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Motto
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ABSTRAK

Mega Alfiyah Khasanah. Implementasi Strategi Promosi Penjualan Dalam
Perspektif Integrated Marketing Communication (IMC) Pada Produk
Sampoerna Di Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus Pada Sampoerna Retail
Community (SRC) Hikmah Mart Rayon Ngancar Kediri). Skripsi,
Manajemen, Fakuitas Ekonomi dan Bisnis, UNP Kediri, 2020.

Kata kunci: Strategi Promosi, Produk Sampoerna, Pandemi Covid-19, Sampoerna
Retail Communitiy (SRC)

Salah satu indikator perusahaan dikatakan sukses adalah bagaimana
strateginya untuk meningkatkan penjualan. PT HM Sampoerna, satu dari
banyaknya produsen rokok di Indonesia telah melakukan strategi yang unik di
masa pandemi covid-19. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan dan
faktor yang menunjang keberhasilan strategi promosi penjualan dalam perspektif
Integrated Marketing Communication pada produk Sampoerna di masa pandemi
covid-19. Jenis penelitian kualitatif deskriptif diambil untuk memperoleh
informasi dari 3 informan yaitu owner SRC Hikmah Mart, koordinator sales
Ngancar dan konsumen. Selain itu, dengan pendekatan kualitatif diharapkan dapat
mengungkapkan sejauh mana implementasi strategi tersebut. Validitas dan
reliabilitas penelitian ini menggunakan triangulasi sumber. Teknik analisis data
yang digunakan dalam penelitian ini terdapat 3 tahap, yaitu: mereduksi data,
menyajikan data, dan menarik kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
salah satu strategi SRC Hikmah Mart ialah memasifkan layanan delivery order,
menyediakan fasilitas untuk pencegahan covid, dan pemantauan rutin melalui
sosial media oleh sales. Sehingga penjualan produk rokok sampoerna tidak
mengalami penurunan secara signifikan. Tingkat stress yang tinggi, banyak waktu
luang dan anggapan bahwa rokok yang dikonsumsi merupakan penentu kelas
sosial dan pendapatan. Maka kecenderungan merokok lebih besar, karena
konsumen tetap merokok meskipun jenis rokok yang dibeli adalah rokok yang
harganya lebih murah dari sebelum masa pandemi covid-19.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dunia usaha dewasa ini semakin lama semakin sengit dalam
persaingan. Jika dunia usaha tidak mengimplementasikan strategi yang unik,
maka akan tertinggal oleh zaman. Oleh sebab itu, setiap perusahaan
hendaknya mencari solusi dalam bentuk strategi agar mampu memenangkan
persaingan.

PT HM Sampoerna tampaknya telah melakukan strategi yang unik,
tepatnya didalam konteks promosi penjualan. Promotion adalah sejenis
komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen
tentang barang dan jasa. Tujuan promosi ialah memperoleh perhatian,
mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan calon konsumen (Alma, 2013). PT
HM Sampoerna ternyata telah memiliki apa yang disebut dengan Sampoerna
Retail Community (SRC) bergerak maju untuk menjual produk — produk
Sampoerna selain juga menjual produk — produk kebutuhan pokok lainnya.
Karena gencarnya SRC ini untuk menjual produk PT HM Sampoerna maka
terhitung tahun 2008 sampai dengan tahun 2020 SRC telah mampu berdiri
sebanyak 150.000 toko yang tergabung dalam SRC di seluruh Indonesia. Hal
inilah salah satu yang menyebabkan pasar PT HM Sampoerna semakin luas di
Indonesia, sehingga menjadi produk yang kuat bahkan menjadi pemimpin

pasar di Indonesia mengalahkan saingannya selama ini yaitu PT Gudang



Garam, dimana pangsa pasar PT HM Sampoerna 2018 sebesar 33%.
(Gumiwang, 2019)

Dalam observasi awal, peneliti menunjukkan bahwa PT HM
Sampoerna tampaknya sangat fokus untuk membangun SRC ini, sehingga PT
HM Sampoerna mampu memastikan dirinya menjadi pemimpin pasar
kedepannya. Oleh sebab itu, peneliti ingin lebih lanjut meneliti dengan
judul,“Analisis Strategi Promosi Penjualan dalam Perspektif Integrated
Marketing Communication (IMC) di PT HM Sampoerna”.

B. Fokus Penelitian

1. Bagaimana penerapan strategi promosi penjualan dalam perspektif IMC
PT HM Sampoerna melalui program SRC di masa pademi covid-19?

2. Faktor apakah yang menunjang keberhasilan strategi promosi penjualan
dalam perspektif IMC di PT HM Sampoerna melalui program SRC di
masa pademi covid-19?

C. Tujuan Penelitian

1. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan strategi promosi
penjualan dalam perspektif IMC PT HM Sampoerna melalui program SRC
di wilayah Kediri.

2. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor apa saja yang dapat
menunjang keberhasilan strategi promosi penjualan dalam perspektif IMC
di PT HM Sampoerna melalui program SRC di wilayah Kediri.

D. Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan penelitian sebagai berikut :



1. Manfaat secara praktis
a. Untuk keperluan dalam menganalisis tingkat keberhasilan strategi
promosi penjualan dalam perspektif IMC melalui program SRC
b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai masukan dan
referensi bagi perusahaan atau industri untuk mengambil kebijakan atau
keputusan yang dipandang perlu dalam usaha pengembangan
perusahaan.
2. Kegunaan teoritis
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat
bagi pengembangan teori, khususnya dalam penyusunan strategi promosi

penjualan dalam perspektif IMC dalam pengembangan perusahaan.



