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SUMMARY

i n LondonBERLINSON DAMANIK. Marketing Strategic of Crude Palm oil (CPO)

Indonesia Company Palembang Branch South Sumatra (Supervised by M.

BAK1R ALI and MARYADI).

The objectives of this research 

London Sumatra Indonesia Company in order to increase CPO sale and to estimate

CPO sale i n future.

This research was conducted in London Sumatra Indonesia Company 

Palembang Branch South Sumatra in October up to November, 2004. The research 

method was case study. The sourced data in this research were primary data and 

secondary data. Primary data was taken by direct interview with marketing manager 

and the stalY also employees in London Sumatra Indonesia Company and the 

secondary data was taken from the companies, literature, and the departments that 

have some information about this research.

London Sumatra Indonesia Company as private plantation company who 

organize oil palm plantation, rubber. The crops were sold in domestic. Palembang

Sumatra

to describe marketing strategic of CPO inare

Branch has 55.201 hectare oil palm plantation that has sold 104.818.477 kilogram

palm oil with average selling cost is Rp3.187,09 per kilogram.

The result of this research described that London Sumatra Indonesia

Plantation Company Palembang Branch South Sumatra decided the marketing 

strategic in industrial customer segment in domestic market with marketing mix



strategy as a company strategy in producing CPO that could compete in quality

product, price, and appropriate distribution systcm.

The marketing strategic conducted by London Sumatra Indonesia Company

Branch South Sumatra has increased CPO sales from year to year and forecasted will

increase in 2004 Rp426.135.010.916,00 about up to 2008 about

Rp750.231.175.852,00 or increase about 12,1 % from year ago.



RINGKASAN

BERLINSON DAMANIK. Strategi Pemasaran Minyak Sawit (CPO) pada

Indonesia Tbk Cabang Palembang Sumatera SelatanPT.PP.London Sumatra 

(Dibimbing oleh M. BAKIR ALI dan MARYADI).

Tujuan penelitian ini adalah untuk melihat strategi pemasaran yang 

diterapkan PT.PP. London Sumatra Indonesia Tbk sehingga mengalami peningkatan 

Penjualan CPO dan mengestimasi penjualan CPO pada PT.PP London Sumatra 

Indonesia Tbk dimasa mendatang dengan strategi pemasaran yang telah diterapkan.

Penelitian ini dilakukan di PT.PP.London Sumatra Indonesia Cabang

MetodePalembang pada bulan Oktober 2004 hingga bulan Nopember 2004. 

penelitian yang digunakan adalah studi kasus (Case study) secara khusus 

mempelajari Strategi pemasaran pada PT.PP.London Sumatra Tbk. 

dikumpulkan terdiri dari data primer dan data skunder. Data primer diperoleh dari 

hasil wawancara langsung dengan pimpinan dan karyawan perusahaan, sedangkan

Data yang

data skunder diperoleh dari kantor Cabang Palembang, studi pustaka (literature) dan

lembaga-lembaga yang memiliki keterlibatan dalam penelitian ini.

PT.PP. London Sumatra Indonesia Tbk Cabang Palembang sebagai 

perusahaan swasta nasional bergerak di bidang perkebunan kelapa sawit, karet yang 

hasil produksinya dipasarkan ke pasar dalam negri. PT.PP.London Sumatra 

Indonesia Tbk Cabang Palembang memiliki perkebunan kelapa sawit seluas 55.201 

hektar yang mampu menjual CPO pada tahun 2003 sebesar 104.878.477 Kg dengan 

harga rata-rata Rp3187,09 per kilogram.
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Hasil penelitian ini menggambarkan PT.PP.London Sumatra Indonesia Tbk 

Cabang Palembang melakukan strategi pemasaran CPO pada segmen konsumen 

industri pada pasar dalam negri dengan strategi mcirketing mix sebagai suatu strategi 

perusahaan dalam menghasilkan CPO yang mampu bersaing dari segi kualitas 

produk, harga, dan sistem distribusi yang tepat.

Strategi pemasaran yang telah dilakukan PT.PP. London Sumatra Indonesia

Tbk Cabang Palembang telah memberikan peningkatan hasil penjualan dari tahun

ke tahun dan diproyeksikan akan terus meningkat pada tahun 2004 sebesar

Rp426.135.010.916,00 sampai tahun 2008 sebesar Rp750.231.175.853,00 atau

meningkat sebesar 12,1 % dari tahun sebelumnya.
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

tidak mudah diramalkan arah maupunPerubahan Geopolitik yang 

dampaknya, dan kemajuan Iptek yang berkembang sedemikian rupa tampaknya telah 

membawa struktur perekonomian dunia ke arah globalisasi. Keadaan perekonomian 

dan pola perdagangan serta industri internasional saat ini sangat diwarnai dengan

kawasantumbuh dan berkembangnya blok-blok keijasama regional dan menyatunya 

dan kekuatan ekonomi besar. Contoh yang sangat tampak antara lain MEE (Pasar 

Tunggal Eropa) atau European Economic Community, pasaran bersama Amerika 

Utara {North America Alliance), NAFTA, Perkembangan kegiatan ekonomi di 

kawasan Asia Pasifik (Jepang, Korea, Hongkong, Taiwan) atau Asia Pasific 

Economic Cooperation tahun 2010, serta berbagai kebangkitan ekonomi di wilayah 

Eropa Timur bahkan terealisasinya korporasi antara Indonesia-Malaysia-Singapura 

dalam Triangle Growth serta AFTA (Asia Free Trade Area) tahun 2003 merupakan 

indikasi perubahan struktur tersebut n

Fenomena globalisasi berkembang selaras dengan melajunya teknologi 

informasi dan transportasi, mengakibatkan perkembangan perekonomian 

internasional akan segera menimbulkan dampak yang nyata atas perekonomian 

nasional termasuk di dalamnya pada sektor pertanian dalam berbagai kegiatannya, 

mulai dari kegiatan pemanfaatan sumberdaya produksi sampai pada kegiatan 

distribusi, pemasaran dan perdagangannya. Jelaslah bahwa cepatnya fenomena 

globalisasi ekonomi membawa dampak, baik untuk negara-negara industri maupun

Rapat keija daerah Masyarakat Agribisnis Indonesia (M Al) Sumatera Selatan tahun 2003

I
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negara berkembang seperti Indonesia yang perekonomiannya masih didukung oleh 

sektor pertanian menuju sektor industri yang berbasis pertanian. Dampak globalisasi 

ekonomi dalam ruang lingkup agribisnis di sektor pertanian akan segera terlihat 

pada sektor-sektor produksi dari berbagai komoditas pertanian. Jika ingin terus 

meningkatkan kemampuan bersaing komoditas pertanian di pasar domestik dan 

internasional, maka mau tidak mau Indonesia harus mampu menangkap setiap gejala

Untuk menangkap dampak positif dari era 

globalisasi tersebut serta agar mampu bersaing secara kompetitif di pasar 

internasional, maka produk-produk pertanian haruslah diusahakan secara efisien

Keadaan ini

ataupun pergerakan yang terjadi.

dengan kualitas hasil yang sesuai dengan permintaan pasar, 

memperlihatkan bahwa pola produksi pertanian senantiasa mensyaratkan untuk 

selalu berorientasi pada pasar dan tidak semata-mata bertumpu pada apa yang 

dihasilkan saja (Badan Agribisnis Departemen Pertanian, 2003).

Subsektor perkebunan memegang peran yang strategis serta menyentuh 

berbagai segi kehidupan bangsa, yang memberikan kontribusi sebesar 17,23 % bagi 

Produk Domestik Bruto (PDB). Oleh karena itu perkebunan merupakan subsektor 

yang sangat baik untuk dikembangkan guna mencapai berbagai tujuan pembangunan 

bangsa. Salah satu dari komoditi perkebunan yang memberikan kontribusi yang 

besar adalah kelapa sawit, yang menopang industri-industri minyak kelapa sawit di 

Indonesia (Dinas Perkebunan Provinsi Sumsel, 2002). Saat ini tidak kurang dari 70 

negara mengkonsumsi minyak sawit sebagai bahan pangan dan nonpangan serta 

merupakan minyak makan nabati yang paling besar dikonsumsi setelah 

kedelai (Rismawani, 1992).

minyak
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Adapun keunggulan dari kelapa sawit sebagai komoditi perkebunan yang 

memberikan kontribusi yang penting bagi perekonomian Indonesia adalah .

1. Kelapa sawit (Elaeis guineensiss jacq.) dewasa ini masih merupakan komoditi 

perkebunan yang memiliki prospek cerah dibandingkan dengan kopi dan karet, 

hal ini disebabkan oleh faktor semakin meningkatnya kegunaan minyak kelapa 

sawit bagi konsumen baik untuk kebutuhan pangan atau non pangan.

2. Pada negara-negara konsumen minyak sawit, dengan kebutuhan minyak sawit 

yang cukup tinggi, sehingga untuk memenuhi kebutuhan sawit dalam negeri 

perlu mengimpor minyak sawit dari negera-negara produsen minyak sawit yang 

salah satunya adalah Indonesia.

Tabel 1. Ekspor CPO Indonesia ke Dunia Tahun 1997-2000

Jumlah (Ton/thn)TahunNo

2.967.5891. 1997

2. 1998 1.479.278
o 1999 3.298.986

4. 2000 4.110.027

Sumber : Penebar Swadaya, 2003

Dari data di atas terlihat jelas bahwa sampai tahun 2000 ekspor CPO Indonesia 

ke dunia tetap meningkat, dan hal ini membuktikan bahwa permintaan CPO 

dunia masih tinggi.

3. Selain sebagai bahan baku untuk industri pangan, minyak kelapa sawit

mempunyai potensi yang cukup besar untuk digunakan di industrti-industri 

pangan, dari industri farmasi sampai industri oleokemikal yaitu pengolahan 

asam lemak, metilester, lemak alkohol, asam amino dan gliserin, bahan detergen.

non
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Selain itu, hasil sampingan industri pengolahan kelapa sawit bahkan limbahnya 

dapat dijadikan bahan pakan ternak, sebagai pupuk, dan sampai pemanfaatan

sebagai bahan bakar (Penebar swadaya, 2003).

Dengan adanya persaingan yang tajam antara perusahaan-perusahaan dalam 

merebut pangsa pasar yang luas, maka suatu perusahaan harus memiliki strategi 

yang tepat untuk dapat meraup pangsa pasar tersebut. Dalam melakukan 

strategi pemasarannya suatu perusahaan perlu mengamati dan memantau 

perkembangan baru di lingkungannya. Perusahaan harus yakin lingkungan akan 

berubah, sehingga perusahaan harus menilai dan merubah pelaksanaan, program, 

strategi, atau bahkan sasarannya. Perkembangan tersebut bisa terjadi di lingkungan 

internal maupun di lingkungan eksternal (Rangkuti, 2001).

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Oportunities, Threats) merupakan 

salah satu instrumen analisis yang ampuh dalam melakukan analisis strategi, 

keampuhan tersebut terletak pada kemampuan para penentu strategi perusahaan 

untuk memaksimumkan peranan faktor kekuatan dan pemanfaatan peluang sehingga 

sekaligus berperan sebagai alat untuk meminimalkan kelemahan yang terdapat 

dalam perusahaan dan menekan ancaman yang timbul dan yang harus dihadapi 

(Widjaja, 1994).

pemasaran

B. Rumusan Masalah

PT.PP.London Sumatra Indonesia Tbk cabang Palembang adalah sebuah 

perusahaan perkebunan swasta besar nasional dari sisi produksi merupakan 

perusahaan perkebunan yang terbesar di Sumatera Selatan yang melakukan 

pengelolaan perkebunan kelapa sawit, pengolahan menjadi minyak sawit (CPO) serta 

Pcrkebunanan kelapa sawit yang secara khusus diusahakan olehpemasarannya.

I
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PT.PP London Sumatra Indonesia Tbk dalam melaksanakan aktifi tasnya sangat 

menyadari peran dan arti pentingnya dari strategi pemasaran yang hingga akhir 

tahun 2003 penjualan CPO meningkat sebesar Rp 334.257.651.337.

Tabel 2. Penjualan CPO PT.PP.London Sumatra Indonesia Tbk tahun 1999-2003

Penjualan (Rp/thn)Harga (Rp/Kg)Jumlah (Kg)Tahun

47.325.887.0502094,3322.597.1101999

86.597.337.601194244.586.3902000

124.180.139.7342017,212001 61.560.380

322.919.737.47827082002 119.263.110

334.257.657.3373187,092003 104.878.477

Sumber : PT. PP. London Sumatra Indonesia Tbk Palembang Branch Office, 2003

Strategi pemasaran dalam suatu perusahaan dibutuhkan dengan tujuan :

1. Agar Perusahaan mampu bertahan dalam usaha yang dijalankan.

2. Memacu laju pertumbuhan usaha semaksimal mungkin secara berkesinambungan 

sesuai dengan yang diharapkan.

3. Mampu bersaing dalam menghadapi kompetisi yang ada.

Dalam upaya menghadapi perkembangan dunia usaha yang semakin 

kompetitif, pihak manajemen perusahaan dituntut untuk selalu dapat melakukan 

berbagai upaya yang diharapkan dapat mewujudkan tujuan dan sasaran perusahaan 

yang telah digariskan. Untuk mewujudkan hal tersebut pihak manajemen dapat 

mengambil berbagai langkah dan kebijakan yaitu diantaranya dengan menjalankan 

strategi pemasaran yang tepat agar dalam setiap aktifitas operasional yang dijalankan 

perusahaan tidak mengalami kerugian dan tetap bersaing dengan perusahaan 

perusahaan lain baik nasional maupun internasional. Dari permasalahan ini maka
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peneliti mendapatkan beberapa masalah yang dianggap menarik untuk diteliti sebagai 

berikut :

1. Bagaimana strategi pemasaran yang telah dijalankan oleh PT.PP.LondOn Sumatra 

Indonesia Tbk sehingga mengalami peningkatan penjualan CPO.

2. Berapa estimasi penjualan CPO pada PT.PP London Sumatra Indonesia Tbk di 

masa mendatang.

C. Tujuan dan Kegunaaan

Berdasarkan permasalahan di atas maka penelitian ini bertujuan untuk :

1 Mendeskripsikan secara luas strategi pemasaran yang diterapkan PT.PP. London 

Sumatra Indonesia Tbk sehingga mengalami peningkatan Penjualan CPO.

2 Mengestimasi penjualan CPO di masa mendatang pada PT.PP London Sumatra

Indonesia Tbk.

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai informasi 

bagi pihak perusahaan untuk memberikan sumbangan saran dalam menentukan 

strategi pemasaran yang tepat, guna meraup pangsa pasar sasaran, serta tambahan 

pengetahuan dan pengalaman bagi peneliti dalam memahami kebijaksanaan 

manajemen khusus dalam strategi pemasaran CPO di PT.PP. London Sumatra 

Indonesia Tbk Cabang Palembang, dan sebagai tambahan pustaka bagi penelitian 

selanjutnya.
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