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RINGKASAN

Amold Situmorang, * Kebijaksanaan Bauran Pemasaran Tekstil Dalam
Mempertahankan Pangsa Pasar ( Market Share ) pada PT. Texmaco Jaya
Cabang Medan “ merupakan judul skripsi yang diangkat penulis sebagai salah satu
syarat akhir dalam menyelesaikan tugas akhir gelar sarjana.

Setiap perusahaan selalu berusaha agar pemasaran hasil produksinya dapat
berjalan lancar dan mempertahankan kelangsungan hidup. Demikian juga halnya
dengan PT. TEXMACO ingin memasarkan hasil produksinya dengan baik di pasar.

Secara umum latar belakang penulisan skripsi ini ialah tidak tercapainya
target penjualan. Target penjualan per bulan sebesar 300.000 yard dan per tahunnya
3.600.000 yard. Dengan kapasitas produksi total PT. TEXMACO yang berkantor
pusat di jakaxta sebesar 69.850.000 yard. Jadi Medan mempunyai jatah sekitar 5,15
% dari total seluruhnya. Sedang rata-rata yang terjual sebesar 1.439.750 yard atau
39,9 % dari target untuk cabang Medan. Jadi penjualan tersebut masih jauh di bawah
target.

Tahapan yang dilakukan untuk mendapatkan strategi pemasaran yang akan
digunakan tahun 1998 untuk mencapai tujuan di atas : pertama sekali mengadakan
analisis terhadap permintaan, sehingga akan didapatkan ramalan penjualan sebesar
2.401.000 yds, kemudian dihitung potensi pasar tekstil sebesar 68.910.928 yds, dari
kebutuhan tekstil tersebut didapatkan didalamnya kebutuhan suiting sebesar
12.000.000 yard. Dari kebutuhan khusus suiting pada PT. TEXMACO masih

mepunyai potensi pasar sebesar 9.599.000 yard.




ii
Femudian dilakukan analisis SWOT ( Strenght, Weakness, Opportunity,

Threat). Dari analisis ini didapatkan strategi yang efektif yaitu dengan

mendayagunakan secara optimal faktor-faktor bauran pemasaran yaitu :

1. Produk
2. Harga
3. Promosi

4. Saluran Distribusi
Dengan memanfaatkan kesempatan yang ada, berlandaskan kekuatan yang

ada, maka diantisipasi ancaman dengan memperbaiki kelemahan.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Alasan Pemilihan Judul

Dalam persaingan ekonomi pada masa sekarang, setiap pimpinan perusahaan
berusaha mendapatkan peluang-peluang baru dan cara-cara untuk memecahkan
masalah yang dihadapi perusahaan dalam rangka mencapai tujuannya. Sukses atau
gagalnya suatu perusahaan mencapai tujuan tergantung pada seberapa besar ia
melakukan usaha untuk mencapai tujuan tersebut. Salah satu usaha yang paling
menonjol adalah kegiatan pemasaran atau marketing,

Berhasil tidaknya kegiatan pemasaran sangat sangat tergantung pada strategi
pemasaran yang digunakan oleh perusahaan tersebut. Strategi yang tidak efektif akan
berakibat buruk pada pemasaran yang akhimya tujuan tidak tercapai sesuai dengan
target yang kita tentukan.

Dalam hal tersebut PT. TEXMACOQO yang berdiri tahun 1963 dan pada tahun
1990 mendirikan industri suiting dan georgete yang berkantor pusat di JIn. Mangga
Dua Raya Blok C-17-19 Jakarta. Sebagai pengembangannya pada tahun 1992
membuka kantor cabang pemasaran yang berlokasi di JIn A. Yani V No. 22 Medan.

Perusahaan tekstil in1 memasarkan produk dengan dua devisi yaitu :
1. Devisi Suiting (bahan celana, seragam, dan bahan jas).

2. Devisi georgete (dress material).



Di dalam memasarkan produk-produk ini, pihak pemasaran tidak berjalan
lancar begitu‘s'aja tetapi juga menghadap: tantangan-tantangan dari perusahaan lain
yang bergerak dibidang yang sama. Dan beberapa diantara perusahaan itu adalah PT.
SRITEX, PT.TIFCO, PT.ESTEEM, perusahaan asing lainnya.

Jadi strategi menghadapi perusahaan lain tersebut tidak terlepas dari peran
pihak pemasaran dalam melihat variabel-variabel utama pemasaran yaitu : segmentasi
pasar yang diikuti penelitian target pasar, marketing budget serta marketing mix yang
terdiri dari 4 sub variabel yaitu Product, Price, Promotion dan Place.

Hal-hal yang diputuskan oleh pihak manajemen mengenai pembagian pasar
kedalam beberapa bagian dan menetapkan pasar-pasar mana yang akan dijadikan
untuk target penjualan barang-barang sangat penting. Target pasar yang harus dicapai
tersebut akan lebih mudah dengan melthat unsur markting mix yang tepat.

Dengan jelas suatu perusahaan bukan hanya memproduksi barang dan jasa
tetapi juga harus memikirkan bagaimana barang dan jasa ini sampai ketangan
konsumen dan jika bisa pihak pemsaran harus mengasai pasamya dan mengatahkan
pesaing dari perusahaan yang sejenis dan menjadikan diri nomor satu. Dengan uraian-
uraian yang dikemukakan diatas maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian
dan membuat suatu tulisan dengan judul :

“KEBUAKSANAAN BAURAN PEMASARAN TEKSTiILL. DALAM
MEMPERTAHANKAN PANGSA PASAR ( MARKET SHARE ) PADA PT.

TEXMACO JAYA CABANG MEDAN ™
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