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RINGKASAN 

VERA W ATY SITEPU, KEBIJAKSANAAN PEMASARAN DALAM USAHA 

:MENINGKATKAN PENJUALAN PASANG BARU TELEPON PADA 

PT. TELKOM MEDAN. 

(Dra. Hj. Adja Syafinat selaku Pembimbing I, Drs. H. Syahriandy, MSi selaku 

Pembimbing II) 

PT Telkom Medan adalah sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang 

jasa telekomunikasi. Perusahaan ini merupakan Badan Usaha Milik Negara yang 

berbentuk Persero. 

Masalah yang dihadapi perusahaan ini adalah: kebijaksanaan pemasaran yang 

ditetapkan perusahaan perlu diterapkan sepenuhnya dalam pencapaian target 

penjualan pasang barn di PT Telkom Medan. Hipotesis penulis : jika kebijaksanaan 

pemasaran melalui 4P dapat diterapkan dengan sebaik-baiknya, maka realisasi 

volume penjualau pasang barn PT Telkom akan dapat mencapai hasil yang optimal. 

Metode penelitian yang digunakan yaitu penelitian kepustakaan dan penelitian 

lapangan. Metode analisis data yaitu met ode deskriptif dan metode deduktif. 

Dalam melaksanakan tugas-tugasnya perusahaan juga menghadapi kendala

kendala yang perlu dituntaskan. Kendala-kendala itu menyangkut masalah belum 

., atnya pihak PT. Telkom memberikan pelayanan atas pemasangan baru 

sambungan telepon. Hal ini dapat dilihat dari daftar tunggu yang semakin menumpuk 

i ha:gian pemasaran. 
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Adapun kesimpulan penulis dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Struktur organisasi yang digunakan perusahaan ini dalam menjalankan usahanya 

berbentuk organisasi garis dan fungsional. 

2. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT Telkom Medan yaitu "The Strategic 

Marketing Plus 2000" melalui strategy, tactic dan value. 

3. Fungsi pemasaran dari perusahaan ini dapat digolongkan dalam 2 (dua) bagian 

yaitu: 

a. Fungsi Ekonomi 

b. Kepentingan umum 

4. Pasar sasaran dari PT Telkom Medan adalah kota Medan dan daerah sekitamya. 

Untuk itu maka pihak perusahaan berupaya dapat mengoptimalkan pemasangan 

barn. 

Saran penulis dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Sebaiknya starategi yang digunakan oleh PT Telkom Medan dapat 

diaplikasikan dengan lebih baik di dalam menangani daftar tunggu yaitu 

dengan memberikan jawaban secepatnya bahwa daerah tersebut tidak dapat 

dipenuhi pei-mintaan dari calon pelanggan. Hal ini penting untuk 

menghindarkan rasa kekecewaan konsumen. 

2. Perlu tenaga pemasaran yang agresif dan benar-benar ahli di bidang pemasran 

sehingga nantinya dapat melaksanakan tugasnya dengan sebaik-bainya. Unfuk 

itu pengetahunan dan keterampilan karyawan perlu diperhatikan dan 

disesuaikan dengan tempat keijanya. 
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A. Alasan Pemilihan Judul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Di dalam dunia pemasaran, kegiatan memperkenalkan produk, 

meyakinkan dan mengingatkan kembali manfaat produk kepada para pembeli 

sasaran sangat penting. Dengan cara ini diharapkan konsumen akan tergerak 

hatinya dan secara sukarela membeli produk yang ditawarkan perusahaan. 

Produk yang ditawarkan oleh pihak produsen dapat berbentuk barang 

maupun jasa. Untuk menciptakan permintaan atas produk . dibutuhkan promosi 

sehingga dikenal oleh pihak pembeli. Untuk itu maka pihak perusahaan perlu 

menerapkan kebijaksanaan pemasarannya sesuai dengan usaha yang ada 

sehingga apabila digunakan dapat meningkatkan volume penjualannya. 

Kebijaksanaan pemasaran sangat penting artinya bagi perusahaan dalam 

memasarkan produknya, karena itu maka pihak manajemen perusahaan perlu 

memilih dan menetapkan strategi pemasarannya. Strategi ini sering disebut 

dengan 4P yaitu Product, Place, Promotion dan Price. Namun dalam 

pelaksanaannya setiap perusahaan mempunyai kebijakan sendiri-sendiri sesua1 

dengan kondisi danjenis usaha yang dijalankan. 

Dari uraian di atas maka penulis memilih PT T elk om Medan sebagai 

objek penelitian, karena dianggap hiyak dan menerapkan kebijaksanaan 

1 
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pem2..,..:.a.ra.n dalam peningkatan penjualan, selanjutnya memilih judul skripsi : 

KEBIJA..i.CS _-\l~AA..N PEMASARA1~ D.•\LA..t\1 USAHA. :NfENiNGK.ATKAi'.[ 

PENJUAL-\c.~ PAS.A...~G BARU TELEPO~ P ADA PT TELKOM 

MED :\ 1"\.i _ 

B. Perumusan Masalah 

Dari penelitian yang penulis laksanakan pada PT. T elk om Medan, maka 

penulis merumuskan rnasalah sebagai berik-ut : kebijaksanaan pernasaran yang 

ditetapkan perusahaan perlu diterapkan sepenulmya dalam pencapaian target 

penjualan pasang baru di PT T elk om Medan. 

C. Hipotesis 

"Hipotesis adalah perumusan jawaban sementara terhadap suatu soal 

yang dirnaksudka.r1 sebagai tuntunan sementara dalam penyelidikan untuk 

mencari jawaban yang sebenarnya". I) 

Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka dirumuskan 

hipotesissebagai berikut : jika kebijaksanaan pemasaran melalui 4P dapat 

diterapkan dengan sebaik-baiknya, maka realisasi volume penjualan pasang baru 

PT Telkom Medan akan dapat mencapai hasil yang optimal. 

IJ Winamo Surakhmad, Pengantar Penclitian Ilmiah, Dasar, Metodc dan Tcknik, Edis i VJI, Tarsito, 
Bandung. 1992, hal. 39 . 
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3 

D; Luas dan Tujuan Penelitian 

Berhubung penulis memiliki keterbatasan dalam hal waktu, pengetahuan 

dan biaya, maka penulis membatasi luas penelitian ini hanya menyangkut 

kebijaksanaan pemasaran pada PT Telkom Medan. 

Adapun tujuan penelitian ini : 

1. Untuk mengetahui sejauh mana kebijaksanaan pemasaran yang 

dilaksanakan PT Telkom Medan dalam uapaya meningkatkan penjualan 

pasang baru telepon. 

2. Memperdalam pengetahuan penulis mengena1 pemasaran dalam 

menghadapi permasalahan masalah pasang baru khususnya menyangkut 

kebijaksanaan promosi dalam peningkatan penjualannya. 

3. Memberikan sumbangan pemikiran berupa saran kepada perusahaan guna 

mengatasi masalah kebijaksanaan promosi yang dihadapi dalam pasang 

baru. 

E. 1\'Ietode Penelitian dan Teknik Pengumpulan Data 

Dalam melaksanakan penelitian ini digunakan dua metode : 

1. Penelitian Kepustakaan (Library Research) 

Dengan penelitian ini penulis membaca buku-buku dan kumpulan data yang 

diterbitkan melalui sumber-sumber tertentu seperti : buku teks, brosur

brosur, majalah dan tulisan-tulisan ilmiah lainnya yang ada hubungannya 

dengan pemasaran khususnya mengenai periklanan. 

Data yang diperoleh adalah data sekunder. 
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2. Penelitian Lapangan (Field Research) 

Dengan penelitian lapangan ini penulis langsung ke objek penelitian dalam 

hal ini PT Telkom Medan. Data yang diperoleh dari penelitian ini adalah 

data primer. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah : 

1. Observasi (Observation), yaitu dengan mengadakan pengamatan langsung 

pada objek penelitian. 

2. Wawancara (Interview), yaitu dengan mengadakan tanya jawaab pihak 

berwenang dalam perusahaan untuk memberikan data dan informasi sesuai 

dengan materi perusahaan. 

3. Kuesioner (Questionaire), Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara membuat daftar pertanyaan secara tertulis dan diajukan langsung 

kepada pihak perusahaan yang berkompeten memberikan data dan informasi 

yang diperlukan. 

F. lVIetode Analisis 

Metode analisis yang penulis pergunakan adalah sebagai berikut : 

1. Metode deskriptif, yaitu dilakukan dengan suatu cara mengumpulkan, 

mengklasifikasikan dan dianalisis serta menginterpretasikan data sehingga 

diperoleh gambaran yang jelas dengan masalah yang diteliti. 

2. Metode deduktif, yaitu suatu cara analisis yang dilakukan dengan cara 

menarik kesimpulan yang umum dan khusus yang bertitik tolak dari prinsip-
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pnns1p yang kebenarannya telah diterima secara umum untuk kemudian 

diperbandingkan dengan fakta yang ada dalam praktek sebagai suatu 

kenyataan khusus, sehingga diperoleh penyirnpangan maupun penyesuaian 

antara keduanya. 

Dalam hasil kedua metode analisis tersebut di atas, maka dapat diambil 

suatu kesirnpulan, kemudian membuat saran yang bermanfaat bagi perusahaan 

dalam mengatasi masalah yang dihadapi. 
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BABII 

URAIAN TEORITIS 

A. PENGERTIAN PEMASARAN 

Pada mulanya pemasaran dipandang tidak berbeda jauh dengan 

penjualan. Perusahaan yang percaya bahwa lewat usaha dan biaya yang cukup 

besar, seluruh produksi dapat terjual lewat penjualan dan iklan yang agresif, 

tetapi bagi perusahaan moderen pemasaran merupakan salah satu fungsi yang 

cukup penting dan sangat berpengaruh terhadap fungsi-fungsi lainnya di dalam 

perusahaan. 

Karena pada dasamya tujuan perusahaan adalah untuk melayanii 

konsumen sehingga perlu diadakan identifikasi konsumen, apa yang diinginkan 

konsumen dan bagaimana cara melayani konsumen, sehingga perusahaan tidak 

memproduksi barang yang salah atau tidak sesuai dengan keinginan konsumen 

dan dapat memuaskan konsumen. 

Sampai saat ini belum ada suatu kesepakatan dari para ahli untuk 

memberikan satu defenisi dari pada pemasran, dan masing-masing ahli 

memberikan pengertian menurut sudut pandangannya masing-masing. Namun 

demikian, dari pengertian yang mereka rumuskan itu mempunyai tujuan yang 

bersamaan. 

Untuk mendapatkan pengertian yang jelas mengena1 pemasaran, 

berikut ini penulis mengambil beberapa definisi pemasaran yang diajukan oleh 

beberapa orang ahli. 
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Menurut Phipip Kotler : 

"Pernasanin adalah suatu proses sosial dan rnanjerial dengan mana 

perorangan dan kelornpok rnernperoleh apa yang rnereka butuhkan dan inginkan 

rnelalui pernbuatan dan pertukaran produk dan nilai dengan pihak yang lain". 2) 

Defenisi pernasaran tersebut berturnpu pada konsep pokok sebagai 

berik:ut : kebutuhan, keinginan dan perrnintaan, produk, nilai (value), kepuasan, 

pertukaran atau transaksi pasar, serta pernasaran dan pernasar. 

Dari defenisi yang dikernukakan berturnpu kepada : kegunaan ekonorni 

(economic utility) yang tuarna : kegunaan bentuk (form utility), kegunaan rnilik 

(possesion utility), kegunaan waktu (time utility), kegunaan tempat (place 

utility). 

Menurut William J. Stanton, dapat didefenisikan dalam dua arti yakni : 

a. Dalam arti kernasyarakatan 

"Pernasaran adahih setiap kegiatan tukar-rnenukar yang bertujuan untuk 

memuaskan keinginan rnanusia" . 3) 

Dalarn konteks ini, kita perlu melihat dalam wawasan yang lebih luas 

yaitu: 

• Siapa yang digolongkan sebagai pemasar 

• Apa yang dipasarkan 

• Siapa target/sasaran pemasar 

2
) Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan dan Pengendalian, Teijemahan Jaka 

Wasana, Edisi IV, Erlangga, Jakarta, 1995, hal20 
3

) William J. Stanton, Prinsip Pemasaran, Terjemahan Sadu Sundaru, Edisi VII, Jilid II, Penerbit 
Erlangga, Jakarta, 1993, Hal 7 
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b. Dalam arti bisnis 

"Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang 
dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan 
dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan 
keinginan dan jasa baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen 
potensial". 4) 

Dari defenisi yang telah disebutkan di atas dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran adalah merupakan suatu proses kegiatan usaha untuk memindahkan 

barang atau jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen sebagai pembeli, 

sehingga konsumen akan memperoleh kepuasan karena kebutuhan dan 

keinginannya terpenuhi. 

Dari pengertian pemasaran inilah, selanjutnya dibahas tentang pengertian 

Manajemen Pemasaran. 

Untuk lebih jelasnya pengertian Manajemen Pemasaran 1ru penulis 

mengutip pengertian yang dikemukan oleh : 

Philip Kotler bahwa Manajemen Pemasaran adalah : 

"Analisis, perencanaan, penerapan dan pengendalian program-program 

yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan 

pertukaran dan hubungan yang menguntungkan dengan pasar sasaran 

dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi". 5) 

Dari defenisi ini dapat ditarik kesimpulan proses manajemen pemasaran 

terdiri dari : analisis peluang-peluang pasar, penelitian dan pemeliharaan pasar 

sasaran, pengembangan strategi pasar, perencanaan taktik pemasaran dan 

pelaksanaan serta pengendalian upaya pemasaran. 

4
) Ibid hal 8 

51 Philip K~tler, ~, hal. 21 
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Menurut William J. Stanton : 

"Manajemen Pemasaran adalah sebagai proses perencanaan, 

pelaksanaan dan penilaian dari upaya sekelompok orang untuk mencapai tujuan 

bersama" . 6) 

Menurut Joseph P. Guiltinan: 

"Manajemen pemasaran adalah semua keputusan yang dibuat dalam 

merancang dan melaksanakan rencana pemasaran dalam rangka menerapkan 

konsep pemasaran". 7) 

Proses manajemen yang diterapkan dipemasaran pada dasamya terdiri dari : 

1. Tahap perencanaan menetapkan tujuan dan memilih strategi serta 

taktik untuk mencapainya. 

2. Tahap pelaksanaan mencakup pembentukan orgamsas1 pemasaran 

dan pengisian stafnya serta pengarah jurnlahnya operasi agar sesuai 

dengan rencana. 

3. Tahap penilaian prestasi adalah memperbandingkan prestasi dengan 

tujuan. 

B. Pasar Sasaran 

Setiap perusahaan dalam menjalankan kebijaksanaan pemasarannya tentu 

memiliki teknik tersendiri yang semua itu ditujukan untuk dapat melakukan 

pemasaran dalam volume yang optimal. Namun demikian diakui oleh berbagai 

6
) William J. Stanton, QrLJJ!, Hal 17 

71 Joseph P. Guiltinan, Manajemen Pemasaran : Strategi dan Program, Jilid I, Edisi kedua, Penerbit 
Erlangga, Jakarta, 1990, Hal. 14. 
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kalangan bahwa kebijaksanaan pemasaran itu tidaklah mudah, karena disamping 

. menghadapi persaingan di lapangan, tentu memiliki masalah lain yang serba 

kompleks. 

Untuk melakukan pemasaran itu, tentu ditetapkan pasar sasaran yang 

akan dituju oleh pihak perusahaan sehingga nantinya produk yang akan dijual 

dapat dicapai konsumen secara efektif Pasar sasaran itu bagi setiap perusahaan 

dapat berbeda antara satu perusahaan dengan perusahaan lain, namun dapat juga 

tidak -t-ertutup kemungkinan memiliki pasar sasaran ya-ng-sama. Dalam hal i!ijlah 

pihak perusahaan perlu mengantisipasi pasar sasaran yang ada sehingga 

produk yang ditawarkannya ke pasar atau konsumen benar-benar dapat mencapai 

hasil yang efehif dengan arti dapat dijangkau dan dapat dibeli oleh pihak 

konsumen. 

Pasar sasaran adalah merupakan suatu daerah yang merupakan tujuan 

dari pihak produsen untuk menjual barangnya kepada konsumen. Daerah yang 

dimaksud dapat berupa daerah perkotaan, atau daerah pedesaan, dengan tujuan 

menemukan konsumen se optimal mungkin sehingga nantinya mereka dapat 

membeli produk yang ditawarkan. 

Sebelum membahas lebih luas tentang strategi bauran pemasaran ada 

baiknya jika penulisan memberikan pengertian strategi terlebih dahulu. 

"Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan 

tersebut". &) 

S) Basu Swastha, DH, dan Irawan Manajemen Pemasaran Modem, Cetakan Kelima, Penerbit Liberty, 
Yogyakarta, 1990, hal. 45. 
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" Strategi dapat dirumuskan sebagai suatu tindakan penyesuaian untuk 
mengadakan reaksi terhadap situasi lingkungan tertentu (barn dan khas) 
yang dapat dianggap penting, dimana tindakan penyesuaian tersebut 
dapat dilakukan secara sadar berdasarkan pertimbangan yang waj ar" . 9) 

"Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 
menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 
kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 
pemasaran suatu perusahaan". 10

) 

"Strategi pemasaran ialah logika pemasaran dan berdasarkan itu unit 
bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran-sasaran pemasarannya. 
Strategi pemasaran terdiri dari keputusan-keputusan tentang biaya 
pemasaran dari perusahaan, bauran pemasaran, dan lokasi pemasaran 
dalam hubungannya dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan 
kondisi persaingan" . II) 

Radiosunu juga memberikan pengertian marketing strategi sebagai 

berikut : 

" Marketing Strategi adalah suatu proses penganalisaan kesempatan
kesempatan, pemilihan "objektifve", pengembangan strategi perumusan 
rencana dan pelaksanaan kegiatan dan pelaksanaan pengawasan" . 12

) 

C. Strategi Pemasaran 

T erdapat 4 variabel yang perlu diperhatikan dalam kebijaksanaan strategi 

pemasaran yaitu : 

1. Kebijaksanaan Produk 

2. Kebijaksanaan harga 

3. Kebijaksanaan distribusi 

4. Kebijaksanaan promosi. 

9
) Faisal Afiff, Strategi Pemasaran, Cetakan Kedua, Penerbit Angkasa, Bandung, 1993. hal. 9. 

10
) Sozyan Assaury, Manajemen Pemasaran. Dasar Konsep dan Strategi, Penerbit Rajawali Press, 

Jakarta, 1987. hal. 154. 
11

) Philip Kotler, QQ,Jd!, hal . 98. 
12

) Radiosunu, Manajemen Pemasaran Suatu Pendekatan Analisis, Edisi Pertama, BPFE, Universitas 
Gajah Mada, Yogyakarta, 1995, hal. 26. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 26/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)26/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Verawaty Sitepu - Kebijaksanaan Pemasaran dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pasang Baru ....



12 

ad.l . Kebijaksanaan produk 

Untuk menghadapi persamgan yang semakin kompetitif maka 

perusahaan perlu melakukan pengembangan produknya. Untuk itu maka 

penyempumaan dan perubahan produk yang dihasilkan ke arah yang lebih baik. 

Dengan cara itu maka akan menambah daya guna dan daya tarik yang lebih besar 

bagi konsumen. Strategi produk dalam ini yaitu menetapkan cara dan penyediaan 

produk yang tepat bagi pasar yang dituju sehingga dapat memuaskan para 

konsumen sekaligus meningkatkan keuntungan perusahaan. 

Faktor-faktor yang terkandung dalam produk 1m yaitu : mutu, 

penampilan, pilihan yang ada, merek, pengemasan, ukuran, jenis, macam, 

jarninan dan juga pelayanan. Dengan dipenuhinya faktor-faktor di atas maka 

diharapkan produk tersebut akan layak untuk dipasarkan kepada konsumen. 

ad.2 . Kebijaksanaan harga 

"Harga adalah nilai suatu barang/jasa yang diukur dengan sejumlah uang 

dimana berdasarkan nilai tersebut seseorang/perusahaan bersedia melepaskan 

barangfjasa yang dirniliki kepada pihak lain".13
) 

Masalah harga perlu diperhatikan oleh setiap perusahaan. Jika harga 

yang telah ditetapkan suatu perusahaan dan pasar menerima maka harga tersebut 

telah sesuai. Akan tetapi jika pasar menolak perlu segera melakukan pembahan. 

13
) Alex S. Nitisemito, Marketing, Edisi Revisi, Cetakan Kelima, Ghalia Indonesia, Jakarta, 1993, 

hal. 55 
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Jadi mungkin ada kekeliruan tentang keputusan harga yang diambil oleh 

manajer. Untuk itu maka disini perlu melakukan peninjauan apakah sebenamya 

menjadi tujuan menetapkan harga. Tujuan tersebut antara lain : meningkat 

penjualan, stabilitas harga, mencapai target pengembalian investasi dan 

sebagainya. Kebijaksanaan harga ini meliputi tingkat potongan harga dan syarat 

pembayaran. 

ad.3. Kebijaksanaan di.stribusi 

Terdapat 3 aspek pokok yang berkaitan dengan keputusan-keputusan 

distribusi yaitu : 

" a. Sis tern transportasi perusahaan 

b. Sistem pertyirrtpangan, dan 

P- 'l'h al d' 'b ., 14) c. enu 1 an s uran tstn us1 ·. - · 

Tujuan produsen untuk menggunakan saluran distribusi : 

a. Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapru 

konsumert. 

b. Kegiatart distribusi cukup baik bilamana perantara sudah berpengalaman. 

Mereka dipandang lebih baik karena memang tugas yang dilakukan 

hanyalah di bidang distribusi. 

c. Perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa reparasi yang 

dibutuhkan untuk beberapa jenis produk tertentu, sehingga produsen tidak 

perlu menyediakannya. 

14
) William J. Stanton, QQ,Jd!, hal. 79 
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d. Perantara dapat membantu di bidang pengangkutan dengan menyediakan 

alat-alat pe~gangkutan sehingga meringkankan beban prosedur maupun 

konsumen untuk mencarinya. 

e. Perantara dapat embantu di bidang peny1mpanan, dengan menyediakan 

fasilitas penyimpanan seperti gudang. 

f. Perantara dapat membantu di bidang keuangan dengan menyediakan 

sejumlah dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada pembeli 

akhir atau untuk melakukan pembelian tunai dari produsen. 

ad.4 . Kebijaksanaan promosi 

Promosi adalah merupakan komunikasi informasi penjual dan pembeli 

yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah lak.ll pembeli, yang tadinya 

tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap 

mengingat produk tersebut. 

D. Faktor-faktor yang Mempengaruhi dalam Pemasaran 

Di dalam kebijaksanaan pemasaran tidak terlepas dari apa yang senng 

disebut dengan marketing Mix atau yang senng disebut dengan bauran 

pemasaran. 

Banyak para ahli memberikan pengertian dari bauran pemasaran ini, dan 

pada kesempatan ini penulis mengutip pengertian dari siswanto : 
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"Bauran pemasaran adalah serangkaian daripada variabel pemasaran 

yang dapat dikuasai oleh pemsahaan, yang digunakan untuk mencapai tujuan 

dalam pasar sasaran". 15
) 

yaitu : 

Ada beberapa fak.-tor yang mempengaruhi kebijaksanaan marketing mix 

" 1. Marketing mix hams seimbang 
2. Marketing mix tidak boleh statis 
3. Marketing mix tidak boleh meniru 
4. Marketing mix hams bertujuanjangka panjang 
5. Marketing mix hams disesuaikan ·dengru1 situasi dan kondisi 

pemshaan. 
6. Marketing mix harus didasarkan pengalaman" .16

) 

ad. 1. Marketing mix hams seimbang 

Untuk melaksanakan marketing mix secara umum perlu diusahakan 

dalamkeadaan seimbang. Seimbang disini dalamkeadaan keseimbangan yang 

sebaik mungkin, rnisalnya diadakan periklanan secara besar-besaran tanpa usaha 

untuk memperbaiki kualitas produksinya, maka hasil yang dicapai akan kurang 

memuaskan. Oleh sebab itu periklanan yang dilakukan secara gencar hams 

diimbangi oleh mutu produk yang baik pula. Dengan dilakukannya periklanan 

maka akan membantu kegiatan pemasaran perusahaan. Kegiatan pemasaran tentu 

tidak dapat dianggap sepele oleh pihak manajemen jika ia ingin bemsaha untuk 

dapat meningkatkan penjualannya. Karena tanpa adanya kebijaksanaan dalam 

hal pemasaran yang baik maka akan dapat mengganggu operasi pemsahaan. 

Salah satu hal yang perlu dalam hal pemasaran ini yaitu periklanan yang benar-

15
) Siswanto S, Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran, Seri Manajemen No. 11. LPPM, dan Pustaka 

Binaman Presindo, Jakarta, hal. 15. 
16

) Buchari Alma, QJL..Ql, hal. 166 
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perusahaan itu berhasil dalam memasarkan produknya. Hal ini disebabkah oleh 

kondisi dan situasi perusahaan tidak sama, bahkan dengan meniru marketing mix 

perusahaan lain dapat merugikan perusahaan. Misalnya : marketing mix barang 

industri lebih dominan menggunakan personal selling, sedangkan marketing mix 

pada perusahaan rokok lebih banyak menggunakan iklan. Jadi jika marketing 

mix untuk barang industri ditiru oleh produsen perusahaan rokok akan dapat 

merugikan perusahaan rokok itu sendiri. 

ad.4. Marketing mix hams bertujuan jangka panjang 

Dalam melaksanakan marketing mix, sebaiknya diusahakan mencapa1 

tujuan jangka panJang, hal ini tidak berarti bahwa tujuan jangka pendek 

diabaikan. Sebab tujuan jangka pendek ada pula yang dipakai untuk mencapai 

tujuan jangka panjang. Dengan mengarah pada tujuan jangka panjang dalam 

menetapkan marketing mix, maka kestabilan perusahaan akan lebih baik. 

Misalnya untuk menguasai pasar dalam jangka panjang, maka produk x mencoba 

menggunakan marketing mix dengan menitik beratkan mutu produk dan saluran 

distribusi. Jadi perusahaan ini menciptakan produk bermutu tinggi dan 

mengangkat distributor yang bonafid di tiap kota kabupaten. Sedangkan 

perusahaan lain mungkin melakukan peningkatan mutu dan promosi secara 

besar -besaran. 
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ad.5. Marketing mix hams disesuaikan dengan situasi dan kondisi perusahaan. 

Untuk menetapkan marketing mix maka pemsahaan dapat terlebih 

dahulu menetapkan target omzet penjualan yang ingin dicapai. Tetapi karena 

keadaan dana yang terbatas maka marketing mix ditetapkan terlebih dahulu dan 

bam kemudian menetapkan target penjualan yang mungkin dicapai. Selain itu 

marketing mix yang ditetapkan harus disesuaikan dengan kondisi dan situasi. 

ad.6. Marketing mix hams didasarkan pengalaman 

Pengalaman adalah guru yang paling baik adalah merupakan suatu 

ungkapan yang sering kita dengar. Berdasarkan hal ini maka untuk menetapkan 

marketing mix berdasarkan pada pengalaman lalu akan lebih baik. Tetapi hal ini 

akan sulit bagi perusahaan yang harus didirikan atau perusahaan yang 

memproduksi barang bam. Meskipun demikian harus tetap melaksanakan 

marketing mix dengan sebaik-baiknya. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 26/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)26/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Verawaty Sitepu - Kebijaksanaan Pemasaran dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pasang Baru ....



BAB III 

PT. TELKOM MEDAN 

A. Gambaran Umum Perusahaan 

1. Sejarah Singkat Perusahaan 

PT. TELEKOMUNIKASI INDONESIA, Thk. Atau dikenal dengan 

· TELKOM adalah suatu badan usaha yang memiliki sejarah panjang. Berawal dari 

Post en Telegraafdienst sebuah perusahaan swasta yang menyelenggarakan jasa-jasa 

pos dan tugas pokok telekomunikasi yang didirikan dengan Staatsblad No. 52 Tahun 

18 84. Penyelenggaraan telekomunikasi swasta ini berlangsung sampai tahun 1906 

dan sejak itu diambil alih oleh pemerintah Hindia Belanda dengan berdasarkan 

kepada Staatblad No. 395 Tahuri 1906. Sejak itu berdirilah Post, Telegraaf en 

Telefoondients, atau disebut PTT Dients yang pada tahun 1927 ditetapkan sebagai 

Perusahaan Negara Pemerintah Hindia Belanda. 

Jawatan PTT berlangsung sampai dikeluarkannya peraturan Pemerintah 

Pengganti Undang-undang (Perpu) No. 19 Tahun 1960; yang menetapkan jawatan 

PTT untuk tetap menjadi Perusahaan Negara. Kemudian berdasarkan Peraturan 

Pemerintah Republik Indonesia No. 240 Tahun 1961 Perusahaan jawatan PTT 

berubah menjadi Perusahaan Negara (PN) Pos dan Telekomunikasi. Dalam 

perkembangan selanjutnya Pemerintah memandang perlu untuk membagi PN Pos dan 

Telekomunikasi menjadi 2 (dua) Perusahaan Negara yang berdiri sendiri, yakni 

19 
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berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 29 Tahun 1965 dibentuk PN. Pos dan Giro dan 

dengan Peraturan Pemerintah No. 30 Tahun 1965 didirikan PN Telekomunikasi. 

Kemajuan teknologi dan jasa telekomunikasi mendorong Pemerintah untuk 

meningkatkan bentuk perusahaan PN. Telekomunikasi menjadi Perusahaan Umum 

(PERUM). Untuk itu berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 36 Tahun 1974 resrni 

berdiri Perusahaan Umum Telekomunikasi yang popule dengan sebutan 

PERUMTEL. Dalam peraturan tersebut, PERUMTEL dinyatakan sebagai 

penyelenggara telekomunikasi- untuk umum, baik hubungan telekomunikasi dalam 

negeri maupun luar negeri. Pada saat itu, hubungan telekomunikasi luar neger juga 

diselenggarakan oleh PT. Indonesian Satellite Corporation (INDOSAT) yang saat itu 

berstatus perusahaan asing, bagian dari America Cable & Radio Corporation, sebuah 

perusahaan di negara bagian Delaware, Am erika Serikat. Seluruh saham PT. 

INDOSAT dengan modal asing tersebut, pada akhir tahun 1980 dibeli oleh Negara 

Republik Indonesia dan untuk selanjutnya dikeluarkan Peraturan Pernerintah Nornor 

53 Tahun 1980, yang isinya tentang perubahan atas Peraturan Pernerintah No. 22 

Tahun 1974. Berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 53 Tahun 1980, PERUMTEL 

ditetapkan sebagai badan usaha penyelenggara telekomunikasi dalam negeri dan 

INDO SAT seagai penyelenggara telekomunikasi jasa luar negeri. 

Memasuki Repelita V Pemerintah merasakan perlu percepatan pembangunan 

telekomunikasi, karena sebagai infrastruktur diharapkan dapat memacu pembangunan 

sektor lainnya. Untuk itu berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 25 Tahun 1991, 

maka bentuk Perusahaan Umum (PERUM) dialihkan menjadi Perusahaan Perseroan 

(PERSERO), sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang No. 9 Tahun 1969. 
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Sejak itu berdirilah Perusahaan Perseroan (PERSERO) Telekomunikasi Indonesia 

dengan sebutan TELKOM. 

Perusahaan di lingkungan TELKOM juga terns berlangsung, seperti 

perubahan bentuk perusahaan sejak dari jawatan, perusahaan umum, perusahaan 

perseroan (PERSERO) sampai menjadi perusahaan publik. Bahkan secara makro 

penyelenggaraan yang semula menjadi monopoli Pemerintah secara berangsur-angsur 

diberlakukan privatisasi penyelenggaraan telekomunikasi. Kalau ditelaah, perubahan

perubahan terse but dimaksudkan-Bntuk meningkatkan kemampuan-perusahaan. 

Perubahan besar-besaran teijadi pada tahun 1995, meliputi (1) restruk.'turisasi 

internal; (2) Keijasama operasi KSO); (3) Initial Public Offering (IPO). 

Restrukturisasi internal dimaksudkan untuk menjadikan pengelolaan perusahaan 

menjadi efisien dan efektif, karena teijadi pemisahaan antara bidang usaha utama 

(core business); bidang usaha terkait dengan bidang usaha penunjang. Bidang usaha 

utama TELKOM adalah menyelenggarakan jasa telepon lokal dan jarak jauh dalam 

negeri. Bidang usaha terkait adalah penyelenggaraan jasa yang masih terkait dengan 

jasa telekomunikasi seperti jasa Sistem Telepon Bergerak Seluler (STBS), sirkit 

langganan, teleks penyewaan transpoder satelit, VSAT (Very Small Aperture 

Terminal) dan jasa nilai tambah tertentu. Bidang usaha terkait ini ada yang 

diselenggarakan TELKOM dan sebagian diselenggarakan dengan membentuk 

perusahaan patungan. 

Sebagai hasil restrukturisasi, sejak 1 Juli 1995 organisasi TELKOM terdiri 

dari 7 (tujuh) Divisi Regional dan dan 1 (satu) Divisi Network yang keduanya 

mengelola bidang usaha utama. Divisi Regional ini menjadi penggantu struktur 
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wilayah Usaha Telekomunikasi (WITEL) yang memiliki daerah tentorial tertentu, 

namun hanya menyelenggarakan jasa telepon lokal dan mendapat bagian dari jasa 

telepon sambungan Langsung Jarak Jauh (SLJJ), Sambungan Langsung Intem.asional 

(SLI) melalui penghitungan interkoneksi. 

Divisi Network menyelenggarakan Jasa telekomunikasi jarak jauh dalam 

negeri melalui pengoperasian jaringan transmisi jalur utama nasional. 

Divisi Regional TELKOM mewakili wilayah sebagai berikut : 

~ I:>ivisi I, Sumatera; 

~ Divisi II, Jakarta Raya meliputi Jabotabek (Jakarta Bogar Tangerang Bekasi) 

ditambah Serang, Karawang dan Purwakarta; 

~ Divisi III, Jawa Barat minus Serang, Bogar, Karangan dan Purwakarta. 

~ Divisi IV, Jawa Tengah dan Daerah Istimewa Yogyakarta 

~ Divisi V, Jawa Timur; 

~ Divisi VI, seluruh Kalimantan; 

~ Divisi VII, Kawasan Timur Indonesia, yang terdiri dari seluruh Sulawesi, Bali 

Nusa Tenggara, Timor-Timur, Maluku dan Irian Jaya. 

Adapun Divisi yang termasuk divisi penunjang (Support) ialah : 

~ Divisi Riset Teknologi Informasi (RisTI); 

~ Divisi Atelir 

~ Divisi Properti; 

~ Divisi Pelatihan; 

~ Divisi Sistem Informasi (SISFO). 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 26/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)26/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Verawaty Sitepu - Kebijaksanaan Pemasaran dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pasang Baru ....



23 

Perkembangan terakhir berdasarkan keputusan Direksi TELKOM, mulai 

tanggal 31 Desember 1996, TELKOM menambah 2 (dua) Divisi, yaitu Divisi 

Multimedia dan Divisi pembangunan. Divisi Multimedia yang mengelola jasa 

multimedia dan Network Provider dimasukkan sebagai pengelola bisnis utama, 

sedangkan Divisi Pembangunan termasuk Divisi Penunjang. 

2. Struktur Organisasi PT. Telkom Kandatel Medan 

Adapun struktur organisasi PT. T eLlcom-Medan ini dapat dilihat pada garnbar 

berikut ini : 
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Ruang lingkup Divisi-divisi di TELKOM 

Adapun ruang lungkup usaha dari masing-masing divisi dapat diuraikan 

sebagai berikut : 

1. Divisi Network : 

Divisi yang menyelenggarakan jasa telekomunikasi jarak jauh dalam negeri 

melalui pengoperasian jaringan ' transmisi jalur utama nasional. Pelanggan Divisi 

Network utamanya adalah untuk kepentingan internal TELKOM, namun bila 

memungkinkan dapat melayani e~st~rnal TELKOM. 

2. Divisi Multimedia : 

Divisi TELKO provider 

televisi kabel (video 

communication) dan internet (computer comunication). 

3. Divisi Sistem Informasi : 

Divisi yang menyediakan sistem infomrasi, baik untuk kepentingan TELKOM 

maupun pihak lain. Produk-produk layanan yang dihasilkan : Software, Management 

Information System; Sistem Informasi Kastemer (SISKA); Billing; Corporate 

Database; Interkoneksi Billing dan Proses Telepon Selular. 

4. Divisi Riset Teknologi lnformasi (RisTI) : 

Divisi yang melaksanakan Riset dan Pengembangan Teknologi 

Telekomunikasi dan Informasi untuk kepentingan internal TELKOM, baik riset 
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M 

pengembangan produk baru, standarisasi perangkat, grand secenario technology dan 

uji kaji laboratorium~ 

5. Divisi Properti : 

Divisi yang mengelola properties ( tanah, gedung dan sarana lainnya) milik 

TELKOM yang tida berkaitan dengan alat produksi. Pengelolaan propertis ini 

utamanya untuk kepentingan TELKOM, namun bila memungkinkan dapat melayani 

pihak lainnya. 

6. Divisi Atelir: r· 

,, 
Divisi yang berfungsi _js~bagai Repair Centre (Pusat Perbengkelan) bagi 

·><"' 

kepentingan TELKOM: m"e,lipoti :':.Pengetesan dan Modul Repair, menyediakan suku 

cadang perangkat dan konsuftansi teknis. 

7. Divisi Pelatihan : 

Divisi yang menyelenggarakan pendidikan dan pelatihan pegawai TELKOM 
,. 

untuk menunjang terwujudnya sumber daya manusia yang berkualitas, profesional 

dan berintegritas. 

8. Divisi Pembangunan 

Divisi yang melaksanakan pembangunan, konstruksi jaringan, konsiltasi 

pembangunan, desain proyek dan pengadaan untuk kepentingan TELKOM. Divisi 

Pembangunan ini tidak menangani pembangun yang menjadi tanggung jawab Mitra 

KSO yang arus diselesaikan sampai akhir Repelita VI. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 26/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)26/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Verawaty Sitepu - Kebijaksanaan Pemasaran dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pasang Baru ....



28 

9. Devisi Regional 

Devisi regional ini bertugas untuk melaksanakan pembangunan khususnya 

menyangkut regional kawasan Medan dan Daerah sekitarnya sehingga dapat 

melaksanakan tugasnya secara optimal. 

B. Pasar Sasaran 

Pasar sasaran adalah merupakan salah satu konsep yang mendasari suatu 

strategi pemasaran. Dalam hal ini, perusahaan berusaha memperoleh pola konsentrasi 

pasar khusus yang dapat membd.rik<Ctn kesempatan yang maksimum untuk mencapai .. ,.. ... 

tujuan sebagai pelopor. 
i' 

Perusahaan baru dapaf.beroperasi setelah memperoleh posisi tertentu di Pasar. 

Oleh karena itu ia harus menentU~~l!n pasar sasarannya. 

PT Telkom Medan adalah suatu perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa 

telekomunikasi dimana dalam hal ini mempunyai pasar sasaran Kota Medan. 

Didalam melaksanakan pemasarannya maka perusahaan ini juga menetapkan 

pasar sasaran yang cukup baik dan diharapkan dapat melakukan penjualan atas 

produknya yaitu pemasangan telepon baru. 

Yang membedakan perusahaan ini dapat melakukan kebijkasanaan pasar 

sasarannya dengan produk lainnya adalah terlihat pada tarifuya. Dimana jika ditinjau 

dari segi tarif yang telah ditentukan, maka PT T elkom Medan memberikan tarif yang 

lebih mudah dari pada produk perusahaan lain sejenisnya. 

Mengingat tarif yang begitu lebih rendah, maka pihak konsumen di kota 

Medan banyak yang menggunakan produk yang ditawarkan oleh perusahaan ini. 
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C. Fungsi Pemasaran dalam Perusahaan 

Sebagaimana diketahui bahwa pemasaran yang dilakukan mempunyai fungsi . 

Untuk itu maka perlu diterapkan dengan sebaik-baiknya sehingga nantinya dapat 

mencapai sasaran yang diharapkan. 

Adapun fungsi pemasaran di perusahaan ini tidak lain dan tidak bukan adalah 

untuk dapat menjaring pemasangan bam telepon di kawasan yang menjadi pasar 

sasaran secara optimal. Secara optimal yang dimaksud bukan· berarti tidak 

mempunyai rambu-rambu tersendiri ,tetapi juga berdasarkan' ke~entuan yang telah ada. 

Ketentuan yang dimaksud adal~h .melihat jaringan yang telah ada sehingga dengan 
... , ""' " 

jaringan yang telah ada akah ·dapat dilakukan pemasangan bam atas telepon yang 

diininta oleh pihak konsumeri. 

Disamping itu untuk menirigkatkan pemasangan bam ' atas Jasa telepon, .. ~ -

_, 

pemasaran juga mempunyai fungsi untuk mempertahankan konsumen yang telah ada 

sehingga secara tetap memberikan pemasukan bagi perusahaan. Disamping itu fungsi 

pemasaran juga memiliki kepentingan umum yaitu memberikan pelayanan telepon 

kepada masyarakat. 

Dengan ·pemyataan di atas dapat diseimpulkan bahwa fungsi pemasaran yang 

dilakukan oleh perusahaan ini juga selain untuk tujuan ekonomi juga mempunyai 

motif kepentingan umum memberikan pelayanan kepada masyarakat. 

D. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Strategi Pemasaran 

Marketing Mix merupakan sekumpulan variabel-variabel pemasaran yang 

dapat dikendalikan dan dipergunakan oleh perusahaan dalam pencapaian sasaran dan 
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tujuan perusahaannya, melalui pemanfaatan kombinasi dari variabel-variabel seperti 

harga, Produk, Promosi dan Saluran Distribusi agar dapat memuaskan konsumen 

secara lebih baik lagi dibandingkan dengan dilakukan oleh saingannya. 

Dibawah ini akan diterangkan secara ringkas keempat macam variabel di 

atas. 

a. Produk 

Untuk memahami arti dari produk, maka perlu kita ketahui juga· pengertian dari 

produk : ,. I 

' . 

Produk adalah apa saja '> yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk 
, .. 

diperhatikan, dimillki: digimakan atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan .. Termasuk didalamnya adalah objek fisik, jasa, orang, 

tempat organisasi dan gagasan. 
~ .· 

Pada umumnya produk dapat dibedakan atas : 

1. Produk inti, yaitu manfaat inti yang pada hakekatnya dibeli oleh pembeli. 

2. Produk formal, yaitu pengemasan dari produk intinya, yang menyertai 

produk tersebut. 

3. Produk tambahan, yaitu tambahan bagi produk dengan berbagai jasa yang 

menyertainya seperti : pelayanan pemeliharaan. 

Pengembangan produk dalam istilah yang terbatas meliputi kegiatan-

kegiatan teknis seperti riset produk dan desain. Setelah diadakan perencanaan 

dan pengembangan produk yang baik sampai dengan produk siap untuk 

dipasarkan, terjadi dari putusan untuk : 
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1. Menambah produk baru 

2. Pemberian merk 

3. Kemasan 

ad.1. Keputusan Menambah Produk Baru 

Adapun tiga kategori dimana suatu produk dapat dikatakan produk baru, 

yaitu : 

a. Produk yang betul-betul (sesungguhnya}. Maksudnya produk itu benar-

•I!· 

benar aman selama i,~ ) elmii ada dipasar atau diproduksi oleh perusahaan 

lain. 
~ 

b. Produk yang sama jenisnya tetapi menggunakan model baru. Maksudnya 
r -

' ·" ' '. ..,. ' 

adalah produk yang pe~ah ada atau sudah beberapa kali diproduksikan oleh 
t' 

perusahaan tetapi sudah ada di pasar karena alasan tertentu perusahaan 

mencoba untuk menirunya. 

Perlu tidaknya perusahaan membuat produk baru, haruslah diketahui 

kriteria-kriteria di bawah ini sebagai pedoman. 

1. Permintaan pasar yang memadai. Sebelurnn keputusan pennintaan untuk 

membuat produk baru perlu kiranya diketahui tingkat permintaan dari pasar 

produk baru tersebut serta telah berapa banyak dari permintaan itu yang 

dipenuhi pasar dari produksi tersebut maka produk itu tidak perlu lagi 

dibuat. 

2. Produk baru tersebut tidak mencemari lingkungan yang ada. 
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3. Produk barn harus sesuai dengan struktur pemasaran yang ada dalam 

perusahaan. Seringkali produk dibuat oleh perusahaan tanpa memperkirakan 

kemampuan tenaga pemasaran yang dimiliki perusahaan. 

4. Sumber-sumber yang dimiliki perusahaan harus mampu untuk 

menghasilkan produk baru tersebut sampai siapa untuk dipasarkan. 

5. Tidak ada pelanggaran hukum yang berlaku dalam proses pembuatan 

produk baru tersebut. 

6. Produk baru tersebut harus' sesuai dengan tujuan perusahaan . 
.. 

-~~ . ' ..... .. 
, .. 

ad.2. Keputusan Pembena~ Merk 
~ 

Untuk membedakan produk perusahaan dengan produk perusahaan 
" - . 

' ~ 

lainnya, maka dapat dilakukan derigan cara membefikan merk pada hasil 

produksi perusahaan tersebut. Kegunaan lain dari merek bagi konsumen adalah 

untuk memperrnudah pengenalan terhadap barang yang diinginkan, 

meningkatkan prestasi, mengetahui tentang produk yang dipakai. 

Karakteristik merk yang baik adalah : 

1. Merk harus mudah diingat 

Pemberian merk terhadap suatu produk haruslah mudah diingat sehingga 

para langganan mudah untuk mengingat kembali merk yang pernah 

digunakan. 

2. Merk harus menimbulkan kesan positif 

Kesan yang ditimbulkan dari merk yang dicantumkan haruslah sesuai 

dengan maksud pemakaian dari barang yang diproduksi. Dengan demikian 
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para ~konsumen akan beranggapan bahwa produk yang dipakai terse but tidak 

menimbulkan efek yang negatif. 

3. Merk harus sesuai dengan promosi 

Karena promosi itu dibantu untuk diperhatikan, didengar dan dilihat maka 

diperlukan gambaran, tulisan dan suara yang menarik. 

4. Merk mempunyai ciri khas tersendiri. 

f I 

ad.3. Keputusan Pembukusqn 
... 

.. f ~!-r ~ 

Keputusan peru_burtgkusan dapat didefenisikan sebagai seluruh kegiatan 

merancang memproduksi bungkus (penentuan design) atau kemasan suatu 

produk. Ada tiga alasan JTI_e.ngapa kemasan diperlukan : 

1. Kemasan memenuhi 

( utilitation). 

:$~ 

sasaran : keamanan (Safety) dan kemanfaatan 

2. Kemasan bisa melaksanakan program pemasaran perusahaan. Maksudnya 

melalui kemasan identifikasi produk menjadi lebih efektif dan dengan 

sendirinya mencegah oleh produk pesaing. 

3. Untuk memperoleh laba yang lebih besar. 

b. Harga 

Harga adalah sejurnlah uang untuk mendapatkan suatu barang atau dapat 

juga diartikan sebagai nilai suatu produk yang dinyatakan dalam suatu moneter. 
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Harga sebuah produk dan jenis jasa merupakan faktor penentu utama 

permintaan pasar. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi harga antara lain: 

1. Perusahaan itu sendiri 

Perusahaan dapat menetapkan harga jualnya dengan memperhatikan jumlah 

produksi, laba yang diharapkan berdasarkan biaya-biaya yang telah 

dikeluarkan tanpa mengabaikan faktor lingkungan. 

2. Konsumen. 
•'·' \r-. -r .. 

Reaksi konsumen terhadap harga yang ditetapkan merupakan salah satu 

indikator apakah harga yang ditetapkan sudah tepat atau tidak, karena bila 

harga tidak sesua·, , ia -- akan memilih produk lain ~yang sejenis sesuai 

harganya. 

3. Perusahaan saingan 

Perusahaan hams memperhatikan harga perusahaan saingan dengan mencari 

informasi yang tepat agar pelanggan tidak beralih. 

4. Pemenrintah 

Tidak semua harga produksi dapat ditentukan oleh perusahaan secara penuh, 

biasanya produk-produk yang berhubungan dengan kesejahteraan 

masyarakat, pemerintah turut menentukan harganya. 

Dalam penetapan harga perusahaanjuga memberikan altematif lain dari 

harga dasar, dengan cara : 
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~ Cash discount, yang maksudnya adalah harga yang murah bila dibayar 

sebelum waktu yang ditentukan (pada penjualan Kredit) . 

~ Quality discount adalah harga yang lebih murah bila membeli barang dalam 

jumlah yang lebih besar. · 

~ Functional discount harga yang lebih rendah bila membeli barang untuk 

dijual kembali. 

Seasonal discount memberikan potongan harga_. pada 

tertentu : misalnya pad~ liburan, dan pada akhir tahun: 

c. Promosi 
i ~· 

. . 
musim-musim 

Promosi itu merypakan alat komunikasi untuk rnemberikan informasi 

<.- . 

pada konsumen sehingga memudahkan proses jual beli antara konsumen dan 

produsen. 

Alat promosi yang dapat digunakan oleh perusahaan : 

1. lklan : suatu jenis komunikasi non-personal yang dibayar untuk 

mempromosikan ide-ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas. Media 

yang dapat digunakan adalah: surat kabar, majalah, radio dan televisi. 

E. Strategi Pemasaran Yang Diterapkan 

Strategi pemasaran yang dilakukan PT. TELKOM MEDAN dalam 

pemasaran produknya sebanyak 10.000 SST Additional line tahun 2000, yaitu 

melalui: 
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a. Segmentasi : 

Demographic Segmentation TABEL 1 

MAU TAKMAU 

TAHU TAK TAHU TAHU TAK TAHU 

MAMPU 

TAK 
MAMPU 

' ' 

b . Tergeting: f l 

·'· 

Yang menjadi primary .t-1t~~et market dari program additional lines ini adalah 

para pernilik telepori' yang secara ekonorni mampu (total tagihan bulanan 

telepon Rp. 100.000:- keatas) dan berkeinginan untuk menambah line , •' 

telepon tapi tidak mengetahui bahwa dilokasi tersebut mampu dilayani oleh 

Telkom dan mudah cara mendapatkannya. Dan untuk masalah harga pasang 

baru telepon segmen ini tidak terlalu sensitive dan bila ditinjau behaviour 

calon pelanggan diperkirakan adalah "convenience seeker" yang 

meninginkan adanya kepastian dan kemudahan dalam pelayanan 

(RASTER). 

c. Positioning 

Positioning untuk program ini adalah dengan cara menjelaskan kepada 

pelanggan bahwa berbisnis dengan T elk om itu mudah sehingga mudah pula 

untuk menambah saluran telepon. Secara ringkas Position dapat di 

gambarkan: 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 26/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)26/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Verawaty Sitepu - Kebijaksanaan Pemasaran dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pasang Baru ....



37 

"Pasang Telepon Mudah dan Pasti" 

Positioning ini merupakan main message yang hams disampaikan kepada 

pelanggan, dan ini sekaligus menjadi guidance bagi petugas sales officer 

dalam menyampaikan penawarannya, karena ini merupakan selling point 

dari layanan additional line. 

a. Diferensiasi : 

Agar supaya layanan ini kelihatan ada bedanya dimata pelanggan, 

haruslah diciptakan pembedaan layanan pasang bam lainnya, paling 

.•. 
tidak hams be~~~da' .,.dengan layanan pasang bam yang secara rutin 

diberikan kepada 'pelanggan selama ini. 

-
Pembeda dalam program ini adalah : ,. 

. 
1. Content (what to offer) ~ 

Berkaitan dengan layanan apa yang akan kita deliver kepada 

pelanggan, yaitu layanan pasang bam additional line yang mudah 

dan cepat (hassle free) dengan diadakannya POSKO, di 

berikannya Calling Card Beken sebagai souvenir dan dalam proses 

pemasangan instansi sampai kring dilakukan dalam waktu 3 (tiga) 

hari. 

2. Context (How to offer): 

Bagaimana cara kita memberikan layanan pasang bam additional 

line yang hassle free ? Untuk memberikan layanan yang hassle 

free pada program ini menggunakan sales Officer (internal 

maupun ekstemal) sehingga dalam memberikan penjelasan kepada 
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pelanggan akan lebih jelas (Door to Door) Sales Officer akan 

langsung menawarkan kepada pelanggan dan apabila pelanggan 

menyetujui untuk penambahan line, maka Sales Officer akan 

menghubungi petugas POSKO untuk booking di CSS dengan 

menggunakan Calling Card Beken yang juga akan diberikan 

kepada pelanggan sebagai souvenir dan memberikan surat perintah 

bayar (SPB) kepada pelanggan untuk dibawa ke SERPO pada saat 

membayar. < I 
' -

,,, 

3. Infrastruktur } · ~· · 

~ Alur·proses pasang baru telepon Reguler 

Untuk lebili jelasnya dapat dilihat pada gambar berikut ini : 
, . 41. 
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GAMBAR 2 

Alur Proses Pasang Baru 

I<ETERANGAN PELANGGAN SERPO 1&2 PAS css DUKMAS 
1. Calang datang mendaftar ke SERPO dan IToellt>ual denali y ~ 

lokasi (Fl-01) <fen!p1 menyertai<an FC idertias dii. 
Alau menelpon 162 yang selaoillnya oleh petugas 162 dlcatat 

FL-01 dalam loon PS8-1621ai<l ~an Ke CSS data lsb juga PSB-162 
diberil<an kepada PAS untuk diakukan SUWf. 

9 C2_ FAX 

2. PAS (dapal juga melakukan PSB melalui Door to Door) r!leflQisi 
dengan lokasi calang & ~entry ke CSS lai<l melakukan rr study oloma!is. 

~ ~~ 
3. Petugas SERPO me!akU<an entry data urtt.t menertukan 

dapat atau tidak calang dHayani PSB-nya. 

4. Jika dapal dilayani maka calang akan meogisi FL-03 berme- - ~ leraj dan lihat bayar IKRIG lalu pE!ugas SERPO menervbican 
TEL-21. 

~ Urtuk pormohon3n yang belm d:lp:lt dil3y:ri : 
- Status UN akan dite<lna DUKMAS sebagai waling ist 
- Status Sl akan dilakukan pengeeekan Bomdary DP 
oleh Data Management dan haslnya diir4>Jl<an ke CSS dan I PILOT I 
PAS secara rutin melakukan studi olomatis 

' ' 

I<ETERANGAN · PELANGGAN PILOT INS1' ALA TlJR MCF OS?-1 
5. PilOT rnenc<!al< TEL-25 (worl< oroer) dan IKSP ll1luk 

ilslalah.r ~ 

·~r .... . 

9 9 9 9 6. lnstalm.r melakukan penari<an salfan penanggal <ilol<asi • 
pelanggan dan melaporkan hasi kepada PILOT deriQaO model 
PILOT-01 . • • -. 

¢ 7. Petugas MDF mencetak TEL-25 dan melaksanai<an perjam-
pelan di MDF. set~ setesai TEL-25 dikent>aii<an. 

8. Petugas OSP-1 ...,.m,a TEL-25 <rlli< melaksanai<an 

~ penyaniu1gan sarrbl melakukan perneri<saan _., ilslalasi . 
dengan menggmai<an model Ched<ing Process PSB dan 
Melapori<an haslnya ke PILOT. "'" ' 

' 
9. PILOT melai<ukan aklivasi. Pengukl<an alau Creetilg ke -

PELANGGAN 

~ Alur proses pasang baru Additional Line 

I<ETERANGAN PELANGGAN SERPO INST AI.A TOR POSKO DUKMAS 

1. DUKMAS menyiapl<an data potensial dan data prospek. 

2. Saleo Officer rnenandotongani nrna/1 ~ ll1luk 
rnetOOe!ian penawaran ~ telepoo sesuai dengan 

D data potensial dan data prospek yang ada. 

3. Jika Pelanggon sel\iua menarrbah relepon mai<a Saleo Officer 
akan rnertixJ<llkan kortrak T el-2 sella smt peritall bay:>-

~ (SPB) ke SERPO <rluk pelanggan dan menelpoo ke POSKO 
rnenggrnakan Bel<en ll1luk booki1g a CSS. 

4. Petugas POSKO ~ ilslalah.r ll1luk melakukan 
penari<an sai<nn penanggaldinrna/1 pelanggan dan 
pelanggan membay:>- biaya IKRIG di nrna/1 hasi peke<jsaan 
i1slalah.r diapor1can ke PILOT menggmai<an model PilOT -01 . 

Pelanggan dengan me<rbawa SPB membay:>- biaya PSB di 
SERPO yang t~ dilerbi<an I PILOT I SERPO menerllil<an T el-21 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 26/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)26/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Verawaty Sitepu - Kebijaksanaan Pemasaran dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pasang Baru ....



6. 

7. 

8. 

9. 
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KETERAHGAN PELANGGAH PILOT MOF OSP-1 

PILOT mencetak Ta-25 (work order) 

~ 9 9 Petugas MOF mencelak Ta-25 dan melakS<mkan perjam-
peran di MOF, setelah Ta-25 dikembaikan. 

Petugas OSP-1 menerima Ta-25 dan melaksanakan ¢ penyambungan sambi melai<Ltan pemeriksaan instalasi 
dengan rnenggtmkan model Checking Process PS8 dan 
meiapori<an hasilnya ke PILOT. 

~ PILOT melakukan ai<Wasi. Pengt.i<ll'an atau Greeting ke 
PEIANGGAN 

Perusahaan ini juga melakukan. strategi marketing mix dimana dalam hal 

ini untuk memberikan layanan additional line (telepon tambahan) artinya layanan 
/ 

pasang-haru bagi orang yang .s~ah merniliki sekurang-kurangnya satu sambungan 

telepon di al~at yang aka~ _di~~~ang additional line. 

F. Hambatan-Hambatan Yang Dihadapi dan Cara Mengatasinya 
" . 

Adapun hambatan yang dihadapi oleh PT Telkom Medan adalah sebagai ,., 

berikut : 

1. Pihak perusahaan dalam hal ini PT. T elkom Medan belum dapat melayani 

masyarakat di Medan dalam hal pemasangan sambungan telepon, ini dapat 

dilihat dari daftar tunggu yang ada di PT. Telkom Medan. 

Cara mengatasi masalah ini adalah sebagai berikut : 

Sebaiknya PT. Telkom Medan menambah lagi sambungan kabel telepon di tempat 

yang selama ini belum teijangkau dan sebaiknya apabila ada masyarakat yang 

sudah masuk daftar tunggu terlalu lama, perlu segera diberikan jawaban secara 

tertulis bahwa tidak ada sambungan telepon ke rumahnya sehingga pihak 

konsumen tidak merasa kecewa. 
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A. Kesimpulan 

BABV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Adapun kesimpulan penulis dari basil penelitian ini sebagai berikut : 

1. Dalam menjalankan kegiafan usahanya PT Telkom Medan ini menggunakan 

struktur organisasi garis dan fungsional. 

2. Strategi pemasaran yang diterapkan oleb PT Telkom Medan yaitu "The 

Strategic Marketing Plus 2000" yang mana dalam menjalankan strategi tersebut 

dilakukan melalui : ·. 

a. Strategy 

b. Tactic <-

c. Value 

3. Fungsi pemasaran dari perusahaan 1m dapat dibagi dalam 2 (dua) bagian 

yaitu: 

a. Fungsi Ekonorni 

Sebagaimana diketahui bahwa perusahaan ini telah mampu menjual 

saharnnya kepada masyarakat yang sering disebut dengan istilah GO 

PUBLIC, bertujuan untuk menghasilkan laba. Jadi dalam mencapai 

tujuannya harus memperoleh laba yang optimal. 

b . Kepentingan Umum 

Hal ini dapat dilihat dari penggunaan sarana telepon umum yang dilakukan 

oleh PT. Telkom Medan yaitu untuk menjangkau kepentingan umum yang 

49 
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tidak memiliki telepon rumah. Jadi dalam hal ini PT Telkom tidak hanya 

bermotif profit saja, tetapi juga memiliki kepentingan masyarakat. 

4. Pasar sasaran dari PT Telkom Medan adalah Kota Medan dan daerah 

sekitarnya. Untuk itu maka pihak perusahaan berusaha untuk mengupayakan 

agar pemasangan jaringan telepon baik itu pasang barn atau penambahan nomor 

telepon dapat dilakukan seoptimal mungkin untuk mencapai laba yang optimal 

bagi perusahaan. 

B. Saran 

Adapun saran penulis dari basil penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Sebagiknya strategi yang digunakan oleh PT Telkom Medan dapat 

diaplikasikan dengan lebih baik di dalam menangani konsumen yang telah 

masuk daftar tunggu yaitu derigan memberikan jawaban secepatnya bahwa pada 

daerah tersebut pihak PT J:elkom Medan tidak dapat memenuhi permintaan 

konsumen tersebut. Hal ini sangat memberi kesan pada konsumen agar tidak 

merasa kecewa. 

2. Untuk meningkatkan pemasaran untuk pasang barn telepon yang kini 

ditawarkan oleh PT Telkom Medan sebaiknya menggunakan tenaga pemasaran 

yang agresif yang benar-benar ahli di bidang pemasaran. Jadi tidak boleh 

menempatkan karyawan pada tanpa mempertimbangkan pengetahuan dan 

keterampilannya. 
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