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PT 8crl! 2n Ha Sr.kti Tangguh (BEST) Mcd;i.n , rnasal ah yang dihadi1 pi ada lah 

sebagai berikut : " Marketi ng mix yang diterapkan oleh perusahaan belum efektif, 

se hingga rea li sasi penjualan belum sesuai dengan target yang ditetapkan" 
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C. Hipotesis. 

"Hipotesis adalah sebuah kesimpuJan, tetapi kesimpulan mt belum 

final, masih harus dibuktikan kebenarannya" l) 

Sehubungan dengan perumusan penll11usan masala11 yang diajukan 

maka disini penulis mencoba untuk mengajukan hipotesis sebagai berikut : 

" Penerapan Marketing Mix jika dilaksanakan secara efekti f diharapkan dapat 

meningkatkan volume penjualan sesuaj dengan target yang ditent11kan " . 

D. Luas dan Tujuan Penelitian. 

Karena keterbatasan wfil.'tli, biaya dan kemepuan maka penubs 

membatasi rnang lingkup penelitian hanya berkisar pada kebijaksaan marketing 

mjx pada PT. Berlian Eka Sakti Tanggu11 (BEST) Medan. 

Adapun tujuan penebtian adalah : 

l . Untuk mengetalmi kebijaksaan marketing mix yang diterapkan perusahaan 

didalam memasarkan hasil produksinya. 

2. Untuk megetahui masalah kebijaksanaan marketing mix yang dihadapi dalam 

rn masarkan hasil produksinya. 

. Untuk memberikan surnbangan pikiran kepada perusahaan dalam mengatasi 

alab marketing mix. 

marno Surakhmad, • Pengantar Penelitian llmiah Dasar, Metode dan Teknik • , 
, ~ dung , 1992, hal 39. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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E. Metode Penelitian dan Teknik Pengumpulan Data. 

Untuk rnemperoleh data penulis menggunakan 2 (dua) macam metode 

penebtian yaitu : 

1. Penelitian Kepustakaan (Library Research). 

Adalab suatu cara pengurnpulan data yang dilakukan mela!ui sumber 

penerbitan tertentu seperti membaca buk:u-buku, tulisan ilmiaJ1 , artikel ya ng 

ada hubungannya den gan masa lah yang dite bti . 

Data yang diperoleh dari penelitian ini bernpa data sebmder. 

2. Penelitian Lapangan (Field Research) . 

Adalah suatu cara pengumpulan data yang dilakukan langs un g ke objek 

penelitian, dalam ha! ini adalah PT. Berlian Eka Sakti Tangguh (BEST) 

Medan. Data yang diperoleh dari penelitian ini berupa data primer 

Sedangkan teknik pengumpulan data yang penulis lakukan dengan cara : 

a) Pengamatan (Observation) . 

Yaitu penulis melihat langsung hal-hal yang erat kaitannya dengan materi 

pcmbahasannya. 

b) Wawancara (Interview). 

Yaitu cara w1tuk mendapatkan data dengan cara mengadakan tanya jawab 

kepada pihak-pihak yang berwenang untuk. memberikan data. 
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c) Daftar Pertanyaan (Questionnaire). 

Yaitu dengan cara meny usun daftar pertanyaan yang di sarnpaiJrnn kepada 

unsur pimpinan perusahaan yang bersan gkutan. 

F . . Metcde Analisis . 

Dalam penelitian ini penulis menggLmakan rnetod_, analisa yai tu : 

1 . Metode Deskriptif. 

Melalui metode w1 data di susun , dikelompok - kelompokkan kemudian 

diinterpretasikan sehingga diperoleh gambaran yang jelas tentang rn asalah 

yang diteliti. 

2. Metode Analisis Deduh1if. 

Yaitu penganali saan yang dil akukan dengan bertitik tolak dari data-data 

umum serta membandingkan dengan fakta -fakta yang ada sebagai kesimpulan 

khusus, sehingga dari anali sis tersebut dapat d iperoleh suatu gambaran yang 

jelas bail< penyimpangan atau persesu<Uan an ara keduanya Dari kedua metode 

analisis di atas, penulis selanjutnya membuat kesimpulan dan saran yang 

mungkin berguna bagi perusahaan. 
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BAB Il 

LANDASAN TEORITIS 

A. Pengertian Marketing dan Marketing Manajemen 

1. Pengertian l\'1arketing 

Marketing atau clisebut juga dengan pemasaran, merupakan salah 

satu bagian terpenting dalam dunia usaha atau perusaJ13an, dimana proses 

marketing menentukan terhadap kelancaran arus barang atau jasa dari 

produsen kepada konsmnen, sehingga dapat menciptakan permintaan cfektif. 

Pengertian marketing adalah : 

" Usalia yang terpadu untuk mengembangkan rencana - rencana 
strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan 
keinginan pembeli guna mendapatkan penjualan yang 
menghasilkan laba ".2 ) 

Defenisi marketing ters but sebenarnya belum dapat mencak'Up 

seluruh aktivitas pemasaran . Proses pemasaran dimulai jauh sebelwn barang 

barang diproduksi. Keputusan - keputusan pemasaran harus dibuat berkaitan 

dengan barang barang dan pasarannya, harga dan tindakari - tindakan yang 

perlu tmtuk mengadakan promosi terhadap barang yang akan dijual. Semua ini 

merniliki hubungan yang erat dengan kepuasan yang diperoleh konsumen 

setalah ia membeli basil produksi perusahaan. 

2. Marwan Asri, "Pemasaran, Cetakan II, BPFE, Yogyakarta, 1995, Hal. 14. UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 19/6/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)19/6/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Otto Octavian - Penerapan Marketing Mix dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan….



7 

Proses marketing dari perusahaan meliputi semua aktivitas yang 

berkaitan dengan pernindahan barang atau jasa dari produsen kepada 

konsumen serta berhubungan juga dengan evaluasi pasar dan penyesuaian 

barang dengan kebutuhan pasar. 

Definisi lain dari marketing adalah sebagai berikut : 

" Marketing adalah usaha menjuruskan dana dan daya rr.ilik penrsaJrnan 
kearah pemberian kepuc.san kepada para pern beli dengan maksud agar 
perusahaan dapat menjual hasil prod uksi, memperoleh laba dan mencapai 
tu_juan perusahaan yang lain " 3 ) 

" Semua kegiatan yang rnemperlan ar arus barang atau jasa dari produsen 

kepada konsumen secara paling efisien dengan maksud tmtuk menciptakan 

pennintaan efektif " 4 ) 

D1 sarnping bcbera pa dcfini i yang telah diuraikan diatas, masih 

banyak labri dcfinisi - definisi lain m ngenai marketing yang dikemukakan 

oleh para sarjana atau para ahli ekonomi pada urnumnya maupw1 para ahli 

pemasaran pada khususnya. Dari sekian banyaknya para ahJi dibidang ini 

yang masmg masing rnemberikan pengertiarmya tentang pemasa.ran atau 

marketing, bisa diambil kesimpulan bahwa pemasaran at.au marketing it11 

adalah kegiatan manusia dalam memenuhi kebutu.ban dan memberikan rasa 

3. Siswanto Sutojo, Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran, Cetakan II, 
LPPM, Jakarta, 1995, Hal.1 . 

4. Alex S. Nitisemito, Marketing , Cetakan llJ , Ghalia Indonesia, Jakarta, 
1995, Hal. 13 . 
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puas yang dilaksanakan sebeium, pada saat, sampai sesudah barang tiba 

clitangan pembeli I kon sumer:. Atau didalarn pernasaran terkandung makna 

bahwa apabila perusahaan tidak dpat rnemperoleh pembeli, maka perusahaan 

tersebut tidak akan dapat bertahan lebih lama lagi. 

Dengan mengetahui bahwa marketing merupakan sebuah proses 

dimana rnarketing bukan han ya m rupakan masalah penjual an saj a, melai.nkan 

juga beberapa masalah lainnya seperti masalah perencanaa n, penentuan harga 

pokok, mengetahui keinginan konsumen dan sebagainya 

2. Pengertian Marketing Ma najemen 

Marketing manajemen pada hakekatnya merupakan manaJemen 

daripada proses marketing, sehingga fungs i pokok mamijemen dapat 

diterapkan pada marketing manajemen seperti perencanaan , pengav-..:asa n, 

pengorganisasian, pengarahan dan peng ·oordinasian. 

Untuk Jebih j elasnya tentang pengerfon dari marketi.ng 

manajemen adalaJ1 sebagai berikut : 

" Manajemen pemasaran adalah anali sis perencanaan irnplementasi dan 
kontrol terhadap program - program yang disusUJ1 ll11tuk menciptakan, 
membentuk dan mempertahankan secara bersama - sama pertukaran dan 
hubungan yang menguntungkan dengan pasar yang menjadi sasaran demi 
tujuan tercapainya sasaran organisasional. Manajemen pemasaran tersebut 
bertumpu pada suah1 analisis · yang disiplin atas kebutuhan, kei.nginan, 
pemaharnan dan pilihan preferensi atas sasaran dan pasar perantara 
[intem1ediary markets] sebagai landasan bagi disain, komunikasi dan 
clist:ribusi produk yang ef ektif " . 5 ) 

5. Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan dan 
'engendalian , Cetakan IV, Jilid II, Erlangga, Jakarta, 1995, Hal. 31. UNIVERSITAS MEDAN AREA

----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 19/6/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)19/6/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Otto Octavian - Penerapan Marketing Mix dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan….



9 

Pacla clefinisi tersebut terkanclung rnakna bahwa marketing 

manajemen meliputi analisis perencanaan, pelaksanaan dan kontrnl dimana 

ketiga tugas pokok itu mernpakan tugas - tugas yang berkesinambungan 

satu sama lain. Disamping itu dikem nkakan pu!a tentang adanya suatu 

kegiata_11 yang rnerniliki tujuan un tuk melahirbn periukaran van<r 
" "" 

di inginkan. Sehingga manaJernen pemasaran mer.1il iki tugas untuk 

mempenga ruhi Lingkat, jangkauan waktu da n kompos isi perminta;rn da!a rn 

suatu cara sehingga membant11 organisasi untuk mecapai sasarannya. 

B. :\farketing Mix Dan Variabel - Variabelnya 

Marketing mix aclalah variabel - vari abel yang terkontrol yang dapat 

digunakan untuk menjan 2kau konsumen ang merupakan sasaran pemakainya. 

Oleh karena itu, suatu perusahaan harus dapat melakukan clan menentukan 

baga imana mengalokasikan anggaran marketing untuk suatu produk kepada 

unsur - unsur mm·k~ting mix. 

Secara definitif dapat dikatakan bahwa : 

' Bauran marketing [ marketing mix ] adalah serangkaian variabel yang dapat 

dikontrol dan tingkat variabel yang dipergunakan oleh perusal1aan untuk: 

mempengaruhi perusahaan yang menjadi sasaran " . 6) 

6. Philip Kotler, Op.Cit., Hal. 121. 
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Marketing mix adalah kombinasi dari 4 [ empat ] variabel atau kegiatan yang 

merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu produk, struktur harga, kegiatan 

promosi dan saluran distribusi " . 7) 

Kegiatan - kegiatan yang dim aksudkan dalam definisi diatas adalah 

kep utusan - keputusan dalam 4 [ empat] variabel, yaitu : 

J. Prociuk 

) Harga 

,.., 
Promosi _). 

4. Distribusi 

Kombinasi clari keempat variab I terseb ut cliatas tidak boleh bersifat 

statis , tetapi harus dinamis seirama dengan perubahan yang terjadi di pasar akibat 

dari pergerakan faktor - faktor ekstem seperti perubahan I kemajuan tekhnologi , 

politik , hukum, ekonomi , sosial, budaya clan sebagainya yang tidak dapat 

dikendalikan oleh perusahaan. 

Kebutuhan pasar serta perubahan - perubahan yang terjadi 

dilin gkungan perusahaan harus dapat d iiden ifi ir sehi.n gga dapat di gun akan 

sebagai dasar dalam menentukan macam produk yang hams diproduksi, 

demikian juga keadaan terhadap berbagai macam altematif harga, promosi clan 

sa lu.ran distribusi yang harus dipilih . 

7. Basu Swastha DH, Manajemen Pemasaran Modern, Edi si II, Liberty, 
- .,, ·akarta, 1994, Hal. 78. 
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Secara garis besar ada 4 [ empat ] cara yang dapat digunakan 

perusahaan untuk mengalokasikan kegiatan pemasarannya kepada masmg -

masing variabel marketing mjx yaitu • 

a. M enyaj ikan barang atau jasa yang sesuai dengan kein ginan dan kebutuhan 

pasar. 

b. Menetapkan harga jual barang atau jasa sesua1 dengan persedia~n pembeli 

untuk membayamya 

c. Mengusahakan agar barang atau jasa tersedia ditempat y311g te rdekat dengan 

pembe li kapan saja mereka membutuhkann a. 

d. Memberitahu pembeli atas tersedian a barang atau jasa tersebut di pasar serta 

usaha untuk meyakink311 rnereka bahwa barang atau jasa tersebut dapat 

memberikan kepuasan yang mereka i ginkan 

Untuk lebih jelasnya, dibav,1ah iru penulis menguraik311 secara lebih 

terperinci kombinas i dari komponen mar reting mix , meliputi kebijaksanaan 

kebijaksanaan yang akan dibahas berikut ini: 

1. Kebijaksanaan Produk 

Menurut Phihp Kotler bahwa : " suatu produk adalah sesuatu yang dianggap 

mampu memuaskan kebutuhkm1 a tau keinginan ". ) 

Sebenarnya pengertian produk sifat:nya sangat luas yaitu mencakup segala 

sesuatu yang benar - benar diterima oleh konsumen saat mengadakan 

8 Philip Kotler, Op.Cit, Hal.27 
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pembelian Jadi produk dapat diartikan bahwa segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan atau 

dikonsumsikan. Dengan perkataan lain pengertian produk tidak hanya bernpa 

benda yang memilikj kegunaan fun gsional, melainkan juga berupa kumpulan 

h1mpulan un sur - unsur kimia atau fi sik, model, warn a, ukuran , pembun gku s, 

daya tahan se rta ha! - hal lainn a yang ac!a sangkut pautnya dengan 

penampilan produk Setiap perusaJ1aan me miliki vers i te rsendiri dalarn 

membuat kebijaksanaan mengen a1 prod uknya, tergantung kepada 

pertimbangan rnas ing - masing dalam menentukan bagian mana saj a dari 

komponen kebijaksanaan produk yaog perlu dibenahi, apakah mutunya, 

modelnya, pembtmgkusnya dan sebagain ya Apakah pada situasi persaingan 

yang sernakin ketat sekarang ini, setiap pernsahaan berusaha menampilkan 

produk - produk yang diperk.irakan memi li.k.i daya sain g yang sangat kuat 

dipasar. Sebagaj contoh kita ingat saja produ.k - prod uk buatan Jepang yang 

hampir setiap yahun dilakukan perubahan - perubahan pada barang - barang 

keluarnya. Sebenarnya yang mereka Jakukan hanyalah mengubal1 kom ponen -

komponen kecil saja, tetapi pernbahan tersebut mam pu mengubal1 pola pikir 

konswnen, terbukti dengan lebih di gemarinya produk - produ.k J epang 

rubandingkan dnegan produk buatan negara lain termasuk buatan Ameri.ka 

Serikat dan negara - negara Eropa. Kemungkinan besar keberhasilan produk 

Jepang ini disebabkan keefektifan dari kebijaksanaan produknya. 
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Sedernikian besarnya keefektifan peranan kebijaksanaan produk dalam 

pemasaran sehingga kebijaksanaan produk rnerupakan elemen yang paling 

penting dari elemen marketing mix lainnya. 

Adapun faktor - fak tor yang perlu diper1imbangkan dalam rnenetapkan 

kebijaksanaan produk ada lah sebagai b rikut • 

a. Product attributs 

Dalam product atiributs ada beberapa hal yang perlu diperhatikan , yaitu • 

1. Warna produk harus di sesuaikan d ngan jen is produk agar lebih indah 

dipandang mata. 

2. Bentuk produk harus disesuaikan dnegan selera konswnen . 

3. Ukuran produk haru s beraneka ragam. 

4. Kua)itas produk harus di sesuaikan dnegan daya bell konsumen. 

5. Merek yang merupakan jaminan perusahaan dan sebagai alat Lm tuk 

membedakan produksi suatu perusal1 aan dengan perusahaan lain. 

6. Pembungkusan produk harus rnenarik, dapat melindLmgi barang dan 

juga dapat dijadikan alat promosi. 

7. Patent, yaitu hak untuk memproduksi suatu jenis barang tertentu, jadi 

dengan adanya hak patent maka akan meningkatkan kepercayaan 

pembeli. 

b. Product line competition 

Y aitu rnemperhatikan komposisi dari pada kelas produk, karena suatu 

lembaga penyalur menjual produk yang beraneka ragam. Biasanya sesuai 
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dengan perusahaan yag menghadapi persa ingan taj am yang sebaiknya akan 

menjual berjeni s jen.is barang dengan mendapatkan laba yang kecil dari 

suatu unit barang, tetapi jurnl ah penjualannya besar sehingga jumlah laba 

yang diperole hnya cukup besar. Dalam product line competition ini ada 

dua variabel yang penting dan perlu diperhatikan yaitu: 

1. Apakah dal am produk yang beraneka ragam atau yang sejenis. 

2. Apakah pengusaha rnemperluas produknya denga.n produk , yang ada 

hubungannya denga.n produk yang pertama atau denga n prodLLk yang 

tidak ada hubun ga.nnya dengan pr duk utama. 

c . Product change 

Yaitu penggantian produk, dimana pernsahaan akan mengganti produk 

lama dengan produk baru, yang mana produk lama hilang sepe11i wama, 

merek, bentuk dan komposisi dari ' ela produk yang dihasilkan. 

Penggolongan Produk 

Pada dasamya barang - barang yang dihasilkan oleh suatu industri dapat 

dikJasifikasikan dalam 2 [ dua ] golongan besar, ymtu : 

1. Consumer goods 

Ba.rang - barang konsumen adalah barang - barang yang dibeli untuk 

memenuh.i kebutuhan pribadi a.tau rumah tangga secara langsung. 

Conswner goods dapat digolongkan menjadi : UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 19/6/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)19/6/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Otto Octavian - Penerapan Marketing Mix dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan….



15 

a. Convenience goods 

Yaitu barang yang dibutubkan setiap saat, pada urnrnnnya 

konsumen tidak memerlukan banyak tenaga dan pikiran untuk 

memutuskan pembeli an barang baran g ini :/an g termasuk Jems 

con\'enience ini antara lai_n • rokok, sab un , gula dan lain - lain . 

b. Sl;oop in g Goods 

Dalarn mern beli baran g - barang konsumsi j enis ini · ko nsu men 

dih adapkan kepada pilihan dari berbagai aspek seperti • rnutu, 

harga, model clan Jai n - lain terhada p barang - barang yang 

dita\varkan . 

c Speciality Goods 

, Yang tennasuk dal arn Jern in i adalah barang - barang yan g 

rnemiliki daya tarik tersendiri atau keunikan yan g tidak dirniliki 

oleh barang - barang lain yang sejeni s. Misalnya barang - barang 

bekas orang temama, benda - benda an tik, clan lain - lain. 

2. Industrial Goods 

Barang - barang industri adalah bara11g - barang yang diolah menjadi 

barang I produk: barn atau digunakan untuk membantu dalam pembuatan 

barang I produk barn. Industrial goods juga dapat digolongkan menjadi: 

a) Raw material [bahan mentah], yaitu bahan yang sudah berada 

didalam pabrik tetapi belurn diproses dalam mesin. 
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b) Fab1icating material [bah an bab1] , yaitu bahan yang siap untuk 

diproduksi dan dipasarkan . 

c) Equipment, yaitu peralatan yan g dibutuhkan dalarn proses produksi. 

d) Operating suppli es, ya itu barang - bara.ng yang dibutuhkan dalam 

proses prod ttksi tetapi tidak te rmasuk dalam barang yang cl iolah 

menjadi barang jadi [finish d goods] 

Pengembangan produk I Product Development J 

Product development aclala11 merupakan perbaikan dari produk yang 

dihasilkan oleh suatu perusahaan yang telal1 ada dengan cara menambah 

variasi dan aneka ragam produk. Langkah pengembangan produk diambil 

pada saat produk tiba pada tahap kem rosotan daur hidupnya [product li fe 

circle ]. Tahap ini merupakan tahap , ang sama sekali tidak diinginkan oleh 

para produsen . Namun seperti sudah merupakan hukW11 alam bahv . .-a setiap 

produk akan tiba pada saat kemundurann a yang ditandai dengan 

merosotnya volume penjualan secara terns menerus yang diikuti pula 

dengan kemerosotan laba. Jadi dengan usaha ini dibarapkan perusahaan 

mampu untuk mempert?-hankan kedudukannya di pasar terutama untuk 

jangka panjang, pemanfaatan sisa bahan mentah yang tidak terpakai dan 

sebagainya sehingga memungkinkan bagi perusahaan untuk terns 

berkompetisi dan dapat menciptakan suatu jenis produk yang mampu 

bersaing di pasar. Product development ini meliputi : 
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a. Jnitial development 

Membentuk atau menciptakan produk barn yang selama m1 belum 

ada dan disesuaikan dengan kei11giiian konsumen. 

b. Modifikasi Produk [Product 1fod ification] 

Mengadakan peruabahan atau penyempumaan terhadap atTibut phisik 

berupa warna, ukuran da11 bentuk daripad a pernbungkus produk 

selama ini ad8 di pasar at8u p ningkatan muh1 I kwal itas. 

c. Quality Improvement 

Penyempurnaan terhadap pro u: bertujuan untuk meningb tkan daya 

guna fun gsional, menaikkan reliabilitas dan durabilitas produk 

melalui penggunaan bahan d8n teknik yang lebih baik . 

d. f:ea ture Improvement 

Peningbtan I penamba11an berbagai keg11naan barang baf,ri konsumen 

dengan cara mendesa in produk sedemikian rupa sehingga dapat 

memberikan labih banyak k ena ngan, kearnanan , efis iensi, 

kei stimewaan dan lain sebag8inya . 

e. Style Improvement 

Meningkatkan daya tarik dari barang melalui pengembangan bentuk 

bungkus yang lebih menarik 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa selain meningkatkan 

' vvalitas barang, pengembangan produk juga bertujuan untuk menekan produk 

barn. Yang dimaksudkan dengan produk barn ialah barang - barang atau jasa 
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~;rodu k s i ptrt!s;1haan vang pada int inya bcrbeda dcngan produk ya ng telc1 h 

dipasarkan sebe lumny;i. 

oleh pemb~li 111 •_'! alu 1 p! 1.ls ·::,; pertu bran di p:!~<lt 

Niia i su:llu b;1 ra11 g aUw j :1s:1 yJng diuk ur dcngan scjurnlah u3ng di1rnrna 

berdasark<rn nilai ierscbut sescora 1g pcnisahaan bersed ia mckpas 

barring ;i1:1 11 iasa \ anµ d1rniliki kcpada pihil1' la:n -- 9 I 

-' Kebijak s<rn<l<ll1 harga [price policYI i;1bh su<llll kcbi_1aksa na;in olcli 

pcrusahJ ;rn yang di111ak _,;;ud an untuk mc·rangsallg pcm hcli sch111g g<1 

dihC1rapka11 rncrcka C1ka ll 1nemp 'rb sm _iurnbh pcrnbelian" I 0 ) 

.l adi _i e las halma kebijaksrrnaan harga adalah kebi_jaksa11aan perusahaa n un tuk 

rncnctapkan harg;1 _jual tc rh <lcbp produ k yang dih<lsilkan ivfosabh harg<1 pokok 

sa ngat sensi ti f terhadap vol ume p n_iu a)an c\a11 rnempengaru)1i lab a scrw 

kontinuitas perusahaa n Penetapan harga j ual haruslah dapat menutupi biaya 

produk si clan tingkat laba yang diinginkan oleh perusahaan. 

9. Alex S Nitisemito, Op.Cit , Hal. 55 

10 Siswanto Sutojo, Op, Cit., Hal. 125 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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J') 

pe11 g2ruh yang besar bagi kcl angs un gan hidup pcrusC1lia<m hidup pcrnsahaan 

i!u scndiri . Sebin dari pada itu hargCI jual produk hcnclaklah dapat ter jangka ti 

~1 ;v1c. 11 ! :1~~~1tk ~·1i 1 \ ' 01li1~1""· pc11ju Ztl~iri. 

b. 1'.,.I~:inpc. rt::i!~ t ·ird~ a !i d<1n ;1h.:1 1ip:...·rbc1iki ir1~Jd,c1 sh:r\' 
c SuihiliLL" lt: 1: g::. 
d i\ 1c1H.:. ~11 1ai t~tr~cl p\..'n gc 111h;1J ia11 in,\_ .. ,tc1~: 
c . '.\1cnu:pai J;1ba rnA:-;i rnu m -- 11 ) 

3. kehijak~ an:i ::n !)i, tril it i ~i 

li..:pat 

penyalu ran ya ng akan dipaka i dcnga n mernilih badan pcrantara yan g akan 

digu11 ;1k ;rn sebaga i sa !u ran di st ribusi. Agar produk dapa! menc3p;.1 i pCl sa r ~ - Clng 

di!uju tcpat pada waktunya dan produk yang dihas il ka n dapat tcrsa lur kcpada 

konsurnen schingga vo lume penjua lan dapat ditingkatkan. Ada 2 [dua] macam 

p rantara yang terdapat dalam dLtnia usaha yaitu : 

11. Basu Swastha DH, Op.Cit , Hal 242. 
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Peran1 ara y<rng bersifat pcd~1 gang <icla lah perantarn yang secara nyata 

111crnilik1 bara ng ya ng di perdagangkan serta ber!anggung ja \vab terh adap 

konsurnen af..: !:11 !111 iuk kc pcrlt !C!i1 prih1d1 at3ll bahkan untuk kcpc·riu;rn 

usaha. 

b Pcranta ra y<rn g busi!'al agen . 

bertindak sebaga i pen ghu bung an!arn prod use11 dc11g;111 ko11su111c11 

\Val aupun kcdua lcrnbaga pcran tara ini btrhcda namun mcrcka szima 

S'1 ma memiliki and il rn ela !ui fu11gsinya scbag.ai pe11yek11gg;n ;1 cl:dalam 

sa luran di stribusi pernsahaan un1uk rn enyalurkan bm~rng ke pasar silsara n. 

Rangkaian peran tara pem asaran ini di kenal sebi1g<l i saluran pe rnasaran, 

saluran perdaganga n atau saluran distTibu si 

" Yang dikatakan sebagai saluran distribusi [channel of d istrib ution] 
adalah lembaga - lembaga distribusi / lembaga - lernbaga penyalur 
yang memiliki kegiatan untuk menyalurkan ! menyamp aikan barang -
barang I jasa - jasa dari produsen kepada konsumen ''. 12 ) 

12. Alex S. Nitisemi to·, Op.Cit., Hal. l 02 
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2 1 

Da larn ran gka penetapan rna1 <1 ra nta i salu ra n d istribus i y2ng akan 

digu.nakan , pirnp imm perusahClan perlt1 untuk rnempertimbangkan ha! -

ha/ berikuJ ini 

a Sifat barnng. 
b Sifa t pe11yebaran. 
c i\ ltcn1atif biaya 
d. iv!oclc.11 yang dap;-it discdiakan . 
e. Tingkat /;:ib a 
r. .Iun~! ;_d1 p :..: i11hct1~u1 -- l ~ ) 

l I .. 

il ::1 ! 111 ! 

yait u 

JCJ1! S 

a. Sa.lur~-:n cii st 1-i husi untuJ-.: ba rang kons u men 

~.~1 lur:!n d i~t ribus i 

untuk 111 enggLLI1akan k<ln tor dan cabang pe11jualan. Ke!irn(l _jenis 

sa luran terscbut ad<.Ji3h • 

1. Produsen -7 Konsumen akh ir. 

2. Produsen -7 Pengecer -7 Konsumen akh ir- . 

J. Produsen -7 Pedaga ng besar -7 Pengecer -7 Ko nsurnen akhir. 

4. Produ sen -7 Agen -7 Pengccer -7 Konsumen akh ir. 

f. Produsen -7 Agen -7 Pedagang besar -7 Pen gecer -7 

13 . Ibid. , Hal 106 

Konsmnen 
akhir. 
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b. Salman d1 stribu s1 b<1 ra11 g inclu str1 

Barang industri berbeda dengan barang konsurn si, baik clalam luas 

pasarn ya maupun dalam jumlah konsurn enn ya. Karena luas pasm -

pasar barang inclustri leb ih sempit dibcm ci in gkan denga n luas pasar 

baran g konsurnsi clan juga junlRh konsurncnny ::i icb ih sedikit, rn aka 

sa lmail di strib usi yang d1 pakai unl uk ba ran g ind ustn leb ih pendek cbr i 

pad a s;:lu rnn sa lu 1;rn cli stribu.::i vang cl 1 pa kai p2da bara ng kons l!m si. 

Ada 4 [empat] 3e111 s sal uran distrib us i yan g u1n u11rnya d ipcr gunakan 

prndu sen barang in cius1Ti, yaitu : 

Produse n -7 Pemakai in dustri . 

2 Produsen -7 Distributor ind usi ri -7 Pc:rnakai i:1du:-tri 

3 .• Produsen -7 Agen -7 Perna ·ai industr i. 

4. Produsen -7 Agcn -7 Distributor industri -7 Pe111 akc1 1 mclustn 

4. Kebijaks:rnaan Promosi 

Kebijak sanaan prornosi merupakan sa lah satu bagian dari 111 arh:eti11 g 1111>: yan g 

dipergunakan unt1.1k melayani konswnen. Arti promosi da lam pemasaran 

aclalah beberapa ke1:,riatan dari komunikasi marketing untuk memberitahukan 

terhadap produk yang dihasilkan oleh perusahaan tennasuk menilai clan 

memilih alat - alat yang terbaik untuk mernpromosikannya Siswanto Sutojo 

dalam tulisannya mengemukakan pendapatnya mengena1 promos1 

sebagaimana tercantum di bawah ini : 
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'' Di dalam dunia pernasa ran , kegia tan rnernperkcn2 lkan procl uk ; mcyak in kan 
dall rner1 gi11gatkan kem ba!i manfaat prnduk kepada para pembeli s<Jsaran 
dengan lrnrnpan mereka tergernk hatinya dan seuira suk arela ak an mernbeli 
produk, laz imnya kegi.::itan promosi " i 4 ) 

Seclcingkcrn Phil ip Kotler da lam sc; lah satu bukunva rnem be rik an suatu batasan 

'- Kcbijaksrn1 ;!;1n prumos1 y;1it t! segala usD ha yang 111c1wju kcp:.:icl<1 pcriuasan 

c:i!on pcrnbcli 

' oarang 

-- _ 15 ) 

13asu Swastha DH, dalarn ha l ini 111emberib.1 deflni si sebagD i bcrikut • 

pclaksanaan keb1_13ksa1wan promosi produk , yilit u • 

;i _ Attcnt ior1.: <!i1u mcnarik perhatian . 

b In terest_ \ 21\l! pcmb..:!1 mer ;i sa berk epenti11ga11 [ tc11<1rik ] tel'i1adap produk 

itu . 

c. Desire, ari inya ada tirn bul kei nginan untuk rnembeli prod uk tcrseb ut. 

14 Siswanto Sutojo, Op. Cit, Hal 18 J _ 

15 Philip Kotler, Op.Cit , Hal 34. 

16 Basu Swastha DH, Op.Cit , Hal. 33 7 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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cl . Acti on, a11in ya tindaka n maupun perlakuan cfan pcmoeli 1tt ? h<m1 s 

disesuaikan den gan keinginanny2. 

Keempat tugas pokok pro rn osi terseb uJ dapat menjadi je rn batan bagi j urang 

pcmisah '1 ntarn prod l1sen da n konsurnen . Dal am dunia usaha 1rn1salah prnrno~ i 

acla lah masal::i!i yong s:mg:1t pen ti1~g dala m rncnjarnin kc!~in~::;u11~~11 ; hidup 

pcrusahaan. D i nega ra - negarn rna_iu rnasa lah prorno;; i in i 111e1>_iad1 tulc-rn~ 

kc bij aksanaa 11 promos rnya, pada umu!rnwa strmcgi prommionu l mi\ \ <rn g 

dipergunakan adalah : 

1. Adversiting [ Reklarne ] 

barang. aga r tim bul kc i11 g111an untu rn c1111l1k i. rncmh ~· i : ~Jr:in !:' 11u _i:: n 

merasa puas dnegan apa yang dibciinya Ha l 1111 dapat rn crnpcrgun Jbn 

berba gai macam medi a, se perti koran . majabh . dCJ rad io 

2. Personal Sellin g 

Adalah adan ya interak si langsung a~ au saling bertaiap mub aniara pcmbel i 

den gan penjual. Komunikasi yan g dil akuka n kedua b lah fi hak bersifa1 

individual dan dua arali sehingga penj u2I da pat mernpero leh tangga pan dan 

keinginan mauptm kesukaan kepada pembeli . 
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3 Publicity 

Yakni bcr ita yang bcrsifat komcrs ia! mcngcna i suatu produk atm1 jasa 

dcngan rn aksud agar pembeli produk itu lebih banyak , ha! ini biasal1\'Cl 

dilakubn rncL1lui sc!cbaran - selebarnn kertets, r2dio c!cin l:1i11 l:1 in 

0 

4 Sn les Prnmolion 

itu. Hai ini dapat iiakttk;in clen ::;~m cara pcmber-i<.=ir: sarnpc ! s..:.:cdra ~r;:ti:;_ 

mengadakan pera~ a:rn. parneran. pen_iualan dar i ru1m1h kc rurn:ih , cLrn bin 

'· l. Jurnlilh dan a promosi produk yang terseJia 
2. Masa tahapan daur hidup suatu produk 
3 Pernb cl i sasara11 yang ditu_iu 
4. Sifot at;w ciri 1-;husus produk ·' I 7) 

Ad . l . Dengan cara sepert i ini, dami unt uk biaya promosi di teta pkirn 

scsua1 dengan kern ampuan perusahaan rnenga lokasik<rn dana 

untu k prornosi. 

17 Faisal Afiff, Strategi Pemasaran, Edisi V, Penerbit Angkasa, Bandung, 
>6, Hal 85. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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" .l ad i prornos1 y<1ng di lakukan hcnclakn ya ses uai dcngan dan3 yang 

discd iakan pcrusalrnan '' 18) 

Dcngan kcgiaLrn promosi ya ng c!ijalanbn untuk tida k dalam 

t<ik! pan usia produk aclaL h berbeda -- bed0 ses uai dengan keildaan 

pcrnbcri tahuan kcpCid3 pembel i produk terscbut. 

b. Tah:ip pent1111 b1tl1an , dal am tahap ini produk sudah rnenyeha r di 

p:i sar . Jach promos i pada tahap irn di tuiubn kcp<lda usaha 

untuk mcm·a kink an kon su 11cn bah \' a prod uk a tau barang 

tersebut adalah yang paling ba ik . 

c. Talrnp kejenuhan, p<1d a 1ahapan in i pcrsa ingan mak in tajam dan 

pa.ra kon sumen dal am memi l1h prod uk adalah atas dasar 

kesenangan dan kepercayaa11 atas merek daga ng ten entu. 

Karena usaha prornos i yang dijalankan ditit.ik beratkan pada 

penonjolan merek dagang. 

d. Tahap penurunan, dalarn masa i11i produsen berangsur - angsur 

mulai mengurang1 produknya dan usaha promosi yang 

18 Faisal Afiff, OpCit., Hal. 33 . 
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diJ;ilankan tuiwrnnya hanya untuk rnemberii ahu konsumen 

bahw;i produ k ciirnaksud rn as ih 1erseclia dipasar 

Acl.3. Dcngan kegia!an promosi ya ng dij alankan untuk pembeli sasaran 

yan g c!ituju. dih<1rapk an pcrns;:h12n dkan dap::t cla11 mampt1 

rnemcnuhi k ebutuh~m cbn kcinginan pcrnbcli 

/\dcl- Uc11:;a 11 c;i1;1 sepe111 ini , 1 ~1<1k8 ciilrn rapkan konsume!1 lebih mcngingat 

mcrnpromosiLm prodl!k L~rs~bu! uda k begit u su!i lag!. 

f'v1a rkct Segmentation ' Tcirgc t 

terdiri da ri banyak pern bcli antara lain : 

" l . Keb utuhan - keb utuhan dari konsum en yang berbeda 

2. Gaya pemb 'i ian konsurnen yang berbeda. 

) J<. ca ~ s i ko11su inc11 yan g bcrbeda terh adap \'anasi - variasi pena\\ etran ··. i9) 

lsti lah segrnentasi pasar didefi ni si kan sebagai berikut : 

Sebaga i ke g-iat:rn mernbagi suatu pasar kedalam kelornpok kclompo, ya ng 
berbeda. Mas in g - rnasin g kelorn pok tersebut terdiri dari konsum n yang 
memiliki ciri atat1 sifat yang sama ata u harnpir sama . .l adi Segmen a i pasar 
adalah merupakan suahi strntegi pemasaran yang dilakuk an den rran sadar dan 
sengaja untuk mernbagi suatu pasar kedalam bagian - bagian ebaga i dasar 

19 Winardi , Ilmu Dan Seni .Menjual, Edisi l, Nova, Band ung, 1994 , 
iL 36 
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untuk mcmbirrn bClgian - bagi(]n 1ertentu guna dijadikan pasar sasaran yang akan 
dil ayani " 20) 

Deng<l n c!cm ikian segrnen tasi pas3 r in i mern pakan proses yang 

p..:rnbc:!ion i:u dikcl ornpckk;rn kccbhrn bcbcr3pa kelornpok s::_1zi. lni scrnt1a tidak 

sy;ir~lt - syar3 t berikut • 

·· 1. Harns terdapat i11!"cin11asi rn engcnai karakt eri s ti k pernbGl i ya ng dapat diukur 
~ccar:i k li :1f1t it;it i r 
l\.: ru sah<wn h<mis dapat rncn1usatk a11 u ~;1k1 pc111;1s;ira1lliy <l :' l.'c ara ,:k kii!' pad,, 
segmen pasa r \ t1llg tl·lali dipili h 

-~ Scgrncn pasm pas:ff ya ll g dipi lih harns cukup luas atau cukup 1111.:n gu nill11 gk:1n 
karena bi;iya 111\.:nscg111c ntas1b11 p;1s;ir tidak lah sec! ikit .. ::2 1 ) 

/\dapun f"akt or - foktor yang rnempen garuhi scgrnentas i pa sa r ini adai(lh • 

a) 1-aktor c! crnog 1·ari, scperti umur. kepada tan penduduk, jcni s 1.; clami11. agilrn (l . 

kcsukt 1a1L pcnc! icM:an . 

b) Tingkat pengh(ls ilan ya ng me111pe11 garnhi daya beli masyara kat 

c) Fa ktor sos iologi, sepe1i i • kelompok budaya, kelas - kelas sos ial 

d) Selera konsumen. 

20. Sofyan Assauri, Manaj emen Pemasaran dasar K onsep Da n Strntegi , 
Edi si lJ , RajawaLi Pers, Jakarta, 1995, Hal 133 

2 1. Radiosunu, M a najemen Pemasa ran Suatu P end ekata n Ana lisis , Edisi 
111, BPFE, Yogyakarta, 1995, Hal. 75 
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F3k1or psiko log is / ps i kogr~1 fis. scrcr·ti • keprib:Jc!1~1i\ sil--ap. rnanfo;rl prod uk yang 

diinginkan. 
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BAB IH 

PT. BERUAN EKA SAKTI TANGGUH \1 EDAJ\ 

I . .S c jarah Singkai Pcrus<ihmrn 

PT L3c rli<111 pcru"ah:!1'1 

~ : ;o.rci i 11 d l : s ! ri 

Medan diclirik an racb tanggal 2:1 Dc:'ember 1988 diha d<l pan : 'o ari.· 

DR AY. ParlindungJn S.11 . (knt:~11: akt:: ;:cndirian No . 59 da11 tclah disah:an 

C2 -11.11 .492 .l-J T 0 l 0 1. paJa t:1hL111 l 9~)_ ; Pl 8cr li an !.:la Sakti Tangguh 

Medan meru pakan wujucl da ri kcinginan para pemeg<lng saham untuk dapat 

berpernn da lam usnh<l rncnsL1kcsl-;a 11 pemti<mgL1 nan n<ls ionai ~e kt o r L1 sah agro 

i 11dus1 ri . 

2. Bida11g Us<1ha 

Lokasi perkebunan berada di desa Bunut Kecamatan Sosa Ka bupa n 

Tapanuli Selata11 Propinsi Sumatera Utara. Areal perkebunan PT. B rl ian Eka 

Sakti Tanggnh memanjang dari arah Barat Laut seluas 2 .628,6 l Ha, berjarak 

lebih kurang 10 Km dari kota ·sibuhuan. Sedangkan areal lainnya terletak di 
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cl csa Parapal Kec;rniat:m Sos<:1 se lm1s 700 Hit. Loh si keb un perusahaan 

tersebu! memang menipakan salaJ1 sat u sentra produksi komoditas has il 

perkebunan di Propinsi Swmitera UtarCI. Pada saat in i PT. Berli an Eka Sakti 

seluas :1000 ! la ~ ang. scb:1li2gi;-rn tcbh bcrprndu ksi cengan b;;i k Pcnana.rnan 

percl ana tc lah dilaksa nak3 n p3dt! t<i hun 1987 clan terns berl:lngsung hing-g;i saal 

Ill! 

3. St ru ktm Organi s<b i Perusahaan 

Orga ni sasi mcrupakan alai bagi mana_ic mcn cl ;:i lam mengclola pcrusalrnan agar 

dapat di c;-ipai :<1s3 ran d ;!i ~ tu_juan scp-: n1 ~ a n g diinginkan Scbagai ala! 

organi sJsi t..: 11tu11: a di t1..·tapk;rn c.k ngan cenml! dan ras ional sc:hingga organi sas i 

yang dipakai akan da pat meningkatk an prod ukt ivita s, efis iensi clan efekti,·itas 

perusahaa n sebagai sal ah satu modal ulama da lam meningkatkan daya sa ing 

suat u pcrnsalwan PT. Berlian Eka Sakti Tan gguh Medan me11ggu11aka11 

s1ruktur orga ni sasi ga ri s dan staf AdapLm uraian tugas dan wewenang rn asing 

rn as ing dari strukt ur organi sasi PT Berli an Eka Sakti Tangguh Medan adalah 

sebaga i berik ut : 
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I . D1rektur Utama 

Tug;is - tugas dar i Direktur Utanrn adal311 sebaga i bcriku t: 

a) Memirnpin pern sa l12 an secara kese!uruhan. 

dilakukan . 

e) Mcll\crujui sesuat u pengeluara n invcstilsi u:1tuk kcpcntin g;rn pcru sa haan 

f) Memberik an arahan dan petunjuk kepacla semua direkrur d::tn bmvahan 

l2innya 

g) Men gambil tind akan a tau rnemcrinl<llikan pcmcgang fun gc;i !Jinn:- a un111l-; 

mcngambi l su<J tu tindaka n atas scswitu pcnyirnpangan yilng terjadi dalam 

perusahaan. 

h) Memberikan pertanggun g_iaw<lban kep<lda Dc\1, an Komi silr is 

Direktur Eksekut if 

Tugas - tugas dar i Direktur ek sekutif adalal 1 : 

a) Mev-,1akili dan I iltau mendampin f:,ri Direktur Utama dalam mernbuat daJ1 

membina hubLmgan dengan pihak ketiga. 

b) Mewakili dan I atau mendampingi Direktur Utama di Pengadilan . 

c) Bersarna - sama Direktur Utama menyetujui sesuatu pengeluaran investasi 

untuk kepentingan perusaJ1aan . UNIVERSITAS MEDAN AREA
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d) Mern impin cfan 111c 11g;:r8hk 8n Genera l Managc1· dan pemcgc-mg rungsi 

dibav,'nhnya dal am pelaksanaan tugas. 

e) Mernberik2 11 pert:rnggun gjawaban kepad2 Direktur Utam<! 

Direktur lJ ta ma. 

Di rcktur Opc:-rasiun al 

a) Berf\oordin Cls i dengan Direktur eksekutif dnla m pengembangm1 operasional 

pc rusah;;ia n. 

b! Mernberibn bc rbaga1 sara n perbaikan kep<lda Direktur Utam a. 

c) Mclakukan anal isis tcnl ang operasional pcrus;-i haan secar;-i kesc lt1ruh a11 dan 

rn emberikan saran dan pendapat kepada Direktur Ekseku ti f gun a perbaika.n 

kwal itas produk dan _i asa perusahaa n 

d) Melakasa nakan tugas - tugas lain yang diberi kan oleh Direktur Utama. 

Direktu r Korn rs i l 

Adapun yang menjadi tugas Direktur Komersil adalah : 

a) Berkoordinas i ciengan Direktur Eksekutif dalam perluasan pemasaran produk 

dan jasa perusahaan. 

b) Memberikan berbagai saran perbaikan kepada Direktur Utama. 
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c) MelCi kuk ;:i n anali sis ten1 ang pernasaran prod uk clan josa perusah2i1n sccorn 

kesell1ruhan dan memberikan sara n dan pcndapa1 kepada Di rektur Eksekutif 

d) Menerirna dan menampung berbagC1i kelulrnn konsumcn tentang produk dan 

Jasa perusa haa n 

e) Bersama - sama dengan direkiur opernsiun:!l meinpt. rsiapkcm standar k\\alilas 

procluk clan j asa pernsa h<ian. 

Genera l fv1anager 

Tugas - tu gas General Manager ial ah sebagai berikut : 

a) Mclaksan akan tugas y:rn~ dibcrikan olch Dirck tur U1r.ma . 

b) Mernbantu Dircktm Eksekutifcl<lla111 llh.'\\:iL.:li pc'rns<iki ;rn 

c) Menangani berbat.ai masalah intern perusah;:i;u 

cl ) Mempersiapkan perencanaan peni ahaan baik jangka pendek dan jangka 

pan_iang. 

e) Mebkukan penga\vasan at<is semua pernegang f'u ngs i dan pe hksanaannya 

f) Menyetujui sesuatu pengeluaran secara nnin pernsah2'1n 

g) Membuat laporan pelaksanaan tugas kepada direktur eksekutif dan direktur 

utama. 

h) Membantu Direktur Eksekutif dalam pelaksanaan tugas. 

i) Memimpin, mengarahkan semua bagian dan divisi dalam menjalankan 

kegiatan perusahaan. 
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6. Biro Persona li a da 11 Hukurn 

Tu g;1~; - tugas dari Bi ro Personal ia clcin Hukum adabh scbagai bcrikut : 

a) Meneliti berbnga i kern un gkin an rnasalnh y:rng abn dihadapi perusa haan 

rencana gunn mcnganti sipasi kern un gkin an tcrscbuf 

b) ivlernwgani dan mcnyelesaikan bcrbag; 1 i !11<isa lcd1 hukum yang dihadapi 

perusaha;-111 

c) fVienanga ni dan 111enycJes3ik 211 bcrb;igai masa!Jh kepegm\aian clan rnasalah 

hu bungan dengan rnasyarabt yang dihadapi pe rusahaan. 

d) Mengelola berbagai unisan kepega\,\'aian perusahaan dalarn mcningkatkan 

di splin kcrj a semua pcgawai 

e) Mernirnpin , mcmbina dan mengarahkan sc11H1<1 staf 'ang berada diba\vah 

vvewenangnya. 

f) Melaporkan berbagai kef:,>iatan perusaJ1aan kepada General Manager. 

g) Membantu General Manager dalam bidang tugasnya 

7. Biro Akuntansi dan EDP 

Tugas - tugas dari biro akuntansi dan EDP adalaJ1 sebagai bcri.kut: 

a) Menyelenggarakan pencatatan akuntansi perusahaan secara keselurul_1an . 

b) Mempersiapkan laporan keuangan perusahaan baik berupa laporan taJrnnan 

maupun laporan yang bersifat intern serta pendukung - pendukungnya. 
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c) Jv1ernp-:::rsiapbn bt.'rbag8i d21;; cian inform as i kcuang<m rcrus;~haan \'(ll1g 

di rnint a oleh Genera l Ma nager. 

d) !v'Jc iak ubrn ;rn ;disis alas bi aya - biava pern sahaan clnn melciporkan hasi!nya 

e) Mcmpcrs iapka11 berbagJi bukti pcmbukuan yan g 3!-;;11 digunakan d;.ilam 

l1 c rba~z~; tT ~-1ns~·1kc i f)tr·t! Sal1a2:! ·!. 

h) J\•krnirnplll , mcil1 bina dai1 mengarahbn scmu;i staf y~mg bcrada dib;1wah 

\\ C\\ cnan gnya. 

Biro Kt:u::J.nga n 

:\dapun yang mcn_1adi ruang !ingku p tug.as dari Bi ro Kc u2nga11 Jda l2h • 

a) \k::ang2 111 , rncnge!ob cl an menyelesa ikan mas2 l2li kcuan ga n peru sa haan 

:;ccara kcsel uruhan. 

b) 1\1ern persiapbn angga.ran perusalman berdClsarkan m<1st 1kan dari berbagai 

bagian dan divi si ya ng ada. 

c) Melakukan anali sis penggunaan dana dCln barang lainnya sesuai dengan 

anggaran yang tersedia. 

d) Mempersiapkan 

pembayarannya. 

perhitungan pajak perusahaan dan melaksanakan 
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I") M·~!:1pmk;w ko11d isi kcu <mgan dan pergudangan p 'rLIS(!ha2n kcpadn Gencrnl 

Ii) Me111lia11lt ! Gene r(!! Manager· da larn bidang ll!psny3 

b) /\'k 11 c;1 ri so lus i tc rbaik atas scsuatu rn3sa lah 1a 11 a 1~ ian ya ng ad<J d:rn 

111 '-' ng;-1_juk :mm a kep;1(fa CJc:: 11cral Mamiger_ 

c) ~'kl1l:l 1 1i ianama 11 ) an:; bclurn 11H.:11 ghasi lk :rn 

pc rk cmb:rng<!ll 1ana1mm yang tdah mengh<isi!bn 

d) 13crkoordinasi dc11 gan tvlanager- Kcbun km:mg scsuat11 ha! \ ·ang bcrk anan 

dcngan t3naman. 

c) Mclllbuat lapo r3n keg iaian bagiannya kepada Ccncrnl 1'v1anagc r. 

f) f". krnim pin dan meng::rcihka n sem ua staf yang ada dalarn \.\ewenangnya 

g) Membantu General Manager dalam bidang tugasnya . 

r3iro Korn e rsi l 

Yang, mernpakan ruang lin gkup pekerjaa11 biro komersil adalah · 

a) Mencari pesanan dan mengadakan hubungan baik dengaJ1 konsu men dan 

calon konsumen. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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clengan prosedur 

c) k'le 11 e liti cl;rn rnene<11 1 pcluang umuk rncmpe1luas pasarnn produk dan _psa 

l . Biro Pen gawas Intern 

petu1~juk clari General Ma11ager. 

b) Melaku kan pemeribaan atas biro - biro d211 unit - unit usaha yang acb baik 

clalarn aspek kcuanga11 da11 aku11ta11si , adrnirnstrCJ si rn 3upun d:i l2rn as pd 

teknis. 

c) Melaporkan has il pengawasannya kepada Ge11e ral Manager. 

d) Memimpin dah mengarahkan semua staf yang ada dalam \VC\venan/:;'11ya 

e) Membantu General Manager dal am bidan g rugasnya . 
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12. Sdreta riat 

Tugas -- t·ugas dar i sekr et::i ri at ada lcih sebagi1 i berikut • 

a) Menerima sernua surat rn asuk untuk perusahaan dan mendi.1ribu.-ik2nn~·:i 

b) Mengirimkan su rat keluar kcpada pihak ·ct1ga. 

c) Mcngagendakan surm masuk clan surat kduar. 

d) l'v1enclistri busikan st1r <1t :;urat in tern dCJl am iingJungan pcrus;1li;1:1n . 

c) fv1elaksanakan pel< e1:ia:111 recepsio11ist 

f) J\1cngatur tata letak ruang ke~j a dan peralatan ke1Ja serta 1wn_1<! ga 

kcbersihannya. 

g) f'v1empe rsiapk an rucrngan untuk sesuaru r;ipat 2tau pcricmuan 

h) Mclaksanakan tugas - tugas lainnya ya ng diperlukan sena membarnu unn -

unit kerja yang ada ses uai dengan kebut uhann :-.'a 

13. Manager Keb un 

Yang menjadi tu gas dari Manager Kebun adalah scbaga i berikut • 

a) Memimpin dan mengarahkan se1rn:2. siaf yang ada dalam wewenangnya. 

b) Melak sanakan semua tugas kebun dengan dibantu oleh kaur yang ada guna 

rnendukung operasional perusahaan. 

c) Mernpersiapkan laporan tentang kegiatan dan segala sesuatu yru1g berkaita11 

dengan kebun. 
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dipirnp innya. 

e) iv1claksan;1kan kcgi'1t a11 kebun sesua1 dn · , g;~n pedorn:rn da br1 ketentua n y;rng 

Bagi setiap pcrusuhaan d~-ilarn t1sC1ha m 'ma.-"' r ·cin pro ul.:11\·a 

diperlubn sua1u st rareg i pcrnasa r;rn ilgilr hil sil prt'duk:i _·a da .a dii crimn 

icrca pni 

Sereni yrn1g ielah di_iel2sb 11 sebclurnn~ ;1 baJi,, a PT. 8erl ia 11 E 'a 

pernsa haa11 S\\2sta ya ng antara l<lin ada lah UD Ra_i3\\2li, PT Perrnaia Hijau 

Sawil , CV Bangk3 Utarn a. Da lam rne lak ubn penjualan Tandan Buah gar 

tersebut , perusa h;ia 11 rnenga mbil suat u keb ij aksanaan penj ual an d ngan 

menggunakan sistem kontrak. 

DaJarn melakukan mekanisme penjualan dengan sistem kontrak ini 

dapat dijelaskan sebagai berikut, bahwa rnasing - masing pen vakilan dari 

perusahaan pabrik pengolahan bersama - sama dengan perusahaan melakukan 
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Sel<rn_iutm«1 ada pun stratcgi pcnrn;:,3ra n yant-'. dipergunabn olcli 

' ~1r i;1bcl -- vari abel penrnsaran yang dapat di.1cla ::;kan ::;ebagai bcnk ut : 

I . Stratcgi Prociu k 

S<il <i h sa!u dar i , ·a ri<1bel pcrnasaran yang dapat mernpengarnhi tanggapC1 11 

konsurn cn c\311 ruang gernkn:'a im1sih dal arn .i angkauan pirn pi nan penisaliaan 

acl3b h masal ah produk si Sepcrti haln:,,.a denga11 PT Bcrlian Eka ak i 

Tangguh Medan dalam ke1:,,;atan pemasaran hasil produksi Tandan Buah gar 

lTBSJ, y311 g mana buah sav,'it tersebut okh perusahaan rn elakukan selek;; i 

bibit yang ketat yang mana sangat diperlukan agar j angan ada bibit yang 

abnonnal yang te1ianam dilapangan. Se1ia dilaksanakannya pengawasan 

terhadap tanaman juga ketrampilan para pemanen sehingga akan didapatkan UNIVERSITAS MEDAN AREA
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tclah dibic::nakrn1 da n kwalita s 1erscbut terce 1T11rn pnda h<Js ii rntasi p:!nen 

2. Tra 11 sportasi Has il PJn~n 

d1 <!t 1ll de n ~3;1 h;iik Pen~2: 1 ~h:ut :rn \'ang kbih ccpat rnasuk ke µabuk clan ti dak 

b:1 m·;ik 11l;..'nirnbt1lkan ker·usakan tandnn ak an membcrikan kwalitas mmyak 

bebas. 

, Strzit cgi ! l ~n~a 

lu as cb b rn kchid upa n pcru s2haan Oleh karen;1 itu kepacla setiap pimpinan 

perusahaa n dalam rncnernpbn harga jua! haruslah dengan hali hati. Dalarn 

menerapkan harga jual produk si tandan buah segar [sawit] yang di lak uka n 

oleh PT Berlian Eka Sakti Tangguh Medan yang mana pernbelinya adalah 

pabrik pengolahan sawit milik perusahaan swasta sehingga penetapaJl harga 

berdasarkan harga pasar yang berlaku . Dimana tingkat harga yang diputuskan 
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pcmbcli !\:'.rhifung<tn hnrga _iu a! TBS juga dengan melakuka 11 perhi ungnn rata 

- r<1(a bc s'.1r buah '{~rng mana c<ira ini cl i l<1k ubrn mlluk rnenghindari adan_ '<l 

C l)en<:: ntu:rn Mark et Target 

rcn tan de ng;rn pcn garu!i \\ aktu . Arii nya sctiap has il y<rn g telah c!ipanen harus 

scge ra diolah dan tidak Japat clisimpan terlc:l lu ic:l ma , maka untuk penentuan pasar 

s:b;1rnn harusla h pcrusahaan pengolahan kelapJ sm' it ( PKS) krdekd t ckngan 

pcrns3 Jiaan ,. ant<1t<1 b in adillah UD Raja \\ al i, PT Permata Hijau Sawit , CV 

Bangka Utarn a. Da lam melakubn pe nj ualan Tandan Buah Segar terseb ut, 

perusahaan menga mbil suatu kebiytk sanaan penjualan deng:an menggun akan 

sistern kontrak. 

0. Target Penjualan Dan Realisasinya 

Salah satu cara peni laian_ keberh ;: sil an dar·i suatu perusahaaJl adalah 

dengan melihat hasil realisasi penjualannya ata u bagian pasar yang dikuasainya 

serta bila keadaan Jebih baik dari keadaan sebelmrn1ya rn aka perusahaan 

dikatakan dalam keadaan baik da.n sehat. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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pc:1sv <:natan, ak<111 tcl<1pi p:1d:1 t<-tlrnn 1999 ielah tcr ii :1at proci1 1ks i Tandrm Buah 

d1h<napka n jL1rnial111ya abn tcrus mc11 ingb t dib;mcl in gkan tahu n tahl!n 

scbdumnya, hal ini disebnbkan nh.'llllnti perkiraan, perusahaan telah mcncrcpkan 

pi:: rawatan tanrnmrn sce<:ir:i kultur 1cknis sc:sua i J:.' nga n pcrsyarata11 schin g.:::a itdsil 

landan Buah Sega r dapat ditin g.k ~1t ka11 clan targd penJL1ala11nya pun dapat 

te rcapai Denga n ked udukannya ini perusahaai1 berusaha un tuk mema_ntapkan 

diri pada h<i sil penj ualan yang tel <i h dicapa i sebrnng untuk itu dil;-1kukan usa ha 

untuk mc!akukan pcrl1u sa 11 areal dan menciirikan pabr·ik pengolahan ke!ap;1 saw it 

sendiri . 
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TABE.L 1 
H:E'. C\.i\',\ PRODLKS1 DAN l< L ·\ LJS,\SI PHOI l'!<.'I 

TAHUN 1996 - 2000 

: Ta-hut;L Rencana (Kg) --._ Reali sasi (Kg) I 
:---J (l<i () - , ------~ ~/:-;_"! ~I o ---------- --i -~ f}.r; 1\1•0 . 

- - _/ - ..._ • ~ V,.'z. ~ 4 <.11 k }' ~ ...,. \ , .r . V./ ./ 

--199_7_ -i- --- -9..tSS .949 -- - --------8~078 .259 __ _ 
-- T99~()- - ----- ----14.428.388- -- ---- -1 o.659-:-792 -- --
---- ----t----- - ---------------------, 
' 1999 I 17.955.1 78 l5.023.fiS1 i 
- - ----1-----------------------------------------1 

2000 L 22.91 o.s36 2~.:QSil:_70 Q__ _ _J 
Sum ber: PT. BEST, 200 l 

TAIJ EL 2 
R.E\ CA N:\ DA'\ REAL! S.-\S l PEN.ll ALA \ 

T -\ f £U i'~ t 996 - 2UUU 

: \~~~~j=~-~- __ Re;~~~:) __ ~- ~-- ---__ 8~~~t~~~-gl-~-~ 
19!)7 i 9.488.9~9 8.078.259 

! ----------- -- ---- - ---- --- -- -- - - ---- --

1998 l I-L-t28.388 10.659.792 
------- - 1--·---- -·- ---------------·--- --------------- - -----

1999 I 17,955.178 15.023.681 
2 000 --22.-m.ru-----------2io63~o!i_•---~_ j 

Sumbcr: PT. BEST, 2001 

Perusahaan Pesaing Dan Situasi PersCl 1nga11 

46 

Sern ua ,pcrusC!haan rn enghendaki produk ny;-i dapilt d1terirn 3 olch 

kon sumen 2tm1 pembeli. Untuk itu perusa hailn tcrsebut bcru sa ha untttk 

menyediak an prod uk - produk yang ses uai dengan kebutulrnn dan keinginan 

konsumen atau pembeli 

Oleh karcna pasar terdiri dari keb utuhan - kebutuhan , kebiasaan 

mernbeli dan reaksi yang berbeda - beda dari pembeli, maka pasar tersebut 

dipenuhi oleh produk - produk yang beraneka ragam bentuk dan fungsinya. 

Semua produk dimaksud diproduksi oleh berbagai perusahaan yang 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 19/6/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)19/6/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Otto Octavian - Penerapan Marketing Mix dalam Upaya Meningkatkan Volume Penjualan….



47 

cbn 1:-ir:1 pcrns:th:1;111 --- pcrus2haa 11 rnaupun diantani prod uk - produ ' ter:- but. 

De111iki:1i1 halnya dengan Pl. L3 erl1an Eka akti Tangguh 'an 

111cmp1ucluksi Tandan l3uah Sega r Dcng;in dc rnikia11 bcn ruk persaingnn _·ang 

di h ~id a pi perusaha:.in irn <tda lah persa 111ga11 an ta:- perusa ha an. amun d ngan 

Ha111balan - Hambalan Yang Dihadapi 

Setiap pcrusak1a1i untuk 111'.:n i;harl-:an prouuk yang dihasilkannya 

telali baran g te11 tu 111e11 ghac!api berbagai rnacam rnasalah )<Ulg dapai 111 engha111 bat 

pcrusa haan dala m menentukan renca na volu me penjual an bagi peru sabaan 

Secara wrnm1 ha.111bata11 ya ng dihadapi pernsahaan dal arn usaha memasarkan 

Tand;rn Buah Segar dipengaruhi oleh berba!:'.ai !a1' to r, yaitu : 

I . Faktor Harga Jual 

Dalam mema sa rkan Tandan Buah Segar [TBSJ, perusabaan dalarn 

menentuk an harga jual berclasarkan harga pasar yang telah clituangkan cl ala111 

kon1rak penjualan, yang mana didalarn kontrak tersebut telah dicapai 

kesepakatan mengenai masalah harga, kwantitas buah , \·vaktu penf:,>ir iman serta 

yang menyangkut tentang syarat - syarat pembayaran yang akan dilakukan _ 

Dalam menggunakan sistem kontrnk ini banyak sekali resik.o resiko yang 
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ak an timbul dan akan diierinw okh penis<llu;in y<rng mana an1· rn !< i:1 adai<Jh 

rcsik o apabi la harga nai k abn te\;:Jpi haru s iei aµ dise:ua1Lrn c enga11 

pcrsetujuan yang berlaku pada saat pe11;-i nd21[anganan kontra'·, jug; sanksi 

y;rn g ditcriina ap2bi la tidak dipcnuh ill\ a kon ir:1k. rnak :: pcmbdxrnan potoni:!::n 

h<lrga .Ju<ll diberik an kepada pih ak peru~;;1haa 11. D 1dal'1m rnengata<;i nasal, h 

harga jual tandan buah segar, maka pilwk peru sal1aa11 PT Berl1an Ebi <lkti 

oich perusahaan leb ih dah ulu d1 ad<1kan pc1undingan ant ara pcrusahaan deng:rn 

pihak pembeli atau perusahaan pabri1' pcngolahan kclapa sawit yang 

pe rusahaa n harus dapat 1111.:111c11ul11 sc1llliJ pcr_1an_j ia11 ya11g tchh sa ma sama 

dirunding1'an oleh kedua bebh pihak gun a 111engh1ndari rcsiko - res iko clan 

sanksi - sank si yang dit e1apkan da l:lrn 1' c,nt ra1' . 

I L1 ktor Tran spor1a si Hasil Pancn 

Sal:ih sat u hal yang men_jadi penghalani:!- bagi perusahaan adalah kurangnya 

alat trnnsporiasi hasil panen tanda11 buah segar da ri 1empat hasil panen ke 

pabri k pengo lahan, sehingga masih adan ya buah sawit ya ng belum terangk u1 

ke pabrik pengolahan. Hal ini disebabkan alat pengangkutan hasil panen juga 

dipakai untuk mengangkut kebutuhan - kebutuhan perkebunan yang antara 

lain untuk mengangkut pupuk yang mana kebutuhan akan pupuk sangat 

diperlukan sekali oleh tanaman kelapa sawit , selain itu juga dipergunakan 
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t111 l 11 k rn engm1 gkut kebutuh;rn - kebutuha n perkebunan la innya. Peran 

;mgkulan sangat pcn! ing sekal i agar landan buah segar dapat segera rnasuk ke 

pabnk pada han p;rnen Untuk rnengalasi kurang11ya ala t trnn sportas i hasil 

p<i nc11 , rn ab1 pc ru sahaan mengarn bil :eb1_1a ksana:rn unruk rnenambah alat 

lransporlasi bas il panen tersebut de nga n ea rn rnenyewa trnk dari luar 

pcrusahaan, schingga buah buah y<rn g belum terangk ut clapat segern di antar 

kc p2brik pe11gola!rn1 . 

3. Faki or Kc1crbata s;.rn Kemarnpu an Pcrnsahaa11 

Harn batan yang di sebabkan oleh ierbatasnya kernarnpuan perusaha:rn <1clala11 

karcna terbatasnya hasil panen produksi tandan buah segar y;rng dihasilkan 

Pcrlu d1kctahui bahwa buah saw1t yang dilrnsi lk :111 akan te1·ga11tu11g p<1d<i usia 

tanarnan dan peraw;1ta1111 ya yang kesemua i111 akan mempengaruhi bcsarny~1 

vo lume has il p~rn e n tandan buah segar 

Untuk mcng:atnsi 1erbatasny'1. kemampuan pcrusahaa n dalarn rn englrns ilbrn 

panen produk s1 Ta nd an Buah SegaJ adalah dengan ca i-a mcningka tbn 

kwalitns tanarn an sesuai kultur tekhni s yang clirckornendasik;rn olch Pusal 

Penil itian KeJapa Sawit [PPKS] R! SPA I MRC. 
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