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Abstrak 

 
 
Sampoerna Retail Community (SRC) didirikan oleh PT HM Sampoerna Tbk. sebagai 

tanggapan atas meningkatnya persaingan ritel di Indonesia serta hilangnya semakin banyak 

bisnis ritel konvensional dan kios-kios kecil. Usaha kecil dan menengah (UKM) di sektor 

ritel didorong untuk berkembang sebagai bisnis mandiri berkualitas tinggi melalui program 

tanggung jawab sosial perusahaan "Sampoerna Untuk Indonesia", yang dijalankan dalam 

kemitraan dengan Yayasan Inotek. Toko ritel tradisional yang bekerja dengan SRC diberi 

saran tentang manajemen toko, termasuk bantuan dengan rencana pemasaran, 

pengembangan sumber daya manusia, manajemen keuangan, dan layanan pelanggan. 

Peneliti merumuskan masalah dari latar belakang masalah di atas agar memperjelas 

permasalahan yang di bahas yaitu Bagaimana Manajemen komunikasi dalam 

meningkatkan minat dealer pada program sampoerna retail community (SRC) di Losung 

Batu, Padang Sidempuan. Adapun tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana 

Manajemeng  komunikasi dari SRC dalam meningkatkan minat dealer di Losung Batu, 

Padang Sidempuan. metode penelitian yang digunakan Peneliti menggunakan metode 

penilitian deskriptif kualitatif sehingga dapat menghasilkan suatu data berupa keterangan 

serta data yang dianalisis berbentuk deskriptif. Peneliti menggunakan 3 teknik 

pengumpulan data yaitu Observasi, Wawancara, dan dokumentasi.Peneliti juga 

menggunakan tahapan analisis seperti reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan agar semua hasil data yang terlebih dahulu dianalisis sesuai dengan kejadian 

yang terjadi pada toko SRC di Losung batu, hasil penelitian menunjukkan bahwa 

bagaimana pentingnya Manajemen komunikasi dalam meningkatkan minat dealer. Bahwa 

Manejemen komunikasi dapat diaplikasikan melalui hubungan antara PT. Sampoerna 

selaku pemilik  program dari SRC (Sampoerna Retail Community) terhadap pemilik toko 

retail SRC, memaksimalkan ketepatan waktu dalam bekerja, Melakukan personal branding 

secara langsung dengan menjaga kebersihan di setiap Toko SRC yang dapat mempengaruhi 

kelancaran usaha toko SRC, dan memberikan pelayanan yang baik terhadap konsumen.  

 

 

 

 

 

Kata kunci : Manajemen Komunikasi, Meningkatkan Minat, SRC. 
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BAB I 

PENDAHULUAN     

1.1 Latar Belakang 

Ferry D.K berpendapat bahwa perkembangan industri perdagangan di 

Indonesia dapat terbilang sangat pesat, banyaknya para pengusaha melakukan 

pengembangan dalam industri perdagangan untuk meningkatkan perekonomian 

pada usaha mikro kecil menengah (UMKM). UMKM merupakan sebuah bisnis 

yang dijalankan oleh pelaku usaha secara individu, rumah tangga, ataupun badan 

usaha kecil.  Berdasarkan UU No.20 Tahun 2008 Pasal 3 tentang usaha mikro kecil 

menengah,  maka yang dimaksud dengan usaha mikro. Mikro adalah Usaha 

produktif milik  orang perorangan dan atau badan usaha perorangan yang 

memenuhi kriteria  usaha mikro sebagaimana diatur  dalam undang- undang 

ini.(Ferry D.K & Luluk F, 2014). 

Adnan berpendapat bahwa pelaku  usaha,  UMKM  merupakan  bisnis  atau  

suatu  bentuk  usaha  kecil masyarakat yang dijalankan oleh individu maupun badan 

usaha kecil. Penggolongannya  berdasarkan besaran  omset  pertahun,  jumlah  

kekayaan  atau  aset dan   jumlah   karyawan   yang   dipekerjakan. Tidak semua 

usaha dapat   dikatakan sebagai pelaku UMKM, beberapa usaha dapat di 

kategorikan sebagai  usaha yang besar karna jumlah omset penjualan pertahunnya 

lebih besar dari usaha menengah. Berdasarkan  pasal 35 ayat 3 Peraturan  

Pemerintah Nomor 7 Tahun  2021  tentang Kemudahan, Perlindungan, dan 

Pemberdayaan Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (PP UMKM), jika 

ingin memulai menjalankan bisnis menggunakan skema usaha mikro atau UMKM, 

besaran modal yang berlaku maksimal mencapai 1 milyar rupiah, tidak termasuk 
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tanah dan bangunan tempat usaha UMKM  atau  usaha  mikro  kecil  menengah  

mempunyai  peran  penting  sebagai penopang   dalam   perekonomian. Adapun 

peran tersebut dapat   dilihat dari : 

1. Kedudukannya sebagai pemain utama dalam kegiatan ekonomi  diberbagai  

sektor. 

2. penyedia lapangan kerja yang besar. 

3.  berperan penting dalam pengembangan kegiatan ekonomi lokal dan 

pembedayaan masyarakat.  

4. pencipta pasar  baru dan sumber inovasi,    

5. serta sumbangannya dalam   menjaga   neraca   pembayaran melalui  

kegiatan  ekspor. 

Adnan berpendapat bahwa perkembangan  UMKM dapat terjadi melalui 

pemanfaatan Teknologi, Informasi   dan  Komunikasi. Pemanfaatan teknologi yang 

baik dapat menjadi pondasi kesuksesan UMKM untuk bersaing dengan usaha-usaha 

besar yang lebih maju.Salah satu upaya peningkatan ekonomi yang dapat dilakukan 

tidak terlepas dari kesempatan  kerja  dan  peningkatan  pendapatan  masyarakat,  

upaya  yang  dilakukan dalam mewujudkan penguatan ekonomi adalah    dengan    

terus    melakukan pengembangan  pada  roda  perekonomian  pada  sektor  usaha 

mikro  kecil  menengah (UMKM). Dimana UMKM ini merupakan bagian  dari 

masyarakat  agar  masyarakat lebih memiliki kemampuan dan kemauan untuk 

bersikap produktif.(Adnan H.P, 2016). 
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 Ahmad menjelaskan bahwa SRC (Sampoerna  Retail  Community) adalah  

jaringan  toko  kelontong  masa  kini yang  bergabung  dalam  program  kemitraan,  

pembinaan  dan  pendampingan  dari  PT Sampoerna  Tbk.  Melalui  program  

kemitraan  yang  disebut  SRC (Sampoerna  Retail Community) ini dapat 

memberikan pembinaan dan pendampingan kepada Masyarakat terkait 

pengambilan Keputusan yang  terkait dalam kebutuhan masyarakat, melaksanakan 

usaha berskala bisnis serta membangun kemampuan dalam meningkatkan 

pendapatan. SRC (Sampoerna Retail Community) sebagai suatu program  

kemitraan antara pebisnis  besar  dan  pebisnis kecil agar dapat berkembang  

bersama. Para pelaku UMKM tidak dibiarkan  sendiri namun diberikan pelatihan 

dan pendampingan serta edukasi untuk dapat bersaing di pasar dalam peningkatan 

perekonomian masyarakat, SRC (Sampoerna Retail Community) sendiri terus 

berupaya untuk meningkatkan konteribusinya dalam mewujudkan ekonomi 

kerakyatan dan peningkatan daya saing UMKM. Adapun  beberapa  program  yang  

diberikan  oleh pihak PT Sampoerna kepada para anggota SRC yaitu mengenai tata 

kelola dan manajemen  penjualan dan pemasaran, perapihan toko, tata cara 

pengembangan bisnis agar dapat lebih bersaing dengan toko modern. (Ahmad T, 

2023). 

Direktur SCR menjelaskan bahwa, Sampoerna Retail Community (SRC) 

didirikan oleh PT HM Sampoerna Tbk. sebagai tanggapan atas meningkatnya 

persaingan ritel di Indonesia serta hilangnya semakin banyak bisnis ritel 

konvensional dan kios-kios kecil. Usaha kecil dan menengah (UKM) di sektor ritel 

didorong untuk berkembang sebagai bisnis mandiri berkualitas tinggi melalui 
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program tanggung jawab sosial perusahaan "Sampoerna Untuk Indonesia", yang 

dijalankan dalam kemitraan dengan Yayasan Inotek. Toko ritel tradisional yang 

bekerja dengan SRC diberi saran tentang manajemen toko, termasuk bantuan 

dengan rencana pemasaran, pengembangan sumber daya manusia, manajemen 

keuangan, dan layanan pelanggan. Dengan menjadi anggota jaringan SRC, toko 

kelontong dapat memperoleh pengetahuan tentang cara meningkatkan manajemen 

administrasi mereka melalui pelatihan manajemen toko dan pendampingan rutin, 

yang pada akhirnya akan mengarah pada peningkatan omset pelanggan. Menurut 

situs SRC, SRC (Sampoerna Retail Community) adalah supermarket modern yang 

merupakan bagian dari inisiatif kemitraan Sampoerna, yang berupaya memberikan 

bantuan bisnis berkelanjutan kepada pemilik toko kelontong agar mereka lebih 

kompetitif. Lebih tepatnya, SRC ingin membuat toko kelontong SRC fleksibel 

terhadap kebutuhan dunia modern yang berkembang pesat. Diantisipasi bahwa 

bisnis yang bergabung dengan SRC akan tumbuh dan menarik banyak klien. Gaya 

hidup sehari-hari masyarakat berubah sebagai akibat dari peningkatan barang dan 

merek yang diproduksi secara lokal. kebutuhan rumah tangga setelah produk untuk 

makanan dan minuman. Namun, di saat bersamaan ada hal-hal yang merupakan ciri 

asli Indonesia justru sepi sokongan. Hal ini termasuk dari masyarakat sendiri. Salah 

satu contohnya adalah toko kelontong. Keberadaan toko kelontong di Indonesia 

sudah merupakan bagian dari kehidupan masyarakat sehari-hari. Hadir di hampir 

semua sudut jalan, eksistensinya akrab dan dikenal oleh banyak orang. Sayangnya 

persaingan yang tidak main-main membuat toko kelontong justru banyak 

ditinggalkan. Inovasi sangat penting, dan inilah yang memotivasi banyak 
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supermarket untuk memulai modernisasi. Sampoerna Retail Community (SRC) 

dapat bergabung di antara metode lain untuk melakukan ini. Dengan bergabung 

dengan SRC, toko supermarket yang sebelumnya mengalami penurunan pelanggan 

karena persaingan yang ketat kini dapat menegaskan kembali kehadiran mereka. 

Untuk mempromosikan kenyamanan dan kemudahan pelanggan, sejumlah inovasi 

diadakan. Misalnya, dapat melakukan metode pembayaran Seperti QRIS, 

membayar kredit, tiket kereta api dan pesawat, serta voucher listrik dan bahkan 

voucher permainan. Semua ini menunjukkan persiapan SRC untuk menjadi 

destinasi belanja populer saat ini, seiring dengan penyesuaian tampilan agar lebih 

bersih, rapi, dan cerah. (Nabila et al., 2023).  

Peneliti tertarik meneliti beberapa Toko SRC di Losung Batu, Padang 

Sidempuan. bahwasanya banyak hal yang dapat teliti, terutama Toko SRC yang 

menerapkan manajemen komunikasi untuk meningkatkan minat dealer sebagai 

salah satu pencapaian dari program SRC (Sampoerna Retail Community). beberapa 

cara penjualan yang tidak biasa dan membedakan dari toko sembako lainnya yaitu 

toko yang ikut program SRC dapat melakukan beberapa metode pembayaran 

lainnya seperti pembayaran kartu kredit, tiket kereta api dan pesawat, serta voucher 

listrik dan bahkan voucher permainan. Dengan tersebut ini guna dapat 

meningkatkan omset sampingan dari pemilik toko yang bergabung pada program 

SRC (Sampoerna Retail Community), yang cukup Nampak perbedaan dari toko 

SRC dan toko sembako biasa. Toko yang ikut dalam program SRC mendapatkan 

banyak relasi, edukasi, dan mendapatkan pelatihan modern khususnya dalam 

bidang toko sembako yang kekinian, banyak barang-barang yang ditawarkan serta 
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pelayanan yang baik di dapatkan dari toko yang ikut serta dari program SRC 

(Sampoerna Retail Community) . 

1.2 Rumusan Masalah 

Peneliti merumuskan masalah dari latar belakang masalah di atas agar 

memperjelas permasalahan yang di bahas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut: “Bagaimana Manajemen komunikasi dalam 

meningkatkan minat  dealer pada program Sampoerna Retail Community 

(SRC)?” 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Peneliti bertujuan melakukan penelitian ini untuk mengetahui 

bagaimana manajemen komunikasi dalam meningkatkan minat dealer pada 

program Sampoerna Retail Community (SRC). 

2. Manfaat Penelitian 

a) Secara Teoritis 

Peneliti berharap hasil dari penelitian ini secara teoritis diharapkan 

dapat mengetahui unsur dari manajemen komunikasi dalam 

meningkatkan minat dealer pada program Sampoerna Retail 

Community (SRC). 

b) Secara Praktis 

Peneliti berharap penelitian ini dapat menghasilkan manfaat dalam 

dunia komunikasi pemasaran seperti bagaimana manajemen 

komunikasi yang baik dalam meningkatkan minat dealer pada program 

Sampoerna Retail Community (SRC).  
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1.4 Sistematika Penulisan 

BAB I : PENDAHULUAN 

Pada bagian ini berisi tentang uraian dari Latar Belakang Masalah, Rumusan 

Masalah, Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian. 

BAB II : URAIAN TEORITIS 

Uraian teoritis yaitu menjelaskan dan menguraikan pengertian dari komunikasi, 

Manajemen Komunikasi, Meningkatkan Minat, Sampoerna Retail Community 

(SRC). 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Terdiri dari uraian jenis penelitian, kerangka konsep, definisi konsep, 

kategorisasi penelitian, teknik analisis data, teknik pengumpulan data, waktu 

dan lokasi penelitian. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Terdiri dari temuan analisis yang menguraikan tentang penelitian, hasil dan 

pembahasan tentang Manajemen Komunikasi dalam meningkatkan minat 

dealer pada program Sampoerna Retail Community (SRC). 

BAB V : PENUTUP 

Terdiri dari simpulan dan saran. 
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BAB II 

URAIAN TEORITIS 

2.1 Komunikasi 

Faustyna berpendapat bahwa komunikasi  adalah suatu proses pertukaran 

informasi di antara individu melalui system lambang-lambang, tanda-tanda, atau 

tingkah laku.(Faustyna, 2023). 

Effendy berpendapat bahwa komunikasi dalam bahasa Inggris 

communication berasal dari kata Latin communicatio dan bersumber dari kata 

communis yang berarti sama-sama, disini maksudnya salah sama makna. Suatu 

percakapan dapat dikatakan komunikatif apabila komunikan dan komunikator 

saling mengerti bahasa dan makna bahan percakapan. Komunikasi harus informatif 

juga persuasif, dengan kata lain, komunikasi tidak hanya bertujuan agar orang lain 

sebatas mengerti dan mengetahui, tapi juga agar orang lain menerima suatu paham 

atau keyakinan, melakukan suatu kegiatan, dan lain-lain. Setelah menyadari 

pentingnya komunikasi bagi kehidupan sosial, budaya, pendidikan, dan politik, 

maka komunikasi yang pada awalnya merupakan pengetahuan kini menjadi ilmu. 

Seperti ilmu-ilmu lainnya, ilmu komunikasi pun menyelidiki gejala komunikasi 

secara ontologis (pengertian), aksiologis (proses), dan epistemologis (tujuan). Pada 

hakikatnya, proses komunikasi adalah proses penyampaian pikiran atau perasaan 

oleh seseorang (komunikator) kepada orang lain (komunikan). Komunikasi akan 

berhasil apabila pikiran disampaikan dengan perasaan yang disadari (Effendy, 

Onong Uchjana, 2011). 
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Lutfi Basit berpendapat bahwa komunikasi merupakan suatu aktifitas yang 

sangat di butuhkan manusia dalam kehidupan untuk saling berinteraksi, hal tersebut 

telah ada sejak zaman adam dan hawa. Komunikasi adalah sesuatu hal yang sangat 

penting dalam kehidupan manusia. Komunikasi membuktikan manusia sebagai 

makhluk yang tidak bisa hidup tanpa orang lain. Di dalam sebuah masyarakat, 

komunikasi mempererat hubungan satu sama lain untuk saling bertukar informasi, 

pemikiran dan lainnya.(Lutfi Basit, 2018). 

Thariq dan Akhyar menjelaskan bahwa komunikasi adalah proses berbagi 

makna melalui perilaku verbal dan noverbal. Segala perilaku dapat disebut 

komunikasi jika melibatkan dua orang atau lebih (Akhyar et al., n.d.). 

Cangara berpendapat bahwa dalam suatu proses komunikasi terdapat tujuh 

komponen atau unsur-unsur yang terkandung di dalamnya. Unsur-unsur tersebut 

(Cangara, 2006) antara lain:  

a. Sumber (Source) 

 Sumber yaitu sebagai pembuat atau pengirim informasi. Sumber 

bisa terdiri dari satu orang, tetapi juga dalam bentuk kelompok 

misalnya partai, organisasi, atau lembaga. Sumber disebut pengirim 

(sender), komunikator (encoder) 

b. Pesan (Message)  

Pesan adalah hal-hal yang dikomunikasikan oleh sumber kepada 

penerima. Pesan merupakan seperangkat simbol verbal maupun 

simbol non verbal yang berisi ide, sikap, dan nilai dari pengirim 

(sender). 
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c. Saluran (Channel)  

Saluran adalah alat atau wahana yang digunakan sumber atau sender 

untuk menyampaikan pesan kepada penerima atau receiver. 

d. Penerima (Receiver)  

Yaitu pihak yang menjadi sasaran pesan yang dikirim oleh sumber. 

Penerima adalah elemen penting dalam proses komunikasi, karena 

dialah yang menjadi sasaran dari komunikasi. 

e. Tanggapan (feedback) Tanggapan adalah reaksi atau respons 

pendengar atas komunikasi yang sender lakukan. Tanggapan bisa 

dalam bentuk komentar langsung, tertulis atau polling. Tanggapan 

mengatur aksi komunikasi kita. Tanggapan negatif bisa berupa kritik 

penolakan, sedangkan tanggapan positif biasanya berupa pujian. 

Ahsani mendefinisikan komunikasi sebagai proses pikiran seseorang Dapat 

mempengaruhi orang lain. Menurutnya, komunikasi mencakup semua prosedur 

dimana satu pikiran dapat mempengaruhi yang lain,tidak hanya mencakup tulisan 

dan pidato lisan, tetapi juga musik, seni gambar, teater, balet dan sebenarnya 

meliputi semua prilaku manusia. Artinya semua aktivitas yang berdampak pada 

orang lain atau dapat mempengaruhi pikiran dan perasaan orang lain merupakan 

aktivitas komunikasi. Artinya komunikasi adalah setiap bentuk tingkah laku 

seorang baik verbal maupun nonverbal yang di tanggapi oleh orang lain. (Ahsani, 

2018). 

 

 

Peneliti berpendapat bahwa komunikasi sangat memiliki posisi penting 
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terhadap perkembangan dan peradaban teknologi manusia. Oleh sebab itu, 

komunikasi juga memiliki beberapa prinsip komunikasi yang penting untuk 

dilakukan antara lain :  

I. komunikasi adalah proses penyesuaian, Komunikasi dapat terjadi bila 

komunikator menggunakan sistem isyarat yang sama. Hal ini jelas terlihat 

pada orang yang menggunakan Bahasa berbeda. Sebagian dari seni 

komunikasi adalah mengidentifikasikan isyarat orang lain, mengenali 

bagaimana isyarat isyarat tersebut di gunakan, dan memahami apa arti 

tersebut. Dapat diketahui bahwa mengenali isyarat isyarat orang lain 

memerlukan jangka waktu dan membutuhkan kesabaran. 

II. Komunikasi Mencakup Dimensi Isi dan Hubungan. Komunikasi setidak-

tidaknya sampai batas tertentu, berkaitan dengan dunia nyata atau sesuatu 

yang berada di luar pembicara dan pendengar. Tetapi sekaligus juga 

menyangkut hubungan diantara kedua pihak. 

 

2.2 Manajemen Komunikasi 

Faustyna  berpendapat bahwa Manajemen Komunikasi adalah proses 

perancanaan, pelaksanaan, pengendalian dan evaluasi dari komunikasi yang 

digunakan oleh Perusahaan untuk mempromosikan produk dan jasa mereka kepada 

konsumen atau targer pasar. Tujuan utama dari manajemen komunikasi pemasaran 

adalah untuk membangun Brand awareness, meningkatkan penjualan, dan 

membangun hubungan yang lebih baik dengan konsumen.(Faustyna, 2023). 
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Hasmawati menjelaskan bahwa manajemen komunikasi sangat identik 

dengan interaksi sosial. Hal ini bermakna bahwa mengambil posisi yang tepat 

dalam situasi tertentu adalah suatu hal yang mesti diperhatikan. Di samping itu 

penting juga untuk menjalin kerja sama dengan orang lain tanpa mencampurnya 

dengan urusan pribadi. Ini merupakan sebagian alasan diperlukannya sikap 

professional dalam diri anda masing-masing.(Hasmawati F, 2018) 

Sahputra berpendapat bahwa Manajemen komunikasi perusahaan dapat 

dianggap sebagai kunci dari strategi manajerial, karena kenyataan bahwa perannya 

menyiratkan pemilihan pesan yang terkait dengan tujuan perusahaan, berbagai 

sudut pandang, dan kemudian mengirimkannya ke pihak yang berkepentingan. 

Komunikator sebagai spesialis dari domain, harus siap untuk menangani tindakan 

komunikasi yang kompleks.(Sahputra, 2020). Hasmawati menjelaskan bahwa 

Manajemen komunikasi berada di dalam dan di antara sistem sosial. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa manajemen komunikasi menitik beratkan kepada peran para 

karyawan yang bekerja di masing-masing sektor yang secara manajerial 

ditingkatkan berbagai potensinya untuk menggerakan organisasi. Peningkatan 

peran masing-masing elemen di dalam organisasi, dilihat dari sudut pandang 

komunikasi bahwa bagaimana seorang karyawan dari yang terendah sampai top 

manajemen menyampaikan pesan baik secara internal maupun secara eksternal, 

sehingga membentuk suatu bentuk komunikasi yang terintegrasi secara keseluruhan 

sebagai bentuk komunikasi organisasi dalam rangka mencapai tujuannya. Kesatuan 

komunikasi inilah yang harus diatur secara intensif dan terencana, dengan 

melibatkan seluruh stakeholder internal organisasi.(Hasmawati F, 2018). 
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2.3 Fungsi Komunikasi  

Fungsi dasar komunikasi adalah sebagai berikut:  

 

a. Pendidikan dan Pengajaran  

Fungsi Pendidikan dan pengajaran sebenarnya sudah dikenal sejak awal 

kehidupan manusia, kedua fungsi ini dimulai dari dalam rumah, misalnya 

pendidikan nilai dan norma budaya, budi pekerti dan sopan santun (fungsi 

pengajaran) oleh orang tua dan anggota keluarga lain. Pendidikan dan 

pengajaran dilaksanakan melalui pendidikan formal di sekolah dan 

pendidikan informal/ nonformal dalam masyarakat. Komunikasi menjadi 

sarana penyediaan pengetahuan, keahlian, dan keterampilan untuk 

memperlancar peranan manusia dan memberikan peluang bagi orang lain 

untuk berpartisipasi aktif dalam kehidupan masyarakat.  

b.  Informasi Kualitas  

Kehidupan akan menjadi miskin apabila tanpa informasi. Setiap orang dan 

sekelompok orang membutuhkan informasi untuk meningkatkan kualitas 

hidup mereka, informasi ini dapat diperoleh dari komunikasi lisan dan tertulis 

melalui komunikasi antarpersonal, kelompok, organisasi, media sosial dan 

komunikasi melalui media massa. Mereka yang memiliki kekayaan informasi 

akan menjadi tempat bertanya bagi orang lain disekitarnya. 

 

c. Hiburan  

Untuk memecahkan masalah dalam kehidupan yang rutin, maka manusia 

harus mengalihkan perhatiannya dari situasi stress ke situasi yang lebih santai 
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dan menyenangkan, hiburan merupakan salah satu kebutuhan penting bagi 

semua orang. Komunikasi menyediakan hiburan yang tiada habis-habisnya 

misalnya melalui film, televisi, radio, drama, music, chating lihat video lewat 

smartphone,  literatur, komedi dan permainan.  

d. Diskusi  

Kehidupan kita penuh dengan berbagai pandangan dan pendapat yang 

berbeda-beda, untuk menyatukan perbedaan itu dibutuhkan debat dan diskusi 

antarpersonal maupun dalam kelompok. Diskusi bisa dilakuakan dimedia 

sosial contohnya di media sosial facebook, WhatsApp, WeChat, Line, Kakao 

Talk dan lain lain, melalui debat akan ditemukan kesatuan pendapat sambil 

tetap menghargai perbedaan yang dimiliki orang lain. Komunikasi 

merupakan saran yang baik bagi penyaluran bakat untuk berdebat dan 

berdiskusi tentang gagasan baru yang lebih kreatif dalam membangun 

kehidupan bersama. 

e. Persuasi  

Persuasi mendorong kita untuk terus berkomunikasi dalam rangka 

penyatuan pandangan yang berbeda dalam rangka pembuatan keputusan 

personal maupun kelompok atau organisasi. Komunikasi memungkinkan 

para pengirim pesan bertindak sebagai seorang persuader terhadap penerima 

pesan yang diharapkan akan berubah pikiran dan perilakunya.  

f. Promosi  

Kebudayaan Komunikasi juga menyediakan kemungkinan atau peluang 

untuk memperkenalkan, menjaga, dan melestarikan tradisi budaya suatu 
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masyarakat.Komunikasi membuat manusia dapat menyampaikan dan 

menumbuh kembangkan kreativitasnya dalam rangka pengembangan 

kebudayaan. 

g. Integrasi  

Melalui komunikasi, maka sejumlah orang melintasi ruang dan waktu di 

muka bumi ini dapat diintegrasikan, artinya dengan komunikasi makin 

banyak orang saling mengenal dan mengetahui keadaan masing-masing. 

Suatu bangsa yang besar dapat diintegrasikan melalui komunikasi, misalnya 

komunikasi melalui media massa.  

Menurut Judy C. Pearson dan Paul E. Nelson dalam (Mulyana, 2010: 5) 

mengemukakan bahwa komunikasi mempunyai dua fungsi umum. Pertama untuk 

kelangsungan hidup diri-sendiri yang meliputi: keselamatan fisik, meningkatkan 

kesadaran pribadi, menampilkan diri kita sendiri kepada orang lain dan mencapai 

ambisi pribadi. Kedua, untuk kelangsungan hidup masyarakat, tepatnya untuk 

memperbaiki hubungan sosial dan mengembangkan keberadaan suatu masyarakat. 

Paragraf di atas, menjelaskan bahwa fungsi komunikasi sangatlah beragam 

dalam kehidupan manusia.Salah satu fungsi komunikasi yaitu, untuk menjalin 

hubungan baik dengan yang lainnya karena manusia tidak bisa hidup sendiri. 

Fungsi komunikasi juga bisa menampilkan diri manusia ke orang lain, sehingga 

dengan begitu secara tidak sadar akan memperbaiki hubungan sosial dengan 

lainnya. Tidak ada manusia yang hanya berdiam diri tanpa komunikasi dan 

bersosial pada orang lain, karena hal seperti itu tidak akan bisa manusia 

lakukan.(Lilliweri, 2011). 
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2.4 Meningkatkan Minat 

Sigarlaki berpendapat bahwa Meningkatkan Minat salah satunya dengan cara 

menggunakan komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran merupakan salah 

satu bagian penting dalam membangun hubungan  dengan  pelanggan.  Dengan 

menerapkan komunikasi  pemasaran,  perusahaan dapat meningkatkan minat 

penjualan, membangun brand dan citra positif, serta hubungan baik jangka  panjang  

dengan  pelanggan. Komunikasi  pemasaran  sendiri  merupakan aktivitas 

komunikasi yang bertujuan untuk menyampaikan informasi atau pesan mengenai 

produk atau  jasa  yang  dijual  kepada  pelanggan  melalui  beberapa  media  dan  

saluran.  Dengan harapan  mampu  menghasilkan  perubahan  persepsi,  sikap,  dan  

tindakan  dari  pelanggan.(Sigarlaki, 2017).  

Adam berpendapat bahwa untuk mencapat keberhasilan dalam meningkatkan 

minat pelanggan dapat dilakukan melalui penerapan komunikasi pemasaran. 

Pernyataan ini dibuktikan oleh Arrizal F. pada penelitiannya yang berjudul 

“pengaruh komunikasi pemasaran terhadap kepuasan konsumen” Dimana dalam 

penelitian tersebut menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara 

komunikasi pemasaran terhadap minat konsumen. (Adam, 2020). 
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Fadia menjelaskan bahwa komunikasi pemasaran tersebut ialah tentang 

bagaimana suatu komunikasi dapat mempengaruhi target sasaran untuk melakukan 

pembelian barang dan jasa. Komunikasi pemasaran atau lebih dikenal dengan 

sebutan Marketing Communication adalah proses pengembangan dan implementasi 

berbagai bentuk program komunikasi persuasif kepada pelanggan dan calon 

konsumen secara berkelanjutan, dengan tujuan memperngaruhi atau memberikan 

efek langsung kepada calon konsumen.(Fadia R., 2023).  

2.5 Sampoerna Retail Community ( SRC )  

Rizki menyebutkan bahwa SRC (Sampoerna Retail Community) sebagai 

suatu program kemitraan antara pebisnis besar dan pebisnis kecil agar dapat 

berkembang bersama. Para pelaku UMKM tidak dibiarkan sendiri namun diberikan 

pelatihan dan pendampingan serta edukasi untuk dapat bersaing di pasar dalam 

peningkatan perekonomian masyarakat, SRC (Sampoerna Retail Community) 

sendiri terus berupaya untuk meningkatkan konteribusinya dalam mewujudkan 

ekonomi kerakyatan dan peningkatan daya saing UMKM. Adapun beberapa 

program yang diberikan oleh pihak PT Sampoerna kepada para anggota SRC yaitu 

mengenai tata kelola dan manajemen penjualan dan pemasaran, perapihan toko, tata 

cara pengembangan bisnis agar dapat lebih bersaing dengan toko modern(Rizki & 

Hamdalah, 2023). 

Huda menjelaskan bahwa PT HM Sampoerna Tbk (Sampoerna) melalui 

Sampoerna Retail Community (SRC) secara konsisten memberikan dukungan yang 

berkelanjutan dalam upaya transformasi bagi UMKM toko kelontong. Toko 

kelontong yang merupakan bagian dari SRC memiliki peran penting dalam 
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memenuhi berbagai kebutuhan masyarakat sekitar dengan harga yang terjangkau. 

Melalui kemitraan dengan Mitra SRC, toko kelontong SRC dapat melakukan 

pemesanan produk kebutuhan dengan lebih efisien. Dalam konteks persaingan 

dengan toko-toko retail lain yang menjual beragam produk yang dibutuhkan oleh 

masyarakat, para pelaku usaha di sektor ini berupaya meningkatkan kinerja mereka 

dengan berbagai cara, seperti meningkatkan efisiensi kerja, memberikan pelayanan 

yang cepat dan memuaskan, serta menciptakan strategi baru untuk tetap bersaing di 

pasar. Dengan konsep manajemen rantai pasok yang dimulai dari supplier, 

distributor, retail, manafaktur dapat menciptakan produk yang murah, berkualitas 

dan cepat(Huda, 2018). 

2.6 Kualitas Pelayanan 

mendefinisikan kualitas pelayanan atau kualitas jasa sebagai ukuran seberapa 

bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan. 

Sedangkan menurut Parasuraman dalam Arni Purwani dan Rahma Wahdiniwaty 

(2017:65) menyebutkan bahwa kualitas pelayanan adalah perbandingan antara 

layanan yang dirasakan (persepsi) pelanggan dengan Kualitas pelayanan yang 

diharapkan pelanggan. Menurut Leon G Schiffman (2015: 139) menyatakan bahwa 

it is more difficult for consumers to evaluate the quality of service than the quality 

of products. This is true because of certain distinctive characteristic of service: they 

are intangible, they are variable, they are pershable, and they are simultaneouly 

produced and consumed. Yang artinya bahwa lebih sulit bagi konsumen untuk 

mengevaluasi Kualitas pelayanan dari pada kualitas produk. Ini benar karena 

karakteristik khusus layanan tertentu: mereka tidak berwujud, mereka berupa 
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variabel, mereka mudah rusak karena harus mempertahankan reputasi, dan mereka 

secara bersamaan diproduksi dan dikonsumsi,(Fandy Tjiptono, 2017).  

Kotler menjelaskan bahwa kualitas pelayanan merupakan suatu proses kerja 

dalam meningkatkan dan mempertahankan perbaikan mutu secara berkelanjutan 

dari proses produksi, sampai pelayanan yang dihasilkan perusahaan.Kualitas 

layanan dapat memotivasi pelanggan untuk berkomitmen kepada produk dan 

layanan tertentu yang untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Untuk 

mempertahankan kualitas layanan, maka kepuasan pelanggan dalah satu faktor 

penting dalam mempertahankan pelanggan yang sesuai dengan kebutuhan 

pasar.(Panjaitan, 2016). 

Peneliti berpendapat bahwa manajemen komunikasi sangat penting bagi 

suatu struktur organisasi, contohnya seperti PT Sampoerna Tbk menjalan program 

SRC (Sampoerna Retail Community) yang dapat meningkatkan minat dealer di 

setiap toko retail SRC tersebut, Dimana program yang dimiliki dari PT Sampoerna 

Tbk dapat meningkatkan omset dari pemilik toko, yang Dimana setiap pemilik toko 

yang ikut program SRC mendapatkan pelatihan tentang manajemen toko, termasuk 

bantuan dengan rencana pemasaran, pengembangan sumber daya manusia, 

manajemen keuangan, dan layanan pelanggan. Dengan menjadi anggota jaringan 

SRC, toko kelontong dapat memperoleh pengetahuan tentang cara meningkatkan 

manajemen administrasi mereka melalui pelatihan manajemen toko dan 

pendampingan rutin, yang pada akhirnya akan mengarah pada peningkatan  

omsetpelanggan.
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Faustyna berpendapat bahwa metode penelitian kualitatif adalah pendekatan 

penelitian yang fokus pada pemahaman tentang fenomena sosial, budaya, dan 

perilaku manusia melalui pengumpulan dan analisis data yang bersifat deskriptif, 

naratif, dan interpretative.(Faustyna, 2023).  

Nurmala menjelaskan bahwa penelitian kualitatif diartikan sebagai penelitian 

yang mengkaji peristiwa tindakan sosial yang alami menekankan pada cara orang 

menafsirkan, dan memahami pengalaman mereka untuk memahami realitas sosial 

sehingga individu mampu mecahkan masalahnya sendiri. (Nurmalasari & 

Erdiantoro, 2020).  

Fadli berpendapat bahwa penelitian kualitatif ialah untuk memberikan 

gambaran secara detail dan rinci tentang potret suatu keadaan dalam konteks 

alamiahnya (lingkungan alamnya), untuk memahami apa yang sebenarnya terjadi, 

mengingat apa yang ada dalam bidang kajiannya. Penelitian terdahulu bependapat 

bahwa tujuan penelitian kualitatif adalah untuk memberikan gambaran secara detail 

dan rinci tentang potret suatu keadaan dalam konteks alamiahnya (lingkungan 

alamnya), untuk memahami apa yang sebenarnya terjadi, mengingat apa yang ada 

dalam bidang kajiannya.(Fadli, 2021). 
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S. Anggito berpendapat bahwa jenis penelitian yang digunakan adalah 

metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. metode penelitian kualitatif adalah 

metode penelitian yang dilandasi pengetahuan yang sah atau secara realitas  

(digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah), dimana peneliti 

adalah sebagai teknik pengumpulan data dilakukan secara lengkap, data yang 

diperoleh cenderung data kualitatif, analisis data bersifat induktif/kualitatif dan 

hasil penelitian kualitatif bersifat untuk memahami makna, memahami keunikan, 

fenomena, dan menemukan kebenaranya.(S, 2018). 

Peneliti melakukan penelitian ini kepada Pemilik Toko SRC Sambal Taruma, 

Toko SRC Ade Toserba, dan Toko SRC Sari Harahap. dengan menggunakan 

metode penilitian deskriptif kualitatif sehingga dapat menghasilkan suatu data 

berupa keterangan serta data yang dianalisis berbentuk deskriptif.  

 

3.2 Kerangka konsep  

Zakariah M.A. et al. (2020:14), menyatakan bahwa kerangka konsep adalah 

hubungan antara konsep yang dibangun berdasarkan hasil-hasil studi empiris 

terhadulu sebagai pedoman dalam melakukan penelitan. Konsep merupakan 

abstraksi yang terbentuk oleh generalisasi dari hal hal yang khusus. Oleh karena itu 

konsep merupakan abstraksi, maka konsep tidak dapat langsung di amati dan diukur 

melalui konstruk yang dikenal dengan istilah variabel. Konsep dimaksudkan untuk 

menjelaskan hal-hal penting dan teoretis dalam penelitian, yang tujuannya adalah 

untuk menjelaskan hal-hal yang masih bersifat abstrak. Dari uraian diatas maka 

kerangka konsep dapat digambarkan sebagai berikut :  
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3.3 Definisikonsep  

Hermawan iwan Imenyatakan Definisi konsep dilakukan secara bertahap, 

teori dapat dibangun dengan mengumpulkan konsep dan data yang ditemukan 

dilapangan, di analisis dengan teori yang digunakan penelitian, kemudian akan 

membentuk suatu penafsiran yang komprehensi terhadap konsepkonsep tersebut 

sehingga di harapakan dapat membentuk teori baru atau menyempurnakan teori 

yang sudah ada sebelumnya.(Iwan, 2019). Adapun yang menjadi konsep dalam 

kerangka konsep diatas adalah : 

1. Pelayan baik terhadap konsumen 

2. Menjaga konsistensi kebutuhan barang 

3. Menjaga Kebersihan Toko 

4. Meningkatkan Minat Dealer Sampoerna Retail Community (SRC) 

MENJAGA KONSISTENSI 

KEBUTUHAN BARANG 

PELAYANAN  BAIK 

TERHADAP 

KONSUMEN 

 MENJAGA 

KEBERSIHAN TOKO 

MENINGKATKAN 

MINAT DEALER SRC 

Sumber : Dalam Penelitian, 2024 

Gambar 3.2. Kerangka Konsep 
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3.4 Kategorisasi penelitian 

Konsep Teoritis Indikator 

-Meningkat Minat Dealer SRC 

 

 Melakukan personal 

branding secara langsung  

dengan cara menjaga 

kebersihan toko SRC 

 Meningkat kinerja dari 

karyawan toko SRC 

 Menjaga kebersihan toko 

SRC 

 Memberikan pelayanan 

yang baik terhadap 

Konsumen. 

 

3.5 Informan dan Narasumber 

Arikunto berpendapat bahwa Narasumber adalah Informan atau Narasumber 

ialah peranan dari seorang narasumber atau seorang informan dalam mengambil 

data yang akan digali dari orang-orang tertentu yang memiliki nilai dalam 

menguasai persoalan yang ingin diteliti dan mempunyai keahlian dalam 

berwawasan cukup. Maka sumber data disebut responden, yaitu orang yang 

menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti baik pertanyaan tertulis maupun 

lisan.(Arikunto, 2014). 

Gambar 3.4. Kategorisasi Penelitian 

Sumber : Dalam Penelitian, 2024 
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Adapun Informan dan Narasumber dalam penelitian ini iala Hamdani, 

Tanjung, dan Roskaulit. 

3.6 Teknis pengumpulan data 

Peneliti menggunakan teknik pengumpulan data, teknik pengumpulan data 

adalah metode yang peneliti gunakan untuk memperoleh data dan beberapa 

informasi yang nantinya digunakan sebagai fakta pendukung saat menyajikan hasil 

penelitian. Dalam penelitian ini peniliti menggunakan 3 hal penting. Teknik 

pengumpulan data yaitu:  

1. Observasi 

Menurut Nurdin hartati, observasi adalah melakukan pengamatan secara 

langsung kepada objek penelitian untuk melihat lebih dekat kegiatan yang 

dilakukan. Penggunaan observasi dalam pengumpulan data penelitian sosial sangat 

penting. Menurut Bachtiar dalam Muslimin diperlukan cara yang relatif murah dan 

prosedur metodologis sederhana bagi suatu penelitian berkualitas, metode 

observasi dalam kondisi seperti ini sangat membantu. Jadi, teknik observasi sangat 

membantu para peneliti yang mengalami kesulitan dalam segi pendanaan dan 

keterbatasan tenaga terampil yang berkualitas untuk membantu dalam 

penelitiannya.(Nurdin, 2019) 

2. Wawancara 

Martono berpendapat bahwa wawancara merupakan metode pengumpulan 

data dengan cara peneliti mengajukan pertanyaan secara lisan kepada seseorang 

(informan atau responden). Selama melakukan wawancara peneliti dapat 



25 

 

 

menggunakan pedoman yang berupa pedoman wawancara atau menggunakan 

kuesioner (dalam penelitian survei). Ada kalanya seorang peneliti melakukan 

proses wawancara secara sembunyi-sembunyi sehingga orang yang diwawancarai 

tidak menyadari bahwa ia sedang menjadi objek sebuah penelitian.(Martono, 2016) 

3. Dokumentasi  

Menurut Martono, dokumentasi merupakan sebuah metode pengumpulan 

data yang dilakukan dengan mengumpulkan berbagai dokumen yang berkaitan 

dengan masalah penelitian. Dokumen ini dapat berupa hasil penelitian, foto-foto 

atau gambar, buku harian, undang-undang, hasil karya seseorang dan sebagainya. 

Dapat pula hanya menjadi data penunjang dalam mengeksplorasi masalah 

penelitian.(Martono, 2016). 

3.7 Teknis Analisis Data 

Peneliti menggunakan tahapan analisis ini yang digunakan dalam pengolahan 

data agar memperoleh informasi menggunakan studi kasus. “setiap analisis kasus 

mengandung data berdasarkan wawancara, data berdasarkan pengamatan, data 

dokumenter, kesan dan pernyataan orang lain mengenai kasus tersebut”. Semua 

hasil data yang terlebih dahulu dianalisis sesuai dengan kasus yang terjadi pada 

Toko SRC di Losung Batu, Padang Sidempuan.(Rijali, 2018). 

Analisis data adalah suatu proses atau upaya pengolahan data menjadi sebuah 

informasi baru, agar karakteristik dari data tersebut menjadi lebih mudah 

dimengerti dan berguna untuk menjadi solusi suatu permasalahan, khususnya yang 

berhubungan dengan penelitian. Analisis data juga dapat didefinisikan sebagai 
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suatu kegiatan yang dilakukan untuk mengubah data hasil dari penelitian menjadi 

sebuah informasi baru yang dapat digunakan dalam membuat kesimpulan.(Nurdin, 

2019). 

Peneliti berpendapat bahwa penelitian menggunakan tahapan analisis ini 

yang digunakan dalam pengolahan data agar memperoleh informasi menggunakan 

studi kasus. “setiap analisis kasus mengandung data berdasarkan wawancara, data 

berdasarkan pengamatan, data dokumenter, kesan dan pernyataan orang lain 

mengenai kasus tersebut”. Semua hasil data yang terlebih dahulu dianalisis sesuai 

dengan kasus yang terjadi pada Toko SRC 

1) Reduksi Data 

Reduksi data adalah proses pemilihan, pemusatan perhatian pada 

penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data yang muncul dari 

catatan-catatan tertulis di lapangan. 

2) Penyajian Data 

Bentuk penyajian data kualitatif dapat berupa teks naratif berbentuk catatan 

lapangan. Bentuk-bentuk ini menggabungkan informasi yang tersusun dalam 

suatu bentuk yang padu dan mudah diraih, sehingga memudahkan untuk 

melihat apa yang sedang terjadi, apakah kesimpulan sudah tepat atau 

sebaliknya melakukan analisis kembali. 

3) Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan dilakukan peneliti secara terus- menerus selama berada 

di lapangan. Dari permulaan pengumpulan data, peneliti kualitatif mulai 

mencatat, penjelasan-penjelasan, alur sebab dan akibat. Kesimpulan-
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kesimpulan ini ditangani secara longgar, tetap terbuka, dan skeptis, tetapi 

kesimpulan sudah disediakan. Mula-mula belum jelas, namun kemudian 

meningkat menjadi lebih rinci dan mengakar dengan kokoh (Rijali, 2018). 

 

3.8 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian berada di Losung Batu, Padang Sidepuan Untuk waktu 

penelitian dimulai pada bulan Januari sampai Mei 2024 

 

3.8.1 Lokasi Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 3.8.1. Kantor Sampoerna Retail Community (SRC)  di Losung Batu, 

Padang Sidempuan. 
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3.8.2 Waktu Penelitian 

 

 

 

 

No 

 

 

Kegiatan 

Desember 

2023 

Januari 

2024 

Februari 

2024 

Maret 

2024 

April 

2024 

Minggu Ke- Minggu Ke- Minggu Ke- Minggu Ke- Minggu Ke- 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Penetapan judul dan 

dosen pembimbing 
                    

2 Pengumpulan Data                     

3 Penyususan dan 

pengajuan proposal 
                    

4 Mengurus izin 

penelitian 
                    

5 Pengambilan data 

lapangan 
                    

6 Pengolahan data 

analisis 
                    

7 Penyusunan laporan                     

8 Ujian Skripsi                     
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Hasil Penelitian 

Hasil Penelitian ini menggunakan teknik deskriptif kualitatif karena peneliti 

menggunakan penelitian wawancara, observasi dan dokumetasi dilapangan. Saat 

melakukan penelitian, peneliti mewawancarai narasumber untuk  mengetahui 

bagaimana “Manajemen Komunikasi Dalam Meningkatkan Minat Dealer Pada 

Program Sampoerna Retail Community  (SRC)”. Data yang dikumpulkan oleh 

peneliti diperoleh dari melakukan wawancara melalui proses tanya jawab secara 

langsung atau melakukan pertemuan tatap muka secara langsung dengan 

narasumber. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada wawancara yang 

diuraikan pada penelitian ini, membuktikan bahwa penelitian yang dilaksanakan 

berjalan dengan lancar. Informasi yang diberikan oleh narasumber yang terdiri dari 

: Pemilik-pemilik Toko SRC di Losung Batu, Padang Sidempuan sangat jelas 

sehingga membantu dan memudahkan pelaksanaan penelitian. 

Selain wawancara, peneliti juga menggunakan metode observasi dan metode 

pencatatan dokumenter untuk melakukan penelitian guna membantu peneliti 

memperoleh data penelitian yang efektif. Wawancara dilakukan di beberapa Toko 

Retail SRC di Losung Batu, Padang Sidempuan. pada tanggal 4 Mei 2024. 

Wawancara dilakukan untuk memecahkan masalah yang diidentifikasi oleh peneliti 

guna mendapatkan data pendukung untuk penelitian ini. Data tersebut muncul 

dalam bentuk pertanyaan yang dibuat oleh penyedia informasi pada pertanyaan 



30 

 

 

makalah, dan digunakan untuk menjawab dan setiap pertanyaan yang di ajukan oleh 

peneliti, sebagai data yang digunakan dalam penelitian dan analisis pada bab ini. 

Maka atas keinginan peneliti dalam memperoleh data dilakukan wawancara kepada 

informan yang menurut peneliti mampu memberikan data informasi yang 

dibutuhkan. 

Hasil penelitian di atas menunjukkan bahwa bagaimana pentingnya 

Manajemen komunikasi dalam meningkatkan minat dealer. Bahwa Manejemen 

komunikasi dapat diaplikasikan melalui hubungan antara PT. Sampoerna selaku 

pemilik  program dari SRC (Sampoerna Retail Community) terhadap pemilik toko 

retail SRC, memaksimalkan ketepatan waktu dalam bekerja, Melakukan personal 

branding secara langsung dengan menjaga kebersihan di setiap Toko SRC yang 

dapat mempengaruhi kelancaran usaha toko SRC, dan memberikan pelayanan yang 

baik terhadap konsumen.  

Dalam bab ini akan menjelaskan seluruh hasil temuan penelitian pada saat 

peneliti dilapangan, yang berguna untuk menjawab rumusan masalah yang telah 

disusun sebelumnya. Proses analisis data adalah bagian yang harus dilakukan 

setelah pengumpulan data telah selesai dilaksanakan. Dalam penelitian ini, proses 

pengumpulan data peneliti lakukan dengan wawancara. Objek penelitian ini adalah 

Toko SRC Sambal Taruma, Toko SRC Ade Toserba, dan Toko SRC Sari Harahap 

dan informan pada penelitian ini adalah Hamdani, Tanjung, dan Roskaulit. Dalam 

penelitian ini, peneliti memilih Toko SRC sebagai objek penelitian berdasarkan pra 

riset yang dilakukan peneliti, dimana peneliti menemukan temuan terkait dengan 

Manajemen komunikasi dalam meningkatkan minat dealer pada program 
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sampoerna retail community (SRC) di Losung Batu, Padang Sidempuan. Dalam 

penelitian ini, peneliti memiliki sumber data tulisan dan dari hasil rekaman 

wawancara yang dilakukan bersama 3 orang pemilik Toko SRC di Losung Batu 

yang telah disusun ke dalam draf wawancara. 

 

 

 

4.2 Pembahasan 

Berdasarkan hasil wawancara yang di uraikan pada penelitian di atas, 

membuktikan bahwa penelitian yang di laksanakan berjalan dengan lancar. 

Informasi yang di berikan oleh narasumber juga terdiri dari beberapa pertanyaan 

dan jawaban yang sangat jelas sehingga membantu memudahkan pelaksaan 

penelitian. Hasil penelitian di atas menunjukkan bahwa PT Sampoerna Tbk selaku 

yang punya program SRC, menjelaskan bagaimana cara PT Sampoerna mengajak 

pemilik Toko sembako biasa ikut serta dalam program SRC yang Dimana program 

tersebut dapat menguntungkan sesame pihak contohnya kepada PT Sampoerna, 

pemilik toko dan konsumen. Manajemen komunikasi yang baik berjalan sehingga 

terbangunnya minat dealer dari Masyarakat. 

No. Nama Status 

1 Hamdani Pemilik Toko SRC Sambal Taruma 

2 Tanjung Pemilik Toko SRC Ade Toserba  

3 Roskaulit  Pemilik Toko SRC Sari Harahap 

Gambar 4.1. Tabel Identitas Narasumber 

Sumber : Dalam Penelitian, 2024 
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SRC (Sampoerna Retail Community) merupakan program kemitraan yang 

dibimbing oleh  PT. HM Sampoerna Tbk. Program SRC (Sampoerna   Retail 

Community) ini  merupakan  suatu  program  yang  dibuat  untuk    membangun 

perekonomian di Indonesia melalui UMKM. SRC (Sampoerna  Retail  Community) 

mengajak  toko-toko  kelontong  yang  ada  di  Indonesia termasuk di daerah Losung 

Batu, Padang Sidempuan untuk  bergabung  agar menjadi toko kelontong masa kini 

agar dapat berkembang dan bersaing pada era masa kini. 

PT. HM Sampoerna Tbk menjelaskan bahwa dengan  bergabung pada 

program  SRC (Sampoerna  Retail  Community) ini toko-toko  kelontong  di Losung 

batu, padang sidempuan dapat  mengembangkan  usaha  melalui  manajemen tata 

usaha yang lebih baik dalam bentuk edukasi pengelolaan toko   ataupun 

pendampingan yang diberikan oleh SRC (Sampoerna Retail  Community) dengan 

harapan  meningkatkan omset penjualan  pada  toko tersebut. Adapun  dalam 

meningkatkan omset penjualan dalam etika bisnis dapat dilihat melalui penerapan 

Marketing 4P yaitu sebagai berikut : 

A. Produk  

Produk merupakan hal  utama  yang  sangat  berperan  penting  dalam meningkatkan  

omset  penjualan  karna  tanpa  adanya  produk  tidak  ada barang yang dapat di 

tawarkan. 

B. Place (Lokasi atau distribusi) 

Berdasarkan  penelitian  untuk  meningkatkan  omset  penjualan,  untuk lokasi   

harus melihat berapa strategisnya letak toko, tetapi di zaman sekarang orang-orang 
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banyak melakukan pembelian melalui aplikasi secara online maka lokasi sudah 

dapat disiasati dengan promosi yang lebih kuat.  Pada  program  SRC (Sampoerna  

Retail  Community) ini  outlet  yang ingin   bergabung   harus   memenui syarat 

yaitu salah  satunya memiliki bangunan  semi  permanen  dan  permanen untuk 

dapat mengembangkan usahanya dan untuk distribusi pasti hanya akan 

mempengaruhi harga semakin panjang  jalur  distribusinya  maka  harga yang 

ditawarkan akan lebih tinggi makin pendek artinya jika memesan  langsung dari 

supplier atau mitra pasti harga akan lebih murah. 

C. Promotion (promosi) 

Promosi untuk meningkatkan omset penjualan dapat dilakukan melalui media sosial 

dengan cara memberikan diskon dengan syarat-syarat tertentu. Dan berkaitan 

dengan etika bisnis promosi harus dilakukan dengan jujur tanpa ada unsur penipuan 

yang ditawarkan oleh toko. 

D. Price (harga) 

Harga dalam  meningkatkan  omset  penjualan  yaitu  jika berbicara harga  murah  

belum tentu diminati jika tidak sesuai dengan kualitas yang dicari dan  dibutuhkan 

dan harga yang mahalpun belum tentu menjadi pilihan  akhir  untuk  memenuhi  

keinginan. Semua tergantung target pasar yang dituju. Jadi memberikan haarga 

agar bisa bersaing tidak harus dengan harga murah. Harga    tinggipun jika 

pengusaha dapat memberikan pelayanan yang baik dan kualitas   yang baik maka 

tidak menutup kemungkinan jika omset penjualan pun meningkat 



34 

 

 

Manajemen komunikasi yang efektif adalah kunci untuk meningkatkan minat 

dealer dalam program Sampoerna Retail Community (SRC). Berikut adalah 

beberapa komponen penting dan langkah-langkah yang bisa diambil dalam 

manajemen komunikasi yang di lakukan oleh PT Sampoerna terhadap pemilik Toko 

SRC di Losung Batu : 

1. Konten yang Menarik Informasi :  

Memberikan update terkini mengenai program SRC, promosi, dan produk 

baru. Kemudian Materi Edukasi, Dimana PT Sampoerna Tbk Menyediakan 

materi edukasi yang membantu dealer dalam meningkatkan penjualan dan 

mengoptimalkan penggunaan program SRC serta konsumen merasakan 

manfaat dari program SRC. 

2. Pelatihan dan Edukasi 

Pelatihan Berkala kepada pemilik toko-toko SRC di Losung Batu, padang 

sidempuan. Kemudian PT Sampoerna Tbk juga  Mengadakan sesi pelatihan 

rutin tentang produk, teknik penjualan, dan penggunaan teknologi terkait 

program SRC seperti webinar dan workshop yang dimana webinar dan 

workshop tersebut mudah diakses oleh Pemilik toko SRC dealer dari mana 

saja. 

3. Evaluasi 

Pemilik Toko SRC di Losung Batu dapat Monitoring dan Evaluasi Secara 

rutin guna mengevaluasi efektivitas dari strategi komunikasi yang telah 

dijalankan melalui survei kepuasan dealer dan analisis data. Kemudian PT 

sampoerna Tbk juga melakukan Penyesuaian Strategi terhadap Toko SRC 
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yang ikut dalam program SRC dari PT Sampoerna Tbk guna menyesuaikan 

strategi komunikasi berdasarkan hasil evaluasi dan umpan balik untuk terus 

meningkatkan efektivitas dari penjualanan. 

 

Peneliti berpendapat bahwa dengan menerapkan manajemen komunikasi 

yang terstruktur dan efektif, diharapkan toko toko sembako yang belum ikut dalam 

program SRC tertarik dan termotivasi untuk berpartisipasi aktif dalam program 

Sampoerna Retail Community (SRC) kedepannya. Dalam penelitian ini Hasil dari 

dampak pembuatan skripsi ini yaitu pentingnya Manajemen Komunikasi dalam 

menjalankan suatu usaha. Dapat memberikan koreksi dalam memberikan kualitas 

pelayanan yang cepat, tepat, santun, dan profesional untuk meningkatkan minat 

dealer yang diberikan terhadap masyarakat, bertanggung jawab dan bekerja sama 

antara karyawan maupun pemilik toko SRC untuk memberikan kualitas pelayanan 

yang baik, dan hasil baik. dampak pada penulis yaitu pentingnya Manajemen 

Komunikasi untuk mendapatkan minat dealer dan penilaian masyarakat atas 

kualitas pelayanan yang baik di kantor Toko SRC Losung Batu, Padang Sidempuan.  

 

Peneliti meneliti beberapa Toko SRC di Losung Batu, Padang Sidempuan 

tersebut menerapkan manajemen komunikasi untuk meningkatkan minat dealer / 

tokonya sebagai salah satu pencapaian dari program SRC (Sampoerna Retail 

Community). seperti beberapa cara penjualan yang tidak biasa dan membedakan 

dari toko sembako lainnya yaitu toko yang ikut program SRC dapat melakukan 

beberapa metode pembayaran lainnya seperti pembayaran QRIS, kartu kredit, tiket 
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kereta api dan pesawat, serta voucher listrik dan bahkan voucher permainan. 

Dengan tersebut ini guna dapat meningkatkan omset sampingan dari pemilik toko 

yang bergabung pada program SRC (Sampoerna Retail Community), yang cukup 

Nampak perbedaan dari toko SRC dan toko sembako biasa. Toko yang ikut dalam 

program SRC mendapatkan banyak relasi, edukasi, dan mendapatkan pelatihan 

modern khususnya dalam bidang toko sembako yang kekinian, banyak barang-

barang yang ditawarkan serta pelayanan yang baik di dapatkan dari toko yang ikut 

serta dari program SRC (Sampoerna Retail Community) . 

Peneliti berpendapat bahwa Program SRC merupakan wadah tempat 

berkumpulnya para retailer terpilih untuk mempersiapkan perubahan besar dalam 

menghadapi persaing usaha di masa mendatang. PT HM Sampoerna, Tbk secara 

aktif berperan serta dalam pembangunan bisnis pada mitra terbaik degan komitmen 

SRC “Kami peduli bisnis anda” untuk mencapai angan dan cita-cita bersama. SRC 

adalah program dari toko-toko retail terbaik Sampoerna, yang mampu 

membuktikan dengan semangat mereka mampu membuktikan dengan semangat 

mereka mampu melakukan perubahan untuk meningkatkan bisnis tokonya. Dalam 

program SRC diharapkan bisa berdampak baik dan positif dalam pertumbuhan 

bisnis SRC secara berkelanjutan, dan diharapkan dengan hubungan yang sudah 

terjalin selama ini bisa terus terbina lebih baik lagi untuk jangka panjang. 
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4.2.1 Kendala Penelitian 

Dalam melakukan penelitian ada beberapa kendala yang penulis peroleh 

dalam kegiatan pengumpulan data dalam memperlengkap dan memmperkaya data 

yang akan di sampaikan dalam penelitian ini, ada beberapa hal  yang menjadi 

kendala dalam penelitian ini yaitu : 

1. Sulit menyusaikan jadwal antara peneliti dengan informan yang akan di 

teliti 

2. Sulitnya bagi peneliti dalam membuat surat rekomendasi, karena lokasi 

tempat pembuatan rekomendasinya yang jauh. 

3. Pada tahap pengumpulan data, hambatan yang peneiti rasakan dalam 

melakukan penelitian adalah peneliti mengalami kesukaran untuk menemui 

informan di karenakan informan tersebut sibuk dengan pekerjaannya 

sehingga peneliti harus bolak-balik dalam mencari informasi di lokasi 

penelitian. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 SIMPULAN 

Peneliti menarik kesimpulan berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, 

dengan judul skripsi "Manajemen Komunikasi dalam meningkatkan minat dealer 

pada program Sampoerna Retail Community (SRC)”, Maka peneliti menarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

Pemilik toko sembako biasa dapat mengikuti program dari SRC dimana akan 

mendapatkan manfaat serta keuntungan melalui manajemen komunikasi melalui 

program Sampoerna Retail Community (SRC), dimana PT Sampoerna Tbk 

membuka kesempatan untuk UMKM masa  kini untuk dapat bergabung  dalam  

program  kemitraan,  pembinaan  dan  pendampingan  dari  PT Sampoerna  Tbk.  

Melalui  program  kemitraan  yang  disebut  SRC (Sampoerna  Retail Community) 

ini dapat memberikan pembinaan dan pendampingan kepada Masyarakat terkait 

pengambilan Keputusan yang  terkait dalam kebutuhan masyarakat, melaksanakan 

usaha berskala bisnis serta membangun kemampuan dalam meningkatkan 

pendapatan.  

SRC (Sampoerna Retail Community) sebagai suatu program  kemitraan dari 

PT Sampoerna Tbk memberikan relasi antara pebisnis  besar  dan  pebisnis kecil 

agar dapat berkembang  bersama. Para pelaku UMKM tidak dibiarkan  sendiri 

namun diberikan pelatihan dan pendampingan serta edukasi untuk dapat bersaing 

di pasar dalam peningkatan perekonomian masyarakat, SRC (Sampoerna Retail 
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Community) sendiri terus berupaya untuk meningkatkan kontribusinya dalam 

mewujudkan ekonomi kerakyatan dan peningkatan daya saing UMKM. Adapun  

beberapa  program  yang  diberikan  oleh pihak PT Sampoerna kepada para anggota 

pemilik Toko SRC yaitu mengenai tata kelola dan manajemen  penjualan dan 

pemasaran, perapihan toko, tata cara pengembangan bisnis agar dapat lebih 

bersaing dengan toko modern kekinian dan setiap pemilik Toko SRC di Losung 

Batu, Padang Sidempuan . Memanfaat berbagai macam cara Manajemen 

komunikasi dalam meningkat minat dealer / toko yang dimilikinya, kemudian setiap 

Toko SRC harus standarisasi tempat, kebersihan, pelayanan dan kualitas produk 

yang dimiliki. 

5.2 Saran 

Peneliti menyarankan bahwa Manajemen Komunikasi Dalam meningkatkan 

Minat Dealer pada program Sampoerna Retail Community (SRC) ini dapat 

meningkatkan lagi produktifitas dari personal branding di setiap toko SRC, dan juga 

tetap menjaga kebersihan Toko SRC yang dimiliki, Meningkatkan kinerja serta 

menciptakan inovasi terkini kepada seluruh karyawan, agar terciptanya suatu 

branding tersendiri terhadap setiap Toko SRC di Losung Batu, Padang Sidempuan. 
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WAWANCARA PENELITIAN 

 

A. Identitas Narasumber 

 

1. Nama  : 

2. Usia  : 

3. Agama  : 

4. Jenis Kelamin : 

5. Jabatan  : 

B. Daftar Pertanyaan 

1. Bentuk pelayanan baik terhadap konsumen yang bagaimana di lakukan? 

2. Apa saja yang dilakukan untuk menciptakan kepuasan pelanggan? 

3. Kualitas pelayanan seperti apa yang dilakukan program sempoerna retail? 

4. Siapa saja yang berperan dalam menerapkan kualitas pelayanan? 

5. Adakah keluhan dalam pelayanan dan bagaimana cara menangani keluhan? 

6. Seberapa pentingkah kualitas pelayanan dan apa arti kepuasan pelanggan 

sempoerna retail? 

7. Bagaimana program sempoerna retail menawarkan layanan pelanggan 

terbaik ? 

8. Apa penyebab nya jika toko tidak menjaga kebersihan ? 

9. Tindakan apa saja yang dilakukan oleh sempoerna retail untuk 

meningkatkan minat dealer SRC? 

10. Bagaimana cara meningkatkan kinerja dari karyawan toko SRC?  
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