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1
 BAB I
 PENDAHULUAN
 1.1 Latar Belakang Masalah
 Tujuan perusahaan yaitu untuk mendapatkan keuntungan yang lebih
 maksimal,dengan cara menentukan kebutuhan dan keinginan pasar juga
 memberikan kepuasan secara efektif dan efisien dari pada yang diberikan oleh
 perusahaan lain.
 Dalam menghadapi persaingan , perusahaan harus bisa meningkatkan
 kualitas yang baik untuk produknya supaya tidak tersaingi oleh produk lain,
 Sehingga dapat mempertahankan konsumen lama dan menarik konsumen
 baru. Dengan adanya suatu peluang pasar bagi produk baru suatu perusahaan,
 maka manager perusahaan tersebut dituntut untuk memanfaatkan peluang
 yang ada dengan cara menetapkan strategi dan promosi yang harus dilakukan
 dalam memasarkan produk tersebut di pasaran, agar tetap diterima di
 masyarakat dan konsumen.
 Pemasaran sebagai usaha untuk menyediakan dan menyampaikan
 barang dan jasa yang tepat kepada orang-orang yang tepat pada tempat dan
 waktu serta harga yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat yaitu
 sebagai usaha untuk menciptakan dan menyerahkan suatu standar kehidupan,
 menyatakan pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan untuk
 memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses
 pertukaran ( Assauri, 2003)
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 Saat sekarang ini PT.Semen Padang mengembangkan produknya
 dengan memproduksi bermacam-macam tipe semen, antara lain: Ordinary
 Portland cemen (OPC), Portland Composit Cement (PCC) dan Portland
 Pozzoland Cement (PPC). pemasaran produk ini masih berkisar di Sumatera
 Barat, Aceh, Sumatra Utara, Riau, Jambi, Bengkulu, Mentawai, Batam,
 Sumatera Selatan, Pangkal Pinang, Banten, Jawa Barat, Jawa Tengah,
 Kalimantan Barat dan Timur. Selama ini pemasaran PT.Semen Padang 30%
 nya diangkut melaui jalur darat dan 70% nya lagi diangkut melalui jalur laut.
 Strategi pemasaran haruslah dijabarkan dengan program pemasaran.
 Hal ini dilakukan dengan menentukan tingkat pengeluaran pemasaran, bauran
 pemasaran dan alokasi pemasaran. Perusahaan harus menentukan tingkat
 pengeluaran pemasaran yang diperlukan untuk mencapai sasaran pemasaran.
 Suatu perusahaan mungkin mengeluarkan lebih dari perbandingan yang umum
 dengan harapan meraih pangsa pasar yang lebih besar (Kotler danSusanto,
 2000)
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3
 Pada table 1.1 dapat kita lihat realisasi penjualan semen di pasaran
 pada periode 2009 dari bulan Januari sampai bulan Desember dapat kita lihat
 di bawah ini:
 Tabel 1.1Realisasi Penjualan Semen PT. Semen Padang
 Tahun Bulan PCC PPCProduksi(Ton) Produksi (Ton)
 2010
 Januari 276.143 133.266Februari 306.642 143.836Maret 303.397 159.35April 234.133 150.983Mei 226.164 183.749Juni 231.946 211.96Juli 224.446 199.721Agustus 287.722 175.565September 167.092 143.017Oktober 241.219 153.63November 220.895 127.285Desember 243.461 200.815
 2011
 Januari 212.674 166.699Februari 179.006 176.045Maret 174.436 215.517
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelanggan PT. SP, 2011
 Dilihat dari penjualan semen tipe PCC dibandingkan dengan semen
 PPC mulai dari awal Januari 2010 sampai Maret 2011 terlihat produksi
 penjualan PT Semen Padang mengalami kenaikan yang sangat pesat untuk
 semen PCC. Awal 2010 target Semen Padang hanya 160.000 Ton perbulan
 untuk semen PCC dan 150 ton perbulan untuk semen PPC, pada tahun 2011
 target penjualan PCCdan PPC yaitu 170 ton dan 160 ton perbulan. pada bulan
 Maret tahun 2011 sudah terlihat melewati target penjualan. Kenaikan target
 penjualan ini karena gencarnya promosi pengenalan promosi yang dilakukan
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4
 semen PPC baik ke Distributor maupun temu pelanggan umumnya di daerah
 Sumatera bagian Selatan, khususnya Sumatera Barat.
 Salah seorang karyawan PT. Semen Padang yang bernama Bapak
 Riki, setelah diwawancarai pada tanggal 11Maret 2011 pukul 10.00 WIB.
 Perusahaannya mengalami masalah dalam memperkenalkan semen type
 Portland pozzoland Cement (PPC), menurut Bapak Riki kendala yang
 dialami oleh PT. Semen Padang dalam memasarkan produk semen PPC,
 karena kurangnya promosi yang dilakukan perusahaan terhadap produk semen
 type PPC akibatnya konsumen kurang mengetahui terhadap produk semen
 type PPC sedangkan kualitas semen PPC sangat bagus dalam pembangunan
 perumahan dan jembatan yang mana postur permukaan semen PPC ini sangat
 halus dan lembut.
 Dari 4 bauran promosi yang ada, PT. Semen Padang hanya memakai 3
 bauran promosi saja yaitu: Periklanan (advertising) melalui media cetak yang
 berbentuk brosur semen PPC, surat kabar (Koran), alat elektronik (radio) dan
 outdoor advertising. Promosi Penjualan (Sales Promotion) berupa acara
 seperti Padang Fair dan Jalan santai yang dilakukan oleh PT. Semen Padang.
 PT. Semen Padang juga mempromosikan secara Publisitas (Publisity) seperti:
 Temu Relasi dan Pelanggan PT. Semen Padang
 Penjualan Pribadi (personal Selling) tidak dipakai oleh PT. Semen Padang
 karena perusahaan PT. Semen Padang mempunyai tenaga penjual yang
 modern dan professional yang bekerja untuk membangun dan memilihara
 hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Penjualan Pribadi (Personal
 selling) juga hanya untuk perusahaan produk dan jasa yang berkisar dari alat-
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5
 alat rumah tangga, peralatan industri, dan pesawat udara hingga asuransi dan
 layanan technologi informasi.
 Dari promosi yang dilakukan oleh Semen Padang akan meningkatkan
 penjualan dan minat masyarakat untuk mencoba produk semen PPC dan
 menarik kosumen baru yang ingin mengenal semen PPC.
 Sehubungan dengan uraian yang telah disampaikan, penulis tertarik untuk
 membahas masalah tersebut dalam bentuk Tugas Akhir yang berjudul
 Tinjauan Bauran Promosi Semen PPC pada PT. Semen Padang .
 1.2 Rumusan Masalah
 Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dibahas, maka penulis
 merumuskan masalah ini sebagai berikut:
 1. Bagaimana periklanan (advertising) yang digunakan oleh perusahaan
 dalam memasarkan produk PPC.
 2. Bagaiamana promosi penjualan (sales promotion) yang digunakan oleh
 perusahaan dalam memasarkan produk PPC
 3. Bagaimana publikasi (publicity) yang digunakan oleh perusaahan dalam
 memasarkan produk PPC.
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6
 1.3 Tujuan dan Manfaat penelitian
 1.3.1 Tujuan Penelitian
 Adapun tujuan penelitian yang dilakukan adalah:
 1. Untuk mengetahui periklanan (advertising) yang digunakan oleh
 perusahaan dalam memasarkan produk PPC.
 2. Untuk mengetahui promosi penjualan (sales promotion) yang
 digunakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk PPC.
 3. Untuk mengetahui publikasi (publicity) yang digunakan oleh
 perusahaan dalam memasarkan produk PPC
 1.3.2 Manfaat Penelitian
 Beberapa manfaat yang ingin Penulis ambil dalam melakukan
 penelitian ini adalah sebagai berikut:
 1. Bagi Penulis
 Dengan mengetahui ’Tinjauan Promosi semen PPC pada
 PT.Semen Padang dapat memperluas wawasan berpikir dan
 memperdalam pengetahuan Penulis.
 2. Bagi perusahaan
 Hasil penelitian dapat menjadikan masukan atau saran demi
 kelancaran promosi semen type PPC PT.Semen Padang.
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7
 3. Bagi Pembaca
 Diharapkan dapat menambah wawasan, bahan informasi dan
 bahan referensi bagi masyarakat serta dapat menjadi acuan bagi
 peneliti selanjutnya dalam mengambil objek permasalahan yang
 sama.
 1.4 Metodologi Penelitian
 1.4.1 Metode Pengumpulan Data
 Metode pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian
 ini berupa:
 1. Data primer yaitu pengumpulan data dengan mengunakan
 penelitian langsung kelapangan (field research). Dalam penelitian
 ini penulis melakukan observasi langsung ke lapangan pada
 perusahaan yang dijadikan objek studi yaitu PT.Semen Padang.
 Penulis mendapatkan data ini dari hasil wawancara langsung ke
 narasumber yang merupakan salah satu karyawan di perusahaan
 ini pada hari Senin, tanggal 11 Juli 2011 jam 10.00 WIB di kantor
 pusat PT. Semen Padang.
 2. Data sekunder yaitu pengumpulan data dengan melakukan
 penelitian kepustakaan (Library research). Pengumpulan data dan
 informasi dengan cara membaca dan mempelajari dari teori-teori
 sumber dari buku Sofjan assauri (2007) khususnya pada
 manajemen pemasaran sebagai landasan dalam pembahasan.
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 1.4.2 Metode Analisis Data
 Dalam menganalisis data, penulis mengunakan metode
 analisis deskrptif yang bersifat kulitatif. Metode deskriptif menurut
 Sugiono (2008) adalah penelitian yang berusaha mengambarkan data
 yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat
 kesimpulan yang berlaku untuk umum dan generalisasi.
 1.5 Sistematika Penulisan
 Untuk lebih mudah dan terarah dalam pembahasan masalah maka
 penulis memberikan sistematika penulisan yang terdiri dari 5 Bab yaitu:
 BAB I : PENDAHULUAN
 Pada bab ini Penulis memberikan gambaran tentang latar belakang
 masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, metode analisis
 data dan sistematika penulisan.
 BAB II : LANDASAN TEORI
 Dalam bab ini penulis menyajikan tentang landasan teori yang
 digunakan dalam pembahasan teori yang berhubungan dengan
 permasalahan yang penulis bahas. Mengenai Bab ini menguraikan
 pengertian dari promosi, fungsi promosi, tujuan promosi dan
 bauran promosi.
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9
 BAB III : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
 Bab ini berisi tentang sejarah umum perusahaan PT. Semen
 Padang, struktur organisasi, visi dan misi, budaya perusahaan,
 jenis produk dan strategi perusahaan dalam memasarkan produk.
 BAB IV :PEMBAHASAN
 Bab ini berisikan tentang uraian pembahasan tentang bauran
 promosi dalam penjualan produk PPC pada PT. Semen Padang
 BAB V :PENUTUP
 Bab ini menjelaskan kesimpulan dan saran
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 BAB II
 LANDASAN TEORI
 2.1 Pengertian Pemasaran
 Pemasaran dalam bahasa inggris dikenal dengan sebutan marketing.
 Asal kata pemasaran adalah pasar, yang di pasarkan itu barang dan jasa.
 Memasarkan tidak berarti hanya menawarkan atau menjual saja tetapi lebih
 luas dari itu, didalamnya mencakup berbagai kegiatan seperti membuat
 produk, menetapkan harga, memperkenalkan produk, dan sebagainya. Di
 bawah ini penulis akan menjelaskan beberapa pengertian dari pemasaran
 secara umum menurut beberapa para ahli pemasaran.
 Menurut Kotler dan Amstrong (2008), pemasaran adalah proses
 dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun
 hubungan yang kuat dengan pelanggan sebagai imbalannya.
 Menurut Kotler dan Susanto (2000), pemasaran adalah proses
 perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan
 distribusi dari barang-barang, jasa, gagasan untuk menciptakan pertukaran
 dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi.
 Dari pengertian diatas disimpulkan bahwa pemasaran adalah proses
 yang mencakup analisis, perencanaan pelaksanaan dan pengawasan juga
 mencakup barang, jasa serta gagasan, berdasarkan pertukaran dan tujuannya
 adalah memberikan kepuasan bagi pihak yang terlibat.

Page 24
                        

11
 2.2 Bauran Pemasaran
 Pengertian bauran pemasaran (Marketing Mix) menurut Kotler dan
 Armstrong (2001), adalah seperangkat alat pemasaran taktis produk , harga,
 promosi, distribusi yang dipadukan untuk menghasilkan respon yang
 diinginkan pasar sasaran. Sedangkan menurut Assauri (2007), bauran
 pemasaran, adalah kombinasi variable atau kegiatan yang merupakan inti dari
 sistem pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk
 mempengaruhi permintaan produknya. Berbagai kemungkinan ini dapat
 dikelompokkan menjadi 4 kelompok variabel yang disebut 4P yaitu Product,
 Price, Place dan Promotion.
 Berikut penjelasan dan keterangan bauran pemasaran (marketing mix):
 1. Produk (Product)
 Produk merupakan hasil akhir dari suatu perusahaan yang dapat
 ditawarkan pada pasar untuk memenuhi dan memuaskan keinginan atau
 kebutuhan. Kotler dan Amstrong (2008), menyatakan bahwa produk
 adalah kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada
 pasar sasaran. Sedangkan menurut Assauri (2007), produk adalah segala
 sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk mendapatkan
 perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi barang
 secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi dan gagasan atau buah
 pikiran.
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 Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa produk
 merupakan unsur yang paling penting, karena dapat mempengaruhi
 strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan dihasilkan
 dan dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan,
 serta penentuan harga dan cara penyalurannya
 2. Harga (price)
 Harga merupkan satu-satunya unsur marketing mix yang
 menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya
 unsur biaya saja. Walaupun penetapan harga merupakan persoalan
 penting, masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam
 menangani permasalahan penetapan harga tersebut. Karena
 menghasilkan penerimaan penjualan, tingkat keuntungan, serta share
 pasar yang dapat dicapai oleh perusahaan.
 Menurut Kotler dan Amstrong (2008), harga adalah jumlah uang
 yang harus dibayar pelanggan untuk memperoleh produk. Penetapan
 harga selalu menjadi masalah bagi setiap perusahaan, karena penetapan
 harga perusahaan dapat menciptakan hasil penerimaan penjualan dari
 produk yang dihasilkan dan dipasarkannya. Peranan penetapan harga
 akan menjadi sangat penting terutama pada keadaan persaingan yang
 semakin tajam dan perkembangan permintaan yang terbatas.
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 3. Distribusi (Place)
 Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan
 dibidang pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan penyaluran.
 Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk sampai ketangan
 konsumen pada waktu yang tepat. Menurut Kotler dan Amstrong (2008),
 distribusi merupakan kegiatan perusahaan yang membuat produk
 tersedia bagi pelanggan sasaran. Sedangkan menurut Assauri (2007),
 distribusi merupakan kegiatan penyampaian produk sampai ke tangan
 pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat.
 Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi
 merupakan suatu kerja sama yang bertujuan untuk mencpai suatu tujuan
 tertentu . Saluran distribusi diperlukan oleh perusahaan karena produsen
 menghasilkan produk dengan memberikan kegunaan bentuk.
 4. Promosi (Promotion)
 Promosi sangat berperan penting di dalam meningkatkan
 penjualn. Bila kegiatan promosi ini tidak ada, akan dapat mengurangi
 kegiatan usaha perusahaan. Tujuan dari kegiatan ini adalah untuk
 memperkenalkan produk kepada konsumen dan menjaga stabilitas
 penjualan. Menurut Kotler dan Amstrong (2008), promosi adalah
 aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan
 untuk membelinya. Dengan adanya kegiatan promosi ini, perusahaan
 akan berusaha untuk membujuk calon pembeli dan langganan untuk
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 melakukan pembelian atas produk yang dipasarkan, dalam hal ini
 perusahaan melakukan komunikasi dengan para konsumen.
 2.3 Pengertian Promosi
 Promosi merupakan bagian dari variabel marketing mix yang
 digunakan oleh salah satu perusahaan untuk melakukan komunikasi dengan
 pasarnya. Dengan promosi yang tepat, akan dapat membantu penjualan dan
 juga dapat pula mengembangkan perusahaan. Perusahaan dapat pula
 menciptakan alat-alat, pengetahuan, konsep untuk analisis promosi yang baik,
 namun salah satu kunci yang penting adalah kemampuan kreatif untuk
 menciptakan bentuk promosi yang baik. Promosi dapat juga dikatakan
 sebagai proses untuk dapat menimbulkan rangkaian kegiatan dari perusahaan
 tersebut.
 Promosi itu sendiri adalah suatu komunikasi informasi yang persuasif,
 mengajak, mendesak, membujuk dan meyakinkan. Ciri dari komunikasi yang
 persuasif adalah ada komunikator yang secara terencana mengatur berita dan
 cara penyampaiannya untuk mendapatkan akibat tertentu dalam sikap dan
 tingkah laku si penerima komunikasi (Mursid, 2006). Promosi merupakan
 cara yang efektif untuk menyebarkan dan menyampaikan informasi atau
 pesan mengenai barang atau produk yang ditawarkan oleh perusahaan.
 Promosi dapat juga dikatakan sebagai kegiatan yang dilakukan oleh
 perusahaan untuk menonjolkan keistimewaan-keistimewaan produknya dan
 membujuk konsumen agar membeli produk tersebut (Kotler, 2008).
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 Beberapa kegiatan yang ada dalam promosi pada umumnya ada empat
 menurut (Mursid, 2006), yaitu:
 1. Periklanan,
 2. Penjualan Pribadi,
 3. Promosi Penjualan,
 4. Publisitas.
 Jadi kebijakan promosi adalah keputusan suatu perusahaan dalam
 memberikan arus informasi nantinya dapat membujuk, mempengaruhi dan
 meyakinkan masyarakat untuk memakai produk yang ditawarkan. Dengan
 adanya kebijakan promosi di perusahaan, maka hal ini akan dapat membantu
 perusahaan dalam meningkatkan penjualan.
 A. Tujuan Promosi
 tujuan utama dari promosi adalah menginformasi, membujuk, serta
 mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran promosi yang
 secara rinci ketiga tujuan promosi tersebut di jelaskan sebagai berikut ( Swasta,
 2002)
 a. Menginformasikan (informing), berupa:
 1. Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk yang baru,
 2. Menyampaikan kepada pasar jika ada perubahan harga,
 3. Menjelaskan cara kerja suatu produk,
 4. Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan,
 5. Meluruskan kesan yang keliru,
 6. Mengurangi ketakutan dan kekhawatiran pembeli,
 7. Membangun citra perusahaan.
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 b. Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk:
 1. Membentuk pilihan merek,
 2. Mengalihkan pilihan ke merek tertentu,
 3. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk,
 4. Mendorong pembeli,
 5. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesman).
 c. Mengingat (reminding), yaitu:
 1. Mengingatkan pembeli bahwa produk yanhg bersangkutan dibutuhkan
 dalam waktu dekat,
 2. Mengingatken pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk
 perusahaan,
 3. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak kampanye iklan,
 4. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan.
 Dari tujuan promosi yang telah dibahas sebelumnya, dapat kita
 simpulkan bahwa promosi dapat mengenalkan produk baru kepada
 konsumen, tapi konsumen berhak memilih atas produk yang mereka sukai
 dengan kelebihan-kelebihan yang diberikan oleh produk tersebut.
 B. Fungsi Promosi
 Adapun fungsi utama promsi adalah (Basu Swasta, 2002)
 1. Mencari dan mendapatkan perhatian (attention) dari calon pembeli.
 Perhatian dari calon pembeli harus diperoleh karena ini merupakan titik
 awal proses pengambilan keputusan pembelian barang dan jasa.
 2. Mengembangkan rasa ingin (desire) calon pembeli untuk memiliki
 barang yang ditawarkan. Hal ini merupakan kelanjutan dari tahap
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 sebelumnya. Setelah seseorang tertarik pada sesuatu maka timbul rasa
 ingin memilikinya.
 3. Menciptakan dan membutuhkan minat (interest) pada diri calon pembeli.
 Perhatian yang sudah diberikan oleh seseorang, mungkin akan ada pada
 tahap berikutnya atau mungkin berhenti. Selanjutnya adalah timbulnya
 rasa tertarik atas barang dan jasa yang ditawarkan yang menimbulkan
 dan menumbuhkan daya tarik. Rasa tertarik inilah yang menjadi bagian
 dari fungsi utama promosi.
 Kesimpulan dari ketiga fungsi utama promosi diatas merupakan
 langkah yang dilakukan secara berurutan yang akhirnya akan menimbulkan
 daya tarik atas promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan.
 2.4 Bauran Promosi (Promotion mix)
 Bauran promosi adalah penggunaan kombinasi yang terdapat dari unsur-
 unsur atau peralatan promosi, yang mencerminkan pelaksanaan kebijakan
 promosi dari perusahaan tersebut (Assauri, 2007). Dengan kegiatan promosi
 yang dilakukan perusahaan akan berusaha untuk membujuk calon pembeli
 dan pelanggan untuk melakukan pembelian atas produk yang dipasarkan,
 dalam hal ini perusahaan melakukan komunikasi dengan para konsumen.
 Agar kegiatan atau bauran promosi tersebut tercapai dengan optimal,
 maka perlu dipertimbangkan beberapa faktor menurut (Assauri, 2007) antara
 lain adalah:
 a. Besarnya jumlah dana yang disediakan untuk kegiatan promosi.
 b. Luas dari pasar dan konsentrasi pasar yang ada.
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 c. Jenis dan sifat dari produk yang dipasarkan.
 d. Tingkat atau tahap dari siklus usaha atau daur hidup produk.
 e. Tipe dan prilaku para langganan.
 Adapun kegiatan promosi tersebut menurut (Assauri, 2007) yang terdiri
 dari:
 1 Periklanan (Advertising)
 Periklanan merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari
 gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu
 yang bersifat nonpersonal. Media yang disering digunakan adalah radio,
 televisi, majalah, dan surat kabar. Periklanan disebut juga dengan
 komunikasi massa yang dibayar. Periklanan bersifat nonpersonal untuk
 menimbulkan kegiatan tertentu, guna mendapatkan keuntungan dari
 pemasangan iklan itu, yang diperoleh melalui penjualan produk yang
 berupa barang atau jasa. Dengan demikian periklanan dapat diartikan
 sebagai bentuk-bentuk presentasi nonpersonal yang dibayar oleh
 sponsor untuk mempresentasikan gagasan atau ide promosi dari barang
 atau jasa tertentu (Assauri, 2007).
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 A. Tujuan periklanan
 Tujuan periklanan secara umum mempengaruhi tingkat penjualan
 agar tingkat keuntungan perusahaan meningkat. Sedangkan secara khusus,
 adalah:
 1. Mempertahankan para langganan yang setia dengan membujuk langganan
 agar tetap membeli.
 2. Menarik kembali para langganan yang hilang atau lari, dengan menarik
 atau mengarahkan arus langganan secara perlahan-lahan kea rah produk
 yang dihasilkan perusahaan dari merek produk saingan.
 3. Menarik langganan baru, dengan menarik arus pembeli ke arah produk
 yang diiklankan perusahaan, dan menggantikan tempat langganan yang
 pindah ke merek produk saingan, serta memperluas pasar secara
 keseluruhan.
 B. Fungsi periklanan
 Adapun fungsi periklanan dalam pemasaran adalah sebagai berikut:
 1. Sebagai alat untuk memberi informasi/penerangan dalam
 memperkenalkan produk baru ke pasaran.
 2. Untuk membantu ekspansi atau perluasan pasar.
 3. Untuk menunjang program penjualan pribadi.
 4. Untuk memberikan informasi bagi orang-orang yang tidak dapat
 dikunjungi oleh para pramuniaga (sales-person).
 5. Untuk membentuk nama baik perusahaan.
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 C. Jenis periklanan
 Dari sekian banyaknya jenis periklanan, berikut dibawah ini
 diuraikan jenis-jenis periklanan yaitu sebagai berikut:
 1) Jenis iklan menurut jenis media yang digunakan yaitu:
 a. Iklan cetak, berupa iklan harian surat kabar atau majalah.
 b. Iklan elektronik, meliputi siaran radio dan televisi.
 c. Iklan di luar rumah, berupa papan reklame dan poster.
 d. Iklan khusus, termasuk segala macam barang hadiah atau pemberian
 dengan cuma-cuma, seperti pulpen, kalender dan lain-lain barang yang
 harganya relatif murah dn biasanya disertai dengan nama perusahaa
 yang memberikan.
 e. Kiriman langsung, berupa barang cetakan yang dikirim secara langsung
 dengan pos kepada calon pembeli.
 f. Poster, tanda-tanda, dan stiker yang terdapat di dalam dan di luar
 kendaraan umum dan pada stasiun-stasiun.
 2. Jenis iklan menurut sifatnya yaitu:
 a. Presentasi publik, yaitu iklan yang ditujukan untuk umum, sehingga
 bentuk penyajiannya juga harus bersifat umum. Dalam iklan ini
 dimasukkan unsur motivasi pembeli, sehingga masyarakat umum dapat
 dengan mudah mengerti tentang iklan ini.
 b. Penembusan, yaitu iklan yang dilakukan berulang-ulang, sehingga
 pesan yang dikirimkan akan meresap pada konsumen.
 c. Mengandung arti yang luas, yaitu iklan memberikan kesempatan untuk
 menampilkan perusahaan dengan hasil produksinya, agar tampak
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 mengesankan melalui pengaturan tulisan, gambar, warna serta suara
 yang disampaikam melalui media yang dipilih.
 d. Tidak pribadi/perorangan (impersonality), yaitu iklan yang hanya
 dapat menjalankan komunikasi searah dengan konsumen, sehingga
 konsumen tidak merasa berkewajiban untuk memperhatikan atau
 memberikan reaksi terhadap iklan tersebut.
 3. Jenis iklan berdasarkan tujuan dan penggunaannya, yaitu:
 a. Iklan produk
 Dalam iklan ini pemasang iklan hendak memberitahu atau meransang
 pasar akan kehadiran produk berupa barang atau jasa perusahaan. Iklan
 ini dibedakan menjadi dua yaitu:
 i. Iklan langsung, yaitu penjual mengharapkan tanggapan secepatnya
 dari konsumen.
 ii. Iklan tidak langsung, yaitu untuk meransang permintaan dalam
 jangka panjang. Bentuk iklan ini bertujuan untuk memberitahukan
 kepada konsumen mengenai kehadiran dan keuntungan yang
 diberikan produk.
 b. Iklan kelembagaan
 Maksudnya agar perusahaan mendapat nama baik dalam pandangan
 konsumen.
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 c. Iklan Nasional
 Bentuk iklan ini disponsori oleh perusahaan industri atau produsen
 untuk menciptakan permintaan atas produk yang dihasilkan, dengan
 menggunakan media yang memiliki sirkulasi tingkat nasional.
 d. Iklan lokal
 Iklan ini disponsori oleh pedagang perantara atau agen dan pengecer,
 sehingga penekanannya adalah toko.
 D. Media Periklanan
 Pemilihan jenis media periklanan yang digunakan merupakan salah
 satu ciri keputusan penting bagi sponsor. Setiap media mempunyai cirri-
 ciri yang berbeda, adapun media periklanan yang digunakan adalah
 sebagai berikut:
 1. Surat Kabar
 Surat kabar ini merupakan media periklanan yang dapat dicapai
 masyarakat luas karena harganya yang relatif murah. Sebagai media yang
 dapat dilihat dan dibaca, surat kabar ini mudah menjadi basi (beritanya)
 sehingga masyarakat tidak ingin lama-lama membacanya.
 2. Majalah
 Pembaca majalah ini lebih selektif atau terbatas dibandingkan dengan surat
 kabar. Tidak semua orang ingin membaca majalah, biasanya iklan
 dimajalah ini lebih mahal dari iklan di surat kabar, namun dapat dinikmati
 lebih lama serta dapat mengemukakan gambar yang lebih menarik.
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 3. Radio
 Radio merupakan media yang dinikmati melalui pendengaran, radio dapat
 menjangkau daerah yang lebih luas dan dapat diterima oleh segala lapisan
 masyarakat. Sampai di pelosok desa pun sekarang masyarakat sudah
 banyak yang memakai radio. Meskipun biaya iklan radio ini relatif murah
 tetapi waktunya sangat terbatas, tidak dapat mengemukakan gambar dan
 pendengar sering kurang mendengarkan secara penuh.
 4. Televisi
 Hampir seluruh masyarakat Indonesia yang mempunyai televisi. Sekarang
 masyarakat tinggal memilih saluran apa yang dipakai, baik saluran
 pemerintah maupun saluran swasta. Televisi merupakan media yang
 memberikan kombinasi antara suara dengan gambar yang bergerak, dan
 dapat dinikmati oleh siapa saja. Namun biaya iklan melalui televisi relatif
 tinggi dan hanya dapat dinikmati sebentar.
 5. Biro periklanan
 Biro periklanan merupakan lembaga bisnis yang berdiri sendiri, yang
 mengkhususkan kegiatannya dibidang perencanaan, pengembangan, dan
 penempatan periklanan bagi langganannya. Biro periklanan ini digunakan
 oleh perusahaan atau sponsor yang menemui kesulitan dalam kegiatan
 periklanan.
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 2. Penjualan Pribadi (Personal Selling)
 Penjualan pribadi merupakan penyajian secara lisan oleh
 perusahaan kepada satu atau beberapa calon pembeli dengan tujuan agar
 barang dan jasa yang ditawarkan dapat terjual. Jadi, dalam penjualan
 pribadi terdapat kontak pribadi secara langsung antara penjual dan
 pembeli, sehingga dapat menciptakan komunikasi dua jalur antara penjual
 dan pembeli. Disamping menjelaskan atau memberitahukan tentang
 produk dan membujuk calon pembeli, penjualan pribadi juga menampung
 keluhan dan saran dari para pembeli, sebagai umpan balik bagi
 perusahaan.
 Penjualan pribadi adalah hubungan antara dua orang atau lebih
 secara bertatap muka untuk menimbulkan hubungan timbal-balik dalam
 rangka membuat, mengubah, menggunakan, dan membina hubungan
 komunikasi antara produsen dengan konsumen (Assauri, 2007). Jadi
 penjualan pribadi dilakukan secara lisan atau tatap muka dalam bentuk
 percakapan antara penjual atau pramuniaga (sales-person) dan calon
 pembeli dengan tujuan agar terjadi transaksi penjualan.
 A. Usaha-usaha yang membutuhkan penjualan pribadi:
 1. Menciptakan kepercayaan
 Penjualan pribadi dapat menampilkan cara penjualan yang efektif, dapat
 menimbulkan tingkat kepercayaan yang tinggi pada para langganan
 terhadap produk, yang berupa barang atau jasa yang ditawarkan, hal ini
 sulit dicapai dengan menggunakan kegiatan promosi lainnya.
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 2. Peragaan
 Penjualan pribadi sangat diperlukan untuk jenis produk yang belum
 dikenal oleh para langganan, sehingga memerlukan peragaan untuk lebih
 mudah konsumen mengenalnya. Produk yang memerlukan peragaan
 seperti ini adalah peralatan kantor dan mesin.
 3. Pembelian yang bersifat sekali-kali
 Beberapa jenis produk tertentu, walaupun telah dikenal oleh konsumen,
 tetapi hanya sekali-kali dibeli, sehingga memerlukan bantuan penjualan
 pribadi dalam penjualannya. Produk yang termasuk dalam kategori ini
 adalah mobil, televisi, dan peralatan/perabotan rumah tangga.
 4. Produk yang mempunyai nilai per-unit yang tinggi
 Penjualan pribadi biasanya digunakan dalam memasarkan produk yang
 bernilai tinggi, seperti mobil, perabotan rumah tangga dan produk yang
 memerlukan pengamanan dan peragaan, seperti perhiasan dan kamera.
 5. Produk yang didisain dengan kebutuhan
 Penjualan pribadi dibutuhkan untuk jenis-jenis produk yang pembuatannya
 harus disesuaikan dengan permintaan konsumen, seperti pakaian dan
 sepatu.
 6. Penjualan dengan tukar tambah
 Tenaga sales-person dibutuhkan oleh perusahaan yang menjalankan
 kegiatan penjualan dengan tukar tambah.
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 B. Ciri-ciri kegiatan penjualan pribadi:
 1. Hubungan langsung secara personal konfrontasi
 Dalam penjualan pribadi terjadi hubungan langsung antara penjual dan
 pembeli, yang menyebabkan kedua pihak dapat saling mengamati sifat,
 kebutuhan, dan sekaligus dapat mengadakan penyesuaian secara langsung.
 Walaupun kedua pihak dapat mengadakan penyesuaian dalam hubungan
 langsung, tetapi kenyataannya sering terjadi konfrontasi, pihak yang satu
 dapat menyinggung atau menyakiti pihak yang lain, sehingga hal ini dapat
 menyebabkan penolakan atau pembatalan pembelian produk yang
 ditawarkan.
 2. Hubungan akrab
 Penjualan pribadi dapat membentuk hubungan yang lebih akrab
 dengan pembeli. Di sini penjual harus dapat menggunakan keahliannya
 dalam memuji pembeli, sehingga membentuk rasa simpati pembeli untuk
 jangka panjang.
 3. Adanya tanggapan
 Penjualan pribadi membuat pembeli merasa berkewajiban untuk
 mendengar pembicaraan penjual dan memberikan reaksi, walaupun reaksi
 tersebut hanya merupakan suatu pernyataan terima kasih.
 Penjualan pribadi kuncinya terletak pada perusahaan, dimana si
 penjual produk harus memiliki kiat-kiat dalam menawarkan produknya
 kepada konsumen. Perusahaan harus menciptakan komunikasi yang baik
 kepada konsumen agar konsumen dapat membeli produk yang ditawarkan
 oleh perusahaan. Produk yang dihasilkan oleh perusahaan harus
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 mempunyai daya tarik sendiri agar si pembeli tidak berpindah ke produk
 yang dihasilkan oleh perusahaan pesaing.
 3. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
 Promosi penjualan adalah kegiatan promosi selain periklanan,
 penjualan pribadi, dan publisitas, yang dapat mendorong pembelian oleh
 konsumen, dan dapat meningkatkan efektifitas para penyalur dengan
 mengadakan pameran, peragaan/demonstrasi, pertunjukan dan berbagai
 kegiatan penjualan yang lain, yang dilakukan seketika dan tidak bersifat
 rutin (Assauri, 2007).
 Promosi penjualan dibedakan atas tiga macam menurut ( Assauri,
 2007) yaitu:
 1. Promosi yang diarahkan kepada pembeli, misalnya sampel, kupon,
 pameran, demonstrasi/peragaan, dan lain sebagainya.
 2. Promosi yang diarahkan kepada pedagang, misalnya potongan
 (discount), launching produk, dan yang lainnya.
 3. Promosi yang diarahkan kepada pramuniaga (sales person), misalnya
 bonus.
 Aktifitas promosi penjualan dapat dikelompokkan dalam tiga
 golongan, berdasarkan objek yang dituju, yaitu:
 1. Promosi Konsumen, yaitu promosi penjualan yang ditujukan untuk
 konsumen akhir, misalnya dengan memberikan kupon berhadiah,
 pemberian sampel produk, jaminan uang kembali bila produk
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 mengecewakan sesudah dipakai dan demonstrasi atau pertunjukan
 yang memperlihatkan kegunaan dan keunggulan produk tersebut.
 2. Promosi Perdagangan, yaitu promosi penjualan yang ditujukan kepada
 pedagang perantara atau badan-badan tertentu, misalnya pemberian
 barang- barang sebagai hadiah, potongan harga atas pembelian pada
 waktu tertentu dan dalam jumlah tertentu.
 3. Promosi Tenaga Penjual, yaitu promosi penjualan yang ditujukan
 kepada pramuniaga dari perusahaan, misalnya pemberian bonus
 sebagai tambahan gaji karena prestasi yang dibuat diatas standar yang
 telah ditetapkan oleh perusahaan.
 Tujuan promosi penjualan secara luas menurut (Assauri, 2007) adalah:
 a. Meningkatkan tindakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen
 akhir.
 b. Meningkatkan usaha dan intensitas penjualan para agen dan para
 penjual.
 Promosi penjualan pada kenyataannya paling sering digunakan
 untuk tujuan menarik pembeli, agar dapat menembus pasar atau memasuki
 pasar yang baru dan agar mendapatkan langganan baru.
 2.4.4 Publisitas (Publicity)
 Publisitas adalah rangsangan terhadap permintaan akan suatu
 produk yang berupa barang atau jasa dalam suatu perdagangan/usaha
 tertentu, dengan menyusun berita yang menarik di dalam suatu media
 publisitas yang tidak dibayar oleh sponsor (Assauri, 2007).
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 Kegiatan publisitas ini berbeda dengan kegiatan ketiga kegiatan
 promosi lainnya, karena tidak seluruhnya diawasi oleh perusahaan. Semua
 perusahaan berusaha menciptakan hubungan yang baik dengan
 masyarakatnya, sehingga dapat menerima publisitas yang baik. Akan
 tetapi pengaruh perusahaan terbatas terhadap hubungan masyarakat yang
 buruk dan publisitas jelek yang didapatnya, sehingga sama pentingnya
 bagi perusahaan untuk mengurangi publisitas yang jelek dengan
 menciptakan publisitas yang baik.
 Tugas tenaga yang melaksanakan hubungan masyarakat adalah:
 1. Pemberitaan pers, untuk menempatkan penerangan atau informasi
 yang dianggap berguna pada media berita dengan maksud untuk
 menarik perhatian seseorang akan suatu barang atau jasa.
 2. Publisitas produk, yang mengandung berbagai ragam usaha publikasi
 melalui media berita, peralatan dan kejadian lainnya yang berhubungan
 dengan produk yang dihasilkan.
 3. Komunikasi perusahaan, yang mencakup komunikasi internal dan
 eksternal dengan maksud untuk memberi pemahaman akan
 kelembagaan perusahaan.
 4. Lobbying, yang menyangkut usaha melakukan pendekatan dengan
 pembuat peraturan dan perundang-undangan, serta para penjabat
 pemerintahan untuk mendukung ataupun menggagalkan peraturan dan
 perundang-undangan tersebut.
 5. Konsultasi, merupakan pemberian saran yang bersifat umum terhadap
 perusahaan, mengenai kejadian yang menyangkut masyarakat dan apa
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 yang dilakukan perusahaan untuk memperbaiki atau meningkatkan
 posisi dan citranya di mata masyarakat.
 Sifat-sifat publisitas adalah sebagai berikut:
 a. Tingkat kebenaran/kepercayaan yang tinggi.
 Pemberitaan publisitas yang diberikan kepada masyarakat, dianggap
 sebagai sesuatu yang benar dan dapat lebih dipercaya daripada apabila
 berita tersebut dikeluarkan dengan sponsor dari penjual, sebab
 pemberitaannya tidak bersifat memihak.
 b. Tidak disadari adanya maksud promosi yang sebenarnya.
 Melalui publisitas dapat mencapai calon pembeli yang potensial, yang
 pada umumnya menyangsikan bujukan atau rayuan dari iklan-iklan
 maupun pramuniaga. Hal ini karena pesan yang disampaikan publisitas
 adalah dalam bentuk berita bukan sebagai pesan komunikasi untuk
 maksud penjualan.
 c. Mendramatisasi.
 Seperti periklanan, publisitas juga mempunyai kemampuan untuk
 mengambarkan produk atau jasa perusahaan dalam bentuk cerita yang
 jelas.
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 BAB III
 GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
 3.1 Sejarah berdirinya perusahaan
 PT.Semen padang adalah perusahaan bergerak dalam bidang industri
 dan pertambangan,perusahaan PT.Semen padang juga perusahaan tertua di
 Indonesia,yang didirikan pada tahun 18 maret 1910 dengan nama NV.
 Nederlandsch Indische Portland Cement Maatschappij (NV NIPCM). Pabrik
 mulai beroperasi pada tahun 1913 dengan kapasitas produksi 22.900 ton
 pertahun.
 Pada tahun 1942, pasukan sekutu dikalahkan oleh pasukan Jepang,
 secara otomatis NV NIPCM diambil oleh Jepang dengan manajemen Asano
 Cement. Pada saat indonesia merdeka tahun 1945 pabrik diambil alih oleh
 para karyawan pribumi dan diserahkan kepada pemerintah Republik
 Indonesia dengan nama Kilang Semen Indarung. Pada agresi militer I tahun
 1947, pabrik kembali dikuasai oleh Belanda kemudian berganti nama
 menjadi NV. Padang Portland Cement Maatschappij (NV PPCM).
 Berdasarkan Peraturan Pemerintah No.50 tanggal 5 Juli 1958, tentang
 penentuan perusahaan perindustrian dan pertambangan milik Belanda
 dikenakan nasionalisasi, maka NV Padang Portland Cement Maatschappij
 dinasionalisasikan dan selanjutnya ditangani oleh Badan Pengelola
 Perusahaan Industri dan Tambang (BAPPIT) pusat. Setelah 3 tahun dikelola
 oleh BAPPIT Pusat, berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 135 tahun 1961
 status perusahaan dirubah menjadi PN (Perusahaan Negara). Akhirnya pada
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 tahun 1971 melalui Peraturan Pemerintah No. 7 menetapkan status Semen
 Padang menjadi PT. Persero dengan akta Notaris 5. tahun 1972.
 Berdasarkan Surat Menteri Keuangan Republik Indonesia No.5-
 326/MK.016/1995, Pemerintah melakukan konsolidasi atas 3 pabrik semen
 milik pemerintah yaitu PT. Semen Tonasa (PTST), PT. Semen Padang
 (PTSP) dan PT. Semen Gresik (PTSG), yang terealisir pada tanggal 15
 September 1995, sehingga saat ini PT. Semen Padang berada dibawah PT.
 Semen Gresik Group.
 3.2 Lokasi Perusahaan
 Pabrik semen padang terletak di kelurahan Indarung kecamatan
 Lubuk Kilangan kota Madya Padang, lebih kurang 15 km dari pusat kota
 Padang propinsi Sumbar pada ketinggian 350 diatas permukaan laut. PT.
 Semen Padang mencangkup area yang cukup luas dan tidak terpusat pada
 satu tempat tertentu.
 Tambang batu kapur sebagai bahan baku semen terletak pasa daerah
 karang putih yang berjarak lebih kurang 1660 m dari pabrik. Tambang batu
 silika terletak didaerah kampung baru yang berjarak kurang lebih 1000 m dari
 Pabrik, Pengantongan semen terletak pada beberapa tempat, yaitu
 Pengantongan Indarung, Pengantongan Teluk Bayur, Pengantongan kegiatan
 yang ada di Biro Pengelolaan Persediaan barang tepatnya Belawan,
 Pengantongan Tanjung Priok dan Pengantongan Batam.
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 3.3 Visi dan Misi serta Tujuan PT. Semen Padang
 Visi PT. Semen Padang
 Menjadi industri semen nasional yang handal dan sanggup bersaing dalam
 pasar global.
 Misi PT. Semen Padang
 1) Meningkatkan nilai perusahaan untuk kemakmuran pemegang saham,
 karyawan dan pihak berkepentingan lainnya.
 2) Meningkatkan pelayanan kepada pelanggan untuk memenuhi kebutuhan
 pelanggan dengan harga bersaing serta meningkatkan market share.
 3) Mengoptimalkan proses bisnis internal untuk menghasilkan produk dan
 jasa yang berkualitas dengan cost yang bersaing, serta berwawasan
 lingkungan.
 4) Mengembangkan SDM yang profesional, mempunyai kompetensi
 dibidang masing-masing.
 3.4 Tujuan PT. Semen Padang
 Sebagaimana dituangkan di dalam Anggaran Dasar PT. Semen
 Padang (Persero) pasal 3 ayat 1 dan 2, maka perusahaan ini bertujuan turut
 melaksanakan dan menunjang kebijaksanaan dan program pemerintah di
 bidang ekonomi dan pembangunan nasional pada umumnya dan di bidang
 industri persemenan khususnya.Untuk mencapai tujuan tersebut, perseroan
 menjalankan kegiatan usaha di berbagai bidang diantaranya adalah :
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 1. Produksi
 Yaitu meliputi usaha dalam menambah, menggali bahan-bahan mentah
 tertentu menjadi bahan-bahan pokok yang diperlukan guna pembuatan semen
 dan mengolah bahan-bahan tersebut menjadi berbagai macam jenis semen.
 2. Pemberian Jasa
 Yaitu memberi jasa untuk industri semen, antara lain studi atau penelitian,
 pengembangan, rancang bangun dan perekayasaan industri, konstruksi,
 manajemen, pergudangan dan angkutan, pengoperasian pabrik, pelatihan dan
 jasa teknik lainnya kecuali konsultasi dalam bidang hukum.
 3. Perdagangan
 Yaitu menyelenggarakan kegiatan pemasaran dan distribusi berbagai macam
 semen dengan menggunakan cara atau jalan tertentu dan melakukan kegiatan
 perdagangan baik di dalam maupun di luar negeri.
 3.5 Jenis-jenis produk
 Adapun produk-produk yang dihasilkan dari PT. Semen Padang
 diantaranya adalah sebagai berikut :
 a. Semen Portland
 Adalah perekat Hidrolis yang dihasilkan dengan cara menggiling terak klinker
 yang kandungan utamanya kalsium silikat dan digiling bersama-sama dengan
 bahan tambahan berupa satu atau lebih bentuk kristal senyawa kalsium sulfat.
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 b. Portland Cement Type I
 Dipakai untuk keperluan konstruksi umum yang tidak memerlukan
 persyaratan khusus, yang memerlukan persyaratan terhadap hidrasi dan
 kekuatan tekan awal, pada tanah dan air yang mengandung sulfat antara 0,0%-
 0,10% dan dapat digunakan untuk bangun rumah pemukiman, gedung-gedung
 bertingkat, dan sebagainya.
 c. Portland Cement Type V
 Dipakai untuk konstruksi bangunan pada tanah/air yang mengandung
 sulfat melebihi 0,20% dan sangat cocok untuk instalasi pengolahan limbah
 pabrik, konstruksi dalam air, jembatan, terowongan, pelabuhan dan
 pembangkit tenaga nuklir.
 d. Super Masonry Cement
 Semen ini dapat digunakan untuk konstruksi perumahan gedung, jalan dan
 irigasi yang struktur betonnya maksimal K.225. Dapat juga digunakan untuk
 bahan baku pembuatan genteng beton, Hollow Brick, Paving Block, tegel dan
 bahan bangunan lainnya
 e. Cement Portland Type II
 Dipakai untuk konstruksi bangunan dari beton massa yang memerlukan
 ketahanan sulfat (pada lokasi tanah, air yang mengandung sulfat antara 0,10%
 - 0,20%) dan panas hydrasi sedang, misalnya bangunan pinggir laut, bangunan
 di bekas tanah rawa, saluran irigasi, beton massa untuk dam-dam dan landasan
 jembatan.
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 f. Super “ Portland Pozzolon Cement” (PPC)
 Semen ini merupakan produk sebagai hasil penelitian dan pengembangan.
 Produk ini dapat digunakan untuk bangunan rumah, perkantoran, dan lain-lain
 yang tidak memerlukan persyaratan khusus. Bahan tambahan untuk pembuatan
 produk ini adalah pasir Pozzoland yang didatangkan dari daerah Pariaman
 Sumatra Barat. Kualitas produk ini tidak kalah dengan semen tipe I dan semen
 SMC
 g. Portland Composite Cement (PCC)
 Semen ini memenuhi persyaratan mutu Portland Composite Cement SNI 15-
 7064-2004. Dapat digunakan secara luas untuk kontruksi umum pada semua
 beton. Struktur bangunan bertingkat, jembatan, struktur jalan beton, bahan
 bangunan, beton pratekan dan pracetak, lowbrick, batako, genteng, potongan
 ubin dan lebih mudah dalam pengerjaan, suhu beton lebih rendah sehingga
 tidak mudah retak.
 3.6 Struktur Organisasi Perusahaan
 PT Semen Padang menggunakan struktur organisasi berbentuk
 fungsional, karena bagian tugas dilakukan menurut fungsi-fungsi. Dalam
 pelaksanaannya struktur organisasi seperti itu memerlukan berbagai syarat
 (kondisi), diantaranya tingkat spesialisasi dan profesionalisme yang tinggi
 serta uraian tugas yang jelas, apabila syarat-syarat tersebut terpenuhi maka
 struktur organisasi fungsional ini akan menjadi efisien, fleksibel dan mudah
 disosialisasikan.
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 Sebelum kita melihat struktur organisasi PT. Semen Padang, akan
 dikemukakan terlebih dahulu pengertian struktur organisasi tersebut. Menurut
 Swastha dan Sukotjo (2002) Organisasi adalah suatu kelompok orang dalam
 suatu wadah untuk mencapai tujuan bersama.
 Bentuk struktur organisasi menurut Swastha dan Sukotjo (2002) ada
 lima bentu yaitu:
 1. Struktur Organisasi Garis
 Struktur organisasi garis mengambarkan kekuasaan mengalir
 secara langsung dari direktur ke kepala bagian dan kemudian terus ke
 karyawan-karyawan dibawahnya. Masing-masing bagian merupakan unit
 yang berdiri sendiri. Dan kepala bagian menjalankan semua fungsi
 pengawasan dalam bagiannya. Ciri-ciri organisasi garis adalah:
 a. Umumnya organisasi yang memakai struktur ini adalah organisasi
 yang kecil serta tugas-tugasnya tidak terlalu kompleks
 b. Struktur organisasi masih sederhana
 c. Jumlah karyawan sedikit
 d. Pimpinan sesama karyawan bersifat saling mengenal serta langsung
 berhubungan setiap jam kerja
 e. Hubungan antara pimpinn bersifat langsung
 2. Struktur Organisasi Fungsional
 Struktur organisasi ini disusun berdasarkan sifat dan macam-
 macam fungsi yang dilaksanakan. Tiap-tiap pimpinan mempunyai
 sejumlah karyawan yang jelas. Menekankan pada pembagian fungsional,
 serta keahlian seseorang. Masing-masing manajer yang ahli dalam
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 bidangnya serta mempunyai kekuasaan penuh untuk menjalankan
 tugasnya yang menjadi tanggung jawab bersama-sama dengan orang yang
 menjadi bawahannya, oleh karena itu bawahan mempunyai beberapa
 pimpinan. Ciri-ciri organisasi fungsional adalah:
 a. Pembagian tugas secara jelas dan tegas
 b. Pembagian unit organisasi didasarkan pada spesialis tugas
 c. Koordinasi tidak banyak dilakukan terutama pada tingkat bawahan,
 karena bidang tugas sudah jelas digariskan
 3. Struktur Organisasi Garis dan Staf
 Pimpinan perusahaan besar tidak dapat menguasai semua pekerjaan
 yang sangat luas, biasanya selalu mengangkat tenaga staf. Staf yang
 dimaksud disini adalah jabatan yang mempunyai keahlian dalam bidang
 tertentu seperti keuangan, kepegawaian, dan lain-lain yang ditempatkan
 dibawah pimpinan.
 Struktur organisasi garis dan staf ini banyak dipakai oleh
 perusahaan sudah berkembang, karena struktur organisasi dan staf
 merupakan kombinasi yang diambil dari struktur organisasi garis dan staf
 fungsional. Dalam struktur organisasi garis dan staf secara formil yang
 berhak memberikan perintah hanyalah pimpinan dengan tugas perencanaan,
 memberikan nasehat-nasehat dan lain-lain. Ciri-ciri struktur organisasi garis
 dan staf adalah:
 a. Organisasi besar dan kompleks
 b. Jumlah karyawan banyak
 c. Daerah kerja luas
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 d. Hubungan kerja tidak mungkin lagi bersifat langsung
 e. Pimpinan dan karyawan tidak saling kenal
 4. Struktur Organisasi Komite
 Struktur organisasi komite adalah suatu bentuk struktur organisasi,
 kedudukan pimpinan dan para pelaksana dibagi dalam kelompok-
 kelompok yang bersifat panitia, artinya pada tingkat pimpinan keseluruhan
 unsur pimpinan menjadi panitia. Ciri-ciri struktur organisai komite adalah:
 a. Tugas tertentu dan jangka waktu berlaku terbatas
 b. Seluruh anggotanya duduk dalam panitia baik sebagai panitia maupun
 sebagai pimpinan
 c. Setiap anggota mempunyai hak dan wewenang yang umumnya sama
 d. Para pelaksana dikelompokkan menurut bidang tertentu
 5. Struktur Organisasi Matrik
 Struktur organisasi matrik dapat didefenisikan sebagai struktur
 organisasi yang para spesialis dari bagian-bagian berbeda, disatukan untuk
 mengerjakan proyek khusus. Organisasi matrik ini juga disebut organisasi
 manajemen proyek. Dalam organisasi seperti ini beberapa anggota
 organisasi memberikan laporan kepada dua atasan.
 Dalam menjalankan organisasi perusahaan, PT. Semen Padang
 memakai struktur organisasi fungsional gambarnya ada pada lampiran 1.
 PT. Semen Padang dipimpin oleh seorang Direktur Utama yang tugasnya
 bertanggung jawab terhadap seluruh yang ada pada perusahaan dan
 membawahi empat orang Direktur yang berbeda-beda, yaitu:
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 1. Direktur Utama, membawahi:
 A. Satuan Pengawas Intern
 Mengkordinasikan pengendalian internal perusahaan melalui
 kegiatan pengawasan, pemeriksaan dan evaluasi terhadap pelaksanaan
 sistem manajemen internal serta melakukan evaluasi terhadap
 keandalan dan efektifitas sistem pengendalian internal perusahaan.
 B. Sekretaris Perusahaan
 Mengkordinasikan kegiatan perencanaan, pelaksanaan dan
 evaluasi aktivitaskehumasan, kesekretariatan, kerumah tanggaan,
 hukum dan pengamanan perusahaan serta menyediakan data dan
 informasi mengenai kinerja perusahaan pada Direksi. Membina
 komunikasi dan hubungan dengan stake holder.
 2. Direktur Pemasaran, membawahi:
 a) Departemen Penjualan
 Fungsi Departemen penjualan yaitu mengkordinasikan kegiatan
 pemasaran dan mengaktualkan rencana penjualan sesuai dengan target
 perusahaan. Departement penjualan membawahi:
 1) Biro Penjualan Wilayah I
 2) Biro Penjualan Wilayah II
 3) Biro Penjualan Wilayah III
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 b) Departemen Renbang dan Pemasaran:
 Merencanakan, mengkordinasikan, mengerahkan dan
 memutuskan serta mengevaluasi kegiatan di bidang perencanaan
 pemasaran, Pengembangan pasar, market inteligent, Promosi dan
 pelayanan pelanggan. Departemen Renbang dan pemasaran
 membawahi:
 1 Biro Perencanaan Pemasaran
 .2 Biro Promosi dan pelayanan Pelanggan
 Struktur organisasi Departemen Renbang dan Pemasarandapat dilihat
 pada lampiran 2.
 c) Departemen Distribusi dan Transportasi
 Mengkoordinasikan kegiatan perencanaan, pengawasan dan
 avaluasi dalam pelaksanaan pengelolaan tranportasi untuk
 pendistribusian semen dan klinker ke tujuan pasar domestik dan
 ekspor. Mengelola operasional gudang-gudang penyangga dan silo di
 seluruh Indonesia, operasional pengantongan serta operasional
 dermaga PT. Semen Padang di pelabuhan Teluk Bayur, Tanjung
 Priok dan Ciwandan. Mengkordinasikan pengelolaan pabrik kantong.
 Departemen Distribusi dan transportasi membawahi:
 1. Biro Pengantongan I (Indarung)
 2. Biro Pengantongan II (Teluk Bayur)
 3. Biro Distribusi dan Transportasi Wilayah I
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 4. Biro Distribusi dan Transportasi Wilayah II
 5. Biro Pabrik kantong
 6. Staff Eva dan Perencanaan Distribusi dan Transportasi
 4. Direktur Produksi, membawahi:
 A.. Departemen Tambang
 Mengkiordinasikan kegiatan penambangan dan pengolahan
 bahan mentah mulai dari penambangan bahan mentah sampai
 pengiriman ke storage bahan mentah mulai dari penambangan
 bahan mentah sesuai dengan sasaran dan target perusahaan.
 Departemen Tamabang, ,membawahi:
 1. biro Evaluasi dan Analisa Tambang
 2. Biro penambangan
 3. Biro Pemiliharaan Alat Tambang
 4. Biro pemiliharaan Alat Berat Tambang
 5. Biro Perintisan Tambang
 B. Departemen Produksi II/III
 Mengintegrasikan perencanaan, penetapan target dan
 mengkoordinasikan kegiatan operasional pabrik Indarung II/III
 mulai dari penerimaan bahan mentah sampai dengan semen masuk
 silo semen sesuai dengan sasaran, tujuan dan target perusahaan
 serta mengkoordinasikan kegitan pemiliharaan dan mengevaluasi
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 semua peralatan operasional di lingkungan pabrik II/III.
 Departemen produksi II/III, membawahi:
 1. Biro Produksi II/III
 2. Biro pemiliharaan Mesin II/III
 3. Biro Pemiliharaan Listik dan Instrumen II/III
 C. Departemen Produksi IV
 Mengintegrasikan perencanaaan, penetapan terget dan
 mengkoordinasikan kegiatan operasional pabrik Indarung IV mulai
 dari penerimaan bahan mentah sampai dengan semen masuk silo,
 sesuai dengan sasaran, tujuan dan target perusahaan serta
 mengkoordinasikan kegiatan pemiliharaan dan mengevaluasikan
 semua peralatan operasional di lingkungan pabrik Indarung IV.
 Departemen Produksi IV, membawahi:
 1.Biro Produksi IV
 2.Biro Pemiliharaan Mesin IV
 3.Biri Pemiliharaan Listrik dan instrumen IV
 D. Departemen Produksi V
 Mengintegrasikan perencanaan, penetapan target dan
 mengkoordinasikan kegiatan operasional pabrikIndarung V mulai
 dari penerimaan bahan mentah sampai dengan semen masuk silo
 semen sesuai dengan sasaran, tujuan target perusahaan serta
 mengkoordinasikan kegiatan pemeliharaan dan mengevaluasi semua
 peralatan opersional di lingkungan pabrik Indarung V
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 Departemen Produksi membawahi:
 1.Biro Produksi V
 2.Biro Pemiliharaan Mesin V
 3.Biri Pemiliharaan Listrik dan instrumen V
 E. Departemen Utilitas
 Mengintegrasikan dan mengkoordinasikan kegiatan-kegiatan
 penunjang opersional perusahaan yang berkaitan dengan penyediaan
 tenaga listrik PLN dan pembangkit sendiri, menjamin kelancaran operasi
 peralatan instalasi penerangan dan AC, kelancaran kerja service
 overhaul/rewinding motor-motor listik pabrik, serta
 pembuatan/perbaikan (repair) part mekanik pabrik, melaksanakan
 kegiatan pemiliharaan sarana dan prasaranafasilitas pabrik dan
 emplasemen umum/sosial, pengawasan keselamatan kerja dan aspek
 lingkungan perusahaan serta bertanggung jawabatas kualitas raw
 material dan kualitas produk semen, sehingga operasi perusahaan dapat
 berjalan dengan optimal dan mampu mengantisipasi tantangan
 /perubahan dunia bisnis. Departemen utilitas, membawahi:
 1.Biro Laboratorium proses
 2.Biro Tenaga dan Bengkel
 3.Biro Pelayanan Umum
 4.Biro Keselamatan Kerja dan Lingkungan Hidup
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 5. Direktur Litbang dan Operasi, membawahi:
 A. Departemen Penelitian dan Pengembangan
 Mengkoordinasikan dan mengevaluasi kegiatan-kegiatan dalam bidang
 penelitian pengamanan bisnis dan pengembangan korporasi baik jangka
 pendek maupun jangka panjang untuk peningkatan daya saing serta
 peningkatkan nilai perusahaan. Departemen Penelitian dan Pengembangan,
 membawahi:
 1. Staf Penelitian dan Pengembangan Departemen Rancang Bangun
 dan Rekayasa
 Bertanggung jawab terhadap terealisirnya aktivitas strategi/proyek
 yang telah ditetapkan dalam RKAP (KPI) dan order kerja dari unit kerja
 lainnya terhadap aktifitas perancangan, fabrikasi, konstruksi serta penelitian
 teknis. Departemen Rancang Bangun dan Rekayasa, membawahi:
 a.Biro Rancang Bangun
 b.Biro Workshop
 c.Biro Konstruksi
 2. Departemen Jaminan Kualitas dan Perwakilan Manajemen
 Mengkoordinasikan pelaksanaan kegiatan Qualitiy Assurance
 terhadap produk-produk PT. Semen Padang melalui kegiatan penelitian dan
 pengujian produk dan bahan serta memberikan pelayanan teknis.
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 Berfungsi sebagai management representative dalam
 pengembangan, pengelolaan dan pelaksanaan Sistem Manajemen Semen
 Padang serta memastikan bahwa proses-proses yang dibutuhkan dalam
 Sistem Manjemen Mutu (SMM), Sistem Manajemen Lingkungan (SML)
 dan Sistem Manajemen Keselamatan dan Kesehatan Kerja(SMK3) dan
 OHSAS ditetapkan, diimplementasikan dan dipelihara. Departemen jaminan
 kualitas dan Perwakilan Manajemen, membawahi:
 a. Biro Jaminan Kualitas
 b. Biro Pengelolaan Sistem Manajemen\
 3. Departemen Perbekalan
 Mengkoordinasikan perencanaan, penyediaan, penyimpanan dan
 pendistribusian barang-barang dan jasa yang dibutuhkan untuk opersional
 perusahaan serta memilihara dan meningkatkan kinerja perusahaan melalui
 peningkatan efisiensi dan optimalisasi pendayagunaan barang dan jasa.
 Departemen Perbekalan, membawahi:
 a.Biro Pengadaan Jasa
 b.Biro Pengadaan Barang
 c.Biro Pengelolaan persediaan
 d.Staf Perencanaan Pengadaan
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 6. Direktur Keuangan, membawahi :
 1. Departemen Perbendaharaan
 Mengkordinasikan manajemen kas, mengumpulkan dan
 menempatkan dana perusahaan. Mengendalikan administrasi tagihan dan
 pengelolaan modal kerja, perpajakan serta asuransi aktiva dan kekayaan
 perusahaan. Departemen perbendaharaan, membawahi:
 a. Bidang Adm. Perbendaharaan
 b. Biro Pengelolaan Kas
 c. Biro Penagihan dan Pendanaan
 2.Departemen Akuntansi dan Pengendalian keuangan.
 Mengkoordinasikan kegiatan pembukuan setiap transaksi
 keuangan, menganalisa dan menyusun pelaporan keungan perusahaan.
 Melakukan evaluasi kinerja PT. Semen Padang dan APLP. Merencanakan
 dan mengendalikan anggaran perusahaan. Mengkoordinasikan kegiatan
 administrasi dan pengelolaan asset perusahaan. Departemen Akuntansi dan
 Pengendalian keuangan, membawahi:
 a.Biro Akutansi Keuangan
 b.Biro Akuntansi Manajemen
 c.Biro Evaluasi Kinerja Perusahaan dan APLP
 d.Departemen Sumber Daya Manusia
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 Mengkoordinasikan kegiatan penyediaan, pemiliharaan dan
 pengembangan Sumber Daya Manusia untuk mendukung pencapaian
 tujuan dan sasaran perusahaan. Departemen Sumber Daya Manusia,
 membawahi:
 a.Biro Pembinaan, Pendidikan dan Latihan
 b. Biro Personalia
 c. Biro Perencanaan dan Pengembangan SDM
 3.Depertemen Sistem Informasi
 Mengkoordinasikan aktivitas pengembangan dan pengelolaan
 operasional sistem teknologi informasi untuk mendukung efektivitas dan
 eisiensi bisnis proses perusahaan. Departemen Sistem Informasi,
 membawahi:
 4.Bidang Keamanan Informasi
 Perusahaan dikelola dengan manajemen partiptif, sebagai cerminan
 Total Quality Management, sehingga setiap karyawan dapat memberikan
 kontribusi posistif bagi perusahaan secara maksimal. Komitmen
 manajemen perusahaan untuk memberikan kualitas terbaik pada konsumen
 tercermin dengan telah diperolehnya sertifikat ISO 9002 untuk proses
 semen, ISO 9001 untuk produk workshop, API QI Spec 10A untuk
 produk OWC serta ISO 14001 untuk lingkungan.
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 BAB IV
 TINJAUAN BAURAN PROMOSI SEMEN PPC PADA
 PT. SEMEN PADANG
 Dalam meningkatkan laju pertumbuhan ekonomi kearah yang
 lebih baik diperlukan peranan dari seluruh unsur yang terlibat dalam
 proses pembangunan, baik pihak pemerintah maupun pihak swasta
 kontribusi keduanya sangat menentukan bagi terwujudnya suatu struktur
 ekonomi yang seimbang. Perkembangan ekonomi yang sangat pesat
 menyebabkan pembangunan juga ikut berkembang, sehingga memicu
 peningkatan kualitas bangunan tersebut.
 PT. Semen Padang secara kontinyu melakukan perbaikan produk
 dengan mengaktifkan fungsi departemen penelitian dan pengembangan.
 Beberapa sifat Ordinary Portland Cement (OPC) yang merupakan produk
 awal dikembangkan sedemikian rupa sehingga munculah berbagai jenis
 produk turunan dari OPC. Salah satunya adalah Portland Pozzoland
 Cement (PPC).
 Masing-masing tipe semen memiliki keunggulannya, khusus untuk
 semen type PPC keutamaannya adalah untuk kontruksi umum dan tahan
 terhadap sulfat dan panas hidrasi sedang. Kegunaan dari semen PPC,
 untuk perumahan, plesteran, acian, bendungan, irigasi, bangunan tepi
 pantai dan daerah rawa, bisa membuat bahan bangunan seperti genteng,
 hollow brick, polongan, ubin, paving block, batako.
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 Untuk memasarkan produk PPC ke pasaran, PT. Semen Padang
 melakukan berbagai aktivitas pemasaran agar konsumen lebih mengenal baik
 dengan produk semen type PPC ini. Pemasaran itu antara lain dilakukan
 dengan bauran promosi. Dari 4 bauran promosi yang ada, aktivitas pemasaran
 yang dilakukan PT. Semen Padang hanya melaksanakan 3 saja, yaitu
 periklanan, promosi penjualan dan publikasi (Sumber: Bidang Promosi dan
 Pelayanan Pelanggan PT. SP, 2011)
 Penjual Pribadi (personal Selling) tidak dipakai oleh PT. Semen Padang
 karena Penjualan Pribadi terdapat kontak pribadi secara langsung antara
 penjual dan pembeli. Sedangkan PT. Semen Padang tidak langsung menjual
 produk semen PPC ini ke masyarakat tetapi melalui agen, sampai di agen baru
 di salurkan ke konsumen.
 Pelaksanaan aktivitas promosi dibebankan kepada departemen
 perencanaan dan pengembangan pemasaran bekerjasama dengan bagian
 humas.
 4.1 Periklanan (Advertising)
 Periklanan merupakan salah satu cara yang efisien dalam menarik
 konsumen dan calon konsumen atas produk yang sedang perusahaan
 promosikan. Selain itu iklan dimaksudkan juga untuk merangsang
 konsumen untuk memakai produk. Setiap orang berusaha memenuhi
 kebutuhannya dengan menggunakan produk yang ada. Usaha untuk
 memenuhi kebutuhan tersebut dilakukan dengan menarik manfaat atas
 kegunaan suatu produk.
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 Tujuan periklanan yang dilakukan oleh PT. Semen Padang yaitu
 untuk membujuk para pelanggan agar tetap membeli, menarik kembali
 para pelanggan yang hilang dan menarik pelanggan yang baru. Serta
 mempertahankan para pelanggan agar mereka setia memakai produk
 yang kami produksi, dan juga menarik pelanggan baru.
 Media peiklanan yang digunakan oleh PT. Semen Padang adalah
 periklanan media cetak, periklanan elektronik, dan outdoor advertising.
 1. Periklanan Media Cetak
 PT. Semen Padang mengunakan brousur dan surat kabar dalam
 periklanan media cetaknya yaitu sebagai berikut:
 1) Brosur
 Rancangan brosur dalam rangka memperluas pemasaran tak
 kalah pentingnya untuk membantu memberikan informasi
 komunikatif. Bagian promosi harus kreatif membuat brosur-
 brosur yang bisa menarik para pembeli untuk lebih mengenal
 produk yang akan mereka konsumsi. Untuk mencapai tujuan
 pembuatan brosur/selebaran dibuat dengan desain yang
 mencolok dan menarik perhatian.
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 Gambar 4.1
 Brousur semen PPC
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelanggan
 PT.SP, 2011
 2) Surat Kabar (koran)
 Koran merupakan salah satu sarana periklanan yang
 digunakan oleh PT. Semen Padang, karena koran dapat dibeli
 oleh semua kalangan baik itu konsumen perorangan,
 pimpinan proyek, maupun para arsitek di lapangan. Dalam
 mempromosikan produk PPC, Semen Padang memilih surat
 kabar harian yang beredar di Sumatra Barat seperti Surat
 kabar Padang Ekspres dan Rakyat Sumbar yang di terbitnya
 sekali seminggu. Iklan ini berisikan tentang kegunaan dan
 keunggulan semen PPC.
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 Seperti yang terlihat pada gambar 4.2 d ibawah ini.
 Gambar 4.2
 Iklan di media cetak (koran)
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelangggan PT SP,2011
 2. Periklanan Elektronik
 PT. Semen Padang mengunakan radio swasta niaga dalam
 periklanan media elektronik untuk mempromosikan produk-
 produknya. Bantuan informasi yang berharga mengenai keunggulan
 dan kegunaan produk harus diteruskan kepada konsumen karena
 informasi ini sangat berguna dalam mendekatkan barang dengan
 konsumen. Radio adalah instrument yang bisa memberikan bantuan
 informasi dalam memperluas pemasaran produk.
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 PT. Semen Padang mengunakan radio karena radio dapat didengar
 oleh semua kalangan masyarakat, untuk mempromosikan produknya
 PT. Semen Padang mengunakan sistem kontrak yang sudah
 disepakati antara pihak PT. Semen Padang dengan radio-radio di
 kota Padang diantaranya radio Pesona FM, Classy FM, dan Sushi
 FM. Di dalam iklan berisi tentang ajakan atau himbauan kepada
 masyarakat bahwa harus memakai semen PPC dari Semen Padang,
 yang telah mendapatkan Standart Nasional Indonesia (SNI).
 Dimana isi promosi melalui radio itu sebagai berikut:
 (+) aduhhh sekarang musim gempa ya da.....
 Dah banyak nih dinding retak-retak di buatnya.....
 (-) itu lh dek a, pusing saya di buatnya.......
 (=)hahahahahahaaa....
 Tentu lh pusing di buatnya, semennya aja apaan tu da..
 (-)ni kan semen bagus mas.....
 (=) apaan nya yang bagus,kalau bagus mungkin g” retak-retak ....
 (=) ni pakai Semen Padang, kualitas mantap, harga bersahabat
 Semen PPC sudah da juga Standar nasional Indonesia nya,
 Ayo cepat beli semen PPC.
 (-) ooooohhh....
 Ya ku beli semen padang ................
 Kami telah berbuat sebelum yang lain memikirkannya.
 Inilah promosi yang dilakukan semen PPC melalui Elektronik
 (radio) yang disiarkan di radio Pesona FM, Classy FM dan Sushi FM
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 yang berisi tentang ajakan atau himbauan kepada masyarakat supaya
 mau memakai produk PPC.
 Menurut Bapak Dasril karyawan bagian promosi PT. Semen
 Padang , alasan PT. Semen Padang mengunakan media radio Pesona
 FM, Classy FM dan Sushi FM karena radio ini juga diminati oleh
 masyarakat, juga radio tersebut memiliki jangkauan yang bagus dan
 memiliki pasar yang luas.
 3. Outdoor Advertising
 Iklan yang di tempatkan diluar gedung atau bangunan mempunyai
 peranan penting dalam pemasaran produk. Penentuan posisi
 penempatan iklan harus dipedilihat rhitungkan secara matang,
 karena iklan luar gedung atau bangunan membutuhkan anggaran
 promosi relatif lebih besar dari cara-cara promosi lainya.
 PT. Semen Pproduk PPC untuk kalangan umum yang bisa dilihat
 atau dikenali oleh seluruh lapisan masyarakat seperti membuat bill
 box penyalur Semen Padang dengan logo semen PPC. Bill box ini
 dipasang di depan toko penyalur semen. Seperti yang kita lihat pada
 gambar 4.3 dibawah ini.
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 Gambar 4.3
 Bill Box TB. Batam Putra di Batam
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelanggan PT SP, 2011
 Selain membuat Bill box toko penyalur semen, PT. Semen Padang
 juga membuat spanduk yang berlogo SemenPadang yang diletakan di
 daerah Limau Manis Padang. Dimana para masyarakat yang
 melewati daerah Limau Manis bisa melihat keberadaan spanduk
 yang berisikan promosi Semen Padang.
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 Dapat kita lihat pada gambar 4.4 dibawah ini
 Gambar 4.4
 Spanduk Semen Padang di Limau Manis Padang
 Sumber: Bidang promosi dan pelayanan pelanggan PT SP, 2011
 4.2 Promosi Penjualan (Sales Promotion)
 Tujuan promosi penjualan PT. Semen Padang adalah untuk
 mendapatkan keuntungan yang lebih maksimal dengan cara menentukan
 kebutuhan dan keinginan pasar dan juga memberikan kepuasan secara
 efektif dan efisien dari pada yang diberikan oleh perusahaan lain.
 Dalam menghadapi persaingan , perusahaan harus bisa meningkatkan
 kualitas yang baik untuk produknya supaya tidak tersaingi oleh produk
 lain, Dengan memperkenalkan dan memberikan pemahaman tentang
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 kegunaan dan keunggulan dari produk PPC, lalu mendorong konsumen
 untuk memilih semen PPC untuk kebutuhannya, sehingga konsumen
 terbujuk untuk membeli produk semen PPC, juga dapat mempertahankan
 konsumen lama dan menarik konsumen baru.
 Promosi yang dilakukan PT. Semen Padang bersifat jangka
 panjang. Hal ini dilakukan PT. Semen Padang agar semen padang
 khususnya produk PPC selalu ada dihati konsumen (masyarakat luas).
 Bentuk promosi yang dilakukan PT. Semen Padang agar para konsumen
 selalau memakai produk Semen Padang khususnya semen PPC yaitu
 dengan cara memberikan barang-barang promosi Semen Padang ke para
 distributor dan juga toko-toko yang menyalurkan produk Semen Padang
 sebanyak dua kali setahun.
 Fungsi dari promosi penjualan PT. Seman Padang ini adalah
 mencari dan mendapatkan perhatian dari calon pembeli dengan cara
 melakukan pameran pada acara-acara bersifat nasional seperti Padang Fair.
 PT. Semen Padang tidak lupa memanfaatkan acara ini sebagai ajang
 promosi produk dikemas secara singkat dan menarik perhatian pengunjung
 Pameran. Selain itu juga ditampilkan company profile PT. Semen Padang
 dimulai dari proses penambangan bahan baku, transportasi untuk sampai
 ke dalam storage bahan baku di pabrik dan cara pembuatan semen itu
 sendiri, serta bagaimana sistem pengantongan semen dan
 pendistribusiannya.
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 Diakhir kunjungan para pengunjung disuguhi quiz yang berisi
 pertanyaan-pertanyaan tentang seberapa jauh pengunjung mengenal
 produk-produk yang dihasilkan oleh PT. Semen Padang dan untuk setiap
 peserta yang mengisi quiz yang betul diberikan semacam souvenir promosi
 berupa topi, kaos, tas, payung dan lain-lain yang berlabel Semen PPC.
 Seperti yang kita lihat pada gambar 4.5 dibawah ini.
 Gambar 4.5
 Pameran Padang Fair
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelanggan PT. SP, 2010
 Selain itu PT. Semen Padang mensponsori suatu kegiatan dalam
 promosi penjualan. Tujuan PT. Semen Padang mensponsori suatu kegiatan
 adalah untuk mempublikasikan keberadaan Semen Padang ditengah
 kegiatan.
 Salah satu kegiatan yang disponsori oleh produk PPC produksi PT.
 Semen Padang adalah jalan santai keluarga yang diadakan pada tanggal
 16 Agustus 2010. Acara ini diadakan dalam rangka ulang tahun
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 pengambil alihan Semen Padang yang ke 52 dan dikemas bersamaan
 dengan acara Porseni Semen Padang dengan tema “Saayun Salangkah”.
 Pada acara ini seluruh pesrta jalan santai memakai baju berlogo
 PPC dan selama perjalanan diberi pertanyaan-pertanyaan tentang
 keberadaaan Semen Padang dan bagi peserta yang lengkap menjawab
 pertanyaan, akan diundi untuk diberi hadiah berupa souvenir-souvenir
 berlogo PPC. Seperti yang telihat pada gambar 4.6
 Gambar 4.6
 Jalan Santai PT. Semen Padang
 Sumber: Karyawan PT. Semen Padang, 2010
 4.3 Publisitas (Publisity)
 Kegiatan publisitas ditujukan untuk membentuk hubungan
 komunikasi yang baik antara perusahaan dengan semua elemen
 masyarakat termasuk pemilik perusahaan, masyarakat sekitar perusahaan
 dan karyawan sehingga terbentuk opini yang baik dari masyarakat
 terhadap perusahaan dan produknya. Maka setiap perusahaan akan
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 berusaha untuk menciptakan hubungan masyarakat yang baik, agar
 mendapatkan publisitas yang baik pula.
 PT. Semen Padang dalam melakukan kegiatan publisitas dengan
 mengadakan temu relasi dan pelanggan di daerah pasar potensial. Tujuan
 diadakannya temu relasi dan pelanggan ini adalah untuk mempererat tali
 silatuhrahmi antara manajemen PT. Semen Padang dengan distributor,
 relasi dan agen Semen Padang. Untuk lebih meningkatkan dan
 memaksimalkan penjualan disetiap wilayah pemasaran Semen Padang.
 Dapat kita lihat pada gambar 4.7 dibawh ini.
 Gambar 4.7
 Temu Relasi dan Pelanggan PT. Semen Padang
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelanggan PT. SP,2010
 Selain itu PT. Semen Padang memberikan penjelasan tentang
 produk PPC dan mengajak masyarakat unutk memakai produk tersebut.
 Disamping menjelaskan jenis produk yang diproduksi, publikasinya
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 banyak kearah produk PPC itu. Temu relasi yang pernah dilakukan oleh
 PT. Semen Padang dapat dilihat pada table berikut :
 TABEL 4.1Temu relasi dan Pelanggan oleh PT. Semen Padang
 NO Tanggal TempatPelaksanaan
 Topik yang diangkat
 1. 08 Juni 2009 Lampung Temu relasi/ distributordan penyuluhan teknis
 2 04 september2009
 Padang Buka bersama direktoratpemasaran dengandistributor
 3 30 November2009
 Palembang Temu relasi/ distributor
 4 11 Januari 2010 Bukittinggi Temu pelanggan danramah tamah PT. SPDengan Distributor, agentoko dan relasi
 5 3-5 Agustus2010
 Pekanbarudan Dumai
 Kepuasan pelanggan/CSItoko dan End User
 Sumber: Bidang Promosi dan Pelayanan Pelanggan PT. SP, 2010
 Seperti yang telah diuraikan diatas dari berbagai macam bentuk
 bauran promosi yang dilakukan PT. Semen Padang, bauran promosi yang
 banyak memberikan keuntungan adalah publisitas yang dilakukan oleh
 manajemen PT. Semen Padang. Dimana publisitas dengan cara melakukan
 temu pelanggan dalam acara tamah/ silaturrahmi dengan distributor, relasi/
 agen dan kepala-kepala proyek. Pada saat acara silaturrahmi para
 distributor, relasi dan agen-agen penyalur PPC mendapatkan informasi
 lengkap tentang keunggulan pemakaian PPC untuk pembangunan
 perumahan dan bangunan tepi pantai dan rawa, sehingga mereka dapat
 mengetahui lebih detail dan bisa langsung bertanya kepada manajemen
 perusahaan cara pengerjaan yang baik agar hasil yang
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 diperoleh memuaskan. Juga para SPG dari PT. Semen Padang
 dapat membagi-bagikan brosur kepada tamu-tamu yang hadir dan
 memberikan barang-barang promosi semen padang berlogo PPC.
 Selain itu bagi distributor yang banyak mengambil semen PPC dari
 PT. Semen Padang diberikan apresiasi supaya distributor lebih termotivasi
 untuk meningkatkan penjualan PPC lebih banyak ke konsumen akhir.
 Bentuk dari apresiasinya diberikan berupa hadiah mulai memberikan
 barang-barang seperti, televisi, kulkas sampai hadiah tiket liburan pulang
 pergi ke kota yang telah di tentukan oleh perusahaan..
 Dilihat dari promosi semen PPC banyak kekurangannya melalui
 Surat Kabar ( Koran), PT. Semen Padang hanya mempromosikan Semen
 PPC ke Surat Kabar ( Koran) hanya ke Padang Ekspres dan Rakyat
 Sumbar saja dan mempromosikan semen PPC ke dalam Surat Kabar
 (Koran) hanya 1 kali dalam seminggu dari sana kita lihat sedikitnya
 waktu promosi yang dilakukan melalui Surat Kabar (Koran) oleh PT.
 Semen Padang terhadap produk PPC, selain itu Semen Padang juga
 memakai Periklanan secara Elekronik (Radio) lama waktu untuk
 mempromosikan semen PPC hanya satu menit dua puluh empat menit
 saja yang berisi tentang himbauan untuk membeli produk semen PPC,
 disiarkan di Radio Pesona FM, Classy FM dan Sushi FM dengan
 promosi dua kali dalam sehari. Jadi kemungkinan masyarakat banyak
 yang tidak mendengarkan promosi Semen PPC karena sedikitnya iklan
 semen PPC ini. Sedangkan iklan Outdoor Advertising hanya dengan Bill
 box dan Spanduk, sebaiknya semen padang harus lebih banyak lagi
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 mempromosikan semen PPC selain, bisa juga dengan Baliho atau dengan
 poster-poster yang berisi tentang himbauan kepada masyarakat untuk
 membeli produk PPC.

Page 78
                        

65
 BAB V
 KESIMPULAN DAN SARAN
 5.1 Kesimpulan
 Kesimpulan yang dapat diambil dari pembahasan yang telah dikemukan
 adalah:
 1. PT. Semen Padang dalam memasarkan produk PPC mengunakan
 bauran promosi yang terdiri dari Periklanan, Promosi Penjualan dan
 Publisitas. Namun pihak PT. Semen padang menganggap publisitas
 merupakan alternative strategis dapat diandalkan dalam situasi
 persaingan pada saat sekarang ini.
 2. Periklanan, PT. Semen Padang mengunakan media cetak, Elektonik,
 Autdoor Advertising.
 3. Promosi Penjualan, PT. Semen Padang memberikan insentif jangka
 panjang, karena bidang promosi menawarkan alasan untuk
 mendorong pembelian produk PPC dapat merangsang respon pasar
 lebih lama. Juga melakukan pameran dan mensponsori beberapa
 event.
 4. Bentuk publisitas di PT. Semen Padang yaitu mengadakan temu
 relasi dan pelanggan di daerah pasar potensial, yang bertujuan untuk
 mempererat tali silatuhrahmi antara manajemen PT. Semen Padang
 dengan relasi, distributor dan agen sekaligus mengajak masyarakat
 untuk memakai produk semen yang sesuai dengan jenis bangunan
 yang akan dibuat.
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 5.2 Saran
 Dalam penelitian ini penulis menyarankan supaya PT. Semen
 Padang lebih memotivasi distributor, agen dan end user untuk selalu
 memakai produk semen padang dengan cara.Menambahkan media
 promosi iklan melalui media cetak yaitu memasang iklan semen type
 PPC pada surat kabar Nasional dan menambahkan juga iklan pada media
 elektronik misalnya televisi, karena persaingan yang begitu pesat.
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                                MULTIMEDIA PEMBELAJARAN INTERAKTIF SISTEM …repo.polinpdg.ac.id/1090/1/MAIFRIA_WANINGSIH.pdf · Tugas Akhir ini dengan baik. Adapun penulisan laporan ini ditujukan untuk memenuhi

                            

                                                    
                                Ucapan Bajet 2011lampiran1.hasil.gov.my/pdf/pdfam/Teks2011.pdf · Ekonomi dengan lapan terasnya pula membentuk Kerangka Kerja kepada ... Kasar (KDNK) berkembang ... bauran sejarah

                            

                                                    
                                STRATEGI BAURAN PEMASARAN PADA USAHA UKIRAN KAYU …

                            

                                                    
                                KATA PENGANTARrepository.uinbanten.ac.id/3811/5/SKRIPSI EKA MONIKA bab 1-5.pdf · menyelesaikan skripsi ini yang berjudul “Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan

                            

                                                    
                                PEDOMAN PENULISAN SKRIPSI SEMESTER GANJIL/GENAP …swadharma.ac.id/uploads/pedoman/20191014125129.pdf · Dituangkan dalam bentuk laporan dengan format tertentu dan dipertanggung jawabkan

                            

                                                    
                                BAB II TINJAUAN UMUM TENTANG BAURAN PEMASARAN …eprints.walisongo.ac.id/6559/4/BAB II.pdf · A. Pengertian Menejemen Pemasaran Syari’ah ... sangat luas , sangat bervariasi 

                            

                                                    
                                PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN …repository.unmuhpnk.ac.id/774/1/Skipsi Alimansyah.pdf .pdf · 2019. 2. 26. · Tabel 1.1 Kementerian Pendidikan Dan Kebudayaan Jumlah

                            

                                                    
                                ANALISIS BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN … ERAWATI-FST.pdfv ABSTRAK Pungky Erawati, Analisis Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Bakso Sehat Bakso Atom, di bawah bimbingan

                            

                                                    
                                BAB II STRATEGI BAURAN PEMASARAN A. Strategi Bauran Pemasaraneprints.walisongo.ac.id/7344/3/BAB II.pdf · eksternal dan merebut peluang yang ada. Proses perumusan strategi dan evaluasi

                            

                                                    
                                SKRIPSI - repository.wima.ac.idrepository.wima.ac.id/8035/1/ABSTRAK.pdf · keputusan pembelian minuman berenergi Vitas. Secara keseluruhan variabel-variabel bebas dari bauran pemasaran

                            

                                                    
                                MENJADI PEMIMPIN MUSPAWI... · sebagai budak, ia terlahir sebagai pemimpin dan harus mempertanggung jawabkan apa yang dipimpin. Maka, bagaimanakah cara meningkatkan kapasitas seorang

                            

                                                    
                                PENGENDALIAN BEBAN GENERATOR PLTMH BERBASIS …repo.polinpdg.ac.id/588/1/ASCNITech_2016_REKAYASA_-_Anton... · Sensorini memiliki presisi, low-offset, dan rangkaian sensor linier

                            

                                                    
                                Bauran Pemasaran I(Produk)

                            

                                                    
                                ALAT PENGUKUR KEBISINGAN BERBASIS MIKROKONTROLER …repo.polinpdg.ac.id/1686/1/AFDHAL_DINILHAQ_EC-EI-D3.pdf · ALAT PENGUKUR KEBISINGAN BERBASIS MIKROKONTROLER TUGAS AKHIR Diajukan

                            

                                                    
                                PENERAPAN BAURAN PEMASARAN PADA PRODUK …repository.radenintan.ac.id/7799/1/Eka Novianti 1541030134 SKRIPSI... · MUDHARABAH DI KOPERASI SIMPAN PINJAM PEMBIAYAAN SYARIAH BAITUL TAMWIL

                            

                                                    
                                PENGARUH PERSEPSI TENTANG BAURAN PEMASARAN … filePENGARUH PERSEPSI TENTANG BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN NU GREEN TEA PADA MAHASISWA PROGRAM STUDI PENDIDIKAN EKONOMI

                            

                                                    
                                pontianak.bpk.go.id...Kesejahteraan Keluarga (PKK) dipertanggung jawabkan oleh penerima hibah, dalam bentuk laporan realisasi penggunaan dana, bukti-bukti lainnya yang sah sesuai naskah

                            

                                                    
                                08 Bauran Pemasaran

                            

                                                    
                                ANALISIS KOMPONEN KOMPONEN PENILAIAN KESEHATAN …repo.polinpdg.ac.id/702/1/ASCNITech_2016_NonREKAYASA_-_Variyetmi... · ANALISIS KOMPONEN KOMPONEN PENILAIAN KESEHATAN KOPERASI SIMPAN

                            

                                                    
                                KEMENTERIAN PENDIDIKAN MALAYSIA INSTRUMEN · PDF filePROFESIONAL jawabkan Keupayaan guru untuk: Mempamerkan dan mengamalkan etika kerja dan amalan nilai profesion keguruan seperti

                            

                                                    
                                Sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar Ahli ...repo.polinpdg.ac.id/929/1/LASMINI_PUSPITA_SARI.pdfDATASHEET SENSOR LOAD CELL..………………. 65 LAMPIRAN 2. ... Bagaimana

                            

                                                    
                                pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih. Menurut (Kot ...digilib.unila.ac.id/10603/3/bab 2.pdf · bauran pemasaran terdiri dari semua varibel yang dapat memuaskan konsumen sasaran

                            

                                                    
                                Vol.16 No.2. Agustus 2014 Jurnal Momentum ISSN : 1693-752X ...repo.polinpdg.ac.id/4386/1/3.JURNAL_NAS.pdfDengan balanced scorecard tata kelola TI, organisasi dapat memberdayakan dewan

                            

                                                    
                                BAB 2 LANDASAN TEORI - library.binus.ac.idlibrary.binus.ac.id/eColls/eThesisdoc/Bab2/BOL-S1-2016-00154 Bab II.pdf · 2.1.2 Bauran Pemasaran Dalam pemasaran terdapat strategi yang

                            

                                                    
                                PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP VOLUME … · PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN MOTOR YAMAHA MIO DI UD. MITRA MOTOR TELUKDALAM SKRIPSI ... promosi yang digunakan
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