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MOTIO

“Wahai Putm-putraku! Kahan bolen menjadi insiovur, guru besar, ulama, pedagang
atay apa sag. Tapi vang paling wendasar dan janpan sampal kabian lups, padilab
kaltan manuss

(Al Syanatin AL-BAITUL AMIEN. Hal :1)

“Mengapa menjual sesi buruk prodik lam, jikz anda bisa sukses menjual sesi posinl
produk anda™

(Hreel William Lowe Penklanan Yang Efekuf 1996, Jakarta PT. Elex Medma
Komputindo Ketompok Gramedia)
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L PENDAHULUAN

1.1 Latur Belakang

Perusahaan perlu memandang dums bisnis sebaga sustu Ingkungan global
vang dinamis, mengngal kondisi porsamgsn mas depan yang sulil dimmalkan
Untuk bisa merumuskan stratem yarg cfektif, perusahasn modemn dituntut memilk:
kemarpuan mengidenbiiknsi permasalaban yang dihadapi dan mengambil keputusan
vang stralegis. Kepulusan yanp swategis seringkali berkaitan dengan masalsh-
masalth vang berhubungan antars perusahaan dengan linghungan  besnisnya
Berdasarkan alusan iulal perusahasn masa kini harus memikirkan misi bisms Jan
sirategl pemasuran secara kritis. Perusahaan harus menyadan bahwa pelanggan masa
kit sreneniukan banyak sekali pilihan produk, bak barang atau jaaa dalam setiap
kategen, Pelangzan memiliki beragam kebutuhan dalam kombinasi harga dan
merekn mempunyai harapan penmgkalan  muly dig I.H:li.j'I.IJ:iI.I!I. Keber bl
perusehann mencapa majuan bergantung dard kemampuan perusahaan menjalankan
usahanye Sulah satu cegiatan vang ada didalam perusahaan adalah kegiatan ditadang
pemasaran

Pemasaran merupakan suaty sistem kesclurahan dari kegiatan usaha yang
dilpucan  untuk  morencanaksn, mepentukan harga,  memromoesikan dan
mendstribusikan bamng dan jass vang dapat memuaskan kebutuian pembeli vang
ada maupun pembeli potensial

Dengan demikian pernasaran merupakan kogmian managrial yang sangat
komplek Uagd perwcalsan Kepulosan yang diambil dibidang pomasaren  hanus
ditujukan untuk mesdukung produk, harga, pasar, promos: dan faktor-faktor lun
yang dinggap mempengarchi pemasaran,

Pendekatan pemasaran diyakini sebagai pendekatur terbaik  unmk
mengukuhkan eksisiens: suatu perusahaan, bahkan suat perusshaan akan dupnl
berkembang dengan pesat jika meriliki strategl pemusammn yang baik dan marrpu
mengmplementasikannya.  Persaimgan akbimya hanva  dapa:  diterobos  oleh
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Ikt

perusshaan yang bemnentasi pads pelanggan. Komsep varitas produk menyebabhan
produsen periu beroncnitasi pada pelanggan yang ielah dibingungkan olch berbazas
merek produk dipasaran. Kunc) kemenangan terletak pada kemampunn produsen
untuk menanamkan citra produknya agar dapat menperolch lebih banysk pelanggan.

Perusahaan  hamus memikirkan upays-upava dapat menggerakkan noda
perusahann agar biss swrvve dan semakin berkembang. Upaya i dapat dilakkan
dengan cara mengembangkan bayran promosi, Promosi sebagai suatu bagan
kegiatan dalam marcering merupukan upaya perusahsan memberikan image pada
publih. Semakm banyak publik yang mengenal deagan baik, dan mengingal nnagy
yang bak ferhadap citrn suatu perusahaan merupaban keuntungan bagi perusabaan.
hegiaman promosi sagal penting karena dapat digunakan untuk  menimgkatkan
penjuatan. Promost schagal alat informast tentang keberadasn suatu produk dan
sangal berperan dalam mengarahkan seseorang etan organisas: kepada tindukan
untuk menciptakan pembelian,

Perusahaan merumuskan dan melaksanakat bauran promos| dadum rngka
meningkatkan volure penjunlan Keberhasilan promos: bagi parusabuan adakh
keberhasilan komunikas| perusahaan dengan pary pelanggan. Perusahaan harms
mermmiskan hauran promosi vang tepal untuk mendapatkan o yang terbaik
menjual produk dalam upays memperoleh pelanggan. Setiap perusahaan memilk)
strategi promosi yany berbeda-beda, selain tergantung pada keadaan perusahaan,
kegratan promosi juga harns melthat jenis produk yang dihasitkan perusahaan

Subvek penehtian i adalah pelaksanaan bauran promosi, karcna dengan
bauran promosi perusahaan bisa memperkenalkan produknya pada masvarakal
dengan memberikan mformasi sckngkaplenghapmys mengenai produknys din
menyampaikan pesan-pesan sehingza akhimya menark ming! masysrkst untuk
membzh dan membargun kepercavaan produk. Bawan promosi sangat penting untik
mempzriahankan korammen yang sudah ada dan meocan konsumen baru,

Perkembangan wsaha vang semakin pesal dinng canggihmya teknologi maka
proses produks: vane dulunya dikerpakan dengas peralatan sederhana berubah
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mienjadi mesin-mesm Dengan adanya mesin-mesin yang lebih canggih produk yang
dibasikan ada perungkatan baik volune produksi maupun koalitas produk.
Produk keramik yang dihasilkan antera lain, yaitu
- Tegel Mosaic (hahan lanta sustu bangunan
- Souvenir (sebaga hiasun rumah tangga, misalnya - Patung-patung, puci, vis
bunga sertn keanuk rosler joms R-50 dan jenis “GR™)
- Adat-alal laborstonium (misalnyn | lumpang kecil vang digunakan uritek
menghaluskan obal alay yang lamnya)
- Adat-alat Nstrik (digunakan sebagai alat untuk memasang stk misalnye
isalator)

1. Sumber Taman Kermmiks [ndustry schagai salam satu pioner perusahaan
kerumik  harus  mampu, Weoggub dalam menghadapi banyakinye posamy yasy
menghasilkan produk sejenis, P17 Sk1 Probolinggo lerus menmgkatican kualitas dan
membenkan berbaga macam kemudahan kepada konsumen hﬂ'lp& lavanan antar
driempat dan kemudahan pembayarm bag distbutor seperti pembayaran angsunn
dan kemudahan-kemedahan mnnya Semuanya ity untuk menunjukkan komitinen
perusaizan terhadap Lroiptanya kepoasan pelanggan.

Besarnya jumbiah penjualan keramik yang setiap tahunnya bertambah karcna
semak n  bunyaknya pembangunar baik perumshan, fempal usaha maupun
perkanioran akibamya kebutuhan akan keramik semakm besar. Uintuk membantuk
citra vang haik terhadap perusabaan, dalam rangke menark minat sejumlah calon
konsumen, maka perysahaan kerwrmik PT. SKI Probolinggo telah melakukan atau
mengambangian bawan promost dalum upaya meningkatkan volume penyualan,

1.2, Perumusan Masalah

PT. Sumbertaman Keramika industry (SKI) di Probolinggo telah melakukan
berbagai upaya untuk mempertahankan pelungn dan memperoleh pelanggan tEm
Salah satu upaya tersebut dengan melaksanakan bauran promosi, yang bertujuan
untuk menmgkatkan volume penjualan,
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Pokok permasilahan dalam penelitian mi sdalah | “Bagammana pelaksanan

hauran promosi vang dilaksanakan oleh PT. Sumbertaman Keramika Industry (SKI)
di Probolingeoe dalam usaha meningbatkan penjualan produk™

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
131 Tujuan Pencliian )

lujuan kegman peoclitian v adalsh ngin mengetabul pelaksanasan bauman
promosi yang dilakukan PT. SKI dalam usaha menmgkatkan volume penjualan

1.3.2. Manfaat Peaclilinn

Manfaat penciriian i adatah

g Membenkan suribengan pemakinin kapada prmpeinnn perusahaan mengenal baumn
promost sebagal salah satu cam untuk meninghatkan volume penjualan sckarng
mdiipum dirviass ying aksn datmsg

b  Menambah pengetahuan dan pengalaman penulis dalam mepgimplementasican
lori tentang bruran promosi

¢ Sébagai hahan referenst bags poneliti lam untuk permasalahan yang scjenms yuitu
implemanias baran promosi

1.4 Konsepsi Dasar
1.4.] Pemasaran

Femusaran schagai fungs) operasional perusahaan merupakan bagan yang
sungml penung dalom ipaya uriduk nempertahankan kelongsungan hidup perusahuan
Sebegian omng bemnggapan baliwa pengertian markeitng identk dengan promosi
atau penjuzian letaps ridak demilian kenystannaya, penjualan anyalah salah safu
deri berbagal fungs) pemasaran yang ada dan merupakan scperungkat alat pemasiran
vuang difakukan untuk menda, stkan dampak yang optunal erhadap pasar.
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Pomasaran merupakan sebush fakior pentng dalam sebaah siklus yang
bermubi dan berakbor pada kebutuhan konsumen. Para ahli tersetut yaitu Stanton
{dalam Swasta dan lrawan. 1990:5) mcnyatakan bahwa,

“Pemasnran minlah st satim keseloruban dan kegiatan hisnis yarg

dingukan untuk merencanaksn, menentuksn harga, mempromosikan dan

mendistnibusikan bamng dan jasa yang darat memussksn kebutuhan bak
kepada pembeli yang ada mavpun pembeli potensial™

Menurut Kaotler { 1997: 13} meadefinisikan pemasaran scbagn berikul

Pemasaran adelah proses sosiul dan manajenal vang didalarmya individu dan

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan nginkan dengen

menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak kin,

Lhin kedua pendapal tersebit dapat ditanik kesimpulan baliwa eimasaran
moruptkan kegistan yang dilakukan perusahaan untuk memusskan kebutuhan
konsumen melalui porpindalian bamng dan jasa sscara tepal Konsep pemasarun
adalah sebuah falsafah dasar bisnis yeng mengatakar bahwa kepuasan dan kemnginan
dan kebutuhan konsumen adalah memupakan faktor ierpenting dan wjuan utama aksi
pembeian  produk  dleh konsumen stau  penjusisn bagi  perusahaan  untuk
meclangsungksn kehidupan akonomsnya

1.4.2 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan scperangkat alal pemasarun ks yang dagat
dikencalikan (produk, harga, dismbesi dan promosi) vang dipadukan oleh
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diingirkan olch pasar sesarun. Menunul
Swasta dan [rawan [1990:78) menyamkan bahwa | “Baumn pemaosaran adalah
kombinasi dan empat variabel atau kegiatan yasg menupakan mti dan sistem
pemasamn perusathaan, vastu produk. harga, promos:, dan sistem distribusi”. Menumt
Kotler ( 1997:82) meavatakan bahwa | “Bauran pemasaran adalsh seperangkat alat
pemnsaran vang digunakan perusahgan untuk mencapal tujusn pemasarannya dalam
pusar ssaran
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Baurn pemasann sangat membantu perusehaan daiam menggali kebutuhan
dan kznginan konsumen, serta mengkombinasikan dengan data konsumen, Pangsa
pasar sustu barang sfau jasa terganiung pada aktiviis yamg dijalankan oleh
pcrusahaan dalam hel mi dupat dicapas dengan cam memperhatikan harga, kualilns
baranz, promos: dan distnibusi.

Variabel dan bauran pemasaran (marketing mix) mempunyai empat elemen
yang dapat diuraikan schagal berlkul
a Produk

Produk adalah sepala  sesunty  vang ditawarkan kepada pasar agar
diperhatikan, diminta, dipakar stau dikonsumsi sehingga memuaskan kebutuhan atau
keingman manusin. stilah produk mempunyai bermacam-macam arti dan makna
Menurut Kotler (1997:9) mendefinsikan sebagai berkut : “Produk sdalah scgaln
sesuiu vang dapat ditswarkan ke sasar untuk menarik perhatias, pembelian xiau
konsumsi yang dapal memuaskan keinginan atan Kebunhan .

Tiiptono (200295 ) mendefinisikan produk sebagai berikout

Produk adaleh scyala seswatu vang dapat ditawarkan produsen untuk
- diperhatikan, Jimints, dican, dibeli, digunakan atsu dikonsums: pasar schagai
pemenuhan kebutuhan stau keinginan pasar yang bersangkutan

Produk yang ditawarkan tersebut berupa barang fisik, jasa, crang atau pribadi,
tempal, orgamsasi dan e, Jadi, produk bisa berupa manfiaal femgibls maupun
enfargible yang dapa memuaskan kebutuhan manusme. Berdasarkan definisi fersebul
dapat difahami bahwa produk bukan hanya fisik saja. Namun jug ierdapat produk
vang bersifat non fsk, vaitu jasa, prestise perusahaan maupun gagasan K lasifikasi
produk berdasarkan berwujud st tdaknya menwrul Tiiptono (2002:98), scbagai
berikul :

|} Barang, merupakan produk yang berwujud fisik sehingga bisa dilihat, diraba
atau disentub, dirmsa, dipegang, disimpan, dipindahkan, dan perlakuan fisik
lainnya,

2} Jasa, merupaknn akbvites, manfaat atmu kepuasan yang ditawarkan untuk
dijual Contohnya : bengkel reparasi, salon kecantikan, kursus, hotcl, dan
lembaga pendidikan
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Produk yang berodar dipasaran saat i sangsl bormgam Produk o besa
herups barmng fisk, jasa ataupun bauran anters kedusnya Produk jasa merupakan
aimnibir’ pemasaran yang sangal penting Ada banyak hal yang harus diperhatikan
dalam penetapan produk vang hendek ditawarkan sgar produk tersebur dapat disemp
oleh pasar

Definis) jasa menurul Kotler | 1998:83 ) adaleh sebugm berikut :

“Jasa adalah sctiap tindakan atsu kegiatan yang dapal ditewarkan olch satu
pihak kepads pihok lain, pada dasamya tidak berwujud den bdak
mmsﬂkmmﬁ precy pemiiikan apapun. Produksmya dapal dikmitkan pada suatu
i s1k.

Dengan memperhalikan delinisi produk jasa tersebut, maka memasarkan jase
perlu memperhattkan sifat-sifal khusus dan pemasaran jasa yang diongkapkan oleh
Alma [1992:239) vailu

a} Menyesuaikan dengan selern konsumen
b) Keberhasilan perusahaan jasa dipengurubi oleh jumiah pendapatan masyambe
c) Mutu jasa dipzngaruhi oleh benda berwujud (perlengkapan)

d) Pada pernasaran jasa tidak aca fungsi penyimpanan

) Saluran distribusi dalam marketing jasa tidak begitu penting

Produk josu sangat berbedn dengan produk barang Produk jasa micmibiki
karakienstik yang wuk, valu vang dikemukakan oleh Koder (1998:84) sebagai
berkit

a) Variabihitas jasa (variability)

Mutu jasa sangat bervariasi, karena tergantung pada smpy yang menyediakan,

dimana serta bagaimana pemvediaan jasa Pembeli jasa memyudan tinpgirys

vanabilitas irl dan sering membwarakanoya dengan onng lan schelam
memilih seorang penvedia jisa.

b} Tiwdak ahan lema (perodabihiny)
Jasa tidak dapat disimpan untuk dijual atau dspaka kemudian

¢) Tudak berwuged (mrangibility)
Jasa tidak dapat difihat, dicecap, dinisa, atas dicium schelum jasa itu dabelr.
Pembeh akan mencarn tanda 1au bukt dan conlitns jase.

d) Tidak terprsahkan ( rascarabiiny)

Jasa diproduksi dan dikonsums: pada waktu yang bersamasn dan idak dapat

dipisahkan dan penyedia jasa, baik berupa nanusia maupes mesin
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b. Harga

Hargn adalay safu-satunys unsur di dalem bauran pemasaran vang
menghasilkan  pencapatmn, namun  masih  batyak perusahaan yang ticak
mempermasalabkan harga jual dengan baik. Semua orgamisasi baik vang berustha
dengan wjuan labs maupun non laba akan sealu menghadapi masalah vang
berhubungan dengan  yang ditawarkun, Keputsan * dalam  menetapkan  hanga
merupakan salah satu hal yang sungst penting dalam pemasaran. Swasta dan lrawan
(1990:24 1) menyatukan bahwa: “Harga adalah jumlah uvang (dimmbah beberapa
produk kalou mungking yang dibuuhkan untuk meudapratkan sewntah kombinasi
dan produk dan pelavanannyn,

Berdasarkan delinisi terscbut dapar diketshui harga mempakan nilai dari
suatu barang atau jasa yang dinvatakan dengan ueng Harpa dapat mempengaruhi
keputwsan  konsumen untuk membelinya, sehingga penting wntuk memahami
seberupu jauh pengaruh harga (ctap kerhadap pilihar pembeh
¢. Distribusi

Disinbust  merupakan  keystan  pemasaran  yang  berfimpsi  untuk
memperiancar arus produk dar prdusen ke kossumen Tugas distribusi adakh
memubh - peranturs yang  akan  digusokan dalem  seluran  distribusi  serta
mengembangkan sisem distribusi yung secan fisik menangam dan menganghul
produk melalui saluran lersebut

Menurut Kotler ( 1998: 142 ) saluran distribus: terdiri dari:

1} Saluran nol ungkat, saluran ind wrdin dari produsen vang menjual langsung ke
konsumen

2} Saluran sat tmgkat, salurn in eedin dan prodesen, peraniara dan konsumen.
3) Saluran dua tingkat saluran ini terdin dan dus perantara vaitu; produsen,
pegecer, agen dan konsumen,

4) Saluran tga tingkat, saluran ind terdicl dan tga perntara yaitu;, produsen, grosir,
pemborong, pengecer dun konsumen.
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d Promosi

Penunaran membutuhkan lebih danpeda hanya mengembangkan produk yany
baik, memben harga yang  menank dan membuatmye terjangkan atay mudah diperoleh
bam pelanggan sasarnnya. Perusshasn harus dapat berkomunikasi dengan pelunggan
atau customer. homunikas yang baik antars perusahsan dengan masyarakat adalal jikn
edanya proses timbel balik antars masyarakal dar permsahaan, dimana perisahaan
mampu membenkan oo dengan jelas dan benar. Hal ini schaiknya menimbulkan
respot dan masyarakat untuk wrgemk menanyakan informasi lebh lanjut menpenal
produk vang ditawarkin penigs haan

Kegiatan  promoss  suatu produk  wtu jasa sangat diperlukan guna
mengnformasikan, membujuk dan mengingatkan para kosumen bahwa ada produk
atou jasa yang mana pars pembeli akan wenperleh keuntungsn apabila mercka
membeli barsng atau jasa lerentu.

Detrmst promoss menurul Asti ( 1986:329) sdalsh sebagai berikut:

“Promosi adalah segala usaha vang dilakukan penjual untuk memperkenalhan
produk kepada calon kosumen dan membujuk mereka asar membeli, an
_ mengingalkan kembali konsemen lama agar melakukan pembeltan ulang™

Menunit Tyipaono (2000:219) menvatakan bahwa:

Promosi pada hakekatnya adalah suatu bentuk komunikasi pemasamn. Yang
dimaksud komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasatan vang beruszha
menyehar informasi, mempengaruhimembijuk dan/atau mengingatkan pasar
sasaran dan produknya aga: bersedia mencrima, membeli dan loval peda
produk yang ditawarkan perusahaun yang bersangkutan.

Paguan winma dart kegiatan  promost  adalah  renginformaosikan

mempengaruhl, dan membujuk, sera mengingalkan pelanggar sasaran tenfang

perusahaan dan bauran pemasarannya. Sedangkan tujuan promosi menurut Rossiter

dan Percy (dalam Tjiptono, 2002:222), menyebutkan bahwa:

1) Menumbuhkan persepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan (catepory
Al )

2} Memperkenalkan dan nemberikan pemahaman entang svatu produk
pada konsumen (brard awureness),

§a :

Cad
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3) Mendorang pemilihan werhadap suam produk (brand atittude )
4) Membujuk pelanggan ntuk membeli suatu produk (braad purchase

irrvealican)

5) Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain (purchow
Jacilmation)

6] Menanamkan citra produk dan perusahaan (positioning),

Seseorang agwr  dapat mengensl produk-produk  perusahaan, lalu
memahaminya, perubahan sikap, menyukm, vakin cemudian akhimys membeli dan
sefalu ingal akan produk tersebut, Promosi merupakan salah sau faktor penentu
keberhnsilan suntu program pemasamn,

1.4.3 Buuran promosi

Untuk membantu penjualin produk secara umum dapat dipumakan media
komunikasi yang tercakup dalam basran promosi Bauran promosi adalah kombinass
vang pahing baik dan variabel periblanan, persomel selling dan alat promosi yaig
semuanya direncanakan untuk mencapai lujuan program penjualan

Sedangkan Kotler dan Armsrong (1997:77) mendefinisikay bauran promesi
(promation mex) schagn benkut:

“Merupakan sualy ramalan khusus yang terdn dan iklan, penjualan pribadi,

promoss penjualan dan hubusgan masyarakst yang dipergusakan perusahaan
untuk mencapm wjoan iklan dan pemassrannya”™.

Fakior-fakior  yang  harus diperhatikan olch perusahsan yang dapal
mempengaruh penemuan bauran promosi menunot Kotler dan Armstrong (1 997-88-
90 adalah sehagai berikul

i Tipe pridduk atdu pasar
Diperlukan penerapan strategi vang berbeda-beda untuk karak leristik sifa
produk yang berbeda-beda puli

b, Strategi dorong versus stoategi tarik
Bauran promost sangat dipengaruhi plihan perusaham menggunakan
strategi dorong (push streteey) sl straeg tarik (pull sratepy). Stealeg
dorong adalah strategy promosi yang mendorong produk lewal saluran
distnbusi ke konsumen akhir. Strateg tark, produsen mengarshkan
aktivitas pemasarannya (lerutama iklan dan promosi konsume) pada
konsumen akhir untuk mempengaruhi mereka agar membeli produk.

M
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¢ Tuhap kesmpan pembeli
Penguruh dan alat promesi itu bervarias untuk tuhap besiapan pembeli
yang berbzda lklan, bersama dengan hubungan musyasarakat, lebih
memegnng peran utama dalam tahap kesadaran dan pengetahuan.

d. Tahap daur hidup produk

Strtegt bauran promosi dipengarubi cleh twhap daur hidup produk,
dimana keberadann produk dalam tahap tertentu ahan mempengarhi
konsentrasi {penckanan) alal promosi yang berbeda dar penerapan pada
tahup lainmya Y

Adupun clemen-elemen dar Jauran promosi menurut kotler dan Armstroag
(1997:77) wrdin dai periklanan, penjualan personal. promos penjualan dan
hubungan masvarmkat
n  Penklanan

Defirue penkanan menurul Koter dan Ammstrong (1992:235), * adalsh
segala bentuk sajian non personal dari promosi ide, barang, atau jasa oleh sualu
sponsar lenentu yarg memeriukan pemnbayaran”. Li osatu pthak iklan  depat
dipergunakan untuk imembangun kesan jangka panjang suatu produk dan dipihak lan
memicu penjualun yany cepar. Iklan merupakan cara vang efisien untuk menjangkau
berbags pembel yang tersehar secam geoprafis dengan biaya rendah perunghapan
Tklan daput memiliki ctek pada penjualan hanya lewal kehadirannye saa

Sebuah iklan vang efektif memerlukan sebuah perencansan, dmntaranva
mengenal keputusan entang 15 pesan, khalayak sasaran, penetapan media, bahkan
hars diakitkan stau tdak lepas dan berbagai umsur bavran pemasaran dan yang lebih
pentmg beronentas: pada pasar karena jika tidak sebmah iklan yang ditavangican akan
monjadi schuah pembnrosan wakiu

Menurut kotler { 1998 235) lina kepulusan uama dalam pembuatan prograin
penkianan yvailu,

1) Wi deenrcsiennn) Apakah twjuan periklanan 7

2) wEnge (e ) Berapa banvak vang dapat ditclanjakan
3] Pasan ( s ) | Peann apa yong, harus disasmpaikan 7
4) Wed (media) . Media apa yang digunakan 7

5 Penguh urm {ereasiresnony | . Bagaimana mengevaluasi hasloya ?
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1) Tuwuan penklannn (edvertisng objective)
Lawrence and Glueck { 1990:43 ) mendefinisican twjsan sebagai berikut :

“Tujuun adulsh hasil akhir yang dican orzanisasi melalui cksistensi dan
operasi . Twjsan penklanm adalah mgss komunikasi spesifik  untuk
dilnl:u:mhn dengan audicns sasaran spesifik dalam periode waktu yang
spesifik.

Tujuan periklanan dapat diklasifikasikan berdasarkan tujuan primer yai
memben informasi, membujuk, stau mengingatkan,

i)

br)

Q)

Iklan yang informatif’ (infermeative adverising)

UDanyak dipakal kalau memperkenalkan kategoni produb uu, Jdalun lal
im obyetifnya adalah memupuk permintaan primer,

Iklan vang membuuk (persuasive advernsing)

Menjadi kebih penting begitu persaingan meningkat Tuwuan perusahaan
adalah memupuk permintaan selektif Beberapa penklanan persuasive
tclah bershh kesddan gnis penklanm perbandingsn (comparaire
uefvertining), yang berusaw membentuk keungpulan satu merck melakn
perbandingan ainbul spesifik dengan satu atau beberapa merek lan
dikelas produk yang sama

iklun yeng menpngutkan ~omindor advortising)

Pentng unuk produk yang sudah dewssa, iklan 1m membuat konsumen
terus memikirkan produc tadi. Beniuk iklannya vaitu iklan penguat
{reinforcement  Advertiving), yau  berujuan menyekinkan pembeh
sckarang Wbhwa mercka lelah melakukan pilihan yang benar,

Tujuan penklanan  horus optimal dan efektf dengan maksud  untuk
mengerahkan tim yang kreanl guna merumuskan pesan iklan yang efektf
D samping tujuan tadi dapat mengorahkan tm somng unfuk memubih sarna yang
paling tepat untuk mamudal.<an mengevaluasi perampilan dengan cara-cara yang

efeknf
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2} Menctapkan angparan penklanat,

Menctapkan anggaran periklanan merupakan salah safu rgas vang paling
berat yang dihadaps oleh para manajer pemasaran. Program penganggann penklanan
dengan keputusan berspa bamyak aken dibelanjakan untuk penkianan dan bagaimana
pembelanjaan i akan dialokasikan miuk beberapa produk. Secara umum penctapan
anggaran pertkfanan dan bagaimana angparsn pernkiasnan untuk sustu merek ntay
produt diperlukan agar lujuan pentlanan dan pemasaran yang dsharapkan scparti
laba, cnpkat penjualay tertenty, atau pangsa pasar dapat dicapai.

Didalan menetapkan suatu anggaran periblanan ada Ekior-fakior khoas

vang dipernmbangksn kctika membust anggaren kian Memunst Kotier dan

Armsgong ( 1997:115) adalah scbags berikut;

aj Tshap dar daur hidup produk.

Produk har: busanya memerukan anggaran iklan besar untuk membma
kesadaran dan mengginng konsumen untuk mescoba. Merek vang sudah manmp
bisanya memeriakan anggaran yang kebih rendah schagu pertandingin dengan
penjualzn.

b} Pmngsa pasar _
Merek dengan pangsa pasar tinggi basanya memeriukan leh banyak bizva
ikl schagsl presentase dari pesjuslan dan pada merck dengen pangsa rendah
Membangun pasar atau mercbul pangsa pasar dan para pesung

yang Jdik uasm

c) Porsamgan dan hekacauan
Dalam pasar dengan banyek pesaing dan pengeluaran iklan vang tingg, suata.

besmng

d) Frekuensi penk lanan
Bda diperlukan pengulangan wntuk menampidakan pesan swstu merek mska
merck fu harus doklankan lebih sering apar dapat mengatasi bising vang terdial
diasar

e] I»ferensiasi produk :
Merek vang ama minp dengen merek lain dalam kelas produk (Misalnya:
minuman ringan, rokok, detergen) memerukan banvak iklan untuk menyisihkan
vang lsin Kalau produk amat berbeda dan pesaing, iklan dapat dipakai unuk
menunjukkan perbedann pada konswmen.

B
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tos dember 138

3) Menciptakan pesan iklun
Bagamanuapun baknya sebugh penelitian terhadap konsumen, bagaimannpun
wcpainya sclekst dan keputusan media yang dipunakan ais  bapaimanapun
menankmnya bag konsumen, sualu pekerja kreatif yvang tidak begimu baik sering sekali
menghasilkan iklan vang bdak akan dilihat atau diperhankan kowsumen schinggs
tidak dapat dihampkan untuk membujuk konsumen unfuk mencoba produk yang
ditawarkan
Langkah pertama dalam menciptakan pesan iklan efektif adalah memutuskan
preran umum apa yang akan dikomumkasiksn kepada konsomen nmk mermmeansknn
strafeg pesan, Orang hanya akan bereaksi bila mercka yakin akan mendapat manfaat
dari tindakannya itu. Mengembangkan strategi pesan efektl dimulai dengan
mengenali manfhatnye bagi pelunggan vang dapat dipakai scbagai himbauan iklan.
Pernyataan strategs pesan cenderung datar, langsung menggambarkan
manfiat dan pemosisian vang mgin ditckankan oleh pemasang iklan. Pemasang ikl
harus mengembangkan konsep kreatif atau ide luar biasa vang akan menghidupkan
strategl pesan dengan cam vang umit dan tak mudah dilupakan. Konsep kreatif akan
menjadi pedoman pemilihan imbauan spesifik untuk dipergunaken dalam kegistun
perklnan Menurut Kotler dan Armstrong (1997:118), menyatakan bahwa:
Imbauan iklan schaiknya mempunyai tiga karekienistik, pertama harus penub
arti menunjuk pada manfaat yang membus! produk it lebh dingmkan wau
menank bag konsumen, kedia harus dapat dipercays konsumen harus percayn
bahwa produk burang atau jsa akan membenkan manfist yang dijanjikan,
kenga daya tank juga harus khas, harues menjelaskan mengapa produk i kedih
baik ketimbang merck pesaing.
Pemasang iklan juga harus memilih kata yang mudsh diingat dan mendapat perhatian t
dr b iklan.
4) Memilih Media Iclan
Didalam memilih media iklan dan beberapa media iklan yang ada kita harus
menetapkan media mana yang paling cocok untuk iklan yang ada dipasang,
mengingal pengaruh dayva pikat kualitay (sinva. Radio dan TV penting sekall untuk
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mengukur penmbengan antwa lms pengaruh dan jumiah aya vang harus
dikelsarkan. Sciclah media ‘clah dipilih kemudian ditentukan masalah waktu yang
topat untuk memasang iklan pada media vang dipilih, juga harus ditetapkan jadwal
pemasangan klan (berapn kali jumiah iklan, dimana letaknya can tanpgal beripa
dipasing). Sedanghan yang terakhic ywitu memperkirakan biaya yang herus
dikeluarkan untuk iklan dan anggeran klan yang tersedia.

Menurit Jefking (1996:135), “Dalam mengiklankan produk terdapat media
vang digunakan sebugni wahana, wedia-media tersebut mencakup dalam dua istlah
yung dapat dirathan scbagail berikut

a) Media lim ams (whove the line media), itu tedin dan iklan-iklan yvang dimust
dalam medm cetak, radio, lelevisi, bioskop dan media luar ruangan (papan
reklame dan angdutan).

b} Media lim bawah {bedow the lime media), lerdm dan seluruh nedia selain media

pada medu lin atus, seperti direct maul, pumenn, dan poind of sale.

Langkab-langkah peoting dalam memilh media mesunn Kotler dan
Armsirong (| 1997:120) adalsh, * Memutuskan jangkauan freksuensi dan dampk,
memilih antura tpe nedu, memilil washans media spesilik dan menctapkan wakiu
penmyangan”

Penklanan selulu dituniut entuk membust kombinasi media yang optmal
bagi produk-produk yang ditawarkan Dengan kendala dana yang tersedia  dan
media vang ada, perklanan harus dapat dipilibkan sustu kombinasi media yang
menmbulkan bebar vang minimal dan hasid vang maksimal Pendefinisian ini
menurul Kotler ( 1998:247 ) adalah sebagai berikut |
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l'abel 3. Media yang digunakan untuk periklanan

Malia

Surai
kahar

Tekevisi

Sural

Lamgsung

Radio

Majalah

Lapasgan

1o

Keunggulan
Fleksibiitas, Kketepamn wakfy,
liputan pasar lokal yang baik,
penerimaan luar, dipercaya
Meaggabungkan pandangan. suara
dan gerakan, memanzing indera,
paparuy  bdak terlhet perhatinn
tmgg, pnghauan hngg
Audiens lerprhl, fleksibalitas, bduk
ada persamnpan iklan unluk media

yang sama, personality media yang
sama

Penggunaan  mussal,  pilihan
geografis dan demografis tingpi,
biaya rendah

Mlthan geografis dan demogralis

Fleksiblitas, pengulanpgan paparan
tingge, biaya rendab, persalngan
rendah

ndak terfihat, [Ilihm sudiens
turang

Bisya relatil tnggi, cilra
“sural sampah™

Hanys  penyajian  audio,
perhatian  rendah  danpada
klevist, strukiur harga hdak

standart, paparan sia-sia,
Tenggang waktu  pombelian
klan  panjarg,  tlerdapat
percdaran yang sis-sia, tdak
adn jaminan posisi.

Tidak ada pilhan audiens,
kreativitas terbatas

==

2ari banyaknya pilihan media yang dapat digunakan oleh perusahaan yang
akan melakukan periklanan maka dapat diambil atau dipilih sustu meda yang
tentunya disssuaikan dengan kemam puan perusahaan.
5) Cxaluas: Periklanan

Periklanan seringkali menyita sebagian besar anggaran pemasaran dan
seringkali merupakar bahan penting bagi keberhasian sustu produk. Program hans
dievaluasi secara reguler pengaruh komunikasi dan pengaruh penjuaian.
&) Mengukur Pengah Komunikas

Mengukur pengaruh komunkasi dan suatu iklan, pengujian isi iklan untuk
memben whu apakah komumkas: klan cukup baik
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Menumit Kotler dan Ammstrong (1997 123-124), menyatakan bahwa

Terdapal tgn metode wntuk wp coba thlen, pertama adalah pemenngkatan
langsung. merunjukkan scberapa baik iklsn memperoled perhatian dan
bagaimana ikhin flu mempengaruhi konsumen, kedua pengujian ponofilio,
konsumen melihnl ataw mendengarkan pendanan poriofolio dalam waki
vang tidak dibstasi henwiwlin oechs Juimnls onlok mepicpi-iogel Serm

iklan dan sinya, ketiga pengujian laboratorium menggunakan peralatan untuk
mengukur reaksi paikologis kensumen terhadap suatu iklan.

by Mengukur Dampak Penjualan

Dampak pengualan dur iklan lsbih subit diukur daripada dampak komunikas.
Penjualan dipengarnihl olgh banyak Gkior disamping iklan, Salah saf cara untuk
mengukur dampak iklan sdalah membandingkan penjualan masa lalu dengan
pengeluaran biaya delen masa lalu. Menwnat Tyiptone (2002,227-228), “Tklan dapai
diklasifikasikan berdasarkan berbagai aspek isi pesan, tujuan, dan pemilik iklan”

{ 1) Dan aspek st klan
Product Advertising, vai iklan yang berisi informasi produk (barang atau jasa)
sugu perusahaan ada dua jenis klan yang termasuk dalam katagoni il vty
Ihrret Action Adverttong, yaitu klan produk yang didesain sedemikian untuk
mendorong langgapan scseorany dan Khaliyak sau pemirsa da direct acinn
afverirsing,  vailu iklan produk yang didesan ustuk menumbuhkan permintaan
dalam jangka panjng |
12} fswtscsronal Advertising, yamu ilan yang dsdesain umtuk memben mfommasi
tentany usuha bismes permilik iklan dun membangun goodwill seita image  posif
bapl orgumisast festiodonol Advertiving tordin atas © Parroasge Advertising,
vakni iklan vang mengmliomasican usaha bisnis dan pemilk iklan Iayanan
masvarakal {Fublik Service Adveritsmg), yaro klan yang menunjukkan bahwa
pemilik iklan adaah wang yang baik, karcna memiliki kepedulian terhadap
masyarakat dan hngkungan,
{3) Dari Aspek Tujuan,
(a} Pioncering Advertiving (infomative Adverttang), vaim iklan vang berupaya
menciptakan pemintaan awal (primary demend)
(b) Compeditive Adveriiving {persuasive advertisimg), yaitu iklan vang berupaya
mengembangknn pilihan pada merk tertentu.
() Renrinder Advertising. yatu iklan vang berupaya melekatkar numa atau m::h
produk tertentu pada benak musyarakat
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b Promos: Penjualan

Promos: penjuilan merupakan kegalan yang penting dalam pomasaran suani
produk yang dilakukan oleh schagiar besar organssesi iermasuk produsen, pengecer
dan organisasi lmnnya Promos penjualan merupakan unsur kunci dalam kampanye
pemaseran. Kotler ( 1998.257) mendefinisikannya sebagai berkout -

“Promosi peryualan terdinl dar kumpulan kiat insentif yang bergan,
kebanynkan berjungka pendak, dirancang untik mendorong pembelian suar
produk  barang/jasa tertentu secara lebih cepat dan‘atau lebih besar olch
konsurmen st pedagang”,

Fromost penjualan sengnjn dirmncang untud menghasilicans ondakan yarg
berakibat relatil’ lebih cepal dun spesifik. Dalam menggunakan promosi penjunlen
perusahaan harus menctupkan tujuan, memilih kiatvya, mengembangkan prograr,
menuju program i lebih dulu, menerapkan dan mengonirol, dan mengevaluss:
hasilnya. ;

Beberapa fakor vang berkontribus: pads pertumbuban pesat promos:
pcmjudan, ferutama dalam pasar konsumen menurud Kodler dan Armstrocg
(1997:126)

Faktor-faktor tersebut adalah pertama dalsm perusahasn mansjer produk
maenghadapi takanan lebih besar untuk meningkutkon penjunion saoat ini, den
promosi dewssa sm lebuh ditenma oleh manajemen puncak scbagai alat
penjualan efekul Kedua, secar cksicrnal perusshaan menghadapi persaingan
lelnh sengit dan konsumen lebih berorienwsi pada perdagangan. Ketign,
cfisiensi iklan menurun karena nadknya biava, lerpecahoya media, dan
pembatasan hukum

Menurul Kotler dan Armstrong (1997:129-132), “Banyuk alat yang daput
dipaka untuk mencapa tujuan promosi penjualan”, Dibawah ini disraikan beberapa
alat utama promos) konsumen dan promosi perdagangan, yaitu :
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Al Promos: komsumen
Alal utama kensumen adalab sampel, kupon, pengembalian sebagian uarg,

paket harge, hadmh, barang ikdan, penghargeen ates kesetisan, demontrasi dan
peragaan ditempul penbayaran, pertandingan, undien dan permaman

i)

i

£)

hi

Sanpel adaluh sejumlsh produl yang dimwarkan wniuk dicoba, memberikan
sunpel merupihnn cami yung paling efekif tetapi palirg mahal untuk
memperkenalkan produk baru,

Kupon adalah serlikat vang membenkan potongan harga untuk pembelian
produk terentu, hupon dapat meningkatkan penjualan merk yang sudah dewasa
atau mermpromosikan percobaan merk baru ditahap awal

Tawaran pengembalian wing (cush refind atau rabat) menverupal kupon kecuah
bahwa penpumngan harga terjadi setelah pembalian bukaanmys pembayeran &

ko pengecer.

Paict harga (rras ek dan ducbut juga cent off oheuh), menawarkan hansa
produk tertentu letih mursh kepada konswmen. Harpa lebih rendah ini dicap olzh
produsen langsunz pada label aau kemasan. Paket hargn sargat cfckhf untuk
merangsang penjuskan jangka pendek

Hadwah (remise), adulah barsng vang ditawsrkan pratis absu dengan harpa
g schagm mentif untuk membeh sustu produk

Bamng Promaosi | Adverising Specialiies), adalah barang bamandsal dengan
ceakan nama pemasang iklan yang dibenkan sebagm hadia kepads konsumen
Promost di tempa! pembayaran (PO 0 Poind of Purchase Promotion), tenmasuk
pemeann dun derrontrasi di deloal tempat pem bayamn stau ponjualan.

Fontes, undian, dan permaman memben peluang konsumen uniuk memenan gkan
sesuatu sepert uang tunal, perjilanan aau barng dengan keberunlungan atiu
leveat usaha ekstra. Kontes (Condest) mengundang konsumen urtuk mengmmkan
karyanya untuk dinila oleh panel yang akan memilih pengirim terbaik. Undian
{sveeptagey) mergundang Konsinen untuk mengirimkan nama unluk diundi
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Permasman (game), menyajikan sesuatu kepada konsumen sctiap kali mereka
membels, yiang mungkin dapat membaniu mereka memenangkan hadiah.
2 Aat Promosi Dagang

Promoss daging dapst menbuuk pengecer atau pedagang besar un-uk
menjual merek tereniu, menyedmkan ruang dalam wko, mempromosikan dalim
iklan, dan menyodoraan kepada korsumen. Manufiktuf menggunakan beberapa lat
promess dagang Manufakiur dapat menawarkan diskon (oiscornt) langsung can
daftar hargn wntuk sctap kotak vang dibeli sclama period: wakm teneuu
Ghacbubivva u preice-off, off svesce, st off itsr). Tewaran inl mendorong untuk agen
membehi dalam jumilsh besar atau menjual produk enentu
¢ Hubungan Masyaakat

Seperti haloya tklan dan promosi penjualas, alat promosi massal yang hin
adalah hubungan masyarakat (rebiic relation). Perusahaan memupok habungan baik
dengon masyarakat disekitar perusahsan dengan mendapatkan publisitas veng
mengantungkan, memupuk citra perusahaan yang baik, dan menangani dan meredam
rumor, centi, dan peristiwa yang merugikan. Nama lama dari hubungan masvarakat
:lnlu,rr.l pomasuran adaluh publisitas (pubiisity), yang dipandang sebagai akiivitas
mampromuovikan perusahosn atou produknye dengan memual cerita mengenai sub ek
i tanpa dibayar oleh sponsor. Hubsngan masyarakat adalah konsep yang jaub lebil
luas vang mencakup publisitas disariping aktivitas yang lain,

Kotler (1998 265) mendefinsikan masyarakat sebagai berkut | “Masyuruka
(pudilac ) acdaluh sekelympok apapun yang memiliki kepentingan aktual atau potensial
atiu penguruh terhadap kemampuan perusahaan unuk mencapai tujuan””. Hubungan
masyaeubal melibatkan berbaga prozgram vang dirancang uniuk mempromosikan dan
alou menjagza citie porusahaan atau ap produknya,

Depanemen  hubungan masyarakat menurut Kotler (1998:85) dapat

melakukan salab ratu atau semua fuags berkut ini-
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Hubungan pers atau aktivitus pers @ menciplakan dan mencmpatkan

miformasi bermilm benta calam media urtuk menank perhatian lerhadap

orang, produk. atau jasa

. Publisitas produk : mempublikasikan produk tertentu

Kegiatan masyarakal | memupuk dan menciptakan hubungan koomumitis

naaional atau lokal

. Melobi ; membangun dan mempertahankan hubungan dengan angpola

legnslatf dan pejabar pemerintah untuk mempengarubi peraturan dan

Undang Uindang

. Hubungan Investor © mempertahunkan hubungan dengan pemcgang
saham dan lain-lamn dalar komunitas kevangan

Pencembanpan hubungan masyarakst dengen domor alsu  angpcts

orgamisasi nirlaba untuk memperoleh dukungan finansial atau sukarcly

Hubungan masyarakst dapst membawa dampak yang dasval lerhadep
kesadiran puhiic dengan biava yang juuh lebih morah dan pada wilan. Perusabmn
tidak mombayar rueng dan wakin siar dalam media. Sebabknya, perusaban
membayar staf untuk mengembangkan dan menylarkan mformasi serta menjgeloln

d. Penjustan Personal (Persomal Seling)

Pemjualan persongl (poersona) welling ) merupakan kepiatan yang memputivad
pemnan penting dalom proses komunikasi perussbaan Cara promosi yang lammyu
vamu dengan cara bekomunikas: lssgsung dengan calon pembeli. Definsi pervenal
sefling menurut Tiptono (2002224 ) adalah

“Komumkas: langsung (tatyp muka) antam penjual dan calon pelanggan

untuk memperkenalkan sustu  produk kepada calon pelanggan dan
membentuk pemohaman  pelanggan  kerhadap produk schinggn  merekn
kemudian akan mencoba dan membelinya’

Fervonal seline adalah el vang efektf biaya pada tabapan lebih lamjut
dalam proses pembelian, ferutama dalam membangun preferensi, keyvakinan can

mndakan pembeli. Pentngnya wugas dan personad sefling w, maka seomng yang
bekerja pada bidang ini harus memiliki knileria-kritenia tertentu yang mana dapat
it sndukung suksesmva penjualan produk
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Kriterin vang dibutubkan seomng safes menurut Thiptono (2002:224), adaleh
sebapam Denkul

1} Salesmanship
Penjual hous memitiki pengetahuan tentang produk dan menguasar sem
menjual scpert cara mendekati pelanggnn, memberikan presentas: dan
demontras, mengatasi pelanggan dan mendorong pembelian.

2) Negodiating .
Penjual harus memiliki kemampuan uniuk bermegosiasi tentang syars-
syaral penjpualan

3} Relationskip Marketing
Penjual harus mengetahw com membina dan memelihes hubungan badk
dengan paia pelanggan

Sclun diperhkan kntena-kniena terscbut diatas masth nenurut Tjiptoso
(2002:225) diperbukan pula klasifikasi dan tugas dan posisi seonng salcs, adalih
sebagm berikut

1} Dheliverer fdrerver and sales person), yailu penjual yang togas ulamanya
mengantar produk ketempat pembeh

2} Crder gettrr, vaitu penjue] vang mencan pembeh

. 3y Order takes, vaitu penjuel yang melayani pelanggan owuiler.

4) Misvionar: Sales People (merchandise, refailer), yaita penjoal yaog
ditugagkar, untuk menddik atmu mebtih dan memdangun goodwill
dengan pelanggan atau calon pelanggan misalnya melatih wiramaga
perantars, menjelaskan program promosi perusahaan kepada perantara,

81 Tehmeal Speciallt (techiicign), vaitu penjual yang membenkan atau
mermiliki pengetahuan teknis pada pelanggan,

6) Memand Creater, yaitu perjual yvang harus memiliki kreatifitas dalam
menjual poduk.

Personal sellng yang merupakan interaksi langsung dengan satu atau lebih
calon pembcli yang sangat menentukan sckali didalam menmgkatkan jumiah
penjualan suntu produk, dimana dengan sifatnya yang secara kngsung ini dapat
membantu calon pembell dolwm mengenali produk, yang pada akhirmya dapat
mempengarihn merckn uniuk membeli produk tersebut.
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Penjualan personal jika dibarding dengan periklanan memiliki tiga man fast
IErsendin ankim lam
I} Konfrontas: personal © Pemjualan personal mencakup hubungan vamg

3

hidup, langsung, interaktf antura dua orang atau lebih Masing-masing
pihak dapzt melthat kebutuhan dan karklenstik pihak lain secara lebih
dekat dam sepera melakukan penyesuaian,

Mempererat @ penjualan personal memungkinkan timbulnya berbagass
Jemts  hubungan, mular dan hubungan penjual sampal kehubungan
persahabatn. Wiraniapa yanp efeknl arus berupays mengutamakan
kepentingan pelanggannya jika mercka mgin mempertahankan hubumgin
Jangka parjang.

langgapan @ Pemjuakan persaorse! micmibust pemibeli osoisa bodkowajiban
untuk mendengar pembscarsan wirniga. Pembeli fervama sekal banus
menanggap, walsupun lnggapan kersebul berupa suau ucapan kemina
kisih secan sopan.

Persunal selfmyg adalah komunikasi yang bemifit individual  persomed sellag
dalam operasionalnya fleksibel jika dibandingkan dengan komponen bauran promaesi

yang ban

karena tesaga penjusl dapar segera mengetabun kenginan. motif, dan

perilaku konsumen terhadap produk yang dihasilkan perusahaan,

L5, Operasional Koasep

Perusahaan mempunyal fujumn untuk mencapal pasar yang ditujo dan mgin
memushan  konsumen. Dalam nngka mencapai tujuan  fersebul  perusabiaan
melakukan chntnn—tcgmian meliputi

.51 Perikianan

Periklanan dilam penelibay mi adalah kcgpatan vang dilakukan “okh
perusahiaan untuk mengenalken produk melalui radio, surat kabar dan pemassn gan
spanduk. Sasaran da penkinnan i sdalah pendengar mdio, pembaca surat kabar,
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maupun masvarakat umum. [ujuznnys adalsh membenkan wiomasi kepada
khalayik sasaran seyngga akan membentuk permintaan atau pembelian oleh
konsumen. Bagy komsumen uniuk mengimgatkan bahws mereka telah melakukan
pilinan yang benar

1.5.2 Fromosi Penjuakban

Promosi penjuilan dalam peaelitian ini adaah kumpulan tiat insentif yang
beragam. untuk mendorong pembelan suntu produk misalnya diskon atau potongan
harga. Promosi penjualan dimocang untuk mendorong pembelian suatu produk
secara lebih copatlcbih besar dan kebanyakan berjangha pendek. Hal ini mendarong
konsumen untuk mengkonsumsd produk lersebul.

1.53 Hubungan Masyarakat

Yang dimaksud Hubungan masvarakot dalam penelinan ing meliputi kegiatan
sponsorship, membanu kegiatan kemasyarakatan m salnya membantu pembangunan
sarand ibadah. Mengadakan nubungan pers, mempromosikan pemahamin tentang
perusahaan, membuka standrusng pamer yang dirancang untuk mempromosikan siau
menja;ga cifra perusakasn.

1.5.4 Personal Selling

Yang dimaksud Persomad swiling dalam penelitian im adalsh kormunikasi
langsung vang dilakukan perusahaat untuk memperkenalkan suay produk kepada
konsumen terhadap produk perusshean Kegiatan ini dilakukan olch karyawan
{ Salesman) yang mendapat fugas untuk mempromosikan dan memasarkan produk
yang bersifat langsung { door o door)

1.5.5 Volume Penjualan

Volume Penjuaian dalam peselinian ini adahh jumiah produk yang tenoal di
wilsyeh pemasarannya Volume penjualan adsiah scluruh penjualan yang dicapa
olch porusahaan atau total penjusan produk perusahasn dalam penode wakiu
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tertente. Volume pempuakan i sebagal wlok ukw keberhasilan program baurzn
promost yang dilakukan oleh perusabn.

1.6 Metode Penelitian

Metude peneliian merupakan langkah-langkih dalam penchtian ilminh yang
disusun sccam sistematis berdasarkan teori vang ada. Metode penclitian merupikan
cam ibmish unluk merdapatkan data dengan Wwjuan stau k::gmnu tertentu { Sugiyono,
2003:1)

I.b.1 Femdekatan dan 1ipe Fenclitian

I'ipe penclitar yang digunakin schubungan dengan pormasalahan dan Wpuan
penelinan adalah tpe peoclinan desknptif, Penehhas desknphf memupakan percseda
pemecihan masalah yang dsehdiky dengan menggambarkan stau melukiskan

keadasn subyek dan obyek penchtian (sescorang, lembags, masyarakat, dan lain-
lain) pada saat sckarang berdasarkan pada fakta-fakts vang tampak atao sebagaimana
adanya. Widode {2000:1 5), mengungkapkan

~“Penehitian  deskeipnf  adalah  pencliian yang  dimeksudkan  unituk

mengumpulkan wfonnas mengenal status vanabel atiu tama alau keadaan
yang ada varu pejala mensrul uretan aps adanya padi sast penclitisn
dilakukan™

Jadi penclinen desknptil hanya mengumpulkan dats yang oada dan
mengurikannya secam menyeluruh dan teliti sesuai permasatshan.

Penelinan desknipnf berdasirkun pengeniannya adalah borusaha wntsk
menggambarkan sfuasl aau kejadian. Data yang dikumpulkian seala-onta Uoealia
deskriptift schingga liduk  Dbermaksod mencan  pemjelasan, menguji  hipotess,
membuat predikss, rr;aupun merpelyjart implikasi.

Kesimpulan yang dif erkan dalam penelitian desknpnl selalu jelas dasar
faktuainya sehungga semuanya sclaly dupat dikembalikan langsung pada duta yang
diperclch. Uramn kesimpulan  dicasan olch angka yang diolah  Kebanyaksn
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pengolshan  datanya  berdasarkan  pada  analisis  prosentase dam  analiss
Kecenderungan.

16,2 Tahap Persiapan
A  Mmentukan Dacmh Fenelitian
1} Obyektf
Berdasarkan pangamatan awal, tingkat penjm:n.pmduk relatif tmgg, hal i
karena dipengruhi olch adanya proses bauran promosi yang dilakukan
persahaan tesebut
1) Subyektif
Dengan pernmbangan lctak okasi perusahsan dan domisdi tempat tingpel
sava terdetak disstu wilaya) sehingga efisiensi biava dan kemudahan
memperoleh data.
b, Obscrvasi Mendahuluan
Olwervasi pendahilvan dilakukan dengan maksud untuk mengetahui dan meliba
aktifitas pcrusahasn dengan segala yang ada di dalamnya, berkaitan dengan
aknfitas terscbul maka ditetapkar suatu permasalahan.
¢. Key Informan.
Dalam mengumpulkan data perusshaan lersebut diambil melalui kuesioner
meupun wawancara langsung melalwi key informan antara lain darn

1) Nama . Ir. Rusdi
Alamat JI 8. Parman 67 Probolingge
Pendidikan  © Sarjana Ekonomi
1 Frmiuar - A6 wihun
Jabatan Drirckiur
2} Nama - Drs, Yudi Praselyo
Alamat S AL Yam VIFI2 Probolinggo
Pendidikan  © Sarjana Ekoromi
Limur 37 tahun

Jabatan Kabag Personalia
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3) Nama Dirs. Pri Harianio
Alamat Al Panglima Sudirman V/26 Probolinggo
Pendwdikan  © Sarjann Ekonomi
Umiur 39 tahun
Jubatan Kabag. Pemasaran

d  Studi Kepustakaan
Metode pengumpalan data / informasi dengan cam mempelajan buku-buku yans
ada hubungannya dengan masslah vang dikhit. Daia terscbut merupakan
landasan teon yang relevan dengin permasalahan vang ada

1.6.3 Tahap Pengumpulan Data
IJata yang aku digali dapal barupa data promer maupun data sckunder

a  Daia promer adalah data vang diperoleh langsung dan sumbemya, diamati dan
dicatat untuk pedama kalinya, dan dam tersebut diambil melaln kuesiomer
maupun wawancura langsung mdalu key informan

b Dhuda sekunder sdalah merupakan jems data yang diperoleh bukan dan sumber
utama wtsu meladui pihak kenga. Adapun tekmik pengumputan data yasg
dipergunukan dalam penclitian imi adalah dengan cara melihat dokumen ntau
wrsip perusahaan vang sesuai dengan obyek penelitian baik yang tenulis maupan
tidak tertulis, Data yang diambil adalah data pelaksanaan bauan promosi, data
penjualan, data sejarah dan strukmr onganisasi perusahaan, data tenaga kerja dan
daty pesaing.

1.6.4 Tabhap Analisis Data

Sefuruh informasi vang telah terkumpul dan kegiatan penglitian ini d!amﬂis_li:-
sechr desknplif, artirya berusaha untuk menggambarkan situasi atau kejadian, Dain
yang dikumpulkan semats-mata bersifst deskniptif sehingga tidak  bermaksud
mencar penjelasan, menguji hipowsis, membuat prediksi, mausun mempelajan
implikasi. Teknik analisa vang digunakan adalah analisa domain dan taksonomis
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Faisal (199098), mendefiniikan analisa domain dan analisa taksonomis
s¢bagm bernkut

Analisa domain merupakan proses analisa informasi yang sifat informas:
yang sifutnya masih umum dan menyeluruh terhadap apa yang menjadi
pokok permasalahan dalam penelitian yang dilakukan, seperti gambaran
perusahaan, tijjuan perusahaan, misi dan visi perusahaan, serta beniek
petusahaan. Sedangkan analsa taksonomis menipakan analisa lebih lanpt
yang perlu dilaksanakan sctclsh analisa domain terebih dahulo itk
mendapatkan nformasi yang lebih mendalam dan menjadi lebih rinci, tentang
suatu masalah pencliban.

Anahss data dajam hal om adalah analisn terhadap peliksanaan bauran
promosi schagm upays untuk meningkatian volume penjualan yang menjadi sasaran
penelitian dengan proses sebagai berikut :

Ciambar 1. Struktur Analisa Data

" Proses analiss dimulai dengan mengumpalkan data mentah berdasarkan
leori-tzori, didesknpsikan, dianaliss, dan diimtepretsikan. Proses analisis data pada
penelilian  ini dapat dijelaskan sebagai benkut © dals mentah merupakan
pengelahuan-pengetahuan mformasi dalam benmuk ashi dan hasil wawancara disusun
berdasarkan sistematka topik dan knteria yang diperlukan, Proses selanjutnya adalah
mend skripsikan data tersebut, yang pada dasamya adalah meringkas data vang telah
dipilih dan disesuaikan dengan topik sohinggm mendapat gambarin yang jelas yang
kemudian dianalisis kbih lanjul untuk ditarik kessmpulan

1.6.5 Tahap Penarksn Kesimpulan

Penarikan kesimpulan dalam suatu penclitan berdasarken data yang tclah
diamaiists, sehingga capat dicmukin jawialsan dai poinssalabian yang dikemukakan
Penankan kesimpulen datam penchinan im dilakukan secara industif, yaitu menank
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kesimpulan berdasarkan hal-hal vang bersifat khusus ke hal-hal yang bersafit unm
Penankan kesimpulan pada penchiban s dilakukan dongan cara mesank kcsimpulan
berdasarkan tcori-icor untuk memaham yang bersifat khusus yaity bagran promos:
pada PT Sumbertaman Keramika Incustry.
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. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

L1 Sejurah Singkat Perusahnan

Porusshaan Keramik 1" Sumbenaman Keramika Industry yung disinghar
dengan FT. “SKI”, pada wakiu pertamakali didinkan bernama LIM Co, pada tahun
1948, o Probolinggo Juws Timur, yang ddirikan oleh Bapak Sutikao
Satyajryancgara. Percaahasn ti padas wakiu didirikan masih bera st Home Indusin
dan hanva memprodeks) barang pecah belah, sedaipkan peralatan vang dipunukan
masih bersifal wadisonal Kemudiss pada tahun 1976 porusshaan LIM Co. digaat
dengan nama Pabrik Jovo Lumintu

Dulam usabanys untuk memperluns pemassrannya maka pada tshun 1978
pimpinsan perusahaan memindah lokasi pabrik di Desa Sumbertaman, Kecamatan
Wonoanih Kabupaten Probolingge Dengan adasya perkembirgan wsosha yeng
scmakin mambuaik, moka perusahoan merubah bentuk badan usabanya menjadi
Perseroun Terbatas (PT), dagan nama PT. Semeru Agung Keramika Industry vang
disingkat dengan numa PT "SAKI” d Probolinggo.

Berdasarkan perkembangan  perusabaan vang semakin modem secta
pursaingun dun pihik lwn, maka perusahaan Keamik PT. “SAKI" Probolinggo
Drinkwsis oleh perusabuan Keramik PT. “SKI™ Probolinggo, tepainya pada tangga’ 6
Oktober 199, Dengin dinkuisisinys perusahaan Keramik PT. “SAKI" ke
Peruschann  Keramik  FT. “SKI™ Probolinggo mengakibatkan adanya perubaben
dalam melakukan manajemen perusahaan, tetapl Jenis barang yang diproduksi ndak
mengilami perubshan. Dengan demikian secara resmi PT, "SAKI" Probolinggo
berubah menpadi FT. “SKI1™ Probolisggo, dengan berdasarkan Akie Motaris Mo, 391
dan Notans Candratodis pada bulan September 1994,

Dalam melakukan aktivitasnya P “SKI" Probolinggo menggunakan peralstan
produks: yang sama seperti milik 7L “SAKI". Dalam melakokan proses produks

30
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M

PT. “SKI” Probolinggo menghasilkan produk keramik antara lam, yarm -
- Tegel Mosaic (bahan lanta susu bangunan)
- Souvenir {sebagu hiasan rumah tangea. misalnys | Petung-pafung, guc:, vas
bunga serta kemmik roster jenis R-50 dun jenis “GR™)
- Alsi-alat labomtorwn (nusainya - lumpang kel yang digunakan untuk

menghaselkan obat atau vang mnya) .
- Alat-alat hsink (digunakan schaga alal untuk memasang listnk, misalnya
isolatory

Adspun bebenipa akte pendinian porusahaun beseri smeal gim - porwsaliom,
alalah sehapgai benkut -
- Akte pendirian/porusahan porusshaan yang terakhir - No. 60 tanggal 14 Apoil 1978
dengan perubzhan No. 391 dan Notans Candratodis bulan Septemoer 1994
Irin Lokasi - No BKPMDAG - 250381978, tangga & Desomber 1578
tjin tangunan  No, HK @ 003 2712840X/1978 tanggsl 8 November 1978
ljim gmyggan - (1L.0) - No. EK: 003.248/V1/1978 tanggal 3 Jum 1978
Iy bangunan Dalam Negen - 4RPDI1979 tanggal 19 Juhi 1979

1.2, Svruktur Organisas

Aktivitns persahasn dapar berjalan dengan lancar dan bak apabila dalsm
perusahaan fersebut terdapat struktur orgamsasi yan2 baik pula. “Srukiur Orpganizasi
sdalah merupakan suaty gambaran yang sistemans tentang hubungan kepasama
antura orangorang dalam melakokon ussha wtuk mencapa  @mtn s
(M Munulang. 1992)

Perusahaan Kaamik PT. “SKI” Probolingge mempunyai strukiue organisasi
adalah schapa benkul
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Gamber 2 | STRUKTUR ORGANISASI

Sumber data : Perusalaan Keramik FT.“SKI1™ Frobuhnggo, JUU4

Darektur
Walal Diroktur

Kabag. Kabag. Kabag Kabag,

Personalia Prosluks: [Premasarnn Adm & Keuangan
Bzg Promosi dan
hepegawaran

Bagian Bagian Hagian Bagman

Proses Pembeliar Cudang Pembungkusan
Karyawan Earvawar Karymwan Karvawan
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Dan gumbar erscbol disto, maka dapat dijgelaskan tuges, wewenang dan
lamgging jawab dan masing-masing bagian yvang ada pada perusshasn keramik Pl
“SKIT Probolmygo, adalah sebagai berikur
I. Direktur

L Menmimpin aktivitas perusahpm, menentukan segala kebijaksanaan perysahaan
pang berkaitan denpan tuguan dan harapan dari perusahaan

b Melakuban pengawosan secarn kescluruhan amas kelancaan produks  dan
ICMASAr

. Membenkan persetwunn dalam hal vang berhubungan dengan  kevangan
perusahaan

d. Mendelegasikan wewenung dan tanggung pawab kepada bawahan perusshsan
tkabag)

z. Bertindak wntus dam sius none porvsshaan didalam melakukan legas, buk
ST Maupun ekslerm
Fksiern dalam arti menyelesakan scgala unsan yang mclibatkan perusahsan
-denpgan pnhak bun, sedanpkas imlem berarn dalam hal momaga kelancaran

opCrasl perusalaen
1. Wakil Direktur §
a. Aas nama Direcnur, melakswnakan pengawasan lerhadap sceua stal’ pelak sang
pada masing-masing bagian

b. Mendamping drektur dun sebega pengganii cirekiur, apabila berhalangan.
¢, member infonmasi mengenal segaln akuvitas perusahaan kepeda direktur
3. Kepala Bagian Personalin
a. Membantu dirckiur dalam merescanakan masalih-masalah personalia dan umum.
b. Menyvusun anggiran bagian pesonalia dan umum.
. Melaksmakan scngnwasan alas peluksunaan tugas-tugas vang melipuh aks.

akst alas wewerangnya.
d. Mclakukan pembinaan dan pengembangan karyawam

i} |
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4. Kepala Bagian Produksi
a. Menvusun rencana produksi. monyelenggarakan proscs producst dan menjagn
pemeliharasm pemisian.
b. Mengatur dan menetapkan jenis dan jumlab yang harus hproduks serts
menentukan jumlah materil yang digunakan dalfam proses produksi
c. Bertanppung jawab atas kesesuman desamn yang dibuat berdasarkan pesanan
vang ada, bark urtuk model, kuailas sera akuran pesanan.
aknifitas yang merjadi tugasnya.
Kepala Bagian Produkss im dibantu atau membawai beberapa bigian ymitu
1) Bagian Proses, mempunyai fugas
- Cetak
(a) Mencetak keramik scsua yang diinginkan oleh bagian produks
(b) Bertanggangawab kepadz bagian produks: spabils terjudi kerusakan
{c) Merungkap sehagai pembust adonen yang siap untuk dicetak
. - Mengecat
(a) Mengeca keramik sesus dengan yang ciinginkan
ib) Membua gembaran semua keramik sebelum dicat
(c) Bertanggmg jawab terhadap bagian produks:
- Penghalus
{a) Dekerja sebaga seseorang yang bertugas untuk dapst menghaluskan
keramik yang masih belum dicat
ib] Bermgasuniuk menghaliskan keramik yang baru dibakar
(¢) Bertangging jawab pada bagian produksi apabila terjadi kesalahan
2y Bapmn Pembehan
& Melakukan pembelian baban, memilih dan mencotukan jumiah bahan,
seria kualitis bahan vang akan dibeh
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b. Bekena sama dengan bagmn produks, schingga tidak werjadi hambatn
batin dalam proses produkunya
c. Bapan pembelian beranggunggawab terhadsp Kepala Bapan produks
d. Melaporkan daftar harga terhadap bahan yang dibelinya
3) Bagian Gudang yang mempunval tugas
a Mengatur dan mengawas: persedinan yang oda di gudang
b. Mclaksanaken sdministras) yang berhubungan dengan gudang
¢ Momenkss perscdhasn pedang secarm berkala dan membuat dafiar
pvenimrns L, seivap akbi i
Ketiga Bagan ini berfanggung jawab kepada Kepala Bagian produks: terhadap
akivitas yang menjadi tugasnys Bagian in dibanty stau membawahi para
pesen)a.

. Kepala Bagian Pemasaran

- Beranggung jowab mengena masalah  pemnasaran, hasil produksi sera
memberikan laporan secara rubin kepada pimpiman fentang pemasaran

- Melakukan penualan, menear daerah pemasaran dan mencan informas: pasar
serta mengikull secara seksama tentang persmingan dan produk yang sejenis

- Melaksanakan penginman dan mencatat hasil produks: yang telah disiapkan
wntuk dikirim,

- Melaksanakan tirgel penjualan yang ditetapkan oleh perusahzan

- Melaksanakan promos: hasil produksi perusabaum

. Kepala Bagisn Administrasi dan Keunngan

- Mengadakan atsensi kerja karvawan

- Bertanggung jaxab atas pemasukan dan peageluaran vang pensahaan

- Membuat laporan kesangan porusabasn

- Mengevaluasi penunbahan vang keluar dan masuk hasl promos

- Mengawasi den mengatw Jcngadasn scria penggunaar alat-alat kega
dsseluruh bapiar



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

26

Membuat angmiran lenaga kena dan bertangpung jawab atas upah kafa
karyawan,
7. Karyawan
. Bertangpung piwab atas pekerjaan yany diberikan
b Menjaga alat-alst vang dipergunakan dalam aktivitas masing-masing

LL1. Tujean Perusahuan
- Tuuan Jangka Pendek
Maninlak lanjuti hasil akhir pemasaran yang telah dilakuksn
o Membuat layanan tefbaik bagi konsamen
Membuat rencana peinasaran
- Tujuan Jargks Menengab
o Meningkatkan kerja Sunber Daya Manusia perusahuan
= Memnzkatkan sumber dayz perusahamn
= Memnzkatkan sarana dan prasarana perusishaan
- Tujuan Jangka Panjang
o Menyaga keberaduan perusahaan
Membentuk keberadaan perusalsan
o Pengadaan gedung milik sendin

2.3 Personalia

Tenaga kerjs merupakan salah satu fakior yang penting didalam setiap
perusthaan, walsupan didalam suats perusahasn telah menggunalan peralatan yang
serba otomatis, fetgp masalah tonaga kerja merupakan salsh satm fakior yang
menetukan jalannys aktivitas produksi. Oleh karena wu masalah tenaga kerja
merupakan masalah yang sangat penting, karena berhasil dan tidaknya snatu
perusshaan didalam mencapai (ujuan adalah ndak terlepas dan masalah fenaga kena,
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Adispun beberaga hal yang borcaitan dengan masslsh ketenagakorjaan, yuitu
1. Jemis Tenapga Kerja :

Tenega kerja vang ada pada Perusahaan Keramik PT. “SKI" Probolinggo dapat

dhibay menjath dun jems, yailu

a Tenaga Kena langsung, yaitu enaga kerja vang langsung menangam proses
produks serta kegiatan yang berhubungan dengan proses produksi.

b lmnaga Kerja Tk Longsung, mtu tenaga kera yang tdak sccara langsung
bechubungan dergan proses produksd, tetapi sangal berperin dalum  proses
tersebut yang mempunya tanpggungawab menjamm kelancaran proses yang
telah ditetapkan

P

. Jam Kerja Perusabhinan
pengaturan jam kerp yang berlaku pada perusahaan imi adalah -
1 11 Mubkwl 0600 a'd Fakel 1400 ' WIB
Shif: 11 Pukiil 14.00 d Pukul 22.00 WIB
Shif 1 - Pukul 22.00 s'd Pukul 06,00 WIB
Sedang untuk jam idrahal adalah
Shif. 1 Pukul 1200 s'd Pukal 13.00 WIB
Shift I - Pukul 17,00 sid Pukuol 18.00 WIB
Shufi 1 - Pukol 02.00 s/d Pakul 03.00 WIB
kecual han Jum al
Istirahat : Pukul 11 30 «d pukul 1230 WIB

Pekerjaan satu han bisa mencapm 7 jam, kocuali han Jum’ast hanya selama &
jam kerja. Karena jan isticahat lebih panjang, ywitu mulai dari jam 11.00 sid 1360
WIB, Jadh dalam satu minggu para pekerja dapat bekerja selama 3 hari dan | bulan
dilitung bekeria selama 25 hari, schinggas dalum satu tuhun bekene selama 264 hen

kerja.
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Penncian jumish tcnaga kerja langsung serta upah per han dan tahun 1999 -
2003, adalah sepert tanpak poda tabel dibawah ini.

Tabel | Jumlah Tenaga Kers Lungang dan Upah Per Hari
Tahun 1999 - 2003

Tahun  Jumish TX Langsung  Upah TK PerFan  Han Keja | Tahun

(Orang) ®p) . _ (Hari)
90 19 %.000 264
2000 122 9250 264
2001 125 9.500 264
2002 130 9.750 264
2003 134 9.750 264

Sumber data . Perusahaan Keramik P7. “SKI™ Probolinggo, 2004

label ! Tenaga Kerja l'ak Langsung Berdasarkan Jenis Jabatan Tahun 1999 -
2003

A ST

No Jenis Pekerjaan Jumlah {orang)

Dhrekiur
~ Wakil Durekitur
Kabag. Personalia
Kabay Produbs
Kobag Pemaswan
Kabag. Adm. dan Pemasaran
Bagian Kepegiwaian
Bagian Promosi dan Penpeaian
9  Bapon Pembuekuan
10. Bagian Proses
Il Bagan Pembelian
12, Bagian Gudang
|3 Satpam
14, Laboratorium
15, Kebersihan
6. Sopir

B o=d S A e e b =

&:mﬁ_ul_ﬁn_—_———n-—l

— e LA

Lr T

Jumlah

Sumber data - Perusahaan Keramik PT, “SKI" Probolinggo, 2004
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2.4 Predubksi

Kegatan produks: merupakan mangkaan kegatan perusabaan mula dan
tahan baku (bahan mentah) sampa menjadi barang’produk yang sodah stap untk
dijual & pasar Unsur terpenting dalum menghasilkan produk adalah bahan bk,
peralatan produks dan tenaga kerga. Dalam melakukan proses produks: perlu adanys
pengawasan don unsor-unsur fersebu, sehingga efisensidalam hasil produksi akan

lercapa,

241 Froses Buahun Buko

Porusahaan Keramik PT  “3KI1" Probolinggo dalam mefakukan proses
produks menggunokm bahan baku utama dan bahan baku pombantu. Mengena
penggolongan jenis batan baku terschut dapat dilihat pada tabel bericut -
Tabel * Jems Bahan Baku dan Bashan Penolong

Bahas Baku Utama Bahan Baku Pembantu
- Ball Clay (tanah lat petih) - Kﬂﬂtihﬂm_hl;llln—g]_
- Felspar - sirkamu
- Kaohn - Talek pewamna (pigment)
- Silica - Zane (hcia
- Pusr Kwersa

Sumber dats | Perusahaan keramik PT. “SK1" Probolmgge, 2004

Unmiuk  memenahn  kebutuhan  bahan  baku  terscbut, pihak  perusaliaan
mendatangkan  langsang  dan dacrah  asalnyn. Untuk ite bahan baku otama
didatangkan dari Blitar, Tulungagung, Jatiroto dan Bangka, sedangkan untuk bahan
baku pembanty didatanghan dan China, Jepang dan Amenka. :
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2.4.2. Fasilitas Produbsi

Fasilites produkss merupakan faktor yeng penting selmin ismaga kerja dan
modal, fasilitas produksi yang dalam perusahaan Keramik P'T. “SEI" Probolingge,
adalah wperti pada tabel schagan benibut -
Tabel 4 © Fasilitas Produks: Porusshaan

=

No ' Jenis Mesin Jumlsh (buah)

I Ball Mill (mesin penggiling/penghalus) R [
2. Miming Agngalor (meain pengaduk) 10
3. Filter Preas {mesin penyaring) 3
4 Drying Chumber (mesin pengermg) 4
5 Jaw Chrusher (mesin penggiling) i
6 Diry Pan Mill [mesin pengaduk) 4
T Press Forming {mesin pencctuk) 3
B Glaang Box imesin powarna) 3
9 . Sagger (mesin penyortir) .
10.  Ciln-Car {mean pembakar) 3

Sumber daty : Perusabaan Keramik PI. “SKI” Probolinggo, 2004

L.4.3. Proses Produksi

Proses produks merupakan ssatu carn, metode atau tehnik wniuk menciptakan
mlruhnnngmujaudmmmmgmmkmmmhhHMMHhh
tersedia, yang dilakukan secars lerus menerus dengan menggunakan peralatan ying
s tanpa merubah susunan atau periode yang telah ditetapkan oleh perusahaan
Begity juga dengan proses produksi pada  Perusahaan Kermmik PT. “SKI”
Probolinggo, adalah sebagai berikut
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BAHAMN BARKL
DAM

OAHAN PEMEANTL

MESIN
BALL MILL

MIXING
AGRIGATOR

MESIN

JIAW CRUSHER

MESIM

DRYING

THUMBER

DRY PAN MILL

MESIN
PRESS FORMING

" FILTER
MRESS

GLASSING

SORETIR DAN
GUDANG

MESIN
CILN - CAR

Ciambar 3 : PROSES RODUKSI

Sumber dats - Perusabaan Keramik PT. “SKI1™ Probalinggo. 2004

Penjelisan gambar terscbul adalah sebagar berikul

n Manpersiapkan bahan baku (ball clay, caolin, feldspar, silics, calsit, sirkamit,
nlek dan pewsmapikment ) scbagm bahan baku uvntuk proses produksi.

b HBaban bako wama dan bahan baku pembantu teriebut dimasuklan kedalam mesin

Rall Mill untuk digiling sampai halus, dan hasilnva adalah Massa

¢ Massa tersebut kemudian disarmg dengan Vibrahon lulu dimasekkan kedalam
Miing Agngator. lujuannya sufava massa letzp homogen dan hasinya berepa

(LT v e R

i Massa car tersebut dimasukkan kxdalam Fitter Press untuk dijadikan massa padal.

,.'.J'
- -I |‘~
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Kemudian masss padat dimasukkan kedalam Drying Chumber agar massy padat
tach monjadi kening.
Sclajuinya massa vang sudah keing lersebul dmasukkan kedslam mesin Jaw
Cruiher unnik digilmg, dan haglnya adalah masss Powder
Massa Powder yang disebut dengan massa Glassir tadi dimasukkan kedalam mesn
Dry Pan Mill untuk dijadikan adonan, '
Adonan yang musl kental terscbul dicetak/dibentuk menjadi kemmik yung masih
meniah, sclanputay: dimasukkan kedalam mesin Press discsuaikon dengnan ukuras.
Keramik vang mash mentah terscbut dikennghan selanjumya dibakar, kemudin
keramik dicat atsu diglassng
Setclah diglassing ceramik tersebut disortir tyjusonya unfuk mergetabw keramik
vanz lavak dan vang ndak layakdurang sempurna
Keianik yang tclab disager tersebut dimasubdcan kedalam mesin pembakar Ciln -
Car. Pada mesin pembakar Ciln - Car keramik vang dibakar mengalami proses
pemanasan subu yang berbeda-beda, dimana suhn awal adelah rendah yang
selenjutnya semakin lama semakin tngp dan skinrmya subunya semakin nenen,
pembagian pemanasan/pembakarmn pada mesin Ciln - Car t2rsebut adalah .
- Ruang pemasukan dengan suba 270" - 335° C
- Ruang tengah dengan subu 1.10¢" - 1180" C
- Raang pengeluann dengan subu 650 - | 10° C
Koamik vang slesai dibakar tersebut disortr lagi tujuaneya adalsh unmk
mengetahu tnghkat kelayakan das kescmpumaan darn pads kerasnk, apakah
dengan bentuk, ukursn, vanas dan kwalitss yang telsh ditetapkan oleh
peusahaan, scriw memenuhi standart pasar. Setelah disortir keramik terseout
dirasukkan kedalam bagian Packing, selanjuinya dimasukkan kadalam gudang.
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1.5 Kegintan Pemasaran
{epiatan pemasaran yang (ilakuban oleh Pearusahasn Keramik PT. “SKI”
Probolinggo, dapat diwmikan sebagas bervkut -

2.5.1 Syluran Distribusi

Saluran distnibasi merupukan saluran sebaga sarana yang digunakan oleh
perusahaan untuk menyampakan alay menawarkan tarang hasil produksinya kepada
konsumen, Saluran distribusi vang dipunakan oleh seiap perusahaan adalah berbeda-
besdn, hal ini akan hempengarih ferhadap barang yeng dihasilkan oleh perusabam
terutawma pada hagian pemasaran, Saluran distribusi yang digunakan oleh Perusahamn
Keramik PT. “SKI"” Probolinggo, adalah sebagar berkut -

a. Produsen Konsumen
b Prodisen — e i i ———— s

Untuk menyalarkan produknya kescluruh dacrah pemaseran, perusshasn
mengganakan kendaram berupa truk

257 Daerah Pemasaran

Daersh fujuan pemasaran Perusahaan Keramik PT. “SKI” Probolinggo, adalah
sebapa benkut -

- Probalimggo

Malang

- Surabavi

- Jember

- Banvuwang

- Situbondo

- Bondowoso

- Mugdura
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Perencanaan Bauran promos yang dilakukan elch perusshaar schaga benkut

No Bauran Fromosi Reacana Bauran promosi
I Perikiznan Trtenazis Peraysngan vebesar 75 kak
siciali Micdis Cotak
el meda radio Trtermine pesraran webear J700 cal dan
ditambah frebwernmenya pads st pameran
pomshargunan dam Skl PO | ey
keymtan
Fapan bars dan Spanduk Pazang teres sear FT. SR lebak ddoonad dan
reupiial dhmngmt
2 Proematss Pergmalan
- Disken Dskon diberilan vituk pembelad tuha
bava mnplnd smpe dibemes) {dolam balal
3 Husbworerzn Missyamiost
- Hobongsn Fer Setop bagmtay meltbatian pery dan domiat
| deberumican)
- Hubungwn dermesy meovarala Membenian omuan pade masvaraia

Sumbser - Data Sekunder I'T. SKI Probolinggo, 2004
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IV, RESIMPULAN

4.1 Kesimpuban

Dot dasil amaiss pads peecliban im dapat ditank kesimpulan  bahwa
pelaksanaan bauran promos yang diakukan olch penusahaan PT. SK1 Probolinggo
whopm upayu untuk memngkatkan volume penjuzian cukup berasil pada mhun
J002-2003  Hal ini nempak pads penmgkatan volume penpualan PT SKI
Probuliigge, socmg cinya proscrtase peningkatin volume perjualan semenjak
Tl 1999-2003 pdalah sebesar 3,76 persen (2000), 3,75 porsen (2J01), 2,32 persen
(2L 1 K2 persen (AN3),

Peninpgkatan  volume  pemjualan belum  sesuad dengan  tarpet  yang telah
ditetapkun perusahany, presentase targel volome penjuaian yang betum wrpendi
semenpuk thun 1999.2003 adalah scbesar 6,4 persen (1999), 2.9 porsen (200G), 3,3
persen (2001), 49 persen (202}, €7 persen (2003). Kondisi i disebabkan olzh
persaiignn amar perusshasn kemmik vang sangat ketat, antani lain "1 Paclo
kermmka, PT Joko subers, dimana hampar semuoa perusahaan monawarkun prod.k
dengat kuslitas tingg, harga yang kompetitif, kegiatan promosi yaong genear dun
layancn vang berkualias Pelaksanam bawan promos berfujuan azar tclap monjaga
volume penjualan, mempertahankar pelanggan dan memjugn braed mmame PT. SKI
PFrobolinggo dan masyarakal

0


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

DAFTAR PUSTAKA

Alm, Suchari. 1992, “emaserran dun Pemosaran Josg. Bandung : Alfa Beta
Ao, Morwan, 1998, Morketing Yopvakenn @ RPEE

Fnisal, Sunapiah, 199 Peactiien Kualitaiy Dasar-Cksar Dan Apligase, Malang -
LKIP

lefking, Frank 1996, Fepkiapan, odisi keuge. Tejemnhan Haris Munandar, dari
Aolveriizing 3™ editiony { 1994)

bootler, Mtulip 1997 Adancyemen | Amalisis, fmplementa, dan Kowtrol,
pfed { ‘lenemahan Hendra Teguh dan Rony A Rusli dan Markeig
Akirsrpemend. Jakarta | PT. Prebmlindo

Kotler, Philip. 1998 Muanapemsn |omsitran Analisis, implementass, dan Konfrel,
sl 11, Tenemahan Hendre Teguh dan Rony A Rusli dan Afardetoay
Asrranpesnent. Jakarta @ PT Prehalindo

botlet, Philip dan Gary Amstrong, 1997 Oasar-dasar Manapemen Peaasaran, Jiwd
- 1 Terjematan Alexander Sandong. Jakana ; Prehalindo.

| awrnce dan Glosch 1998 Afumaenten Strategd ifan Kedipaksanaean *crsahaan,
Jiaharta  Urlanggea

Manudang 1992, Pesgamar Fhonond Perwsahoo. Yogyakarta : BEL,
Sugiyano. 2003, Metude Penvloiwn Adminisiras. Bandung : Alfabeta,

Sanst Basu dan Imwan 1990 Aanagemont Fomosaran Adodern,, Yogyaknta
Liberiy.

Iiptono, Fandi 2002, Strtegy Pemavaran. Yogyakarta © Andi Ofset
Widado, Suseno T, 2000 fedikatorkkonnme. Yogyakarta - Kamsigs

Willigm Lowe, Breel, 1996, Perttionan Yang Cjekrif. Jakana PT. Elex Media
Komputindo Kelompok Gramedia

L)


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

S e LU LT

i. ._:- 5 It"|1|‘||||ll'] o ——

PT. 3&1 (Sumber Taman Keramika industry)
JI. Surabaya Km, 5
Probolinggo



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Papan lklan PT. SKI
JI. Parang Tritis
Frobolnggo
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Papan lklan PT. SKI
Di Desa Sumber Tamen
Probolingoo
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Radio : Angkasa FM
JI. Sultan Agung 114
Frobolinggo
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Radio : WK. FM (Wijaya Kusuma)
JI. Pangeran Diponegoro 54
Probolinggo
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. - PT. SKI1I TRISENSA
ﬂ I Lumnajang KM § Probokingga, Teip. (0335) 422907 Fax. (0335) 422505
.f .

[ ma Susmibertarnan-Kocanger Wono Aok
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N omar TS -SAK ] MNN
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