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RINGKASAN
KEBIJAKSANAAN HARGA JASA ANGKUTAN PETIKEMAS PADA
PT.JAYAKUSUMA PERDANA LINES CABANG MEDAN

Dengan perkembangan zaman dan tehnologi yang semakin pesat dan ketatnya
persaingan perusahaan dalam memasarkan produk atau jasa, maka perusahaan harus
dapat melakukan kebijaksanaan yang efektit dalam memasarkan produk atau jasanya
Apabila perusahaan tidak melakukan strategi pemasaran secara efektif maka
perusahaan tidak dapat bersaing dan akan mengalami kerugian dalam memasarkan
produk atau jasanya.

PT. Jayakusuma Perdana Lines Cabang Medan yang bergerak dalam bhidang
jasa pengangkutan petikemas sebagal general agen pelayaran dar Evergreen Marine
Corporation dan Uniglory Marine Corporation Taiwan. Dalam kegiatan memasarkan
produk jasanya perusahaan mengalami suatu masalah yakni target penjualan vang
ditetapkan perusahaan dari tahun 1996 sampai dengan tahun 2000 tidak dapat
terealisasi.

Dari hasil penelitian dan riset yang dtlakukan diketahui bahwa
1. Pemasaran produk perusahiaan hanya terpusat pada Kota Medan saja sehingga

target sulit tercapail.
2. Harga jual jasa petikemas PT. jayakusuma Perdana Lines Cabang Medan tidak
sesuai dengan pasar atau terlalu tinggi

Tingginya rate yang ditawarkan kepada konsumen merupakan imbas dari

(V%]

penetapan harga jual yang bukan dan perusahaan 1t sendirt melainkan

kebijaksanaan dar pihak principal/Taipel
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Berdasarkan hasil penclitian tersebut diatas maka dalam skripsi ini diajukan
beberapa saran antara lain :
1. Perusahaan diharapkan dapat mengembangkan potensi pasar dengan cara mencari
konsumen/eksporter yang mempunyal volume eksport yang besar dan rutin
2. Tenaga pemasaran harus lebih efektif dalam melaksanakan kunjungan kepada

eksporter yang mempunyai prospek export potensial

S

Sebaiknya PT. Jayakusuma Perdana Lines Cabang Medan menegosiasikan lagi
kepada pihak principal untuk memperoleh rate lebih rendah bagi konsumen yang
regular agar tidak beralih keperusahaan lain.

4 Menambah jalur direct calling/singgah langsung kepelabuhan wtama merupakan
cara untuk mengurangi additional rate/biaya tambahan.

Bagi VIP Customer diberikan potongan atau jangka wakuu pembayaran

A4
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penyelesalan skripsi ini.
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penulis selama perkuliahan maupun dalam penyelesaian skripsi ini.

9. Seluruh pihak yang tidak dapat penulis sebutkan satu persatu yang telah
memberikan bantuan dalam penyelesaian skripsi ini.

Semoga sumbangsih dan bantuan yang telah diberikan kepada penulis,
kiranya Allah SWT yang membalasnya.
Akhir kata dengan segala kerendahan hati penulis mengharapkan semoga

skripsi in1 bermanfaat bagi kita semua.

Medan,  Juli 2001

Penulis,
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Alasan Pemilihan Judul

Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan yang di tetapkan tergantung
kepada keahlian dan strategi setiap bidang kegiatan dalam perusahaan. Salah satu
kegiatan perusahaan yang dilaksanakan adalah bidang pemasaran. Berhasil tidaknva
suatu produk di pasarkan tergantung pada harga vang di tetapkan oleh perusahaan.
Apabila harga jual produk terjangkau atau sesuar dengan harga pasar, maka
konsumen akan mengkonsumsinya begitu juga sebaliknya.

PT. Jayakusuma Perdana Lines adalah perusahaan bergerak dalam bidang jasa
angkutan petikemas. Kebijaksanaan penetapan harga yang tepat akan bermanfaat
untuk meningkatkan volume penjualan sebanyak mungkin. Dalam hal i tentunva
tidak terlepas dan kondisi pasar itu sendiri.

Berdasarkan uraian tersebut penulis tertarik  untuk  memilih  judul
"KEBIJAKSANAAN HARGA JASA ANGKUTAN PETIKEMAS PADA PT.
JAYAKUSUMA PERDANA LINES CABANG MEDAN™.

B. Perumusan Masalah

Berdasarkan penelitian pendahuluan yang telah dilakukan penulis pada PT.
Jayakusuma Perdana Lines Medan, maka masalah yang akan diteliti adalah sebagai
berikut :

“Target penjualan jasa angkutan petikemas tidak dapat tercapai disebabkan

harga jual yang tinggi”.

C. Hipotesis
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“Hipotesis adalah perumusan jawaban sementara terhadap suatu masalah,
yang dimaksud sebagai tuntunan dalam penyelidikan untuk mencari jawaban yang
sebenarnya”. 1)

Berdasarkan rumusan di atas penulis mengajukan hipotesis sebagai berikut

“Dengan menetapkan harga jual yang tepat, maka target penjualan jasa

angkutan petikemas dapat tercapai™.
D. Luas Dan Tujuan Penelitian

Karena terbatasnya biaya, waktu dan kemampuan, maka penulis membatasi
ruang lingkup  penelitian  hanya pada kebijaksanaan harga dalam upaya
meningkatkan volume penjualan jasa angkutan petikemas.

Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut
1. Untuk mehhat kebijaksanaan harga vang digunakan PT Javakusuma Perdana

Lines Medan.

o

Untuk melihat masalah kebijaksanaan harga yang dihadap) perusahaan dalam
melaksanakan pemasaran.

[ngin membenkan sumbangan pemikiran berupa saran yang mungkin bermantaat

(U9

dalam menghadapi masalah kebijaksanaan penetapan harga angkutan petikemas.

1). Winarno Surakhmad, Pengantar Penelitian [imiah, Dasar, Metode dan

Teknik, Edisi VIII Penerbit Tarsito, Bandung, 1995, hal. 39.
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