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ABSTRAK 
Industri semen merupakan sebuah industri yang sangat dibutuhkan oleh pemerintah dan 
masyarakat guna memajukan dan meningkatkan kualitas infrastruktur dan bangunan yang 
ingin ditempati dan digunakan. Karena banyaknya perusahaan yang memproduksi semen 
terjadilah persaingan dimana-mana, salah satunya PT Solusi Bangun Indonesia yang 
memproduksi semen Dynamix. Dengan persaingan yang ketat dibutuhkan strategi 
komunikasi pemasaran yang tepat pula untuk mengatasi hal tersebut. Strategi komunikasi 
pemasaran merupakan tindakan yang penting untuk dilakukan dalam memperkenalkan 
dan memasarkan produk atau jasa. Ada banyak sekali bentuk atau cara untuk melakukan 
strategi komunikasi pemasaran. Dalam penelitian ini untuk memperkenalkan dan 
meningkatkan penjualan dari produk Dynamix yang di produksi oleh PT Solusi Bangun 
Indonesia, peneliti menggunakan teori bauran komunikasi pemasaran 7P dengan metode 
penelitian deskriptif kualitatif dengan sumber data yang berasal dari wawancara 
mendalam, observasi dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukan bahwa produk 
Dynamix berhasil menarik minat pembeli dan meningkatkan penjualannya dengan 
mempertimbangkan faktor yang paling penting yaitu kualitas produk dan harga yang 
terjangkau, hal ini juga didukung dengan tempat yang mudah diakses, promosi yang 
dilakukan, karyawan yang melakukan pekerjaannya dengan baik, fasilitas yang memadai 
dan proses yang berjalan dengan baik. 
 
Kata Kunci : Strategi Komunikasi Pemasaran, Bauran komunikasi, 

Dynamix, PT Solusi Bangun Indonesia 

 

 



 
 

ABSTRACT 
The cement industry is an industry that is really needed by the government and society to 
advance and improve the quality of infrastructure and buildings that they want to occupy 
and use. Because there are so many companies producing cement, there is competition 
everywhere, one of which is PT Solusi Bangun Indonesia which produces Dynamix 
cement. With intense competition, appropriate marketing communication strategies are 
needed to overcome this. Marketing communication strategies are important actions to 
take in introducing and marketing products or services. There are many forms or ways to 
carry out marketing communication strategies. In this research, to introduce and increase 
sales of Dynamix products produced by PT Solusi Bangun Indonesia, researchers used 
the 7P marketing communication mix theory with qualitative descriptive research 
methods with data sources originating from in-depth interviews, observation and 
documentation. The research results show that Dynamix products have succeeded in 
attracting buyers' interest and increasing sales by considering the most important factors, 
namely product quality and affordable prices. This is also supported by easily accessible 
places, promotions, employees who do their jobs well, and good facilities. adequate and 
the process is running well. 
 
Keywords: Marketing Communication Strategy, Communication Mix, Dynamix, PT 

Solusi Bangun Indonesia 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Strategi komunikasi pemasaran merupakan hal yang perlu diperhatikan 

untuk memasarkan baik itu produk, jasa dan lain sebagainya. Ada banyak sekali 

jenis perusahaan yang ada di Indonesia saat ini, salah satunya perusahaan yang 

mengelola bahan baku berupa semen yang seringkali terlibat persaingan antar 

perusahaan. Salah satu hal yang dapat mempengaruhi seberapa baik suatu 

perusahaan dapat berkembang ialah strategi komunikasi pemasaran yang ada pada 

perusahaan tersebut. Tujuan strategi komunikasi pemasaran ialah untuk menarik 

minat pembeli terhadap produk yang dijual oleh suatu perusahaan, menggunakan 

berbagai macam strategi yang ada seperti iklan, sales promotion dan personal 

selling.  

Menurut Johnson dan Scholes (2016:29) strategi merupakan arah dan 

ruang lingkup sebuah organisasi dalam jangka panjang yang mencapai 

keuntungan bagi organisasi melalui konfigurasi sumber daya dalam lingkungan 

yang menantang, agar mematuhi keperluan pasar serta melengkapi harapan 

pemangku kepentingan. Strategi merupakan pencapaian tujuan-tujuan dan sasaran 

jangka panjang yang bersifat mendasar bagi setiap organisasi, yang dilanjutkan 

dengan penetapan rencana aktivitas dan pengalokasian sumber daya yang 

diperlukan guna mencapai sasaran tersebut.  

Strategi yang baik disusun berdasarkan kemampuan internal dan 

kelemahan perusahaan, antisipasi perubahan dalam lingkungan, serta kesatuan 

pergerakan yang dilakukan oleh mata-mata musuh. Sedangkan komunikasi 
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pemasaran merupakan suatu komunikasi yang ditujukan untuk menginformasikan 

pesan kepada konsumen dan pelanggan dengan menggunakan sejumlah media dan 

berbagai saluran yang dapat dipergunakan dengan harapan terjadinya tiga tahapan, 

yaitu : perubahan pengetahuan, perubahan sikap, dan perubahan tindakan yang 

dikehendaki (Nursyirwan et al., 2020). Suatu perusahaan akan dikatakan berhasil 

apabila menghasilkan laba yang baik dan optimal dari penjualan produk yang telah 

dibuat. Oleh karena itu, strategi pemasaran dalam sebuah perusahaan haruslah 

diperhatikan. Karena salah satu peranan penting yang perlu diperhatikan oleh 

sebuah perusahaan ialah membangun sistem pemasaran yang tepat melalui 

aktivitas komunikasi dengan masyarakat dalam mengenalkan produk yang ingin 

dijual. 

Komunikasi bukanlah hal yang dapat kita anggap remeh saat ini. Dengan 

meningkatnya teknologi informasi saat ini, persaingan di dunia bisnis menjadi 

sangat ketat, sehingga menyebabkan penyampaian dan mengkomunikasikan ide 

menjadi sangat penting. Strategi pemasaran yang menggunakan sistem 

komunikasi antar produsen dan konsumen mengenai penyampaian pesan yang 

membahas produk yang ingin dijual kepada khalayak ramai dengan tujuan 

meningkatkan nilai jual produk tersebut, dan mencapai target pasar yang 

diinginkan.  

Selain memberikan produk yang baik dan harga yang terjangkau kepada 

masyarakat selaku konsumen, pihak perusahaan yang menjadi produsen juga 

harus membangun hubungan baik melalui komunikasi yang efektif, agar ke 

depannya diharapkan dapat menciptakan suasana saling menguntungkan dan 

memberikan kepuasan kepada masyarakat selaku pihak konsumen. 
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Terdapat beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam memasarkan produk, 

seperti produk, harga, promosi dan distribusi serta memperhatikan keinginan dan 

kebutuhan konsumen sehingga menjadi suatu sistem pemasaran yang bisa 

dikatakan efektif. Perkembangan dan kemajuan infrastruktur di Indonesia 

membuat bahan baku semen menjadi salah satu bahan yang di cari saat ini, tidak 

sedikit infrastruktur yang saat ini sedang dibangun di Indonesia, salah satunya 

adalah pembuatan jalan. Karena tidak sedikit semen yang dibutuhkan 

menyebabkan banyak perusahaan atau PT. Semen yang berlomba-lomba untuk 

mencari keuntungan dengan menjual produknya pada proyek-proyek tersebut. 

Tak terhitung jumlah pembangunan infrastruktur yang terjadi saat ini setiap 

harinya, baik itu di kota maupun di daerah pedesaan yang menandakan bahwa saat 

ini bahan baku semen sangat dibutuhkan. Dan salah satu PT. Yang menjadi 

produsen penghasil semen terbesar yakni, PT. Solusi Bangun Indonesia Tbk. 

PT. Solusi Bangun Indonesia Tbk menjalankan usahanya yang berupa 

Semen, beton siap pakai, agregat dan melakukan distribusi barang kepada 

distributor Khusus, toko bangunan, ahli bangunan binaan Perusahaan dan solusi-

solusi bernilai tambah lainnya. Dalam hal Distribusi barang inilah diperlukannya 

strategi pemasaran yang sangat penting agar pendistribusian barang dapat terus 

berjalan sehingga perusahaan dapat menghasilkan pendapatan yang baik dan 

memuaskan keinginan distributor. 

 Dynamix adalah produk baru yang dikeluarkan oleh PT. Solusi Bangun 

Indonesia Tbk. Pada akhir september 2019 Setelah bergabung dengan perusahaan 

Semen Indonesia Group, ini merupakan langkah berani bagi mereka setelah 

melakukan pergantian pemegang saham, yang diharapkan ke depannya menjadi 
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awal mula kesuksesan PT. Solusi Bangun Indonesia Tbk. Dalam persaingan pasar 

yang semakin kompetitif. 

Perubahan Dynamix bukan hanya sekadar perubahan merek saja, 

melainkan sebuah perubahan yang membawa semangat baru bagi para pegawai 

dan orang-orang yang ada di PT. Solusi Bangun Indonesia Tbk. Bagi mereka 

Dynamix berarti sebuah inovasi yang ke depannya akan menjadi solusi kebutuhan 

bahan bangunan di masa depan bagi seluruh masyarakat yang ada. Pemasaran 

Dynamix sendiri telah di mulai pada tahun 2019, melalui media daring, dan 

Tokopedia menjadi patner E-Commerce pertama yang bekerja sama dengan PT. 

Solusi Bangun Indonesia Tbk. 

Pada Kamis, 28 November 2019 PT. Solusi Bangun Indonesia membangun 

pusat Distribusi di wilayah Sumatera selatan, yang bertepatan di Palembang, Jln. 

Tanjung siapi-api yang bertujuan untuk meningkatkan kontribusi infrastruktur 

yang ada di Sumatera Selatan, dengan kapasitas gudang sebanyak 5000 ton. 

Adapun alasan peneliti melakukan penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran 

Dalam strategi pemasaran terdapat langkah-langkah yang perlu 

diperhatikan agar produk yang ingin dijual dapat terjual di pasaran. Hal tersebut 

meliputi segmentasi pasar, penetapan harga, promosi, serta distribusi agar 

mencapai target pasar yang diinginkan. Salah satu hal yang perlu diperhatikan 

dalam memasarkan produk terutama produk baru adalah promosi. Namun Sistem 

pemasaran PT Solusi Bangun Indonesia tidak menitik beratkan promosi dibidang 

periklanan buktinya tidak banyak poster maupun baliho yang berisikan iklan 

semen Dynamix di kota Palembang ini sedang kan iklan semen perusahaan 
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kompetitor yakni Conch lebih sering terlihat. Namun pada tahun 2021,dalam 

beberapa bulan terakhir,SBI mencatat peningkatan volume penjualan semen dan 

terak meningkat sebesar 12,95% dibanding tahun lalu dengan periode yang sama. 

2. Analisis persaingan 

Dalam penelitian ini peneliti juga melakukan analisis persaingan baik itu 

dari segi perusahaan maupun produk. Sehingga peneliti dapat mengevaluasi 

potensi pasar dan strategi pemasaran yang efektif. Persaingan yang dimaksud 

peneliti terbagi menjadi dua yakni, perusahaan dan produk. Seperti yang 

diterangkan pada alasan pertama, perusahaan kompetitor yang menjadi saingan 

PT Solusi Bangun Indonesia adalah perusahaan semen swasta yang memproduksi 

semen bermerek Conch. Perusahaan tersebut menjadi kompetitor dikarenakan 

kedua perusahaan ini mempunyai tempat operasi yang cukup berdekatan dan 

sama-sama memproduksi semen. 

Dalam PT Solusi Bangun Indonesia cabang Palembang, produk semen 

yang dijual bukan hanya satu, melainkan terdapat beberapa jenis produk semen 

diantarnya ada semen Baturaja dan semen Padang. Hal ini membuat persaingan 

antar produk itu sendiri, dibandingkan dengan produk lainnya yang lebih terkenal 

akan menimbulkan kesulitan untuk memasarkan produk baru seperti Dynamix. 

Hal inilah yang menjadi alasan peneliti mengambil judul skripsi ini. 

1.2 Rumusan Masalah 

Sesuai dengan penjelasan latar belakang di atas maka peneliti merumuskan 

masalah sebagai berikut : Bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran PT. Solusi 
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Bangun Indonesia Tbk. Dalam Memperkenalkan Produk Barunya yakni semen 

Dynamix. 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan dilakukan penelitian ini untuk mengetahui Strategi Komunikasi 

Pemasaran PT. Solusi Bangun Indonesia Tbk. Dalam Memperkenalkan Semen 

Dynamix sebagai Produk Baru. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

a) Manfaat Teoritis 

 Menambah dan memperluas wawasan mengenai strategi komunikasi 

pemasaran dalam suatu perusahaan atau instansi dalam memperkenalkan produk 

baru. 

b) Manfaat Praktis 

Diharapkan ke depannya hasil penelitian ini dapat membantu peneliti lain 

yang membahas mengenai strategi komunikasi pemasaran suatu perusahaan atau 

instansi dalam memperkenalkan produk baru atau penelitian lain yang berkaitan 

dengan  penelitian ini. 
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