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ABSTRAK

Nama : Riri Sundari

NIM : 12040320278

Judul : Komunikasi Pemasaran Dalam Meningkatkan Pengguna Jasa
Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) Konstruksi Pada Asosiasi
Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI) Di
Pekanbaru

Komunikasi pemasaran merupakan aktivitas pemasaran dalam menyebar
informasi, mengenalkan perusahaan dan produk agar bersedia menerima,
membeli dan royal pada produk yang ditawarkan perusahaan. Asosiasi Tenaga
Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak dibidang
jasa sertifikasi yang melakukan komunikasi pemasaran guna meningkatkan
pengguna jasa Sertifikasi Kompetensi Kerja. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui komunikasi pemasaran dalam meningkatkan pengguna jasa Sertifikasi
Kompetensi Kerja Konstruksi pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia. Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran yang dilakukan
Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia dalam meningkatkan
pengguna jasa adalah dengan meningkatkan pemasaran melalui media sosial,
pemasaran melalui komunikasi face to face dan pemasaran langsung, pemberian
insentif guna meningkatkan motivasi kerja, memperluas jangkauan pemasaran
melalui kemitraan.

Kata Kunci : Komuniksi Pemasaran, Sertifikasi Kompetensi Kerja, Asosiasi
Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia



ABSTRACT

Name : Riri Sundari
Department : Communication Science
Title : Marketing Comm unication in Increasing Users of

Construction Work Competency Certification (SKK) Services
at the Association of Indonesian Construction Experts
(ATAKSI) in Pekanbaru

Marketing communication is a marketing activity in spreading information,
introducing companies and products so that they are willing to accept, buy and
splurge on the products offered by the company. The Association of Indonesian
Canstruction Experts is a company engaged in certification services that carries
out. marketing communications to increase users of Work Competency
Certification services. This research aims to determine marketing
communications in increasing users of Construction Work Competency
Certification services at the Indonesian Construction Experts Association. This
research is descriptive qualitative research. The results of this research show that
the marketing communications carried out by the Indonesian Construction
Experts Association to increase service users are by increasing marketing through
social media, marketing through face to face communication and direct
marketing, providing incentives to increase work motivation, expanding
marketing reach through partnerships.

Keywords : Marketing Communication, Work Competency Certification,
Association of Construction Experts throughout Indonesia
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1, Latar Belakang

Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesi merupakan salah satu
asosiasi sertifikasi profesi sebagai lembaga pelaksana Serifikasi Kompetensi Kerja
(SKK) konstruksi. Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesi dibawahi
oleh Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi (LPJK) Daerah. LPJK sendiri
terdiri dari dua tingkatan yaitu LPJK di tingkat nasional dan di tingkat daerah.
LPJK Nasional (LPJKN) berkedudukan di ibukota negara dan LPJK Daerah
(LPJKD) berkedudukan di ibukota Propinsi yang bersangkutan (PUPR, n.d.).

Terbitnya permen PUPR No 09 Tahun 2020 tentang pembubaran Lembaga
Pengembangan Jasa Konstruksi Daerah membuat resah pebisnis dibidang jasa
kasntruksi khususnya jasa sertifikasi kompetensi kerja konstruksi. Karena pasca
terbitnya Permen tersebut Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi
Daerah/Provinsi dinyatakan bubar, dan Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi
hanya ada ditingkat Nasional atau disebut LPJK PUPR. Hal tersebut
menimbulkan dampak yang banyak dirasakan oleh Lembaga-Lembaga dibawah
LPJK. Salah satunya adalah Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
(ATAKSI) (Konstruksi 2021).

Pemberlakuan kebijakan tersebut menimulkan dampak menurunya
pengguna jasa pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
(ATAKSI). Agar perusahaan dapat bertahan dan tetap berjalan perusahaan
dituntut memiliki sifat kreatif dan inovatif yang harus selalu siap dalam
menghadapi persoalan yang memengaruhi perusahaan. Salah satu usaha yang
dapat dilakukan adalah dengan melakukan pemasaran yang efektif. Komunikasi
pemasaran penting dilakukan oleh Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia karena dalam keseluruhan komunikasi pemasaran merupakan elemen
esensial untuk mencapai tujuan bisnis dalam hal ini adalah meningkatkan
pengguna jasa.

Dalam bisnis barang maupun jasa komunikasi pemasaran merupakan hal
yang sangat penting karena digunakan sebagai sarana dalam mengingatkan
konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek
yang dijual. Sehingga ada teori bauran komunikasi pemasaran (marketing
communication mix) oleh Philip Kotler dan Gary Armstrong. Bauran komunikasi
pemasaran adalah penggabungan dari lima model pemasaran, yaitu Periklanan
(advertising), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public
relation), penjualan personal (personal selling), dan pemasaran langsung (direct
marketing) yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai produk
kepada pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan dengan pelanggan
(Amstrong 2008).



Bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix/promotion
mix) merupakan ramuan sekaligus penerapan lima alat promosi utama perusahaan
untuk mencapai tujuan-tujuannya salah satunya adalah untuk meningkatkan
pengguna jasa/produk dari suatu perusahaan. Secara tidak langsung kegiatan
bauran komunikasi pemasaran ini berdampak pada peningkatan pengguna
jasa/produk, dimana perusahaan yang melaksanakan dengan baik elemen-elemen
dalam bauran komunikasi pemasaran akan menciptakan penilaian yang baik pada
konsumen yang tentunya berdampak pada penjualan jasa/produk sebuah
perusahaan.

Pembubaran Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi Daerah yang
diharapkan agar pengelolaan sektor konstruksi lebih terpusat dan terkendali justru
yang dirasakan oleh Asosiasi yang menjalankan jasa sertifikasi seperti Asosiasi
Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia membawa dampak yang tidak baik dan
berkebalikan dari yang diharapkan. Justru yang dirasakan oleh Asosiasi Tenaga
Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia adalah proses pengeluaran sertifikasi menjadi
lebih rumit karena dalam prosesnya diatur oleh Lembaga Pengembangan Jasa
Konstruksi Nasional dan terpusat, yang menyebabkan berantakannya komuniksi
jika terjadi suatu masalah pada proses pengeluaran sertifikasi. Hal inilah yang
menyebabkan menurunnya pengguna jasa pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi
Seluruh Indonesia. Situasi tersebut didasarkan pada data yang peneliti dapatkan di
lapangan, berikut pemaparan data pengguna jasa sertifikasi pada ATAKSI pasca
pembubaran LPJK Daerah. Penurunan tersebut dimulai dari 2020 hingga 2022
dan mulai meningkat lagi di tahun 2023, yaitu seperti berikut:

Tabel 1.1 Data Pengguna Jasa Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK)
ATAKSI Riau Dari Periode 2019-2023

Tahun Pengguna Jasa Sertifikasi ATAKSI

2019 5300
2020 3722
2021 292
2022 129
2023 466

Sumber : Laporan Tahunan Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia



Terlihat dari data tersebut bahwa terdapat penurunan pengguna jasa
sertifikasi ATAKSI. Tahun 2019 adalah tahun terakhir sebelum dibubarkannya
LPJK Daerah sehingga data penggguna jasa sertifikasi ATAKSI masih tinggi
yaitu menginjak angka 5300. Tahun 2020 akhir adalah tahun dibubarkan LPJK
Daerah dan terlihat dari data diatas, ATAKSI mangalami penurunan pengguna
jasa mencapai angka 3722. Penurunan tersebut terus berlangsung hingga tahun
berikutnya yaitu tahun 2021, dimana pengguna jasa sertifikasi ATAKSI menurun
secara drastis menginjak angka 292 pengguna jasa sertifikasi. Tahun 2020-2021
adalah masa transisi dari perubahan LPJK ke LPJK PUPR, tepatnya pada akhir
2021 tanggal 1 Desember 2021 masa transisi berakhir. Pada tahun 2022 data
pengguna jasa menginjak angka 129 dimana angka paling rendah dari rentang
tahun 2019-2023, tahun ini merupakan tahun pertama penerapan kebija kan baru.
Data terakhir adalah tahun 2023 dengan pengguna jasa menginjak angka 466
walaupun sudah cukup meningkat akan tetapi data pengguna jasa tidak setinggi
padah tahun 2019 sebelum pembubaran LPJK Daerah menjadi LPJK PUPR.

Jasa sertifikasi konstruksi adalah jasa yang dicari oleh pekerja di bidang
konstruksi. Berbeda dengan jasa lain yang mana targetnya bukan masyarakat
awam, melainkan orang-orang yang berkaitan dengan konstruksi. Sehingga dalam
pemasarannya ditekannya pada pelayanan jasanya. Dalam jasa pembuatan
sertifikasi ini durasi dalam membuat dan mengeluarakn sertifikasi adalah suatu
keunggulan yang banyak dicari oleh klien dan Asosiasi tenaga Ahli Konstruksi
Seluruh Indonesia  mempunyai keunggulan tersebut. Asosiasi tenaga Ahli
Konstruksi Seluruh Indonesia dapat mengeluarkan sertifikasi dalam waktu yang
singkat berkisar dalam waktu dua hari, yang mana asosiasi di daerah lain bisa
dalam waktu satu minggu bahkan lebih. Itu disebabkan karena Lembaga
Pengembangan Jasa Konstruksi Daerah memiliki peraturannya masing-masing di
setiap daerah. Yang mana Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi Daerah Riau
mempunyai peraturan yang lebih mudah dalam proses pengeluaran sertifikasi
dibandingkan dengan Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi Daerah lainnya.
Sehingga proses pengeluaran sertifikasi membutuhkan waktu yang lebih singkat
dibandingkan dengan asosiasi sertifikasi di daerah lain (Junaidi 2023). Namun,
setelah terbitnya kebijakan tersebut proses pengeluaran sertifikasi menjadi lebih
lambat dan lebih rumit dikarenakan pengelolaan sektor menjadi terpusat dan
dalam prosesnya jika terjadi suatu masalah, perbaikannya akan lebih susah karena
komunikasi nya menjadi lebih rumit.

Pada saat ini asosiasi sertifikasi di seluruh Indonesia mengikuti satu
peraturan secara Nasional yaitu peraturan LPJK PUPR yang mana tingkat
persaingan menjadi lebih tinggi dikarenakan keunggulan asosiasi yang didapat
dari adanya LPJK Daerah ini tidak lagi menjadi keunggulan setelah dibubarkan
LPJK Daerah. Sehingga Asoiasi sertifikasi harus menggunakan komunikasi



pemasarannya dengan lebih maksimal lagi untuk menarik para calon pengguna
jasa agar tertarik untuk menggunakan jasa yang ditawarkan dan bagaimana
ATAKSI dalam melakukan komunikasi pemasarannya

Permasalahan yang dialami oleh ATAKSI pasca dibubarkannya LPJK
Daerah ini membuat peneliti tertarik untuk meneliti bagaimana upaya yang
dilakukan olen ATAKSI dari perspektif komunikasi untuk meningkatkan jumlah
pengguna jasa sertifikasi ATAKSI. Maka dari itu peneliti mengambil judul
penelitian ini yaitu : ”Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Pengguna
Jasa Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) Konstruksi pada Asosiasi Tenaga
Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI) di Pekanbaru”

1.2. Penegasan Istilah
1.2.1. Komunikasi Pemasaran
Komunikasi pemasaran atau marketing communication adalah
sarana dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang
produk dan merek yang dijual (M. A. Firmansyah 2020).
1.2.2. Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI)
ATAKSI adalah lembaga sertifikasi profesi sebagai lembaga
pelaksana sertifikasi kompetensi kerja konstruksi (Hidayatullah 2024).
1.2.3. Jasa Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK)
Jasa Sertifikat Kompetensi Kerja (SKK) adalah salah satu jasa sertifikasi
di bidang konstruksi (Admin 2023). Hal tersebut tertuang dalam Undang-
Undang Jasa Konstruksi Nomor 2 Tahun 2017 Pasal 70 mengatur bahwa
setiap pekerja konstruksi yang bekerja di sektor Konstruksi wajib memiliki
Sertifikat Kompetensi Kerja (Mulyono 2021).

1.3; Batasan Masalah

Untuk menghindari terlalu luasnya pembahasan yang akan diteliti, maka
penelitian ini akan fokus pada ruang lingkup strategi komunikasi pemasaran
melalui lima prinsip yaitu : periklanan, penjualan personal, promosi penjualan,
hubungan masyarakat, pemasaran langsung pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi
Indonesia (ATAKSI) di Pekanbaru dalam Meningkatkan Pengguna Jasa
Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) Konstruksi terhitung dari tahun 2020 hingga
tahun 2024.

1.4: Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas, maka rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah bagaimana “Komunikasi pemasaran dalam
meningkatkan pengguna jasa Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) konstruksi pada
Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (Ataksi) di Pekanbaru?”



1.5. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui komunikasi pemasaran
dalam meningkatkan pengguna jasa sertifikasi kompetensi kerja (SKK) konstruksi
pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI) di
Pekanbaru.

1.6. Manfaat Penelitian
Peneliti berharap penelitian ini dapat berguna dan memberi manfaat baik
secara Akademik maupun Praktik

1" Akademis

Penelitian ini guna memberikan wawasan keilmuan dalam proses belajar
dan mengajar dalam peningkatan mutu pembelajaran yang lebih baik. Hasil
penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat untuk memberikan sumbangan
khazanah pengetahuan di bidang strategi komunikasi pemasaran. Tulisan ini juga
bisa dijadikan informasi tentang strategi komunikasi pemasaran dalam
meningkatkan jumlah pengguna jasa dan dapat menjadi referensi akademis untuk
mahasiswa atau peneliti masa depan yang tertarik pada topik terkait, serta
memperkaya literatur dalam bidang ilmu komunikasi.

2. Praktis

Secara praktis hasil penulisan ini bisa dijadikan sebagai bahan evaluasi
serta saran atau masukan terhadap Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia (ATAKSI) untuk tetap mempertahankan eksistensi ke masyarakat luas.

1.7, Sistematika Penulisan

Dalam pembuatan penelitian ini diperlukan sistematika penulisan agar
penelitian ini lebih terarah. Peneliti melampirkan sistematika penulisan sebagali
berikut:

BAB | : PENDAHULUAN

Dalam Bab ini berisikan latar belakang, penegasan istilah, rumusan masalah,
tujuan dan manfaat penelitian, serta sistematika penulisan.

BAB Il : KAJIAN TEORI DAN KERANGKA PIKIR

Bab ini membahas kajian teori, kerangka pikir, dan kajian terdahulu terkait
komunikasi pemasaran dalam meningkatkan pengguna jasa sertifikasi kompetensi
kerja (SKK) konstruksi pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
(ATAKSI) di Pekanbaru



BAB Il : METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini membahas jenis dan pendekatan penelitian, lokasi dan waktu penelitian,
sumber data, informan penelitian, teknik pengumpulan data, validasi data, dan
teknik analisis data

BAB IV : GAMBARAN UMUM

Bab ini berisi gambaran umum penelitian yang diteliti terhadap komunikasi
pemasaran dalam meningkatkan pengguna jasa sertifikasi kompetensi kerja (SKK)
konstruksi pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI) di
Pekanbaru

BAB V : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini menjelaskan tentang hasil penelitian dan pembahasan bagaimana
komunikasi pemasaran dalam meningkatkan pengguna jasa sertifikasi kompetensi
kerja (SKK) konstruksi pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
(ATAKSI) di Pekanbaru

BAB VI : PENUTUP
Bab ini berisi kesimpulan dan saran dalam penelitian

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN-LAMPIRAN



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2t Kajian Terdahulu

Penelitain tentang Komunikasi Pemasaran sudah banyak dilakukan oleh
beberapa penelitian diantaranya penelitian dari Trianto (2021) yang membahas
tentang komunikasi pemasaran melalui media sosial. Penelitian ini selaras dengan
penelitian Turmudi (2021) yang membahasa tentang komunikasi pemasaran jasa
pendidikan. Begitu juga dengan penelitian lhda dkk (2022) yang membahas
tentang komunikasi pemasaran dalam mempromosikan aplikasi nujek. Penelitian-
penelitian tersebut juga selaras dengan penelitian Emeilia (2021) yang membahas
tentang bauran komunikasi pemasaran produk UMKM aprilia mahar design pada
masa pandemi covid-19 dan new normal. Lalu penelitian dari Wijayanti (2021)
tentang Komunikasi Pemasaran Wisata Halal Di Banyuwangi dan Gunungkidul.
Selaras juga dengan penelitian Dewi dan Atmaja (2021) tentang strategi
komunikasi pemasaran guna meningkatkan loyalitas konsumen kepesertaan pada
BPJS ketenagakerjaan kota Magelang.

Dari keenam penelitian ini menyoroti bagaimana komunikasi
pemasaran di bidang jasa. Beberapa penelitian membahas implementasi dari
komunikasi pemasaran. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana
komunikasi pemasaran yang dilakukan dari berbagai bidang jasa. Dalam
penelitian tersebut menggunakan metode kualitatif untuk menganalisis berbagai
komunikasi pemasaran seperti periklanan, promosi, hubungan masyarakat,
penjualan personal, dan pemasaran langsung yang semuanya memiliki peran
penting dalam suksesnya komunikasi pemasaran yang dilakukan. Beberapa
penelitian tersebut menyoroti komunikasi pemasarannya pada media sosial
dengan mempromosikan jasa untuk meningkatkan pengetahuan masyarakat
terhadap perusahaan dan produk atau jasa.

Penelitian tentang meningkatkan pengguna jasa juga telah banyak
dilakukan oleh beberapa penelitan, beberapa diantarannya dilakukan oleh Susantie
dan Sidik (2022) yang membahas tentang komunikasi pemasaran bank syariah
dalam meningkatkan jumlah nasabah. Dan juga penelitian ini juga selaras dengan
penelitian Manurung dan Maulina (2022) yang membahas tentang strategi
komunikasi pemasaran PT Pos Indonesia dalam meningkatkan jasa pengiriman
paket dan dokumen. Dari dua penelitian ini juga mengkaji mengenai komunikasi
pemasaran meskipun dengan fokus hasil yang berbeda yang mana dalam
penelitian ini hasil nya mengarah pada meningkatkan pengguna jasanya. Dalam
penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif. Penelitian ini juga menganalisis
berbagai elemen komunikasi pemasaran. Penelitian ini juga menyoroti pentingnya
komunikasi pemasaran d alam menginformasikan,membujuk dan menarik minat



konsumen terhadap jasa atau produk yang ditawarkan baik secara langsung
ataupun tidak langsung demi meningkatkan pengguna jasa.

Dari kedua penelitian tentunya juga terdapat perbedaan, adapun yang
membedakan penelitian tersebut dengan penelitian yang sedang berlangsung yaitu
terletak pada bidang jasa yang teliti. Pada penelitian tersebut meneliti jasa paket
pengiriman paket dan bank. Sedangkan penelitian yang sedang berlangsung
meneliti jasa konstruksi. Kemudian perbedaan dalam pengimplementasian
periklanan dalam komunikasi pemsaran, pada penelitian tersebut periklanan hanya
berfokus pada media online gratis seperti media sosial. Sedangkan penelitian yang
berlangsung juga mengimplementasikan periklanan berbayar seperti google ads
dan facebook ads.

Tema mengenai Sertifikasi Kompetensi Kerja juga sudah dilakukan oleh
beberapa penelitian diantaranya penelitian oleh Asman dkk (2023) yang
membahas tentang pengaruh pelatihan konstruksi terhadap peningkatan
kompetensi tenaga kerja konstruksi. Dan penelitian ini selaras denga penelitian
Rianto dkk (2023) yang membahas tentang pelatihan dan sosialisasi uji sertifikasi
kompetensi teknis BNSP sebagai sarana peningkatan kompetensi keahlian. Kedua
penelitian ini mengkaji tentang pelatihan mengenai konstruksi. Dalam penelitian
ini dilatarbelakangi oleh rendahnya mutu kerja proyek karena kurangnya
kesadaran pekerja konstruksi pada pentingnya kompetensi kerja untuk menjamin
kualitas kerja. Kedua penelitian ini menekan pentingnya dilakukan pengujian
kompetensi kerja agar pekerja konstruksi memiliki pemahaman, sikap, keahlian
yang berguna pada saat melakukan proyek kosntruksi.

Dari ketiga klasifikasi beberapa tema penelitian tersebut yang memiliki
persamaan dengan penelitian yang sedang berlangsung adalah pada kelompok
pertama. Persamaanya yaitu tema utama berfokus pada komunikasi pemasaran
yang dilakukan oleh Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia. Metode
penelitian yang digunakan sama-sama metode kalitatif dengan pengumpulan data
melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Dan hasil yang diinginkan
sebagian besar sama yaitu meningkatkan penjualan atau pengguna jasa.

Tentunya dalam hal ini adapun yang membedakan antara penelitian
tersebut dengan penelitian yang berlangsung yaitu terletak pada bidang jasa yang
diteliti, yang mana berbeda dengan penelitian yang berlangsung yaitu bidang
konstruksi. Kemudian perbedaan dalam penerapan komunikasi pemasarannya
komunikasi pemasaran penelitan tersebut hanya di dilakukan di sosial media saja
seperti akun instagram. Sedangkan penelitian yang sedang berlangsung fokus
kepada komunikasi pemasaran pada asosiasi secara keseluruhan.



2.2. Landasan Teori

2.2,1 Komunikasi Pemasaran

Komunikasi pemasaran adalah pendekatan multidisiplin yang merupakan
penggabungan antara teori dan konsep ilmu komunikasi dan ilmu pemasaran.
Kajian tersebut mengahasilkan baru yang disebut komunikasi pemasaran
(marketing communication) (Priansa 2017). Tjiptono mendefinisikan komunikasi
pemasaran merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebar informasi,
memengaruhi/membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli dan royal pada produk yang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Priansa 2017). Terence A. Shimp
menyatakan bahwa komunikasi adalah proses yang didalamnya pemikiran dan
pemahaman disampaikan antarindividu. Pemasaran adalah sekumpulan kegiatan
perusahaan dan organisasi lainnya menstransfer nilai-nilai (pertukaran) antara
mereka dengan pelanggannya. Dengan demikian, jika digabungkan, komunikasi
pemasaran yaitu merepresentasikan gabungan semua unsur dalam bauran
pemasaran (marketing mix) yang memfasilitasi terjadinya pertukaran dengan
menciptakan suatu arti yang disebarluaskan kepada pelanggan atau kliennya.

Hubungan antara pemasaran dengan komunikasi merupakan hubungan
yang erat. Komunikasi merupakan proses dimana pemikiran dan pemahaman
disampaikan antar individu, atau antara perusahaan dan individu. Komunikasi
dalam kegiatan pemasaran bersifat komplek, tidak sederhana seperti berbincang
bincang dengan teman atau keluarga. Bentuk komunikasi yang lebih rumit akan
mendorong penyampaian pesan oleh komunikator pada komunikan, melalui
strategi komunikasi yang tepat dengan proses perencanaan yang matang.

Jadi inti dari komunikasi pemasaran di atas adalah komunikasi pemasaran
merupakan alat bantu perusahaan dalam mengambil keputusan dan bertujuan
untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara
langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang dijual.
Komunikasi pemasaran juga bertujuan untuk meningkatkan kesadaran, membuat
dialog dan membangun hubungan dengan konsumen.

Komunikasi pemasaran memiliki tiga tujuan utama, yaitu menyebarkan
informasi (komunikasi informatif), memengaruhi untuk melakukan pembelian
atau menarik konsumen (komunikasi persuasif), dan mengingatkan khalayak
untuk melakukan pembelian ulang (komunikasi mengingatkan kembali). Tujuan
komunikasi pemasaran pada dasarnya adalah memberikan efek kognitif, yaitu
membentuk kesadaran informasi tertentu dalam benak pelanggan. Efek afektif,
yaitu memberikan pengaruh untuk melakukan sesuatu yang diharapkan adalah
reaksi pembelian dari pelanggan. Efek konatif atau perilaku, yaitu membentuk
pola khalayak menjadi perilaku selanjutnya. Perilaku yang diharapkan adalah
pembelian ulang.
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Setiap orang yang terjun dalam dunia bisnis pasti memilih tujuan dan
motivasinya masing-masing. Setiap pengusaha minimal mempunyai tanggung
jawab untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaannya seluas-luasnya.
Untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, pengusaha harus
dapat menjual produksi perusahaannya. Bagaimanapun hebatnya investasi modal
yang kita tanam, dan bagaimanapun tingginya mutu barang atau jasa yang Kita
buat, tetapi tanpa penjualan, barang atau jasa yang kita buat tidak akan dikenal di
masyarakat. Akibat yang timbul dari situasi ini adalah perusahaan akan merugi,
dan semua investasi modal, waktu dan tenaga yang telah kita keluarkan akan sia-
sia.

Sebuah perusahaan modern akan mengelola sistem komunikasi pemasaran
yang canggih. Perusahaan tersebut akan mendesain komunikasi antara orang-
orang pemasarannya, para pelanggan dan aneka kelompok dan lapisan
masyarakat, selanjutnya mengharapkan adanya feedback atau umpan balik. Di
dalam pemasaran dikenal adanya Marketing Communication Mix atau bauran
komunikasi pemasaran yang terdiri atas periklanan (advertising), marketing
langsung (direct marketing), promosi penjualan (sales promotion), hubungan
masyarakat dan umum (publik relations and publicity), penjualan perseorangan
(personal selling). Konsep yang secara umum sering digunakan untuk
menyampaikan pesan pesan kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai
keberadaan produk di pasar disebut sebagai bauran promosi (promotional mix).
Disebut bauran promosi karena biasanya pemasar sering menggunakan berbagai
jenis promosi secara simultan dan terintegrasi dalam suatu rencana promosi
produk (M. A. Firmansyah 2020).

Philip Kotler dan Gary Armstrong menyatakan bahwa bauran promosi
(promotion mix) yang juga disebut bauran komunikasi pemasaran (marketing
communication mix) perusahaan merupakan paduan spesifik iklan, promosi
penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan sarana pemasaran
langsung yang digunakan perusahaan untuk meraih tujuan iklan dan
pemasarannya (Amstrong 2008). Penjabaran dari kelima alat promosi utama ini
adalah sebagali berikut :

1. ‘Periklanan

Menurut Sofjan Asssauri advertising atau periklanan adalah cara untuk
mempromosikan barang, jasa atau gagasan atau ide yang dibiayai oleh sponsor
yang dikenal, dalam rangka untuk menarik calon konsumen guna melakukan
pembelian, sehingga dapat meningkatkan penjualan produk dari perusahaan yang
bersangkutan (Assauri 2004). Agus Hermawan mendefinisikan periklanan
(advertising) adalah bentuk penyajian dan promosi nonpersonal atas ide, barang
atau jasa yang dilakukan oleh perusahaan tertentu (Hermawan 2019). Menurut
Stanton yang dikutip oleh Bilson Simamora menyatakan bahwa iklan terdiri dari
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segala kegiatan yang dilibatkan dalam mempresentasikan sesuatu kepada audience
secara nonpersonal, dengan sponsor yang jelas dan biaya suatu pesan tentang
produk atau organisasi. Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa
periklanan (advertising) adalah bentuk promosi yang bersifat nonpersonal yang
dibiayai sponsor melalui berbagai media. Media yang digunakan dapat melalui
televisi, koran, majalah, email, website, halaman facebook, billboard, poster, dan
lain- lain.

Secara umum, iklan dihargai karena dikenal sebagai pelaksana beragam
fungsi komunikasi yang penting bagi perusahaan bisnis dan organisasi lainnya.
Adapun fungsi komunikasi menurut Shimp adalah sebagai berikut.

a.., Memberi informasi (informing)

Iklan membuat konsumen sadar (aware) akan merek-merek baru,
menginformasi mereka tentang berbagai fitur dan manfaat merek, serta
menfasilitasi terciptanya citra merek yang positif. Iklan merupakan suatu bentuk
komunikasi yang efektif, memiliki kemampuan menjangkau khalayak luas dengan
biaya per kontrak yang relatif rendah. Iklan memfasilitasi pengenalan
(introduction) merek-merek baru, meningkatkan jumlah permintaan terhadap
merek-merek yang telah ada, dan meningkatkan kesadaran dalam benak
konsumen (TOMA-Top of Mind Awareness) mengenai merek-merek yang sudah
berada dalam kategori yang matang. Iklan menampilkan informasi bernilai, baik
untuk yang diiklankan maupun untuk konsumennya dengan merek-merek yang
telah ada.

b. Mempersuasi (persuading)

Media promosi atau iklan yang efektif akan mampu memersuasi
(membujuk) pelanggan untuk mencoba produk atau jasa yang diiklankan. Persuasi
dapat berbentuk memengaruhi permintaan primer, yaitu menciptakan bagi
keseluruhan kategori produk. Akan tetapi yang lebih sering, iklan berupaya untuk
membangun permintaan sekunder, yakni permintaan bagi merek perusahaan yang
spesifik.

. Mengingatkan (reminding)

Iklan menjaga agar merek perusahaan akan tetap diingat oleh konsumen.
Saat kebutuhan yang berhubungan dengan produk yang diiklankan muncul,
dampak iklan memungkinkan merek yang diiklankan hadir dalam benak
konsumen sebagai kandidat merek yang akan dibeli. Dengan iklan yang efektif
dapat meningkatkan minat konsumen terhadap merek yang sudah ada dan
membuat konsumen melakukan pembelian terhadap sebuah merek yang mungkin
tidak akan dipilihnya. Iklan lebih jauh didemonstrasikan untuk memengaruhi
pengalihan merek (brand switching) dan mengingatkan para konsumen yang
belum membeli suatu merek yang tersedia dan mengandung atribut- atribut yang
menguntungkan.
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d.” Memberi nilai tambah (adding value)

Iklan memberikan nilai tambah pada suatu merek dengan memengaruhi
kesan konsumen. Iklan yang efektif menyebabkan merek dipandang lebih elegan,
lebih bergaya, lebih bergengsi, dan bisa lebih unggul dari tawaran pesaing.

e. Mendampingi upaya-upaya lain dari perusahaan (assisting)

Iklan hanyalah salah satu alat dari tim atau bauran komunikasi pemasaran.
Pada suatu waktu iklan merupakan pencetak skor yang berhasil mencetak gol
melalui dirinya sendiri. Pada saat-saat lainnya, iklan memiliki peran utama
sebagai pendamping yang memfasilitasi upaya-upaya lain dari perusahaan dalam
proses komunikasi pemasaran. Peranan iklan dalam memasarkan produk atau jasa
adalah untuk membangun kesadaran (awareness) terhadap keberadaan jasa yang
ditawarkan, untuk menambah pengetahuan konsumen tentang jasa yang
ditawarkan, untuk membujuk calon konsumen untuk membeli atau menggunakan
jasa tersebut, dan untuk membedakan diri perusahaan satu dengan perusahaan
lain (differentiate the service) yang mendukung positioning jasa. lklan memiliki
sifat-sifat diantaranya Iklan memungkinkan setiap orang menerima pesan yang
sama tentang produk yang diiklankan, pesan iklan yang sama dapat diulang-ulang
untuk memantapkan penerimaan informasi, iklan mampu mendramatisasi
perusahaan dan produknya melalui gambar dan suara untuk menggugah dan
mempengaruhi pasar khalayak, iklan tidak bersifat memaksa hal layak untuk
memperhatikan dan menanggapinya karena merupakan komunikasi yang
monolog (satu arah) (Tjiptono 2008).

Iklan merupakan salah satu bentuk spesifik dari komunikasi untuk
memenuhi fungsi pemasaran. Selain untuk memberikan informasi kepada
khalayak, iklan harus memiliki kemampuan untuk mempersuasi khalayak agar
betindak sesuai dengan strategi pemasaran perusahaan untuk memperoleh
penjualan dan profitabilitas. Iklan harus mampu mempengaruhi pemilihan dan
keputusan pembeli dengan mengarahkan mereka untuk membeli produk yang
telah dirancang oleh departemen pemasaran sehingga diyakini dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan pembeli.

2. -Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan aktivitas pemasaran yang menawarkan nilai
tambah dari suatu produk (untuk mendapatkan lebih dari sekedar yang ada pada
nilai produk) dalam jangka waktu tertentu dalam rangka mendorong pembelian
konsumen, efektifitas penjualan, atau mendorong upaya yang dilakukan oleh
tenaga penjualan (sales force). Menurut Kotler sales promotion adalah berbagai
kumpulan alat-alat insentif, yang sebagian besar berjangka pendek, yang
dirancang untuk merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih
cepat dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang (Hermawan 2019).
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Sales promotion merupakan serangkaian kegiatan jangka pendek guna
meningkatkan penjualan produk. Sales promotion meliputi diskon, kupon, sampel
produk dan bentuk- bentuk lainnya (Kotler 2005). Alat-alat promosi konsumen
(consumer promotion tools) utama meliputi sampel produk, kupon, pengembalian
tunai, harga khusus, premi, barang khusus iklan, penghargaan dukungan, pajangan
dan demonstrasi dititik pembelian, dan kontes, undian serta permainan (Amstrong
2008). Dari beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa promosi
penjualan adalah alat promosi jangka pendek untuk meningkatkan penjualan
dengan menggunakan beberapa alat promosi penjualan.

Contoh promosi penjualan yang dikenal konsumen misalnya: kontes,
bonus, diskon jangka pendek, bonus barang, rabat, kupon, uji coba gratis,
demonstrasi, dan sistem akumulasi nilai atau poin. Ada tiga hal mendasar dalam
promosi penjualan yaitu penting sekali bagi promosi penjualan untuk berjalan
selaras dengan periklanan, umumnya terdapat tiga sasaran yang dituju dalam
promosi penjualan yakni (konsumen, penjualan perantara, dan tenaga penjualan),
dan promosi penjualan merupakan senjata kompetitif yang memberikan dorongan
ekstra bagai pasar sasaran untuk membeli atau mendorong satu merek diatas
merek yang lain dalam penjualan (Mustari 2019).

Ada hal yang membedakan antara promosi penjualan dengan periklanan
dan variabel bauran promosi lainnya yaitu pada umumnya promosi penjualan
berlangsung dalam jangka waktu pendek. Namun dengan waktu yang pendek itu
bisa menghasilkan tanggapan dari para konsumen lebih cepat dibanding
periklanan, penjualan akan meningkat saat program promosi penjualan sedang
berlangsung  (Hermawan 2019). Aktivitas promosi penjualan dapat
dikelompokkan dalam tiga golongan, berdasarkan objek yang dituju yaitu:
Pertama, Promosi Konsumen (consumer promotion) yaitu promosi penjualan yang
ditujukan untuk konsumen akhir, misalnya dengan pemberian kupon berhadiah,
pemberian sampel produk, jaminan uang kembali jika produk mengecewakan
sesudah dipakai dan demonstrasi atau pertunjukan yang memperlihatkan
kegunaan serta keunggulan produk tersebut. Kedua, Promosi Perdagangan (trade
promotion) yaitu promosi penjualan yang ditujukan kepada pedagang perantara
atau badan-badan tertentu, misalnya dengan pemberian barang-barang sebagai
hadiah, potongan harga atas pembelian pada waktu tertentu dan dalam jumlah
tertentu. Ketiga, Promosi Tenaga Penjual (sales force promotion) yaitu promosi
penjualan yang ditujukan kepada tenaga kerja dari perusahaan, misalnya
pemberian bonus sebagai tambahan gaji pokok karena prestasi yang dicapai atas
standar yang telah ditetapkan oleh perusahaan, dan recognition program yaitu
pemberian penghargaan kepada pegawai, sehingga ia dikenal di dalam lingkungan
perusahaan (Assauri 2004).
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Promosi penjualan ini memberikan keuntungan untuk dapat menjangkau
para calon konsumen secara langsung karena pelaku bisnis dapat melakukan
demonstrasi secara langsung terhadap produk yang ditawarkan. Disisi lain, para
calon konsumen juga bisa terlibat secara interaktif dalam menanyakan beberapa
hal mengenai produk yang dijual. Kondisi bertemu langsung secara kontak fisik
ini_bisa digunakan oleh pelaku bisnis untuk merayu atau membujuk para calon
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan di saat itu juga dengan
menggunakan interaksi yang sedang berlangsung.

3..Hubungan Masyrakat

Public relations and publicity (hubungan masyarakat dan publisitas)
merupakan berbagai kegiatan program yang dirancang untuk memperkenalkan
atau melindungi citra perusahaan dan melindungi produk serta merek-merek
perusahaan. Public relations and publicity meliputi press release, laporan tahunan,
perusahaan, sumbangan-sumbangan sukarela dan bentuk-bentuk lainnya (Mustari
2019). Menurut International Public Relation Association (IPRA), hubungan
masyarakat atau public relation adalah fungsi manajemen yang memiliki ciri yang
terencana dan continue melalui organisasi dan lembaga pemerintah (public) atau
swasta untuk memperoleh pengertian, simpati, dan dukungan dari mereka yang
terkait atau mungkin ada hubungannya dengan penelitian opini public diantara
mereka (Hermawan 2019).

Perusahaan menggunakan humas untuk membangun hubungan baik
dengan konsumen, pelanggan, organisasi, investor, dan media. Selain itu humas
juga digunakan untuk melindungi citra perusahaan atas masing-masing
produknya. Kegiatan-kegiatan hubungan masyarakat adalah hubungan pers yaitu
memberikan informasi yang pantas atau layak untuk dimuat di surat kabar atau
media massa lainnya agar dapat menarik perhatian publik terhadap sesuatu, baik
seseorang, produk, jasa, atau organisasi. Publisitas produk yaitu aktivitas ini
meliputi berbagai upaya untuk mempublikasikan produk-produk tertentu.
Komunikasi korporat merupakan kegiatan yang mencakup komunikasi internal
dan eksternal, serta mempromosikan pemahaman tentang organisasi. Melobi
merupakan usaha untuk bekerja sama dengan pembuat Undang-Undang dan
pejabat pemerintah sehingga perusahaan mendapatkan informasi-informasi
penting yang berharga. Bahkan kadang kala juga dimaksudkan untuk
mempengaruhi keputusan yang akan diambil. Konseling yakni aktivitas yang
dilakukan dengan jalan memberi saran dan pendapat kepada manajemen mengenai
masalah- masalah yang berkaitan dengan public serta mengenai posisi dan citra
perusahaan (Hermawan 2012).
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Humas merupakan seni menciptakan pengertian publik yang baik (good
will) sehinga bisa meningkatkan kepercayaan publik terhadap suatu individu atau
organisasi. Humas mempunyai keunggulan utama dibandingkan variabel
komunikasi pemasaran lainnya yaitu Persepsi obyektivitas, yang mengukuhkan
kepercayaan orang terhadap pesan (Kasmir 2005). Selain pengertian diatas, humas
dapat pula didefinisikan sebagai suatu proses yang dilakukan secara continue dari
usaha manajemen untuk memperoleh keinginan baik dan pengertian dari
pelanggan, pegawai dan publik yang lebih luas. Dalam kegiatannya, seorang
humas melakukan analisis dan memperbaiki diri, serta menjadikan pernyataan
keluar.

4. Penjualan Personal

William G. Nickels mendefinisikan penjualan personal (personal selling)
sebagai interaksi antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk
menciptakan, memperbaiki, menguasai, dan mempertahankan hubungan
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain (Hermawan 2012).
Penjualan personal adalah cabang antar pribadi dari komunikasi pemasaran,
dimana tenaga penjualan berinteraksi dengan para pelanggan dan calon pelanggan
untuk membina hubungan serta melakukan penjualan (Amstrong 2008).
Disamping menjelaskan atau memberitahukan tentang produk dan membujuk
calon pembeli, personal selling juga menampung keluhan dan saran dari para
pembeli, sebagai umpan balik bagi perusahaan (Assauri 2004). Dari beberapa
pengertian dari para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa penjualan personal
adalah alat promosi yang berupa komunikasi yang dilakukan secara langsung
antara penjual dengan calon pembeli untuk mengkomunikasikan nilai dan manfaat
dari produk atau jasa yang ditawarkan dan juga membangun hubungan yang baik
dengan pelanggan.

Terdapat dua alasan penjualan personal dapat menjadi metode promosi
yang efektif vyaitu: Komunikasi personal dengan marketer dapat melibatkan
konsumen dengan produk dan proses pengambilan keputusan. Oleh karena itu
konsumen dapat lebih terdorong untuk masuk dan memahami informasi yang
disediakan marketer tentang suatu produk. Berikutnya adalah situasi komunikasi
saling silang atau interaktif memungkinkan marketer mengadaptasi apa yang
disajikannya agar sesuai dengan kebutuhan informasi setiap pembeli potensial.
Beberapa produk konsumsi tertentu biasanya dipromosikan melalui penjualan
personal seperti asuransi jiwa, mobil dan perumahan (Kotler 1998).

Kelebihan penjualan personal adalah walaupun membutuhkan lebih
banyak tenaga kerja dibandingkan dengan alat promosi lainnya. Namun, biaya
yang diperlukan relative lebih kecil dibandingkan dengan periklanan. Biaya
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penjualan personal ini adalah dengan memberi kompensasi kepada tenaga penjual
berdasarkan seberapa banyak dia mampu menjual produk.

Face to face selling atau penjualan dengan bertatap muka adalah salah satu
aspek penjualan personal. Adapun Teknik dalam personal selling menurut Kotler
dan Amstrong adalah sebagai berikut: Pendekatan, yaitu proses personal selling
dimana wiraniaga bertemu dan menyapa pembeli untuk memulai suatu awal yang
baik. Jadi penting bagi seorang tenaga penjual untuk memberikan kesan pertama
yang baik kepada calon konsumen. Presentasi, yaitu proses personal selling
dimana wiraniaga menceritakan riwayat produk kepada pembeli, menunjukkan
bagaimana produk kelebihan dari produk yang ditawarkan. Wiraniaga
menguraikan fitur-fitur produk bagi pelanggan. Menggunakan pendekatan
kepuasan kebutuhan, wiraniaga mulai dengan pencarian kebutuhan pelanggan
yang bisa didapatkan dengan membiarkan pelanggan banyak berbicara. Maka dari
itu, wiraniaga harus mempunyai kemampuan berbicara, mendengarkan dan
memecahkan masalah dengan baik. Mengatasi Keberatan, yaitu proses personal
selling dimana wiraniaga menyelidiki, mengklarifikasi dan mengatasi keberatan
pelanggan agar dapat merubah keberatan yang diajukan pelanggan menjadi alasan
untuk membeli produk. Selama presentasi, pelanggan hampir selalu mempunyai
keberatan. (Amstrong 2008)

5. Pemasaran Langsung
Direct marketing atau pemasaran langsung merupakan bentuk komunikasi
yang dilakukan secara langsung kepada pelanggan dan prospek pelanggan, dengan

menggunakan surat-surat, telepon, e-mail, atau internet (Mustari 2019).

Pemasaran langsung adalah sistem pemasaran interaktif yang menggunakan satu

atau dua lebih media iklan untuk menghasilkan tanggapan atau transaksi yang

dapat diukur pada suatu lokasi (Kotler 1989). Pemasaran langsung mempunyai
beberapa manfaat yang beragam dan bagi pihak yang berbeda-beda pula. Berikut
manfaat pemasaran langsung dari tiga pihak:

a. Manfaat bagi konsumen produk eceran adalah aktivitas belanja konsumen
cukup dilakukan dirumah sehingga lebih menghemat waktu, nyaman, dan
bebas dari pertengkaran. Memberikan pilihan barang yang lebih banyak,
karena dapat melakukan perbandingan dengan membuka-buka katalog dan
layanan belanja online. Dapat memesan barang untuk diri sendiri atau orang
lain.

b.“Manfaat bagi konsumen produk industri ialah dapat mempelajari dengan
seksama barang dan jasa yang tersedia tanpa harus menghabiskan waktu untuk
bertemu dengan wiraniaga. Terjadi personalisasi, dimana konsumen dapat
menyesuaikan produk sesuai dengan keinginannya, selama pemasar mampu
memilih calon pembeli berdasarkan database perusahaan dengan tepat.
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Konsumen yang ada akan merasa dihargai bila barang atau jasa yang
ditawarkan memang menjadi kebutuhan mereka dan penawaran produk
disesuaikan khusus untuk memenuhi kebutuhan mereka.

c. Manfaat bagi Penjual adalah dapat membeli daftar alamat yang memuat nama
dengan karakteristik yang spesifik, dapat mengkhususkan dan menyesuaikan
pesan sesuai kebutuhan kelompok sasaran, pemasaran langsung dapat diatur
agar dapat menjangkau calon pembeli pada saat yang tepat, bahan informasi
pemasaran langsung memiliki tingkat keterbacaan (readable) yang tinggi
karena bahan tersebut dikirimkan pada calon pembeli yang jelas berminat,
memungkinkan pengujian media dan pesan alternatif untuk mencari metode
pencapaian tujuan yang paling efektif dari segi biaya, membuat tawaran dan
strategi yang sulot dilihat oleh pesaing, dapat mengukur tanggapan atas
kampanye dimana mereka memutuskan kampanye mana yang paling
menguntungkan, penjual dapat berkonsentrasi pada konsumen yang
dilayaninya, jika konsumen yang dijadikan sasaran didasarkan pada pilihan
yang tepat (Hermawan 2012).

Selanjutnya Kotler dan Keller mengemukakan indikator pemasaran langsung
dan pemasaran interaktif yang dapat dilakukan perusahaan adalah katalog, surat,
telemarketing, televisi, surat faks, e-mail, blog, dan situs web. Katalog dalam
pemasaran katalog, perusahaan perusahaan mungkin akan mengirimkan katalog
dagangan lini lengkap, katalog konsumen untuk barang khusus, dan katalog
bisnis, biasanya dalam bentuk cetakan tetapi juga kadang-kadang CD, video, atau
secara online. Keberhasilan bisnis katalog bergantung pada kemampuan
perusahaan tersebut mengelola daftar piutang macet, mengendalikan persediaan
dengan hati- hati, menawarkan barang dagangan yang bermutu, dan
memproyeksikan citra yang jelas.

Surat adalah sarana komunikasi untuk menyampaikan informasi tertulis oleh
suatu pihak kepada pihak lain. Fungsinya mencakup lima hal: sarana
pemberitahuan, permintaan, buah pikiran, dan gagasan, alat bukti tertulis, alat
pengingat, bukti historis, dan pedoman kerja. Pada umumnya, dibutuhkan
perangko dan amplop sebagai alat ganti bayar jasa pengiriman. Semakin jauh
tujuan pengiriman surat maka nilai yang tercantum di perangko harus semakin
besar juga.

Telemarketing adalah penggunaan telepon dan pusat layanan telepon (call
center) untuk menarik calon pelanggan, menjual kepada pelanggan yang sudah
ada, dan menyediakan layanan dengan menerima pesanan dan menjawab
pertanyaan. Telemarketing membantu perusahaan-perusahaan menaikkan
pendapatan, mengurangi biaya penjualan, dan meningkatkan kepuasan pelanggan.

Televisi menurut Effendy yang dimaksud dengan televisi adalah televisi
siaran yang merupakan media dari jaringan komunikasi dengan ciri-ciri yang
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dimiliki komunikasi massa, yaitu berlangsung satu arah, komunikatornya
melembaga, pesannya bersifat umum, sasarannya menimbulkan keserempakan,
dan komunikasinya bersifat heterogen.

Faksimile, teknologi telekomunikasi terbiasa untuk menyalin dan
mengirimkan dokumen seperti aslinya ketika menggunakan jaringan telepon
menuju mesin faks penerima yang kemudian bisa dicetak secara tertulis.

E-mail merupakan singkatan dari electronic mail, yang dalam bahasa
indonesia memiliki arti surat elektronik. Email merupakan sistem yang
memungkinkan pesan berbasis teks untuk dikirim dan diterima secara elektronik
melalui komputer atau telepon seluler.

Blog adalah singkatan dari web log adalah situs berisi informasi yang
dipublikasikan di World Wide Web, yakni sistem dokumen hypertext (teks yang
merujuk pada teks lainnya) yang saling terkait dan bisa diakses melalui internet.

Web atau website merupakan halaman situs sistem informasi yang dapat
diakses secara cepat. Website ini didasari dari adanya perkembangan teknologi
informasi dan komunikasi. Melalui perkembangan teknologi informasi, tercipta
suatu jaringan antar komputer yang saling berkaitan. Jaringan yang dikenal
dengan istilah internet secara terus-menerus menjadi pesan-pesan (Hermawan
2012).

2.2.2 Jasa Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK)

Jasa merupakan layanan yang ditawarkan oleh salah satu pihak ke pihak
lain, proses tersebut tidak terkait produk fisik. Jasa tidak berwujud dan tidak
menyebabkan kepimilikan dari salah satu faktor produksi (D. F. & A. Firmansyah
2019).

Program sertifikasi telah diatur dalam Peraturan Pemerintah (PP) No.23
tahun 2004 tentang Badan Nasional Sertifikasi Profesi. Dalam Pasal 1 PP tersebut
dijelaskan bahwa yang dimaksud dengan sertifikasi kompetensi kerja adalah
proses pemberian sertifikat kompetensi yang dilakukan secara sistematis dan
obyektif melalui uji kompetensi yang mengacu kepada standar kompetensi kerja
nasional Indonesia dan/atau internasional. Selanjutnya pada poin ke-2 dijelaskan
pulan bahwa Standar KompetensiKerja Nasional Indonesia adalah rumusan
kemampuan kerja yang mencakup aspek pengetahuan, keterampilan dan/atau
keahlian serta sikap kerja yang relevan dengan pelaksanaan tugas dan syarat
jabatan yang ditetapkan sesuai dengan ketentuan peraturan perundang-undangan
yang berlaku (Rodin 2015).

Kompetensi kerja adalah kemampuan individu yang meliputi pengetahuan,
keterampilan, dan sikap kerja sesuai dengan standar yang diinginkan perusahaan.
Setiap perusahaan selalu mencari karyawan dengan kompetensi tertentu yang
relevan dengan bidang kerjanya. Jika kompetensi karyawan telah diketahui,
perusahaan dapat membantu mengembangkan diri mereka melalui pelatihan
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khusus. Selain itu, kompetensi yang dimiliki karyawan juga dapat menjadi
indikator bagi perusahaan untuk menilai sejauh mana karyawan tersebut mampu
menunjukkan kemampuan dan memberikan hasil kerja yang optimal. Tujuan dari
sertifikasi kompetensi kerja adalah untuk memberikan pengakuan secara formal
terhadap kompetensi tenaga kerja (Taufik 2022).

Sertifikasi kompetensi dalam bidang konstruksi sangat penting mengingat
perkerjaan di bidang ini memiliki resiko dan potensi bahaya yang cukup besar
sehingga dibutuhkan tenaga kerja yang benar-benar kompeten. Langkah yang
dapat ambil untuk membantu tenaga kerja dalam memperoleh pekerjaan adalah
dengan pembuktian kompetensi. Pentingya pembuktian kompetensi tenaga kerja
dikarenakan dapat memberikan gambaran kepada perusahaan tentang kompetensi
yang dimiliki tenaga kerja secara jelas, terukur, dan valid. Disinilah sertifikasi
berfungsi sebagai pembukti atas kompetensi seseorang yang diberikan oleh
lembaga sertifikasi yang kompeten dan berhak mengeluarkannya melalui uji
sertifikasi kompetensi. Terlebih lagi dengan adanya sertifikasi kompetensi kerja
dapat membuka akses-akses kesempatan kerja bagi seseorang di proyek
konstruksi secara kompetitif baik di tingkat lokal maupun di tingkat global
karena pekerja telah memiliki pemahaman, pengalaman, dan pengetahuan tenteng
tata cara mengerjakan proyek dengan prosedur yang baik dan benar hinga
ketentuan-ketentuan lain yang berlaku (Muhammad Ridha Fauzi et al. 2022).

Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) memiiki tahapan dalam proses
pembuatannya yang harus diikuti dan persyaratan yang harus dipenuhi oleh
customer. Tahapan tersebut dimulai dari customer melengkapi persyaratan yang
sudah ditentukan, diantaranya : E-KTP, NPWP, Pas Foto 3x4, Scan ljazah,
Pengalaman Kerja, Email Pemohon, dan Nomor telepon aktif. Untuk pengalaman
kerja ada form yang disediakan oleh perusahaan untuk diisi oleh customer.
Berikut contoh form pengalaman kerja yang disediakan oleh perusahaan. Setelah
semua persyaratan diisi dan dilengkapi tahap berikutnya harus dilakukan adalah
pembayaran jasa yang dilakukan sesuai dengan ketentuan dan kesepakatan.
Setelah pembayaran selesai, tahap berikutnya adalah tahap pengimputan data.
Setelah diimput lalu perusahaan akan mengirim informasi melalui WhatsApp
mengenai Asesmen yang akan dilakukan seperti tanggal dan waktu asesmen,
kegiatan, syarat, dan link reschedule jika ingin mengubah waktu asesmen yang
ditetapkan. Setelah dikirim informasi mengenai asesmen, customer juga akan
dikirim link untuk mengakses format Power Point yang akan dibuat oleh customer
berdasarkan format tersebut yang nantinya Power Point tersebut akan
dipresentasikan saat ujian. Untuk ujian yang akan dilakukan ada dua sesi, dimana
sesi pertama akan diberi ujian soal objektif sebanyak 30 soal dan sesi kedua
adalah presentasi dengan assesor menggunakan ppt yang sudah dibuat. Setelah
dilakukannya ujian dan dinyatakan lulus, customer akan menunggu selama sekitar



20

dua hari untuk pencetakan Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) (Hidayatullah
2024).

Jasa Sertifikat Kompetensi Kerja Konstruksi adalah salah satu jasa
sertifikasi di bidang konstruksi (Admin 2023). Hal tersebut tertuang dalam
Undang-Undang Jasa Konstruksi Nomor 2 Tahun 2017 Pasal 70 mengatur bahwa
setiap pekerja konstruksi yang bekerja di sektor Konstruksi wajib memiliki
Sertifikat Kompetensi Kerja (Mulyono 2021). Sebelumnya sertifikat Kompetensi
Kerja Konstruksi lebih di kenal penyebutannya dengan Sertifikasi Keahlian
Utama, Sertifikasi Keahlian Madya, Sertifikasi Keahlian Muda, Sertifikasi
Keterempalian Tingkat 1, Tingkat 2, Tingkat 3 dan telah berganti menjadi SKK
(Sertifikat Kompetensi Kerja) Konstruksi. Setelah lulus uji kompetensi, maka
pekerja konstruksi berhak mendapatkan sertifikat tersebut dengan masa berlaku
menjadi 5 tahun dan akan dilakukan perpanjangan sebelum ertifikasi Kompetensi
Kerja Konstruksi masa berlakunya akan habis. Tenaga konstruksi secara umum
terdiri dari tenaga operator, tenaga teknisi atau analis, dan tenaga ahli. Proses
pengajuan Sertifikasi Kompetensi Kerja dapat dilaksanakan setelah pekerja
memenuhi semua ketentuan dan di lanjutkan proses wawancara yang terjadwal.
Setiap kontraktor atau konsultan di bidang jasa konstruksi harus memiliki tenaga
kerja konstruksi yang memiliki kualifikasi dan jenjang kerja. Hal tersebut dapat
dibuktikan melalui SKK konstruksi. Nantinya, SKK ini dapat dijadikan sebagai
syarat untuk pengajuan Sertifikat Badan Usaha (SBU). Di dalam bidang
konstruksi Kkhususnya proses pembuatan SBU, tenaga kerja yang memiliki
Sertifikasi kompetensi Kerja konstruksi wajib dibutuhkan sebagai Penanggung
Jawab Badan Usaha (PJBU), Penanggung Jawab Sub Klasifikasi Badan Usaha
(PJSKBU), dan Penanggung Jawab Teknis Badan Usaha (PJTBU) (Admin 2023).

Sertifikasi Kompetensi Kerja seperti namanya merupakan sertifikasi yang
berguna sebagai penentu kemampuan dan kelayakan tenaga teknis di suatu proyek
kanstruksi, berkaitan dengan kemampuan perencanaan, pelaksanaan, pengawasan
sampai dengan evaluasi pekerja konstruksi. Kompetesi kerja merupakan suatu hal
yang sangat penting dan dibutuhkan oleh para tenaga kerja konstruksi sebagai
bukti bahwa mereka mempunyai kemampuan dalam pekerjaan dengan mengikuti
ujian yang sudah ditetapkan untuk menentukan kelayakan diri dalam melakuan
pekerjaan konstruksi.
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2.3. Kerangka Pemikiran

Gambar 2.1 Bagan Kerangka Pemikikiran
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BAB Il
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Desain Penelitian

Metode penelitian yang akan penulis gunakan adalah metode kualitatif.
Menurut Ruslan, “Penelitian Kualitatif bertujuan untuk mendapat pemahaman
yang sifatnya umum terhadap kenyataan sosial dari perspektif partisipan.
Pemahaman tersebut tidak ditentukan terlebih dahulu, tetapi diperoleh setelah
melakukan analisis terhadap kenyataan sosial yang menjadi fokus penelitian, dan
kemudian ditarik suatu kesimpulan berupa pemahaman umum tentang kenyataan
kenyataan tersebut” (Ruslan 2010).

Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan studi deskriptif kualitatif.
Jenis penelitian deskriptif kualitatif merupakan sebuah metode penelitian yang
memanfaatkan data kualitatif dan dijabarkan sejara deskriptif. Jenis penelitian
deskriptif kualitatif kerap digunakan untuk menganalisis kejadian, fenomena, atau
keadaan secara sosial. Jenis penelitian deskriptif kualitatif merupakan gabungan
penelitian deskriptif dan kualitatif. Jenis penelitian deskriptif kualitatif
menampilkan hasil data apa adanya tanpa proses manipulasi atau perlakuan lain.

Menurut Sugiyono, penelitian deskriptif kualitatif adalah metode
penelitian yang berlandaskan pada filsafat postpositivisme yang biasannya
digunakan untuk meneliti pada kondisi objektif yang alamiah dimana peneliti
berperan sebagai instrumen kunci. Proses analisis data dilakukan secara simultan
yang mencakup Klarifikasi, interpretasi dan analisis data. Analisis data dilakukan
secara deskriptif (descriptive analysis) Hasil analisis data kemudian disajikan
dalam bentuk laporan hasil penelitian (kesimpulan) (Sugiyono 2008).

Peneliti ingin menghimpun informasi dan menginterprestasikan “Strategi

Komunikasi Pemasaran Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
(Ataksi) Riau Pasca Pembubaran Lembaga Pengembangan Jasa Konstruksi

(LPJK) Daerah”. Dengan Metode penelitian deskriptif kualitatif dapat membantu
peneliti untuk menggabarkan komunikasi pemasaran tersebut.

3.2. Lokasi dan Waktu Penelitian

Peneliti melakukan penelitian di kantor Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi
Seluruh Indonesia (ATAKSI) JL. H. Sutiono No.7, Sidomulyo Timur, Marpoyan
Damai, Pekanbaru. Waktu penelitian ini dilakukan pada Desember 2023 - Juli
2024.
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3.3. Sumber Data Penelitian
Data dalam penelitian ini akan menggunakan dua jenis yaitu :

3.3.1. Data Primer

Data primer merupakan data yang didapat atau dikumpulkan oleh peneliti
dengan cara langsung dari sumbernya. Data primer biasanya disebut dengan data
asli atau data baru yang mempunyai sifat up to date. Untuk memperoleh data
primer, peneliti wajib mengumpulkannya secara langsung. Cara yang bisa
digunakan peneliti untuk mencari data primer yaitu observasi, diskusi terfokus,
wawancara, serta penyebaran quisioner. Peneliti menggunakan data ini untuk
mendapatkan informasi langsung tentang bagaimana komunikasi pemasaran
dalam meningkatkan pengguna jasa sertifikasi kompetensi kerja (SKK) konstruksi
pada Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI) yaitu dengan
mewawancarai pihak-pihak yang bersangkutan dengan ATAKSI yang memliki
informasi yang peneliti cari.

3.3.2. Data Sekunder

Data sekunder pada penelitian ini berfungsi sebagai pendukung untuk
memperkuat argument peneliti. Informasi ini tidak langsung diberikan dari
sumber kepada pengumpul data melainkan diperoleh dari buku, jurnal, internet,
artikel, atau tulisan-tulisan lain yang relevan dengan komunikasi pemasaran dalam
meningkatkan pengguna jasa sertifikasi kompetensi kerja (SKK) konstruksi pada
Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI). Hal ini dilakukan
untuk mengumpulkan wawasan tentang bagaimana strategi ini diimplementasikan
oleh prusahaan dalam proses pemasaran jasanya.

3.4, Informan Penelitian

Informan Penelitian adalah orang-orang yang memahami dan mengetahui
sebuah informasi secara mendalam dalam terkait objek penelitian. Informan
dalam penelitian ini adalah orang yang memenuhi kriteria dalam mendukung
suatu riset.

Dalam penelitian ini, peneliti membutuhkan informan untuk membantu
peneliti mengetahui bagaimana komunikasi pemasaran dalam meningkatkan
pengguna jasa sertifikasi kompetensi kerja (SKK) konstruksi pada Asosiasi
Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia (ATAKSI) di Pekanbaru. Oleh sebab
itu; dalam penelitian ini katergori informan untuk mendalami permasalahan yang
akan diteliti dibagi kedalam dua kategori yaitu :

a) - Informan Kunci ( Key Informan)
Informan Kunci adalah mereka yang mengetahui dan memiliki berbagai informasi
pokok yang diperlukan dalam penelitian.
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b)- Informan Pendukung
Merupakan seseorang Yyang menambahkan dan mendukung informasi
permasalahan yang berkaitan dengan penelitian

Tabel 3.1 Informan Penelitian

NO NAMA LENGKAP JABATAN KETERANGAN
1 | Hidayatullah, Ketua ATAKSI Informan Kunci
S.I.Kom
2 | Abu Mansur Martidi, Sekretaris dan Informasi Kunci
S.Pd Koordinator Marketing
3 | Junaidi, S.Pd Koordinator Admin Informasi
Pendukung
4 | Mustasa Ruddin, ST TimIT Informasi
Penduung

Sumber : Olahan Peneliti 2024

3.5. Teknik Pengumpulan Data
Teknik Pengumpulan Data yang penulis lakukan dalam penelitian ini
dibagi menjadi 3 teknik :

3.5.1. Wawancara

Wawancara merupakan pertemuan antara dua orang untuk bertukar
informasi dan ide melalui Tanya jawab, sehingga makna dapat dikontruksikan
dalam suatu topik tertentu (Esterberg 2002). Menurut Yusuf Wawancara adalah
suatu kejadian atau proses interaksi antara pewawancara dan sumber informasi
atau orang yang diwawancarai melalui komunikasi secara langsung atau bertanya
secara langsung mengenai suatu objek yang diteliti (Yusuf 2014).

Dalam penelitian ini wawancara dilakukan yaitu dengan secara langsung
memberikan daftar pertanyaan yang sebelumnya sudah disusun kepada informan
untuk memperoleh informasi yang relevan dengan penelitian ini.

3.5.2. Observasi

Observasi adalah suatu metode pengumpulan data dalam penelitian yang
melibatkan pengamatan dengan disertai pencatatan terhadap keadaan atau perilaku
objek yang diamati (Fatoni 2011). Menurut Yusuf kunci keberhasilan dari
observasi sebagai teknik dalam pengumpulan data sangat banyak ditentukan oleh
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peneliti itu sendiri, karena peneliti melihat dan mendengarkan suatu objek
penelitian dan kemudian peneliti menyimpulkan dari apa yang diamati. Peneliti
yang memberi makna tentang apa yang diamatinya dalam konteks yang alami,
ialah yang bertanya dan juga melihat bagaimana hubungan antara satu aspek
dengan aspek yang lain pada objek yang ditelitinya (Yusuf 2014).

3.5.3. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan metode
mengenai variabel berupa catatan, buku, surat kabar, kegiatan, dan sebagainya.
Metode ini diperoleh dari sumber non manusia yang berkaitan dengan masalah
penelitian ini. Metode ini memanfaatkan data-data berupa buku, catatan
(dokumen). Pada metode ini petugas pengumpul data tinggal mentransfer bahan-
bahan tertulis yang relevan pada lembaran-lembaran yang telah disiapkan untuk
mereka sebagaimana mestinya (Faesal 2002).

Dokumentasi merupakan pelengkap dari teknik pengumpulan data agar
data yang didapat lebih terpercaya atau mempunyai kredibilitas yang tinggi jika
didukung oleh dokumentasi yang diperoleh.

3.6. Validasi Data

Validitas ialah cara untuk membuktikan apakah data yang telah
dikumpulkan oleh peneliti telah sesuai dengan kenyataannya dan apakah
penjelasan yang didapatkan benar adanya atau tidak (Elvinaro Ardianto,2011).
Keabsahan data sangatlah penting dalam suatu penelitaan untuk menjamin valid
tidaknya sebuah data, karena peneliti harus mampu mempertanggung jawabkan
kebenaran dari data yang sudah didapatkan. Maka dari itu penulis menggunakan
teknik Triangulasi sebagai pembuktian keabsahan data. Menurut Moleong
Triangulasi merupakan teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan
pengecekan sumber lain sebagai pembanding (Ruslan 2010).

Triangulasi yang peneliti gunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi
sumber, dimana pemeriksaan sumber dilakukan dengan memanfaatkan jenis
sumber data yang berbeda-beda untuk menggali secara mendalam data yang
sejenis yang relevan dengan penelitian. Peneliti melakukan triangulasi sumber
meliputi sumber data diantaranya informan, buku, dokumentasi foto dan lain-lain.

3.7. Teknik Analisis Data

Teknik analisia data menurut Sugiyono adalah proses mencari dan
menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan
lapangan dan dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam
kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam
pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat
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kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain
(Sugiyono 2018).

Data penelitian kualitatif, data diperoleh dari berbagai sumber, dengan
menggunakan teknik pengumpulan data yang bermacam-macam (triangulasi) dan
dilakukan secara terusmenerus tersebut mengakibatkan variasi data tinggi sekali.
Teknik analisis data yang digunakan oleh penelitian menggunakan model Miles
and Huberman. Menurut Miles dan Huberman dalam buku Sugiyono analisis data
dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat pengumpulan data berlangsung,
dan setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. Aktivitas dalam
analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara terus
menerus sampai tuntas, sehingga datanya sudah jenuh. Miles dan Huberman
menawarkan pola umum analisis dengan mengikuti model interaktif sebagali
berikut :

1., Reduksi Data.

Menurut Sugiyono reduksi data adalah merangkum, memilih hal-hal yang
pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting yang sesuai dengan topik
penelitian, mencari tema dan polanya, pada akhirnya memberikan gambaran yang
lebih jelas dan mempermudah untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya.
Dalam mereduksi data akan dipandu oleh tujuan yang akan dicapai dan telah
ditentukan sebelumnya. Reduksi data juga merupakan suatu proses berfikir Kritis
yang memerlukan kecerdasan dan kedalaman wawasan yang tinggi (Sugiyono
2018).

2. Penyajian Data (Data Display).

Setelah mereduksi data, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan data.
Dalam penelitian kualitatif, penyajian data dapat dilakukan dalam bentuk table,
grafik, flowchart, pictogram dan sejenisnya. Melalui penyajian data tersebut,
maka data dapat terorganisasikan, tersusun dalam pola hubungan, sehingga akan
mudah dipahami. Selain itu dalam penelitian kualitatif penyajian data dapat
dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori,
flowchart, dan sejenisnya namun yang sering digunakan untuk menyajikan data
dalam penelitian kualitatif adalah dengan teks yang bersifat naratif. Melalui
penyajian data tersebut, maka data terorganisasikan, dan tersusun sehingga akan
semakin mudah dipahami
3. Penarikan Kesimpulan.

Langkah terakhir dalam menganalisis penelitian kualitatif adalah penarikan
kesimpulan. Menurut Sugiyono kesimpulan dalam penelitian kualitatif dapat
menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga
tidak, karena seperti telah dikemukakan bahwa masalah dan perumusan masalah
dalam penelitian kualitatif masih bersifat sementara dan akan berkembang setelah
penelitian berada dilapangan. Kesimpulan dalam penelitian kualitatif merupakan
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njadi jelas.
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BAB IV
GAMBARAN UMUM

4.1. Sejarah Singkat

Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia didirikan pada tanggal
04--Juni 2008 di Pekanbaru, Riau dengan wilayah kerja seluruh Indonesia.
Berazaskan PANCASILA dan berlandaskan pada ketentuan Undang-Undang
Dasar Republik Indonesia serta sekuruh peraturan dan perundang-undangan yang
berlaku didalam wilayah Indonesia. Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia yang berada di Pekanbaru memiliki kantor pusat yang berada di JL.H.
Sutiono No. 07 Pekanbaru, Riau, Indonesia.

Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia didirikan berdasarkan
dan didorong oleh keinginan Iluhur untuk menghimpun, membina dan
mengembangkan potensi dan daya kreasi daripada segenap Tenaga Teknik
Indonesia dalam rangka mewujudkan tatanan masyarakat yang adil dan makmur
didalam wadah negara kesatuan Republik Indonesia.

Susunan pengurus Dewan Pimpinan Daerah Riau Asosiasi Tenaga Ahli
Konstruksi Seluruh Indonesia disahkan pada tanggal 25 Februari 2019 melalui
Surat Keputusan (SK) Dewan Pemimpin Nasional Asosiasi Tenaga Ahli
Konstruksi ~ Seluruh  Indonesia Riau (SK  Menurut No0.124/SK/DPN-
ATAKSI/11/2019).

4.2. Logo Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia

Gambar 4.1 Logo Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia

AL

Sumber : ataksi.org
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4.3. Struktur Organisasi Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia

Struktur Organisasi Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
terdiri oleh Ketua, Bendahara, Sekretaris, Team IT, dan Admin. Untuk lebih
jelasnya dapat dilihat pada bagan dibawah ini.

‘Gambar 4.2 Struktur Organisasi Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
— Indonesia
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Sumber : Dokumentasi Penelitian

4.4. Produk Sertifikasi Yang Ditawarkan

ATAKSI merupakan Asosiasi dalam dunia konstruksi yang berfokus pada
pengembangan kemampuan usaha dan kompetensi terutama dalam pemenuhan
kebutuhan pembinaan dan pelatihan kompetensi kerja, Sertifikasi Badan Usaha,
ngtifikasi Kompetensi Kerja (SKK), pengujian dan layanan jasa lainnya yang
dilakukan tenaga ahli yang kompeten dan profesional serta memberikan layanan
yang akurat, efektif, efesien dan terjangkau.
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Biaya Proses Sertifikasi Kompetensi Kerja memiliki berbagai jenjang.
Jenjang yang dimaksud adalah bahwa tenaga kerja konstruksi dibedakan
berdasarkan level atau jenjang yang sudah di standardisasikan berdasarkan UU
dan Peraturan. Jenjang inilah yang akan menyesuaikan kebutuhan perusahaan
berdasarkan kualifikasi dan klasifikasi. Dimulai dari tenaga teknis atau analisis,
tenaga operator, tenaga ahli dan berbagai bidang lainnya. Biaya yang dikeluarkan
untuk tiap jenjang pun berbeda, semakin tinggi jenjang nya semakin tinggi pula
biaya yang harus dibayarkan. Berikut biaya untuk pembuatan Sertifikasi
Kompetensi Kerja (SKK) 2024 :

Tabel 4.1 Biaya Proses Sertifikasi Kompetensi Kerja

Jenjang SKK Biaya

Jenjang 4 Rp. 2.100.000
Jenjang 5 Rp. 2.200.000
Jenjang 6 Rp. 2.450.000
Jenjang 7 Rp. 3.250.000
Jenjang 8 Rp. 4.150.000
Jenjang 9 Rp. 7.500.000

Sumber : Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia

4.5. Persyaratan Pembuatan SKK

O 7 2 Dalam pembuatan Sertifikasi Kompetensi Kerja (SKK) ada syarat-syarat
5 yang harus dipenuhi agar sertifikasi dapat diproses. Maka tenaga ahli harus
memenuhi syarat pengurusan dokumen sebagai berikut:

= O 1. Memiliki ijazah dari perguruan tinggi teknik atau yang setara dengan minimal
: = Gelar Strata 1 (S1) di bidang teknik sipil, teknik arsitektur, teknik elektro,
5 2 teknik mesin, teknik industri, atau di bidang lain yang terkait dengan
konstruksi.

G 2.2 Melampirkan berbagai persyaratan berikut :

-~ Scan E KTP,

T BT - -~ NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak)

S 3 - ©-Scan ljazah

-~ Pasfhoto 3x4 warna

- = Referensi Kerja

- - © Email Pemohon

S o -~ Nomor Telepon Aktif Pemohon

= 3., Memiliki pengalaman kerja minimal 2 tahun di bidang konstruksi, yang
) dibuktikan dengan surat keterangan kerja dari perusahaan atau lembaga yang
& c berwenang.

=3 4. Mengikuti ujian sertifikasi yang diselenggarakan oleh LSP LPJK, yang
= Tempat Uji Kompetensi (TUK) nya diadakan di seluruh wilayah Indonesia.

> 5. Membayar biaya sertifikasi yang ditetapkan (Admin sulthang.com 2023)



BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, peneliti menyimpulkan
bahwa upaya peningkatan pengguna jasa yang dilakukan oleh Asosiasi Tenaga
Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia adalah melakukan komunikasi pemasaran
dengan kegiatan meningkatkan pemasaran melalui media sosial, pemasaran
melalui komunikasi face to face dan pemasaran langsung, pemberian insentif guna
meningkatkan motivasi kerja, memperluas jangkauan pemasaran melalui
kemitraan.

Periklanan yang dilakukan oleh Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia adalah dengan menggunakan media sosial dan website. Promosi
penjualan dilakukan bukan hanya untuk customer saja melainkan juga kepada
tenaga kerja, promosi penjualan yang dilakukan adalah memberikan diskon
kepada customer dan pemberian insentif kepada tenega kerja. Kegiatan hubungan
masyarakat yang dilakukan oleh Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh
Indonesia adalah melaksanakan jumat berkah dan menajalan kemitraan dengan
pihak diluar daerah. Penjualan Personal dilakukan oleh Asosiasi Tenaga Ahli
Konstruksi Seluruh Indonesia karena memiliki tingkat keberhasilan yang tinggi,
penjualan personal dilakukan bukan hanya memberikan pengetahuan mengenai
jasa tetapi juga melakukan pendekatan personal untuk memberikan kedekatan dan
kenyamanan kepada customer. Pemasaran langsung dilakukan oleh Asosiasi
Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia melalui telemarketing, yaitu media
untuk berkomunikasi secara langsung dengan calon pengguna jasa walaupun
terhalang jarak yang jauh tetapi dapat menimalisir biaya dan lebih menghemat
waktu.

Maka dari itu dilakukannya komunikasi pemasaran bertujuan untuk
meningkatkan pengguna jasa. Bagaimana bentuk dan saluran marketing yang
digunakan disesuaikan dengan kondisi dan situasi perusahaan, target pemasaran
yang dituju, dan lainnya agar komunikasi pemasaran yang dilakukan dapat bekerja
secara efektif.
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6.2. Saran

Berdasarkan hasil kesimpulan diatas, peneliti mengajukan beberapa saran

diantaranya sebagai berikut :

1.

Diharapkan untuk pihak Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
untuk melakukan kegiatan komunikasi pemasaran yang belum bisa dilakukan
agar pengguna jasa dapat terus meningkat

Diharapkan pihak Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia untuk
melakukan kerja sama dengan pihak lain untuk mengembangkan pengetahuan
Sertifikasi Kompetensi Kerja lebih luas kepada tenaga kerja konstruksi
maupun calon tenaga kerja konstruksi mendatang.

Diharapkan pihak Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
melakukan observasi kepada customer untuk menentukan komunikasi
pemasaran apa yang dilakukan agar promosi dapat diimplementasikan dengan
efektif.

Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia mengharapkan
Pemerintah DAPAT mengembalikan Lembaga Pengembangan Jasa
Konstruksi Daerah agar proses pembuatan Sertifikasi Konstruksi dapat lebih
mudah.

Dengan penelitian ini diharapkan mampu menjadi acuan bagi mahasiswa,
dosen, dan peneliti selanjutnya yang berhubungan dengan bidang konstruksi.
Diharapkan untuk peneliti selanjutnya dapat mengembangkan lagi penelitian
ini.
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DRAF WAWANCARA KOMUNIKASI PEMASARAN DALAM
MENINGKATKAN PENGGUNA JASA SERTIFIKASI KOMPETENSI
KERJA (SKK) KONSTRUKSI PADA ASOSIASI TENAGA AHLI
KONSTRUKSI SELURUH INDONESIA (ATAKSI) DI PEKANBARU

TRANSKRIP WAWANCARA : 1

Informan : Hidayatullah, S.I.Kom
Posisi/Jabatan : Ketua Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
(ATAKSI)
Tanggal : 2 April 2024
Tempat : Kantor Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
NO | PERTANYAAN TEMA JAWABAN
1 | ATAKSI itu ATAKSI ATAKSI itu lembaga sertifikasi
asosiasi yang profesi sebagai lembaga pelaksana
bergerak sertifikasi salah satunya sertifikasi
dibidang apa ya kompetensi kerja konstruksi. Jadi
pak ? jasa pembuatan sertifikasi yang
berkaitan dengan konstruksi seperti
itu.
2 | Bagaimana Lembaga Sangat, bubarnya LPJK pastinya
menurut bapak Pengembangan | berdampak besar ya untuk

tentang
pembubaran
LPJK Daerah?
Apakah hal
tersebut
berdampak
terhadap
penurunan
pengguna jasa
ATAKSI ?

Jasa Konstruksi
(LPJK) Daerah

penurunan berkas sertifikasi yang
masuk. Karena LPJK Daerah itu
punya peraturannya masing-masing
di tiap daerah. Jadi proses
pengeluaran sertifikasi di tiap
daerah berbeda, sehingga itu
menjadi daya persaingan yang kuat.
Itu juga yang menjadi kelebihan dari
Asosiasi kami, karena bisa
mengeluarakan sertifikasi lebih
cepat dari daerah lain. Nah, karena
LPJK Daerah ini bubar jadi tiap
daerah punya peraturan yang sama
sehingga proses pengeluarannya
juga sama. Sehingga daya
persaingan bukan lagi dari cepat
atau lambatnya pengeluaran
sertifikasi tapi dari bagaimana
pelayanan yang diberikan gitu.
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Sebenarnya penurunan berkas
masuk ini bukan cuma dari
pembubaran LPJK aja, tapi juga
karena adanya virus covid kemaren.
Tapi Covid kan juga udah lama
selesai. Tapi dampak yang masih
dirasakan sampai sekarang kan
karena bubar LPJK itu, karena
peraturannya tetap berlaku sampai
sekarang.

Apa upaya yang
dilakukan oleh
ATAKSI dalam
meningkatkan
pengguna
jasanya?

Peningkatan
Pengguna Jasa

Seperti yang saya sampaikan tadi,
kita mencoba lebih meningkatkan
pelayanan kita terhadap customer.
Supaya terbangun hubungan yang
baik dengan customer. Bukan hanya
menyampaikan tentang produk-
produk jasa kita saja tapi juga
melakukan pendekatan dengan
ngobrol-ngobrol diluar dari produk
jasanya. Lebih meningkatkan
kinerja marketing untuk lebih sering
aktif di media sosial untuk
mempromosikan jasa sertifikasi ini.
(Seperti apa contohnya pak ?).
contohny seperti melakukan
pertemuan dengan orang-orang yang
lebih profesional terus melakukan
sharing sessions gitu. Walaupun
dilakukannya Cuma sambil duduk-
duduk ya bukan acara formal. Tapi
ilmunya tetap terserap dan
bermanfaat.

Peningkatan
Pengguna Jasa

Kami juga berusaha untuk
meningkatkan marketing kami,
dalam bisnis jasa seperti ini kan
pemasaran itu pastinya penting, agar
jasa kita dapat dikenal oleh oranng-
orang.

Komunikasi
Pemasaran apa
saja yang sudah
dilakukan oleh
ATAKSI ?

Komunikasi
Pemasaran

Kita ada melakukan iklan, seperti di
facebook dan google. Karena kami
lebih banyak menggunakan via
online dibandingkan offline jadi
kami mengunggah brosur di
berbagai platform media sosial.

Sertifikasi
Kompetensi

Sertifikasi
Kompetensi

SKK itu sertifikasi yang digunakan
untuk memberikan bukti bahwa
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Kerja itu apa ya Kerja (SKK) orang itu layak atau memiliki
pak ? kualifikasi untuk mengerjakan
pekerjaan tertentu atau proyek di
industri konstruksi. Sebagai tanda
bukti gitu.
Apa manfaat dari | Sertifikasi Banyak manfaat SKK untuk pekerja
Sertifikasi Kompetensi konstruksi misal untuk kualitas
Kompetensi Kerja (SKK) pekarjaan, karena mereka punya
Kerja? SKK yang merupakan bukti bahwa
mereka telah mengikuti uji
kompetensi mereka punya
pemahaman yang dalam tentang
konstruksi sehingga kualitas
pekerjaannya lebih baik. Terus
untuk keamanan kerja, Dengan
mempunyai SKK, pekerja pasti
dibekali pengetahuan dan
keterampilan untuk melakukan
pekerjaan dengan aman. Jadi
menjamin keamanan Kerja.
Kegunaan dari Sertifikasi Bisa untuk menentukan gaji juga
Sertifikasi Kompetensi kalau kita bicara masalah kegunaan.
Kompetensi Kerja (SKK) Karena pekerja konstruksi yang
Kerja (SKK) itu punya sertifikat itu bisa mendapat
untuk apa ya pak kejelasan mengenai gaji yang pasti
? sesuai dengan standar dan ketetapan
yang ada.
Bagaimana Sertifikasi Pertama melengkapi persyaratan
proses pembuatan | Kompetensi dulu, terus mengisi form
Sertifikasi Kerja (SKK) pengalaman kerja dan kebenaran
Kompetensi data yang kami sediakan, setelah

Kerja hingga
sertifikasi bisa
dikeluarkan ?

lengkap baru dilakukan
pembayaran, setelah pembayaran
baru dilakukan proses penginputan,
nanti akan ada dikirim link asesmen
gitu di wa setelah penginputan, juga
ada link format ppt yang harus
dibuat berdasarkan format tersebut,
setelah ppt nya dibuat ppt itu dibawa
waktu ujian untuk dipresentasikan,
untuk ujiannya ada dua sesi yang
pertama ujian soal objektif yang
kedua presentasi ppt dengan assesor,
setelah di nyatakan lulus baru
ditunggu SKK nya dicetak sekitar
selama dua hari.




TRANSKRIP WAWANCARA : 2

Informan

: Abu Mansur Martidi, S.Pd
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Posisi/Jabatan : Sekretaris dan Koordinator Marketing

Tanggal : 28 Maret 2024

Tempat : Kantor Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia

NO | PERTANYAAN TEMA JAWABAN

1 | Apayang Sertifikasi SKK itu bisa dibilang sebagai

dimaksud dengan | Kompetensi penanda kalau orang itu layak untuk
Seritifikasi Kerja (SKK) | melakukan pekerjaan  konstruksi,
Kompetensi Konstruksi karena kalau dia wudah punya
Kerja sertifikat itu berarti dia kan udah di

Konstruksi?

uji kelayakan dan punya
kemampuan.

1 | Apakah ATAKSI | Periklanan
menggunakan
periklanan
sebagai
komunikasi
pemasaran dalam
memasarkan
jasanya ?

Untuk iklan ada sih. Kita pernah
gunain iklan. Iklan di media online. (
kalau media cetak, apa pernah
gunakan media cetak pak?). Kita gak
pernah menggunakan media cetak,
kita fokusnya ke media online saja.

2 | Jenis media apa | Periklanan
yang digunakan
dalam periklanan
yang dilakukan
ATAKSI

Banyak, kami ada membuat
periklanan. Kemaren pernah di
google Adsense, Facebook Adsense,
YouTube, Instagram juga ada. Tapi
sifatnya dilakukan individu dan
masih dibawah naungan asosiasi.
(Untuk nama-nama akun disosial
medianya apa aja ya pak ?). dan
untuk nama sih masing-masing ya.
Karena bagian marketing ini sifatnya
individu. Contohnya website, tiap
orang dikasih satu website untuk
dipegang masing-masing. Tapi secara
komunikasi tetap membawa nama
lembaga. Misalnya saya, website
saya Sulth ang.com, untuk periklanan
saya membawa sulthang.com tapi
untuk komunikasi saya membawa
nama Asosiasi ATAKSI.

3 | Apakah ATAKSI | Promosi
pernah Penjualan
melakukan

Ada, Kayak kami dalam bulan
Ramadhan ini ada  sebagian
marketing tidak semua sih, beberapa
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promosi marketing  melakukan ~ promosi
penjualan  untuk seperti potongan harga 5% ada juga
meningkatkan yang 3%. Dan saya sudah
pengguna menerapkan yang 3%.
jasanya?
Bagaimana Promosi Kalau menurut saya sih, kalau dari
peningkatan penjualan diskon tidak terlalu berpengaruh.
pengguna  jasa Karena bidang jasa ini kan berbeda
setelah dari bidang lain seperti jasa
dilakukannya transportasi atau jasa lainnya yang
kegiatan melihat dari harganya. Karena jasa
promosi? ini  jasa  sertifikasi, kadang
kebanyakan juga tidak melihat
harganya untuk membuat sertifikasi.
Ada juga sih yang minta harga
murah. Tapi lebih banyak melihat
dari seberapa cepat bisa selesainya
sertifikat yang bisa dikeluarkan
asosiasi atau dari pelayanan dan
pendekatan kita ke klien. Jadi ya
sedikit berpengaruh walaupun tidak
signifikan.
Bagaimana Hubungan Hmm kami sih sistemnya bangun
ATAKSI Masyarakat kekeluargaan aja sih. Gak terlalu
membangun dan momoton pekerjaannya. Yang jelas
menjaga kalau untuk hubungan untuk sesama

hubungan dengan
stakeholder ?

internal  Kkita kekeluargaan aja,
walaupun udah ada job desk nya
masing-masing kita tetap saling
mengingatkan.

Apakah ATAKSI
melakukan kerja
sama dengan
pihak ekseternal

Hubungan
Masyarakat

Kami ada melakukan kerja sama
dengan pihak eksternal. Kami
melakukan kemitraan. Dimana kami
mencari mitra lima sampai sepuluh
mitra untuk kerja sama dan untuk
sekarang kami sudah mempunyai tiga
mitra, di Pekanbaru, Jawa Tengah
dan Papua. Ketiga mitra ini masih
dibawah naungan ATAKSI juga,
sehingga benefitnya tetap mengarah
ke ATAKSI. Kami juga pernah ingin
melakukan kerja sama dengan
Universitas. Kami pernah mengajak
Universitas untuk bekerja sama.
Tetapi belum terlaksana dan kerja
samanya belum berjalan.
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(Kerja sama seperti apa ya pak yang
ingin  dijalin  ATAKSI  dengan
Universitas ?). Untuk kerja sama kita
mengarah ke fakultas Sains dan
Teknologi  seperti  Teknik  Sipil,
Teknik Lingkungan, Teknik
Arsitektur yang berkaitan dengan
Konstruksi lah ya. Jadi mahasiswa
yang sudah lulus wisuda, kalau Kita
bisa bekerja ~ sama  dengan
Universitas, Universitas akan
memfasilitasi mahasiswa yang sudah
lulus untuk mendapatkan sertifikat.
Itu perlu bagi mahasiswa teknik sipil
dan lainnya yang dibidang konstruksi
untuk penambah bukti kemampuan
dibidang itu yang mana itu berguna
untuk melamar pekerjaan. Salah satu
syaratnya ya S1 dan jika dapat
rekomendasi dari Universitas bisa
untuk mendapatkan sertifikat itu. Itu
bagus kan kalau Universitas mau
bekerja sama dengan Lembaga atau
Asosiasi  baik  itu  pertanian,
konstruksi dan lain-lain. Itu untuk
membantu mahasiswa/i nya untuk
berkembang setelah selesai dari
pendidikannya. Dan sertifikat itu
secara legal di proyek itu disahkan
dan itu diperlukan. Dan kembali lagi
itu feedback nya untuk mahasiswa

juga.

Apakah dengan
diadakan
kegiatan-kegiatan
Humas ini
ATAKSI  sudah
dapat
meningkatkan
pengguna
jasanya?

Hubungan
Masyarakat

Seharusnya iya, jika kegiata-kegiatan
yang belum bisa kita laksanakan bisa
kita laksanakan. Seperti seminar ke
Universitas tadi, itu pasti akan
membawa dampak yang cukup besar
jika bisa dilaksankan. Tapi dengan
beberapa kegiatan lainnya,
ssepertinya juga tidak membawa
dampak vyang terlalu signifikan.
Karena  kami bel3um bisa
melaksanakan kegiatan yang benar-
benar untuk terjun langsung ke
masyarakat untuk memperkenalkan
tentang jasa kami.
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8. | Apakah ATAKSI | Penjualan Kalau face to face ada. yang klien
melakukan Personal datang ke kantor ada, yang Kita
penjualan jumpa di daerah ada juga kaya salah
personal dengan satu karyawan yang orang meranti
Klien, seperti face setiap kali komunikasi itu mereka
to face dengan jumpa langsung. Kaya saya di
calon pengguna Pekanbaru juga kadang jumpa
jasa ATAKSI ? langsung dengan klien.

9. | Siapa yang | Penjualan Semuanya, kita semua bagian dari
melakukan Personal maerketing. Walaupun kita punya job
penjualan desknya masing-masing kalau untuk
personal ? marketing, kita semua melakukan

marketing. Jadi kalau ada yang mau
ketemu langsung dengan klien, siapa
aja bisa sesuai klien
menghubunginya ke siapa, karena
semua anggota ATAKSI punya akun
web masing-masing.

10. | Apakah penjualan | Penjualan lya sangat, kalau dengan face to face
personal Personal kemungkinan untuk jadi nya Klien
membawa menggunakan jasa kita itu lebih besar
dampak yang bahkan saya perkirakan tingkat
bsaik  terhadap berhasilnya itu bisa sampai 90%.
peningkatan
pengguna  jasa
ATAKSI ?

11. | Pemasaran Pemarasan Kita ~ada  menggunakan via
langsung seperti | Langsung telemarketing, dengan melakukan
apa yang marketing melalui telepon. Customer
dilakukan yang jauh yang tidak bisa jumpa
ATAKSI dalam langsung tatap muka bisa
komunikasi menggunakan telepon aja untuk
pemasarannya ? diskusi.
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Informan : Mustasa Ruddin, ST.

Posisi/Jabatan : Tim IT

Tanggal : 1 April 2024

Tempat : Kantor Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia
NO | PERTANYAAN TEMA JAWABAN

1 | Sertifikasi Sertifikasi SKK yaa, kalau itu sih yang pastinya
Kompetensi Kompetensi bukti kelayakan diri ya untuk bekerja
Kerja itu apa | Kerja (SKK) | di bidang konstruksi. Tapi bukan itu
menurut  abang | Konstruksi aja pastinya, bisa juga sebagali
seperti apa? membuka peluang karir karena kan

sertifikat ini seperti kata saya tadi
sebagai bukti kelayakan diri. Kalau
diri layak dalam suatu pekerjaan kan
bisa meningkatkan Kkarir.

1 | Apakah ATAKSI | Periklanan Pernah, ada beberapa media yang
pernah kami gunakan. di website seperti
menggunakan Google adsense terus pernah juga di
iklan untuk Facebook adsense. (untuk website
mempromosikan nya apa namanya ya bang ?). Kalau
jasanya ? website sih banyak ya, karena kami

dari tim marketing megang masing-
masing satu website. Untuk sekarang
website dikantor ini ada 15 weebsite.
(isi iklannya biasanya dalam bentuk
apa aja ya bang ?). Macam-macam,
kayak website biasanya berbentuk
artikel kalau Facebook yaa biasanya
berbentuk gambar atau vidio. Kalau
di Youtube atau Instagram sih
postingan aja. Posting tentang
informasi jasa ini aja. Kalau
bentuknya ya Youtube bentuk vidio.
Instagram bentuknya foto.

2 | Apakah ATAKSI | Promosi Pastinya ada, kita biasanya ngasih
melakukan Penjualan potongan harga sih untuk klien
promosi-promosi berapa persen gitu. (biasanya diskon
penjualan untuk berapa persen yang pernah dikasih
menarik klien ? bang ?). kita pernah ngasih 3% untuk

diskonnya.

3 | Bagaima durasi Promosi Kalau promosi tergantung individu
dan periode Penjualan masing-masing di marketing. Ada
waktu yang yang durasi promosinya 7 hari, ada
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dilakukan oleh

yang 2 minggu, bahkan ada yang

ATAKSI dalam pernah sampai satu bulan.
melakukan Tergantung dari berapa berkas yang
promosi masuk juga, sekiranya belum banyak
penjualan ? yang mau buat sertifikat Kita kasih
diskon untuk menarik klien.
Apakah ada Promosi Hmm kalau peningkatan yaa. Gak
peningkatan yang | Penjualan terlalu sih ya, mungkin ada cuma ya
dirasakan setelah gak signifikan gitu. Karena seringnya
dilakukannya juga orang melihat dari seberapa
promosi cepat sertifikasi nya bisa di proses
penjualan ini ? dan seberapa cepat bisa selesai.
Kegiatan apa Hubungan Kegiatan humas yaa.. Untuk internal
yang dilakukan Masyarakat kita pernah ngadain jalan-jalan,
ATAKSI dalam untuk mempererat hubungan sesama
kegaitan anggota karyawan. Untuk eksternal
humasnya ? kita mengadakan jumat berkah
dengan bagi-bagi makanan, biasanya
kita ngasi nasi bungkus yang kita
pesan dari rumah makan.
Bagaimana Penjualan Pastinya kita menyapa dan
pendekatan yang | Personal menanyakan kabar klien. Kalau kita
dilakukan berjumpa dengan klien biasanya kita

sebelum memulai
presentasi kepada
klien pada saat
penjualan
personal ?

tidak hanya membahas produk-
produk yang kita tawarkan saja ke
klien. Kita juga melakukan
pendekatan sama klien, kita kadang
juga bahas masalah politik, hobi
bahkan terkadang hal-hal yang
sifatnya pribadi. Begitulah kami
melakukan pendekatan bisanya,
supaya klien nyaman dan merasa ada
kedekatan dengan kita. Komunikasi
kita lakukan terus kadang diluar dari
menjual produk. Supaya klien ingat
dengan kita.
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Informan : Junaidi, S.Pd
Posisi/Jabatan : Koordinator Admin
Tanggal : 1 April 2024
Tempat

75

. Kantor Asosiasi Tenaga Ahli Konstruksi Seluruh Indonesia

NO | PERTANYAAN TEMA

JAWABAN

1 Apakah kegunaan | Sertifikasi

dari  Sertifikasi | Kompetensi
Kompetensi Kerja
Kerja (SKK) | Konstruksi
Konstruksi?

(SKK)

Kalau menurut saya ya SKK itu
berguna untuk meningkatkan kualitas
SDM kontruksi, karena cara dapaat
sertifikat kan dengan di uji ya. Ujian
nya pun kan tentang banyak hal dan
banyak ilmu yaa. Gimana konstruksi
yang aman, pengetahuan-
pengetahuan tentang konstruksi lah
pokoknya.

Terus Pekerja konstruksi yang punya
sertifikat bisa dapat gaji Yyang
mungkin bisa lebih tinggi tapi
pastinya tetap sesuai dengan standar
dan ketetapan yang ada.

1 Apakah ATAKSI | Periklanan
menggunakan
periklanan
sebagai
komunikasi
pemasaran dalam
memasarkan
jasanya

Ada, kami pernah menggunakan
iklan sebagai strategi pemasaran
untuk memperkenalkan jasa kami
kepada masyarakat. Kan
menggunakan periklanan itu salah
satu bentuk komunikasi pemasaran
yang penting ya. Karena periklanan
kan kita juga bisa dikenal oleh orang-
orang. Dan untuk media nya kami
menggunakann saluran online seperti
iklan di media online.

2 Jenis media apa | Periklanan
yang digunakan
dalam periklanan
yang dilakukan
ATAKSI

Jenis nya ada beberapa ya, kita
pernah iklan di Google ads. Karena
google ads itu juga cukup
berpengaruh ya kalau kita buat
keyword nya sesuai target Kita,
peluang kita juga besar untuk orang
tau jasa Kkita. (apakah sampai
sekarang masih beriklan pak?). untuk
sekarang ini kita kayaknya gak ada
yang iklan. Untuk sementara kita gak
iklan di Google. Facebook adsense
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Kita juga pernah tapi untuk Facebook
juga beberapa bulan di tahun 2024
ini kita belum ada yang iklan. Kalau
tahun 2023 masih banyak bidang
marketing yang iklan via Facebook
Adsense

Apakah ATAKSI | Promosi lya, kita kadang melakukan promosi

melakukan Penjualan untuk klien. Biasanya kita ngadain

promosi potongan harga.

penjualan dalam

komunikasi

pemasarannya ?

Bagaimana Promosi Pernah, tahun 2022 ke 2023 Kkita

dengan promosi | Penjualan pernah buat sistem bonus untuk

internal. Promosi karyawan yang mencapai target

untuk  karyawan penjualan. Targetnya, siapa yang bisa

ATAKSI sendiri mencapai target 250 berkas akan kita

apakah  pernah kasih bonus.

dilakukan ? ( Apa bonus yang pernah diberikan
?). Untuk bonusnya jika mencapai
target itu kemaren mendapat bonus
10 juta. Pernah juga bonusnya itu DP
rumah.
(berapa lama waktu yang diberikan
untuk  mecapai  targetnya ?).
Waktunya kita bilangnya dalam satu
semester, biasanya itu satu semester
sekitar tujuh bulan dan itu udah
pernah ada yang dapat.
(apakah bonus itu diberikan dari
ATAKSI pusat atau dari ATAKSI
Riau sendiri ?). Itu dari kita sendiri
ATAKSI disini di Riau. Kami
lakukan itu agar karyawan semangat
untuk mencari klien dan untuk
mencapai target, karena bonus yang
diberikan cukup besar.

Apakah ATAKSI | Hubungan lya ada, kalau kegiatan sosial ada,

melakukan Masyarakat kita sampai sekarang tiap jumat

kegiatan humas ?

melakukan jumat berkah dengan
bagi-bagi nasi setelah sholat jumat,
dengan bekerja sama dengan rumah
makan. Kalau internal biasanya kita
mengadakan jalan-jalan tiap awal
tahun dengan semua anggota
ATAKSI, tapi karena bubarnya
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LPJK yang mana  membuat
pemasukan bekas berkurang dan
ditambah lagi kemaren keadaan
covid, jadi untuk jalan-jalan belum
kita lakukan lagi.

Hal apa saja yang | Pejualan Pertama Kita pastinya bertanya dulu,
biasanya Personal Klien ingin membuat sertifikat apa.
disampaikan oleh Karena kan ada banyak sub
ATAKSI  pada bidangnya. Setelah tau baru kita
saat melakukan arahkan kalau sertifikatnya ini sub
penjualan bidangnya ini gitu. Lalu baru kita
personal ? jelaskan seertifikat untuk apa, karena
terkdang banyak juga mau membuat
sertifikat tapi tidak tau itu apa,
kegunaannya untuk apa. Jadi kami
jelaskan dulu sertifikat apa yang
cocok untuk perusahaan nya apa,
karena kalau salah buat kan sia-sia
sertifikatnya tidak bisa digunakan.
Setelah itu, baru kita kasih tau
persyaratannya apa aja untuk
membuat sertifikatnya.
Karena selama Penjualan Benar, biasanya klien keberatan
dalam presentasi | Personal dengan harga yang kita tawarkan.
saat bertemu, Untuk mengatasi itu kita akan
klien pasti melakukan negosiasi dengan Kklien
mempunyai sampai menemukan harga yang
keberatan. cocok untuk kita dan untuk Klien.
Bagaimana cara Biasanya disana itu lah kita akan
ATAKSI dalam menawarkan  diskon-diskon  yang
mengatasi bisa kita tawarkan. Disitulah enaknya
keberatan dari jika kita face to face dengan Klien.
klien ? Kita bisa dengan leluasa melakukan
negosiasi dengan klien.
Bagaimana Pemasaran Alat komunikasi yang kita gunakan
perusahaan Langsung sih telepon dan WhatsApp vya

terlibat langsung
dengan customer
melalui alat
komuniksi seperti
telepon?

biasanya. Yang kita sampaikan biasa
nya kita follow up ke Kklien yang

sudah  beberapa  bulan  tidak
komunikasi lagi. Nanti kita kasih
promo-promo spesial untuk
pelanggan yang sudah pernah
menggunakan jasa sertifikasi Kita.
Sekiranya  kalau mau  proses

sertifikasi lagi nanti ada biaya-biaya
yang kita kurangi dan prosesnya
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