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PENINGKATAN PENJUALAN BAHAN BAKU SPRING BED PADA PT,
RAJA ALBATROS MAS LUBUK PAKAM KABUPATEN DELI SERDANG.
Di bawah bimbingan, Baspak Drs. H.A . Azis MM sebagai Pembimbing { dan ibu
Dra. istaniah LKS sebagai Pembimbing [1.

Kemsjuan ilmu pengetahuan dap teknologi telah pula menciptakan
keterkaitan antar bangsa, mengabaikan batas-batas wilayah suatu bangsa,
pecdedaan bahasa, sosial budaya maupun ideologi. Sehingga semakin beraneka
ragam produk vang mungkin dipilih konsumen dalam memuaskan kebutuhanya
Bagi perusahaan, perkembangan ini menandakan sengitnya tingkat persaingan.
Untuk mempertahankan kontinuiwes seria mengembangkan perusahaan, maka
petkembangan dun:a bisnis ini harus diantisipasi secara dini, yaitu dengan memuat
strategs bauran pemasaran yang mampu memawab tantangan perkembangan
tersebut

Dalam upaya menyikapi kondisi tersebut maka perlu menggarap pasar
lokal semaksimal mungkin Untuk 1tu diperlukan strategl pemasaran yang tepat
dalam upaya peningkatan target pemjualan PT. Raja Albatros Mas. Dengan
deaiksan hipetesis yang diajukan adaiah perusahaan belum dapat merealisasikan
target penjualan vang ditetapkan sejak tabun 1999 -~ 2003, karena stateg

pemasaran vang dijalankan belum efektif’
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Strategi pemasaian PT. Raja Albatros Mas vang terdin dan empat unsur,
vakni produk, harga, distribusi, dan promosi (marketing mixj betum optimal
dijalankan. Oleh se¢bab itu perusahaan harus gencas melakukan terobosan
pemasaran dengan mengoptimalkan bauran pemasassn,

Adepun keximpulan dan peaulis mengesa PT. Raja Albatros Mas Lubuk
Pakam Kabupaten Deli Serdang adglah :

I. Bentuk Struktur organisasi yang digunakan Perusahaao adalah bentuk struktur
organisasi Fungsional.

2. Perusahaan dipimpin oleh satu direktur opevasional,

3. Kondisi peszing perusahaap adalah industri-iodustn ramah tanggs.

4. Target dan realisasi PT. Raja Albatros Mas dari tahun 1999 sampai dengan
2003 menurtm. Ins dapat dilihat dari selisih pevsentase setiap tabunnya.
a. Serat Ball ; ahun 1999 = -12,78 %, tahun 2000 = -21,06 %, tahun 2001 =

-11,43 %, tahun 2002 = -15,95 %, tahun 2003 = - 15,91 %.

b. Sheet ; tahun 1999 = -14,74 %, tahun 2000 = -4,7S %, tahun 2001 = -24,90

%, tahun 2002 = 40.70 %, tahun 2003 tidak diproduksi lagi karena

pennintean semakin sedikit.

¢. Cocopear Biok ; 1abun 1999 = -34 %. tahun 2000 = -26.45 %, 1abun 200t =

-41,40 %, tahun 2002 = -50,26 %, tabun 2003 tidak diproduksi lagi karena

permingzan semakin sedikit
5. Strategi bauran pemasaran vang diterapkan perusabhaan belum efektif sehingga

iarget penjualan belum tercapar
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6.

Harobatan yang besar dihadapi oleh perusahaan adalab sulitnya mendapatkan
bahap baku ketika tidak musim buah kelapa, maka produks: kadang menjadi
tertunda,

Berdasarkan kesimpulan di atas maka penulis mengajukan beberapa saran

untuk perusahaan :

Kwalitas produk terus ditmgkatkan dengan membuat inovasi produk sehmgga
mempunya; kedudukan yang iebih kuat di pasar.

Membenkan merk pada produk sehingga konsumen mudah mengenal produk
yang dibuat.

Membuat pembagan barga jual dalam negeti dengan harga jual luar negen
sehingga udak ada anggapan dari konsumen dalam negen bahwa harga jual
pecusahaan tingg.

Perusahaan menyediakan pengangkusan dengan adanya fasilitas dan pelayanan
yang baik menjadi nilai tambah bagi penusahaan

Perusahaan menyediak mesin pengenng sendiri schingga praduksi thdak

tertunda ketika musim hujan.
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