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BABI 

PENDAHULUAN 

Tujuan utama berdi.rinya sebuah perusahaan adalah untuk memperoleh laba. 

Sebuab perusahaan dikatakan tclah memperoleh laba apabila pendapatan perusahaan 

lebih besar daripada pengeluaran dalam suatu tahun buku. Untuk mencanai tujuan ini. 

perusahaan dapat menyusun perencanaan strategi, menciprakan altematif, 

melaksanakan perencanaan strategi yang terbaik clan mengadakan pengcndalian 

manajemen yang terpadu. Salah satu percncanaan yang paling pcnting dilakukan 

untuk meningkat.kan keuntungan adalah stratcgi pemasaran. 

Penman stratcgi pemasaran pada sebuah perusahaan sangat pcnring. Salah 

satu kegiatan pemasaran bisa dilakuk.an melalui cara memperkenalkan produk yang 

dihasilkan pcrusahaan ke pasar konsumen dan mengkomunikasikan mengenai 

manfaat yang bisa diperoleh dari penggunaan produk tersebut, atau yang biasa 

discbut dengan promosi, yang pada akhimya berpengaruh pada peningkatan volume 

penjualan perusahaan. 

Bagi konsumen lama, diharapkan akan menambah kesetiaannya terhadap 

produk perusahaan, bahkan akan meningkatkan konsumsinya. Jika produk 

perusahaan dapat memberikan kepuasan, berarti mereka akan terus memakai produk 

tersebut. Sementara bagi konswnen baru dan konsumen potensial, dengan adanya 

promosi terscbut mereka akan memeprolcb informasi tentang adanya produk baru di 

pasar. sehingga menimbulkan rosa ingin tahu mengenai produk dan akhimya mau 

membelinya. Adanya kedua sikap konsumen tersebut berarti memungkinkan 
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perusahaan melakukan peningkatan volume penjualan. maka deogan demikian 

perusahaao akan memperoleh keuntungan yang lebih besar. 

Kegiatan-kegiatan pemasaran yang disebutkan di atas hanya dapat 

dilaksanakan secara baik melalui suatu rangka.ian strategi pemasaran. Singkatnya, jilui 

kegiatan pemasaran dalam pemsahaao tidak dilakukan berdasBTkan strategi yang 

telah disusun terlebih dahulu, maka peranan pemasaran tidak akan berfungsi dengan 

baik. lmplikasi dari pemasaran yang tidak baik adalah merupakan penerapan strategi 

pemasaran yang tidak baik, efisien dan efektif. Produk yang dihasilkan perus ihaan 

tersebut akan sulit bersaing atau tidak mampu bersaing dipasar. Produk yang 

dihasi lkan pemsahaan dengan strategi pemasaran yang blll'Uk tidak mampu bersaing 

dipasar deogan sendirinya akan menghasilkan tingkat (volume) penjualan yarg 

rendah dan tidak dapat mencapai target penjualan yang ditetapkan perusahaan 

terse but. 

Volum<! penjualan akan meniogkat serta konsistensinya dapat dipertahankan 

apabila perusahaan mampu melaksanakan strategi pemasaran yang tepat, efisien, 

efektif dan kontinyu. Strategi pemasaran merupakan bagian dari pemasaran suatu 

produk dalam meningkatkan volume peojualan yang tak boleb diabaikan apabila 

suatu perusahaan ingin mencapai suatu target volume penjualan Jadi, dapat dikatakan 

terdapat keterkaitan yang sangat erat antara strategi peli\asaran dengan volume 

penjualan. 

PT. Pharma 1nsani Abadi Medan merupakan suatu pemsahaan yang bergeralc 

di bidang farmasi. Perusahaan ini telah lama beroperasi dan terdapat banyak masalah 

yang dihadapi terutama di bidang pemasaran. Melihat banyaknya perusahaan dalam 

industri alat farmasi dan obat-obatan di Sumatera Utara, khususnya di Medan, make 

PT. Pharma lnsani Abadi Medan barus merencanakan, melaksanakan, dan 
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