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PENDAHULUAN

ALASAN PEMILIHAN JUDUL

Dewasa ini perekenomian nasional sedang menghadapi tantangan
yang cukup berat. Seperti diketahui bersama bahwa sejak Juli 1997 lalu
perekonomian Indonesia sedang berjuang untuk lepas dari belenggu krisis
ekonomi berkepanjangar.

Krisis ekonomi telah membawa dampak yang mendalam bagi kita
semua. Dalam dua tiga bulan terakhir telah banyak perusahaan yang
menghentikan kegiatan produksinya, dan adapula yang mem-PHK
karyawannya. Krisis ini secara langsung telah berdampak pada
meningkatnya harga barang-barang, yang tidak hanya harga barang impor
tetapi juga barang-barang dalam negeri, fermasuk barang-barang
sembilan bahan pokok (sembako).

Keadaan tersebut lebih diperparah lagi dengan kebijakan
pemerintah yang menaikkan harga bahan bakar minyak (BBM) dan tarif
dasar listrik (TDL) yang membuat daya beli masyarakat semakin
berkurang. Kenaikan BBM berpengaruh langsung pada kenaikan tarif

angkutan (transportasi) baik transportasi darat, laut dan udara.

Dalam situasi perekonomian yang tidak menentu ini, maka peranan

pemasaran khususnya promosi menjadi sangat penting sebagai salah satu



upaya perusahaan mempertahankan pangsa pasarnya yang sudah ada
dan sekaligus meningkatkan penjualan ditengah-tengah kemampuan beli
masyarakat (konsumen) yang sangat terbatas.

Berkaitan dengan hal tersebut, diperlukan suatu cara memasarkan
produk/fjasa yang dihasilkan perusahaan dengan seefektif dan seefisien
mungkin. Oleh karena itu kegiatan promosi yang merupakan bagian dari
marketing mix menjadi amat penting baik untuk mempertahan pangsa
pasar yang telah diraih maupun untuk meningkatkan penjualan. Promosi
yang terfocus pada segment pasar yang tertentu merupakan langkah yang
bijaksana, efektif dan efisien. Apabila hal tersebut tidak dilakukan
tentunya akan mengakibatkan menurunkan tingkat volume penjualan, bila
hal tersebut terjadi maka kelangsungan hidup perusahaan akan
ferganggu.

Untuk obyek studi dalam penyusuman skripsi ini penulis memilih
PT. Garuda Indonesia, sebuah badan usaha milik negara (BEUMN) yang
bergerak dalam bidang usaha jasa pelayanan angkutan udara (airfine).

Alasan penulis memilih PT. Garuda Indonesia sebagai obyek studi
dari penyusunan skripsi ini selain penulis adalah karyawan perusahaan
tersebut, penulis juga ingin mengetahui secara mendalam kegiatan
pemasaran khususnya promosi yang diterapkan oleh PT. Garuda
indonesia dalam situasi perekonomian yang tidak menggembirakan dan

persaingan yang ketat seperti saat ini. Hal inilah yang menarik perhatian



penulis untuk menambah pengetahuan fentang kegiatan promosi.

Untuk skripsi ini penulis memilih judul “PERANAN PROMOSI
DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN TIKET PADA PT. GARUDA
INDONESIA".

POKOK-POKOK PERMASALAHAN

Setelah Pemerintah Indonesia mengeluarkan kebijaksanan
"program jetisasi” dalam bidang penerbangan komersial pada tahun 1993,
yaitu dengan dibebaskannya kepada penyelenggara angkutan
penerbangan berjadwal (operator) untuk menggunakan pesawat bermesin
jet sehingga mengakibatkan terjadinya persaingan dalam penjualan tiket.
Padahal sebelumnya hanya PT. Garuda indonesia yang menggunakan

pesawat bermesin jet baik untuk pesawat berbadan sempit (narow body)

maupun berbadan lebar (wide body).

Akibat langsung yang dirasakan oleh PT. Garuda Indonesia
sehubungan dengan kebijaksanaan tersebut adalah persaingan lebih
terbuka, khususnya untuk pasar domestik dimana sebelumnya merupakan

pasar gemuk Garuda Indonesia.

Salah satu cara untuk tetap mempertahankan loyalitas penguna

jasa untuk senantiasa menggunakan produk yang dihasitkan perusahaan



dan mencapai keunggulan produk dalam persaingan adalah menciptakan
sistem pemasaran yarg baik dan tepat.

Oleh karena bentuk dan sifat produk yang dihasilkan PT. Garuda
Indonesia adalah jasa pelayanan penerbangan yang senantiasa selalu
menimbulkan persaingan pada perusahaan yany menghasitkan produk
sejenis, maka PT. Garuda Indonesia tidak luput dari masalah persaingan.

Yang menjadi pokok permasalahan disini adalah:

1. Bagaimana upaya PT. Garuda Indonesia menerapkan kebijaksanaan
promosi guna meningkatkan penjualan tikei penumpang.

2. Bagaimana peranan dan pengaruh promosi terhadap penjualan tiket.

C. MAKSUD DAN TUJUAN PENELITIAN.

Penelitian ini merupakan kegiatan iimiah untuk memperbandingkan
antara ilmu yang diperoleh dari bangku kuliah dengan pelaksanaan di
lapangan, dengan obyek studi khususnya bidang promosi pada PT.
Garuda Indonesia.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memastikan sampai berapa
jauh teori-teori mengenai pemasaran khususnya promosi yang bersifat

universal dapat diterapkan secara spesifik dalam perumusan



implementasi promosi pada PT. Garuda Indonesia sebagai obyek studi.
Manfaat dari penelitian ini adalah memberikan tambahan

pengetahuan, pengembangan wawasan secara ilmiah, dan pengalaman

sesungguhnya pada pelaksanaan pemasaran khususnya promosi di PT.

Garuda Indonesia.

METODE PENELITAN.
Dalam penyusunan Skripsi ini, metode pengumpulan data yang

digunakan oleh penulis adalah sebagai berikut :

1. Penelitian Kepustakaan (Library Research)

Penulis melakukan penelitian dengan cara mendapatkan dan
mengumpulkan data sekunder yang diperfukan dalam analisa secara
teoritis.

Hal ini dilakukan dengan mempelajari bacaan-bacaan yang
berkaitan dengan peaulisan skripsi ini. Bahan-bahan penulisan skripsi
ini didapat dari buku-bukufliteratur mengenai pemasaran, catatan-
catatan/diktat yang diperoleh selama mengikuti kuliah, dan dari
sumber kepustakaan lain yang berhubungan dengan bidang studi yang

dijadikan jandasan pengkajian.



2. Penelitian Lapangan {Field Research)

Penulis melakukan penelitian lapangan dengan mengadakan
kunjungan langsung pada PT. Garuda indonesia yang berkantor pusat
di JI. Merdeka Selatan No. 13, Jakarta Pusat dan pada kantor penjualan
Garuda Indonesia, Jakarta di Gedung Sejahtera, J. Gunung Sahari, Jakarta.

Tehnik pengumpulan data yang dilakukan oleh penulis untuk
memperoleh data yang diperiukan ialah dengan cara :

a. Penggunaan Questionaire, berupa daftar pertanyaan yang telah
disusun sebelumnya, dan disampaikan kepada pihak-pihak yang
berwenang di perusahaan agar diperoleh jawaban berupa data yang
diperiukan.

b. Melalui Inferview, atau wawancara/tanya jawab secara langsung
dengan orang yang bersangkutan untuk memperoleh penjelasan
yang diperlukan penulis.

c. Melalui Observation atau pengamatan, yaitu melakukan pengamatan
langsung mengenai kegiatan yang dilakukan oleh PT. Garuda Indonesia

dalam memasarkan produknya.

Setelah semua data yang diperoleh untuk penyusunan skripsi
terkumpul, selanjutnya diolah dan dianalisa, kemudian diambil kesimpulan

untuk bahan pembuatan skripsi ini.



SISTIMATIKA SKRIPSI

Sistimatika penyusunan skripsi ini, penulis membagi isi skripssi

dalam 5 {lima) Bab, dimana diantara bab yang satu dengan yang lainnya

saling berkaitan sesuai pokok permasalahan dalam skripsi ini. Pembagian

tersebut dimaksudkan unfuk mempermudah dalam pemikiran dan memahami isi

skripsi ini. Isi kelima Bab tersebut adalah sebagai berikut

BAB

BAB

BAB

PENDAHULUAN

Dalam bab ini, penulis menguraikan alasan pemilihan judul,
pokok permasalahan, tujuan dan manfaat penelitian, metode
penelitian yang dilakukan dalam pengumpulan data sebagai
bahan penulisan skripsi, serta sistimatika pembahasan
skripsi yang merupakan uraian secara garis besar
penyusunan skripsi ini.

LANDASAN TEOR!

Dalam Bab ini dijelaskan pengertian pemasaran, promosi dan
bauran promosi, kebijakan bauran promosi

TINJAUAN UMUM PT. GARUDA INDONESIA.

Dalam Bab ini dijelaskan mengenai sejarah perkembangan
perusahaan, manajemen dan struktur organisasi serta

lembaga yang menangani kegiatan pemasaran khusus kegiatan



BAB

BAB V

IV :

promosi perusahaan dalam rangka meningkatkan penjualan

tiket.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini penulis menguraikan mengenai pasar yang
dihadapi perusahaan, kebijaksanaan promosi yang ditetapkan
perusahaan, pelaksanaan promosi  yang  dijalankan
perusahaan, dan analisa pengaruh terhadap panjualan tiket.
KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN.

Sebagai bab penutup dari seluruh uraian yang ada dalam
skripsi ini, penulis mencoba menyimpulkan apa-apa yang
telah diuraikan dan dibahas pada bab perbab sebelumnya,
serta saran-saran yang penulis anggap perlu dan baik untuk

perkembangan perusahaan.



