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ABSTRAK

Wydia Refinda (17134092) : Tinjauan Strategi Promosi Produk
Kosmetik Merek Venus Dari PT Kimia Farma AreaPadang.

Pembimbing : Muthia Roza Linda, S.E, M.M

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui tinjauan strategi promosi
produk kosmetik merek Venus dari PT Kimia Farma area Padang. Jenis
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif.
Metode penelitian pada tugas akhir ini adalah wawancara dan penelitian studi
lapangan yang dilakukan dengan cara melakukan observasi langsung ke
instansi terkait.

Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa strategi promosi
produk Venus yang dilakukan oleh perusahaan yaitu periklanan, promosi
penjualan, publisitas dan hubungan masyarakat, penjualan perorangan dan
pemasaran langsung. Tujuan utama yang diterapkan PT Kimia Farma area
Padang dalam menjalankan kegiatan promosinya adalah memberikan
informasi mengenai keberadaan produk. Salah satu strategi promosi yang
efektif bagi PT Kimia Farma area Padang yaitu strategi promosi periklanan.

Kata Kunci : Strategi, Promosi, Pemasaran.
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BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Kosmetik merupakan salah satu kebutuhan manusia yang
sudah ada dan semakin berkembang dari waktu ke waktu,
disamping itu pula kosmetik berperan penting untuk menunjang
penampilan seseorang, bahkan bagi masyarakat dengan gaya hidup
yang semakin kompleks kosmetik sudah menjadi kebutuhan pokok
seperti halnya sandang dan pangan. Produk kosmetik riasan wajah
atau make-up sangat identik dengan wanita, make-up berfungsi
untuk menonjolkan bagian yang dirasa menarik dan menutupi
bagian yang dirasa kurang menarik. Make-up banyak dipilih karena
dapat memberikan dampak positif terhadap daya tarik fisik wanita
(Herasafitri, Rahajeng, & Sarirah, 2016).

Kemajuan teknologi telah membawa perubahan-perubahan
yang cepat dan signifikan pada industri kosmetika. Dengan
menggunakan teknologi modern, industri tersebut kini mampu
memproduksi dalam skala yang sangat besar mencakup berbagai
produk dengan tingkat yang sangat luas. Dengan dukungan
kemajuan teknologi transportasi maka produk tersebut dalam waktu
yang amat singkat dapat menyebar ke berbagai negara dengan
jaringan distribusi yang sangat luas dan mampu menjangkau

seluruh strata masyarakat.



Untuk memenuhi kebutuhan pasar kosmetika yang semakin
meningkat, berkembanglah industri kosmetika dengan berbagai
perusahaan baik daridalam negri maupun luar negri. Persaingan
yang terjadi pada pasar kosmetika adalah pasar persaingan
monopolistik, yaitu produk dengan kegunaan yang sama namun
dengan penampilan berbeda, yang menyebabkan setiap perusahaan
harus bersaing dengan ketat untuk memperebutkan pangsa pasar
dengan kelebihan-kelebihan yang dimiliki oleh masing-masing
perusahaan. Konsumen saat ini dihadapkan dengan beragam
pilihan merek dan produk kosmetik yang beredar dipasar. Mulai
dari jenis kosmetika tradisional maupun modern, harga yang
rendah sampai harga yang tinggi, juga berbagai produk dari dalam
dan luar negri.

Menurut Kotler dan Keller (2009:5), “Manajemen pemasaran
sebagai seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran dan meraih,
mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan
menciptakan, menghantarkan, dan mengomunikasikan nilai
pelanggan yang unggul. Persaingan di dunia bisnis semakian
meningkat dengan ketat, barang, dan jasa yang ada di pasaran bisa
memiliki keseragaman antara produk yang satu dengan yang
lainnya.” Sedangkan menurut Zumroh (2014), “Semakin ketatnya
persaingan pada perusahaan sejenis yang terjadi karena suatu
produk yang sukses akan diikuti oleh para pesaing dengan
menghasilkan produk sejenis dengan produk tersebut schingga

perlu adanya peningkatan di dalam strategi pemasaran.”



Strategi ~ pemasaran  mempunyai  peranan penting
untukmencapai keberhasilan usaha, oleh karena itu bidang
pemasaran berperan besar dalam merealisasikan rencana usaha. Hal
ini dapat dilakukan jika perusahaan ingin mempertahankan dan
meningkatkan penjualan produk atau jasa yang merekaproduksi.
Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat
melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan,
sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat
ditingkatkan atau dipertahankan. Strategi pemasaran harus dapat
memberi gambaran yang jelas dan terarah tentang kegiatan yang
dilakukan perusahaan dalam memaksimalkan setiap kesempatan
atau peluang pada beberapa pasar sasaran.

Dalam melakukan kegiatan pemasaran ada beberapa tujuan
yang akan dicapai baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka
panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk menarik konsumen
terutama untuk produk diluncurkan, sedangkan jangka panjang
dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada
agar tetap eksis. Guna mencapai tujuan tersebut perusahaan harus
bisa menarik perhatian para konsumennya melalui produk yang
ditawarkannya. Ini dapat dilakukan dengan cara promosi. Promosi
bisa dilakukan dengan mengikuti pameran dan melalui media
seperti majalah, koran, tv, radio, dan internet.

Menurut Buchory dan Saladin dalam Aris Jatmika Diyatma
(2017), promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran
perusahaan yang didayagunakan untuk  memberitahukan,
membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan. Selain
itu, promosi dapat menyadarkan masyarakat tentang adanya produk

tersebut di pasar. Kegiatan promosi sejalan dengan rencana



pemasaran yang diarahkan.

Disamping itu, perlu juga dipertimbangkan kondisi persaingan
yang semakin tajam. Pasar kosmetik merupakan “buyer market”
dimana pembeli lebih menentukan dari pada penjual, sehingga
penjual harus merupakan pemasar yang aktif. Kegiatan pemasaran
ini harus sesuai dengan konsep perusahan untuk memperoleh
keuntungan, yaitu dengan mengadakan kegiatanpromosi yang

terarah, terencana dan terpadu.

PT Kimia Farma adalah perusahaan industri farmasi pertama di
Indonesia yang didirikan oleh Pemerintah Hindia Belanda tahun
1817. Ia juga merupakan produsen dalam industri kosmetika. Pada
tahun 1971 PT Kimia Farma hanya memproduksi Bedak Marcks
yang telah dikenal sejak lama oleh para konsumen karena kualitas
yang baik dan efek yang aman bagi kulit. Dari keunggulan yang
dimiliki tersebut, PT Kimia Farma melakukan terobosan baru
dengan memproduksi produk Venus yaitu Bedak Venus pada tahun

2004.

Gambar 1. Bedak Venus
Sumber: PT Kimia Farma, 2020.



Bedak Venus ini memiliki kemasan yang menarik dengan
nuansa yang lebih modern jika dibandingkan dengan Bedak
Marcks. Walaupun demikian, produk ini tetap memiliki kesamaan
yaitu tetap aman dan dibutuhkan oleh wanita yang peduli pada
kecantikan dan kesehatan kulitnya. Kelebihan Bedak Venus ini
adalah memiliki butiran yang lebih h alus dari produk manapun,
mengandung butiran mutiara yang berfungsi untuk mencerahkan
kulit dan ditambah tabir surya. Dan yang lebih pentingnya lagi
Bedak Venus aman bagi kulit yang sensitif sekalipun. Selain Bedak
Venus, pada tahun 2018 PT Kimia Farma juga memproduksi
beberapa varian kosmetik Venus terbaru yang mengedepankan
kesehatan dan kecantikan yaitu mulai dari skincare series, make-up
base series, lip series, eye series dan bodycare series. Venus yang
memiliki banyak kandungan seperti UV Filter untuk melindungi
kulit dari paparan sinar matahari, vitamin E agar menutrisi kulit
serta shea butter sebagai pelembap alami.

Selama kurun waktu produk ini berada dipasaran, masih
banyak masyarakat yang belum mengetahui keberadaannya, PT
Kimia Farma telah memasarkan produk Venus yaitu dengan
melakukan kegiatan promosi melalui iklan TV dan Radio, promosi
offline, pemberian bonus barang, diskon, dan pemberian reward
pelanggan, promosi di sosial media seperti Instagram, Youtube, dan

Facebook, dan juga dilakukan promosi dengan endorse oleh



beberapa influencer di sosial media. Keadaan yang seperti ini perlu
diperhatikan oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan produk
Venus tersebut kepada masyarakat luas dengan lebih baik lagi,
sehingga masyarakat lebih mengenal Venus yang diproduksi oleh
PT Kimia Farma maka perusahaan harus terus melakukan inovasi
dan lebih berupaya mengatur pemasaran sechingga dapat merebut

pangsa pasar.

TABEL 1.
Data Penjualan Produk Venus PT Kimia Farma area
Padang
Tahun 2016-2019
TAHUN PRODUK PENJUALAN PERSENTASE
(pes)
2016 Venus 32.395
2017 Venus 50.875 57%
2018 Venus 34.611 -32%
2019 Venus 57.460 66%

Sumber: PT Kimia Farma area Padang, 2020.

Dari tabel diatas dapat dilihat tingkat penjualan PT Kimia
Farma area Padang dari 4 tahun terakhir mengalami peningkatan
penjualan untuk produk Venus. Dari tahun 2017 ke tahun 2018
produk venus mengalami penurunan tetapi mengalami kenaikan
kembali pada tahun 2019. Turun dan naiknya penjualan produk
Venus dari tahun ke tahun dipengaruhi oleh permintaan dan daya
beli konsumen. Ketika sudah tersedianya di outlet-outlet kosmetik
arca kota Padang tetapi tidak adanya transaksi pembelian oleh
konsumen. Disisi lain para pedagang mengeluhkan tidak adanya
konsumen yang bertanya keberadaan produk Venus, tentunya hal
ini tidak lepas dari strategi promosi yang dilakukan sehingga

masyarakat bisa percaya membeli produk tersebut.



Berdasarkan latar belakang masalah yang dipaparkan diatas,
maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“Tinjauan Strategi Promosi Produk Kosmetik Merek Venus
Dari PT Kimia Farma Area Padang”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah
pada tugas akhir ini adalah bagaimana Tinjauan Strategi Promosi
Produk Kosmetik Merek Venus Dari PT Kimia Farma Area
Padang.

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian
ini adalah untuk mengetahui Tinjauan Strategi Promosi Produk
Kosmetik Merek Venus Dari PT Kimia Farma Area Padang.

D. Manfaat Penelitian

Adapun hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat kepada pihak-pihak yang terkait antara lain:

1. Manfaat Teoritis

Untuk mengetahui penerapan teori yang diperoleh

dibangku kuliah dengan fakta yang terjadi di lapangan dan

sebagai syarat untuk menyelesaikan tugas akhir serta untuk
memperoleh gelar Ahli Madya pada Program Studi
Diploma III Manajemen Perdagangan Fakultas Ekonomi

UniversitasNegeriPadang.



2. Manfaat Praktis
a. Bagi Universitas
Hasil penelitian yang didapatkan diharapkan
bermanfaat sebagai bahan bacaan dan masukan atau
sebagai bahan referensi untuk penelitian selanjutnya.
b. Bagi Instansi
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
masukan bagi perusahaan khususnya bagian pemasaran
dalam membuat strategi promosi dalam meningkatkan
penjualan perusahaan.
c. Bagi peneliti selanjutnya
Sebagai sumber dan bahan acuan dalam
penyusunan tugas- tugas yang ada serta dapat dijadikan
sebagai bahan referensi dalam penelitian yang sama,
sehingga hasil penelitian tersebut akan menjadi lebih

sempurna.



