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ABSTRACT 

This research aims to find out the strategies carried out by PT. Madubaru in the marketing mix 
manager consisting of product I products, I price, promotion I promos, and place placements, learned 
about the efforts made by PT. Madubaru's industry in increasing the volume of packaged sugar sales 
and knowing the factors that affect the volume of packaged sugar sales of PT. Madubaru Industry. 

The method used in this study is a validation test method that is correlated with item score 
scores and reliability tests to determine the consistent level of the answers with the form of document 
analysis or analysis of report content. 

From the results of the research conducted, it can be concluded that the strategies carried out 
by PT. Madubaru by playing a marketing strategy, namely; (1) Products, in the form of packaged 
sugar in 2011 a total of 75,733,142, and total sales in 2012 with an average of 270. 934,025; (2) 
Price, in deciding the selling price of the product at a promotional cost of 12.59; (3) Place; located in 
Bantul Regency, Special Region of Yogyakarta; (4) Promotion; by placing advertisements in 
newspapers, distributing business cards and distributing brochures. 

 

 
INTISARI 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi yang dilakukan  PT.  Madubaru dalam  
pengelola bauran pemasaran (Marketing Mix)  yang  terdiri  dari  produk I product,  harga I  price, 
promosi I promosition,  dan tempaVplace, mengetahui  upaya-upaya yang dilakukan PT. lndustri 
Madubaru dalam meningkatkan volume penjualan gula kemas dan mengetahui faktor-faktor yang 
mempengaruhi volume penjualan gula  kemas PT. lndustri Madubaru. 

Metode yang  digunakan  dalam  penelitian ini adalah  metode  uji  validasi  yang  bersifat 
mengkorelasikan tlap skor  butir dan  uji  reliabiliats  mengetahul  tingkat konsisten  darl jawaban 
dengan bentuk penelitian analisis  dokumen atau analisis isi laporan.  

Dari hasil penelitian  yang dilakukan  maka dapat diambil kesimpulan bahwa Strategi yang 
dilakukan PT.  Madubaru dengan memerankan strategi pemasaran,  yaitu  ;  (1)  Produk, berupa gula 
kemas di  tahun 2011   total  75.733.142,  dan total penjualan tahun 2012   dengan rata- rata 270. 
934.025; (2) Harga, dalarn memutuskan harga jual produk dengan biaya promosi 12.59; (3) Tempat;   
berlokasi didaerah Kabupaten Bantul,  Daerah lstimewa Yogyakarta; (4) Promosi;  dengan 
memasang iklan dikoran, menyebarkan kartu nama dan menyebarkan brosur. 

 

PENDAHULUAN  PT.  Madubaru  yang  berlokasi   di   daerah 

Menurut Dolan,  R.J.   (1991).   teori kabupaten      bantul,       Daerah      lstimewa 
pemasaran   mengemukakan   bahwa  kunci            Yogyakarta    menghadapi   suatu    masalah 
sukses sebuah  organisasi terganutng pada             kemungkinan  terjadinya  penurunan  ditahun 
kemampuan    untuk    berinteraksi    secara             2011-2012 ditingkat penjualan. 
dinamis   terhadap  kondisi   lingkungan  yang                        Penelitian    ini       bertujuan       untuk 
semakin kompleks dan selalu berubah-ubah.              menganalisa pemasaran yang dilakukan oleh
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