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Salah saru kegiatan pokok perusahaan untuk mencapai tujuan adalah
kegiatan p:masaran, kajena pemasaren inerupakan salah satu aspek terpenting
yang dihadapi pecrusahasn Peranan gemasaran bagi sctiap peiusahaan pada
masa sckarang ini sangat penting muiai dari memperkenalkan produk kepasar,
memtcritahukan manfsat dari produk fersebut ke pasar. dan lain-lain, sehingga
Japat meningXatkan volume penjualan.

Nensumen adalah pcmakai baiang paling utama bagi pcrusahaan
dengan adanva konsumen maka perusahan dapat memproduksi barang-barang
yang diperlukas. koasumen. Dalam pemasaran juga perusahaan sefalu
menghadapi kendaia/persaingan Yang sangat ketat. Akibat adanya kendala atau
masaiah yang dihadapi oleh pcrusabaan, maka targe: yang telah diictapkan
pcrusahaan tidak tercapai tetapi yang sangat pcrlu diperhatikan dalam
meningkatkan pcnjualan adalah merencanakan serta mclaksanakan tindakan-
tindakan yang efcktif den efisien dan dituntut bagi pihak perusahaan wntuk
mecasi dan menetapkan stratregi pemasaran yang batu demi kelangsungan
hidup perusahaan.

Tujuar. pen:elinan ini adalah unuk mengetahui swategi pemasaran yang

ditcrapkan pada P73. Perkebunan Nusantara IV (Pcrsero) Medan, untuk

mcngcrahui penjualan yang dihadapi pada PT. Perkebunan Nusantaa 1V
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(Persero) Medan dan untuk melihat strategi pemasaran yang telah diterapkan
mampu meningxutkan volume penjualan pada PT. Perkebunan Nusamara IV
(Persero) Medan.

Metode yz;ng dipergunakan dalam perv:litian ini adalah dengan metode
analisa vang bersifat peniiiiian deskriptif. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh kaiyawan di PT. Perkebunan Nusatara |V (Persero) yang berjumlah
175 orang, maka penulis akan mengambil sampel sebanyak 35 orang termasuk
karyawan dan pimpinan peruczahaan yang betkompeten dalam membcrikan
informasi terutama bidang pcmasaran. Sedangkan teknik pengumpulan data
menggunakan data primer berupa wawancara. yaitu melakukan tanya jawab
dengan pihak-pihak yang berkompeten dalam memberikan informasi dan
menggunakan daftar pertanyaan, vaitu mcrupakan pentanyaan yang diajJkan ke
perusahaan. Teknik analisis yang dipeigunakan adalah metode deskriptif dan
metode deduki:f,

Dari hasil perhiumgan diketahui bahwa besamya hubungan swstegi
pemesamn terhadap volume penjialan scbesar 23,4% dan selchihnya 76,6%
dipercgaruhi oleh faktor-faktor lain diluar perusahaan. Selain menggunakan
trend linier, penulis 2kan menerangkan beberapa hal untuk membentu dalam
meningkatkan volumc penjulan. Oalam strategi pemasaran ada dikenal 4P yaitu
product, place, prumotion dan price. Dari keempat hal terscbut, penulis lebih
memilib pada produet. Kita mc.nginginkan produk yang dihasilkan itu mampu
memenuhi target yany telai direncanakan. tapi dani tahun 2003 sampai tahun

2007, realisasi yany diperoleh perusahaanjauh dibawah perencanaan.
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