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RINGKASAN 

A. DARMAN SIBURIAN 

B. PERANAN KEBIJAKSANAAN MARKETING MIX UNTUK MENINGKA TKAN 

PENJUALAN PADA PT. HM.SAMPOERNA MEDAN. 

C. Dibawah bimbingan Ibu Dra. Hj.Adja Safinat, selaku pembimbing I dan Drs. H.Jhon 

Hardy, Msi sebagai pembimbing II. 

PT. HM.SAMPOERNA Tbk adalah perusahaan industri swasta yang bergerak 

dalam bidang produksi rokok kretek yang didirikan oleh Liem Seeng Tee. Jenis rokok 

yang pertama diproduksi adalah jenis Sigaret Kretek Tangan (SKT) dengan merek Dji 

Sam Sae (234), dan hingga saat ini merupakan produk unggulan PT. HM.SAMPOERNA 

Tbk. 

PT. HM. SAMPOERNA Tbk berdiri pada tahun 1913 oleh Liem Seeng Tee, 

kemudian pada tahun 1950-an perusahaan dipegang oleh anaknya yaitu Aga Sampoema 

dan pada tahu 1980-an tongkat estafet diserahkan kepada generasi ke-tiga yaitu Poetra 

Sampoema. 

Pada saat era Poetra Sampoema, melakukan pengembangan dengan membangun 

sistim yang baru yaitu : 

1. Membuat dan membangun sistim distribusi secara Nasional. 

2. Membangun dan mendirikan sistim promosi secara Nasional dengan cara dimana 

distribusi akan disertai oleh team promosi. 

3. Membangun team Canrassing & Top up diseluruh Indonesia dengan membuat nama 

Team tersebut; 
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. Poetra Sampoerna juga memproduksi produk-produk barn yang hingga saat ini 

mampu merebut pasar secara Nasional sekitar 25-30 %. 

Adapun produk-produk yang diproduksinya adalah: 

1. Sampoerna A.Mild 16 

2. Sampoerna A.Mild 12 

3. Sampoerna A.Mild Menthol 

4. Sampoerna A.lnternasional 

5. Sampoema A.Internasional Menthol 

6. Sampoema A.King 

7. Sampoerna A.King Menthol 

8. Dji Sam Soe Filter 

Sebagai hasil analisa dan evaluasi dari data - data penulisan peroleh dari objek 

penelitian adalah : 

1. Struktur organisasi perusahaan yang dipakai adalah struktur organisasi garis dan 

cukup sederhana dan memberikan gambaran mengenai pemisahan tugas, wewenang 

dan tanggungjawab yang jelas. 

2. Ketidak samaan marketing Mix yang di terapkan yaitu 

a). Kebijaksanaan produk. 

b ). Kebijaksanaan harga. 

c). Kebijaksanaan produksi. 

d). Kebijaksanaan promosi. 

3. Target dan Realisasi volume penjualan mulai tahun 1996 sampai dengan 1999 hanya 

mencapai 88,92 % dari target penjualan yang dibuat oleh perusahaan. 
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I 

A. Alasan Pemiliban Judul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Laba merupakan salah satu suatu tujuan yang ingin dicapai oleh suatu 

perusahaan. Agar laba dapat tercapai perusahaan harus mampu meningkatkan 

volume penjualan sesuai dengan target yang telah ditetapkan. Sebab dengan 

adanya laba tersebut, perusahaan akan terns berkembang sehingga produktivitas 

perusahaan semakin meningkat dimasa yang akan datang. 

Untuk mencapai tujuan itu, setiap perusahaan harus berusaha semaksimal 

mungkin untuk mendaya:3unakan setiap peluang dan sumber daya yang ada 

dengan sebaik-baiknya. Hal ini dapat dilakukan dengan cara memperhatikan 

faktor-faktor yang dapat dikuasai oleh perusahaan. 

Faktor-faktor yang dapat dikuasai/dikendalikan oleh perusahaan salah 

satunya adalah marketing mix. Marketing mix merupakan kombimasi dari empat 

variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, yaitu : 

produk, harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi yang dapat digunakan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. 

Melalui peranan kebijaksanaan marketing mix seefektif mungkin 

diharapkan perusahaan akan mampu meningkatkan volume penjualan yang 

akhimya dapat meningkatkan laba bagi perusahaan. Sejalan dengan itu 

1 

�- - - ------ -- ---------� � -



2 

perusahaan dapat mampu bersaing l.ntuk merebut pasar serta memperluas market 

share yang akan dikuasai oleh perusahaan. 

Melihat semakin tajamnya persaingan dan semakin banyaknya produk 

sejenis yang beredar di pasar menyebabkan perusahaan sulit untuk mencapai 

target pemasaran yang direncanakan. Kondisi inilah yang menyebabkan 

perusahaan harus melihat kembali kebijaksanaan marketing mix yang 

dij alankann ya. 

Berdasarkan alasan di atas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dan menuangkannya dalam bentuk skripsi yang berjudul : "PERANAN 

KEBIJAKSANAAN MARKETING MIX UNTUK MENINGKATKAN 

PENJUALAN PADA PT. HM. SAMPOERNA MEDAN". 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan penelitian pendahuluan yang dilakukan pada PT. HM. 

Sampoema Medan, ditemukan masalah yang dihadapi perusahaan yang dapat 

dirumuskan sebagai berikut : 

"Kebijaksanaan marketing mix yang diterapkan oleh perusahaan kurang efektif, 

sehingga target penjualan tidak dapat tercapai". 
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