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RINGKASAN

Diarain Eva Reuber S, “Analisa Kebijaksanaan Pemasaran Dalam
Mempertahankan Market Share Pada PT. Logikreasi Utama Medan”, merupakan
judul skripsi_ yang diangkat penulis sebagai salah satu syarat akhir dalam
menyelesaikan tugas akhir gelar Sarjana.

PT. Logikreasi Utama merupakan Master Dealer produk-produk Komputer baik
Personal Computer (PC) maupun Notebook, untuk merk Acer, Compaq, IBM, HP,
Toshiba dan Printer merk Epson, Canon, Hewlett Packard Laserjet dan DeskJet. Dan
tidak tertutup kemungkinan menyediakan barang-barang dengan merk tertentu sesuai
dengan kebutnhan customer, tentunya dengan harga yang khusus.

Dalam menjalankan operasional sehari-hari, PT. Logikreasi Utama tidak

- terlepas dari permasalahan-permasalahan baik yang berasal dari intern maupun ekstern
perusahaan. Masalah yang dihadapi dari dalam perusahaan seperti Sumber Daya
Manusia yang masih kurang menguasai produk yang dijual, dan kurang menguasai
tehnik menjual, kurang menguasai pasar atau customer yang menjadi sasaran pasar.

‘Sedangkan masalah yang berasal dari luar perusahaan misalnya banyaknya
pesaing dengan jenis usaha yang sama yang kadang-kadang memberi harga yang lebih
murah kepada customer, sehingga customer dibutakan oleh harga yang murah padahal
dari segi mutu, produknya belum rtentu sama dengan mutu yang ditawarkan oleh PT.
Logikreasi Utama. Hal ini disebabkan karena semakin mudahnya memperoleh barang-

barang-barang PI (Pararel Import)
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Karena semakin banyaknya pesaing-pesaing di pasar, maka untuk
mempertahankan Market Sharenya, PT. Logikreasi Utama selalu berusaha
mempertahankan customernya dengan tetap memberikan pelayanan yang lebih baik
lagi kepada customernya melalui pemberian garansi service barang-barang yang rusak
“maupun garansi penggantian sparepart, meningkatkan promosi di media massa baik
melalui koran maupun radio, memberikan discount dll.

Di samping itu PT. Logikreasi Utama juga selalu berusaha meningkatkan
Sumber Daya yang ada dengan memberikan In house Training tentang cara-cara
menjual yang efektif kepada Sales, pengenalan produk, serta cara menghadapi
Customer kepada teknisi dan sales.

Dengan cara yang demikian diharapkan PT. Logikreasi Utama dapat
mempertahankan Market Sharenya, yang membedakan dengan perusahaan-perusahaan
lainnya serta dapat menaikkan tingkat penjualan dalam mencapai target yang

ditetapkan setiap tahun.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Era Globalisasi atau era tanpa batas merupakan kondisi di mana organisasi
dihadapkan pada pertanyaan bagaimana caranya agar tetap eksis dalam situasi yang
mengalami perubahan yang terus berlanjut dan makin cepat. Tingkat persaingan dalam
suatu organisasi yang bergerak dalam bidang yang sama juga semakin ketat dalam hal
melaksanakan kebijaksanaan mutu maupun harga. Untuk tetap eksis setiap perusahaan
organisasi dituntut untuk menetapkan suatu kebijaksanaan pemasaran yang dapat
mendukung penjualan produk perusahaan. Kebijaksanaan pemasaran yang tepat
diharapkan menghasilkan volume penjualan yang menguntungkan dan menghasilkan
laba bagi perusahaan.

Laba adalah merupakan selisih antara hasil penjualan dengan total biaya. Untuk
meningkatkan laba, maka perusahaan dapat menempuh dua cara, yaitu meningkatkan
hasil penjualan pada jumlah biaya yang tetap atau menurunkan biaya pada hasil
penjualan yang tepat. Untuk memperoleh laba, maka ada beberapa kegiatan atau fungsi
yvang harus dijalankan oleh perusahaan. Beberapa di antara fungsi-fungsi perusahaan
antara lain: fungsi produksi, fungsi keuangan, fungsi pemasaran, fungsi sumber daya
manusia dan sebagainya. Banyaknya fungsi yang harus dijalankan perusahaan

tergantung puda beberapa hal di antaranya bidang kegiatan yang dijalankan oleh
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perusahaan, kompleksitas kegiatan dan sebagainya. Kita ketahui bahwa tujuan
perusahaan adalah profit (laba), growth (pertumbuhan) dan survive (kelangsungan
hidup perusahaan).

Besar kecilnya profit yang diperoleh pada suatu periode akan mempengaruhi
pada growth dan survive perusahaan baik dalam jangka waktu yang pendek maupun
jangka waktu yang panjang, besar kecilnya profit yang diperoleh pada satu periode
juga menggambarkan efisiensi dan produktivitas perusahaan atau badan usaha tersebut.
[Laba atau profit nyata dari suatu perusahaan tergantung kepada besar kecilnya ukuran
perusahaan dan strategi untuk menentukan posisi relatif terhadap pesaing, dan tentu
saja pada kemampuan manajemen untuk memantapkan perusahaan pada posisinya.

Manajemen pemasaran diharapkan dapat membantu dalam pencapaian tujuan
(objective) perusahaan/organisasi, oleh karena itu manajemen pemasaran harus
memiliki kebijaksanaan yang baik dalam perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan
kegiatan pemasaran dengan memperhitungkan tidak hanya sekedar lingkungan intern,
tetapi juga segala perubahan situasi di lingkungan ekstern perusahaan/organisasi.
Jelasnya tugas suatu perusahaan atau organisasi haruslah menentukan apakah
pasarnya/pembelinya ada, berapa besar, apa saja fungsinya, bagaimana persepsinya,
kecenderungan yang lebih disukai dan kebiasaan pembelinya.

Jadi walaupun dengan adanya kendala dan tantangan baik dari lingkungan
intern maupun ekstern perusahaan/organisasi, namun efektif dan efisiensi sistem
manajemen pemasaran yang menjadi penentu utama adalah tetap pada kebijaksanaan
pemasaran yang diémbil dan ditetapkan oleh manajemen pemasaran tersebut. Baik atau

tidaknya manajemen pemasaran akan mempengaruhi pada pencapaian tingkat profit
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