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ABSTRAK

Sebagai perusahaan yang sedang melakukan pengembangan pasar dan perubahan
strategi pemasaran dari business to customer menjadi business to business,
perusahaan membutuhkan strategi yang tepat untuk meningkatkan penjualan.
Strategi komunikasi pemasaran business to business merupakan salah satu strategi
yang tepat untuk mengirimkan pesan yang efektif demi mendorong terjadinya
proses penjualan dan meningkatkan penjualan. Strategi ini juga diterapkan oleh PT
Reka Jasaraya Indonesia untuk menarik perhatian sasaran dalam meningkatkan
penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi
pemasaran business to business dalam meningkatkan penjualan. Penelitian ini
bersifat deskriptif kualitatif dalam menjelaskan strategi komunikasi pemasaran
business to business. Metode pengumpulan data yang dilakukan adalah dengan cara
wawancara secara mendalam, observasi, dan dokumentasi. Analisis data dilakukan
dengan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran business to business yang
direncanakan dan dijalankan PT Reka Jasaraya Indonesia untuk meningkatkan
penjualan melalui berbagai pemilihan keputusan diantaranya adalah dengan
menetapkan tujuan komunikasi, memutuskan setiap komponen yang digunakan
dalam bauran komunikasi, menentukan anggaran komunikasi, dan memilih strategi
spesifik untuk setiap komponen dalam bauran komunikasi dalam aktivitas
pemasaran. Strategi personal selling menjadi strategi yang paling efektif dalam
peningkatan penjualan prodak layanan di PT Reka Jasaraya Indonesia.

Kata Kunci: bauran komunikasi, business to business, meningkatkan penjualan,
strategi komunikasi pemasaran
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ABSTRACT

As a company that is currently developing its market and changing its marketing
strategy from business to customer to business to business, the company needs the
right strategy to increase sales. A business to business marketing communication
strategy is one of the right strategies for sending effective messages to encourage
the sales process and increase sales. This strategy is also implemented by PT Reka
Jasaraya Indonesia to attract target attention to increase sales. This research aims
to determine business to business marketing communication strategies in
increasing sales. This research is descriptive qualitative in explaining business to
business marketing communication strategies. The data collection method used was
in-depth interviews, observation and documentation. Data analysis was carried out
by data reduction, data presentation, and drawing conclusions. The results of the
research show that the business to business marketing communication strategy
planned and implemented by PT Reka Jasaraya Indonesia is to increase sales
through various decision choices including setting communication objectives,
deciding on each component used in the communication mix, determining the
communication budget, and choosing specific strategies for each component in the
communication mix in marketing activities. The personal selling strategy is the most
effective strategy in increasing sales of service products at PT Reka Jasaraya
Indonesia.

Keywords: communication mix, business to business, increasing sales, marketing
communication Strategy
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