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Syukur athamudulillah penulis panjatkan kchadiral Allah SWT aias berkal
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BADB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Pemasaran merupakan wjung tombak yang menentukan apakah perusabiaan
mampu bertuhan dalam persaingan yang senakin kelat ditengah krisis ekonomi
dan mampu menjawab tantangan di ahun-tainn mendatang Jadi dapet dikatakan
pemasaran dalam kondisi persaingan yang semakin ketat ini menduduki  posisi
yang semakin penting dan selurah aktivitas perosahaan yang menghasilkan laba
deni kelangsungan hidup perusahaan.

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan dan sasarannya
ditentukan dan dipengaruhi oleh kemampuan perusahean dalmn memasarkan
produknya.

Dewasa i perkembangan tcknologn mengalaon kemajuan yang sangat
pesat sehingga membual perusahaan tidak iagi menjadikan bidang produksi
sebagai masalah utama karena dengan penggunaan leknelogi yang tepat sebuah
perusahaan akan mampn menghasilkan herbagai jenis produk dalam pamiah yang
besar dan kualitas yang bagus, Namun hal tersebul menimbulkan lagi masaiah
baru yailu bagaimana menjual atan memasarkan produk dalaim jumlah yang besar,

Menghadapi masalah ban tersebul. manajemen periusahaan schagal orang
yang paling herlanggnng jawab terhadap kelangsungan hidup perusalisan larus

mengerti bulwa konscp paling dasar yang mchandis pemasaran mlalah kebuiulan

dan keinginan manusia yang sangal kompleks.



Konswmen bissanya menghadapt jajaran produk dan jasa berancka ragam
yang dapal memuaskan kebutuhan terfenti. Untuk menentukan pilihan pada satu
Jemis produk, konsumen hiasanya melibal bentik penawaran yang diberikan

produk tersebut untuk memuaskan  kebutuhanoys dan mereka akan memilih

produk  yang wmampu memberikan tmgkalt  kepumsan  maksimum  dari
PenERUnaaNTY L.

Menawarkan suatn produk untuk memuaskan kebutuban dan keinginan
konsumen bukanlah suatu pekerjwan yang mudah. Diperlukan suato metude atay
sirategi vang dalam dunia pemasaran lazim disebut bauran pemasaran. Salah sann
dart unsur bavran pemasaran itu adalah promosi.

Promosi merupakan satu hal yang sangat penting datam pemasaran produk
barang dan jasa sebuah pernsaliaan karena denpan keberhasilan promosi mi berarti
keberhiasilan pemasaran secara wmum, Dikarakan demikian karena melalui proses
promosi inilah produsen berkesempatan untuk wemperkenalkan prothik yang
dipasarkan  scria mengkomunikasikan keunggulan yang dimiliki produknya
dibandingkan dengan produk sgjems yang ditawarkan pleh perusahaan yang lain
sehinpga mendorong konsumen unluk membeli produk yang ditawarkan.

Dalam memasarkan suatu produk barang atau jasa perusahann senantiasa
bersaing dengan perisahann lain schingga masalah persamgan ini menuniul
perpsalaan untuk melakukan siralegl pemasamn plamanya siratcgi promosi yang
sauh lebih baik dibandingkan dengan apa yang dilakukan oleh para pesaing.

Di era globalisasi sekarang ini telekomunikasi mempunyai peranan yang

sangal  penting dalam  mendukung  aktivilas sehuah  perusahoan  maupun



perorangan.  Sebapai sekior jasa komunikasi, pada dasamya tidak saja dikelola

atau dimoncpoli oleh pihak pemeriniah tetapi juga dilaksanakan dan dikelola oleh

perusaliaan-pernsahaan jasa tclekommikasi baik il swasia manpun dalam bentuk
Jerind venire,

Salah saly perusahaan yang bergerak dibidang telekomunikasi yakni P,
Telekomunikasi Seluler (PT. Telkomsel) yang terus berusaha menghasilkan
produk yang dapat memberikan kepuasan kepada konswmen/pomakai jasa dan
melaim produk tersebit perusahaan akin selalu dituntut meluncurkan movasi-
inovasi anfara lain dengan memperhatikan strategi-sirategt dan program-program
pemasaran dalam upaya menjaga kelangsungan hidup perusahaan, khusnsnya
peningkalan volume penjualan.

PT. Telkomsel adaiah salah satu perusahaan jasa tlelekomunikast dan
beberapa perusahaan jasa telekomumkasi di Makassar yang menawarkan
kemudahian dan Tasilitas melalui produk kartu GSM (Clebal Spstem Mobiie) yang
digunakan pada pesawal handphone dan salah satu jenisnya adalah kartu Simpati
Musantara denpan menggunakan sistem prabayar.

Dalam dunia bisnis telekomunikasi, yang harus diperhatikan  adalah
pelayanan yang harus diberikan sesual keinginan pengguna jasa dan upaya
mengantisipasi persaingan bisnis yang scmakin ketal. Uniuk ialah salah sain
usaha yang perlu  mendapal perhatian  adalah  kegiatan  promosi.  Hal ini
dimaksudkan agar konsumen/pemakai jasa dapat lebih mengetahui informasi

entang; jasa yang ditawarkan sehingga hal lersebul dapat menjadi peluang untuk



mendapatkan dan mempentahankan konswmen/pemakai jasa sebanyak-banyaknya
serta pemingkatan volume penjunian dapal tercapai.

Rerdasarkan wraian di atas, pooulis merasa penting untuk meneliti dan
membahas masalah promosi tersebul dengan judul “Pengaruh Promosi Terhadap

Volume Penjualan Kartu Simpati MNusantara pada PT. Telkomsel Cabang
Makassar™,

i.2. Masalah Polok

Mengacy pada latar belakang yang dikemukakan di atas, maka yang
menjadi pokok permasalahan adalab *Apakah kebijakan promosi yang dilakukan
aleh PT. Telkomsel Cabang Makassar berpengaruh (erhadap pevingkatan voluime

penjunlan karty Simpati Nusantara™

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penulisan
1.3.1. Tujuan Penulisan
. a  Untuk mengetahui kebijakan promosi yang dilakukan oleh PT.
Telkomsel Cabang Makassar,
b, Untuk mengetahui  pengaruh kebijakan promost  lerhadap
peningkalan  volume penjualan kary Simpali  Nusaniara pada

perusahaan gelama .



1.3.2. Kezunaan Penulisnn

A Dari penelition  ind diharapkan  agar  dapal  memberikan
pertimbangan bagi pibak perasahazn dalam menctapkan kebijakan
promosi pemasaran produk kartu Simpati Nusantara

b, Untuk mememihi salah satu syaral akademik dalam menyelesaikan

sludi pada program Strata Satu (S1) Jurusan Manajemen Fakultas

Ekatonu Universitps Hasannddin,

I.4. Hipolesis

Berdasarkan masalah pokok yang dikemukakan sebelumnya maka penulis
mengajukan hipotesis sehogai berikut :
“Rahiwa kebijakun promosi yang dilakukan oleh PT. Telkomsel Cabang Makanssar
berpengarah  positif terhadap  penmgkatan volume penjualan kartu  Simpati

Musantara”™.



BARII

METODOLOGI

2.1. Daerah Penclifian

Dalam penulisan skripsi ini, daersh penelitlannya adalah pada PT.
Telkomsel Cabang Maknossar vang berlokasi di Gedung Graha Allianz Lantai [

Jalan AP Petlaram Mo, |8 1) Makassar,

2.2. Metode Pengumpnian Data
Untuk memperoleh data sebagai bahan penunjang utama dalam penulisan
skripsi ini, penulis menggunakan melodie pengumpulan data schagat berkut ©
1. Penelitian Lapangan {fefed Research)
Dalam mempersigpkan dan mengerjakan  penulisan i, penulis langsung
mendatangi objek yang akan diteliti antuk mempernteh data yang dibulubkan
melalii olservash dan wawincirs langsung dengan pimpinan perusahaan dan
karyawan Serta oranE-orang yang \erkait Ingsuny dalam penelitian ini.
3 Penclitian Pustaka (Lifrary 1 tesearch)
pPenelition  pustaka dimaksudkan untuk mendapatkan  sebatyak  mungkin
masukan dan memperkayn kandungan penulisan imi yakni tcon dari bukuo-

buku, laporin Maupun duri referengi-referensi yany ada di perpustakaan,



2.3, Jenis dan Sumber Datn
2.3.1. Jenis Nata

a. Daa Kuantitaiil, vaiwe data yang diperolch dalam hentnk angka-

anuka, seperti jumlah penjvalan. biava promesi dan sebagainya,

b. Data Koalitatif, yailu data yang diperoleh dalam bentuk informasi,
baik secara lisan maupun tertulis seperli upaya-upaya yang sedang
dan akan dilakukan dalam rangka peninghkatan volume penjualan.

2.3.2. Sumber Data

. Dala Primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari ohjek
penelitian melalul pengamatan dan wawancara langsung dengan
pimpinan perusahiaan dan atau karyawainya,

b Data Sekunder. yaitu duts vang diperoleh dalam bentuk yang sudah
jadi berupa catatan, dokumen-dokumen dan laporan-laporan yang

berasal dari instansi terkait,

2.4. Metode Analisis
Uptuk menganalisis data yang diperoleh guna membuktikan hipotesis yang
relah diajukan, digunakan dua pendekatan anatisis yaitu :
| Pendekatan analisis kualiatif, digmakan ik mengetahui sejauh mana
kebijakan promosi yang dilukukan olch pervsalaan, yailn adverfiving, il
premation, personil selling din pmehiicity,
2 Pendekatan mnalisis kuanitatif, digonakai untuk  mengetahui  sejauhmana

nengaruh kehijakan promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Unuk i



diginakan metode analisis regresi linear sederhana, yaitu untuk mengetahni
eral tidoknya hubungan kebijskan-kebijakon promosi yang telah dilakukan
terhadap nilai penjvalan selnma ini dengan rumus schagai berikul ©
Y=a+bX
dimana : ¥ = nilai penjualan
n - konslanta
b = koefisien represi
X = biaya promosi
Adapun Tangkah yang ditempuh untuk mencari nitai parameter a dan b yaitu
denpan menggunakan persaniaan sehagai herikul -

a=Y-hbX

- XY (X 1'

b= X - (EX)
Sedanpkan untuk mengetalivi besamya hubumgan ketergantungan antar biaya
promosi  dengan peningkatan niiai penjualan Karlu Simpati Musantara maka

digunakan rumus korelasi sebagi berikut :

nIXY - ZX2ZY

r

-“Jr__n 32 - (EXT "J ALy -(@Y)



2.5 Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan pembahasan maka penulisan ini dibagi dalam enam

baly, yang susunannyn schagai berikul ¢

Bab | : Merupakan bub pendahuluan yang berisikan latar belakang masalah,

Bab [l

Bab 111

Bab IV

Bab V

Bah Vi

masalah pokok, tujuan dan kepgunaan penulisan, dan hipotesis,

- Merupakan bab melodologi yang berisikan daerah penelitian, metode

pengompulan data, jenis dan sumber data, metade analisis, dan

sistematika penulisan,

- Menpemukakan tentang  landasan leon yang digunakan wntuk

menunjang pembahasan dajam  penulisan skripsi ini, di dalamnya
diuraikan lentang pengertian marketing, pengentian markelng i,

prensmelion mix dan uguan [rOImass.

- Berisi gambaran umum perusahaan  yang meliputi  sejarzh dan

perkembangan perusalinan, produk dan pelayanan perusahamn, funpsi

dan sirukiur orpanisasi perisahaain.

. Merypakan analisis dan pembaliasan lentany analisis pemasaram dan

perkembangan penjualan, analisi kebijakan promosi, analisis pengaruh

piaya promosi terhadap peningkatan volume penjualan.

. Merupakan bab penulip yang berist kesimpulan daci seluruly uraian

datarn peanlisan ini dan san yEng dimnzap perh,



BAB 111

LANDASAN TEORI

3.1, Marketing

Pemasaran merupakan saiah satu aspck dalam sustu perusahaan yang
perlu diperhatikan oleh karena aspek ini acalah aspek yang paling menentukan
dalam kaitanya dengan kelanpsungan hidup perasahaan seperti halnya dengan
aspek -nspek yang penting |ainnya misaluya aspek produlkst, keuangan, personalia
dan informasi

Demikian  pemlingnys  Peranan  Ppeinasaran dalam  dusia usaba maka
dianpeap pertu diberikan batasan pengertian untuk menghindari kesalabpahaman
datam menjalankan perusahaan. Akan banyak kilz lemukan pendapal yang
berbeda dari para ahli pemasaran, terapi pada dasamya defenisi dan pengertian
yang diberikan iy meimpunyai maksud dan Tujuan yang sama yaitu bagaimana
apar barang dan jasa vang dihasilkan oleh produsen dapat sampai ke tangan
konsumien dalam wakiu yang epat, jumiah yang sesuai dan harga yang layak.

Untuk lebih jelasnya. perikut ini kutipan dar beberapa ahli pemasaran
mengenai defenisi pemasara. Menurut Philip Kotler dalam buku “Menefemei
Pemasaran = Analisis Yo rencanaan, Implementasi, dan Konirol™ (1997 : 8)

menjelaskan delenisi pemasaran sebagal berikul |

o . naf { v ielar PET
" Premgsarait adifah suatit proses stasial elem manajerial yang diclalamm

frelivicl et hedosmiprrk prerelapaeethean del YR mereko huidtkan dan inginkan



dengan mencipiakan pesavwaran dan pertukaran produk vang bernilal dengan
pihak lain ™.
Delenisi yanp divmgkapkan Katler mengandung pengertian bahwa -
. Pemasaran menipakan suatu proses interaksi sostal baik it antam peroringan

maupan dengan kelompok.

3. Pemasaran mengukur schetapa besar pemenuban kebutuhan dan keingianan

pada masa datang.
1. Pemasaran  menpgakibatkan  legadinys  penawanan uniuk  pemenuhan
kebutuhan.
4 Penawaran menciptakan suatu nilai sehingpa menguniungkan kedua belaly
pihak yang keduanya menikmati hasil,
Borikul Basy Swastha dan [rawan daiwm buka “Manajenen Pemisaren
Modern™ (1995 - |5) memberikan pula defenisi pemasaran sebapai berikul !
M pmrasariit adalal st SESien koselirichan dari wsaha yong ditufukan
pinink erencanakanl, menentukan  harga, mempromosikan clexin
mendistribiisikan burang afai Jfes yeng eleper! mesmexken kehrhulinin kepeda
pemhell yong pertensial.”
Delinisi diatas apabila kita perhatikan secara seksama maka didalamya
tedapal helserapa unsur yﬂm.i sehngai berikul |
| Symtu sistem . suald gisteim kogintan usaha.

2. Dibuat untuk merencanakan. menentukan  harga, mempromosikan  dan

mendistribusikan baraik alau jasa.
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1 s _
. SO yang bemilai seperti barang dan - jasa yang dapal memuaskan

kebutuhan,

4. Lintuk kepentingan pasar dalam hal ini pasar berupa konsumen rumah tanggn

yang ada dan konsumen romal tan Eea vang potensial atan pemakai industn,
Dengan membahas beberapa definisi lenfang pemasaran, maka penulis
dapat menarik kesimpulan baliwa pengertian pemasaran itu sangatlah luas, Bukan
hanya meripakan proses menjual barang dan jasa dari produsen ke konsumen ataw
pelaksanaan kegialan perusahaan yang mengarahkan dan mengendalikan ams
barang dan jasa dari produsen ke konswmen totapi pemasaran adalah penysdiaan
barang yang tepal kepada orang yang lcpal, pada wakiu yang fepal dengan

promeosi yang lerpadu dimana somua kepiman ini dilakukan nmuk memenuhi

kebutuhan dan kemngman serta kepuasan konsamen,

3.2. Marketing Mix
DNalam psaha memasarkan hasil produksi ke tangan konsuimen, perusahaan
dihadapkan pada berbagai fakior yang dapat dikateporikan pada faklor yang dapat
dikontrol oleh perusahaan dan faktor yang tidak dapat dikontrol. I'aktor yang tidak
dapat dikontrol rmsalnya : peraturan pemerintah, teknolog dan kebudayaan,
Faklor yang dapal dikontrol perugahaan  lerdini dari empal vamabel yang
kita kenal dengan parketing mix (bauran pemasaran). Adapun defonisi markering

miv menuryl Philip Kotler dam Amsirong dalam  bukn  “Prinsp-Prinsip

Pemasaran " (1997 : A7) yailu |



i3

Marketing miv  adalah Seperangkal variabel pemasavan yong dapal

clikendalikan dan dipadukan perusahaan ik imenghasitken tanggapan yong
clifuginkan of delam pasar sasaran
Defenisi lin tentang merketing mix dikemukakan oleh Basu Swasiha dan

irawan dalam buku “Manajemen Pemasaran Moderi® (1995 ; 78) sebagai berikut

“Markefing wmix acalol kemhitasi dari el variahel ataw kegiatan pang

mernpakan inti dari sitem pemaxaran perissahann Yaitu produk, strickine
ferrgzen, selvan distribast dean promos .

Dari kedua defenisi di atas dapat disimpulkan bahwa markeiing mix
merupakan  kombinasi varabel-variabel yang saling mempengarubi  dalam
keberalaannya pada kebijaksanaan pervsabaan uniuk mempenparubi perilaku-
penlaky pembeli pada pasar sasaran,

Jadi unluk mencapai (ujuan dan targel yang telah ditetapkan perusalinan,
perlu mengkombimasikan dan mengkoordinir vanabel-variabel markering mix
yaitu  product, price, ploce dan prometion secora efeltil’ dap efisien dalam
kegriatan pemasaran,

Guna memberi gambaran yang jelas mengenal variabel-variabel tersebut
maka akan dijelaskan sebagai berikul -

3.2.1. Produk (prodict)
Dalam arli yang paling scmpil, kita dapat mengatakan bahwa produk

adalah sepala sesuatu yang berbentuk fsik dan mempunyal wujud terientu yang

dapat kita identifikasikan bentuknya. Bagi perusahaan, sualu produk harus dapat

menimbulkan daya tarik bagi konsumen selinggn mepnTes:y. Dal itk
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membeli. Keterpantungan tersebut bertolak  dari konsep pemasaran  yang

mengharuskan  adanya kesesuainn antara  konsurmen disuatu pihak dengan

karakieristik produk yang dilawnrkan perusalisan pada pibik fan,

Basu Swastha dan Trawan datam buky “Memcifernen Pemasaran Modern
(1995 : 303) mendefenisikan produk sebagai berikut -

“Produk adalah swatn sifor kompleks baik vang dapar divaba, rermasuk

pembunghus, warna, harga, prestise perusahaan, pelayanan dan pengocer

yerrg ebiterina olels pemdeli vk memnaykan kewnginan aien kebuhihanmya ™,
3.2.2. Narea (price)

Harga mencerminkan punlah vang yang barus dibayar konsumen untuk
mendapatkan produk, oleh karcna flu harga menentukan beshasil tidaknya suatu
perusabaan dalam memngkatkan penjualannya dimana: hal tersebut ditentukan
oleh harga jual swate barang Di pibak lam. harpa juga merupakan tink fokus
terhadap program pemasaran. Perusahaan periu mempertimbangkan faktor-fakior
dalam peningkatan harga yailu antara lain hinya, kcunlungan, prakick persaingan
dan perubahan yang selalu dapat pula mempengaruhi keputusan konsumen.

[larga dalam buku “Markesing ™ (1987 : 55) karangan Alex S. Mitisemito
didefenisikan sebagai berikut |

“Harga adalah niloi suatn barang diai josa Jarg dinkur dengan sefunlal
beredaserken il fersehul seseorangs atan perisaheoan hersedic

e gdiemenie

metepasken barang alan fasa yang dimiliki kepade pifak lain®.
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Dari pengertian tersebi menunjukkan bahwa harga ity schagai alat nkur

yang dmyatakan dolam  sumy sauan uang vang haus  dilepaskan untuk

mendapatkan suatu barang,
Suatu harga ditetapkan pida nmumnya bertujian untuk :
I. Meningkatkan penjualan

2. Mempertahankan dan memperbaiki mrorker share

3. Menstabilkan tingkar harga
4. Mengembalikan mvestasi

5. Mencapm laba maksimum
3.2.3. Saluran disiribusi (pluce)

Dalam  wsaha mencapar  lwjuan  dan  sasaran  perusahaan  dibidang
pemasaran. setiap perusahaan melakukan kegiaian distnibusi. Saluran distribuss
menurit Murti Suinarmi dan Joln Soepribanto dafam buku “Penganiar Bisniy
(Dasar-Dasar Kkonomi Pernsafaan) ™ (1998 1 28E) yaitu

“Safuran distribusi mernpakan sirukiur unif organisasi dalam perusahaan
dent hir perisehoun yang lerdii dari agen, pedagiang bexar dan penpecer
melalui mana suatn produk alan fasa dipasarikan ™,

Jadi distribusi yang dimaksud dalam hal i adalah kepiatan penyampaian
dan pemindahan produk dart produsen ke konsimen pada wakiu yang lepal,

Ada tiga aspek pokok yang berkaitan :'qugml keputusan lemang distribusi
(place). Aspek tersebut adalal
- Sistem transporiasi perusahaan

- Sistem penyimpanan
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- Sistem saluran distribysi

sistem pengangkutan dalam Ial inj menyangkut keputusan lentang pemilihan alat

IrAnSpOrIas., pencniuan jachwal pengiriman, rule vang hams ditempuh dan Tain

sebagainya. Sistem penyimpanan dipakai untuk mienangan material maupun
peralatan lainnya. Sedangkan pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan-
keputusan tenlang pengponaan penyalur (pedagang besar, pengecer, agen dan
makelar) dan hapaimana menjalin kerjasama yang batk dengan parn penyalur
tersebul.

J.1.4. 'romaosi (promation)

Suksesnya kematan maorkeling yang dilakukan suaty perusahaan tidak
hanya tergantung pada kualitas produk yang dihasilkan tetapi juga bagaimana cara
mempromosikannya sebab tanpa promosi produk yang dihasilkan tidak dapat
dikenal oleh konsumen,

Promosi merupakan salah satu variabel markeiing wix yang digunakan
oleh perusahann untuk mengadaian koanunikasi, memperkenalkan produkoya
kepada calon konsumnen dan membuiuk secara tidak langsung agar mereka

membeli produk yang ditawarkan seria mengingatkan kembali konsumen fama

agar mereka melakukan pembelian ulang.

Basy Swasta dan lrawan dalm buku Manajemen Penasaran Modern

(1995 . 349) ymendefinisikan

o Pt aolaloh arns infarmeassatai persuasi sain arah vang difnal ik

rgaralikar seseorang at arganisasi kepada tindakan yang mencipiakan
mei h1s

prerimkaran dalai presasanan.



Dari definisi di atas dapat dikaiakan bahwa promosi merupakan suatu

clemen  bauran pemasaran dad suatu  organisasi yang digunakan  untuk

memberitabukan  dan meyakinkan mengenai hal-hal yanp herkaltan dengan

kegatan pemasaran secara keselurvhan, terarsh dan terkendali guna meningkatkan

penjualan.

Selanjuinya delinisi promosi menurul Moekijal dalam Kanms Markefing
{1991: 68) adalah schagai berikul:

“Promest adeluh usaha pevisahaan itk mendorong penpuadan-pesjialoan
efernzent irengerahban kesmnikesi-komnnikasdt yong hersifat persuoyif kepoda
pare pembelt.”

NDefinisi di atas menitikboratkan pada konmmikasi dengan konswnen
sehapai calon pembeli. dimima komunikasi tersebul mempakan mformaes: untuk
mempengaruhi konsumen agar konsumen nantinya mendapatkan barang dan jasa
yang diharapkan schingga konsumen akan tetap mau membeli produk yang
ditawarkan aleh perusahaan

Dati beberspa defenisi di atas dapat disimpulkan  balwa promosi
merupakan alat dalam pemasaran yang dapal meneranghan keunggulan suat
produk kepada konsumen dan sekaligus digunakan untuk menciptakan persepsi
vang baik  sehingpa kansurien dapat mengetah bahwa kcbuluhan dan
keinginan murcka dapal erpenuhi dengan membeli produk tevsebul.

Adapun kegiatan Yang rermasuk dalam promost adalah sebapgai berikut -

|, Periklanan (Achertising)

2. Penjualan tatap muka ( Persomal seeliinge)



3. Promosi peniualan [Sales promation)

4. Publisitas (Publicing

3.3. Promotion Mix

Berdasarkan masalah yang dihadapi, penulisan skripsi ini lebih lanjut akan
membahas salah satu variabel dalam marketing mix yailu vanabel promosl,
Berikut ini William 1. Stanton dalam buku Manafemen Pemasaran (1996 @ 5}
mengemukakan pendapatnya tentang Promolion i sebagat benkol |

“ Prenmotion Miv adalah kambinasi strategi sang paling batk dari variahel-
variahel pertklanan, persomal selling dan afat promost yang lain, yvang
semraryva direncanakan anifeek prenrcapkad Bl progrem penjialan”.

Untuk memperaleh suatu kebijakan promosi yang efektill, perusahaan
perlu memperhatikan kombinasi strategi yang paling baik dari unsur-unsur

promorion mix, yaitu audvertising, personal selling, sales promotion dan publicity,
yang akan dijelaskan Lehily Tangul,

3.3.1. Periklanan (Advertising)

Periklanan menipakan salah satu alat untuk mengkomunikasikan produk,

harga, saluran distribusi maupun cilra perusahaal yang bersanghutan, Penkianan

melipuli pesan yang dibayar dan dirancang itk menberilahukan - atau

meyakinkan pembel alay pemakai tentang produk atau jasa yang ditawarkan,

Dengan perikianan perushaan berharap dapal membangun citea produk
't -

dalam jangkn panjang periklanan sangatlah luns jangkauamya karena dapal
alam j }

di dalam media celak maupun media elektronika, Tujuan pokok pedklanan
pm oa



1%

adalah menjual dan secara il menpadakan komunikasi secara berdaya guna

kepada konsumen,

Jadi dengan iklan maka informmsi temang produk dan nilal (kcunggulan)

dapat tersebar luas yang dilarapkan dapat tmempenganii konsumen untuk

membeli produk tersebut. Agar iklan yang dilakukan dapat berhasil dengan baik

dalam arti mengena pada sasaran dengan biaya seminimal mungkin maka periu

dipilih media yang paling baik, apakal menggunakan media TV, Radio, Sural

Kabar. Majalah. Brosur, Mapan reklinne dan sebagainya,

Jenis-jenis advertising

L

Price advertising, vaitu iklan yang menonjolkan bauga yang menartk.

Chirarlfity adhierrisig, yaitu ikian yang berusaha menimbulkan sualu Kesan
baliwa produk atau jasa yang ik lankan adalah bermutu tingy.

Favtial advertising, yaitn iklan yang mencantumkan  harga dan  juga
memberikan  ketermngan-keterangan khusus tentang statu produk atay jasa
sepertt bagaimana cara menggonakan produk rersebul dan sebagamya.

Rervice adverfising, yatu ilam yan menekinkan pada service yang diberikan

kepada pihak konsumen seperti pengiriman barang kelempal pembeli atay

pemberian kredil.

Reminder advertising, yail ikian yang mengandung kata-kata atau kalimat-

kafimat yang memperingatkan kepada kita antuk bersiap-siap menghadapi
alim

masa yang akail datang.
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o [nsiitniion creveriising, yailn iklan yang dipakai untuk “Wlﬁmﬂnhnnkmi i

perusaligan i masyarakat dan menciptakan sualy kesan yang baik kepada

ImAsyarakal.
3.3.2. Penjualan Pribadi (Personal Sellfng)

Produsen yang ingin membangun suatu preferensi, keyalkinan dan tindakan
pembeli maka penggeunaan sarana Personol Sellomg agakoyas dapal menjadi pilihan
dalam mempromosikan pooduk.

Personal selfing merupakan salah sain melode promosi yang digunakan
untuk meningkatkan penjualan dimana dalam persenal seifing i terjadi interaksi
Jangsung antara penjual dan pembel, Komunkas: yang dilakukan kedua belah
pihak bersifat individual dan dua arah sehingea penjual dapal langsung
memperolel tanggapan schagai wmpan balik tentang kebutuhan dan keinginan
pembeli, Hanya saja, dalam hal ini diperukan tenaga penjualan yang baik scria
biaya yang cukup besar dibantling jenis media lainmya. Perusaliin dapal menjual
produk dengan cara menginm lenaga penjunl ke lokasi ataupun dengan cara
menjual produknya di toko gendin.

3.3.3. Promosi Penjuaian (Safes Promeotion)
Seperti halnya dengan periklanan. [romosi penjualin pu T/REAR Sl

i yang sering diterapkan perusahaan dalam usahanya untuk meningkatkan
Promosi
penjualtan,

Provimosi penjualan nesupakan calph sawn alal promest yang dapat
PO

Wi konsumen Scen Jangsung dengan miengpunakan berbagm macim
mompeingari

s ' lii konsumen agar
al i ek sebagal upaya mempengani
al perangsang |Htlg}{a pet




membeli barang atan jasa yang ditawarkan perusahaan. Dengan promosi

penjualan ini, perusahaan berliarap setcialy melalkukan SR ik ohaiien

akan mempunyai loyalilas Lerhadap merek 1ersehn.
Jenis-jenis Promosi Penjualan

Pada umumnya promosi penjualan dibagi dua yaitu tindakan ofensif dan
defensit.

Tindakan ofensil adalal tindakan yang bertojuan uniuk memperbesar
volume penjualan produk vane dikasilkin perusshaan, Tindakan o dilakokan
dalam situas
1. Produk yang barn atnu produk yang diperbaik
2 Perluasan pasar dimana produk tersebul adalah produk yang lehib baik dari

prsaing, '

Tindakan defensif adalah tindakan yang diambil dalam situasi untuk
mempertahankan besamya produk yang dihasilkan, misalivya dalam situasi ;

I. Pasar adalal statis, jadi tidak ada kekuatan untuk perluasan pasar,

b

Tidak terdapat kuabtas yang menyolok antara produk yang atda

1 Produk tersebul telah menguasal pasar.
Jadi perusahnan yang bari wymbut, yang bertujuan mengadakan promosi

penjuatan mengharapkan dalam wakiu yang relatif singkal konsumen mengetatus

d beli produk yang ditawarkan sehinggn volume penjualannys  dapat
an membe

meningkat, Sebaliknya bags perusahaan yang sudal berjalan dengan baik kegiatan

i alan berfujuan agar volume penjualan yang telah dicapai tetap dapat
promosi penji

dipertahanka atau Jebib ditinglkarkan.
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3.3.4. Publisitas (Publicity)

Publisi : T
ublisitas merupakan bagian tlnr_n fsngsi yang lebih luas, binsa discbul
hobungan - masyarakal (Humas) don meliputi usaha-usaha mencipiakan  dan

mempertahankan  hubungan  yang menguntungkan antars  organisasi  dengan

masyarakal lermiasuk  pemilik perusahaan. karyawan, lembaga pemerintah,

penyalur dan juga para pembeli,

Publisitas menipakan stimulasi permintaan akan sualn barang dan jasa,
dengan cara memual berta yang memiliki ari komersial, Dengan penyaiian berila
tersebut, perusahaan dengan produknya dapat menjadi perhatian umum. Berbeda
dengan periklanan, komunikasi yang disampaikan dalam publisitas ini adalah

Ixerita bukan iklan.

3.4. Tujuan Promosi
Suatu perusahaan yang semua aktivitasnya ditujukan uniuk mencapat hasil
cemaksimal mungkin perly melakukan prominsi agar produk yang dikmsitkan dapal

dikenal oleh masyarakat [1#s,

Setiap perusahaan hebas memilil carm promosi yang sesuai dengan produk

vang hendak ditawarkan. Hesar kecilnya suati promost lergantung dan besamya

dang yang tersedia, sifal pasar sCria jenis prodik yang akan dipromosikan,

Dalam  prakickiya. priwmosi dupat dilakukan dengan mendasar  pada

bujuan-tujuan sebapai berikut :

\ Informing yaitu memberikan ifarmasi  selenpkap-lengkapnya kepada
. Injo 5

konsumen leniang produk YANE ditawarkan, supa penjual dan pembuatiym,
IS
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harganya dan sebagainya. Informasi vang diberikan dapal berupa (ulisan, gambar,

kata-kata dan scbagainya vang disesuaikan dengan keadaan,

2. Persuadding. yaitu bagaimana membujuk atan mempengarahi konsumen agar
tertarik untuk membeli barang atau jasa vang ditawarkan tanpa memberi kesan
yang memaksa.

i Heonneding, yailu  mengimgatkan  kembali lenlang odanya  barang  yang
diproduksi stau dijoal oleh perusahaan tenenty dengan harga terenty pula

sehingga  memudahkan  konsumen  dalam  memperoleh  barang  yang

dibutuhkannya,




BARB IV

GAMBARAN UMUM FPERUSAIIAAN

4.1. Sejarah dan Pcrlmmhnnﬁnn "1 Telkomsel

Pada awalnya Telkomsel adalah nama dari jasa sistem telekomunikasi
herperak selnlar yang dikelola oleh PT, Telkom. Pada bulan Oklober talun 1993,
BPPT (Badam Pengkajian dan Pencrapan Teknolopt) menugaskan PT. Telkom
wintuk membangun Pilor Peofeer (proyek percontohan) di Pulau Batam dan Pulay
Bintan  dengan  menpgunakan leknologi GSM  (Global System of Muobile
¢ ommmnication) yang lebih dikenal loas di dunia intemasional. Penunjukan kedua
daeral ini bukan lanpa alasan lctapi karena Pulau terschut dikenal gebagal pusal
industri stralegis.

Penugasan tersebul kemudian direalisasikan oleh F'I.Telkom pada bulan
Navember 1993, Satu hulan kemudian, tepatnyn 31 Desember 1993, proyek GEM
berjalan i kedua dacral lersebul. Pengoperasimn kedua proyek GSM ilu sekaligus
sebagai tonggak periama di mulainya era kKomunikasi selular GSM Indonesia, Tak

lama darl asa pengoperasian, wilayah pelayanan menjadi berkembang ke

Pekanbaru dan Medan.
Pada tanggal 28 Marel 1994, PT Telkom resmi lerdallar schagai angpofa

GSM Mol — Organisasi Operator GSM dunia yang permarkas di Dublin, Ifendia.

Langkah ini terus dilanjutkan dengan adanya keinginan untuk menjadi salah satu
B

i | enkulnyn Dengan
15 ' aran sknla pasiondl gebapni sasaran b
operator GSM dengan S8



mengpandeng PT.Indosal sebapai mitra kerjanya, pada tanggal 24 Agustus 1994,

izin sebagai operator berskala nasional pun turun dari pemerintaly,

Telkomsel terus meluaskan pelayaman GSM ke seluruh Indonesia serelah

proyck percontohan GSM di Pulay Batam dan Pulau Bintan berbasil, Jaringan

baru diluncurkan dan diopersikan dengan sukses di Medan, Swabaya, Bandung
dan Denpasar tanpa melupakan kota-kota kecil, Tepat setalun setelah berdin,
pada tanpgal 26 Mei 1996, PT Telkomsel meluncurkan pelayanan di Jakaria.
Berbekal pengalaman yang diperoieh dari daerah lain sejak pendinan GSM di
Indonesia. peluncuran di Jakaria terbilang sangal sukses dengan jumiah pelanggan
baru mencapai 10,000 per bulan untuk Jakara saje; bahkan meningkal terus.
Mamun nsaha PT Telkomsel tidak hanva sampai disitu, Rencann pengembangan
jaringan secara agresil yang berlujuan munyedinkan layanan GSM untuk seluruh
penduduk di segenap penjury nusaniara mencapai puncaknya ketika pada tanggal
29 Desember 1996, Ambon (Maluku) menjadi propinsi ke 27 atau yang lerakhir
ditayani jaringan GSM PT Telkomsel. PT Telkomsel tidak cepal puas dengan
keberhasilannya  menjanghan  selurol gropiigi,  PT.Telkomsd  borickad
memperiuas jaringan ke kola-kota kecil, jalan-jalan tol. dan dnerahi-claerah penting
diselurub tanah air. i Telkomsel menghadirkan GSh di Tanah Air dan akan

terus mempersembahkan padn sehanysk mungkin penduduk Tndonesia,

4.1.1. Pemegang Saham

Pada saal pendirian caliim PT. Telkomsel dipegang riksasa penyelenggara
ada ;

) - ;

telekomunikasi domestik 17| Telkom dengan kepemilikan saham sebesar 1% dan
gko

iernasional PT.Indosal sebesar 49%.

perusalaan peminpin iclekomunilasi i
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Telkom dan Indosat tercaiat pada Bursa Ciek New York. Karena dianggap tidak

lazim jika dua badan usala bekerjasmma tanpa badan usaha yang jelas, maks pada

tanggal | November 1994, PT Telkom dan PT Indasal menandatangani perjanjian

pembentukan perusabaan patungan dengan benluk Perscroan Terbatas {(PT),
Perpaduan milah vang membidani labimva PT.Telkomsel (Telekomunikasi

Selufar Indonesia). Dan secara hukwm, P Telkomsel lercatat berdin pada tanggal

20 Mei 1995,

Keinginan ook dapat menjadi operstor  easional  yang  berkualitas
tentunva membutuhkan kekuatan, baik dari sepi kapital, teknologi, sumber daya
manusia (SOM), maupun aspek lainnya, Hal ini yang kemudian menjadi dasar
pemikiran  dan untuk memenubi hal i, maka tidnk ada plihan lain kecuali
mengajak  beberapa pernsaliann telekomunikasi lain yang telah berpengalaman

uniuk bermira

Setelah melalui proses tender, lerbuka dan (ransparan selama satu talwm,
dua pemegang saham bar PT.Telecom Netherlends, anak perusahaan lokal yang

dimotori pengusaha perkemuka Scliawan Podi, masuk dalam jujaran ponegang

saham Telkomsel. Kompasisi pemegang saham PT.Telkomsel terkini adalah

PI Telkom sehagai pemegang saham lerbesar Gengan 48,72%, lalu P1.Indosal

359 T Telecom Netherinnds 17.28% dan Setdco Megacell Asia sebesar 3%.
n, .

Derean bertambahiaya mitr terscbul. stets Telkomsd berubal tidak lags schagat
yan bert#im

PTY. tetapi PT. PMA (Penunaman
oy Prerseroun Terbatus {
perusalman dengan Status

Modal Asing).

- T

T e T g Ll et -

e e T 5 == e
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4.1.1. Falsafah "L, Telkomsel

Komitmen 1 Telkomsel wnlulk memperluas wilayah cakupan di Indonesia

tidak kemudian melupakan komitmennya wniuk memberi pelanggan mutn dan
pelayanan yang lerbaik. Melalui program Cyhereetl, PT Telkomsel berickad untuk
menjadi operator kelas dunia sehinpga mencapai status operator GSM Indonesia
yang berstandar intemasional dengan mengaabungkan pelayanan handal dan
pofesionalisme, eknologi, pengolahan usaha dan pemasaran  efisien. Tekad
perusahaan adatah untuk melayani 27 propinsi di tanah air dengan memberikan
kentamaan pada wilayah cakupan (¢ overgge), kapasitas sambungan (Capacify),
biaya (€'ost), mutu jaringan ((wality) dan pelayanan {Service), yang disingkat
menjadi 3C + Q5.

Telkoinsel mendukung  sepenulinyg perkembarngan ckonomi Tuloncsia
dengan menyediakan pelayanan bermutu  linggi  dan  efisien.  dismmping
menciptakan sarana infrasirukiur telekomunikas yang canggih dengan jaringan

distribusi yang Iuas. PT Telkpmsel juga mampu meningkntkan citra sehagni

parusaluan (elckommikasi Indonesia yang lerkemuka dengan membent kepuasan

pelangpan melaiu pelayanail cepal. akurat, handal dan ramah sejalan dengan

motto “terdepan dalani et dan lapanan .

Telkomsel memandang dirinya qehag “resedter” dl indutrl

i 1 ini lerconnin
telek iasi Tndonesia dengan slandar ilemagional, Wawasan i e
ClEKOmIns

atuan keaneka ragaman budiya
¢ nen gpaml:mrlmn penyil
pada rancangan kary YARE -
lekomunik asi, Misi |r|','|':lkumssl ialah menjadikan ftelepon selular
melalui lelekomi :
i ua lapisan masyarakud
sebagai kebutuhan umum yang Lerjangra il S "

e

A o §—

. ..,
—— el ——

o
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sehingga bukan hanya olongan tertentu saja vang dapal menpgunakan dan

mengambil manfaatnya. Untuk mewujdkan nint tersebut, Telkomsel berusaha
terus meningkatkan pelayanan dan mempertaas cakupan jangkanan di Indonesia
dan negara-negana kain dengan car meninglkalkan perjanjinn kesepakatan roaming
Intermasional. Kesepakatan roaming internasional ini. selain melayani pelanggan
P1. Telkomsel sewakhn berada di luar negeri juga tamu asing yang sedang

berkunjung di Indonesia
4.1.3. T, Telkomsel Regional VI Makassar

Uintuk saat inl. PT Telkomse! telah beroperasi di 27 propins dan 340 kota
di Indonesia, termasuk di Makassar, Demikian luasnya jangkauan dan jarmgan
telekpmunikasi vang dibangon sehinpea PT. Telkomsel merasa perlu untuk
melakukan pembagian wilayah operasi melalui pemctaan secary regional, Untuk
Regional VI. cakupan wilayah kerja PT. Telkomsel meliputi pulai Sulawesi

dengan sentral pengendalian berada di Malkassar.

4.2. Produk dan Pelayanan PT. Telkomsel

Produk utama pT Telkomsel adalah keriulfALG  (pasci bayar} dan

SimPATI Nusantara (pra bayar). PT. Telkomsel menjmnin  penggunanya
L H-l i

memperoleh semua keunggulan GSM. seperti keamanan (bebas dari penyadapan

dhan 3 «laan), aksesbilitas, harga yany terjangka, Mk prita dan jangkauvan
el ; -

s, Semia pelanzean yang membeli produk & layanan dari PT.Telkomsel
yang lnas.

1 kartu tersebut,
mendapatkan nilai maksimal dan ancka pelayanan sersambung dan

CEih s

o —

b e S~ — S S
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selain kemampuan yang "umum” yartu menelepon dan menerima lelepon dengan

tidak terikat oleh waktu dan Lempal,
4.2.1. Provluk PT, Telkpmsel
1. Kartu Halo { karmiliALery

Kartu Ualo  adalah SIM (Subscriber ldentity Module) card GSM

Telkomsel. Dalam kartu Halo inilah terampung data pelanggan, fasilitas/jasa
yang dapat dinikimati pelanpgan serta PIN guna menjaga kerahasisan data yang
terdlupat di datanomya. Sclain it kartu Halo juga mampu menampung 200 nomor
telepon beserta nama serta menyimpan 40 pesan singhkat yang tidak ingin dihapus
pelanggan.

Tampilan kartu Halo memiliki keunikan yang tidak terdapat pada sin card
Taimiya, Dengan menampilkan pambar yang menonjalkan adal istialal dan
selurull propinsi di indonesia. Telkomsel ingin menyunpaikan pesan melalul

Kartu Halo ini bahwa PT.Telkonisel adalah operator ying memiliki cakupan di
seluruh tanah air dan semangat jiwa nasionalisme

2. Simpati Nusaniara (ximPPAT Nusorilera)

Simpati Nusantara adalah produk baru PT Telkomsel yang merupakan

pengembangan dari Simpati {simPATI) yang ada sebelumnya, Simpati Nusantara

muicill sebagai jawaban aas kebutuhan pasat terhadap kartu prabayar detigan

rtn bisn digenakan di mana saja di
il ter] sigian nlang yang mdah ser
taril terjangkan, pengisian |
selyruli wilayah Nusaniard. | o
d va kennggufan praduk ini dibanding dengan produk sejems
Dilihal dari naimanye. , |
g Insa menjangkau wilayah-wilayah  di seluruh
yan

adalah daya jelajahnyd




Nusantara, Karenanya bagi pelanggan N

menghubungi di mana seja. tidak ingin repot dengan persyaratan administratf

Simpati Nusantara bisa menjadi sebunh aliematit.

Tabel |
DAFTAR JENIS VOUCTIER 151 ULANG SIMPATI NUSANTARA
Jenis Voucher ri*‘u".gs' i:::‘; i:itr“ Masa Isi Ulang
Rp LOQL 000 |V oucher 151 Hlang 60 hari 30 hari
Rp 150,000 |V oucher Isi Ulang | 20 hars 30 har
Rp 200000 |Voucher Isi Ulang | 50 har 30 hari
Rp 300,000 |V oucher Isi Ulang 180 han 30 hari
Rp 500 000 |V oucher 151 Ulang 210 hari 30 har

Sumber : PT. Telkomsel Regional V1 Makassar

Pada tabel | diatas dapat kita lihat dafiar jenis Voucher (kartu isi ulang)
Simpati Nusantara. Simpati Nusantara menyediakan berbagai macam pilihan jenis
voucher bagi para konsumennyn. Salah satu daya tarik dari karu prabayar adalah
adanyn keleluasaan pemakal jasa telekomunikasi sclular untuk mengontrol

pemakaian puisa. Hal ini dapat terjadi karcna pelanggzan sudah merencanakan

pemakaian dana ketika ingin mengisi pulsa, Simpati Nusantara menawarkan

kepada konsumen berbagal alternatil pemakaian pulsa yang [criuang dalam

kebijaksanaan pemasaran PT Telkomsel dalam mengeluarkan beberapa jenis

voucher (kartu is ulang) demi tercapainyn Repuasal pelanggan.

4.2.2. Pelayanan PT. Telkomsel

pelanggatt yang, membeli produk dari PT. Telkomsel akan
Semua

i aneka pekayanan rersambung dari kariu tersebul

mendapatkan nilai maksimal d

yaitu menelepon  dan menerima lelepon  dari

i ) i HT_IIIF
selain fasilitas yang W™

berbagai tempat dan kapa? sajd.
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Untuk memenuhi tumtutan tersebul, PT Telkomsel menyvediakan layanan
Afier Sales Service berupa

1. Graha Pari Sraya { GraPARI

Jasa pelayanan ini berasal dari PBalnea Sansckerta yang diberikan olch Sri
Sultan Hamengkubuwono X untuk nama kantor pelayanan PT. Telkomsel sebagai
tanda penghargaan atas diresmikanmya kantor pelayanan PT, Telkomsel di Daerab
Istimewa Yogyakara Sejak ituloh seluruh kantor pelayanan PT. Telkomsel
ditetapkan dengan nama GraPARI Telkomsel atan Graha Part Sraya Telkomsel.
Selain sebapai kantor pelayanan yang memfokuskan diri untuk melayani
pelanggannya, Grapari juga menyediakan penjualan produk sendiri sepenti kanu
Halo dan Simpati Nusaniara.
2. CAROLINE (Crstomser Care On-line)

Jasa ini melayani konsumen dimanapun dan kapanpun konsuwnen
memerlukan bantuan dari customer service. Lengai menelpon ke 111 melalui
ponsel, maka Caroline akan siap melayant konsumes selania 24 jam non-stop, 7

hari seminpgu seperfi informasi SCRUIAT cakupm  wilayah, produk, cara

peEngunaan fasilitas, jelajal internasional (Roaming), ta gibian, tanif, dan mulasi .

4.3, Fungsi dan Strukiur Organisasi

T Telkomsel Re gional VI Makassar sebapa regional office melakukan
. Telkomst

e Lecin ytamia, yakini penawaran jasa
- dua kerangka unit ket
aktivitas perusahaan dalam .

artu telepon. wedun unit kerja utama inilah yang

telekomunikasi dan produks! k

SR fungsional..
kemudian melahirkan sub-unit kerjn lainnyd secara fungs

B
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Adapun sub-unit kerja fungsional regional office PT, Telkamsel Regional
VI Makassar adalah sebagai berikut -

1. General Manager (Regional)

Rerfungsi sebagai pimpinan kantor regional dan pengendali wmwn pada
wilayah operasional perusahaan untuk regional Sulawesi.

2, Secrelary

Berfungsi dalam bidang kerja administrasi dan kesekretariatan, khususnya
dalam melakukan komunikasi dan menyangkut hubungan perusabam dengan
milra usaha/perorangan/instansi lain secara via Sural maupun aktivitas lain
yang bersangkutan dengan pekerjaan admninistrasi.
3. Marketing and Sales Department
a, Marketing Unit
« Merencanakan, melaksanakan dan mengevaluasi kegiatan promosi, iklan

{ermasuk eveni-gvent ferteniu dan upaya-UPRYE untuk  meningkatkan

penjualan.
s Melakukan kegralan Survey dan anatisa pasar (markel analisys).

« Merencanakan kebutuhan materi promosi dan marketing mis.

= hembuat laporan kegiatan/program marketing.

b. Sales Unit

M akan mc’mkﬁannhm. mengevaluasi dan mengusullkan price
w l}l‘tﬁ]lﬂ:ﬂll .

karty Simpati Nusanlard seria komisi/bonus dealer,

melaksanakan kegiatan penjualan langsung (D

pelangiEan dan pelanggan perusahizan.

= Merencanakan,

sales) kepada kelompok
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= Merencan
akan. melaksanakan dan mengevaluasi kegiatan pembinaan

dan
pengembangan dealer (Dealer Account) serta dukungan penjualan
(Dealer Sales Suppan).

= Memnbual laporan penjualan,
¢. Corporate Account Managemet Unit
* Merencanakan, melaksanakan  kegialan wituk  mempertahankan
pelanggan VIP/Bussiness/Potensial (Lovality Program).
= Maintenance database pelangimn VIP/Bussiness/Potensial,
= Merespon dan menindaklanjuti setiap  keluhan, batk langsung maupun
tidak langsung dari pelanggan VIP/Bussiness/Potensial.
» Membuat laporan corporaie Account management.
d. Produetion Limt
= Aktivasi. Data Entry dan Data Langganan
- Melaksanakan entry langganail.

- Membuat daftar akiivasi dan deaktivasi.

- Melakukan manicnance berkas data lngganan.

- Membuat laporan dan aktivasi, data entry dan data langganan,

= hanajemen Karl

ki menyinpa sprta mendistribusikan kartu  Simpati

Nusanitara kepada dealer. Erapari, work in unit serta sales wimit.
s
- Mmg:vaiuﬁsi di}:.tli'ﬂ'llﬁi pﬂﬂjtlﬂjﬂ“ feartu Simpatl Musaniard,

ce order untuk diteruskan ke bagian validasi dan

- Menermi servi

surveyor.
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- Membuat Ia nen
poran 1 i i
B manajemen kartu Simpati Nusantara,

= Validasi dan Surveyor

- Mel ifikasi
Melakukan vertifikasi dan validasi kesbsshan berkas pelanggan

- Melakukan vertifikasi dan validasi melalyi tetepon
- Melakukan vertifikasi dan survey lapangan (on the spot).

- Membuat laporan validasi dan hasil survey.

4. Costumer Service

i,

Caroline

» Memberikan infonnasi dan  pelayanan kepada pelanggan  melalul
telepon.

« Menindaklanjuti keluhanfeomplaint pelanggan dan meneruskamiya ke
Costwmer Administration Unit,

» Membuat laporan costumer.

Waork In Unit

= Memberikan informasi dan pelayanan kepada para pelanggan yang

datang ke Grapari Telkomsel.

s« Menerima berkas pelanggan baru dan mutasi seria meneruskan ke

costumer administration it

= Membuat laporant work in unit
Jministration Linil
2 anlara Caroling Unit dan Work In Unit.

Coslumer Serviee A

« Bertindak sebagit penghubun

' paru dan mulasi dari Work In Unit untuk
= Menenma berkas Jangganad

diteruskan ke pagian validasi dan qurvey.
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* Melakukan kegpiatan administrasi, surat menyural dan  dokumentasi
Caraline Unit dan Work tn Uni
= Membuat Taporan Costurier Serviee Administeation it

. General AfTair Departemenl,

» Melaksanakan kegiatan admimstrasi SDM.

» Melaksanakan dan merencanakan kepiatan logistik, pengelolaan sarana

perkantoran, keamanan dan kendaraan bermotor.

» Melaksanakan kegintan yang berhubungan dengan masalah hukum dan
perikatan, baik keluar maupun kedalam (koordinasi dengan kantor pusat).

= Melaksanakan kegiatan publikasi, baik kedalam maupun kelpar perusahaan
{public relation}.

= Membual laporan kegintan general alTair departement,

. Technique Depariement

+ Melaksanakan Kegiatan operasi dan pemeliiraan perangkat Base Station

Subsistem

« Melaksanakan kegiatan operasi dan pemelibaraan  perangkat  Mobile

Switching Center.

Melaksanakan kegiatan gperasi dar pemelilaraan perangkal LSSt
= Meiaksan |
yeliharaan pecangkat penunjang.

v Melaksanakan kegiatan operasi dan pen
Jdininisirasi dan pengelolaan suki cadang,

» Molaksanakan kegiatan 8

« Membual laporail aperasi dan pen clilharan.
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7. Fimance Deparlement

a. Treasury Unit

. Ml : .
Melaksanakan  kegiatan  verifikasi dan  penpeluaran  keuangan

[pembendaharaan).

* Menerima pembayaran tagihan pelanggan yang membayar di Grapari

dan menyetorkan ke Bank BN1 46
= Menbuat laporan treasury.

b, Collection Unil

» Melaksanakan kegiatan vertifikasi dan memonitoring  penagihan
langganan melalui Grapar maupin Bank.
= Membuat daflar pelanggan yang akan diisolic
» Membuat Taporan collection onil,
¢, Accounting and Bud peting Linit

« Melakukan kegiatan akuntansi,

= Menyusun rencana dan metigevaluas Angearal pendapatan dan biaya.
» Membuat Taporan accounting dan budgetim

d. A/R Management Unil

. Melaksanakan kegiatan vertilikasi dan memonitoring lagihan pelanggan

yang menungigak (had debt) | |
M aluasi pelangpan yans menungenk seria menindaklanjuti melalui
s hopgevai

lel ecollection andd smilling foree.

coardinas dengan  pengncard Telkomsel  untuk
coordis

ad deit.

= helakukan

il b
menindaklanjull pelanggan

—— . a——

e —
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* Membuat daftar pelanggan ¥ang disconnect dan bethent;

berlangganan.
* Membuat evaluasi dan

aporan A/R Management Unit
Construction (Prosel

* Mengumpulkan  difiaformest  dan mengevaluasi  wnluk  rencana

pembangunan di regional dan unit pelayanan,
* Melaksanakan dan/atau mengevaluasi pelaksanaan pekerjaan site acquisition

dan pelaksanaan pembangunan.

= Melaporkan  pelaksanaan  pembangenan Jf veglonal dan unil  pelayanan
(Grapari).

= Secara strukiural bertanggung jawab kepada manajer prosel di kantor pusat,
namun secara operasional bertanggung jewab kepada general Fanajer.

= Membual laporan construction (prosel).

Sisfo Suppornt Unit
« Memberikan dukungan system informasi kepada unit kega yang

membutuhkan, baik sofiware maupun hardwate.
= Membual laporan sisfo suppor unit.

Quality Assurance Group

| . da
Melaksanakan dan mengevaluas! mutu network dan ptlnjr:aimn kepa
L] ﬁ

pelanggan.
i st wvanan kepada pelanggan.
Memunitor dan mengevaluast SISIEN pelayanan kep
- 3 un eksten.
Jan menganalisa ecurangan, baik mtern P
» Memnonitor dan M

i e group.
= Membuat laporat quality assuran
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Pad 1 =1 UM
a uraian fungsi unit dan sub-unit kerja di atps, terdapat pula unit kerja

ang menjadi ujung tombak pelayanan pelanggan, vang disebut  Crapari
! par,
Grapasi ini berfungsi sebagai direct counter bagi

lain ¥

pelangpan, boik dalam hal

pelayanan  maupon - scbhapni debl  eollector rekening slus  pengguna  jasa

telekomunikasi PT, Telkomsel. Untuk wilavah regional Sulawesi atau Regional V1

yakmi Manado, Palu, Kendari dan di Makassar sendiri,

Semun unit kerja dan sub-unit kerja bekerja berdasarkan pedoman fungsi
dan deskripsi (ugas yang jelas, Kescmuanys bekerja dalam garis koordinasi
dengan kendali umum pada Regional General Manager. Untuk febih lengkap dan
jelas garis koordinasi kerja pada masing-masing unit kerja, maka berikut disajikan
struktur organisasi PT. Telkomsel Regional V1 Makassar sebagaimana terlihat

pada gumbar.
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ANALISIS DAN PEMBAKHASAN

5.1. Analisis Pemasaran dan Perkembangan Penjual
Alan

Pemagaran merupakan salah satu indikator analiss ke
yang memiliki kedudukan yang penting dan smagntmm mgl‘m ) ]}'mmhmn
petlu diperhatikan oleh
perusahaan untuk dikaji setinp saat. Dengan mengetahui situasi pemasaran produk
perusahaan tersebul maks perusahaan perfu membuat berbagai  kebijuakan-
kebyjakan dan strafegi-strategi pemasaan yang dapal meningkatken penjuslan
demi kelangsungan hidup perusahaan,
Funpgsi pemasaran merupakan salah salu fakior berpengaruh terhadap
perusahaan perdagangan barang dan jasa, khususnya dalam meningkatkan jumlah

konsumen, dalam hal mi  Konsinnén Yang menggunakan produk PT. Telkomsel

yakni kartu prabayar (kartu simpati).

Dengan banyaknya jumtal perusatizan aperator iclckomunikasi sclular

yang beroperasi di Makassar mitkea tidak terelakkan lng bila persaingan diantara

mereka untuk menjanng pelanggan sanga! keat, P1. Telkomsel Makassar dalam

. mengantisipasi hal tersebut periu utuk  melaksanakan komimikasi peniasaran

komunikasi mencgang peranan peiling dalam

schagai suaty straicgl karcna
melakukan Komunikasi
mosi. Melali promosi tersebut

pemasaran produk Uniuk dengan para konsumen, vk
adalah melalui pro
ahui tenlang produk apa yAng ditawarkan,

produk tersebut.

cara yang paling efektil

diharapkan konsumen dapal menjiel

mmggunnlmnu}rn gerta apa gk dari

bagaimana bentuk dan card



Dengan  demikian  konsumen akan semakin tertarik wntuk  men
menggunakan jasa yang ditawarkan, Carg vang dilakukan olel P
Makassar dalam mempromosikan produknya, yaitn periklanan, penjual
promos pengualan dan publisitas, Namim pada dasarnya, promosi yang
untuk meningkatkan omzet penjualan tergantung pada jumizh dana dan 138
promost yang ditetapkan perusahaan,

Adapun kinerja penjualan Kartu Simpati Nusantara pada PT. Telkomsel
Makassar dapal kita lihatl pada tabel berikut ;

Tabel 2

REALISASI PENJUALAN KARTU SIMPATI NUSANTARA
PT, TELKOMSEL REGIONAL V1 MAKASSAR

19072001
Penjualan Peningkatan Penjualan
Teiun (DIm Jutaan Rp.) Rp. o,
0 0
| 997 8374
15948 10.526 1.652 18,62
1999 15.217 4.691 44.57
EGEFI'D 17.700 2480 16,32
2001 31,428 13,728 Iz;ﬁ
Jumlah 83.745 tz.i‘i-il 46
Rata-rata !ﬁ.?dﬂ 5.638,50 p]
Sumber - PT. Telkomse! Regional V1 Makassar
Data diolah

glan yeng berhasil dicapal PT. Telkomsel

Dari tabel realisasi e | |
) lihal terjadinya kenakan penjuatan

gg97-2001 dapat K12

Makassar dari tahun |

alam jutaan) atau sebesar

kan seb .
N e e perusahaan sekalipus

any dainpak 1msiiifbagi

: gnberik i
39.26%, Kenaikan tersebut 1 cusaliaan di masa datang. Hal i

k tentang prospek P¢

jadi ang bai
menjadi gambaran ¥ e i

' an oleh seluruh komponen
ksima

2
disebabkan karena upaya YAn& L,
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perusahaan dalam memasarian produknya, selain ity fingkat

kebutuban terhadap
teknologi telepon seluler bapi

Masyarakat kota Makassar semakin lingel sehingga

permintaan terhadap produk yang dikeluarkon oleh pT Telkomsel Makpssar

semakin meningkat dart tabun ke tahun,

5.2. Analisis Kebijakan Promosi

Promosi sebagai salah satu dari bauran pemasaran mempunyai peranen
vanR sangal penting dan sangal menetukan kﬂiﬁ'i‘lﬂﬁﬂﬂn sebuah porusahaan, bak
perusahaan yang menghasilkan barang maupun jasa.

Mengingat pentingnya hal (ersebul, FT, Telkomsel Makassar juga
melakukan kegiatan promosi untuk menarik pelangan sebanyak numgkin dengan
menggunakan konsep “promotion mix” sebapni berikul -

5.2.1. Kebijakan Promosi Melalui Periklanan (Addvertising)

Iklan merupakan bagian dari kegialan promosi yang dilakukan cleh

perusahaan yang sccara fidak |angsung bechubingan dengan konsumen sebagai

pembeli. oleh karena itu PT. Telkomsel Makassar melaksanakan kegiatan

petiklanan tersebul dengan menggunakan media-media pemasangan iklan seperti -
anar

1) Media Audio (The Audio Meddia)

akassar penyadari bahwa media audio merupakan media
Maka |
e most sl pmduk, karens infonnasi sualu

G ra
yang efektif untuk dijadikan alal p

arakat lewsl Lta-kata dan alunan rousik lebih
masy

s di ikan ke .
i k konteks 1ndonesin sekarang bahwa budaya lisan

ringan dicerna, terlebib lagi uniu

aya tulisan,
anasih Jebih o

an dibandingkan dengah Lued
masyarakat Indonesia



43

Untuk radio swasta 1okl Sulawesi, pihak PT, Telkomsel Makassar

mempercayakan pada radio-radio swasiy lokal yang sudah punya * nama " di
beberapa kota yang ada di pulau Sulawesi,

Khusus uniuk kola Makassar, pT. Telkomsel mempercayakan pada Radio

Teistar F'M, Radio Merkurius M, Radio Sonata FM. dan Radio Smart FM. o

ini digunakan untuk menyampaikan pesan vang sifarnya informatif dengan
sasaran  kalangan profesional dan pelaar/mabasiswa  yanp berdomisili di
Miakassar . Kalangan lerscbul adalal pasar yang sanpal polensial dan clekiif wiiuk
komunikasi audio serta mampu mencerna denpan baik efek komwiikasi andio
karena didukung oleh tingkal pendidikan sehingga dibarapkan proses transfonmasi
komunikasi kartu Simpati Nusaniara dapat berjalan dengan lancar.

2) Audio Visual (The Awudio Viswal Media)
Media audio ini berfujuan mengajak masyarakat luas yang berpotensi

wntuk mengunakan produk yang ditawarkan, mengingal janghkauan media ini

i i ' ' ' ciaran televisi swasia Salah satu
cukup luas seperti yang biasa kita saksikan di siara

contah .adalah acara #TelkomMania™ yang ditayangkan oleh RCTI i i di

g  oleh PT. Telkom sebagai SpONSOT utama dan PT. Telkomse! sebagai
ponson © :

ini dilaksanakan oleh
kantor regional PT. Telkomsel

T, Telkomsel pusal atas
sponsor pendukung. Program

i 1 kantor-
aspirasi konsumen yang disalurkan dan

yang ada di selurub Indonesia,
visual, proses (ranfo
pleh masyarakal dari

rmasi komunikasi karty Simpati

Lewal komumkas! ol

Nusantara lebih mudab dicerna
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karena proses transformasi k 1kasi
p rmasi kenunikas; karty Simpagi MNusantara 1ebily hidup dan

nyata,

3) Media Cetak (The Prined Media)

Media celak juga dignnakan glay PT. Telkomsel Makassar dalam

mempromosikan kartu  Simpati Nusantara. Media cetak bisa e A

dengan sangat vamati§ dan lebih mendetail. Media cetak yang digunakan

PT.Telkomsel, terbagi atas 2 (dua), yaitu medin cetak umum dan media cetak

khusus,

a) Media cetak wmum

b)

Media cetak umum adalah media celak vang yang sudah populer
dikalangan masyarakat, seperti koran dan majalah. Untuk lokal Makassar, PT.
Telkomsel Makassar menjalin kerja sama dengan koran Harian Fajar seria
beberapa koran lokal lainnya dalam miempromosikan kartu Simpati Nusantara.

Lewat media cetak umum, Semua informasi terbaru mengenai  kartu

Simpati Nusantara bisa langsung sampai ke masyarakat dengan lebih

mcndmaiil R{'—Em" |T|H5}rﬂl'ﬁkﬂ. hI'ErH tﬂ]ﬂl 'clﬂﬁﬂ‘kﬁi ﬂldl FT. Tﬁihmnﬁﬂl

. mbilan
sehingga dapat menjadi referensi bagi PT. Telkomsel dalam penga
keputusan.

Media Cetak Khusus |
LR" 5
L Eiabil adatah sogala jenis nedia colak yang dibual khusu

Media cetak kil

sehuah produk lerteniu, -
anyg diedarkal secara terbatas dan tidak
¥

seperti brosur dan leafet.
untuk menampilkan

Penyebaran media khusus ini ada

. adalah  bulletin yang
: , (erbatas Wl
; media Y&

terbatas, Penyebaral
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diperuntukkan bagi kalanpap ; '
Ban intemmal pT Telkomse
» sedangkan vang tidak
terbatas adalah L

brosur dan feafte yany biasanya dibagikan secara gralis

kepada konsumen, Media ini

bigsanya dilesikan di bagian counter pelayanan

kantor T, Telkomsel

Media ini dipunakan 9gar masyarakat dapal lebih fokus menganalisa

informasi kartu Simpati Nusastara karena informiasi yang dimual pada

brosurfleafler Sunpati Nusantara tidak bercampur dengan informasi lain
seperti yang legjadi pada media celak nimum
4) Media Owidloor Advertiving
Media owtdoor advertising adalah media promosi yang dibuat khusus
wiuk program promosi jangka panjang. Media ini juga mempunyai pengarub
kepuda masyarakal dalam proscs transfonnasi mlormast karfu Sopat Musaniara
karena media ini mempunyai jangkauan pada wilayah afau kawasan lertentu yang

dianggap strategis alau sulit dijangkau olel) inedia komunikasi laimya.

Media oufdoor adverfising yang diganakan aleh PT. Telkomsel Makassar

adalal hillbaard atau papan reklame. Lokasi pemasangan media il adalah pada

lokasi stratepis seperti pada jalan A.P. Pettarani dan beberapa ruas jalan strategis

yang ada di kota Makassar.

q ouidoor advertising yang digunakan olehh PT.

Periklanan melalui medi .
kepada masyarakal - PeREIma jalan  raya,

Telkomsel Makassar ditujukan -program pemasaran

i melihat prograi
Tujuannya adalah agar masyarakat dapd

melakukan akiivitas, Hal tersebul tentunya
£

kariy Simpati Nusantara ketlk? sedan
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sangat membantu strategi promps; kartu Simpaii Nusantara yang dilaksanak
dARAn
oleh P1. Telkomsel Makassar

5) Tnternet

Media ini adalah fenomeng baru yang langsung menjadi primadona olch

berbagai kalangan wamanya bagi pencan informasi. Media ini merupakan

penggabungan dari media audio, media audio visual dan media cetak atay biasa

disehut dengan multimedia. Jangkavan media ini tidak verbatas di dunia sehingga
dinilai elektil schagai tempat untuk transfonmas kemunikasi sustu produk.

PT. Telkomsel juga menggunakan media ini sebagai media promosi
produknya. Seperti pada program promosi lewat media audio visual, program ini
juga dilaksanakan oleh PT. Telkomsel pusat atas aspirast konsumen yang
disalurkan dari kantor-kantor regional PT Telkomsel yang ada di seluruh
Indonesia. PT. Telkomsel resmi mengeluarkan situs resminya di Intemet pada

tahun | 998 dan nama situsnya adatah wiww. delkomsel.com.

Dengan menggunakan imiermel sehagai media komunikasi, proses promos

Simpati Nusantara menjadi luas dan elektil karcna konsinmen Simpali Nusanlars

: wari. Hal i
bisa mengakses (onling) ke situs PT. Telkomsel selama 24 jam seharl. sal il

' konswmen dai
membuat P1. Telkomsel clapat melml-:sun.ﬂlkan pelayan terhadap ko

dealer,
an Pribadi (Personal Sefling)

r N
5.2.2, Kebijakan Promost Melalui Penjud
elalui penjuakan perseoral

ini adalal giyalegi yang. pakin

i jui dilaksinakan eleh

Kebijakan promosi ¢ tua diantara

PT. Telkomsel Makassar. Stralc#!

berbagai macam strateg pmnmsi Jamoya.



Strateg) promosi 1 peni
&l promosi melalui penjualan Petserorangan ini olel PT. T
- v T, Telkomsel
Makassar lebih difokuskan kepada calon konsumen yang berasal dari |
erasal darl luar ibukota

propinsi yang ada di Sulawesi. Hal ini diterwpyly mengingat 2 faktar, yaitu;

1) Faklor Informasi

Informasi yang diterima oleh konsumen yang di luar ibukota propinsi
yang ada di pulau Sulawesi lebih lambat dibandingkan dengan yang berada di
ibukota propinst karena terbatasnyn media komunikasi. Hal tersebut bisa
berdmmpak negatil terthadap pelaksavaan  siralegi  pomnsaran karlu Simpal
MNusantara,

2) Faktor pendidikan
Tidak bisa dipungkin bahwa realitas tingkat pendidikan masyarakal diluar

ibukola propinsi yang adn di pulau Sulawes! imasih tentinggal dibandingkan

masyarakat yang ada di ibukota propins. (fal ini tentunya bisa menjadi kendala

dalam proses ranformasi informasi oleh peberapa media PrOmosi Yang digunakan

oleh PT. Telkomsel Makassar jittuk memasarkan produkiya schingga strategi

penjualan perorangzan masih diterapkan. .
an promosi melatui penjualan persenrangan kartw Simpati

Adapun progr
P‘J'.T:lknms-d nakassar adalal sebagai

Nusaniara yang dilaksanakan oleh

berikut: _ -
chrut {enapa-lcnaga iuda yang kreatil scna dmamis

1) Program Muda, yaitu mer
dan nahasiswa unt

pk dididik menjadi tenag promosi kartu

dari pelajar SMU .
g diikuti atau dilaksanakan oleh PT.

aﬁﬂj kﬂﬁtﬂlﬂﬂ yail
memberdayakan mahasiswa

Simpati Nusantara pada berb

Telkomsel, Salah sati contohiy
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dengan konfrak Part Time Work pada counter Simpati Nusantara, al lersebut
: g

dimaksudkan agar proses tranformasi komunikasi Simpati Musantara  kepad
: a

generasi muda lebih lancar mengingat potensi pasar dari golongan ini cuk
up

besar.

2} Kerja sama dengan tenaga professional, yaitu ketja sama dengan  tenaga-
tenaga profesional seperti karyawan pada suatu perusabaan untuk dididik menjadi
agen promosi kartu Simpati Nusantara. Dalam proses penjumalan perseorangan
sampal dibutuhkan tenaga yang punya banyak jaringan pasar.

3) Merebut pelangpan pesaing. yaitu dengan membahas keunpeulan Simpati
Nusantara seria pesaingnya secara obyektf dengan lujuan merebuf pelanggan
pesaing pada setiap presentasi penjualan. Hal ini yang menjadi tanfangan semua
wiraniaga PT. Telkomsel dalam mempromosikan Simpati Nusamlara,

Strategi promosi melalui peijualan perseorangan adalah strategi yang

terus-menerus mendapal perhatian khusus oleh pihak PT. Telkomsel, karena

semua hasil evaluasi dari penerapan stratepi tersebul menjadi referensi utana bagi

PT. Telkomsel dalam mempelajar mnt’ﬂa'han-pcmhalmn pasar dan perilaks

konsumen kariu  Simpali Nusantara. Strategi promosi melalui  penjualan

perseorangan juga telah memberikan koninbust yang Lesar daiam peningkatan

volume penjualan lartu Simpati N tara.

j Promusi penjunlan (Sules promolien)

; o - leh PT.
Kebijakan promosi melafui PO penjualan yang ditecaplcan O

ada pertimbangan bal

5.2.3. Kebijakan Promosi Melalu

jw Promosi myelah promost

Telkomsel Makassar didasari P cepiatannya dan dapat
jap kegiat

penjual nemakan biaya yang rﬂtﬂ.tif r.-.umh untuk seli !
an 1
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dengan kontrak Part Time Work pada counter Simpati Nusantara, Mal tersebut

dimaksudkan agar proses tranformasi komunikasi Simpati Nusanara  kepada
generasi mnuda lebih lancar mengingat potensi pasar dari golongan ini cukup
besar,

2) Kerja sama dengan tenaga professional, yaitu kerja sama dengan  tenapa-
tenaga profesional seperti karyawan pada suatu perusabaan unluk dididik menjadi
agen promosi karlu Simpati Nusantara. Dalam proses penjualan persearangan
sangal dibutubkan tenaga yang punya banyak jaringan pasar,

3) Merebut pelangpan pesaing, yaitu dengan membahas keunpgulan Simpati
MNusantara serta pesaingnya secara obyekll dengan tujuan merebut pelanggan
pesang pada setiap presentasi penjualan. Hal im yang menjadi tantangan semua
wiraniaga PT. Telkomsel dalam mempromosikan Simpati Musaniarm.

Strategi promosi melalui penjualan perseorangan adalah strategi yang
terus-menerus mendapal perhatian khusus oleh pihak PT. Telkomsel, karena
sermua lasil evaluasi dari penerapan strategi tersebut menjadi referensi utama bagi
PT. Telkomsel dalam mempelajari penibahan-perubahan pasar dan perilaku
konsumen karu Simpati  Nusantara. Strategi  promosi melalui  penjualan

perseorangan juga lelah memberikan kontribusi yang besar dalam peningkatan

volume penjualan kartu Simpati Nusantara.

5.2.3, Kehijakan Promaosi Melalui Promosi Penjualan {Salex promutivn)

Kebijakan promosi melalyi promosi penjualan yang diterapkan oleh I'T.

akassar didasari pada pertimbangan bahwa promosi mefalul promos:

murah untuk setiap kegiatannya dan dapat

Telkomsel M
penjualan memakan biaya YAng relatif




dilakukan setiap saat. 1ial tersebut yang membuat PT. Telkomsel memandang

strategl promosi melalui promosi penjualan sebagal sebual stralegl yang masih

efektif unik dilaksanakan,

Adapun tujuan promeosi penjualan yang dilakukan oleh T, Telkomsel
Makassar adalah sebagai berikut -

1) Mendidik masyarakal agar mengenal produk dan PT. Telkomsel ataw
memperkenalkan  PT.  Telkomsel sebagai  sebuah perusahaan  operator
lefekomunikasi sclular yang memiliki keungpulan dan pelayanan yang scsuai
dengan kebutuhan masvarakat.
2) Memberikan penjelasan mengenai pemasaran produk-produk  selular PT.
Telkomsel seperti Kartu Halo dan Simgpali Nusantara,
3) Menciptakan kesadaran kepada masyarakat wmum alau  pelangpgan  akan
keunggulan produk selular PT. Telkomsel dibandingkan dengan produk selular
dari operator telekomumkasi [amnya,

Program promosi penjualan yang dilaksanakan oleh PT. Telkomsel dalam
memasarkan kartu Simpati Nusantara adalah schagai benkut
1) Mengadakan berbagai kegiatan yang intinya dapat mempertemukan langsung
beberapa orang konsumen untuk dididik mengenai fasilitas kartu Simpai

Nusantara dan untuk mengetahui respon konsumen iy T S

Nusantara.
2) Mengadakan kegiatan-kegratan yang bisa mempertemukan dealer-ealer kirtu

Simpati Nusantara dan pihak PT. Telkomsel Makassar. Hal ini d“akﬁ?mkm e

[“Erlil'lgkﬂlkml |-[}}"E”|.35 dﬂajﬂ "Ed]ﬂdap Pﬂﬂﬁﬂhmn.
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3) Mengadakan kegiatan-kegiatan  untuk membanty  dealer  dalam

mempromosikan produk kepada konsumen, seperti memberikan berbapai macam

barang-barang yang bisa menjadi penghias outlet-oulet dealer Simpati Nusantara,

sekaligus menjadi alat promosi kartu Simpati Nusantara,

Dalam melakukan promosi penjualan, PT Telkomsel Makassar SeTing
mengikull berbagai kegiatan promasi yang berskala besar maupun kecil di
beberapa kota yang ada di Pulau Sulawesi, seperti Pemeran Pembangunan yang
dilaksanakan di lapangan Karcbosi Makassar pada thun 2000 dan pada tahun

2001. Hal ilah yang juga dapat membua pihak PT. Telkomsel merasa lebil

dekat dengan konsumen dan dealer,
5.1.4. Kebijaksanaan Promosi Melalui Publisitas (Puhlicin

Publisitas merupakan bagian dari Tungsi vang lebib uas, yang biasatiya
discbut hubungan masyarakat atau humss dan meliputi usaha-usaha untuk
menciptakan dan me:npmahﬁFlkan hubungan yang menguntungkan antara PT.
Telkomsel dengan masyarakat. Komunikasi dengan masyarakat luar melalu
hubungan masyarakat (Humas) il dapat imempengaruln kesan terhadap sebual
perusahaan maupun produk-produk yang ditewarkan kepada honsumen.

Publisitas menyangkut perolehan ruang editoral sebagai hal yang terpisah
dari iklan pada semun media yang dibaca, ditonton dan didengar oleh calon

beli dengan lwjuan membaniu (ereapainys sasarm penjualan. Publisitag juga
pembeli

d P
dilakukan oleh bagian hubungan masyarakal (ITumas) PT. Telkomsel dengan




51

desas-desus yang merugikan perusaiaan atan produk (kartu Simpati Musantara)
yang ditawarkan P1. Telkomsel.

kegiatan promosi dengan publisitas sangat membantu perusahaan dalam
mencapai sukses usahanya dan dapat diamabbkan untuk mencipiakan iklim yamg
batk dan menguntungkan agar dana yang tedtanam lebil tecjamin dengan
membangun suatu cifra yang batk bagi perusahaan. PT. Telkomsel Mukassar
berusaha menpadakan hubungan yang menguntungkan dengan masyarakat dengan
membual berita komersial pada berbaga media. Untuk menelapkan sasaran yang
khas bagi publisitas, bagian | lumas menempuh langkah-langkah sebagai berikul |
1) Membangun kesadaran

Bagian Humas menempatkan berita-berita atau cerita-cerita dalam media
yang dapal membawa perhatian dan manfsal dari produk Kartu Simpati Nusantara
vang dipasarkan, Pada dasamya semua program kerja yang dilaksanakan
perusahaan dapat menjadi bahan publikasi yang positif, asalkan semua program
kerja dapat dilaksanakan dengan maksimal oleh perusahaan. Parameter

keberhasilan publisitas PT.Telkomsel adalah apabila manpu membangun opim

yang positif bagi perusahaan di mata masyarakal.

7} Mengurangi biaya promos

Kemampuan untuk memaksimalkan publisitas tidak  tergantung pada

. olaly dana yang harus dikeluarkan untuk i, Hal terscbut hanya lergantung
jum

kreativitas bagian Humas dalam men
pembentukan Wacana publik yang positif terhadap

rplah semua akiivitas yang
terhadap dayi

ada untuk diarahkan kepada
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publik. yang secara tidak langsung juga membangun komunikasi anlara konsumen

dan produknya, termasuk karty Simpati Nusantara,

Adapun contoh kegiatan vang pernah dilakukan  oleh PT. Telkomsel
Makassar dalam membangun komunikasi perusahaan  adalah menjadi sponsor
pada kegiatan-kegiatan yang bersifat edukatif dan hiburan, yaitu dengan menjadi
sponsor dalam acara Festival Musik Anti Narkeba pada bulan Maret tahun 2001
yang dilaksanakan pada salah sats pergunuan tinggi di Makassar. Dengan
terlibamya PT. Telkomsel Meakassar schagai pendukung kegiatan tersebit maka
akan terbentuk persepsi pada mahasiswa dan masyarakat umum yang positif
terhadap perusahaan karena dianggap mendukung program yang juga bersifat
positif. Hal ini juga diharapkan berimbas pada persepsi tentang produk
PT.Telkomsel termasuk Simpati Nusantara.

3) Hubungan pers.

PT. ‘Telkomsel menyadan bahwa pers punya nilal tawar yang tinggi
tethadap pembentukan wacana di masyarakat. Hal tersebutl apabila mampu di
kompromikan dengan suatu kepentingan tertentu maka akan menjadi schuah
kekuatan besar uniuk membangun publisitas yang seperti dibarapkan. PT.

Telkomse! Makassar juga membuka jalur terhadap pers untuk memaksimalkan

strategi promoesinya,

Salali salu  comohnya adalah  dengan  menginformasikan kepada

masyarakat mengenai  Laporan Keuangan Tahunan PT. Telkomsel, Laporan

Keuangan tersebut oleh PT. Telkomsel Makassar discharluaskan melalu 1'I'Iﬂdia.ﬂ

cetak yang ada di Sulawesi. Melalui berita tersebut otomatis akan terbentuk opim
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masyarakat mengenai kondisi PT.Telkomsel vang berimbas pada promosi

produknya yaitu kartu Halo dan Simpati Nusantara,

Strategi promosi melalui publisitas yang dilaksanakan oleh PT. Telkomsel
Makassar bukan lanya memberikan kontribusi lerhadap peningkatan volume
penjualan kartu Simpati Nusantara. tetapi Juga memberikan nilai yang tidak dapat
diukur yaitu pembentukan pola pikir bagi pengelola PT. Telkomsel, bahwa setiap
perusabaan juga mempunyai tangpung jawab moral dar eksistensinya terhadap
masyarakal wimum dan lingkungan hidup,

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Telkomsel Makassar tentunya
membutubkan biaya yang jumlahnya tidak sedikit. Untuk metgetahui lebih jelas
mengenai perkembangan binya promosi yang dikelvarkan aleh PT, Telkomsel
Makassar, dapat kita libat pada tabel berikul :

Tabel 3

PERKEMBANGAN BIAY A PROMOSI
PT. TELKOMBEL REGIONAL VI MAKASSAR

1997-2001
Binya Promuosi Peningkatan Biaya Promosi

Talun (im Jutaan Rp.) Hfh _ o,
1997 130 0| 0
1998 250 20 92,31
1999 300 40| 56.00)
2000 500 | 0] 28,21
2001 580 80l 16,00
Jumiah 1,850 450| 192,51
Rata-rafa 370| 112,50) 48,13

Sumber - PT. Telkomsel Makassar
Data Diolah

Oari tabel di atas kit juga dapat melihat torjadinga peningkatan binys

12,50 (dalam jutaan) ntau sekitar 48, 13%.

promosi dengan rata-rata sebesar Rp 1



mengetahun apakah variabel yang saty
digambarkan dalam satuan nilaj

Hubungan antara biaya promosi dengan penjualan dapat digambarkan

pada tabel

di bawah ini

Tabel 4

HUBUNGAN ANTARA BIAY A PROMOSI DENGAN PEMJUALAN
RARTU SIMPATI NUSANTARA PADA PT. TELKOMSEL MAKASSAR

56

dengan lainnya saling berhubungan, yang

1997-200}
Biaya Promosi Penjumnlan
Tahun | (Dim Jutaan Rp.) | (Dim Jutaan Rp.) X.Y X! ¥
{x) {¥]
1997 130 BE74 ] 1.153.620 16,900 T8. 747 876
1998 250 11526 ] 2.631.500 a2 500 110.796.676
1999 390 15217 | 5.93.630 152100 |  231.557.089
2000 300 17.700 | 8.850.000 250.000 | 313.290.000
2001 580 31428 | 18.228 240 336400 087.719.184
Jumlah 1.850 53.745 | 36.797.990 17900 | 1.722.110.825
Rata-rata 370 16749 | 7.359.598 | 163.580 | 344.422.165

Untuk mengetahwi hubungan fungsional antara biaya promosi yang

dikeluarkan dengan besamyd nilai penjualan yang dicapai maka digunakan

analisis regresi sederhana dengan rumus |

Y=a+hX

Dimana

b = koefisicn regresi

Y = nilai penjualan

a = konstanta

X= biaya promosi
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mengetahui apakah varigbel yang satu dengan lainnya saling berhubungan, YANg

digambsrkan dalam satuan nilai,

Hubungan antara biaya promosi den yualan dapat digainbard
pada tabel i e

di bawah ini
Tabel 4

HUBUNGAN ANTARA BIAYA PROMOSI DENGAN PENJUALAN
KARTU SIMPATI NUSANTARA PADA PT. TELKOMSEL MAKASSAR

1997-2001
Biayn Promaosi Penjualan
Tahun | (DIm Jutaan Rp.)| (Dim Jutaan Rp)| XY X ¥y
(X} (Y2
1997 130 8874 | 1.153.620 16900 | 78.747.876
| 298 250 10.526 | 2.631.500 62.500 | 110,796,676
999 390 15217 | 5934630 152,100 | 231.557.089
2000 00 7700 | B.850.000 | 250000 | 313290000
200 | 580 31428 | 18.228,240 136400 | 987.719.184
Jumlah 1.550) §3.745 | 36.797.990 |  817.900 | 1.722.110.825
| Rata-rata 370 16.749 | 7.359.598 163.580 |  344.421.165

Untuk mengetalui hubungan fungsional aniara biaya promosi yang
dikeluarkan dengan besamya nilai penjualan yang dicapai maka digunakan
analisis regresi sederhana dengan rumus .

Y=a+hbX
Dimana: ¥ = nilai penjualan
a = konstanta
b = koefisien regresi

X= hiaya promasi
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Dengan mensubtitusikan nilai-nilaj yang diperoleh dari tabel 1V pada
rumus di bawaly ini maka nilai 2 dan b dapai diketahui,

h=_REXY - (TX) l;‘#’l
n(EX") - (ZX)

S(817.900) — (3.422.500)

h= B50 - G
4 089500 —3.422 500
- 29.061,700
| 667.000
h=4357

Sedangkan untuk memperoleh nilai a maka nilai nilai b disubtitusikan,
a=Y-bX
a = 16,749 - (43.57) (370)
g =106.749-16.121.18
a=0627.82

Berdasarkan perhitungan di atas maka bentuk persamaan regresi dari
pengaruh promosi terhadap nilai penjualan menadi :
¥Y=a+bX
Y=0(2782+4357X

Ini berarti apabila PT. Telkomsel Makassar tidak melakukan penambalian
— 0 maka nilai penjualan sebesar 62782 (dalam jutaan

bigya promosi atau X

rupiah). Sedangkan apabila PT. T alkomse! Makassar mengeluarkan biaya promosi

sebesar Rp. | maka akan meningkatkan nilai penjualan sebesar 43,57 (dalam

jutaan rupial).
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Untuk  mengelabw  besamya hwbungan antara biaya promosi yang

dikeluarkan dengan kenaikan penjualan maka digunakan analisis korelasi dengan

s sebagai berikul ¢

n EXY - TX Y

r=
"J n X - (X ﬂ." n Y —(Eyy
5(36.797.990) — (1.8507 (83.745)
r:l
45;31 7.900) - (3.422,500) + 5(1,722.110.825)~ (7.013.225.025)
183,989,950 154928250
f.=
V667000 Y 1.597.329.100
29.061.700
e
(R16.70Y  (39.966.60)
r= 0,894

Berdazarkan pada ketentvan sebagai berikut .

I, Apabila r = 0 atan mendekall 0 maka hubungan kedun variabel sangal lemah

alaw tidak terdapat hubungan sama sckali,
2. Apabilar =1 atau mendekati | maka hubungan antara kedua variabel sangat

kual dan searah, artinya kenaikan nilai % terjadi bersamaan dengan kenaikan

milai Y.

3, Apabilar- -1 ata wendekati =1 maka hubungan aniar kedua variabel sangal

knat dan (idak searah. arimyd kenaikan nilai X lerjadi bersamasi dengan
ua : .

tyrannya tilat Y.



59

Melihat hasil vang dicapai yaitu sebesar 08904 maka dapat disimpulkan
balwa hubungan antara biaya promasi van ¢ dikeluarkan dengan peningkatan nilai
penjnalon cukup kuar dan searall Ini berarti halwa sefiap kenaikan biaya promosi
akan membawa pengaruh yang koal dan signifikan tethadap peningkatan nilai
penjualan.

Selanjutnya unfuk mengetahui seberapa besar pengaruh biava promosi
yang dikeluarkan oleh PT. Telkomsel tediadap tingkat penjualan yang dicapai,

digunakan rumus sebaga benka

R=r
R = (08904
R - 0,7927

Dar hasil i atas maka teefihat balowa besarmys pengaruh biayn promosi
terhadap peningkatan nilai penjualan adalah sebesar 79.27%. selebilmya sebesar
20.73% adalah pengaruh dari faktor-fakior lainnya di luar promosi misalnya

harga, kualitas, selera konsument, keadnan ekonowsi dan lun sehagainye.



BAB VI

PENUTLUP

6.1, Kesimpulan

Berlolak dari pennasalahan dan hipotesis vang diajukan maka kesimpulan

dari penulisan skripsi ini adalah scbagai berikui -

PT Telkomsel mdalah perosabaan yang bergerak dibidang bisnis operator
telekommunikasi seluler. ditnana persaing dalam bisnis ini berlangsung
sanpal ketat. oleh Karena it keberadaan bagian komunikasi pemasaran sangat
inengntukan dalam vsaha pencapaian tujuan perusahanan,

ari hasil analisis represi anlara biaya promosi echadap volume penjuatan
Kartu Simpati Nusantara pada PT. TELKOMSEL MAKASSAR dalam
periode 1997-2001, membuktikan bahwa lerdapat hubungan dan penganuh
vang positif antara kedua variabel tersebul yang dimumpukkan  melalui
persamaan regresi Y - 627.82 4 43.57X dan r = 0,8904, ini berarti hahwa

setinp perubalian berupn kenarkan aksy penurmnan biaya promosi akan ditkub

oleh kenaikan atau penurunan volume penjualan.

Dari analisis regresi dan korelas: yang penulis kemukakan telah membulkiikan

hipaicsis pada skiipsi ini dimana bigya promosi mempunyai pengaruh positil

pada peningkatan valume penjualan PT. Tel komsel Cabang Mulassar.



61

6.2. Saran

Beberapa samn vang dapat diajukan, khususnya terhadap kebijakan

promosi PT. Telkomsel Makassar adnlah sehagai berikui -

Untuk masa yang akan datang hendaknya bagian komunikasi pemasaran lebil
meningkatkan kinerjanya. mengingat persaingan  dalam  bisnis operator
telekomunikast seluler saat ini semakin ketal, Kegiatan promosi yang
dilakukan agar dikemas sedemikian rupa sehingga akan tampil berbeda
dibsmcimg perusahaan .

Alokasi aya promosi pada media yang digunakan juga perlu mendapat
perhatian perusahaan, perusabaan hars mampu melihal jenis kegiatan
promnost yang paling banvak menarik calon konsumen,

PT. Telkomsel Makassar hirus  pula memperhatikan aitra perusabaan
((oorporate Imoge). dengan bemsaha menjaga dan mengnamkion citra positif
sehingga terjalin hubungan yang harmonis dan berkesinambungan antara

PT Telkomsel Makassar dengan masyarakatl.
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