RINGKASAN

BUKHARI , STRATEG] PEMASARAN BARANG-BARANG KARET
PADA INDUSTRI KARET PT. PERKEBUNAN NUSANTARA III
{PERSERQ) MEDAN ; (dibawah bimbingan Drs.H.A. Azis Hasan,
MM. selaku Pembimbing | dan Drs. H. Syahnardy MSi selaka

Pembimbing If).

PT. Perkebunan Nusantara Il1 (Persero) Medan  merupakan
sebuah perusahaan yang bergerak di bidang Perkebunan di
bawah payung Lembaga BUMN (Badan Usaha Milik Negara).
Salab satu usaha produksi P{. Perkebunan Nusantara 11l
{Persere) Medan pada bidang usaha Industzi Hilir adalah Pabnk
Induswi Karet (PIK} yang didinkan oleh Yayasan Datak (Dana
Tanaman Keras) Departemen Per#enian pada tahun 1965 hingga

sekararg dan terlctak cli jalan Mecdan - Tanjung Morswa K. 9,G.

Masalah yang dihadapi manajemen Pabrik Industri Karct (P1K)

adalah : “Realisasi Volume Penjualan belum mencapai target sejak

tshun 1993-1999°.
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Untuk mengetahui penyebab kesulitan perusahaan tersebut
penulis melakukan Ilipotesis sebagai berikat : “Apabila
pcrusahaan mcacrapkan stratcgi pcmasaran yang cfcktf dan
efisiens, waka volue penjualan dapal dicapa sesuui dengau yaug

tclah ditargetkaa.

Pcnulisan hanya dibatasi pada hal yang mcnyangkut scbagai
strategi pemesaran pada Industri Karet (PIK) PT. Perkebunan

Nusantara {{{ (Persero) Medan.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana
Strategi pemasaran yang diterangkan perusahsan dan untuk
menambah pengetalluan penulis terutama mengenai swateg
pcmasaran scrta memberzikan sumbang saran bagi perusahaan
scbagai alternatif pemecaban a@asalah sehubungan dengan

kegiaven pemasarannya.

Mctodc pcnclitan didakukan dengan pencliian  kcpustakaan
(librazy research) dan penelitian lapangan (field research). Teknik
pengumpulan dase dilakukan dengan pengamatan, vwawancarsa,

alat proscs wawancara menggunakan dafiar pertanyaan.
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Mectode analisis yang digunakan adalah Metode Deskiiptf dan

Metode Deduktif.

Stirukiur Osgamisasi yang dipuksi yailu berbentuk Orgunisusi

Garis dan Staff, pimpinan perusahaan adalah mansajer.

Dalam melakukar® analisa dan evaluasi penulis berdtik tolak dari
wainn  teoritis disamping basil penelitiam parda perusahasn
dengan ikata lain membandingkan teori-teori yang ada techadap
kegiatan yang dijalankan perusahaan dalam usaha meningkatkan
daya saing dan volume penjualan dan berdasarlean perbandingan
itu maka pennlis dapat menank kesimpulan yaine :

1. PT. Perkebunan Nusantara III (Persero) Medan adalah suatu
perusahaan yang bergerak dalam produk industri Karet (PIK)
yang merupalan pabrik Yang diolah dan baham karet alam
vang didirikan sebagai usaha untuk meningkatkan ailai
tambah terhadap pasar karet alam yang selalu cendesung
mcngalami dcgradasi dan wrsisth di dalam perdagangan
komodil.

2. Strukwur ocganizasi yang digunakon cleh perusahsan adalah

swaktur organisast lini staff, pada struktur tersebut jelas
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kelihetan antara tugas dan kewajiban setiap orang yang
duduk di dalam organisasi.

3. Dalam memasarkan hasil produksi perusahaan berfokus pada
markel lokut dun export,

4. Rencana dan realisasi baik fisik maupun rupiah sctiap
tahunnya di bawah anggaran.

S. Kebijaksanaan harga masih perlu dimonitor setiap saat
melahii informasi paaar yeng kemudian akan di analisn
kembali seefektif mupglkin agar keputusan mengenai harga
produk dapat selalu bersaing.

6. Saluran diswibusi yang dtgunaka.n perusahan perusahaan
sudah tepat dimana permsahaan menyahirkan prodnk melalm
agen atau langsung kepada konsumen.

7. Kegiammn promosi yang dilaksanaken oleh perusahepan masih

sangat perlu ditingkatkan terutama pendelatan promosi akbi,

Saran yang bisa penulis berikan adalah sebagai becikut :

1. Dcngan kcbijaksanaan harga jual yang sama dcngan produk
saingun  scbatlmya perusabman lebih  peningkatkan cutu
produk PT. Perkebucan Nusansera III (Persero) Medan

dibandingkan dengan produk perusahaanp saingan.
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Kebijaksanaan promosi yang dilakukan  perusahaan
ditingkatkan lagi yaitu pendeledan promosi secara akWf yang
akan mendukung peningkatan volume penjualan.

Perlunya «dibentuke bidang yung menangani infonnasi dan
analisa pasar agar dapat selalu mengikuti perkembangan
pasar dan scbagai bahan perdmbangan yang sangat penting
dalam pengambilan keputusan kebijalean marketing serta
pengembangan dacrah pemasaran yang ada.

Perlunya peningkatan terhadap sumber daya manusia dengan
menyectalcan pelatihan yang lebih intensif lagi bagi para
tenaga pemasar, agar tercipta profesionalisme yang tangguh
dan dapat selaln mengiknti perkembhangan dinia khususnya
dunia pemasaran.

Perlunya peninjauan kembali penyusunan rencaca penjualan
tahunan. 9

Hemdakaya diberikan rangsaugan kepada para penjualan ke
konsumen agar iercka lebih akuf lagi, dimana sistem
pcnjualan yang schcnamya adalah sistcm jemput bola.
Henduknya dapat meengaupkal Agen-agen swasta di luax
lingkungan PT. Perkebunan Nusontara I (Perscro} Medan,

Yorenz2 produk-produk  Karet hasil industti Karet PFP
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Nusantara [l {Persere) Medan mempunyai Prospek untuk

dijual di luar FTPN.
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