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3. Untuk mengantasipisasi pasar sasaran yang lebih efektif sebaginya pthak
perusahaan menggunakan tenaga kerja yang benar-benar agresif dan
mampu dibidang pemasaran. Jadi tidak hanya karena diterima dan boleh

ditempatkan di mana saja.

4. Faktor-falttor yang mempengaruhi dalam strategl pernasaran perin dikaji

dengan baik oleh pthak mangjemen perusshaan khususnva yan

3]

mempunyai wewenang dibidang pemasaran, sehingga dengan demikian
akan dapat dicari solusi yang tepat gura mengaiast masalal vang sedang

dihadapi.

5. Sebaiknya pihak perusahasn melakukan kewajiban dalam menangant
daftar tungsu yang semakin berfambah musal di daerah Simalinghar,
Helvetia dan lamn-lain dan untuk merealisasi daftar tunggu fersebut,
perucahaan harug tmenanbah jaringan bara di daersh fersebut.

6. Dalam pembuatan jaringan yang barn harmus melalusi persncanaan

(planning) yang imatang supaya tidah ferjadi ideal capacitasi yang

merngikan perusahazu,
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3. Kebyakan bauran pemasaran yang digunakan PT. Telkom Kandatel

Medan adalah :

- Kebijsksanaan produk
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5. Segmentasi pasar dikelompokkan ke dalam tiga segmen, yaitu:

- Segmen bisnis

sreebut adalah sebagai berikut:

. - A
l. Sebajknya sirateg pemasaran yang diterapkan pada peruszhazn i

[y

diperbaili dengan memperhatikan kondisi dan kemampuan yang ada
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2. Pelaksanazn tugas karyawan di lapangan perlu diperhatika
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

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 nidup 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 perusahaan. Oleh sebab
itu perusahaan harus selalu mempelajari, memperhatikan dan mengikuti 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
nieiiyambuinya sebagai suatu kebutuhan yang sangat berarti dan menjadi suatu

kemudahan pula.
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B.

Peruseahaan PT. Telkom Kandatel Medan, yang bergerak dibidang
pemasaran jasa telepon yang mempunyal benmacam jenis 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 informasi vang aktual dan akurat yang dipergunakan nantinya untuk
membuat suatu strategi pemasaran, disamping nomor tujuan telepon, juga
diharapkan dapat meliputi informasi dalam bidang lain yang dibutuhkan
masyvarakat dengan mudah, cepat dan akurat. Untuk itu tentu saja tidak iepas dar
umpan balik (feed back) dan pelanggan ataupun masyarakat dalam
penvempurnaannya.

Dan uraian tersebut diatas, maka dapatlah diambi! 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
mixnva, hal ini mendorong penulis untuk melakukan penelitién pada perusahaan
tersebut dengan memilih judul vaitu : “Strategi Pemasaran untuk Peningkatan
Pulsa Melalui Telepon Pintar (Nadasela) Pada PT. Telkom Kandatel Medan™.
Perumusan Masalah

Berdasarkan penelitian pendahuluar yang penulis lakukan pada PT.
Telkom Kandatel Medan, maka ditemukan beberapa masalah, yang disebabkan

sebagat berikut.
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