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Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Menggunakan Telepon 

Rumah pada PT Telekomunikasi Indonesia Tbk 

ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk 1) mengetahui pengaruh promosi terhadap 

keputusan konsumen mengggunakan telepon rumah pada PT. Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk dan 2) mengetahui strategi promosi yang paling mempengaruhi 
keputusan konsumen mengggunakan telepon rumah pada PT. Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan hasil dari analisis regresi 

tehadap empat variabel (advertising, personal selling, sales promotion, dan public 

relation), diketahui bahwa hanya ada dua variabel promosi yang mempunyai 
pengaruh terhadap keputusan konsumen mengggunakan telepon rumah pada PT. 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk yaitu personal selling dan public relation. Dapat 
diketahui juga bahwa public relation merupakan strategi promosi yang paling 

mempengaruhi keputusan konsumen mengggunakan telepon rumah pada PT. 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk.

Maka sebaiknya pihak PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk meningkatkan 

inovasi promosi dan juga meningkatkan kualitas pelayanan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumen agar mereka mendapatkan kepuasan yang 

maksimal.

Kata Kunci: Promosi, PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk, dan keputusan konsumen
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The Promotion’s Influences of Customer’s Decision in Choosing Fixedline of 

Telekomunikasi Indonesia Company

ABSTRACT

The objectives of this research are 1) knowing the influence of promotion to 

customer’s decision to choose fixedline of Telekomunikasi Indonesia Company and 

2) knowing the most influencing promotion strategy for customer’s decision to 

choose fixedline of Telekomunikasi Indonesia Company.
Results of research indicate that according to the result of regression analysis 

to four variables (advertising, personal selling, sales promotion, dan public relation)
, we find that there are only two variables of promotion that influencing customer’s 
decision to choose fixedline of Telekomunikasi Indonesia Company. These factors 

are personal selling and public relation . We also find that public relation is the most 
influencing promotion strategy for customer’s decision to choose fixedline of 

Telekomunikasi Indonesia Company.
Because of that, Telekomunikasi Indonesia Company has to increase the 

promotion’s innovation and also increase the Service’s quality to fulfill needs and 

wants of the customers, so that they can get maximal satisfaction.

Keywords: Promotion, Telekomunikasi Indonesia Company, and customer’s decision

xvi



BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Untuk menghadapi persaingan yang semakin ketat sangat dibutuhkan 

manajemen yang handal dan mampu mengantisipasi pada setiap persaingan yang 

dapat menjalankan perusahaan secara efektif dan efisien. Seseorang dituntut untuk 

dapat memanfaatkan secara tepat sumber daya ekonomi yang ada dalam perusahaan 

sehingga dapat menghasilkan sesuatu yang bermanfaat atas pemakaian sumber daya 

ekonomi.

Perusahaan harus menyadari bahwa pelanggan saat ini menemukan banyak

sekali produk dalam berbagai kombinasi barang dan jasa pada tingkat harga tertentu, 

serta harapan mereka akan mutu dan pelayanan yang terus meningkat. Pelanggan 

cenderung memilih tawaran yang paling sesuai dengan kebutuhan serta harapan

masing masing. Mereka membeli berdasarkan pandangan nilai mereka, karena itu

tidak heran bahwa perusahaan yang unggul pada masa kini adalah perusahaan yang

berhasil memuaskan bahkan menyenangkan pelanggan sasaran mereka.

Salah satu aktifitas penting yang harus dilakukan oleh setiap perusahaan 

adalah pemasaran, melakukan kegiatan pemasaran maka tujuan-tujuan dari 

perusahaan tersebut akan tercapai, salah satunya adalah mempertahankan hidup 

perusahaannya, melakukan pengembangan usaha, dan mendapatkan laba yang 

maksimal. Pemasaran mempunyai tujuan untuk mencapai penjualan barang secara 

efektif, dengan jalan melihat kemasa depan, menemukan konsumen beserta 

kebutuhannya serta mengusahakan barang atau jasa yang dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen.

1



Semakin banyaknya jumlah perusahaan yang memasarkan produk yang sama, 

maka semakin ketat juga persaingan antar perusahaan-perusahaan tersebut, dimana 

antara perusahaan-perusahaan tersebut berlomba-lomba untuk merebut konsumen, 

dalam mengahadapi kondisi seperti ini, komunikasi pemasaran sangat diperlukan 

agar dapat membantu konsumen sebagai pembeli untuk mengambil keputusan dalam 

memilih produk yang akan dibelinya. Pemasaran juga dapat mengarahkan pertukaran 

agar lebih mudah dan dapat memuaskan konsumen.

Salah satu bagian dari strategi pemasaran adalah promosi. Promosi digunakan 

oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasarnya. Walaupun suatu 

produk mempunyai kualitas yang baik, namun bila konsumen belum mengetahui 

produk tersebut, maka konsumen tidak akan membelinya. Oleh karena itu, promosi 

merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan dari suatu program pemasaran 

karena promosi bersifat membangun interaksi antara perusahaan dengan pasar

sasaran.

Kegiatan promosi merupakan kegiatan penting yang perlu diselenggarakan, 

karena mempunyai tujuan untuk menaikkan omzet penjualan, dengan cara 

mempengaharui konsumen secara langsung maupun tidak langsung. Promosi adalah 

komunikasi informasi antara penjual dan calon pembeli dalam mempengaruhi sikap 

dan perilaku, serta berperan sebagai komunikator dan motivator sehingga dapat 

melangsungkan, menjaga, dan mempertahankan hubungan perusahaan dengan 

pasarnya kepada konsumen.(http//:www.swa.co.id)

Dalam melakukan promosi perusahaan harus memperhatikan kegiatan-kegiatan 

promosi dan bentuk-bentuk promosi untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

oleh perusahaan. Alat promosi yang umum digunakan oleh perusahaan antara lain 

periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), promosi penjualan

2
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(sales promotion), publikasi dan humas (public relation) serta pemasaran langsung 

(direct marte/wg) (Kotler, 2000), tetapi tidak semua alat promosi dapat digunakan 

oleh perusahaan kepada konsumen untuk menawarkan barang dan jasanya. 

Perusahaan harus memperhatikan bentuk promosi yang akan digunakan, bagaimana 

cara promosi tersebut disampaikan kepada konsumen sehingga dapat diterima 

dengan mudah dan dimengerti konsumen

PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk (Telkom) dengan Visi "To Become 

a Leading InfoCom Player in the Region" senantiasa berusaha untuk memberikan 

layanan dan jasa terbaik bagi masyarakat Indonesia. PT. Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk yang berdiri sejak tahun 1974 di bawah pengawasan pemerintahan Indonesia 

yaitu BUMN (Badan Usaha Milik Negara) ini merupakan perusahaan penyelenggara 

informasi dan telekomunikasi (InfoComm) serta penyedia jasa dan jaringan 

telekomunikasi secara lengkap (full Service and network provider) yang terbesar di 

Indonesia. Telkom (yang selanjutnya disebut juga Perseroan atau Perusahaan) 

menyediakan jasa telepon tidak bergerak kabel {fbced wire line), jasa telepon tidak 

bergerak nirkabel (fbced wireless), jasa telepon bergerak (cellular), data dan internet 

serta network dan interkoneksi baik secara langsung maupun melalui perusahaan 

asosiasi ('http://www.telkom.co.id. diakses pada Januari 2009).

Prestasi yang diraih oleh PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk (Telkom) pada 

tahun 2007 yaitu sebagai juara umum penghargaan laporan tahunan

p

i
-

f

(Annual Report Awards/ARA) yang digelar Bapepam-LK bersama Ditjen Pajak,

Kementerian BUMN, Bank Indonesia (BI), Bursa Efek Indonesia (BE1), Komite 

Nasional Kebijakan Govemance, dan Ikatan Akuntan Indonesia (IA1) di Jakarta 

('http://www.telkom.co.id. diakses pada Januari 2009).
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Selain itu, pada tahun 2008 Telkom juga menerima penghargaan dari Majalah 

Marketing dengan Frontier Consulting Group atas keberhasilan penjualan produk 

pada kategori Top Brand Internet Service Provider untuk Telkomnet Instant dan 

Speedy (Desneldi, 2008).

Salah satu produk dari PT. TELKOM adalah telepon rumah {wirelinefPSTN) 

dimana telepon rumah ini merupakan cikal bakal koneksi Internet pertama yang 

menggunakan kabel data (http://www.telkom.co.id, diakses pada Januari 2009). Hasil 

penelitian Telkom, penggunaan telepon rumah ini akhir-akhir ini sangat berkurang 

seiring semakin menjamurnya telepon seluler yang jauh lebih praktis dan bisa dibawa 

ke mana-mana (mobile). Oleh karena itu, PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk 

(Telkom) terus berusaha meningkatkan kualitas layanan telepon rumahnya yang saat 

ini beijumlah kurang lebih 8,7 juta Satuan Sambungan Telepon (SST). Setelah 

revitalisasi melalui peluncuran broadband Speedy yang kini sudah membukukan 

lebih dari satu juta pelanggan serta program poin rewards bertajuk Telepon Rumah 

Rezeki Tumpah (TRRT), Telkom kembali meluncurkan program pricing baru yang 

memberi manfaat bagi pelanggan melakukan percakapan telepon rumah lebih sering 

dan lebih lama, dengan biaya yang jauh lebih efisien dengan tajuk “Paket Tagihan 

Tetap” Telepon Rumah. Melalui program ini, Telkom menawarkan paket menarik 

kepada setiap pelanggan, disesuaikan dengan pola kebutuhan panggilan teleponnya 

setiap bulan. Pelanggan dapat mengendalikan biaya teleponnya setiap bulan lebih 

pasti dan mendapatkan manfaat menarik, serta bebas dari beban biaya abonemen.

Telkom telah mempelajari pola kebutuhan jasa telekomunikasi setiap 

pelanggan dan menawarkan “paket yang sesuai” untuk setiap pelanggan. Tentu saja 

paket ini sangat menarik bagi pelanggan karena tidak lagi dipusingkan dengan 

fluktuasi tagihan dan ketidakpastian, serta tidak kaget dengan tagihan yang
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membengkak pada akhir bulan. “Paket Tagihan Tetap” tersebut merupakan bagian 

dari program revitalisasi telepon rumah Telkom dan merupakan bukti bahwa Telkom 

senantiasa memperhatikan kebutuhan pelanggan dan diharapkan program tersebut 

akan menjadi solusi bagi pelanggan yang menginginkan biaya percakapan bulanan 

yang hemat, bebas abonemen bulanan dan lebih pasti.

Tabel 1.1

Paket Tagihan Tetap Telepon Rumah

BIAYA/ BULANPAKET

65.0001

100.0002

150.0003

250.0004

400.0005

6 700.000

7 1.500.000

Sumber: (http://www.telkom.co.id)

Dari tabel tersebut dapat dilihat beberapa paket yang disediakan beserta biaya per

bulannya, mulai dari Rp. 65.000 sampai dengan Rp. 1.500.000 . Diharapkan dengan

adanya paket tagihan tetap ini para pelanggan memiliki banyak pilihan untuk 

memenuhi kebutuhannya dalam melakukan komunikasi. Adapun biaya-biaya yang 

ditetapkan dalam paket tersebut berasal dari pihak Telkom itu sendiri dan apabila 

teijadi kelebihan pemakaian dari yang sudah ditetapkan akan dikenakan biaya lagi 

sesuai dengan kelebihan jumlah pemakaian dikalikan dengan tarif normal, sedangkan 

batas pemakaian masing-masing paket disesuaikan dengan biaya yang dikenakan
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masing-masing paket tersebut. Seperti Paket 1 yang biaya per bulannya sebesar Rp. 

65.000 mempunyai batas pemakaian sebesar 200 menit untuk telepon lokal dan 15 

menit untuk SLJJ, tidak termasuk penggunaan untuk telepon seluler dan internet

karena penghitungan biaya yang dikenakan berbeda.

Untuk mengkaji lebih jauh mengenai strategi promosi yang dilakukan oleh PT.

TELKOM, penulis mencoba melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh

Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Menggunakan Telepon Rumah pada

PT Telekomunikasi Indonesia Tbk (Studi kasus pada masyarakat kecamatan

Ilir Timur II Palembang)”.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian yang dibahas pada latar belakang masalah, maka

permasalahan yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu:

1. Bagaimana pengaruh promosi PT. TELKOM terhadap keputusan konsumen

dalam menggunakan telepon rumah?

2. Strategi promosi apakah yang paling mempengaruhi konsumen dalam

menggunakan telepon rumah?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi PT. TELKOM terhadap keputusan 

konsumen dalam menggunakan telepon rumah.

2. Untuk mengetahui strategi promosi yang paling mempengaruhi konsumen 

dalam menggunakan telepon rumah.
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1.4 Manfaat Penelitian

Untuk menetapkan strategi promosi yang paling tepat bagi PT. TELKOM 

dalam meningkatkan kepuasan pelanggan.

Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat menambah wawasan penulis serta

1.

2.

penulis dapat membandingkan antara teori-teori yang diterima selama kuliah

dengan praktek yang ada di dunia usaha.

3. Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat menambah pengetahuan bagi

pihak-pihak yang berkepentingan terutama bagi disiplin ilmu pemasaran. 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan kepustakaan, serta dapat 

digunakan sebagai informasi untuk penelitian lebih lanjut.

4.
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