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RINGKASAN

Tober Siregor, STRATEOI pE,tdAgARAN DAN

I.IUBUNaANNYA bEN6AN VOLUiAE PENJUALAN PADA

PT. A{ERPATI NUSANTARA AIRLINES PERWAKILAN

idEDAN, dibawah bimbingan Bapak Drs. H. Jhon Hardy, Msi,

sebagai Pembimbing I dan Bapak. H. syahriandy, sE, Msi sebagai

Pembimbing ll

Setrap perusahaan baik itu perusahaan swasta maupun perusahaan

milik pemerirrtah rrernpunyar suatu tujuan, dimana tu.;uan utama perusahaan

adalah ingin mcrnpcroleh keuntungan.

Daliim hal pencapaian tujuan tersebut yang merupakan salah satu

cara atau jalan bagr perusalraan untuk sampai pada tujuan adalah dengan cara

pemasaran. Oleh karena itu suatu perusahaan yang menghasilkan barang

maupun jasa yang akan dipasarkan bertitik tolak pada konsep pemasaran yang

dianut oleh perusahaan tersebut.

Dalam hal ini pimpinan perusahaan haruslah bijaksana, yang artinya

penrimpin harus lebih dahulu merencanakan tentang pekerjaan yang akan

dilaksanakan oleh karyawan perusahaan yang berkaitan dengan kegiatan
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pemasaran tersehut, yang dimulai dari penyediaan jasa / produk sampai

l<epada pen-yualan ke konsurnen untuk memenuhi kebutuhannya serta

memberikan kepuasan pada saat dan tempat yang tepat,

Ilanya dengan menerapkan strategi pemasaran yang baik maka

volume penjualan jasa I produk dapat berjalan dengan lancar. Strategi

pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan akan mefirberikan <lampak

terhadap volume penj ualan.

PT. (Persero) Merpati Nusantara Airlines Perwakilan Medan adalah

salah satu Perusahaan Penerbangan milik negara, perusahaan mengemban

tugas pokok sebagai ",Iembatan Lldara di Indonesia" yang menghubungkan

dan menjembatani daerah - daerah diseluruh Indonesia yang mernpunyai rute

rute penerbangan dan pelabuhan udara di kota - kota besar maupun dikota

kota kecil.

PI'. (Ilersero) Merpatr Nusantara Airrines perwakilan Meclan

merupakan cabang dari PT. (Persero) Merpati Nusantara Airlines Jakarta

mempunyai tugas pokok sebagai agent atau travel organizer serta melayani

perrjualan jasa langsung di kantor perwakilan Merpati (torvn office) clan

counter Merpati di Bandara Polonia (station).

Disamping tugas itu Merpati juga menjalin kerjasama dengan

perusahaan penerbangan lain dalarn melakukan reservasi atau mernbeli tiket

dari suatu perusaliaan penerbangan, penumpang dapat pula melakukannya

rneialui kantor penerbangan lain.
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Pelayanan semacam ini diberikan semata - mata untuk nremberikan

kepuasan dan jaminan kepada para pelanggan. Untuk itu pr' (persero)

Merpati Nusantara Airlines nrenjalin kerjasama dengan p'f. (persero) Garuda

Indonesia Airways untukjenis layanan lain.

Adapun permasalahan yang menjadi pokok bahasan dalam turisan

ini adalah " Seberapa besar strategi peynasaran mernberikan sumbangan

terhadap pen.jualan pada PT. Merpati Nusantara Airlines perwakilan

Medan "

Dari analisis dan evaluasi yang telah dilakukan, penulis

berkesirnpulan bahwa:

I. Struktur organisasi perusahaan adalah berbentuk garis dan staff dan sudah

nrelnenuhi salah satu syarat suatu struktur organisasr yang baik. i)rrnana

telah acla bentuk tarrggung jawab yang jelas antara satu bagian clengan

bagian yang lainnya secara tegas sehingga kemunngkinan untuk

melakukan kecurangan atau penyelewengan dapat dihindan.

2. setelah menelaah dan memutuskan pasar sasaran yang dituju maka

konsumen dengan kelas sosial menengah keatas adalah pasar sasaran

yang dituju perusahaan, dengan harapan bahwa konsumen sanggup

membeli produk I iasa yangditawarkan.

3. Dalam rnenetapkan strategi pemasaran yang ef-ektif <Ian eflsien

perusahaan rnelakukannya dengan rencana pemasaran yang tertuang

dalam sLratu dokumen tertulis untuk menegaskan sasaran, arah, strategi

r1l
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dan taktik untuk mencapai dan mempertahankan posisi kornpetatif dan

hastl yang diharapkan olelr perusahaan.

4. Dalarn strategi pemasaran yang dijalankan oleh perusahaan ter<Japat 4

(empat) unsur yang diterapkan yaitu :

1. Market segmentation

2. Marketing budget

3. Tirning

4. Marketing mix

5. Dilihat dari jurnlah penjualan yang ditarget perusahaan dengan realisasi

setiap talrunnya dapat dikategorikan tidak tercapai.

Dari kesimpulan yang diperoleh, penulis memberikan saran sebagai berikut:

1. I(iranya pihal< perusahaan tidak hanya menjual produk / jasanya kepada

golongan masyaraka.t ekonomi menengah ke atas, tetapi juga hendaknya

kepada rnasyarakat menengah ke bawah.

2. Perusahaan sebaiknya dapat membuat kombinasi yang saling rnenclukung

antara variabel pemasaran yang ada.

3. Pelaksanaan periklanan hendaknya dilakukan secara berkala dan teratur

sehingga konsumen potensial dapat terus mengingat kepada produk / jasa

perusahaan dalam waktu yang lama.

4. Kiranya perusahaan mernberikan service kepada l<onsumen lebih dari

yang telah diberikan oleh pesaing.

iv
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5.

6.

Perlu kiranya pihak perusahaan lebih mempertajan evaluasi terhadap hal

hal yang dapat meningkatkan volume penjualan, misarnya dengan

membuka rute penerbangan baru, menambah jam terbang.

Perlu kiranya pihak perusahaan merubah pola pikir bahwa menggunakan

produk / jasa perusahaan adalah merupakan sesuatu yang rnewah.

UNIVERSITAS MEDAN AREA



KATA PENGANTAR

Puji dan syukur penulis panjatkan kehadirat 'fuhan yang Maha Esa

yang telah rnemberikan kesehatan Iahir dan bathin kepada penulis, sehingga

dapat rnenyelesaikan skipsi ini yang merupakan salah satu syarat untuk

memperoleh gelar Sarjana Ekonorni pada Fakultas Ekonomi di Universitas

Medan Area.

Penulis dalam kesempatan ini menyadari sepenuhnya bahrva tulisan

ini masih benar - benar jauh dari sempurna, dan masih banyak ditemui

kekurangan serta kejanggalan di sana - sini, oleh sebab itu pacla kesempatan

ini penulis menginginkan kritik dan saran yang sifatnya konstruktif darr para

pernbaca untuk st:mpurnanya tulisan ini.

Pada kesempatan ini juga penulis dengan segala kerendahan hati

tidak lupa mengucapkan terimakasih yang sebesar - besarnya kepacla:

1. Bapak Rektor Universitas Medan Area.

2. Bapak H. Syahriandy, sE, MSi, selaku Dekan Fakultas Ekonomi

universitas Medan Area sekaligus pembimbing II pernulis yang telah

rnembimbing dengan penuh perhatian.

3. Bapak Drs. I-t. Jhon Hardy, Msi, selaku Ketua Jurusan lv{anajemen

Universitas Medan Area, sekaligus pembimbing i yang telah meluangkan

waktu dan fikirannya guna penyelesaian skripsi ini.
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4. Seluruh Bapak dan Ibu Dosen yang telah mengajar penulis dari sejak awal

perkuliahan hingga dapal rlenyelesaikan studr di Irakultas Ekonomi

Unrversitas nredan Area.

5. Bapalr Pirnpinan P'li. (Persero) Merpati Nusantara Airlirres Penvakilan

Medan beserta stal' perusahaan yang teiair bersedia menerima penulis

untuk mengambil diita guna penyelesaian skripsi ini.

6. Segenap staf tata Lrsaha Fakuitas Ekonomi Universitas Medan Area vang

telal'r inemberikan banluan dan pelayanan adrninistrasi kepada penulis.

7. Rekan - rekan mahasiswa yang telah ruemberikan dorongan moril kepada

penulis untuk penyelesaian skripsi ini.

8. l'eristimerva kepada Ayah dan Ibundaku, yang telali membesarkan dan

teiah banyak memberrkan dorongan morii serta materii sehingga penulis

<lapat rnenyelesaikan skripsi ini.

Akhirnya semoga Tuhan Yang Maha E:sa inernbe rkati dan

mernberilran lrarunia Nya kepada kita semua. Arnin.
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BAB I

PENDAHULUAN

A" Alasan Pemilihan .Iudul

Dengan perkembangan dunia dervasa ini, perusahaan banyak rnenghadapi

masalah - masalah clalanr kegiatan sehari - hari antara larn persaingan di dalam

memasarkan jasa / produknya. Untuk itu seorang pimpinan dalanr mencapai

tujuan perusahaan harus mampu merebut pasar melalui berbagai kebijaksanaan

dalam rneningkatkan penj ualan.

Setiap perusahaan yang ingin meningkatkan volume penjualan serta

melancarkan operasi perusahaan, rnaka perusahaan tersebut harus menetapkan

satu strategi pemasaran yang baik demi mencapai target yang telah ditetapkan.

Dengan adanya strategi pemasaran maka akan rnemberi dampak terhaclap volume

penjualan jasa / produknya.

Hanya dengan nrenerapkan strategi petnasaran yang baik volume

penjualan iasa I produk dapat herjalan dengan lancar. Strategi pemasaran yang

ditetapkan oleh perusahaan akan memberikan dampak terhadap volume

penjualan.

PT. Merpati Nusantara Airlines merupakan salah satu perusahaan

penerbangan miiik negara yang berada dibawah naungan l)epartemen Keuangan

R[. Perusahaan ini mengembatt tugas pokok sebagai jernbatan udara <li Indonesia
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)/ang menghubungkan dan menjembatani daerah - daerah di seluruh Indonesia

dan perusahaan ini mempunyai rute penerbangan dan pelabuhan udara di kota

iresar maupun kota kecii. Perusahaan ini melayani pengangkutan penumpang dan

barang rnelalui udara yang berpusat di Jakarta.

Begitu penting dan menentukannya peranan strategi pemasaran bagi suatu

r:erusahaan dan berdasarkan alasan di atas, penulis tertarik dan mencoba

rlrenvusun skii:sr yang diberi judul " STRATtrGI PEMASARAN DAN

]F{I-TEUNGANNYA DENGAN VOLUME PENJUALAN PADA

PT MERPATi NUSANTARA AiRLINES PERWAKILAN MEDAN ".

B. Ferumusflh &tosalah.

Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan yang diiakukan pada PT.

Ivferpati Nusantara AirUnes Perwakilan Medan, masalah yang dihadapt adalah

sebagai berikut: " Seberapa besar strategi pemasaran memberikan surnbangan

terhadap penjualan pada PT. Merpati Nusantara Airlines Perwakilan Medan".

f. Hipotesis.

'"I{ipotesis adalah sebuah kesimpulan, tetapi kesirnpulan ini belum final,

raasih harus dibuktikan kebenarannva"'1

t . Winarno Surakhmad,
Te&;nik " , _Edisi Vlll, Tarsito, Bandung,

" Pengantar Fenelitian llmiah Dasar, Metode dan
1995, hal. 39.
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