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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Menurut Kotler (Kharisma, 2016) “pemasaran adalah suatu proses
sosial yang didalamnya individu atau kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan
secara bebas melakukan pertukaran produk yang bernilai dari pihak lain.”
Pemasaran bukanlah semata-mata kegiatan menjual produk dan jasa, namun
didalam pemasaran harus ada kerjasama yang baik antar bagian agar tercapai

pemasaran yang efektif.

Pemasaran memiliki cangkupan yang sangat luas sehingga memiliki

beberapa jenis-jenis sesuai kegunaan, target pasar, serta apa yang ingin

ditawarkan kepada calon pelanggan, jenis kegiatan pemasaran diantaranya
seperti Periklanan, yakni metode atau strategi dengan menggunakan berbagai

jenis media yang bertujuan untuk merangsang pembelian.

Pada suatu strategi pemasaran tak jarang perusahaan menggunakan
teknik pemberian diskon atau promosi dalam upaya meningkatkan ketertarikan
konsumen terhadap apa yang ditawarkannya. Promo merupakan upaya suatu
perusahaan guna mendapat nilai pelanggan, dimana pelanggan dapat
merasakan kemudahan serta keuntungan. Dalam upaya mencapai tujuan

perusahaan, perusahaan dituntut untuk siap melaksanakan kegiatan kegiatan



seperti produksi, pembelanjaan, personalia, pemasaran dan administrasi. Agar
kegiatan tersebut dapat mencapai sasarannya secara efektif dan efisien maka
perlu adanya evaluasi dari kegiatan operasional.

Pada Perusahaan Negara / BUMN khususnya PT Pembangkit Listrik
Negara (PLN) sebagai satu-satunya perusahaan Tenaga Listrik di Indonesia,
juga menerapkan hal serupa meski Perusahaan satu ini tidak memiliki saingan
khususnya dalam penjualan Tenaga Listrik, namun PT PLN tetap berupaya
meningkatkan penjualan perusahaan melalui metode Pemasaran. Sesuai
dengan Peraturan Pemerintah No. 18, PT PLN sudah seharusnya dapat tetap
bisa memberikan pelayanan serta dapat mendistribusikan tenaga listrik ke
seluruh lapisan daerah yang ada di Indonesia secara merata. Listrik
merupakan kebutuhan manusia yang sangat penting. Listrik telah menjadi
kebutuhan yang mendasar untuk berbagai aktifitas manusia, yang kemudian
digunakan untuk beragam fungsi kedepannya. Tidak dapat dipungkiri bahwa
listrik merupakan tenaga yang dibutuhkan manusia dalam segala hal yang
mendukung aktifitas manusia. Pemerintah berperan penting dalam penyediaan
listrik untuk masyarakat luas. Tidak heran jika pemerintah menguasai
kepentingan listrik dalam bentuk Badan Usaha Milik Negara (BUMN) untuk
menjadi pendorong kegiatan ekonomi masyarakat yang mampu berdaya

saing, baik secara nasional maupun internasional.

PT PLN (Persero) dalam menjalankan usahanya, perusahaan
mempunyai beberapa unit-unit pelaksana yang tersebar di seluruh Indonesia.

Salah satu unit pelaksana yang terletak di Bali adalah PT PLN (Persero) Unit



Induk Distribusi Bali. Dimana perusahaan ini menempatkan wilayah pelayanan
menjadi 3 (tiga) area yaitu PT PLN (Persero) UP3 Bali Utara, PT PLN (Persero)
UP3 Bali Selatan dan PT PLN (Persero) UP3 Bali Timur. PT PLN (Persero)
Unit Induk Distribusi Bali merupakan Unit Induk dari sejumlah ULP yang
tersebar diseluruh Bali, pada Unit Induk juga memberikan kordinasi langsung
terhadap jalannya perusahaan di setiap unit-unit yang tersebar diseluruh bali,
sehingga dalam upaya meningkatkan penjualan tenaga listrik, PT. PLN
(Persero) Unit Induk Distribusi Bali berupaya memberlakukan strategi
Pemasaran berupa promosi tambah daya yang diberlakukan diseluruh ULP

yang ada di Bali.

PT PLN memiliki program pemasaran berupa promosi tambah daya
dalam upaya meningkatkan penjualan tenaga listrik, dimana pada tahun 2021
terbagi dalam beberapa bentuk promosi Tambah Daya diantaranya : Electrinet
Lifestyle, Nyaman Kompor Induksi, Ramadhan Berkah, Ramadhan Peduli,
Super Dashyat, Super Elektriclife, Super Hemat UMKM dan Super Merdeka
Listrik. Pada tahun 2021 Program Promosi Tambah Daya PT. PLN (Persero)
Distribusi Bali memiliki perbedaan antara satu program dengan program lainya,
diantaranya latar belakang program, konsep program, dampak bagi
perusahaan dan hasil perolehan pelanggan pada setiap programnnya. Berikut
merupakan grafik yang menunjukan hasil perolehan pelanggan pada program

Tambah Daya PT.PLN (Persero) Distribusi Bali.



Jumlah Pelanggan
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Gambar 1.1 Hasil Perolehan Pelanggan Program Promosi Tambah Daya PT.
PLN (Persero) Distribusi Bali.

Sumber : Data diolah (Berdasarkan pada lampiran 1)

Dilihat dari grafik diatas, menunjukan total penambahan pelanggan PT.
PLN (Persero) Distribusi Bali tahun 2021 sebanyak 13.248 pelanggan, dari
total keseluruhan kedelapan program Tambah Daya pada tahun 2021. Pada
grafik diatas menunjukan terdapat perbedaan perolehan dan respon
pelanggan/masyarakat terhadap Program-program yang ditawarkan.

Dengan latar belakang yang sudah di paparkan, peneliti berniat untuk
mengevaluasi Program - program Promosi Tambah Daya yang telah
terlaksana Oleh PT. PLN Khususnya PT. PLN (Pesero) Distribusi Bali pada

tahun 2021.



B. Pokok Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka yang menjadi

pokok masalah adalah:

1. Bagaimana pencapaian jumlah pelanggan terkait Program Promosi
Tambah Daya?
2. Bagaimana Evaluasi promosi Tambah Daya Pada PT.PLN

(Persero) Distribusi Bali ?

C. Tujuan penelitian

Sejalan dengan latar belakang masalah dan rumusan masalah yang telah
dijabarkan diatas, tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui bagaimana pencapaian jumlah pelanggan

terkait Program Promosi Tambah Daya?

2. Untuk mengetahui apa yang harus dievaluasi terkait Promo

Tambah Daya pada PT. PLN (Persero) Distribusi Bali.

D. Manfaat Penelitian

1. Bagi Mahasiswa

a. Mahasiswa Dapat mempelajari lebih dalam mengenai mekanisme

jalannya perusahaan serta memperoleh ilmu tentang bagaimana cara



meningkatkan kualitas diri sehingga mampu menjadi tenaga kerja yang
nantinya dibutuhkan oleh industri perusahaan dan melalui hal ini juga
mahasiswa dapat mendalami ilmu khususnya kemampuan dalam
memanajemen sebuah perusahaan atau bisnis sehingga nantinya

mampu dalam penerapan diusaha secara langsung.

b. untuk dapat memperoleh ijazah Diploma Il Jurusan Administrasi Niaga
Politeknik Negeri Bali sebagai salah satu bentuk syarat lulus pada

kampus Politeknik Negeri Bali.

. Bagi Perusahaan Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
salah satu bentuk evaluasi serta penilaian terhadap kinerja perusahaan
serta program-program perusahaan, sehingga nantinya dapat memberikan
keuntungan bagi perusahaan sebagai salah satu bentuk masukan untuk
pembenahan di dalam usaha pelaksanaan perusahaan khususnya pada PT

PLN (Persero) Distribusi Bali .

. Bagi Politeknik Negeri Bali Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
salah satu bentuk implementasi hasil proses pembelajaran mahasiswa , dan
juga dapat dijadikan tambahan refrensi bagi para mahasiswa atau
mahasiswi lain yang akan melakukan penelitian yang sejenis sebagai studi

kepustakaan pada perpustakaan Politeknik Negeri Bali



E. Metode Penelitian

1. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada PT PLN (Persero) Unit Induk Distribusi Bali
yang berlokasi di JI. Letda Tantular No. 1, Dangin Puri Klod, Kota Denpasar,

Bali

2. Objek Penelitian

Yang menjadi objek penelitian dalam penyusunan tugas akhir ini adalah
Program-program Pemasaran Penjualan Tenaga Listrik pada bagian
pemasaran dan pelayanan pelanggan pada PT PLN (Persero) Unit Induk

Distribusi Bali.

3. Data Penelitian

a. Jenis Data

Menurut Sugiyono (2015) Pengertian data kualitatif adalah “data yang
berbentuk kata, skema, dan gambar.” Data kualitatif penelitian ini berupa
nama dan alamat obyek penelitian. data kualitatif dalam hal ini juga
merupakan pendekatan penelitian berorientasi pada fenomena gejala

yang bersifat alami.

Data Kuantitatif, menurut Sugiyono (2015) adalah “data yang berbentuk
angka atau data kualitatif yang diangkakan.” dimana data kuantitatif pada
penelitian ini merupakan data yang terstruktur memuat angka dan dapat

di ukur / dihitung yang mendeskripsikan suatu objek penelitian.



b. Sumber data

Adapun sumber data yang digunakan dalam peneitian ini sebagai berikut

a) Data Primer

Menurut Sugiyono (2018:456) Data primer yaitu “sumber data
yang langsung memberikan data kepada pengumpul data.” Data
dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama atau
tempat objek penelitian dilakukan. Dalam hal ini, penelitian
menggunakan sumber berupa keterangan-keterangan atau data
yang memberikan informasi mengenai program-program pemasaran
untuk meningkatkan penjualan tenaga listrik di PT. PLN (Persero)

Unit Induk Distribusi Bali.

b) Data Sekunder

Menurut Sugiyono (2018:456) data sekunder yaitu “sumber
data yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul” data,
misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen. Contohnya berupa

sejarah singkat perusahaan, visi dan misi serta struktur organisasi.

c. Teknik Pengumpulan Data

Adapun beberapa teknik pengumpulan data yang digunakan, diantaranya



a)

b)

Observasi

Menurut Widoyoko (2014:46) “‘observasi merupakan
pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap unsur-unsur
yang nampak dalam suatu gejala pada objek penelitian”.

Observasi dalam penelitian ini meliputi pengumpulan data dan
Informasi yang relevan dengan melakukan pengamatan secara
langsung, khususnya kegiatan yang ada hubungannya dengan
program-program Tambah Daya untuk meningkatkan penjualan

tenaga listrik di PT. PLN (Persero) Distribusi Bali.

Wawancara

Menurut Yusuf (2014:372) “Wawancara adalah suatu kejadian
atau proses interaksi antara pewawancara dan sumber informasi
atau orang yang diwawancarai melalui komunikasi secara langsung
atau bertanya secara langsung mengenai suatu objek yang diteliti”.
Wawancara dalam penelitian ini meliputi kegiatan tanya jawab secara
langsung dengan mengajukan pertanyaan kepada salah satu
karyawan PT UP3 Bali Selatan yang terbagi menjadi ULP Sanur dan
ULP Denpasar terkait dengan program-program tambah daya yang
telah terlaksana sebagai bahan evaluasi penjualan tenaga listrik di

PT PLN (Persero) Unit Induk Distribusi Bali.



c) Studi Dokumentasi

Menurut Sugiyono (2016:240) mendefinisikan mengenai studi
dokumentasi “merupakan catatan peristiwva yang sudah berlalu.
Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya- karya
monumental dari seseorang. Dokumen yang berbentuk tulisan,
misalnya catatan harian, sejarah kehidupan (life histories), cerita,
biografi, peraturan kebijakan”. Studi Dokumentasi Dalam hal ini
meliputi pengumpulan data atau Informasi melalui metode membaca
dan mencatat infromasi yang berhubungan dengan program-program

tambah daya khususnya pada PT PLN (Persero) Distribusi Bali.

4. Teknik Analisis Data

Untuk menganalisis pokok permasalahan yang dihadapi, penulis
menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif, Menurut Moleong (2017:6)
penelitian kualitatif adalah “penelitian yang bermaksud untuk memahami
fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian seperti perilaku,
persepsi, motivasi, tindakan dan lain-lain secara holistik dan dengan cara
deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus

yang alamiah dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah”.

Teknik analisis Kuantitatif, menurut Sugiyono (2014) Teknik analisis
Kuantitatif, merupakan salah satu metode dalam menganalisis data dengan

menggambarkan data yang sudah dikumpulkan, tanpa membuat



kesimpulan yang berlaku untuk umum, dimana dalam penelitian ini
merupakan sebuah metode dengan objek berupa data yang bentuknya
numerik atau angka, Teknik ini Berguna untuk mensortir dan mengukur

perbedaan antara kelompok, hubungan antara variable.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan

Dari Penjelasan dan pemaparan yang telah diuraikan sebelumnya,

maka dapat disimpulkan bahwa :

1. Pelaksanaan Program Promosi Tambah Daya PT. PLN (Persero) Distribusi
Bali terbukti dapat meningkatkan penjualan perusahaan dengan
penambahan pelanggan sebanyak 13.248, berdasarkan data perolehan
pelanggan keseluruhan Program Promosi Tambah Daya PT. PLN (Persero)
Distribusi Bali tahun 2021 yang terbagi dalam delapan bentuk program
promosi Tambah Daya. Namun berdasarkan hasil perolehan keseluruhan
program menunjukan hasil yang berbeda antara satu program dengan
program lainya. Berdasarkan hasil evaluasi, menunjukan beberapa hal yang
menyebabkan pelaksanaan Program Promosi Tambah Daya PT. PLN
(Persero) Distribusi Bali mengalami perbedaan perolehan pelanggan

diantaranya sebagai berikut :

a. Kurangnya sosialisasi ke daerah pedesaan dan masyarakat awam.
Berdasarkan data perolehan pelanggan menunjukan respon dan
ketertarikan pelanggan sangat dipengaruhi oleh letak geografis
pelanggan, dikarenakan penyebaran informasi yang belum merata pada

daerah pedesaan.



b. Target dan Ketentuan Program Promosi

Ditinjau dari perolehan pelanggan, pencapaian rata rata pelanggan
tergolong baik, dalam hal ini meskipun jumlah pelanggan dalam satu
program dengan program lainnya berbeda, namun pada dasarnya
setiap program telah memiliki konsep produk serta target sasaran

pelanggan pada setiap programnya.

B. Saran

Berdasarkan simpulan, maka saran yang dapat diberikan adalah sebagai

berikut :

1. Bagi pihak PT. PLN (Persero) Distribusi Bali, peningkatan Produktifitas
pegawai sangat dibutuhkan pada saat mempromosikan Program, dalam
hal ini sangat dibutuhkan layanan pegawai berupa sosialisasi langsung,
penyebaran berupa poster dan pamflet untuk mempermudah masyarakat

mencerna/memperoleh informasi.

2. Meningkatkan program kerjasama/kolaborasi dengan produk lain seperti
Provider/Internet sesuai dengan perkembangan kebutuhan pelanggan,
sehingga melalui hal ini PT.PLN dapat terus berinovasi dan dapat
memenuhi kebutuhan pelanggan seiring perkembangan zaman dan

teknologi maupun alat elektronik lainnya.
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