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ABSTRAK

Denny Pharmavwan ; 99420009

Judul : STRATEGI BAURAN PEMASARAN ROKOK A MILD DALAM USAHA
MENINGKATKAN HASIL PENJUALAN PADA PT  HM SAMPOERNA DI
JAKARTA.

xii + 71 halaman, 2004; 6 tabel, 3 gambar

Kata. kunci; Bauran pemasaran, luas wilayah pemasaran, harga, produk, distribusi,
promosi,persaingan, elastisitas.

Alasan dan tujuan Penelitian ; Untuk mengetahui masalah yang dihadapi dalam
menerapkan strategi bauran pemasaran oleh PT. HM. Sampoerna dalam memasarkan
produk yang ditawarkan pada konsumen.

Metode penelitian ; Dalam mengumpulkan data dan bahan penulisan, penulis
melakukan riset ke Bursa Efek Jakarta. Data yang dikumpulkan berupa data sekunder.
Disamping itu penulis juga melakukan riset kepustakaan untuk memperoleh landasan
teori dari buku-buku dan literatur-literatur yang berhubungan dengan masalah yang
dibahas.

Hasil penelitian; Elastisitas sebesar -1,3 menunjukkan semakin tinggi tingkat harga
maka volume permintaan akan semakin elastis. Hal inj dikarenakan terjadinya krisis
ekonomi yang menimbulkan inflasi, pendapatan riil berkurang dan melemahnya daya
beli masyarakat.

Kesimpulan dan saran ; Penjualan rokok A Mild semakin menurun karena distribusi
produk yang belum meluas, segmeniasi pasar yang masih sempit dan banyaknya
pesaing baru. Agar tingkat penjualan produk yang dihasilkan dapat mengalami
peningkatan maka dilakukan promosi-promosi dalam memasarkannya, memperluas
segmentasi pasar dan menetapkan target pricing,

Daftar Pustaka ( 1987-1995)
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

PT. HM Sampeemna sebagai salah satu perusahaan yang bergerak dibidang
industri rokok dapat memanfaatkan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi
terutama pengetahuan yang berkenaan dengan pemasaran guna memenangkan
persaingan dengan industri sejenis. Persaingan vang semakin ketat dengan
banyaknya produsen yang terlibat dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen menyebabkan setiap perusabaan berorientasi kepada kepuasan
pelanggan sebagal twjuan utama. Hal ini tercermin dar semakin banyaknya
perusahaan yarg berkomitmen terhadap kepuasan pelanggan dalam pernyataan
misinya, ataupun promosi yang dilaksanakan, Persaingan dalam bisnis rokok
merupakan persaingan yang cukup berat mengingat banyaknya produsen rokok
yang ada dewasa ini. Rokok adalah produk vang banyak jenis dan macamnya,
dimulai dari haiga yang bervariatif, warna, bentuk, kemasan, dan rasa atau aroma
yang berbeda.

D1 Indonesia, rokok boleh jadi merupakan komoditas vang unik. Mesti ditiap
kemasannya di haruskan mencantumkan peringatan pemerinyah yang berbunyi «
Merokok dapat merugikan kesehatan “ namun barang dagangan yang satu ini

tetap laku dipasaran.
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Dalam memasarkan produknya, PT. HM. Sampoerna melaksanakan strategi
bauran pemasaran yang berorientasi pada konsumen agar produk A Mild dapat
diserap pasar sasarannya,

Gaya hidup sehat yang semakin merebak, membuat produsen rokok berfikir
untuk memproduksi jenis rokok rendah tar dan nikotin, Produsen rokok tidak
ketinggalan mengantisipasi kebatuhan konsumen yang tetap ingin merokk tetapi
tetap sehat.

Rokok A Mild merupakan salah satu produk rokok dari PT. HM Sampoerna
yané merupakan terobosan jenis rokok baru bagi dunia industri rokok di Indonesia.
A Mﬂd berusaha untuk membangun citra sebagai rokok mild yang memiliki
kandungan tar ( sisa / endapan hasil pembakaran tembakau ) dan nikotin ( senyawa
kimia hasil pembakaran tembakau ) terendah yaitu 15 mg tar dan 1,1 mg nikotin,
tetapﬁ tetap memberikan rasa aroma khas bagi pengisapnya dan ini bukan sebatas
basa _basi. Oleh karena itu rokok A Mild memiliki semboyan “ Bukan Basa-Basi .
Targét pasar yang dituju rokok A Mild adalah mereka vang energik berusia sekitar
18-25 tahun.

Dalam menetapkan harga, PT. HM Sampoerna di Jakarta mengikuti
kebijaksanaan yang ditetapkan oleh pusai. Bila dibandingkan dengan para pesaing,
Khususnya Star Mild dari Bentoel, harga eceran rokck A Mild 16 batang pada
tahun-tahun teralkhir cenderung mengalami kenaikan, kenaikan harga ini
dihar#pkan dapat menutupi ongkos produksi yang meningkat akibat imbas dari

krisis ekonomi yang melanda Indonesia.




Pada tahun 1997 tingkat harga eceran rata-rata rokok A Mild 16 batang
sebesar Rp. 1.275, meningkat menjadi Rp. 2.288 pada tahun 1998, dan pada tahun
1999 meningket lagi menjadi Rp 3.079.

Sedangkan harga rata-rata eceran rokok Siar Mild dalam periode yang sama
juga mengalami kenaikan, tapi kenaikan ini masih berada di bawah eceran rokok
sampoerna A Mild 16 batang. Pada tahun 1997 tingkat harga eceran rata-rata Star
Mild Rp. 1.00%, meningkat menjadi Rp. 1600 pada tahun 1998, dan pada tahun
1999 meningkat lagi menjadi Rp. 2403,

Aktivitas promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam kegiatan
pemasaran, guna meningkatkan jumlah penjualan produk. Dalam usaha
meningkatkan penjualan PT. HM. Sampoerna melaksanakan segala aktivitas
promosi dalam bauran promosi ( Promotional Mix ). Aktivitas periklanan melalui
media masa baik elektronik maupun cetak vang berskala nasional dilakukan oleh
PT. HM. Sampoerna pusat. Sedangkan bauran promosi yang dilakukan oleh
cabang-cabang adalah periklanan yang bersifat lokal, promosi penjualan,
publisitas, dan personal selling.

Dalam memasatkan produk rokolkaya, PT. AM. Sampoerna menggunakan
selurub disiribusi tiga tingkat Dalam tingkatan pertama PT. HM. Sampoerna
sebagai produsen menggunakan PT. Panamas sebagi distributor tunggal kegiatan
pendistribusian produknya. Dari distributor ke wholessaler lalu ke retailer hingga

akhirnya pruduk tersebut sampai kekonsumern.
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Dewasa ini rokok jenis ini bukan hanya diproduksi oleh PT.FIM. Sampoerna
saja tapi diproduksi juga oleh produsen rokok lain, diantara saingan rokok jenis
mild bagi PT.HM. Sampoerna terdapat rokok Star Mild, LA Li ght, dan baru-baru
ini adalah Bentoel Mild.

Penjualan rokok A Mild 16 batang pada tahun terakhir mengalami
kecenderungan menurun dari tahun-tahun sebelumnya. Volume penjualan pada
taiun 1997 sebesar 80,36 juta batang, tarun menjadi 61,06 Juta batang pada tahun
1998, dan pada tahun 1999 volume peryualan turun lagi menjadi 46,09 Juta batang.

Kecenderungan penurunan volume penjualan rokok sampoerna A Mild 16
batang berbanding terbalik dengan volume penjualan rokok Star Mild yang
mengalami kecendérungan peningkatan, meskipun demikian volume penjualan
rokok Star Mild masih berada dibawah volume penjualan rokok Sampoerna A
Mild 16 batang. Pada tahun 1997 volume penjualan rokok Star Mild sebesar 10,27
Juta-batang, meringkat menjadi 15,67 juta batang pada tahun 1998, dan pada tahun
1999 meningkat lagi menjadi 37,83 juta batang,

Berdasarkan apa yang telah djkemu}::akan diatas, maka penulis tertarik untuk
mengangkat dan membahas permasalahan yang dthadapi oleh PT. HM. Sampoerna
di Jakarta dalam bentuk skripsi dengan judul : “ STRATEGI BAURAN
PEMASARAN ROKOK A MILD DALAM USABA MENINGKATKAN

HASIL PENJUALAN PADA PT. HM. SAMPOERNA DI JAKARTA «.




B. Perumusan Masalah
Usaha pemasaran perusahaan harus berorieniasi pada konsumen, dan
perﬁsahaan harus menentukan bauran pemasaran yang tepat sehingga dapat
mencapai target penjualan yang ditetapkan. Atas dasar latar belakang tersebut
diatas, maka penulis dapat mengidentifikasi permasalahannya adalah ; Bagaimana
stra;cegi bauran pemasaran yang dilakukan A Mild dalam meningkatkan hasil

penjualannya.

C.Tu jﬁan Penelitian
Penelitian ini bertujuan antara lain -
1. ;Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang telah dijalankan oleh PT.
HM. Sampoerna
2. ;Untuk mengetahui masalah yang dihadapi dalam menerapkan strategi bauran
pemasaran oleh PT. HM. Sampoerna dalam memasarkan produk yang
ditawarkan pada konsumen.

3. Memberikan tambahan pengetahuan dan pengalaman bagi penulis.




D. Metode Pengumpulan Data
Data yar.g dipergunakan dalam penulisan skripsi ini adalah :
I. Data Primer
Yaitu date yang dikumpulkan langsung dari objek yang diteliti, dalm hal ini
PT. HM. Sampoerna di Jakara. Dimana penulis melakukan teknik
pengumpulan data sebagi berikut :
a. Wawancara
Yaitu mengadakan wawancara dengan pimpinan dan karyawan PT. HM.
Sampoerna di Jakarta.
b. Observasi ( pengalaman )
Yaifu mengamat secara langsung pada objek peneliti guna melihat
beberapa catatan laporan atau dokumen yang terdapat dalam perusahaan.
2. Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang di dapat dari sumber-sumber diluar perusahaan.
Disini penulis memperoleh data dengan dengan membaca buku-buku dan

literatur-literatur yang berhubungan langsung dengan masalah yang dibahas.




E. Sistematika Pembahasan

Pembahasan di dalam penyusunan skripsi ini akan disajikan dalam lima bab,

dimana tiap-fiap bab terdiri dari sub bab yang saling berhubungan. Adapun

sistematika skripsi ini adalah sebagai berikut :

BAB L

BAB 1L

BAB II1.

BAB 1V,

Pendahuluan

Bab ini merupakan pengenter yang membahas latar belakang,
perumusan masalah, tujuan penelitian, metode pengumpulan data, dan
sistetnatika pembahasan.

Landasan Teori

Pada bab ini penilis akan menguraikan tentang pengertian dan konsep
pemasaran, lingkungan pemasaran, bauran pemasaran yang terdiri dari
produk, harga, promosi, dan saluran distribusi.

Keadaan Umum Perusahaan

Dalara bab ini diuraikan sejarah perkembangan perusahaan mulai dari
berdirinya perusahaan, sejarah perusahaan, struktur organisasi
perusabaan serta aktivitas perusahaan.

Analisa dan Pembahasan

Pada bagian ini penulis akan membahas mengenai luas wilayah
pemasaran dan sasaran konsumen, strategi bauran pemasaran, , hasil

penjualan.




BAB V.

Kesimpulan dan Sarar

Bab ini merupakan dari penulisan skripsi ini yang berisi kesimpulan dari
apa yang dikemukakan pada bab-bab sebelumnya dan dilanjutkan
dengan saran-saran yang mungkin memberikan manfaat dalam

mengatasi masalah yang dihadapi oleh perusahaan.




