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RIN Gfu-\SAN 

.fVIIBUK SILABA.N, "Strategi Pemasaran lTntlL\ Meningkaikan Puha 

Medan", di bmvah bimbingan BapaJ:: Drs. 1;.1\rnl.im V/ijaya, f.1Si sebagai 

Pembimbing I dan bapak Drs. H. Syahriandy, l\1Si sebagai Pembimbing II. 

Perkernbangan <lnnia usaha van2 
,,.· ,_ .. 

t.aJHinnya p�rsa1nga11 rnernerlukan .k�mampuan perusaha.cu! da.larn 

menghadripi para pesaing untuk rnencapai keberhasibn. Oleh kare:na itu 

perusahaa.n. cl2.1a.rn . l 1 mei1_jSJan.r;an t.epat mirb sit.uasi !"" .......... � ...... -

dan menghadapi persamgan merupakan 

in<likat0r dari kelangsungan hidup pernsahaan. 

yang pn.da B.VvTJnya mernpaka.n penyeienggara .1asa·y1sa pos yang teiah 

didirikm1 sejak tahon 1884 mernp<iJrnn satuan orgamsa.s.t y<ing merupakan 

' . d . . • 

1,vacm.n an yang aoa, 

· ·r • l " '{ • • · I t t 1 l � '1 1-,..estrnpu!an van_g _ aar1 urf.illlil ua,)- 1�1,-; Ullil H&S! i 
... .. ._, .i 

anaiisa dar1 evahmsi yang di!akukan antara !ain adalah: 

L 

. .., j..., 

iasa saluran distribusi Iangsung_ 

·111·"-nl. •1al<·,1t 
- •. "i'!..J. .. !. 31.{-!--·· 

• 
t � 

1uea1 

Edisona.l 

capacrty, terbukti \tofurr1e 

dipakai untul< 

ot�niualru1 
' •. 

• i 

n�rQ::�raK 
,_, 

1999 

t.aJHinnya p�rsa1nga11 t.aJHinnya p�rsa1nga11 rnernerlukan .k�mampuan perusaha.cu! 

menghadripi para pesaing untuk rnencapai keberhasibn. Oleh 

perusahaa.n. cl2.1a.rn . l 1 mei1_jSJan.r;an . l mei1_jSJan.r;an . l 1 mei1_jSJan.r;an 1 t.epat mirb !"" ...

dan menghadapi persamgan persamgan 

in<likat0r dari kelangsungan hidup pernsahaan. 

yang pn.da B.VvTJnya mernpaka.n penyeienggara .1asa·y1sa 

didirikm1 sejak tahon 1884 mernp<iJrnn satuan orgamsa.s.t y<ing 

' . d . . . • 

1,vacm.n an ' . d 1,vacm.n an ' . d . 1,vacm.n an . yang aoa, 
• 

aoa, 
• 

r • l " " '{ '{ • • · I t 1-,..estrnpu!an · ·1-,..estrnpu!an · ·r • 1-,..estrnpu!an r • l 1-,..estrnpu!an l van_g _ aar1 urf.illlil uaI t aar1 urf.illlil uaI t 
... .. ._, .i .. ._, .i 

van_g 
.. ._, .i 
van_g 
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3. Untuk mengantasipisasi pasar sasaran yang lebih efektif sebaginya pihak 

perusahaan menggunakan tenaga kei:_ja yang benar-benar agresif clan 

mampu dibidang pemasaran. Jadi tidak hanya karena diterima dm1 boleh 

ditempatkan di mana saja 

4. Faktor-faktor yang mempengaruhi dalam strategi pemasaran perlu dik3:_ji 

dengan baik oleh pihak manajemen perusahaan khususnya yang 

mempunyai 'vvewena11g dibidang pemasaran, sehingga dengan demikian 

rt.kru1 dapat dicari solusi yang tepat guna mengatf"lsi nrnsalah yang seda.ng 

dihadapi. 

5. Sebailmya pihak perusahaan melakuka.t1 ke\.vajiban dalrun mena.t1gam 

daftar tunggu yang sernakin bertambah misal di daerah Simalingkar, 

Helvetia dan lain-lain dan untuk merealis:,:rni daftar tunggu tersebut, 

PenJsru1aan !rnrns menambHh 1· arir12:ru1 barn di cfaerah t.ersebut. 
•.. ·-·· 

6. Dala.rn pembuatan jaringa..1 yang barn harns melalui perencanaan 

(plruming) yang mata.ng supaya ti<lak tetja<li 

merugikan perusahaan . 

mempunyai 'vvewena11g dibidang pemasaran, sehingga dengan 

rt.kru1 dapat dicari solusi yang tepat guna mengatf"lsi nrnsalah 

dihadapi. 

5. Sebailmya pihak perusahaan melakuka.t1 ke\.vajiban ke\.vajiban dalrun 

daftar tunggu yang sernakin bertambah misal di daerah 

Helvetia dan lain-lain dan untuk merealis:,:rni daftar tunggu tersebut, 

PenJsru1aan !rnrns menambHh 1· arir12:ru1 barn di cfaerah t.ersebut. 
•.. 

!rnrns menambHh 1· 
•.. 

!rnrns menambHh 1· 
·-·· 

Dala.rn pembuatan jaringa..1 yang barn harns melalui 

(plruming) yang mata.ng supaya ti<lak tetja<li 

merugikan perusahaan . 
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3. r:ebijaJca.n_ bauran pernas{lran yang digunakan PT. T'elkom 1(anc1atel 

Medan adala11 : 

Kebijaksanaan harga 

Kebijaksanria.r! distribusi 

Kebijaksanaan promosi 

Perusaha3n tidak pernah rnencapai penjualan sambungan telepon sesmu 

dengan yang ditargetkan . 

.Segmen bisnis 

Segrnen rasiden.cial 

. .  

1111 Demms 
.l 

dapat memberikan bebernpa saran, 

yang diirnrnpkan menjadi suatu ma.sukan bagi PT. Teikorn Kandatel Medan 

k1rnsusnva. ds.n 
,, 

• se!w"uh J)ernbaca urnurnnya. AdP!YUl1 saran ... saran 

1. Sebaiknya strategi pemasarnn yang diterapkan pada pernsahaan rm 

diperbaiki memperhatikan kondisi dan k:.marnpuru1 y�mg ada 

? • i 1 1 i. .. ; .. sernngga; oenar-oenar (�apa.t - - 4" H 1J lt 

produk y2ng bt:mir-bemir membaur dengan mrtsy3r, 1:at. 

dengan yang ditargetkan . 

.Segmen bisnis 

Segrnen rasiden.cial 

. .  

1111 1111 Demms 
.l 

dapat memberikan bebernpa saran, 

yang diirnrnpkan menjadi suatu ma.sukan bagi PT. Teikorn Kandatel Medan 

k1rnsusnva. ds.n 
,, 

• • se!w"uh J)ernbaca urnurnnya. AdP!YUl1 AdP!YUl1 

1. Sebaiknya strategi pemasarnn yang diterapkan pada 
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A. Alasan Pemilihan Judul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Dewasa ini perkembangan dunia usaha ditandai dengan makin tajamnya 

tingkat persaingan yang terjadi dipasar. Keberhasilan suatu perusahaan sangat 

ditentukan oleh kemampuan perusahaan didalam menghadapi para saingan 

tersebut. Oleh karena itu perusahaan dalam menjaiankan strateginya harus tepat 

pada situasi dan kondisi yang sedang dihadapi dan mengatasi persaingan 

merupakan indikator dari kelangsungan hidup perusahaan. 

Sebagai sebuah perusahaan tidak hanya memikirkan untuk memproduksi 

barang saja, tetapi juga harus memikirkan bagaimana barang tersebut sampai 

ketangan konsumen tanpa ada hambatan yang berarti bagi perusa.haan. Oleh sebab 

itu perusahaan harus selalu mempelajari, memperhatikan dan mengik.titi serta 

menganalisa segala sesuatu yang berkenaan dengan kejadian dipasar. 

Satu hal yang sangat penting, adanya improve yg dilakukan secara terus­

menerus maupun memuncuikan berbagai macam peluang-peluang dengan 

berbagai strategi terus dilakukan, sehingga ketika produk/jasa diluncurkan, pasar 

rnenyambutnya sebagai suatu kebutuhan yang sangat berarti dan menjadi suatu 

kemudahan pula. 

1 

persaingan yang terjadi dipasar. Keberhasilan suatu perusahaan 

ditentukan oleh kemampuan perusahaan didalam menghadapi 

Oleh karena itu perusahaan dalam menjaiankan menjaiankan men strateginya 

situasi dan kondisi yang sedang dihadapi dan mengatasi 

merupakan indikator dari kelangsungan hidup perusahaan. 

Sebagai sebuah perusahaan tidak hanya memikirkan untuk 

ja, tetapi juga harus memikirkan bagaimana barang tersebut 

konsumen tanpa ada hambatan yang berarti bagi bagi perusa.haan. 

perusahaan harus selalu mempelajari, lajari, la memperhatikan dan mengik.titi 

menganalisa segala sesuatu yang berkenaan dengan kejadian kejadian ke dipasar. 
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Pemsahaan PT. Telkom Kandatel Medan, yang bergerak dibidang 

pemasaran Jasa telepon yang mempunyai bennacam Jems produk 

Telekomunikasi, secara terus menerus meningkatkan layanan dan manfaat. 

Aktifitas atau kesibukan dari peggunaan telepon Perusahaan, nomor-nomor tujuan 

telepon dengan waktu tertentu senantiasa di update, sehingga dapat merupakan 

sumber infonnasi yang aktual dan akurat yang dipergunakai1 nantinya untuk 

rnembuat suatu strntegi pemasaran, disamping nomor tujuan telepon, Juga 

diharapkan dapat meliputi informasi dalam bidang lain yang dibutuhkan 

masyarakat dengan mudah, cepat dan akurat. Untuk itu tentu saja tidak lepas dari 

urnpan balik (feed back) dari pelanggan ataupun masyarakat dalam 

penyempumaannya. 

Dari u.raiar. tcrsebut diatas, maka dapatlah diambi1 suatu kesimpulan 

bahwa Strategi pemasaran adalah merupakan suatu peranan yang sangat penting 

karena dalam memasarkan produknya perusahaan haruslah terlebih dahulu 

melihat keadaan pasar secara kompleks yang berhubungan dengan marketing 

mixnya, hal ini mendorong penulis untuk melakukan penelitian pada perusahaan 

tersebut dengan memilih judul yaitu : "Strategi Pemasaran untuk Perlingkatan 

Pulsa Melalui Telepon Pintar (Nadasela) Pada PT. Telkom Kandatel Medan". 

B. Perumusan Masalab 

Berdasarkan penelitian pendahuluan yang penulis lakukan pada PT. 

Telkom Kandatel Medan, muka ditemukan beberapa masalah, yang disebabkan 

sebagai berikut. 

2 

infonnasi yang aktual dan akurat yang dipergunakai1 nantinya 

suatu strntegi pemasaran, disamping nomor tujuan tujuan tu telepon, 

diharapkan dapat meliputi informasi dalam bidang lain yang 

yarakat dengan mudah, cepat dan akurat. Untuk itu tentu saja tidak 

balik (feed back) dari pelanggan ataupun masyarakat dalam 

penyempumaannya. 

Dari u.raiar. tcrsebut diatas, maka dapatlah diambi1 suatu kesimpulan 

Strategi pemasaran adalah merupakan suatu peranan yang sangat 

dalam memasarkan produknya perusahaan haruslah terlebih 

keadaan pasar secara kompleks yang berhubungan dengan 

hal ini mendorong penulis untuk melakukan penelitian pada 
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