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RINGRASAN

Toha  Sthombing,  “STRATEGI  PEMASARAN  DALAM  USAHA
MENINCKATKAN VOLUME PENJUALAN SAMBUNGAN TELEPON
PADA PT. TELK@M KANDATEL MEDAN” di bawah bimbingan Bapak Drs.
Rasdianté, Mesi, Selaku Ketua, Bapak Drs. H. Jhon Hardy, Msi, Selaku Pembimbing |
dan Bapak Drs. H. Syahriandyv, Msi. Selaku Pembimbing 11.

PT. TELKOM KANDATEL MEDAN adalah penyelenggara jasa yang
bergerak dibidang telekomunikasi.

Masalah yang dihadapi adalah Realisasi Volume Penjualan belum mencapai
target sesuai dengan yang direncanakan. Metode analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode deskriptif dan metode deduktif. Strategi pemasaran yang
digunakan dalam meningkatkan volume penjualan sambungan telepon adalah Strategi
Edisional Line.

Adapun Kesimpulan Penulis adalah sebagai berikut :

1. PT. Telkom Kandatel Medan, adalah suatu perusahaan yang bergerak di bidang

jasa.

2. Saluran distribusi vang digunakan perusahaan sudah tepat, dimana perusahaan

menggunakan distribusi langsung.

Produsen — Konsumen

2

Strategi pemasaran Edisional l.ine sangat tepat dipakai untuk menjual produk
vang idell capacity, terbukti volume penjualan tahun 2000 meningkat.
4 Kebijaksanaan bauran pemasaran vang diterapkan perusahaan adalah .

- Kebijaksanaan produk



e ———

- Kcbyaksanaan harga

- Kebijaksanaan distribusi

- l_\'chijaksanaan promost

Perusahaan ini tidak pernah mencapai penjualan sambungan tclepon sesuai
dengan vang di targetkan.

Segmentasi pasar dikelompokkan ke dalam tiga segmen vaitu :

- Segmen bisnis

- Segmen residencial

- Segmen Sosial

Adapun saran penulis adalah sebagai berikut :

1

(%)

Sebaiknya strategi pemasaran yang diterapkan di perusahaan ini diperbaiki
dengan memperhatikan pada kondisi dan kemampuan vang ada sehingga benar-
benar dapat dikoordinasikan kemampuan perusahaan secara optimal demi
peningkatan volume pasang baru telepon.

Pelaksanaan tugas karyawan di lapangan perlu diperiiatikan dan diawasi lebih
baillc‘ untuk memperbaiki / meningkatkan citra baik telepon sebagai suatu produk
vang benar-benar membaur dengan masyarakat.

Untuk mengantisipasi pasar sasaran yvang lebth efektif sebatknva pihak
perusahaan menggunakan tenaga kerja yang benar-benar agresif dan mampu di
bidang pemasaran. Jadi tudak hanva karena diterima dan boleh ditempatkan
mana saja.

Faktor-faktor yang mempengaruit dalam strategi pemasaran periu dikaji dengan

baik oleh pihak manajemen perusahaan khususnva vang mempunvar weswenang di

i



bidang pemasaran, schingga dengan dennkian akan dapat dican solusi vang tepat
guna.mengatast masalah vang sedang drhadapi

S. Sebatknva pthak perusahaan melakukan kebijakan di dalam menangani dattar
tunggu yang semakin bertambah misal di daerah Simalingkar, Helvetia dan lain-
lain dan untuk merealisasikan daftar tunggu tersebut perusahaan harus menambah
jaringan baru di daerah tersebut.

6. Di dalam pembuatan jaringan vang baru harus melalui perencanaan (planing)

yang matang supaya tidak terjadi idell capasity vang dapat merugikan perusahaan.

il
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BABI1

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Tujuan utama didirtkan perusahaan adalah agar survive dan untuk
mendapatkan laba serta pengembangan usahanya. Suatu perusahaan dikatakan
memperoleh laba apabila penerimaan lebih besar daripada pengeluaran, ada kalanya
perusahaan bertahan dua atau tiga tahun kemudian bangkrut dan ada pula perusahaan
yang bertahan dari generasi ke generasi berikutnya.

Salah satu kegiatan pokok perusahaan untuk mencapai tujuan tersebut adalah
kegiatan pemasaran, karena pemasaran merupakan salah satu aspek terpenting yang
dihadapi perusahaan disamping aspek-aspek lainnya seperti aspek produksi, aspek
financial, aspek pengembangan dan lain-lain. Peranan marketing bagi setiap
perusahaan pada masa sekarang ini sangat penting mulai dari memperkenalkan
produk ke pasar, memberitahukan manfaat dari produk tersebut ke pasar, dan lain-
lain, sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. Dengan kata lain kalau tidak
ada marketing tak perlu ada produk, sebab untuk apa perusahaan menghasilkan
barang-barang kalau tidak ada yang memasarkan barang-barang tersebut.

ewasa ini banyak perusahaan-perusahaan yang bertumbuh sehingga semakin
tajam pula tingkat persaingan antara sesama perusahaan. Karena setiap perusahaan
berusaha untuk merebut peluang pasar yang ada demi kelangsungan hidup dan
pengembangan perusahaan, oleh karena tingkat persaingan yang begitu tajam,

sehingga perusahaan dituntut melakukan strategi pemasaran yang baik. Dimana



strategi pemasaran itu disebut 4P yaitu product, place, promotion dan price. Agar
strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan dapat terlaksana dengan baik, perlu
dibuat perencanaan, pengarahan, motivasi dan pengawasan terhadap pelaksanaan -
pemasaran tersebut.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis merasa tertarik untuk mengadakan
suatu penelitian yang hasilnya akan dituangkan dalam sebuah tulisan ilmiah dalam
bentuk skripsi, penelitian ini dilakukan pada PT. Telkom Medan, karena penulis
menilai bahwa perusahaan ini dapat memberikan data yang dibutuhkan dalam
penulisan ini, dan memilih judul : STRATEGI PEMASARAN DALAM USAHA
MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN SAMBUNGAN TELEPON
PADA PT. TELKOM KANDATEL MEDAN.

B. Perumusan Masalah

Berdasarkan penelitian pendahuluan yang telah dilakukan penulis, maka
ditentukan adanya masalah yang dihadapi PT. TELKOM KANDATEL MEDAN,
dirumuskan sebagai berikut : realisasi volume penjualan belum mencapai target yang

direncanakan.

C. Hipotesis
“Hipotesis adalah perumusan jawaban sementara terhadap suatu soal yang
dimaksudkan sebagai tuntutan sementara dalam penyelidikan untuk mencari jawaban

b r \
yang sebenarnya e

') Winarno Surakhmad, Pengantar Penelitian Ilmiah Dasar, Metode dan Teknik, Edisi VII,
Tarsito Bandung 1995, 1995, hal. 39.
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