
BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Komunikasi adalah kegiatan yang paling penting dilakukan Manusia 

mengkomunikasikan pikiran atau gagasan yang ada dalam pikirannya kepada orang lain. 

Tanpa komunikasi, manusia tidak akan bisa saling berkomunikasi, Komunikasi Ada 

saling pengertian yang mendalam. Seperti kata aksioma, manusia tidak dapat dipisahkan 

dari komunikasi “We Cannot Not Communicate”..  

Komunikasi tidak hanya terjadi pada manusia, tetapi juga perlu dikomunikasikan dan 

terjadi dalam kehidupan organisasi. Dalam perusahaan besar, tanpa proses komunikasi, 

perusahaan tidak dapat mencapai tujuannya. Apalagi ketika sebuah perusahaan 

memasarkan produknya kepada konsumennya dan produknya terancam oleh persaingan 

komersial yang ketat. Jika tidak ada proses komunikasi, produk perusahaan tidak akan 

sampai ke konsumen. Dengan pesatnya perkembangan kemajuan teknologi dan 

kebutuhan manusia untuk mengikuti perkembangan zaman, setiap perusahaan 

menghadapi tantangan dalam menjual produk. Dalam dunia pemasaran, pemasaran 

tingkat tinggi dari berbagai produk merupakan masalah atau tantangan yang dihadapi 

oleh setiap departemen pemasaran perusahaan dalam persaingan pasar.
1
 

Persaingan antara satu perusahaan dengan perusahaan lainnya. Kreativitas yang dihasilkan 

pemasar dalam mengiklankan /mempromosikan produknya menjadi daya tarik tersendiri bagi 

konsumen untuk mengkonsumsi/menggunakan dan memilih produk yang diiklankan. Hal ini 

dapat kita lihat pada iklan TV yang menampilkan berbagai materi iklan untuk 

mempromosikan produk yang ditawarkan dan menjadi pesaing yang sangat kuat dalam dunia 

pemasaran. Oleh karena itu, bagian pemasaran perusahaan perlu membalikkan keadaan dan 

menyusun strategi untuk menghadapi persaingan pasar yang begitu ketat. Seperti yang 

dikatakan Kotler, dalam persaingan bisnis yang semakin ketat, semua perusahaan yang ingin 

bertahan dari orientasi produk pelanggan. Hal ini menjadi tantangan bagi seorang pemasar 

untuk mencari cara agar produknya dapat bersaing dengan produk lain, baik produk yang 
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sudah ada maupun produk baru yang akan dipasarkan. 

Dalam tulisan ini akan kita bahas mengenai strategi Allah dalam mempromosi penjualan, 

bagaimana Allah berkomunikasi sehingga mempengaruhi bagi siapa yang membaca produk-

Nya yaitu Alquran. Dalam tulisan ini kita hanya membatasi pada surat al-Baqarah ayat 2. 

Dengan tulisan ini kita dapat melihat kemukzijatan Alquran yang memang terus sesuai 

dengan perkembangan zaman ayat dibawah ini yang berbunyi.
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قِيْنَ    ذٰلكَِ الْكِتٰبُ لََ رَيْبَ ۛ فِيْهِ ۛ هُدًى لِّلْمُتَّ

Artinya : “Kitab (Al-Qur'an) ini tidak ada keraguan padanya; petunjuk bagi mereka yang 

bertakwa’.” (QS. Al-Baqarah: 2)
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Dibawah ini ayat QS. Surat Al-Ahzab 71 yang berbunyi : 

صْلحِْ لَكُمْ اعَْمَالَكُمْ وَيَغْفرِْ لَكُمْ ذُنُوْبَكُمْْۗ وَمَنْ يُّطِعِ      َ وَرَسُوْلَهٗ فَقَدْ فَازَ فَوْزًا عَظِيْمًا يُّ
    اّللّٰ

Artinya: Allah pasti akan memperbaiki perbuatanmu dan mengampuni dosa-dosamu. Dan 

barang siapa yang mentaati Allah dan Rasul-Nya, maka sesungguhnya dia telah memperoleh 

kemenangan yang besar. 

Ayat-ayat Al-Qur’an diatas menjelaskan cara berdagangnya Nabi Muhammad SAW 

menerapkan konsep bauran pemasaran dalam kegiatan berdagangnya di abad 7 masehi. Salah 

satunya dalam strategi untuk mengenalkan produk kepada pembelinya. Konsep yang pertama, 

Nabi Muhammnad SAW selalu menjelaskan dengan baik kepada semua pembelinya 

mengenai kelebihan dan kekurangan produk yang dijual. Beliau bersabda: "Dua orang yang 

berjual beli, masing-masing mempunyai hak pilih (untuk meneruskan jual beli atau tidak) 

selama keduanya masih belum berpisah. Jika keduanya berlaku jujur dan berterus terang 

menjelaskan (keadaan barang yang diperjualbelikan), maka keduanya mendapat berkat 

dengan jual beli mereka, tetapi jika mereka berdusta dan menyembunyikan cacat, hilanglah 

berkat jual beli mereka" (HR Muslim, dari Hakim bin Hizam Ra). 

Memegang peranan utama dalam perniagaan Nabi Muhammad. Kejujuran adalah cara 

yang paling murah walau dirasa sangat sulit dan telah menjadi barang yang sangat langka. 

Dengan selalu jujur pada konsumen mengenai baik buruknya atau kekurangan dan kelebihan 
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suatu produk akan membuat konsumen percaya pada perusahaan. Mereka tidak akan merasa 

dibohongi dengan ucapan pengusaha. Disisi lain, Nabi Muhammad ternyata sudah 

mempraktikkan konsep targeting dalam kegiatan perdagangannya dahulu kala. Nabi 

Muhammad melakukan targeting yang berbeda dengan teori targeting yang hanya 

memfokuskan pada satu segmen atau komunitas. Nabi Muhammad dapat memasuki semua 

segmen yang ada di semenanjung Arabia. Bahkan beliau melakukan targeting mulai dari 

kalangan raja-raja sampai pada budak-budak pada masa itu. Nabi Muhammad dapat 

melakukan sistem one brand for all tetapi dengan positioning yang berbeda. Beliau memang 

melakukan targeting pada awalnya, tapi kemudian mengarah pada semua segmen yang ada. 

Muhammad mampu melakukan one on one marketing yang merupakan segmen terkecil dari 

sebuah pasar. Setiap individu yang ada dapat djadikan target market oleh Nabi Muhammad. 

Beliau mampu menjadi sosok yang dihormati di kalangan pengusaha saat itu. Semua ucapan 

dan perbuatannya selalu diteladani dan dijadikan contoh bagi orang lain. Nabi Muhammad 

telah melakukan targeting tidak hanya secara bisnis, tapi juga secara personal.
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Rasa ingin tau yang ditimbulkan oleh penulis yang dalam ingin mengetahui strategi 

pemasaran setiap perusahaanya, penulis akhirnya bertekad ingin dengan meneliti sebuah 

perusahaan yang baru berkembang di cilegon, yang dimana perusahaan ini bergerak di bidang 

jasa dan umum, dan memproduksi produk yang berkualitas, Kondisi di Indonesia khususnya 

tidak terlepas dari yang namanya kebutuhan seperti halnya membutuhkan yang namanya 

bangunan yang layak huni, nyaman untuk beristirahat atau kebutuhan isi dalam rumah 

furniture yang bagus hingga enak dipandang, selain kebutuhan itu adanya kebutuhan untuk 

dikantor (ATK), alat kesehatan serta penunjang pendidikan yang layak. Di Indonesia 

persaingan ketat terjadi semua sektor perusahaan swasta maupun negeri bersaing berlomba-

lomba dalam mendapatkan konsumen dengan cara sehat maupun tidak sehat. hampir di 

semua sektor perusahaan kecil maupun besar di Indonesia mulai bergerak menuju proses 

yang disebut dengan komunikasi pemasaran terpadu, mencakup upaya koodirnasi dari 

berbagai elemen promosi dan kegiatan pemasaran lainnya. Dalam konsep bauran pemasaran 

terdapat unsur-unsur penting dalam pemasaran yang dikenal dengan 7p yaitu produk, harga, 

promosi, dan tempat, orang, proses, dan bukti fisik. Istilah bauran pemasaran dipopulerkan 

oleh McCarthy dan Philip Kotler pada tahun 1964-1981, menggunakan produk jasanya, 

menawarkan dan memasarkan produk mereka yang bergerak di bidangnya masing-masing 
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dengan menawarkan harga yang bersahabat dan murah di kalangan masyarakat indonesianya 

khususnya yang ingin berkerja sama dengan beberapa perusahaan di indonesia swasta 

maupun negeri tidak untuk diluar negeri.  

Hadirnya PT. Surya Mandala Karya adalah salah satu jenis badan usaha yang dilindungi 

oleh hukum dengan modal yang terdiri jasa supplier dan aplikator handal serta propesional 

dan saham. Menjadikan perusahan jasa supplier dan aplikator handal serta professional dan 

memprioritaskan aktivitas bisnis yang terpadu dan terprogram untuk memberikan hasil yang 

optimal bagi perusahaan dan mitrausaha, serta berperan penting dalam menciptakan lapangan 

kerja dan turut serta membangun budaya yang berkualitas dan profesionalitas. Beperan aktif 

menjalankan roda usaha dengan meningkatkan perekonomian bangsa di Indonesia. Mampu 

menjadi perusahaan besar yang selalu menjalin hubungan baik, tanggap, dan peduli 

keseimbangan sosial konsumen. Kami juga solusi penyedia bahan bangunan, kelistrikan, 

serta pelayanan konsultasi bahan konstruksi, sipil, interior, dan produk hardware furniture 

serta alat tulis kebutuhan kantor (ATK) untuk pelanggan industry dan home industry serta 

menerima program saham. Dalam menjalankan perusahaan berjenis Perseroan Terbatas, 

modal saham yang dimiliki bisa dijual kepada pihak lain. Artinya, sangat memungkinkan 

terjadi perubahan organisasi atau kepemilikan perusahaan tanpa harus membubarkan dan 

mendirikan perusahaan kembali. Selain itu, oleh karena dibentuk berdasarkan kesepakatan, 

maka bisa dipastikan bahwa PT didirikan oleh minimal 2 (dua) orang. Pembuatan perjanjian 

ini harus diketahui oleh notaris dan dibuatkan aktanya untuk mendapatkan pengesahan dari 

Menteri Hukum dan HAM sebelum resmi menjadi perusahaan berjenis PT, dan Penulis telah 

merangkum latar belakang ini dengan sejelas-jelasnya secara terperinci dan terstruktur 

berdasarkan gejala sosial yang ada dilingkungan PT. Surya Mandala Karya Cilegon, dan 

beberapa rumusan masalah yang penulis uraikan dibawah ini
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B. Perumusan Masalah 

 Untuk memudahkan penelitian, penulis terlebih dahulu mengumpulkan data dan 

informasi yang berkaitan dengan masalah yang akan diteliti yaitu dengan mengajukan 

rumusan masalah sebagai bahan dasar untuk memulai melakukan penelitian. Dalam 

penelitian ini dapat dirumuskan bahwa masalah penelitian adalah:  
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1. Bagaimana mendeskripsikan strategi produk yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya  untuk menarik minat konsumennya? 

2. Bagaimana mendeskripsikan strategi harga yang dilakukan oleh PT. Surya Mandala 

Karya Cilegon untuk menarik minat beli konsumennya? 

3. Bagaimana mendeskripsikan strategi pendistribusian/distribusi yang dilakukan oleh PT. 

Surya Mandala Karya agar mampu menjangkau target pasar sasarannya? 

4. Bagaimana mendeskripsikan strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya? 

5. Bagaimana mendeskripsikan orang (People) yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya? 

6. Bagaimana mendeskripsikan proses (Process) yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya? 

7. Bagaimana mendeskripsikan tampilan fisik (Physical Evidence) yang dilakukan oleh PT. 

Surya  Mandala Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya? 

8. Bagaimana faktor penghambat dan faktor  pendukung strategi komunikasi pemasaran 

PT. Surya Mandala Karya Cilegon? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk :  

1. Untuk mengetahui deskripsi strategi produk yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya  untuk menarik minat konsumennya. 

2. Untuk mengetahui deskripsi strategi harga yang dilakukan oleh PT. Surya Mandala 

Karya Cilegon untuk menarik minat beli konsumennya.  

3. Untuk mengetahui deskripsi strategi pendistribusian/distribusi yang dilakukan oleh PT. 

Surya Mandala Karya agar mampu menjangkau target pasar sasarannya. 

4. Untuk mengetahui deskripsi strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya. 

5. Untuk mengetahui deskripsi penentuan proses karyawan PT. Surya  Mandala Karya 



Cilegon yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala Karya Cilegon agar produknya 

diminati oleh konsumennya. 

6. Untuk mengetahui deskripsi proses produksi yang dilakukan oleh PT. Surya  Mandala 

Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya. 

7. Untuk mengetahui deskripsi tampilan fisik produk yang dilakukan oleh PT. Surya  

Mandala Karya Cilegon agar produknya diminati oleh konsumennya. 

8. Untuk mengetahui faktor penghambat dan faktor  pendukung strategi komunikasi 

pemasaran PT. Surya Mandala Karya Cilegon. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini ada dua, yaitu manfaat teoritis dan praktis. 

1. Manfaat Teoritis 

       Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan atas sumbangan pemikiran 

dan menambah khasanah bagi perkembangan ilmu komunikasi khususnya di bidang 

komunikasi pemasaran dan kehumasan, serta penerapannya di bidang yang dapat 

dimanfaatkan. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai alat  

 

untuk membandingkan dan mengevaluasi teori dan praktek di lapangan. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini akan memberikan kontribusi kepustakaan yang merupakan informasi 

tambahan dan dapat menyumbangkan ide-ide bagi mereka yang memiliki masalah yang sama 

atau ingin melakukan penelitian lebih lanjut. Penelitian ini dapat diketahui sebagai bahan 

masukan dan pertimbangan pengambilan keputusan dalam menentukan strategi dalam 

menghadapi pasar sasaran bagi perusahaan. Penelitian ini juga dapat memberikan masukan 

kepada perusahaan dalam menghadapi permasalahan dalam meningkatkan minat konsumen 

demi tujuan dan kemajuan perusahaan yang ingin dicapai.  

E. Penelitian Terdahulu yang Relevan 

a) Devi Oktaviani (2012) melakukan penelitian tentang “Strategi Komunikasi Pemasaran 

PT. Ciputra Residence Dalam Menarik Minat Konsumen”, adalah perusahaan yang 



bergerak di bidang perumahan, Penelitian ini menggunakan metode penelitian 

kualitatif, yang dibandingkan dengan tradisi penelitian kasus. Observasi dan 

wawancara terhadap subjek penelitian merupakan teknik pengumpulan data yang 

digunakan. PT. Ciputra Residence melakukan penelitian tentang strategi komunikasi 

pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen melalui bauran pemasaran, 

berdasarkan hasil penelitian tentang strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan 

oleh PT. Ciputra Residence dalam meningkatkan minat beli konsumen. Pengenalan 

produk perumahan kepada konsumen, harga rumah disesuaikan dengan jenisnya, 

kemudian promosi dilakukan dengan memanfaatkan media sosial, media cetak, dan 

kerjasama dengan radio termasuk bauran pemasaran di PT. Rumah Ciputra. 

Distribusi juga dilakukan di kantor pemasaran dan di mal, sumber daya manusia 

yang berkualitas menjadi salah satu hal penting di PT. Ciputra Residence, dan 

prosesnya dilakukan dengan standar operasional perusahaan, kemudian bukti fisik 

PT. Perumahan Ciputra. 

b) Skripsi Faisal Tomi Saputra (2019) melakukan penelitian tentang “Strategi 

Komunikasi Pemasaran PT. Ciputra Residence Dalam Meningkatkan Minat Beli 

Konsumen”. Menghadirkan sebuah kawasan yang dilengkapi berbagai fasilitas menjadi 

salah satu keunggulan dari PT. Ciputra Residence untuk menarik minat beli konsumen. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan tradisi penelitian studi 

kasus. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi dan melakukan 

wawancara, serta dokumentasi secara mendalam terhadap subjek penelitian. Berdasarkan 

hasil penelitian strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan PT. Ciputra Residence 

dalam meningkatkan minat beli konsumen adalah melalui bauran pemasaran.
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c) Skripsi Ayub Sami, Amsal Amri (2017) Melakukan Penelitian tentang “Strategi 

Komunikasi Pemasaran Toko Emas Mulia Indah Dalam Menarik Minat Konsumen di 

Takengon”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan Toko Emas Mulia Indah selama ini dalam menarik minat 

konsumen di Takengon. Metode yang digunakan adalah penelitian kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif. Subjek dalam penelitian ini adalah empat orang informan dua 

orang konsumen Toko Emas Mulia Indah yang dianggap relevan. Teknik pengumpulan 
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data, yaitu pengumpulan data secara langsung dengan melakukan observasi dan 

wawancara secara mendalam kepada narasumber guna mendapatkan data yang 

sebenarnya dan sesuai dengan tujuan penelitian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan Toko Emas Mulia Indah dalam menarik 

minat konsumen adalah strategi bauran pemasaran dengan bentuk strategi Marketing Mix 

(7P).
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F. Sistematika Pembahasan 

Dalam mewujudkan pembahsan penelitian yang tersusun secara sistematis sehingga 

penjabaran yang ada dapat dimengerti dengan baik, maka penulis membagi pembahasan 

menjadi lima bab yang semuanya terbagi menjadi sub bab, yakni :  

Pada bab I : Pendahuluan, bab ini menguraikan penjelasan yang bersifat umum, seperti 

latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan peneltian, manfaat penelitian, penelitian 

terdahulu yang relavan, kerangka teori dan lain sebagainya.  

Pada bab II : Landasan teori. Pada bab ini akan memaparkan kajian, definisi 

komunikasi pemasaran, tujuan komunikasi pemasaran, proses komunikasi pemasaran, 

manfaat komunikasi pemasaran, definisi strategi komunikasi bauran pemasaran (marketing 

mix 7p), manfaat bauran pemasaran, jenis-jenis bauran pemasaran, strategi produk, strategi 

harga, saluran distribusi, strategi promosi, pemahaman perilaku konsumen, faktor-faktor yang 

mempengaruhi perilaku konsumen, faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen. 

Pada bab III : Umum gambaran obyek penelitian, Metode Penelitian yang digunakan, 

pada bab ini menjelaskan lokasi penelitian, waktu penelitian, Teknik pengumpulan data, serta 

analisis data, dan Informan Penelitian. 

Pada bab IV : Hasil Penelitian dan pembahasan, secara singkat gambaran umum, 

sejarah singkat, profil PT. Surya Mandala Karya, visi misi PT. Surya Mandala Karya, serta 

deskripsi data. 

Pada bab V : Penutup, Pada halaman ini, kita akan membahas tentang apa bab ini. 

tentang kesimpulan, untuk jawaban atas masalah utama dan saran yang berkaitan dengan 

penelitian sebagai masukan yang berkaitan dengan penelitian sebagai masukan yang 
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berkaitan dengan penelitian sebagai masukan kedepannya. 

 


