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Salah saru kegiatan po'-ok pen:sahaan untuk mencapai tujuan adalah 

kegiatan pt:masaran, kaa-ena pemasaran mcrupakan salah satu aspek lerpenting 

yang dihadapi perusahaM Peranan r-emasaran bngi setiap perusahaan pada 

masa sekarang irli sangat r.:nting rr.ulai dari mcmperkenalkan produk kepasar, 

memtcritahukan manfaat dari produk tersebut kc pasar. dan lain-lain, sehingga 

t.lapat mening�<athn volume penjualan. 

Konsumt:ra adalah pemakai barang paling utama bngi pcrusahaan 

dengan adan:va konsumen maka perusahan dapat memproduksi barang-barang 

yang dipcrlukar. kons•tmen Oalarn pcmasaran juga perusahaan selalu 

menghadapi kendaialpersaing&n yang sangat ketat. Akibat adanya kendala atnu 

masnla.i yang dihadapi oleh pcrusabaan, maka target yang telah dilctapkan 

pcrusahaan tiJak tercapai tctapi yang sangat pcrlu dipcrhatikan dalam 

meningkatkan penjualan adalah merencanaltan serta mclaksanakan tindakan-

tindakan yang efcktif dzn ef.:sicn dan dituntut bagi pihak perusahaan untuk 

m.:cari dan menetapkan stratregi pemasaran yang baru demi kelangsungan 

hidup perusahann. 

Tujuar. per.o:litian ini aJalah untuk mrngclahui strategi pemasaran yang 

dit�rapkan pada PT. Perkebunan Nusantara IV (Pcrsero) Medan, untuk 

mcngcmhui pcnjualan yang dihadapi pada PT. Pcrkebunan Nusantara IV 
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(Pcrsero) Mecl:in dan untuk mclihat strategi pemasarnn yang telah ditcmpl-an 

mampu meningi<Jti.an volume penjualan pada PT. Perkcbunan Nusamnra IV 

(Pcrsero) Medan. 

Mctode yan1; diperr;unnkan dalam pen�litian ini adalah dengan metode 

analisa yang bersifat penili<ian dcskriptif. Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh karya�an ci PT. Pcrkebunan Nus.1tam IV {Persero) yang berjumlah 

175 orang, maka penulis akan mcngambil sampel sebanyak 35 orang tcrmasuk 

karyawan dan pimpinan perusaJ,aan yang berkompeten dalam memberikan 

informa�i teruUima bidang pemasaran. Sedangkan teknik pengumpulan data 

menggullakan data primer berupa wawancara. yaitu melakukan tanya jawab 

dcngan pihal.-pihak yang lx:rkompeten dalam memberikan informasi dan 

menfgunakan d11fiar pertanyaan, vaitu mcrupakan pertanyaan yang diajJkan ke 

perusah:un. Tel.nik analisis yans dipergunakan adalah r:1ctode deskriptif dan 

metodc dedu�tif. 

Dari hasil pt"rhitungan diketabui bahwa besamya hubungan strategi 

pemr.sam� terhadat> volume penjnalan s�bcsar 23,4% dan selcbihnya 76,6% 

diper.garuhi oleh faktor-fuktor lain diluar perusahaan. Selain menggunakan 

trend linier, j:lCDUiis ekan menerangkan bcbcrapa hal unruk membcntu dalam 

mcningkatkan volum� penjulan. Dnlam stratcgi pemasaran ada dikenal 4P yaitu 

product, place, promotion dan price. Dari kcempat hal tcrsebut, penulis lebih 

mcmilih pada product. Kita me:�ginginkan produk yang dihasilkan itu mampu 

merrenuhi target >·�ng telail dircncanakan. tapi dari tahun 2003 sampai tahun 

2007, reali53Si yang diperoleh perusahaanjauh dibawah perencanaan. 
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