
 

   

   

1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Seiring dengan maraknya pembangunan dibidang infrastruktur yang 

dilakukan pasca bencana gempa pada lima tahun belakangan ini, kota padang 

mulai berbenah dalam melakukan pembangunan kembali infrastruktur yang 

hancur akibat gempa. Maraknya pembangunan pemerintah, swasta dan rumah 

tangga belakangan ini pada wilayah sumatera, memberikan sinyal bagi pelaku 

industri persemenan untuk saling berkompetisi agar bisa menjadi produsen yang 

paling siap untuk mensupplay semen yang merupakan salah satu kebutuhan 

utama dalam melakukan pembangunan di bidang infrastruktur diwilayah kota 

padang. Kata kunci yang menjadi patokan disini adalah “ produk semen yang 

unggul dengan harga yang kompetitif “. Pelaku industri semen di Indonesia yang 

masuk pada pasar sumatera terdiri dari beberapa produsen semen yang 

mempunyai kekuatan tersendiri, sehingga untuk menjadi pemenang dalam 

kompetisi ini adalah produsen yang bisa menciptakan produk semen yang sesuai 

dengan keinginan, kebutuhan dari costumer disamping sistem pemasaran yang 

tepat sasaran mengingat semen adalah produk bulky. 

Dalam era ekonomi baru atau era “digitalization”, ditandai dengan 

persainganyang semakin ketat, lingkungan yang cepat berubah dan semakin sulit 

untuk diprediksi terutama pada sektor perusahaan produk semen. Setiap 

perusahaan berlomba-lomba menampilkan inovasi-inovasi dibidang bisnis, 



 

   

   

2 

teknologi, dan manajerial untuk mewujudkan keunggulan kompetitif. 

Perusahaan harus merancang strategi untuk mencapai tujuan(Kotler,2000), 

sehingga hasil strategi yang diinginkan berupa daya saing,dan profitabilitas yang 

tinggi dapat dicapai(Hitt, Ireland, dan Hoskisson, 2011 ) 

 Adapun tipe-tipe produk semen di PT. Semen Padang yaitu : 1) Portland 

Cement Type I, diapakai untuk keperluan kontruksi umum yang tidak 

memerlukan persyaratan khusus terhadap panas hidrasi dan kekuatan tekanan 

awal , 2) Portland Cement Type II, lebih tepat digunakanuntuk konstruksi 

bangunan yang terbuat dari beton, 3) portland cement type v, lebih tepat di 

gunakan untuk konstruksi bangunan-bangunan pada tanah/air yang mengandung 

sulfat, 4) Portland composite cement (PCC) semen ini dapat digunakan luas 

untuk konstruksi umum pada beton, 5) Super masonry cement, semen ini lebih 

tepat digunakan untuk konstrusi perumahan, gedung, jalan dan irigasi yang 

struktur betonnya maksimal, 6) Oil well cement, merupakan semen khusus yang 

lebih tepat digunakan untuk pembuatan sumur minyak bumi dan gas alam 

dengan konstruksi sumur minyak bawah permukaan laut dan bumi, 7) Portland 

pozzolan cement, adalah semen hidrolid yang di buat dengan menggiling terak,  

gypsum dan bahan pozzolan. Produk ini lebih tept di gunakan untuk bangunan 

seperti: jembatan, jalan raya, perumahan, dermaga, beton massa, bendungan, 

bangunan irigasi dan podasi pelat penuh. 

Pada PT.Semen Padang produk yang ditawarkan ada lima tipe semen, tetapi 

penulis akan berfokus pada produk semen tipe semen PCC ini adalah 
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pengembangan dan inovasi dari semen tipe OPC yang memiliki kelebihan dari 

tipe semen sebelumnya ( tipe OPC ). 

Permintaan akan semen tipe PCC di PT.Semen Padang dari tahun ke tahun 

terus meningkat sejalan dengan harapnya pembangunan dibidang infrastruktur. 

Pabrik semen padang berupaya mengalokasikan supply semen untuk memenuhi 

kebutuhan semen diwilayah kota. Produk PCC yang merupakan pengembangan 

produk dari semen tipe I yang harganya lebih rendah dari tipe I dengan kekuatan 

produk yang tidak kalah dari tipe I mampu menjadikan perusahaan yang 

memasarkannya tumbuh dan terus berkembang. Kondisi ini tidak menutup 

kemungkinan produsen semen bertahan pada type I yang harganya lebih tinggi 

yang secara kekuatannya produk sama dengan PCC perlahan akan sulit bersaing. 

PT Semen Padang merupakan perusahaan pertama di indonesia berdiri 

sejak tahun 1910 yang saat ini sebagai leader market menguasai hampir 50% 

pasar Sumatera tidak ingin kalah dalam persaingan tersebut. Manajemen PT 

Semen Padang sangat menyadari bahwa bila bertahan pada produk yang sudah 

ada tanpa ada inovasi atau perkembangannya tanpa melihat selera dan 

kebutuhan konsumen yang berubah setiap saat adalah merupakan suatu hal yang 

akan memposisikan perusahaan menjadi kalah dalam bersaing. Saat ini acuan 

bisa terhadap loyalitas konsumen terhadap satu merk dan tipe semen yang juga 

menjadikan salah satu landasan kekuatan PT.Semen Padang tidak bisa menjadi 

pegangan bagi manajemen untuk tereksis dipasaran karena pola prilaku 

konsumen banyak berubah dimana para konsumen lebih banyak melihat kepada 

harga kekuatan, berat, ketersediaan produk dipasar. 



 

   

   

4 

Menurut Mudrajad Kuncoro dan suhardjhono (2002,89-90) ada empat 

pilihan kesempatan dalam pengembangan pasar  : 

a. Penetrasi Pasar :  pemasaran produk yang telah ada untuk pasar 

sekarang. 

b. Pengembangan produk :  memasarkan produk baru untuk memenuhi 

kebutuhan pasar yang telah ada. 

c. Pengembangan pasar :  memasarkan produk yang telah ada untuk 

memenuhi kebutuhan pasar baru yang akan dikembangkan  

d. Diversifikasi produk  :  mengembangkan produk baru untuk 

memenuhi pasar baru. 

Oleh karena itu melakukan pengembangan produk dengan menciptakan 

produk baru yaitu semen tipe PCC dan memsarkannya dengan sungguh-sungguh 

merupakan suatu keharusan, karena dengan dipasarkannya semen tipe PCC 

tersebut dapat diharapkan PT Semen Padang dapat meningkatkan penjualannya dan 

mencapai permintaan pasar di Kota Padang. 

Semen yang mulai diproduksi  bulan april 2008 dan dipasarkan mei 2008 

adalah merupakan semen yang telah memenuhi Standar Nasional Indonesia dengan 

kegunaan hampir sama dengan tipe I dan mempunyai keunggulan lebih mudah 

dikerjakan, harga yang lebih rendah, tidak mudah retak, permukaan acian lebih 

halus dan lebih tahan terhadap sulfat. Dalam pemasaran semen PCC ini, PT Semen 

Padang telah mulai memproduksi semen dengan tetap memperhatikan kualitas 

dimana untuk bisa mempertahankan image dengan moto “jaminan mutu dan 

kekuatan’’ oleh karena itu produk semen PCC telah memenuhi standar SNI 
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15-7064-2004. Disamping dengan tetap menjaga mutu PT Semen Padang telah 

mulai memasarkan produk semen PCC dengan melirik kepada daerah-daerah yang 

dimana para pesaing telah mulai untuk mengusai pasar. 

Sejak dimulainya pemasaran dari hasil pengembangan produk Tipe I ke 

semen PCC ini, secara perlahan terlihat adanya peningkatan dari PT Seme Padang 

yang dapat dilihat dari tabel berikut: 

 Tabel  

Laporan penjualan semen Per Tipe 

Pada Pasar Sumatera 

Tahun Tipe Semen Volume (Ton) % 

Peningkatan 

2007 Tipe I 

PCC & SMC 

3.201.908 

751.065 

 

 TOTAL 3.952.972 11,56 

2008 Tipe I 

PCC & SMC 

3.146.577 

1.105.554 

 

 TOTAL 4.252.131 7,57 

2009 Tipe I 

PCC 

PCC & SMC 

2.237.955 

1.864.963 

559.489 

 

 TOTAL 4.662.407 9,65 

 Sumber : Data penjualan PT Semen Padang 
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Dari tabel diatas dapat dilihat frekuensi peningkatan jumlah penjualan 

semen PT Semen Padang di pase Sumatera. Peningakatan jumlah penjualan tahun 

2006 ke 2007 adalah sebesar 11,56% tahun 2007 ke tahun 2008 meningkat sebesar 

7,5% sedangkan tahun 2008 ke tahun 2009 sebesar 9.65 %. 

Bedasarkan tabel diatas terlihat bahwa terjadi penurunan penjualan sebesar 

pada tahun 2008 sebesar 3,99% dibandingkan pada tahun 2007 sedangkan pada 

tahun 2009 terjadi peningkatan penjualan kembali sebesar 2.08. Pada 2007-2008 

pola pemasaran produk semen yang dipasarkan tetap sama yaitu semen Tipe 

I,dengan memunculkan produk baru dan memasarkan semen Tipe PCC tersebut 

mampu menaikan jumlah penjualan semen dari tahun sebelumnya. 

Dalam membaca peluang pasar kualitas dan daya jual produk semen tipe 

PCC ini, PT Semen Padang mulai menangkap peluang dan melakukan perbaikan 

terhadap produk baru (PCC) untuk meningkatkan jumlah penawaran yang 

dipengaruhi oleh strategi pemasarn PT Semen Padang. Perbaikan ini dilakukan 

mulai dari proses produksi sampai barang diterima oleh customer. 

Oleh karena itu, penulis memberi judul proposal magang “Strategi 

pemasaran terhadap produk semen tipe PCC pada PT Semen Padang” 

 

1.2 . Perumusan Masalah 

Semakin tingginya permintaan semen di pasar sumatera mangharuskan PT 

Semen Padang  untuk terus dapat  memnuhi kebutuhan pasar tersebut dengan 

memasarkan produk yang sesuai selera konsumen dengan kepastian tingakt 

komunitas supplay yang terjaga dengan baik. Dimana hampir semua pabrikan yang 
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bermain di pasar sumatera memasarkan produk PCC. Oleh karena itu PT Semen 

Padang yang baru memproduksi semen PCC pada bulan mei 2008 dan 

memasarkannya pada periode semester II 2008 berkomitmen untuk 

sungguh-sungguh memasarkan produk tersebut. 

Berdasarkan uraian diatas, Maka dapat di uraikan permasalahan yang 

dikemukakan yaitu bagaimanakah Strategi pemasaran produk semen tipe PCC 

pada PT Semen padang ? 

 

1.3 . Tujuan Magang 

Sesuai dengan perumusan masalah diatas, Tujuan yang ingin dicapai dalam 

kegiatan magang ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran 

terhadap penjualan produk semen tipe PCC pada PT Semen Padang. 

1.4 . Manfaat Penelitian 

1. Bagi PT. Semen padang, hasil penelitian ini diharapkan menjadi    

guidance bagi pihak manajemen PT Semen Padangatas strategi pemasaran 

semen tipe PCC. Denagn demikian hasil penelitian ini dapat menjadi masukan 

guna meningkatkan atau memperbaiki strategi yang telaj dilakukan dalam 

memasarkan produk semen PCC tersebut sehingga peningkatan penjualan 

terwujud.. 

2. Bagi penulis,hasil penelitian ini dihrapkan dapat menambah pengetahuan 

penulis dibidang Manajemen Pemasaran, khususnya yang berkaitan dengan 

strategi pemasaran dan bagi mempunyai topic yang sama dapat dijadikan 

refrensi. 
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3. Bagi pemabaca,dengan adannya hasil pwnwlitian ini, diharapkan pembaca 

bisa memahami dan mengetahui tujuan penelitian ini.sehingga dapat menjadi 

bahan perbandingan dimasa yang akan datang.  

 

1.5. Tempat dan Waktu Magang  

Kegiatan magang ini dilaksanakan pada PT Semen Padang yang beralamat 

di jalan indarung 24237 Padang, Sumatera Barat. 

Telfon 0751 - 202175 (Pemasaran PT Semen Padang). Fax 0751 

28973.Website http://Semenpadang.co.id. Pelaksanaan magang dimulai pada 

bulan  juni s/d agustus (40 hari kerja) 

 

1.6. Sistematika Penulis 

Supaya pembahasan dalam penulisan laporan magang lebih terarah dan 

 tidak melenceng,penulis membatasi masalah sesuai judul yang telah 

dikemukakan disajikan  secara tugas, secara garis besar penulisan yang 

direncanakan sebagai berikut : 

BAB I : Pendahuluan 

Pada bab pendshulusn ini di bahas tentang latar belakang,  

 perumusan masalah,tujuan dan mafaat magang, tempat dan  

waktu magang, jadwal kegiatan magang dan sistemaika penulisan. 

 

  BAB II : Landasan Teori 

           Bab ini berisikan tentang landasan teori yang terdiri penelitian 

http://semenpadang.co.id/
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           pemasaran, konsep strategi pemasaran, faktor - faktor yang  

           mempengaruhi penjualan, faktor - faktor yang mempengaruhi 

           penjualan, pengertian produk, strategi produk. 

 BAB III : Profil Kegiatan 

            Disini berisikan gambaran umum perusahaan yang terdiri dari  

            sejarah singkat perusahaan, serta struktur organisasi dan lainnya. 

BAB IV : Analisa Kegiatan Magang 

            Dalam bab ini berisikan laporan dari hasil kegiatan yang  

            dilaksanakan selama magang. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


