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Ringkasan 

JUNIKAR SIMANJUNTAK, KEBIJAKAN PEMASARAN TERHADAP 

PENJUALAN JASA PEMASANGAN BARU JARINGAN TELEPON P ADA PT. 

TELKOM KANDA TEL SUMA TERA UT ARA, ( dibawah bimbingan 

Dra. Hj. Rafiah Hasibuan, MM sebagai Pembimbing I, dan Drs. Hery Syahrial, MSi 

sebagai pembimbing II) 

Peningkatan kebutuhan masyarakat akan setiap produk baik berupa barang 

maupun jasa menjadi tujuan bagi setiap perusahaan untuk menghasilkan produk 

sehingga dapat dibeli oleh konsumen. Pihak perusahaan melakukan strategi 

pemasaran yang mengarah kepada sasaran pesan yang dituju. Oleh karena pemasaran 

sangat penting artinya bagi perusahaan maka pihak manajemen perusahaan perlu 

menentukan strategi yang baik dan diterapkan sebaik-baiknya. 

Di dalam dunia pemasaran strategi ini ·sering disubut kebijaksanaan, pada 

pelaksanaannya setip perusahaan mempunyai. kebijaksanaan sendiri sesuai dengan 

situasi, kondisi, dan jenis usaha yang di jalankan PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk, 

merupakan salah satu Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak dibidang 

Jasa Telekomunikasiyang telah menerapkan kebijaksanaan pemasaran dalam 

usa.hanya untuk mencapai tujuan perusahaan secara keseluruhan 

Berdasarkan analisis dan evaluasi tentang kebijaksanaan pemasaran terhadap 

penjualan jasa pemasangan baru jaringan telepon dapat disimpulkan: 

1. Kebijaksanaan pemasaran ditetapkan oleh PT. Telekomunikasi Indonesia 

Tbk didasarkan pada konsep kebijaksanaan dasar perusahaan yaitu " 
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Kebijaksanaan 3, 2, I." Yang di dalam implikasinya dipadukan dengan 

konsep dasar dan budaya perusahaan; 

2. Kebijaksanaan pemasangan yang ditetapkan oleh PT. Telekomunikasi 

Indonesia Tbk Kandatel Sumatera Utara, di dalam memasarkan PSB 

telepon saat ini belum dipandang perlu oleh pihak manajemen dalam 

rangka lebih mengoptimalkan tercapainya target penjualan dan 

meningkatkannya. 
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KATA PENGANTAR 

Pujian, syukur, dan honnat hanyalah bagi Allah, karena Allah sumber hikmat 

kebijaksanaan, pengharapan, dan penolong setia bagi penulis dalam menyelesaikan 

Skripsi ini dengan judul KEBIJAKSANAAN PEMASARAN TERHADAP 

PENJUALAN JASA PEMASANGAN BARU JARINGAN TELEPON PADA PT. 

'fELKOM KANDATEL SUMATERA UTARA. 

Skripsi ini disusun untuk memenuhi persyaratan UJian sarjana untuk 
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skripsi ini. 
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A. Alasan Pemilihan Judul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Didalam dunia usaha, setiap produsen selalu berusaha melalui produk yang 

dihasilkannya tujuan perusahaan dapat tercapai. Produk yang dihasilkannya dapat 

, terjual atau dibeli oleh konsumen. Melalui produk yang dapat dijualnya perusahaan 

dapat menjamin kehidupannya atau menjaga kestabilan usaha dan berkembang. 

J;)alam rangka inilah setiap perusahaan hams memikirkan kegiatan pemasaran 

produknya. 

Produk yang ditawarkan oleh pihak perusahaan dapat berbentuk barang dan 

Jasa. Untuk menciptakan permintaan atas produk oleh pihak konsumen harus 

dilakukan penawaran, untuk itu sejak awal pihak perusahaan perlu memikirkan 

konsep pemasaran yang baik untuk dapat menentukan strategi pemasaran yang 

mengarah kepada sasaran pasar yang dituju. 

Oleh karena pemasaran sangat penting artinya bagi perusahaan maka pihak 

manajemen perusahaan perlu menentukan strategi pemasaran yang baik dan mantap 

serta dapat menerapkannya dengan sebaik-baiknya. Didalam dunia pemasaran strategi 

ini sering disebut dengan kebijaksanaan "Marketing Mix", yang komponennya sering 

disingkat dengan kebijaksanaan "4P" yaitu Product, Price, Place dan Promotion. 

Namun dalam pelaksanaannya setiap perusahaan mempunyai kebijaksanaan sendiri 

sesuai dengan situasi, kondisi dan jenis usaha yang dijalankan. 
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Setelah melihat perkembangan-perkembangan dan kemajuan-kemajuan yang 

semakin dirasakan saat ini banyak perusahaan yang bergerak dalam berbagai bidang 

baik itu dalam bentuk barang ataupun dalam bentuk jasa, semakin dituntut untuk 

memperluas usahanya. PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk. adalah merupakan 

salah satu Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak dibidang jasa 

telekomunikasi dan akhimya menjadi pilihan penulis sebagai objek penelitian, 

dipandang layak menerapkan kebijaksanaan pemasaran didalan usahanya untuk 

mencapai tujuan perusahaan secara keseluruhan. Disamping itu PT. Telekomunikasi 

Indonesia Tbk. Juga merupakan perusahaan jasa telekomunikasi pertama dan tertua 

dan dianggap telah lama berkecimpung didunia pertelekomunikasian dan tentunya 

telah memiliki banyak pengalaman didalam memasarkan produknya. 

Dengan alasan-alasan yang diuraikan diatas, penulis berkeinginan melihat 

lebih dekat bagaimana strategi kebijaksanaan pemasaran yang diterapkan oleh PT. 

Telekomunikasi Indonesia Tbk. didalam mengoptimalkan penjualannya. Dan 

selanjutnya tertarik memilih judul : "Kebijaksanaan Pemasaran Terhadap Penjualan 

Jasa Pemasangan Barn Jaringan Telepon Pada PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk. 

Kandatel Sumatera utara." 

B. Perumusan Masalah 

Dari hasil pengamatan dan tanya jawab yang penulis lakukan dengan pihak 

PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk. Kandatel Sumut ditemukan permasalahan: 
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