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RINGKASAN 

ZULU-IA DEW1, STRATEGJ PEMASARAN DA LAM Ml'Nll'\GK1\ fKAN 

PENJUALAN PADA KOPERESl SERBA USAHA (KSU) SfNAR JA YA TANI BINJA I 

(Dra.Hj.Rafiah Hsb.MM selaku pembimbing I dan Ors. H.Syahriandy,Msi selaku 

pembimbing TI) 

Koperasi Serba Usaha (KSU) Sinar Jaya Tani adalah salah satu badan usaha yang 

bergerak dibidang unit penokoan, unit kilang padi, unit µenjualan sawit clan lam-lam. 

Koperasi ini didirikan pada tanggal 29 April 1990 yang berkedudukan dikelurahan 

Bandar Senembah Kecamatan Binjai Barat, Sumatera Utara yang berbadan hukum 

No: l5/BMIKDA-2-13f1Vll 999. Koperasi ini memiliki azas kekeluargaan clan gotong 

royong. 

D:m penehtian pendahuluan yang dilakukan penulis maka dapat dirumuskan 

masalah sebaga1 berikut:"Kebijaksanaan Pemasaran yang diterapkan b."Urang tepat 

sehingga penjualan belum dapat terealisasi sesuai target yang tel ah diterapkan." 

Adapun hipotesis yang penulis lakukan sebagai berikut:"Jika koperasi melakukan 

kebijaksanaan pemasaran terutama dengan merinjau kembali bauran pemasaran yang 

di1erapkan, maka penjualan akan clapat dicapai sesuai dengan 1encana yang telah 

dttetapkan •• 

Dalam melakukan penelitian penulis menggunakan dua macam metode penelitian 

yattu metode penelitian kepustakaan clan metode penelitian lapangan dimana dalam 

p.:ngumpualan datanya digunakan leknik pengumpulan data melalui pengamatan dan 

wawancara langsung. Selanjutnya data-data yang diperoleh dianalisis dengan roetode 

analisis deskritip dan analisis deduktip. 
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l. 

2. 

Adapun cujuan penelitian ini adalah: 

3. Untuk memperoleh gambaran mengeruu perusahaan dan sumber-sumber yang 

mengakibatkan timbulnya masalah. 

4. Untuk mendapatkan data yang objektif sampai seberapa jauh usaha-usaha yang 

dijalankan oleh pimpinan perusahaan dalam menerapkan strategi pemasaran yang 

tepat untuk meningkatkan volume penjualannya. 

5. Mencoba membenkan saran dan sumbangan pemikiran yang dimiliki untuk 

mengatasi masalah yang terjadi. 

Adapun saran dari penulis adalah sebagai bcrikut: 

I. Koperasi hendaknya dapat lebih meningkatkan kemaropuan tenaga penJual maupun 

tenaga pembeli sehingga efektivitas dari cugas kedua bidang ini akan memben'kan 

nilai positif bagi koperasi dalam menunjang semakin tingginya angka penjualan serta 

semakio readahnya pula angka pembelian. 

2. Koperasi hendaknya dapat lebih meluaskan keanggotaannya sehingga tidak saja 

mencalmp masyarakat golongan tertentu tetapi sudah termasuk semua golongan 

ma:;yarakat. 

3. Koperasi juga hendaknya dapat senantiasa memantau harga pada pcrusahaan samgan 

sehingga penerapan harga dapat lebih maksimal . 

-l Pelaksana tugas karyawan dilapangan perlu diperhatikan dan diawasi lebih baik untt.1c 

rneningkatkan citra baik koperasi sebagai suatu koperasi yang benar-benar mernbaur 

dengan masyarnkat 

II UNIVERSITAS MEDAN AREA



5. Untuk mcngan1is1pas1 pasar sasaran yang leb1h efokltf seba1knya p1hak !..opc1a,.1 

menggunakan lenaga kerja yang benar-benar agresif dan mampu dihidang pema�arun 

6. Faktor-faktor yang mempengarnhi dalam strategi pemasaran perlu dikaji dengan baik 

olch pibak manaJer koperasi khu;usnya yang mcmpunyai wcwcnang d1b1thu1g 

pemasaran 

7. Pengurus knperasi harus selalu berupay:. menmgkatkan volume dan kualteas kqa 

untuk, perkembangan dan kemajuan kopcrasi. 
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PUJI dan syul.ur penulis panj311.3n kehadirat Allah swr karen,• berl.31 rahmat dan 

hidayahNya penulis dapat menyelesa1kan penuFsan skripsi im den!lan Judul '"STRATFGI 

PFMASARAN DALAM �ffiNTNGKATKAN PENNALAN PADA KOPF.RAS! 

SERBA USAHA (KSU) STNAR JAVA TANI BNJAT' umuk memenuhi salah satu 

pers>amtan guna memperoleh gelar Sarjana Ekonomi pada Universitas Medan Arc:a 

Dalam penuhsan sl.nps1 1m penuhs telah berupaya dengan scluruh 1.cmampuan 

dan 1lmu pengetahuan }ang ada untul. men}elesaikannya, namun penuhs tetap men)'adari 

sepenuhn>a bahwa isi maupun susunan kalimat atau tata bahasanya belum �empuma 

Oleh I.arena itu dengan kerendahan hati penulis mengharapkan sena menerima masul.an 

dan saran-saran demi l.esempumaan skripsi ini. 

Pada kesempatan im dengan hati yang tulus penulis menyampail..a•1 ra<;a terima 

l..asih dan penghargaan sebesar-besamya kepada: 

Bapak Drs.HZulkamain Lubis,Ms selaku Rektor Universitas Medan Arc:a 

2 Bapal. Drs.H.Syahnand;.Ms1 selaku Del.an Fakulras Ekonom1 dan pembunbing TI 
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3. Bapak Drs.H..Thon Hardy,Msi �elaku ketuajurusan Universitas Medan Arca 

4 Tbu Dra.Hj.Rafiuh Hasibui.n,MM selaku pembimbing T yang tclah banyak 

meluangkan waktunya dalam memb.:rikan bimbingan dengan berbaga1 masul.an 

kepada penulis dalam menyelesaikan skripsi ini. 

S. Seluruh staf pengnjar Umversitas Medan Area yang telah memberikan 1lmun>a 

kepada penulis selama ini. 
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6 Ayahnnda Azwin Aziz dan lbundu Halimah, abang, kakak, adik scrta �<llldara-�audara 

yang banyak memberikan doa dan bantuan serta dukungan baik sec11ra muril maupun 

matcril yang tidak termlui d:iri memasuki bangku p;;rkuliahan hingga 111..:llyd..:�<1ik<lll 

skripsi ini. 

7. Scluruh teman-teman GrupRobl.ll yang tclah mcmbcnkan mol1\'US1 dan dorongan 

moril khusLL�nya kepada Nilawati Pasaribu yang telab membantu selesam�a pi;:nul i�an 
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BAB I 

PESDAHlILUAJ'\ 

A. AJasan Pemiliban Judu l 

• 
Sebagaimana telab dikctahui, bahwa tidak satu perusahaan pun yang mampu 

bertaban apabila perusahaan tersebut tidak dapat memasarkan ataupun yang mampu 

bertahan. apab1la pcrusahaan tersebut udak dapat memasarkan :uaupun menJual 

barang-barang atau jasa yang d1hasilkannya. Ini beram baga1manapun ba1knyJ 

kegiatan dalam perusahaan, tetap1 kalau perusaht.an tidak mampu menJual barang 

ataupun jasa yang dihas1lkan, perusahaan akan bangkrut Hal tersebut mcnunjukkan 

betapa pcntingnya peranan pcmasaran ctalam menentukan kelangsungan hidup 

perusahaan secara kcseluruhan 

Di dalam perusahaan yang berorientasi pada pasar penJunl tidak hanya 

memproduksi dan mencapa1 standard yang ditetapkan perusahaan, melamkan harus 

sesuai dengan kemginan konsumen. Hal ini seti3p kcbutuhan konsumen dapat 

dipenuhi dalam memngkatkan kepuasannya. Oleb scbab itu perusahaan yang ingin 

maju dan berkembang harus berusaha memproduksi produk dengan onentasi pasar, 

sehingga tercapai pasar sasaran produksinya. Disamping it u  perusaha1111 tidak boleh 

bersifat pasif dalam mernasarkan produknya, tetapi harus bersifat aktif sehingga 

. o lume penjualan dapat terus menin�L 

Untuk itu perusahaan perlu memanfaatkan peluang yang ada dengan 

menggunakan kebiJaksanaan-keb1Jaksana10 pemasaran. Adapun kcbiJaksanaan 
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pemasaran yang perlu diperhaukan dalam merebut pembch potens1al adalah 

kebijaksanaan produk, harga, promosi dan c!Jstribusi. 

Oleh karena 1tu supaya kebijaksanaan dapat leb1h baik sena target pasar dari 

suatu produk pada periode tercapai maka perlu : 

Membuat perencanaan dl bidang pemasa-an 

2 Membuat pengarahan peiaksanaan di bidang pemasaran 

3 MenJalankan pengawasan d1 btdang pemasaran 

Dalam hal ini suatu kcbijaksanaan pemasar1n yang biasanya dilaksanakan 

oleh perusahaan adalah dengan mengadakan aktivitaS-ak11vitas d1 bidang 

pemasaran yang mana pemasaran ini adala'l bagian dari alat untuk meningkatkan 

\Olume penJualan. Dengan mengadakan pemasaran p.:rlu diusahakan cam pemakruan 

Jan penyuguhan yang cfek1if sehmgga biaya daf-31 ditekan sekccil mungkin 111aupu.1 

menghmdarkan pemborosan. 

Hal tru merupakan suatu cara perusahaan untuk mengetahut persamgan dan 

akhrrnya d1harapkan dapat mening.katkan penjualan untuk mempcrtahankan 

lclangsungan h1dup, scrta m�ngusahakan tercapainya ungkat pcnumbuhan 

pcrusahaan. Melihat pentingnya pemasaran untuk meningkatkan penJualan, maka 

!'lenulis merasa tcnank mengadakan penehttan pada Koperas1 Serba Usaha (KSU) 

· nar Jaya Tani BinJat dengan judul "Strategi Pcmasaran Dalam Mcnmgkatkan 

PenJualan pada Koperasi Serba Usaha (KSU) Sinar Jaya Taru BtnJa•". 
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