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Abstrak 
PT Swabina Gatra merupakan bagian dari Semen Indonesia Group yang memiliki enam lini bisnis yaitu SWA 
Facility Management, SWA Segar, SWA Tour & Event Organizer, SWA Digital Solution, SWA Academy dan SWA 
Assessment Center. SWA Assessment Center merupakan sebuah unit usaha dari PT Swabina Gatra yang akan 
memetakan kompetensi, minat, bakat, dan karakter melalui beberapa metode yang dituangkan ke dalam pre 
test, post tes, simulasi serta pengamatan personal yang objektif. Penawaran yang beragam membuat PT 
Swabina Gatra diharuskan untuk dapat menyusun strategi dan inovasi dalam mencapai tujuan. Dalam upaya 
meningkatkan penjualan, SWA Assessment Center bekerja sama dengan Klob DayaLima yang merupakan 
perusahaan konsultasi Human Resources yang telah memiliki pengalaman selama 21 tahun Kegiatan 
pengabdian ini dilaksanakan dengan mengunakan metode kualitatif yaitu dengan melakukan wawancara 
dan observasi. Strategi pemasaran jasa yang diimplementasikan oleh PT Swabina Gatra adalah Strategi Door 
to Door, Value Customer dan Branding. 
 
Kata kunci: Branding, Pemasaran Jasa, Strategi Door to Door, Value Customer 
 

Abstract 
PT Swabina Gatra is a part of the Semen Indonesia Group with six business lines: SWA Facility Management, 
SWA Segar, SWA Tour & Event Organizer, SWA Digital Solution, SWA Academy, and SWA Assessment Center. 
The SWA Assessment Center, a business unit of PT Swabina Gatra, is tasked with mapping competencies, 
interests, talents, and character through various methods, including pre-tests, post-tests, simulations, and 
objective personal observations. The diverse offerings necessitate PT Swabina Gatra to develop strategies and 
innovations to achieve its goals. In an effort to boost sales, the SWA Assessment Center collaborates with Klob 
DayaLima, a Human Resources consulting company with 21 years of experience. This service dedication 
activity is carried out using qualitative methods, specifically through interviews and observations. The service 
marketing strategies implemented by PT Swabina Gatra include Door-to-Door Strategy, Value Customer, and 
Branding. 
 
Keywords: Branding, Service Marketing, Strategy Door to Door, Value Customer 

PENDAHULUAN 
Produk dan layanan yang berkualitas merupakan salah satu cara sebuah perusahaan 

dapat berkembang dan bertahan. Namun, pada kenyataannya branding atau sebuah merek juga 
memiliki peran yang sama pentingnya dalam mempertahankan eksistensi sebuah perusahaan. 
Salah satu strategi untuk meningkatkan branding yaitu dengan menggunakan strategi komunikasi 
pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah sebuah upaya atau strategi dalam menyampaikan 
informasi yang bersifat membujuk yang bertujuan untuk meningkatkan konsumen (Windy 
Talitha Iswari, 2020).  

PT Swabina Gatra merupakan bagian dari Semen Indonesia Group yang memiliki enam 
lini bisnis yaitu SWA Facility Management, SWA Segar, SWA Tour & Event Organizer, SWA Digital 
Solution, SWA Academy dan SWA Assessment Center. SWA Assessment Center merupakan sebuah 
unit usaha dari PT Swabina Gatra yang akan memetakan kompetensi, minat, bakat, dan karakter 
melalui beberapa metode yang dituangkan ke dalam pre test, post tes, simulasi serta pengamatan 
personal yang objektif. Penawaran yang beragam membuat PT Swabina Gatra diharuskan untuk 
dapat menyusun strategi dan inovasi dalam mencapai tujuan. Untuk mencapai tujuan tersebut, PT 
Swabina perlu merancang dan melaksanakan strategi komunikasi pemasaran yang efektif.  
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Dalam upaya meningkatkan penjualan, SWA Assessment Center bekerja sama dengan 
Klob DayaLima yang merupakan perusahaan konsultasi Human Resources yang telah memiliki 
pengalaman selama 21 tahun. Klob merupakan sebuah platform yang memberikan kemudahan 
untuk para pencari kerja dan perusahaan dalam menemukan karyawan yang tepat untuk posisi 
tersebut.  

Klob memberikan fasilitas SWA Assessment Center dalam bentuk sebuah platform yang 
terdiri dari pencarian kerja sesuai potensi diri dan perekrutan kandidat terbaik. SWA Assessment 
Center melakukan penjualan alat tes seperti pre test minat bakat, potensi karir, rekam jejak 
pekerjaan dan lain-lain. SWA Assessment Center menyediakan berbagai pertanyaan dan jawaban 
yang akan dimasukkan ke dalam platform Klob.  

Dalam penggunaannya, SWA Assessment Center akan memberikan sebuah akun kepada 
pihak sekolah yang dapat mengakses akun-akun dari siswa yang telah terdaftar pada platform 
Klob. Sekolah tersebut akan diberikan point setelah melakukan pembelian untuk berlangganan 
pada Klob. Setelah point didapat, pihak sekolah akan memberikan akses kepada siswa untuk 
dapat mengerjakan test yang berada di dalam platform tersebut.  

Klob dan SWA Assessment Center bekerja sama untuk dapat mewujudkan sebuah 
platform yang berisi terkait dengan alat test yang memudahkan para pencari kerja dalam 
menemukan perusahaan yang tepat. Dalam memperkenalkan platform ini Klob dan SWA 
Assessment Center melakukan strategi pemasaran door to door ke beberapa sekolah menengah 
ke atas yang berada di Gresik dan Surabaya. Strategi tersebut merupakan upaya dari Klob dan 
SWA Assessment Center dalam memperkenalkan jasa assessment yang ada pada PT Swabina 
Gatra. 

METODE  
Pelaksanaan kegiatan pengabdian dilakukan di PT Swabina Gatra yang berlokasi di Kota 

Gresik, Jawa Timur. Kegiatan pengabdian ini dilaksanakan dengan mengunakan metode kualitatif 
yaitu dengan melakukan wawancara dan observasi. Wawancara dan observasi dilakukan untuk 
mendapatkan informasi terkait hasil dari “Implementasi Strategi Komunikasi Pemasaran Jasa 
Assessment pada PT Swabina Gatra”. Narasumber dalam wawancara ini adalah supervisor dan 
staff bagian rekrutmen & selection. Narasumber dipilih sebagai informan karena mengetahui dan 
memahami terkait strategi komunikasi pemasaran yang telah diterapkan di PT Swabina Gatra. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kegiatan pengabdian ini dilakukan di PT Swabina Gatra, Kota Gresik, Jawa Timur. Pada 

kegiatan ini, dilakukan dengan mendatangi sekolah-sekolah di sekitar Gresik dan Surabaya yang 

sebelumnya telah membuat jadwal kunjungan untuk bertemu. Strategi pemasaran jasa yang 

digunakan dalam memasarkan produk jasa assessment pada PT Swabina Gatra yaitu strategi door 

to door, dimana penjual mendatangi nasabah atau calon pembeli untuk menjelaskan mengenai 

produk yang mereka tawarkan.  

Ketika mendatangi sekolah yang sebelumnya sudah membuat jadwal kunjungan untuk 

bertemu, dari pihak PT Swabina Gatra akan menjelaskan terkait mekanisme dari produk jasa 

assessment. Jika dari pihak sekolah tertarik dengan jasa assessment yang ditawarkan maka dari 

pihak PT Swabina Gatra akan menawarkan Memorandum of Understanding (MOU) yaitu dokumen 

tertulis yang merinci kerja sama atau kesepakatan antara dua pihak atau lebih yang digunakan 

untuk menyatakan tujuan dan persyaratan dasar dari suatu kesepakatan tanpa memliki karakter 

hukum yang mengikat secara langsung.  

Target pasar yang menjadi fokus utama dalam jasa assessment di PT Swabina Gatra ada 

dua yaitu sekolah dan korporat. Dalam jasa assessment fokus sekolah yang dituju yaitu sekolah 

menengah atas (SMA). Untuk customer value yang akan diterima pelanggan ketika menggunakan 

jasa assessment ini yaitu penggunaan dashboard pada platform yang telah disediakan. Dashboard 
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ini dapat dimanfaatkan oleh pihak administrator sekolah yaitu dengan melakukan psikotes secara 

online ke siswa-siswa yang ada di sekolah tanpa harus memanggil pihak jasa assessment. Selain 

itu, dalam Memorandum of Understanding (MOU) terdapat ruang lingkup seperti program 

kunjungan industri, program guru tamu yang diberikan oleh pihak PT Swabina Gatra untuk dapat 

dimanfaatkan oleh pihak sekolah tanpa adanya biaya tambahan. 

Berikut adalah beberapa strategi pemasaran jasa yang telah diterapkan oleh jasa 

assessment di PT Swabina Gatra yaitu :  

1. Strategi Door to Door  

Strategi door to door merupakan sebuah metode dengan cara petugas mendatangi 

nasabah atau calon pembeli untuk menjelaskan mengenai produk yang mereka 

tawarkan. Dalam menerapkan strategi door to door pihak assessment harus memiliki 

data target audiens yang ingin dituju. Oleh sebab itu, sebelum berkunjung, pihak 

assessment telah menghubungi dan membuat jadwal kunjungan untuk bertemu 

dengan nasabah atau calon pembeli.  

2. Customer Value  

Customer value yang akan diterima oleh pelanggan yaitu penggunaan dashboard 

pada platform yang telah disediakan. Dashboard ini dapat dimanfaatkan oleh pihak 

administrator sekolah yaitu dengan melakukan psikotes secara online ke siswa-siswa 

yang ada di sekolah tanpa harus memanggil pihak jasa assessment. Selain itu, dalam 

Memorandum of Understanding (MOU) terdapat ruang lingkup seperti program 

kunjungan industri, program guru tamu yang diberikan oleh pihak PT Swabina Gatra 

untuk dapat dimanfaatkan oleh pelanggan tanpa adanya biaya tambahan. 

3. Branding  

Pemberian nama yang mudah diingat merupakan strategi pemasaran yang dikenal 

sebagai “Branding”. Klob, dimana nama tersebut dipilih agar mudah diingat oleh 

pelanggan. Alasan nama tersebut dipilih karena Klob memiliki makna melengkapi. 

Dimana harapannya yaitu pihak jasa assessment dapat melengkapi kebutuhan dari 

pembeli. Selain itu, dalam jasa assessment PT Swabina Gatra dapat dikatakan lebih 

unggul dibanding dengan yang lain. Hal ini dikarenakan PT Swabina Gatra sudah 

menggunakan digitalisasi (online) dalam proses assessment dimana pada kota Gresik 

sendiri mayoritas masih menggunakan jasa assessment secara offline. Digitalisasi 

pada jasa assessment ini tentu memberikan kemudahan pada pelanggan dalam 

mengakses soal maupun hasil pada saat itu juga tanpa harus menunggu dalam waktu 

yang lama.  

 

KESIMPULAN 

Produk dan layanan yang berkualitas merupakan salah satu cara sebuah perusahaan 

dapat berkembang dan bertahan. Salah satu strategi untuk meningkatkan branding yaitu dengan 

menggunakan strategi komunikasi pemasaran. PT Swabina Gatra merupakan bagian dari Semen 

Indonesia Group yang memiliki enam lini bisnis yaitu SWA Facility Management, SWA Segar, SWA 

Tour & Event Organizer, SWA Digital Solution, SWA Aademy dan SWA Assessment Center. SWA 

Assessment Center merupakan sebuah unit usaha dari PT Swabina Gatra yang akan memetakan 

kompetensi, minat, bakat, dan karakter melalui beberapa metode yang dituangkan ke dalam pre 

test, post tes, simulasi serta pengamatan personal yang objektif. 
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Dalam upaya meningkatkan penjualan, SWA Assessment Center bekerja sama dengan 

Klob DayaLima yang merupakan perusahaan konsultasi Human Resources yang telah memiliki 

pengalaman selama 21 tahun. Klob merupakan sebuah platform yang memberikan kemudahan 

untuk para pencari kerja dan perusahaan dalam menemukan karyawan yang tepat untuk posisi 

tersebut. 

Terdapat tiga strategi pemasaran yang diterapkan pada jasa assessment di PT Swabina 

Gatra yaitu strategi Door to Door, Customer Value dan Branding. Hambatan yang dialami yaitu 

keterbatasan dalam jangkauan. Strategi door to door cukup kurang efektif untuk produk atau 

layanan tertentu yang memerlukan jangkauan pasar yang lebih luas. Hal ini dikarenakan strategi 

door to door memiliki jangkauan pasar yang lebih kecil dan hanya dapat menjangkau daerah 

disekitarnya.  
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