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ABSTRAK 

RIZA RAHMADSY AH, PeDgaruh Strategi PemasaJ:aD Tubadap TiDgkat 
PeDjualilb Pupuk Urea DOD Subsidi (dibawah bimbingan Bapllk Drs. Patar 
Marbun, MSi sebagai Pembimbing I dan Bapllk lhsan Effendi, Msi sebagai 
Pembimbing II). 

Pf Pupuk Sriwidjaja dalam kegiatan pemasaran menentukan batasan 
penyaluran pupuk Dalam koDteks ini, PT Pusri PPD Sumut hanya menyaJurkan 
dan memasarkan pupuk kepada penyalur/distributor yang telah ditentukan dan 
peDyalur inilah yang kemudian meDyalurkan kepada masyarakat baik untuk sektor 
perkebunan besar maupun perkebunan kecil milik swasta maupun pemerintah 
(PTP). Analisis terhadap basil implementasi dari strategi dan taktik konsep produk 
penting untuk dilakukan guna melihat sejauh mana pengaruh dari strategi atribut 
produk tersebut daJam meDdongkrak nilai peDjualan perusahaan. 

PeDelitian yang dilakukan adaJah penelitian asosiatif kualitatif; dimana 
peDelitian dilakukan terhadap di PT. Pupuk Sriwidjaya Medan yang berlokasi di 
JaJan Gadjah Mada Medan deDgan perkiraan memakan waktu ± 3 bulan. Populasi 
dan sampel dalam penelitian adaJah strategi pemasaran yang digunakan dan 
volume penjualan pupuk pada PT. Pupuk Sriwidjaya Medan. Penelitian ini 
menggunakan 2 (dua) jenis sumber data, yaitu data primer dan data sekunder 
Teknik peDgumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adaJah dengan 
melakukan observaqi, penyebaran angket dan studi dokumentasi yag berbubungan 
dengan peDelitian yang kemudian akan dianalisis dengan menggunakan anaJisis 
regresi sederhana. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan di PT. Pupuk Sriwidjaya Medan 
mengenai pengaruh strategi pemasaran terhadap tingkat penjuaJan pupuk non 
subsidi, peneliti membuat kesimpulan sebagai berikut : 
J. Dari basil perhitungan dengan menggunakan rum us korelasi product moment, 

besarnya r setelah dihitung bernilai sebesar 0,56, yang berarti bahwa strategi 
pemasaran memiliki hubungan yang cukup kuat dengan tingkat penjualan 
pupuk non subsidi PT. Pupuk Sriwidjaya Medan. 

2. Dan liasil pengujian dengan uji 1 diketahui bahwa t hilw!g > t tab</ yaftu seliesar 
3,58 yang berarti H., ditolak, jadi sebenarnya ada pengaruh yang signifikan 
antara strategi pemasaran terbadap tingkat penjuaJan pupuk non subsidi PT. 
Pupuk Sriwidjaya Medan. DeDgan demikian dapat dikatakan bahwa ada 
pengaruh antara strategi pemasaran terhadap tingkat peDjualan pupuk Don 
subsidi. Besar persentase pengaruh strategi pemasaran terhadap tingkat 
penjuaJan pupuk DOD subsidi PT. Pupuk Sriwidjaya Medan berdasarkan Uji 
Determinan adalah sebesar 56 % 
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A. Latar Belakaog Masalab 

BABI 

PENDAHULUAN 

Pemasaran meliputi aspek-aspek sekitar kehidupan manusia, dari mulai 

baogun pagi sampai tidur, baik ketika masih bayi, anak-anak, remaja, dewasa, 

sampai orang tua. Hal ini karena pada dasaroy a  manusia mcmpunyai dua 

kebutuban baik lahir maupun batin yang harus d ipenuhi. Pemasaran bennula dari 

kenyataan bahwa manusia adalah makhluk yang memilild kebutuhan dan 

keinginan. 

Kebutuhan dan keinginan itu menciptakan suatu keadaan yang tidak 

menyenangkan dalam d iri seseorang yang haru� dipecahkan melalui pemilikan 

produk untuk memuaskan kc:butuhan dan keinginan tersebut. Karena bcberapa 

produk dapat memuaskan kebutuhan tertentu, maka pemilihan atas produk 

dituntun oleh konsep nilai dan kepuasan yang diharapkan. Produk-produk tersebut 

dapat diperoleh mclalui bcrbagai cara yaitu memproduksi sendiri, merampas, 

mcminta-minta, dao pertukaran Qual-beli). Sebagian besar masyarakat bekerja 

atas dasar prinsip pertukarao yang berarti seseorang mengkhususkan diri dalam 

memproduksi produk tertentu dan mempertukarkan untuk memenuhi 

kebutuhannya. 

Pemasaran mencakup semua kegiatan yang berkaitan dengan pasar yakni 

mencoba untuk mewujudkan pertunjukan potensial. Pemasaran adalah proses 

sosial di maoa individu dan kelompok mendapat apa yaog mereka butuhkan dan 

inginkan dengao menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan 
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individu atau kelompok Jainnya. Definisi tersebut bertumpu pada konsep pokok 

tentang kebutuhan, keinginan dan pennintaan, produk, nilai, pertukaran dan 

transaksi pasar, pemasaran, dan pemasar. Pemasaran merupakan ujung tombak 

perusahaan. Dalam dvnia persain&an yang semakin kctllt, pcrusahMn dituntut 

agar tetap bertaban hidup dan berkembang. Oleh karena itu seorang pemasar 

dituntut untuk memahami perrnasalahan pokok di bidangnya, dan menyusun 

strategi agar dapat mencapai rujuan pemasaran. 

Dewasa ini per:ekonomian senantiasa mengalami perubahan atau 

perkembangan dati masa ke masa dan ini dapat ditunjukkan dengan semakin 

banyak bermunculan perusahaan di negara k:ita baik perusahaan negara atau 

pemsabaan swasta yang kesemuannya ini akan be£Saing untuk mempertabankan 

exsistensi atau kelangsungan hidupnya. Banyak perusahaan tersebut yang 

bergerak pada bidang yang sarna yang mengakibatkan persaingan menjadi 

semakin ketat sehingga banyak perusahaan yang tidak mempertahankan 

kelangsungan hidupnya. 

Pemuasan kebutuhan konsumcn merupakan t\ijuan yang ingin dicapai oleb 

setiap perusahaan, sehingga pemasaran merupakan kegiatan penting dalam usaha 

untuk mencapai rujuan perusahaan. Pemasaran dilakukan agar usaha berjalan 

dengan lanear dan berkembang dalam menghadapi pesaing yang semalcin 

kompetitif. 

Analisis terhadap basil implementasi dati strategi dan taktik konsep 

produk pentiog untuk diJakukan guna melihat sejauh mana pengaruh dati strategi 

atribut produk tersebut dalam mendongkrak nilai penjualan perusahaan. Hasil 
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KUISIONER 
PE.'iGARUH STRATEGI PEMASARAN TERHADAP TINGKAT 

PENJUALAN PUPUK NON SUBSIDI 
PADA PT. PUPUKSRIWIDJAYA MEDAN 

i'�ounjui. Po:mcioian 
I Pilihjawaban dtmgan mcmberi tanda silang (X) pada salah satu jawaban yang 

paling sesuai menurut Bapak/Ibu/Saudara. 
Adapun !criteria jawaban adalah sebagai berilrut : 

TS = Tidak Setuju 
KS ,. Kurang Sctuju 
RR • Ragu- Ragu 
S - Setuju 
SS = Sangat Setuju 

Pertanyaan: Berikan tanda silang (X) pada salah satu jawaban sesuai dengan 
pendapat Bapak/Ibu/Saudara 

TERIMA KAS1H AJAS KESEDJMNNYA 
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