BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belukang Masalzh

Salah) satu kegiatan pokck perusahaan untuk mencapai tujuan adaluh
kegiatan pcmesaran, karena pemasaran merupakan salah satu aspek tezpenting
vang dihadapi perusahaan. Peranan pemasaian bagi setiap perusahaan pada masa
sekarang ini sangat penting malai das memperkenalkan prodvk kepasar,
membecritahukan manfaat dari produt. tersebut ke pasar, dan lain-lait, sehingga
dapat meningkatkan volume penjualan. Dengan kaia lain kalau tidak ada
marketing tak perlu adz produk, sebab untuk apa perusahaan menghasilkan
barang-oarang kalau tidak ad2 yang m::massrkan barang-barang terscbut. Sctiap
perusahaan yang ingu: meningkatkan volume penjualannya serta melancarkan
operasi perusahiaan, maka perusahaan tersebut harus menetapkan satu stratcgi
pemasaran yang baik demi kelangsungan hidup perusahaannya.

Menurut A. Azis Haran (2007 : 35), "Perusahaan yang sudsh mencniukan
market strakgi, oda kalanya meabah salah satu policy untuk menstimulir
pe:mintaan terhadap satu jenis produk disebut demand adaptation. Suatu
kebijakan diambil vleh pimpinan perusahaan, yaitu digunakan suatu pencrapan
strategi pemasaian yang hal ini merupakan suatu kalaziman dalam dunia usaha
perdagangan. Dengan adanya strategi pemasaran ini maka akan memberi dampak
terhadap volume perjualan.

Konsumen adalah pemaksi barang paling utama bagi perusahzan dengan

adanya konsumcn maka peiwusalian dapat memproduksi barang-barang yang
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dipcriukan konsumen Dalam pemasuran juga pesusahaan sclalu menghadapi
kendala/persaingan yang sangat ketai. Akibat adanya kendala atau masalah yang
dihadapi oleh perusahaan. maka target yang tclah ditetapkan perusahsan tidak
tercapai terapi yung sangat purlu diperhatikan dalam meningkatkan penjualan
adalah merencanakan scrte meciaksanakan tindakan-tindakan yang efektif dan
efesien dan ditwntut bagi pihak perusahaan untuk mecan dan menelapkan strabegi
pcmasara; yang barv demi kz:langsungan hidup perusahaan.

Hauya dengan menei apkan strategi pemasaran yang baiklah semus volume
penjualan dapst beijalan dengan lancar. St:ategi pcmasaran yang ditetapkan oleh
pcrusahaan akan memberikan dainpak terhadap volume penjualan, A. Aziz Hasan
(2007 : 47), dalam strategi pcmesaran dikenal 4P yaite Product, Place, Promotion,
dan Price.

Berkenaan dengan sicategi pemasaran yeang ditcrapkan oleh perusihaan
tecsebut dan keitannya terliadop voluma penjualan, maka hal ini dijadikan topik
penclitian dalam genyusunan skripsi ini. Selanjutnya sebagai obyck peaclitian
penulis memilih PT. Peikebunan Nusantara 1V (Persero) Medan. karena penolis
mcrasa bahwa porusabaan ini oapat memberikan data yang dibutuhkan dalam
penulisan skripsi ini.

Alasan penulis mengambil judul tersebut yaitu penulis merasa masih ada
beberapa strategi pemasaran yang belum digunakan oleh perusahaan uniuk
meningkatkan penjualanannya éuna mendapatkan hasil atau tujuan pokok
peruszhazn dae penulis ingin mengetahu: scbenamya shategi pemasarar yang

dilakukan oleh perusalaan tersebut. Olch lerena itu suategi pemasaran Sangat
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