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ABSTRAK

Mirvan Harvia (16134059) : Strategi Promosi Semen Zak Daerah Sumbar
di PT Igasar (Semen Padang Grup.

Pembimbing : Whyosi Septrizola, SE., MM.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi apa yang digunakan PT
Igasar (Semen Padang Grup) dan kendala-kendala apa saja yang dialami saat
pelaksanaan strategi promosi Penelitian ini menggunakan metode analisis
pengumpulan data berupa: observasi, wawancara, dan metode deskriptif.
Wawancara yang dilakukan kepada supervisor bagian pemasaran semen zak.

Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa strategi promosi yang diterapkan di
PT lgasar adalah dengan strategi periklanan melalui media cetak brosur dan
periklanan melalui kalender, promosi penjualan dengan cara memberi potongan
harga dan pemberian jaminan, Word of Mouth dengan cara memberi pelayanan
yang baik kepada konsumen, sehingga memberi dampak positif pada PT Igasar
(Semen Padang Grup) dan publisitas yang telah dilakukan PT lgasar (Semen
Padang Grup) adalah mengadakan seminar dan program sponsorship pada kegiatan
karnaval.

Kata Kunci: Strategi Promosi.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di dalam era globalisasi pada saat sekarang ini sejalan dengan
perkembangan ilmu pengetahuan di bidang pemasaran yang semakin banyak
pertumbuhan usaha dan banyak juga penawaran produk yang dilaksanakan
oleh setiap perusahaan. Dengan banyaknya keberagaman dalam penawaran,
maka perusahaan harus memakai strategi yang sesuai dengan keadaan
konsumen. Secara umum perkembangan perusahaan tidak lepas dari

permasalahan pemasaran.

Menurut Kotler dan Keller (2009:5), “Manajemen pemasaran sebagai
seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta
menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan
mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. Persaingan di dunia bisnis
semakian meningkat dengan ketat, barang, dan jasa yang ada di pasaran bisa
memiliki keseragaman antara produk yang satu dengan yang lainnya.”
Sedangkan menurut Zumroh (2014), “Semakin ketatnya persaingan pada
perusahaan sejenis yang terjadi karena suatu produk yang sukses akan diikuti
oleh para pesaing dengan menghasilkan produk sejenis dengan produk tersebut

Sehingga perlu adanya peningkatan di dalam strategi pemasaran.”



PT. lgasar bermula dari proyek khusus yang didirikan oleh PT. Semen Padang
pada tahun 1971, dengan tujuan untuk membantu PT Semen Padang dalam dalam
melakukan penjualan, menampung, menyalurkan, serta mengembangkan daya
cipta karyawan dan berperan serta mencarikan jalan keluar dari kesukaran hidup
secara bersama-sama pada waktu itu. Arah dan tujuan proyek khusus ini semakin
jelas setelah bentuknya dirobah menjadi yayasan yang bernama “Yayasan Igasar
Semen Padang” pada tanggal 27 Januari 1972, dengan akte notaris nomor 25.
Yayasan ini didirikan dengan dasar dan tujuan untuk membantu tugas-tugas PT.
Semen Padang terutama dalam bidang “Sosial, Budaya, dan Ekonomi”. Untuk
kejelasan jalur kegiatan akhirnya dibentuk 2 komisi yaitu Komisi Sosial dan
Budaya serta Komisi Ekonomi.

Komisi Ekonomi dengan kegiatan industri bahan bangunan yang terbuat
dari semen (hollow brick), bioskop (hiburan film), penjahitan (menjahit pakaian
dinas karyawan PT Semen Padang), pangkas rambut, peternakan ayam,
pemborongan dan pengangkutan semen. PT Igasar (Semen Padang Grup) salah
satu anak perusahaan juga ikut berusaha mensukseskan program pemerintah
disamping tujuanya dalam memperoleh profit yang sebesar besarnya dalam
menjalankan bisnis. Perusahaan-perusahaan dalam perkembangannya akan
mengalami persaingan-persaingan salah satunya dalam strategi promosi dengan
anak perusahaan Semen Padang dalam seperti Pasoka, Mitra karya dan dengan
semen Indonesia lainya seperti Holcim, Tonasa, dan Gresik dalam melakukan

strategi promosi semen zak di daerah Sumbar. Oleh sebab itu, PT lgasar yang



bergerak dalam bidang usaha harus mampu mengalahkan pesaing anak
perusahaan Semen padang lainya yang ada di sumbar agar penjualan semen zak
di PT Igasar menjadi banyak yang sedangkan PT igasar belum dapat menguasai
seluruh konsumen yang ada di Sumbar. Dengan menata sebaik-baiknyasumber
daya yang dimilikinya dan didukung dengan sistem informasi serta sistem
pengendalian manajemen yang memadai akan mampu menwujudkan tujuan dari
perusahaan. Menurut Sitepu (2005), “Setiap perusahaan, baik yang bergerak di
bidang jasa maupun nonjasa, dalam melakukan kegiatan bisnis memerlukan
strategi yang mampu menempatkan perusahaan pada posisi yang terbaik, mampu
bersaing, serta terus berkembang dengan mengoptimalkan semua potensi sumber
daya yang dimiliki.”

PT lgasar merupakan salah satu perusahaan yang terafiliasi dengan
PTSemen Padang dengan kegiatanusaha di bidang distributor semen zak.
Semen zak berperan penting dalam membangun insfrasrtuktur karena semakin
banyaknya bangunan-bangunan baru membuat adanya peningkatan kebutuhan
akan semen zak yang berguna untuk pembangunan gedung perkantoran,
sekolah, perumahan, irigasi, dan sebagainya. Dengan mengemban misi
perusahaan membangun kemitraan dengan perusahaan-perusahaan lain untuk
ikut mengembangkan perdagangan Nasional dan Internasional serta menjadi
perusahaan yang tangguh dan berkembang dengan menguasai bidang distribusi
serta mampu melakukan distribusi, transportasi hasil produksi semen, dan

produksi lainnya untuk pasar global.



Menurut Kotler dan Keller (2009:308), Bauran Promosi (Promotion Mix)
terdiri dari: “Periklanan, Promosi Penjualan, Acara dan Pengalaman,
Hubungan Masyarakat, Penjualan Personal, Pemasaran langsung, Pemasaran
Interaktif, dan Word of Mouth (WOM).” Sedangkan menurut Zimerer (2002),
“Promosi adalah segala macam bentuk komunikasi persuasi yang dirancang
untuk menginformasikan pelanggan tentang produk atau jasa untuk

mempengaruhi mereka agar membeli barang atau jasa tersebut.”

PT lgasar (Semen Padang Grup) tidak melakukan strategi promosi secara
keseluruhan. Hanya empat strategi promosi yang dilakukan oleh PT Igasar
(Semen Padang Grup), yaitu: Periklanan, Promosi Penjualan, Publisitas, dan
Word of Mouth (WOM). Strategi promosi yang dilakukan PT lgasar (Semen
Padang Grup) mampu membujuk konsumen agar dapat menggunakan atau
mengeluarkan uangnya untuk membeli dan mengkonsumsi produk semen zak

yang ditawarkan.

Perusahaan induk tentu mengharapkan strategi yang cocok dalam
memasarkan produk, maka dari itu penulis ingin mengetahui strategi promosi
yang dilakukan oleh perusahaan. Berdasarkan fenomena di atas, maka perlu
kiranya dilakukan penelitian latar belakang lebih lanjut dan membuat tugas
akhir dengan judul: “Strategi Promosi Semen Zak Wilayah Sumbar di PT

Igasar (Semen Padang Grup).”



B. Rumusan Masalah

Berdasarakan latar belakang di atas, maka yang menjadi rumusan
masalah pada tugas akhir ini adalah bagaimana strategi promosi semen zak

pada wilayah sumbar di PT Igasar (Semen Padang Grup)?

C. Tujuan penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang akan dibahas, maka tujuan penelitian
adalah untuk mengetahui strategi promosi semen zak pada wilayah sumbar di

PT lgasar (Semen Padang Grup).

D. Manfaat penelitian

Adapaun hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat

kepada pihak-pihak yang terkait antara lain:

1. Manfaat Teoritis

Untuk mengetahui penerapan teori yang diperoleh dibangku kuliah
dengan fakta yang terjadi di lapangan dan sebagai syarat untuk
meneyelesaikan tugas akhir serta untuk memperoleh gelar ahli madya
pada Program Studi Diploma Il Manajemen Perdagangan Fakultas

Ekonomi Universitas Negeri Padang.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi universitas



Hasil penelitian yang didapatkan diharapkan bermanfaat sebagai
bahan bacaan dan masukan atau sebagai bahan referensi untuk

penelitian selanjutnya.

b. Bagi instansi

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi
perusahaan khususnya bagian pemasaran dalam membuat strategi

promosi dalam meningkatkan penjualan perusahaan.

c. Bagi peneliti selanjutnya

Sebagai sumber dan bahan acuan dalam penyusunan tugas-tugas
yang ada serta dapat dijadikan sebagai bahan referensi dalam
penelitian yang sama, sehingga hasil penelitian tersebut akan menjadi

lebih sempurna.



BAB V
PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan di PT

Igasar (Semen Padang Grup) mengenai Strategi Promosi Semen Zak Wilayah

Sumbar di PT Igasar (Semen Padang Grup), maka dapat disimpulkan beberapa

hal sebagai berikut:

1.

Periklanan

Media iklan yang digunakan oleh PT Igasar (Semen Padang Grup) adalah
brosur dan kalender. Kurang mendapat perhatian masyarakat dan
kontraktor, mereka lebih berminat melakukan kegiatan lain daripada

membaca brosur dan melihat kalender yang dibagikan.

Promosi penjualan

Promosi penjualan yang dilakukan oleh PT Igasar (Semen Padang Grup)
adalah dengan memberikan potongan harga bagi pelanggan yang setia, dan
pemberian jaminan asuransi bagi yang mengangkut semen zak dengan

pihak perusahaan.

Publisitas

Kegiatan publisitas yang dilakukan oleh PT Igasar (Semen Padang Grup)

dengan cara mengadakan seminar dengan kontraktor yang terbuka untuk
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umum, dan juga mengadakan kegiatan sponsorship pada karnaval di Kota

Padang.

4. Word of Mouth (WOM)

Promosi mulut ke mulut dengan memberikan pelayanan bagi konsumen
seperti jujur, baik, dan memberi semen tidak cacat, dengan cara tersebut
konsumen akan memberikan tanggapan yang baik pula sehingga
konsumen akan merekonmendasikan teman ataupun saudara untuk

membeli semen dari PT Igasar.

B. Saran

Berdasarkan simpulan di atas, maka disarankan kepada PT Igasar (Semen

Padang Grup) beberapa hal sebagai berikut:

1. Dalam pemilihan media iklan brosur dan kalender, sebaiknya PT Igasar
(Semen Padang Grup) harus lebih memperhatikan waktu penyebaranya,
sehingga brosur tersebut tidak terabaikan oleh pengusaha dan kontraktor.
Selain itu, desian brosur harus dibuat unik dan semenarik mungkin supaya
menarik minat orang-orang untuk membacanya dan tertarik akan produk

semen tersebut.

2. Promosi penjualan yang dilakukan dengan cara memberikan potongan
harga dan jaminan sebaiknya jangan terlalu sering dilakukan karena hal ini

akan mengakibatkan konsumen menunggu adanya promo untuk
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melakukan pembelian produk tersebut. Selain itu, untuk pelanggan setia
perusahaan harus memberikan pelayanan yang lebih agar pelanggan tetap

loyal.

3. Publisitas yang dilakukan dengan cara mengadakan seminar dan program
sponsorship, sebaiknya lebih mengundang banyak kontraktor dan lebih

banyak menjalin kerja sama dengan pihak-pihak lain.

4. Word of Mouth (WOM)SebaiknyaPT Igasar (Semen Padang Grup) juga
harus tetap menjaga kualitas pelayanan yang diberikan kepada konsumen
agar promosi dari Word of Mouth tidak memberikan informasi yang

negatif dan dapat merugikan perusahaan.
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