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BABI 
PENDAHULUAN 

Salal1 satu k.egiatan pokok perusabaan untuk mencapai tujuan adaluh 

kegiatan pcmasaran, karena pemasaran merupakan salah satu aspe!< terpenting 

yang dihadapi peru�aan. Peranan pemasaran bagi setiap perusahaan pada masa 

sekarang ini sangat penting mufai dari memperkenalkan prod\Jk kepasar, 

memberitahukan m:mfaat dari produk tersebut ke pasar. dan lain-lain, sehingga 

dapat meni,gkatk.an volume penjualan. Dengan kala lain kalau tidak ada 

marketing tak perlu ada produk, s..:t.ab untuk apa perusahaan menghasilkan 

barang-o>arang kalau tidak ad� yang mr;masarkan barang-barang tcrscbut. Sctiap 

perusahaan yang ingir. meningk.atkan volume penjualannya serta melancarkan 

operasi p<'rusahaan, maka perusahaan tersebu! harus menetapkan satu stratcgi 

pemasaran yang baik demi kE.Iangsungan hidup perusahaannya. 

Menurvt A. Azis H�bn (2(107 : 35), "Perusahaan yang sudah menentukan 

market strategi, ada kaianya merubah salah satu policy untuk menstimulir 

pe1mintaan terhadap satu jcnis produk discbut demand adaptation. Suatu 

kebijakan diambil uleh pimpinan perJsahaan, yaitu digunakan suatu pencrapan 

strategi pemasaran yang hal ini merupakan suatu kalaziman dalam dunia usaha 

perdagangan. Dengan adanya strategi pemasaran ini maka akan memberi dampak 

tcrhadap volume pef\iualan. 

K:msumen adalah pemak11i barang paling utama bagi perusahean dengan 

ada11ya konsumcn maka perusalian dapat memproduksi barang-barang yang 
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dipcrlukan konsumen 0Jiam pemasaran juga pcrusahaan sclalu menghadapi 

kendalalpersainga.., yang sangat ketal Akibat adanya kendola atau masalah yang 

dihadapi oleh perusahna.;, maka target yang telah ditetapkan perusahaan tidak 

tercapai tetapi j'ang �ngar pl.!r lu dipe-hutikan dalam meningkatkan pcnjualan 

adalah merencanalum scrtl' mclak:•anakan tindakan-tindakan yang efektif dan 

efesien Jan dill!utut bagi pihak perusahaan untuk mecari dan menetapkan stratregi 

pcmasara.1 yang baru dC"mi l..:langsungan hidup perusahaan. 

Hauya dengan menea a;:>oWJ strategi pemasaran yang bail..lah scmua volume 

penjualan dapat t-erjalan dengan lancar. Strategi pcmasaran yang ditetapkan oleh 

pcrusahaan akan mcmberikan daillpalt terhadap volume penjualan. A. Aziz Hasan 

(2007 : 47}, dalarr strnte"i IJCmesaran dikenal 4P yaitu Product. Place, Promotion, 

dan Price. 

Berkenaan dcngan Mmtcgi pemasaran yang ditcrapkan oleh perusahaan 

tersebut dan kaitannya tcrlul(l:!p voluma penjualan, maka hal ini dijadikan topik 

pcnclitian dalam f:Cnyusunan skripsi ini. Selanjumya scbagai obyck pcnclitian 

penulis memilih PT. Perkebunan Nusantara IV (Persero) Meda'l, karena penulis 

mcrasa bahwa perusahaan ini oapat memlr:rikan data yang dibutuhkan dalam 

pen11la:.an skrilJSi ini. 

Alasan pcnulis mcngambil judul tersebut yaitu pcnulis mcrasa masih ada 

beberapa Stralegi !)CmliSAnln yang belum digunakan oleh perusahaan untuk 

meningk<llkan pc.njualanannya guna mendapatkan basil atau tujuan pokok 

peruschaan dan pc:nulis ingin mC'lgetahui sebenam)'ll strategi pcmasanu- yang 

dilakukan ole h perusahaan tcrsc:bct. Olch karena itu strategi pcma-;aran sangat 
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