penerapannya dalam operasional sehari-hari belum sepenuhnya terinternalisasi di semua
level organisasi. Menurut teori organizational culture dari Cameron dan Quinn (2015),
keberhasilan penerapan strategi baru, termasuk keberlanjutan sangat bergantung pada
seberapa baik nilai-nilai baru tersebut diintegrasikan ke dalam budaya perusahaan yang
ada (Cameron & Quinn, 2015). Untuk mengatasi ini, PT. Sun Power Ceramics telah
mencoba membangun budaya keberlanjutan melalui program-program pelatihan dan
pengembangan internal yang mendorong karyawan untuk lebih memahami serta
mendukung nilai-nilai ramah lingkungan dalam aktivitas sehari-hari.

Tantangan internal yang dihadapi PT. Sun Power Ceramics dalam strategi
pemasaran berkelanjutan dapat diatasi dengan upaya yang lebih terfokus pada
pengembangan keterampilan sumber daya manusia, perbaikan infrastruktur teknologi,
serta penciptaan budaya perusahaan yang mendukung keberlanjutan. Temuan dari
Kumar et al. (2017) menunjukkan, penyelesaian tantangan internal secara efektif dapat
meningkatkan probabilitas keberhasilan penerapan strategi berkelanjutan, yang pada
akhirnya berkontribusi pada peningkatan daya saing di era digital (Kumar, Choi, dan
Greene 2017).

Tantangan Eksternal

Selain tantangan internal, strategi pemasaran berkelanjutan PT. Sun Power
Ceramics juga dihadapkan pada sejumlah tantangan eksternal yang mempengaruhi
efektivitas dan fleksibilitas operasional perusahaan dalam meningkatkan daya saing di
era digital. Tantangan eksternal ini mencakup perubahan regulasi pemerintah,
persaingan pasar yang semakin ketat, serta preferensi konsumen yang dinamis terhadap
produk ramah lingkungan.

Pertama, perubahan regulasi pemerintah menjadi salah satu faktor eksternal
yang paling berpengaruh dalam implementasi strategi pemasaran berkelanjutan.
Kebijakan pemerintah yang terus berkembang, terutama dalam hal standar keberlanjutan

dan regulasi lingkungan sering kali memerlukan penyesuaian operasional yang cepat
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dari perusahaan. Ketentuan baru terkait pengelolaan limbah dan penggunaan bahan
baku berkelanjutan di Indonesia mengharuskan PT. Sun Power Ceramics untuk
mematuhi standar yang lebih ketat guna mempertahankan sertifikasi Green Label
Indonesia. Menurut Darnall et al. (2018), regulasi yang ketat dapat menjadi pendorong
sekaligus penghambat bagi strategi keberlanjutan, di mana perusahaan yang mampu
beradaptasi dengan cepat akan meraih keuntungan kompetitif, sementara yang tidak
dapat menyesuaikan diri akan tertinggal (Darnall dkk., 2018). Untuk mengatasi hal ini,
PT. Sun Power Ceramics secara proaktif melakukan penyesuaian operasional dan
memperkuat hubungan dengan pihak berwenang guna memastikan kepatuhan terhadap
regulasi yang berlaku.

Kedua, persaingan pasar yang semakin ketat juga menjadi tantangan eksternal
yang signifikan. PT. Sun Power Ceramics bersaing dengan perusahaan keramik lainnya
yang juga menerapkan strategi pemasaran berkelanjutan berbasis digital. Beberapa
perusahaan besar di sektor keramik, seperti Roman, KIA, dan Essenza telah
memanfaatkan teknologi pemasaran digital untuk memperkuat kampanye produk ramah
lingkungan. Hal ini menciptakan tekanan kompetitif bagi PT. Sun Power Ceramics
untuk terus berinovasi dalam produk, teknologi, dan strategi pemasaran yang dapat
menarik konsumen yang semakin sadar akan isu lingkungan. Temuan dari Leonidou et
al. (2017) menunjukkan, persaingan dalam pemasaran hijau cenderung meningkat
seiring dengan pertumbuhan pasar produk ramah lingkungan, di mana konsumen
menjadi lebih selektif terhadap merek yang memiliki komitmen keberlanjutan yang jelas
dan terukur (Leonidou dkk., 2017). PT. Sun Power Ceramics berusaha mengatasi
tantangan ini dengan memperkenalkan koleksi keramik yang menggunakan bahan daur
ulang dan pengurangan emisi dalam proses produksinya, serta melakukan kampanye
pemasaran yang lebih personal dan interaktif untuk menarik perhatian konsumen.

Ketiga, preferensi konsumen yang dinamis terhadap produk ramah lingkungan
juga merupakan tantangan eksternal yang mempengaruhi strategi pemasaran
berkelanjutan PT. Sun Power Ceramics. Berdasarkan hasil survei konsumen, diketahui
bahwa mayoritas konsumen mengutamakan kualitas dan harga produk, meskipun
terdapat peningkatan minat terhadap produk yang lebih berkelanjutan. Hal ini sejalan
dengan penelitian Kumar et al. (2020), meskipun terdapat peningkatan kesadaran

terhadap isu lingkungan, konsumen sering kali masih terpengaruh oleh faktor harga dan
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kualitas produk dalam keputusan pembelian mereka (Kumar, Teichman, dan
Timpernagel 2020). Untuk mengatasi tantangan ini, PT. Sun Power Ceramics perlu
terus mengedukasi konsumen tentang nilai tambah produk ramah lingkungan yang
mereka tawarkan serta mengkomunikasikan manfaat jangka panjang dari penggunaan
produk tersebut, baik dari segi kualitas maupun dampaknya terhadap lingkungan.

Selain itu, pandemi COVID-19 juga telah membawa perubahan signifikan pada
perilaku konsumen, dengan peningkatan preferensi terhadap transaksi online dan
pengurangan interaksi fisik di toko. Kondisi ini menuntut PT. Sun Power Ceramics
untuk lebih cepat beradaptasi dalam penerapan strategi omnichannel yang memadukan
pengalaman belanja online dan offline, termasuk penawaran fitur simulasi produk
berbasis augmented reality (AR) dan layanan pelanggan yang responsif melalui
platform digital. Menurut Verhoef et al. (2015), strategi omnichannel dapat membantu
perusahaan menghadapi perubahan preferensi konsumen dengan lebih baik dan
memberikan pengalaman belanja yang lebih seamless, terutama di era digital yang
terpengaruh oleh disrupsi global (Verhoef dkk., 2015).

Tantangan eksternal yang dihadapi PT. Sun Power Ceramics dalam strategi
pemasaran berkelanjutan dapat diatasi dengan respons yang cepat dan adaptif terhadap
regulasi, inovasi yang terus menerus, serta pendekatan pemasaran yang lebih personal
untuk memenuhi preferensi konsumen yang dinamis. Penelitian oleh Tseng et al. (2019)
menggarisbawahi pentingnya fleksibilitas dan adaptabilitas dalam strategi pemasaran
berbasis keberlanjutan untuk mencapai kesuksesan di pasar yang semakin kompetitif
dan kompleks (Tseng dkk., 2019). Dengan mengatasi tantangan eksternal ini secara
efektif, PT. Sun Power Ceramics dapat memperkuat daya saingnya dan
mempertahankan posisi sebagai pemimpin di sektor keramik ramah lingkungan.
Evaluasi PT. Sun Power Ceramics Dalam Mengatasi Tantangan Strategi
Pemasaran Berkelanjutan

Untuk mengatasi tantangan internal dan eksternal dalam strategi pemasaran
berkelanjutan, PT. Sun Power Ceramics telah mengembangkan berbagai adaptasi dan
solusi yang dirancang untuk meningkatkan daya saing perusahaan di era digital.
Langkah-langkah ini melibatkan penyesuaian operasional, penguatan infrastruktur,
pengembangan kompetensi sumber daya manusia, serta inovasi dalam pemasaran dan

produk yang selaras dengan tujuan keberlanjutan perusahaan.
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Dalam menghadapi resistensi internal terhadap perubahan digital, PT. Sun
Power Ceramics telah meningkatkan program pelatihan dan pengembangan
keterampilan karyawan yang difokuskan pada pemanfaatan teknologi pemasaran digital
dan penerapan prinsip keberlanjutan. Pelatihan ini mencakup penggunaan perangkat
lunak otomatisasi pemasaran, analitik big data, serta pengelolaan Customer
Relationship Management (CRM) untuk mendukung strategi pemasaran berbasis
keberlanjutan. Menurut studi dari He et al. (2016), pelatihan yang terstruktur dan
partisipasi aktif karyawan dalam transformasi digital dapat mengurangi resistensi
terhadap perubahan dan meningkatkan adopsi teknologi baru (He dkk., 2016). Oleh
karena itu, PT. Sun Power Ceramics juga menerapkan pendekatan partisipatif, di mana
karyawan tidak hanya dilatih, tetapi juga dilibatkan dalam proses perancangan strategi
keberlanjutan dan pemasaran, sehingga mereka merasa memiliki tanggung jawab dan
keterlibatan yang lebih besar dalam pencapaian tujuan perusahaan.

Dalam mengatasi keterbatasan infrastruktur teknologi, PT. Sun Power Ceramics
telah mengalokasikan investasi yang signifikan untuk meningkatkan sistem teknologi
informasi (TI) dan integrasi data dalam seluruh proses bisnisnya, termasuk pemasaran
digital, rantai pasokan, dan layanan pelanggan. Pengembangan ini mencakup
pembaruan perangkat keras dan perangkat lunak, serta penerapan solusi cloud yang
mendukung akses data secara real-time dan analitik yang lebih akurat dalam
pengambilan keputusan. Penelitian yang dilakukan oleh Tseng et al. (2019)
menunjukkan, pengembangan infrastruktur TI yang kuat dapat meningkatkan efisiensi
operasional dan memungkinkan perusahaan untuk lebih responsif terhadap perubahan
pasar, termasuk dalam penerapan strategi pemasaran berbasis keberlanjutan (Tseng dkk.,
2019). Langkah ini diharapkan dapat meningkatkan integrasi operasional dan
memungkinkan analisis yang lebih mendalam terkait efektivitas kampanye pemasaran
ramah lingkungan.

Dalam menghadapi perubahan regulasi dan tekanan kompetitif dari perusahaan
lain di pasar keramik, PT. Sun Power Ceramics secara proaktif memperkuat hubungan
dengan pemangku kepentingan eksternal, termasuk regulator, pemasok, dan konsumen.
Perusahaan secara aktif mengikuti perkembangan regulasi terkait lingkungan dan
keberlanjutan serta melakukan audit internal secara berkala untuk memastikan

kepatuhan terhadap standar yang berlaku. Strategi ini selaras dengan temuan Darnall et
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al. (2018) yang menyatakan keterlibatan aktif dengan pemangku kepentingan eksternal
dapat membantu perusahaan mengidentifikasi perubahan regulasi yang potensial dan
beradaptasi secara cepat untuk mengurangi risiko non-kepatuhan (Darnall dkk., 2018).
Selain itu, PT. Sun Power Ceramics juga terus memperkuat kolaborasi dengan pemasok
bahan baku berkelanjutan dan pihak lain dalam rantai pasokan guna memastikan
keberlanjutan produk dari hulu ke hilir.

Dalam merespons preferensi konsumen yang dinamis terhadap produk ramah
lingkungan, PT. Sun Power Ceramics memperkuat pendekatan pemasaran omnichannel
yang lebih personal dan interaktif. Perusahaan memanfaatkan teknologi digital seperti
augmented reality (AR) untuk menyediakan simulasi produk yang lebih realistis,
sehingga memudahkan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Menurut
Verhoef et al. (2015), strategi omnichannel yang terintegrasi dapat memberikan
pengalaman belanja yang lebih seamless, sehingga tidak hanya meningkatkan kepuasan
konsumen, tetapi juga memperkuat loyalitas merek (Verhoef dkk., 2015). PT. Sun
Power Ceramics juga konsisten mengedukasi konsumen tentang manfaat produk ramah
lingkungan melalui kampanye yang lebih transparan dan berbasis data, sehingga
konsumen dapat memahami manfaat jangka panjang dari produk yang lebih
berkelanjutan.

PT. Sun Power Ceramics terus melakukan inovasi dalam pengembangan produk
dengan fitur keberlanjutan yang lebih baik, seperti pengurangan emisi dalam proses
produksi dan penggunaan bahan baku daur ulang yang lebih besar. Inovasi ini
diintegrasikan dalam pemasaran produk baru, dengan penekanan pada dampak positif
yang dapat diberikan oleh produk tersebut terhadap lingkungan. Penelitian oleh Kumar
et al. (2020) menekankan inovasi produk yang ramah lingkungan dapat menciptakan
nilai tambah bagi konsumen dan meningkatkan daya saing di pasar yang semakin
kompetitif (Kumar, Teichman, dan Timpernagel 2020).

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran berkelanjutan PT. Sun Power Ceramics telah memainkan peran penting
dalam memperkuat daya saing perusahaan di era digital. Integrasi teknologi digital
dalam pemasaran, implementasi prinsip keberlanjutan di sepanjang rantai pasokan,

pengukuran dampak yang terstruktur, serta inovasi produk dan pemasaran telah
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memberikan dampak positif bagi perusahaan. Strategi ini tidak hanya meningkatkan
efektivitas operasional, tetapi juga membantu perusahaan merespons perubahan
preferensi konsumen yang semakin peduli pada produk ramah lingkungan.

Di samping itu, penerapan strategi ini tidak terlepas dari berbagai tantangan.
Tantangan internal, seperti resistensi terhadap perubahan digital, keterbatasan
keterampilan sumber daya manusia, dan infrastruktur teknologi yang belum optimal
perlu diatasi melalui pelatihan yang terstruktur, pengembangan infrastruktur TI, dan
penciptaan budaya perusahaan yang mendukung keberlanjutan. Sementara itu,
tantangan eksternal yang meliputi perubahan regulasi, persaingan yang ketat, dan
preferensi konsumen yang dinamis dapat direspons dengan adaptasi strategi yang cepat
dan inovatif, penguatan hubungan dengan pemangku kepentingan, serta pendekatan

pemasaran omnichannel yang lebih personal dan interaktif.
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