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ABSTRAK

Penclitian ini bertujuan untuk mengetat singlegi-stratesi vang, dilabukan oleh PT. HM (1 Lt
Mandalah Sumpuemna Thh. Cabang Padang dalam memasarian produknve, Metode penelitian
vany digumakan adalah metede kualivl, yait dma-data yang tidak berbentuk anpka-angka
melatnkin berpatok pada suatu kerangha berpikiran logis,

Adapun husil penelitizn ini adalah, bendaserkan segmentasi pasar dan pasar sasarannya, PT. 1M
sampoerma menetapkan 3 (dua} sisten pemasamin, vaite rural wjusn pemasaran adalah untok
eneapai volume penjualan, dan urban yang berujuan untuk perertian produk fspeeeding,
Slralegi pemasaran yang digunckan oleh PT. HM Sampoersa yaity dengan menjalankan
kehljskan bauran pemasaran. disetaranye siralegi produk, strategi promosi dan strateai salurn
distribusi. Strategi promosi yang dilakukan perusehaan antara lain periklanan, promosi prenpulan
dan persona! selling. Salran distribusi yang digunakan ofeh PT, |IM Sampoerna adalah saluran
distribissi tidak langsong. yaite melilui seie ae lebib persnan. PT. HM Sanposni
mendistribusikan produk mclalel disributor resmi yang, ditijuk yaitu PT. Panamas, Dalam
persanad selfing PT. HM Sampocma membagi 3 (tiga) Divisi il adivisi aoppir, divis SR
fapeciad retail ontlet) dan divisi RRO fregiver revadd ouifen)

Tugas akhir ini telah diperahankan didepan sidang penguii dan dinyataken lulus pada fangeal 20
Movember 200E.
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FENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada wrumnya kegioan dalam sunto perusabasn adalabh menghasilkan
produk baik berupa barang maupun jasa. Produk yvang dihasilkan perusabaan
dapal digunakan untuk memenuhi kebutuhan masavarekal, Apar suatu produk
dagat sampai ke twngan kensumen, maka dalam suone peresshaan terdapa
kegiatan pemasaran.

Perniasaran dapat dilihan dan dinilai darl dua sudot pandang vaiw dari segi
socialiny: (masverakat) vang artinya proses dimana seorang konsumen atau
kelempok dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya melalui penciptoan,
nenawaran, dan pertukaran atas jasa vang dibuituhkan, Sedangkan dari sodu
manajerial yamu suatan proses merencanakan konsep. haroa, promosi dan
distrribusi ide, menciptakan peluang yang memuaskan untuk individu dan sesuai
dengan twjuan dari orpanisasi lersebul. (Kottler, Marketing Management The
Millenium Edition, 2000)

Dapat disimpulkan bahwa pemasaran merupakan wjung tombak  dari
serangkaian kegiatan usaha vang bergerak baik dalam Ejd;mg barang macpun jasa.
Mkatakan wpmg tombak karena pemasaran adalah barometer dar: keberhasilan
suatau wsaha merath pangsa pasar vang seluas-lussnya, dengan tujuan adalah
kemampuzn untuk produsen meracuni imajinasi konsumen denpan sepala macam
produk vang ditawarkan. penpermazan, sampai mempeomosikan baramg. Dengan

adanva pemasaran diharapkan  dapal mempertahankan  kelangsenpan  hidup



perusahasn, berkembang dalam vsaha dan pada hakikainyva dapat mencapai laba
semaksimal mungkin.

Yauda abad 21 nanth, peemintaan pelanggan tidak banya tersedisnva produk
vang berkualitas saja, tetapi adalah bagaimana produk tersebut dapat memenuhi
kebutuhan, memuaskan pelangear dan vang paling penting adlah kemudahan
dalam mendapatkan dan memakamyva. Trend pemasaran juga lebibh melakukan
pendekatan lerhadap konsumen. yaitu pendekatan transaksional dan relasional
vang herlokus  kepada  pemenuhin kebutuhan,  kepuasan dan  kesenanpan
kimsumen, Pendekaton relasiwonal sendin pada intinya adalab bazaimana sikap
produsen untuk  mencars siategi memperiahankan pelangezan dolam jangka
panjang atas dasar kesetiaan dan kepercavaan pelanggan.

Bagi pelanggan yang terpenting adalah kualitas. harsa bersaing, desain
menank dan mode yvang sefalu mengiko perkembangan, Dlam kendist seperti
milah yang menjadi tamangan bagl produsen amiuk menciptakan, mengemas
produk. dan bagaimana produk tersebuet diterima dan memadi pilihan konsumen,

'ada sam sekarang salah satu produk konsumsi yvang paling digemari oleh
masyarakal terutama kelompok usia mude adalah rokek. Selain kebutuhan rokak
dijadikan media gaya hidup bagt para konsumennya, lermasuk konsumen vang
aday odi kota Padang, Perusahaan-perusahaan rokok j.‘.-LIr] berusaha memasarkan
produknya semaksimal mungkin agar produk mereka mendapal wempat dihat
konsumen,

PT. HM {Hanjava Mandala) Sampoerna Thk, Cabang Padang merupakan

salah satu perusahaan vange memproduksi berbagai jenis rokok diantaranya, SKT
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(sigaret kretek tangan) dan SKM (sigaret kretek mesind. Dalam hal pemasaran PT.
HMS memasarkan produknya melalui distributor resmi vaitu FT. PANAMAS.

Besarnya permintzan konsumen akan rokok, mendorong PT. HMS untuk
memasarkan produknya sompai ke seluruh daersh di Sumatera Barat, denrgan
demikian  akiifitas  pemassrancya lebih melws  dan  meningkat Drenpan
penmgkatan skiifitas pemasaran. maka volume penjualindan tahun ke thun terus
meningkat dan menguasai pasar tentunyva.

Dalam Tima tahun terakhic volume penjualan PT. 1MS terus meningkal
PT. HMS sendini 1elah dipereava oleh konsumen Khususnva daerah Suamiera
Barat, hal ttu terbukt dari peningkatan volume penjualan dari tahun ke tahun
Tetapi pada tahun 2006 pemasaran PT. HMS menghadapt tamangan karera
bunyak munculnya jenis rokek lain sebagsi kompetitor contohnya Clas Mild,
Aroma. Diarem vang memuncufkan ungoelannmya seperti LA Lights, 1Marum
Black yang mengokibatkan volume penjualan PT, HMS sedikit menumm. T
HMS terus herusaha untuk meningkatkan penjualan dengan tetap menciptakan
dan mempertahankan kepereayazn konsumen terhadap produknya,

Melihat perkembanpan penjualan PT. HMS di Sumatera Barat pada lima
tabiun terakhir dapat dilihat pada 1abel berikut ini;

Tabel 1.1 Volume Penjualan Rokok pada PT, HMS Talun 2002-2006 di
Sumatera Barat

| Tahun | Volume Penjualan (dalam
| ) - Satuan Box)

20012 | HG.2R0

2003 I 94,800
| 2004 ' R
| 2005 1009 000
| 200G | 102 840

|
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5.1

BAB YV

FENUTUP

Kesimpulan

PT. HMS merupakan salah satu perusahaan yang ada di kota padang dengan

distributor resmi yaitu PT, Panamas. Dengan produk-produknyva yaitu SKT

(sigaret kretek tangan) contoh produknya Dji Sam Soe Krelek dan Sampoerna

Hijau, kemudian SKEM (sgaret kretek mesin) contoh produknva 1ji Sam Soec

Filter, Sampoerna A Mild dan U Mild. Berdasarkan uraian dan pembahasan

vang telah penulis lakukan serta sesval denpan objek vang ditelii, maka

penulis mempunyar kesimpulan schagai berikut

=

Strategy  pemasaran yang  digunakan oleh PT. HIMS  yaite denpan
menjalakankan kebijakan bauran pemasaran, diantaranyva strategl produk,
strategl promost dan stratepi saluran distribusi.

Berdasarkan scpgmentasi pasar dan  pasar  sasarannya, PT.  1HMS
menetapkan 2 (dua) sislem pemasaran yaitu rweal, merupakan sistem
pemasaran dengan pasar sasaran meliputt wilayah kotamadya di Sumatera
Baral dengan Wujuan pemasaran untuk mencapai volume penjuzlan.
kKemudian urban, merupakan sistem pemasaran dengan pasar sasaran
meliputi wilayah  kabupaten di  Sumatera Barat, denpan  tujuan
pemasarannya untuk pemeratsan produk (spreeding). Dalam persona
sefiing PT. HMS membagi 3 (tiga) divisi, yaitu divisi dropping. divisi
SRO (specidd refail outled). dan divisi RRO fregister rvetail owtlet),
Kemudian saluran distribusi vang digunakan olch PT. HMS vaitu saluran

distrabusi tidak lanpsung. Berdasarkan PP tahun 1993 bahwa pabrik tidak
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boleh langsung memasarkan produk tanpa distributor resmi, maka PT.
HMS membentuk satu saluran distribusi yaitu PT, Panamas.

kemodian dalam hal kedisiplinan, di lingkungan PT, HMS masih ada
karyvawan yang sering melalaikan tugasnya sclama jam kerja. Untuk itu,
demi menerapkan kedisiplinan dan kelancaran pemasaran perusahaan,
maka PI. 1IMS memberlakukan sanksi-sanksi terhadap karyawan yvang
melanpgar peraturan serta memberikan penghargaan terhadap karvawan

vang dianggap teladan.

Saran

Berdasarkan  kesimpulan yvang penulis peroleh, maka penulis mencoba

memberikan saran vang mungkin dapat bermantast bagi perusabaan dalam

mengambil Keputusan di bidang permasaran, yang bertujuan untuk dapat lebih

meningkatkan pepjualan  preduk dan memaksimalkan usaha  pemasaran,

Adapun saran vang dapal dibenkan eleh penulis yaitu

1-

Selain mebil dalam pendistribusian produk perusahaan pesaing banvak
menppunakan sepeda motor, untuk bisa mencapai dan mengeali lebih
banyak segmen pasamya, PT. HMS belum ada menggunakan strategi ini.
Ada baiknya pihak perusahaan menambahkan beberapa enit motor untuk
personal selling.

Dalam hal pengemasan, produk-produk dari PT. HMS dikemas denpan
cara sistem buka tutup, sama dengan perusahaan pesaing, Ada baiknya
perusahaan mencoba diferensiasi denpan menggunakan cara pengemasan

vang bami. seperti sistem dorong di setiap pack dart produknya.
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