BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi informasi yang terus berkembang menjadikan jalan
sebagai peluang jaringan bisnis dunia yang tidak terbatas. Hal ini diimbangi oleh
meningkatnya penggunaan internet di dunia Pendidikan. Penggunaan internet
tidak hanya terbatas pada pemanfaatan informasi yang dapat diakses melalui

media, melainkan juga dapat digunakan sebagai sarana untuk melakukan transaksi

perdagangan dengan market place ebuah jaringan bisnis yang luas yang

tidak terbatas waktu dan tempa
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Internet digunakan hampir € esempatan dalam kehidupan

sehari-hari. Banyak sekali kegiata erbantu dengan kehadiran internet

sehingga dapat diselesaikan lebih cepat dari waktu yang seharus nya.
Keberhasilan transaksi melalui Internet sebagian besar sangat dipengaruhi
oleh adanya faktor kepercayaan. Faktor yang sangat penting dalam mempengaruhi
pembelian wifi(internet) adalah kepercayaan. Kepercayaan menjadi faktor kunci
dalam setiap transaksi jual beli secara langsung maupun online. Berdasarkan
pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa kepercayaan terhadap Perusahaan
merupakan faktor utama dalam memicu minat pelanggan untuk melakukan

transaksi



Menurut William J Stanton dalam Abdurrahman (2017:155) mendefenisikan
“promosi adalah salah satu dalam bauran pemasaran yang digunakan untuk
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan”.
Promosi dalam kegiatan perusahaan merupakan kegiatan yang dapat menjadi daya
tarik tersendiri bagi konsumen.

Untuk itu PT.Telkom kaban jahe telah menyampaikan satu strategi bisnis
dirancang untuk meningkatkan penterasi, pengembangan dan pemanfaat jaringan,
peningkatan kualitas dengan tujuan untuk mempertahankan pertumbuhan dan
pendapat setara margin laba bersih.
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Menurut Kotler dalam Sunyoto (2020:131) mendefenisikan ‘“harga adalah
sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu. Perusahaan menetapkan
harga dalam berbagai cara. Di dalam perusahaan kecil, harga seringkali ditetapkan
oleh manajemen puncak”. Di perusahaan-perusahaan besar penetapan harga biasanya
ditangani oleh para manajer devisi atau manajer lini produk.

Dalam sebuah perusahaan promosi dan harga merupakan hal yang sangat
berpengaruh untuk meningkatkan penjualan pada perusahaan. Penjualan merupakan

salah satu cara perusahan untuk mendapatkan laba atau keuntungan dari produk yang

dihasilkan perusahaan.



Menurut Swastha (2020:197) menyatakan bahwa volume “penjualan adalah suatu
studi mendalam tentang masalah penjualan bersih dari laporan laba-rugi perusahaan
(laporan oprasi)”. Jumlah unit penjualan nyata Berdasarkan penjelasan yang telah
dipaparkan terkait dengan momentum yang harus bias di manfatkaan Telkom dalam
masa pandemic Covid-19 sehingga membuat penulis tertarik untuk melakukan
penelitian sederhana yaitu mengalisis dan ingin mengetahui bagaimana volume
penjualan yang di gunakan Telkom untuk menghadapi masa pandemi Covid-19
dengan manfaatkan peluang pasar yang sangat besar namun juga dengan berbagai
resiko akan di tanggung oleh Telkom. Perusahaan dalam satu priode tertentu, jadi

penjualan dapat dikatakan sebagai hasil kegiatan penjualan yang diukur dengan satuan.

Sebagai perusahan BUMN. yan ge izbidang telekomunikasi, PT. Telkom
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menentukan pilihan dari berbagai altenatif yang ada. Keputusan pelanggan sebagian

besar dipengaruhi oleh kepercayaan p gogan itu sendiri. Agar dapat menarik
pelanggan untuk berkunjung dan bertransaksi, perusahaan harus membangun
kepercayaan yang tinggi terhadap calon pembeli.

Berikut ini data penjualan selama tahun 2019 sampai dengan 2021pada

PT.Telkom Kabanjahe pada Tabel 1.1



Tabel 1.1 Datam Penjualan Wifi Pada PT. Telkom Kabanjahe Selama
Tahun2019 Sampai Dengan 2021

Tahun Penjualan/ Tahun
2019 1.116 Konsumen
2020 1.320 Konsumen
2021 1.60 Konsumen

Sumber: PT. Telkom Kabanjahe, 2022
Dari data sebelumnya dapat disimpulkan,bahwa dari tahun 2020 terjadi
peningkatan penjualan sebesar 1.320 konsumen dikarenakan ditahun 2020 adanya
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2 TV Intereaktif TV  kabel memiliki
kualitas yang baik dan
dapat memutar film
melalui internet dan
dapat diputar berkali-
kali.

2. TV Storage Penyimpanan rekaman
tayangan film favorit
memiliki durasi setara
kurang lebih 600 menit
untuk kualitas SD dan
240 menit untuk HD

Memiliki fungsi untuk
3. TV Demand menayangkan ulang
acara-acara live TV




tertentu dengan rentang
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kebelakang.
3 Telepon Rumah Telepon Kabel Keunggulan  telepon

kabel memiliki biaya
yang lebih murah dan
dilengkapi dengan
kualitas suara yang
jernth,  dan  dapat
menelepon 1000 menit
atau yang setara dengan
17 jam per bulan

Sumber: PT. Telkom Kabanjahe, 2022
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1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar bekang sebelum penulis mengidentifikasikan atau

menguraikan apa yang menjadi identifikasi masalah pada penelitian tentang “Analisis
Pengaruh Promosi dan Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT.
Telkom Kabanjahe”.

1. Bagaimana strategi promosi yang diterapkan pada PT. Telkom Kabanjahe

2. Apakah harga berpengaruh dalam meningkatkan volime penjualan pada

PT. Telkom Kabanjahe

3. Bagaimana pengaruh promosi dan harga dalam meningkatkan volume
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3. Apakah promosi dan harga berpengaruh secara positif dan signifikan

dalam meningkatkan volume penjualan pada PT. Telkom Kabanjahe?

1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah sebelumnya, maka tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui apakah Promosi dan Harga berpengaruh dalam meningkatkan volume

penjualan Wifi pada PT.Telkom Kabanjahe.



1.6 Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian dari proposal Ananlisis Pengaruh Promosi Dalam

Meniingkatkan Volume Penjualan Wifi Pada PT. Telkom adalah sebagi berikut:

1.

Bagi Peneliti dapat menambah pengetahuan dan pemahaman penulis dalam
bidang dalam bentuk laporan serta dapat menjadi bahan referensi pada penelitian
selanjutnya yang berhubungan dengan manajemen pemasaran terkhusus dengan
analisis pengaruh promosi dan harga dalam meningkakan volume penjualan.

Bagi Akademik dapat diharapkan penelitian ini dapat menjadi tambahan referensi
dan acuan dalam melakukan penelitian khususnya dalam promosi dan harga

dalam meningkatkan volume penjualan.
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