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Abstrak

Promosi merupakon satoh satu kegiaton vang difakukan perusehaen dengan cara menvampaikan,
membujuk dan memberkon penjelzsan vang mevakinkan kepada calon Konsumen fentang harmnge dan
Jasa perusahaan sebingga konswnen mengetabui manlal suate produk atay jasa vang dibasilkan oleh
sugtu peresahzon. Tujuan promosi adalah memperclel  perhation, mendidik, mengingatkan, dan
mevakinkan  cilon konsumen,  Adapon kepinan-%esiaten vang  termasuk dalam promost  adabah
perikiaran, promost penjualan, pesjealas persesrngzan, publisitos dan pemasaran langsung, Sodes adlah
salah zatu bentuk promesi yang menawarkan alat-alal insentil’ yang dikembongkan urduk mcrancang
perrnintian lerhadiep suatn produk, sehinggn dapot meningkatkan hasil penjuealan vang sifitnva jangka
pendek. Dapar disimpalan babwa peningkatan kewiatan sofes peowmotion sangat nempencarehi dalam
meningkatkan volume penjualan rokok A Mild 1a pieda BT, MM Sampoerna Cabang Padang
ihbandingkan kontribusi faktor lainnyi. Kegistan safes promedion sangad didukung cleh indikator-
| indikator seperti Frekuemsi penberian bidiah, Frekoensi pemajangan produb, Frekoensi pelaksanann
{ demonstrazi, dan Frebucnsi pemberian imbalan berlangganan,
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring semakin meningkatnya daya beli masvarakat, maka permintaan terhudap
suaty produk mavpun jasa baik sccara kualitas maupun Kuantitasnya akan meningkat
pula, hal ini mendorong para produsen bersaing untuk menawarksn berbagai macam
produk maupun jasa kepada konsumen.

Dalam hal ini permintaan barang khususnya rokok wvang terus meningkat
dikarenakan oleh permintsan konsumen, dimana rokok sudah merupakan kebutuhan
schari-hari bagi masyarakat pada wnmumnya, konsumen pada umumnya sast ini lehih
menginginkan rokok yang memiliki rasa yang khas, kualitas tembakau vang terbaik
sehingpa menark konsumen untuk menikmati produk tersebut,

Perusahasn scbagal satu unit kerja selalu berusaha untuk mengorganisir sepala
sumber daya yang ada agar dalam aktivitas produksinya tercapai hasil vang maksimal,
vang akhimya dapat meningkatkan wvolume penjualan. Salah satu cars  untuk
meningkatkan volume penjualan dapat dilakukan dengan pemasaran. Dalam pemasaran
modern, perusahaan tidak hanya mengembangkan produk vang bermutu, penetapan harga
yang tepat, dan penetapan produk yang terjangkau oleh konsumen tetapi perusahaan
melakukan komunikasi dengan konsumen untuk mengetahui apa vang menjadi kebutuhan
dan keinginan konsumen. Komunikasi yang biasanya dilakukan oleh perusahaan adalah

dengan promos! (promeotion),



Untuk mengantisipasi masuknya pesaing bary, perusahaan vang telah eksis harus
bisa memperkuat imej perusahaan dimata masyarakat. lmej perusahasn yvang kuat akan
memberikan keunggulan tersendiri pada perusahasn, masvarakat yang telah mengenal
produk perusahaan akan bersikap loval terhadap perusabaan atau produk yang dihasilkan
sehingga calon pesaing baru akan berusaha keras dalam merebut pangsa pasar vang tclah
dimiliki perusahan.

'emasaran merupakan salah satn unsur penting dalam dunia usaha. [Dalam
memasarkan barang dan jasa, pada umumnya perusahaan berusaha meningkatkan volume
penjualan yang dapat menghasilkan laba, Untuk mencapai tujuan tersebut, maka barang
dan jasa yang ditawarkan harus dapat memenuhi kepuasan para konsumen, sehingga
diperlukan sejumlah tenaga penjual sebagai sarana untuk menyampaikan barang dan jasa
itu kepada konsumen.

Selain untuk memasarkan produk, pemasaran juga bertangpung jawab terhadap
penciptaan imej perusahaan dimata I-:.nnsumen. Hal ini sangat penting karena pemasaran
merupakan pihak internal perusahaan vang bersentuban langsung dengan konsumen,
schingga pemasaran harus bisa mengerti produk atau jasa seperli apa yang bisa
memuaskan konsumen dan diharapkan kemampuan dalam memenuhi harapan konsumen
ni mampu membuat konsumen bersikap loyal terhadap produk atau jasa yang dihasilkan,
Promosi memiliki peranan penting dalam mengkomunikasikan suatu produk, dan dapat
menciptakan keingintahvan konsumen atau calon konsumen mengenai produk yang
diproduksi oleh perusahaan.

PT. HM Sampoermna Cabang Padang merupakan perusahsan dapang bidang

penvaluran atsu mendistribusikan rokok untuk wilayveh pemasaran Sumatera Barat,



BAR v

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan data hasil penjualan yang telah penulis lakukan pada PT. HM

Sampoerna Cabang Padang, maka pada bab ini penylis mencoba menarik kesimipulan

dan mengajukan saran-saran sebagal hahan pertimbangan saley manager dalam

melaksanakan promosi umumnya dan sales promotion khususnya di masa yang akan

dalang.

6.1. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan pada PT. HM Sampoemna Cabang

Padang dapat disimpulkan bahwa:

1

i

Pelaksanaan kegiatan  safes promofion yang  dilaksanakan oleh FT. HM
sampoemna sodah dilaksanakan dengan baik, dengan dilaksanakannya kegiatan
sales  promotion seperti sampel, diskon, hadiah, dan pemajangan  ditempat
pembelian,

Volume penjualan rokok Sampoerna A Mild |g pada tahun 20042008,
berdasarkan realisasi volume penjualan PT, HM Sampoerna selaly berflukryasi
naik turun tiap tahunnya,

Dapat  disimpulan  bahwa peningkatan  kegiatan  safes promotion  sanpat
mempengaruhi dalam meningkatkan volume penjualan rokok A Mild 16 pada PT.
HM. Sampoemna Cabang  Padang dibandingkan kontribusi  faktor lainnya,

Kegiatan sales promorion sangal didukung  oleh indikator-indikator seperti
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