BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Seiring berkembangnya zaman, maka dunia mengalami perkembangan dan
kemajuan pada berbagai bidang kehidupan. Menghadapi hal tersebut perusahaan

harus semakin up to date dan berinovasi lebih kreatif, terutama dalam strategi

promosi penjualan dan 'pe;r.i-klzanan untuk dapat merﬁaks_imalkan laba perusahaan.

Perusahaan dalam m:encapaiitdjuéh-.tersebms;perlu ménerapkéin s.trategi pemasaran

yang tepat serta dldukung telekomumka3| yang memadal untuk melakukan

kerjasarna dan. menjalankan suatu blsnls Hal ini tentunya akan mendukung

menlngkat sehlngga dunia bisnis juga mengalaml berbagai kemajuan yang pesat.
Hal ini dapat dlhhat dengan“‘sema‘kln'b‘esarnya“'tantangan per‘samgan'yang ada

pada dunia blsnls terutama di- bldang telekomunlkaSI Persamgan hmgga saat ini

Telkomsel, Indosat Ooredoo XL A)qata Tr| SmartFren AXIS dan lain-lain.
Menghadapi persalngan pada dunia bisnis ‘maka konsumen semakin selektif
memilih produk dan jasa yang disesuaikan dengan penawaran dan promosi yang

dilakukan perusahaan telekomunikasi.
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Perusahaan dalam menghadapi persaingan di bidang telekomunikasi
berusaha agar dapat mempertahankan dan menarik konsumen. Hal ini membuat
para pelaku bisnis bersaing semakin kompetitif untuk memperoleh laba, mencapai
tujuan perusahaan, serta menjalin komunikasi yang efektif dengan konsumen.
Salah satu cara yang sering dilakukan bagi perusahaan telekomunikasi adalah
dengan menggunakan strategi pemasaran Yyang tepat. Menurut American

Marketing Association (AMA) pada:buku: Manajemen Pemasaran Kotler dan

Keller (2008), “pemasaran édaiah suatu fungsi orééniSasi dan serangkaian proses
untuk menmptakan mengomunlkaSIkan dan memberlkan nllal kepada pelanggan
dan untuk mengelola hubungan pelariéénén dengan cara yang menguntungkan
organlsa3| dan pemangku kepentmgannya”
Pentmgnya pemasaran untuk menawarkan dan mengomumkamkan
informa§| mengenal produk prowd;er yang akan memenga‘rghl k_eputusan
pembeliz:fn k('):h:s.umen. Pemasaran yang sering dilakukan oleh pé;usahaan
telekomunlka3| adalah menawarkan' berbagai promOSI menarlk terkalt produk dan
jasa sehmgga dapat memenuh| kebutuhan dan kemg[nan konsumen Perusahaan-
perusahaan telekomunlkaSI pemasaran dengan
melakukan prom03| penjualan maupun menampllkan |klan yang menarik
perhatian konsumen sehlngga memengaruhi- pengambllan keputusan konsumen
tersebut.

Berbagai strategi promosi seperti promosi penjualan dan periklanan
dilakukan perusahaan untuk mempertahankan dan menarik konsumen sehingga

memotivasi peneliti dalam melakukan penelitian tentang analisis pengaruh strategi

periklanan dan promosi penjualan yang semakin kreatif, inovatif, menarik dan
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berkembang tepatnya pada dunia bisnis telekomunikasi terhadap keputusan
pembelian.

Penelitian ini menggunakan periklanan sebagai variabel X: menurut
Bearden dan Ingram (2007) “Iklan adalah elemen komunikasi pemasaran yang
persuasif, nonpersonal, dibayar oleh sponsor dan disebarkan melalui saluran
komunikasi massa untuk mempromosikan pemakaian barang, atau jasa”. Iklan

dirancang untuk dapat membu;uk konsumen agar melakukan keputusan

pembelian. Iklan dapat saja memengaruhl maupun tldak memengaruhl konsumen
dalam keputusan pembellan namun untuk mengetahumya Ieblh lanjut maka

peneliti menjadlkan perlklanan sebagal varlabel Xi.

Selanjutnya. selam perlklanans perusahaan téiek'd:munikaéi-. juga
mengaclakan berbagal prom05| penjualan untuk- menarlk konsumen Hal ini
dldukung menurut Tjiptono (2012) “Prom03| penjualan adalah segala bentuk

penawaran dalam bentuk insentif Jangka pendek yang dltUJukan kepada pembell

pihak pembeh pengecer dan pedangan grosw” Pram03| penjualan tentunya akan
merangsang keputusan pembellan konsumen tepatnya dalam memilih kartu
perdana yang dlgunakan sehmgga untuk mengetahun Ieblh lanjut kebenarannya
peneliti menggunakan promosi penjualan sebagai variabel Xa.

Melihat pentingnya promosi penjualan dan periklanan dalam suatu bisnis,
maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian pada salah satu bisnis
telekomunikasi terkenal di Indonesia yaitu PT. Telkomsel. Perusahaan

telekomunikasi ini memiliki beberapa produk kartu prabayar antara lain Simpati,
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AS, dan Loop serta kartu pascabayar berupa kartu Halo. Kartu Telkomsel
merupakan salah satu kartu favorit di Indonesia dengan pangsa pasar terbanyak.
Kartu Telkomsel menjadi pilihan terbaik dan banyak diminati masyarakat
Indonesia. Terbukti bahwa PT. Telkomsel adalah raja provider di Indonesia,
dikutip dari setara.net pengguna Telkomsel hingga tahun 2016 dengan jumlah
pelanggan 157.400.000 atau sekitar 46% dari total pelanggan di Indonesia. Hal ini
tentunya didukung pengaruh bgrbggai-'promqs_i penjualan maupun iklan yang
dilakukan PT. Telkomsgl_ :dalérﬁ memaksimalka.nzlaba perusahaan. Pernyataan
tersebut juga didukun:g' menuiuf 'Wil'iip:édia;; .béhiNa,- Telkérﬁéel- sebagai operator

seluler nomor enam terbesar di dunia dalam hal Jumlah pelanggan yang melayam

lebih darl 143. 000 000 pelanggan pada tahun 2015- 2016

PT Telkomsel berhasnl menjadl raja prowder di IndoneSIa hal |m dapat

dlpengaruhl oleh berbagal faktor yang ada Faktor-faktor sepertl perlklanan dan

dijadikan se.b_agal v.ar_label'-)‘.-_l\/:lenugrut-Pete( dan James. (2004)_:.-“Keputusan
pembelian rﬁérupak;n.prqsés.('j:; rﬁana koﬁsuirhen_ mer'hbuat keﬁﬁtusan untuk
membeli berbagﬁi,produk dan merekyangdlmulal dengan pengehalan kebutuhan,
pencarian informas.in,“: éﬂ\/.é[l'j&.léi' 'i'ﬁferm‘asi;“mem'buét“:pé'rﬁlsé'lién dan kemudian
mengevaluasi keputusan setelah membeli”. Kunci dari keputusan pembelian ada
pada konsumen dalam memilih dan menggunakan produk yang menurutnya

terbaik.
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PT. Telkomsel sebagai raja provider Indonesia perlu mempertahankan
posisi dan mengembangkan bisnisnya saat ini. Ada beberapa hal yang bisa
dilakukan oleh perusahaan dengan cara melakukan promosi penjualan maupun
periklanan untuk dapat mengomunikasikan produk atau jasa kepada konsumen
dengan baik sehingga konsumen dapat tertarik dan dengan mudah mendapatkan
informasi-informasi tentang produk yang akan dibelinya.

Variabel X berupa periklanan dan: prqmosi penjualan diharapkan dapat
memengaruhi variabel :Y.:-ag'arn konsumen melnalz<uka,n_' keputusan pembelian.
Peneliti ingin menge't:éhui Ielziih'f:l'ainjﬁt3;keb§ﬁéi;5h -,t_entané 6e'ngaruh variabel X

terhadap varlabel Y terkalt dalam hal penullsan penelltlan ini. Oleh karena itu,

sangat pentlng bagl perusahq“an“;glglgg_muny}gqsn_!mq_aulgm melakuk:an perlklanan dan
strategl promosn penjualan -yang- tepat ~dan- menarlk sehmgga mendorong
konsumen dalam melakukan keputusan pembellan Mengetahui mformaS| di atas
maka dengan demlklan judul penelitian ini adalah “Analisis Pengaruh Perlklanan
dan Promosn Penjualan terhadap Keputusan Pembellan Kartu Telkomsel di

Indonesia”. Penelltlan ini akan dltUJukan kepada konsumen yang menggunakan

provider Telkomsel d| Indonesna _ |
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1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut maka rumusan masalah dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Apakah periklanan PT. Telkomsel berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian?
2. Apakah promosi penjualan PT. Telkomsel berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian?
3. Apakah periklanan da:n p'fofnosi penjualan Pf.:felkemsel berpengaruh positif
dan signifikan terhada{;) kepu;ﬁsa}ﬁ:'ﬁeﬁ;\b:él:ia&.':3:::_" ¥ |
4. Seberapa'""besa'r' 'peﬁéé:ruh perlklanan PT. Telnkomée'l- __Ferhéaép keputusan

pembelian?

5. Sebej‘apa besar pengaruh br-omos-i--pe:n'jtja}-lan--PT-.----TéIkomsel terhadap keputusan
pembelian? i o
6. Seberé_pa beéér pengaruh periklanan dan promosi penjualan-PT. jfélkomsel

terhadap keputusan pembelian?

1.3 Tujuan Pé}nelitién:'“
Beberapa'tgjuan dari' |'o'en'éil: |t|an ini Eé&alnahi"sebagai berikut

1. Mengetahui peng;]anr'uhn periklanan PT-.---‘-FeI-kOmseI'ter'hadép'kéﬁutusan pembelian.

2. Mengetahui pengaruh promosi penjualan PT. Telkomsel terhadap keputusan

pembelian.

3. Mengetahui pengaruh periklanan dan promosi penjualan PT. Telkomsel

terhadap keputusan pembelian.
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4. Mengetahui besar pengaruh periklanan PT. Telkomsel terhadap keputusan
pembelian.

5. Mengetahui besar pengaruh promosi penjualan PT. Telkomsel terhadap
keputusan pembelian.

6. Mengetahui besar pengaruh periklanan dan promosi penjualan PT. Telkomsel

terhadap keputusan pembelian.

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian .ini dlharapkan dapat membenkan manfaat bag| pihak—pihak

yang berkepentmgan antara lain sebagal berlkut

1. Manf.aat bagn penelltl

Hasil penelltlan dapat menambah wawasan----pengetahuan dan pengalamén bagi
penelltlni_tentang analisis pengaruh peinklagnan dan promosi penjualan tgrhadap
keputuséh pe%ﬁéiian konsumen. od L
2. Manfaat bagl praktnsn bisnis:
Hasil penelltlan ini dlharapkan dapat 'menjadl bahan masukan dan memberlkan
gambaran bag| praktisi blsms tentang anaI|S|s pengaruh perlklanan dan promosi
penjualan terhada-p keputusan pembellan :konsumen untuk me.mak5|malkan laba
bagi perusahaan.

3. Manfaat bagi akademisi:

Hasil penelitian dapat memperluas pengetahuan dan wawasan yang bermanfaat
bagi pembaca tentang analisis pengaruh periklanan dan promosi penjualan

terhadap keputusan pembelian konsumen.
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