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RINGRASAN
Salrizal, 96 8300251, Stratcgr Pemasaran Dalam Upava Mceningkatkan
Velume Penjuatan Tandan Buah Scgar (TBS) Pada PT. Mazuma Agro Indonesia
Medan.

(Imbawah bimbimgan Bapak Drs. H. AL Azis Hasan MM. Sebagar pembimbing | dan

Rapak Drs. H. Svahrniandy Msi schagar pcmbumbing 11)
P’ada dasarnva tujuan suatu perusahaan adatah memperoleh laba semaksimal
mungkin. Salah saiu pedoman untuk mencapal twuan iy adalah dengan

diterapkannya strateg: peimasaran guna imeningkatkan volume penjualan pada

Bahagan  Pemasaran sdngat  penfing  artinya bag  Kenmwdupan  da
perkembangan suatu perusahaan

memperoleh uvang dalam menggerakian aktivitasnya.

Schagat obick penglittan, penuhis memiith PT. Mazuma Agro Indongcsia

e At bl 3- 5o traians qeené i3 acaiah- e i3
vang bergerak dimdang perkebunan Kelapa sawit Permasaiahan vang penuiis

teliti adalah karena kurangnya perawatan secara kultir tennis, maka produksi Tan

>
[l
15
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Scbagat hasil analisis dan evaluasi dart data-data vang penuhis peroich dan

objek penelitian yaitu PT. Mazuma Agre Indonesia Medan dapat diketahui bahwa :

Sumatera Utara vang bergerak dibidang Agroe  Bisnis  dengan
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Sistem penjualan dilakuban  berdasarkan  kontrak  sesuar dengan
kesepakatan antara penjual dan pembels,

Peningkatan mutu tanaman sesuat dengan kultur tehmis yang telah
direkomendasikan oieh Pusat Penehitian Kelapa Sawit iPPRS)

Penerapan target penjualan vang harus dicapar vang diiuangkan dalam
rencana  penjualan baik berdasarkan muty buahh maupun jumiah
produksinya.

BBeium tercapainya target Produksi sejak tahun 1995-1993 dengan raia-

rata selama 4 w@hun sebesar 19 92% begitu juga reahisasi Penjualan. Baru
ditahun 1999 mengalam: Kenaikan sebesar 0,67% bark diProduks: dan
Peniuala

Untuk mengatast masalah tersebui diatas, perusahaan enutup
cekurangan-kekurangan vang ada dengan jalan

1. Schaiknya perusahaan melakukan diversifikast tanaman sena melakukan
berbagat usaha vang dapat meningkatkan mlat tambah komoditas vang
dihasiikan.

2. Sebaiknya rencana penjualan  disusun  iebih reabisis  dengan

emperiimbangkan asfck-asfck vang mempengarvhinya
3. Sebaiknya peiaksanaan penjualan dengan menggunakan sistem kontrak

nhendaknya dirubah dengan cara melakukan penjuaian bebas, karena
untuk menghindart terjadinya resiko dan sanksi dalam pelaksanaan

penjualan
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KATA PENGANTAR

Dengan berserah dine dan bersyvekur Kepada Allah SWT. akhirnva penulis
dapat menyvelesaikan skripsi ini sebagas tugas dan persvaratan menvelesaikan studi
cuna memperoleh Sarjana Lengkap Ekonomi pada Fakultas Ekonomi Universitas

Medan Area { UMA ) Medan.

alam menyusun skripst i, penulis menvadan sepenuhnya bahwa batk s

maupun penyajian masih belum sempuma, namun harapan penulis semoga tuiisan ini

dapat memberikan manfaat dem: kemajuan pada masa m
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i. Bapak Drs. Rasdianio, MS. AK. seiaku Dekan Fakuiias Ekonomi Universitas
Medan Area
2. Thu H}. Ratna Balgis Nst % selaku Ketua Jurusan Manajemen Fakultas

() N

4. Bapak Drs. H Syahnandi, Msi | selaku Pembimbing 11 juga telah banyak

(S

memberikan saran, petunjuk dan pengarahan dengan begitu ikhlas sehingga

terwujudnya skripsi ini.
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Seluruh staf” pengajar dan tata usaha vang ada dilingkungan Universitas Medan
Arca pada umumnya dan yang ada pada hingkungan Fakultas BRonom
Universitas Medan area pada khususnya vang telah mendidik srta membenkan
bimbingan dalam perkuhiahan.

Bapak H. M. Batubara, sclaku Pimpman PT. Mazuma Agro Indonesia Medan
scrta scluruh stafnya vang tclah membantu membertkan data-data dan keterangan
ada penulis dalam menyusun skripsi ini.

Teman-teman Mahasiswa di Fakuplias Fkonomi Universitas Medan

Semoga jasa baik mereka mendapat balasan dan Allah SWT, akhirnva tiada
i D da
g3 | ! ; 3
harapan lain semoga Allah SWT melimpahkan rahmat dan hidavah-nva dan juga
2 iy - - 4 | 1 .

(Safrizal)

UNIVERSITAS MEDAN AREA



DAFTARISI
HALAMAN
RINGKASAN
KATAPENGANTAR !
DAFTAR IS! i

DAFTAR TABEL DAN GAMBAR... ... v

BAB | - PENDAHULUAN

A Alasan Pemibthan fudul ... . ... i

B. Pep/niliSih TS0 et S ARG, 2
. Luasdan Tujuan Penclitian ... 3

el

vetode Penelitian dan Tehmk Pengumpuian Data. 4

r-;j

Mg AGel i e o0® | o .

N

BAR Ii : LANDASAN TEORITIS
A_ Arti dan Pentingnya Strategr Pemasaran............... ... 0
B. Faktor-iaktor Yang Mcempengaruht Dalam
Menetapkan Strategt Pemasaran ... ... 10
C. Pengembangan Sirategi Pemasaran
D. Pasar Sasaran Yang Ditwju ... ... 28
BAB il :PE. MAZUMA AGRO INDONESIA MEDAN

A. Gambaran Umum Perusabaan ... ..................... ... B8l

UNIVERSITAS MEDAN AREAI !



59
<

D

=

IFaktor-faktor Yang Mempengaruht Dalam

Pemihihan Strategr Pemasaran

o

Kultur Tehnik dan Syarat Panen ... ... . ...

Strategi Pemasaran Yang Diterapkan .................. ..

Target dan Realisast Volume Penjualan Tandan

Buah Segar Dalam Unit dan Rupiah

Thn 1995/d 1999 .. . .

Hambatan-Hambatan Yang Dihadap: Dalam Strategi

Pemasaran dan Usaha Untuk Mene

fm

ratasinya

v

UNIVERSITAS MEDAN AREA

DANEVALUASE .. ...,

44

N
N

LN
[@.¢]

G~

(o)
n

~
(2]

)
tud

]
N



BAB 1

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilthan Judul
Kelapa Sawit sangat penting artinya bagi kehidupan manusia disamping
schagar komeditt andalan untuk ckspert juga untuk memenuht kebutuhan dalam

wgert. Sebagal suatu hasil yang di andalkan, maka hasil produksi kelapa sawit

3t

tersebut dapat dibuat minyak vaitu: minyvak vang dihasiikan dari daging buah
vang disebut CPO (Crude Palm Oil) dan minvak vang dihasiikan dar i sawit

atau discbut dengan PKO (Paim Kernel Oul). Dart keduanya akan menghastikan

beberapa jenis minyak, ada vang sudah siap pakar {minyak makan ) dan ada yang
harus melaiui diproses lagt uniuk menghasiikan produk iamn. Disamping

menghasiikan minvak atau bahan solid iainnva, buah sawit tersebut masih dapat
diolah menjadt beberapa padatan lainnya vang dap
diproses lebth lanjut.

“Pada tahun 1603 orang Poriuglts menggunakannya sebagal makanan

budak-budak mereka  sepanjang penalanan ke Eropa dan Amerika
intiah awal dan diperkenaikannya sawit sebagal makanan vang 300

minyak gorcng dan lain-lain scrta mcnjadi bahan lain sepertt obat-
obatan, kosmetik dan lain sebagainya.”™"’

tahun kemudian berubah menjadi makanan keias i seperti meniega,

1) Adiin U. Lubis, Kelapa Sawit di Indonesia, Pusat Penelitian
Perkebunan, Rimbow, Mcedan, 1992 Hal 35,
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Dart pendapat dr atas dapar dtlthat bahwa  dengan mentngkatnya

kemaguan icknologr dan industrr. maka buah kelapa sawit dalam penggunaannva

Juga turut berkembang. hika semula dipakar sebatas sabun cuct, sabun mandi,

{ihin, semur. tnta cetak dan lain-lain. Maka saat i sudah sangat meluas sekalr
sampat Kebrdang Industry ringan dan berat

dengan keragaman produkst vang dihasiikan dan buah sawit terscbut
maka settap perusahaan perkebuanan sawit dituntut untuk dapat meningkatkan

kemampuan daiam merebut pasar. Perusahaan daiam memenuh kebutuhan pasar

membutuhkan penerapkan sirai2gr pemasaran vang tepat. Dengan penerapan

= e

strategt pemasaran vang (epat akan meningkatkan volume penjualan van
membawa dampak positit terhadap kelangsungan hidup perusahaan Hal i
berarti bahwa strategi pemasaran vang tepat akan menentukan keberhasilan
perusahaan.

Atas dasar pertimbangan pentingnya strategi pemasaran, maka penulis

u

Meningkatkan Velume

Sesuai dengan alasan pemilihan judul di atas dan dan hasil penelitian
pada P'T. Mazuma Agro indonesia Medan diferima masaiah sbb:
Karena kurangnya perawatan secara kultur tehnis, maka produkst Tandan Buah

Scgar tidak mencapat target akibatnya miat jualannya menurun,
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