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MOTTO 

“Ingatlah hanya dengan mengingat Allah hati menjadi Tentram” 

(Qs. Ar-Rad 13:28) 

 

“Sesungguhnya sesudah ada kesulitan itu ada kemudahan maka apabila kamu 

telah selesai (dari suatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan 

yang lain) dan ingat kepada Tuhanmu lah hendaknya kamu berharap” 

(QS. Al Insyirah 6:8) 

 

“Tidak ada rasa bangga tanpa usaha, tidak ada rasa puas tanpa kerja keras. Karena 

sukses kamu tergantung usaha kamu” 

(Merry Riana) 
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BAB 1. PENDAHULUAN 

 

1.1 Alasan Pemilihan Judul  

Seiring dengan berkembannya kemajuan dibidang tekonologi dan 

informasi di Indonesia sampai saat ini, persaingan semakin ketat. Persaingan kini 

banyak dialami oleh perusahaan, baik bidang jasa maupun bidang perdagangan 

lainnya Menghadapi persaingan yang semakin ketat menuntut perusahaan untuk 

mampu menjalankan perusahaannya secara efektif dan efisien Kunci untuk meraih 

tujuan perusahaan dengan meningkatkan ke efektifan dalam memadukan kegiatan 

pemasaran dengan para pesaing guna memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar 

sasaran Pemasaran menarik perhatian yang sangat besar baik dari perusahaan, 

lembaga maupun antar bangsa. Pada hakikatnya pemasaran adalah suatu kegiatan 

yang merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia, 

organisasi, ataupun masyarakat luas. Bertahan untuk tetap hidup dan memperoleh 

keuntung sangat tergantung dari kemampuan untuk menciptakan manusia yang 

selalu berubah. Setiap perusahaan dalam menjalankan usahanaya tentu tidak 

terlepas dari usaha untuk mencapai tujuan yang telah direncanakan. Tujuan utama 

didirikan perusahaan adalah untuk memperoleh keuntungan disamping untuk 

mempertahankan kelangsungan hidupnya. Berhasil tidaknya suatu perusahaan 

dalam mencapai tujuan dipengaruhi oleh kemampuan manajemen dalam melihat 

peluang dan kesempatan saat ini serta masa yang akan datang.  

Kemajuan era globalisasi saat ini telah mendorong berkembangnya 

teknologi informasi dan telekomunikasi. Telekomunikasi merupakan sarana vital 

Negara Indonesia untuk memperlancar kegiatan pemerintah, meningkatkan 

hubungan antara bangsa, memperlancar komunikasi warga antar daerah serta 

memperkokoh persatuan dan kesatuan dalam rangka wawasan nusantara. Negara 

yang berkembang, selalu mengadaptasi berbagai teknologi informasi hingga 

akhirnya dimana penggunaan internet menjadi terkenal. Hal ini menyebabkan 

semakin banyak perusahaan menyediakan layanan SIMCard bermunculan 
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menyebabkan persaingan semakin ketat. Dalam meningkatkan volume penjualan 

yang direncanakan oleh perusahaan, bauran promosi merupakan salah satu cara 

yang ditempuh oleh pihak perusahaan dalam menghadapi persaingan yang terjadi 

Promosi merupakan kegiatan yang ditunjukan untuk mempengaruhi konsumen 

agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan 

kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk yang 

ditawarkan. Promosi yang efektif mampu meningkatkan omset perusahaan, 

sehingga perputaran modal akan lebih cepat dijalankan. Sebelum melakukan 

promosi penjualan ada baiknya bila mengetahui bagaimana promosi itu dilakukan 

dan kepada siapa saja harus berpromosi Jika hanya asal-asalan berpromosi maka 

hanya mengeluarkan biaya promosi yang percuma. Pendapatan perusahaan tidak 

akan bertambah namun pengeluaran bertambah.  

Dengan melakukan promosi diharapkan perusahaan mampu memberikan 

informasi tentang keistimewaan, kegunaan, dan yang terpenting adalah tentang 

keberadaanya dalam mengubah sikap ataupun untuk mendorong agar orang 

bertindak untuk membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan. PT 

Telekomunikasi Selular Jember merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

jasa telekomunikasi yang menyediakan sarana dan jasa layanan telekomunikasi 

dan informasi kepada masyarakat luas sampai pelosok daerah di seluruh 

Indonesia. Kebutuhan konsumen yang terus meningkat dan didasari oleh tingkat 

kekritisan yang semakin tinggi, cenderung menuntut penjualan secara pribadi dan 

ikut dilibatkan dalam pengembangan suatu produk. Hal inilah yang menjadi dasar 

pemikiran untuk tetap memenuhi kebutuhan, keinginan dan harapan konsumen 

dalam segala perubahan sehingga tidak akan berpaling ke produk substitus era 

telepon selular lainnya, khususnya Global System for Mobile communications 

(GSM), memang baru marak dalam beberapa tahun belakangan ini. Sebagai 

perusahaan yang masih muda, Telkomsel memiliki visi jauh ke depan dan misi 

memberikan yang terbaik bagi masyarakat dan negara. Satu-satunya alternatif 

Telkomsel adalah: tumbuh, berkembang dan berjaya. 
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Berdasarkan uraian diatas maka menjadi jelas bahwa penerapan strategi 

pemasaran khususnya dalam melakukan bauran promosi pada suatu perusahaan 

sangat berperan dalam tercapainya tujuan dan target penjualan khususnya pada PT 

Telekomunikasi Selular Jember Oleh karenanya laporan PKN ini mengambil 

judul: "Pelaksanaan Promosi Kartu Perdana SIM Card pada PT 

Telekomunikasi Selular Jember” 

1.2 Tujuan dan Kegunaan Praktek Kerja Nyata 

1.2.1 Tujuan Praktek Kerja Nyata 

1. Untuk mengetahui dan memahami secara langsung aktivitas pemasaran 

yang dilakukan PT Telekomunikasi Selular Jember. 

2. Untuk membantu pelaksanaan kegiatan promosi Kartu Perdana SIMCard  

pada PT Telekomunikasi Selular Jember. 

1.1.2 Kegunaan Praktek Kerja Nyata 

1. Sebagai salah satu syarat kelulusan akhir untuk memperoleh gelar Ahli 

Madya Program Studi Diploma III Manajemen Perusahaan.  

2. Memperoleh pengetahuan dan pengalaman praktis serta menambah 

wawasan khususnya mengenai pelaksanaan promosi kartu perdana sim 

card pada PT Telekomunikasi Selular Jember.  

1.3 Jangka Waktu Pelaksanaan Praktek Kerja Nyata di Perusahaan:  

1. Obyek Praktek Kerja Nyata; 

Praktek Kerja Nyata ini dilaksanakan di PT Telekomunikasi Selular 

Jember yang terletak di jalan R.A. Kartini No 4-6 Kp.Using Kepatihan, 

Kec. Kaliwates, Kabupaten Jember, Jawa Timur 68137. 

2. Jangka Waktu Pelaksanaan Praktek Kerja Nyata Pelaksanaan Praktek 

Kerja Nyata ini dilaksanakan dalam jangka waktu 58 hari terhitung dari 

tanggal 13 Januari 2020 – 13 Maret 2020. Adapun jam kerja pada PT 

Telekomunikasi Selular Jember sebagai berikut :  
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1. Senin – Kamis  : 08.00 – 17.00 

2. Jumat   : 07.15 – 16.30 

3. Istirahat   : 12.00 – 13.00 (Senin – Kamis) 

          11.00 – 13.00 (Jum’at) 

4. Sabtu – Minggu  : Libur 
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1.2 Jadwal Praktek Kerja Nyata 

Jadwal Kegiatan yang dilakukan selama Praktek Kerja Nyata dengan 

realisasi waktu sebagai berikut : 

Tabel 1. 1 Jadwal Kegiatan PKN 

NO KETERANGAN  
MINGGU KE- 

I II III IV V VI VII VIII 

1 

Perkenalan dengan 

Pimpinan dan 

Karyawan 

PT.Telekomunikasi 

Selular Jember. 

                

2 

Menerima 

pengarahan dari 

kepala unit Mass 

Market Segment. 

                

3 

Menerima penjelasan, 

pengarahan dan 

gambaran umum 

produk telkomsel. 

                

4 

Membantu 

menyiapkan brosur 

untuk promosi kartu 

perdana dan ikut serta 

membagikan brosur. 

        

5 

Membantu dan 

mengikuti sosialisasi 

ke beberapa sekolah. 

        

6 

Membantu menjual 

kartu produk 

telkomsel ke 

beberapa sekolah dan 

Stand Corner. 

                

7 

Mengumpulkan data-

data dan informasi 

yang di perlukan 

untuk digunakan 

dalam menyusun 

laporan PKN 

                

          

Sumber: PT.Telekomunikasi Selular Jember 2020 
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1   Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat individu 

atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada 

pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau jasa 

mulai dari produsen sampai konsumen (Agustina:2011:1) Sedangkan Menurut 

Wernandi (2019:2) Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada 

usaha untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran. 

Berdasarkan pada definisi di atas dapat disimpulkan bahwa titik tolak terletak 

pada kebutuhan dan keinginan manusia. Kebutuhan dan keinginan manusia dapat 

dipenuhi oleh adanya produk atau sumber-sumber atau alat pemuas. Produk 

tersebut dapat berupa benda, jasa, kegiatan, orang ,tempat, organisasi, atau 

gagasan.  

2.1.1 Peranan Pemasaran 

Peranan pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa 

hingga tangan konsumen tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat 

memberikan kepuasan kepada pelanggan dengan menghasilkan laba. Sasaran dari 

pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai superior, 

menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan mudah, 

mempromosikan secara cfcktif serta mempertahankan pelanggan yang sudah ada 

dengan tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan.  

2.1.2 Fungsi Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan, 

mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisaikan, 

mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan 

pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efesien 
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dan efektif. Di dalam fungsi manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis 

yaitu analisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar dan lingkungan 

pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar peluang untuk merebut 

pasar dan seberapa besar ancaman yang harus dihadapi. 

1. Analisis. 

2. Implementasi. 

3. Planning. 

a. Mengembangkan Rencana Bisnis. 

b. Mengembangkan Rencana Pemasaran. 

4. Pengendalian.  

a. Mengukur Hasil. 

b. Mengevaluasi Hasil. 

c. Mengambil Tindakan. 

Penjelasan fungsi pemasaran yang merupakan kegiatan terpadu dan saling 

mendukung, antara lain:  

1) Perencanaan pemasaran Penentuan segala sesuatu sebelum dilakukan 

kegiatan-kegiatan pemasaran meliputi: tujuan, strategi, kebijaksanaan serta 

taktik yang dijalankan. Tujuan: 

a. Meniadakan ketidakpastian masa datang bila ada perubahan- 

perubahan karena situasi dan kondisi perusahaan maupun diluar 

perusahaan maupun diluar perusahaan tidak menentu. 

b. Karena tujuan organisasi sudah difokuskan maka dengan 

perencanaan akan menghindari adanya penyimpangan tujuan. 

c. Rencana walaupun mahal tetapi ckonomis karena segala kegiatan 

telah terfokuskan dengan segala biaya-biayanya.  

d. Rencana pemasaran terinci diperlukan untuk setiap bisnis, produk 

atau merk. 

2) Implementasi pemasaran Adalah proses yang mengubah strategi dan 

rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran untuk mencapai sasaran. 
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Implementasi mencakup aktivitas schari-hari, dari bulan ke bulan yang 

secara efektif melaksanakan rencana pemasaran. Kegiatan ini dibutuhkan 

program tindakan yang menarik semua orang atau semua aktivitas serta 

struktur organisasi formal yang dapat memainkan peranan penting dalam 

mengimplementasikan strategi pemasaran. 

3) Pengendalian/Evaluasi kegiatan pemasaran, yaitu: Usaha memberikan 

petunjuk pada para pelaksana agar mereka selalu bertindak sesuai dengan 

rencana, meliputi : 

a. Penentuan Standard 

b. Supervisi kegiatan atau pemeriksaan 

c. Perbandingan hasil dengan Standard 

d.  Kegiatan mengkoreksi Standard 

2.2 Pengertian Promosi 

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang 

sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasa 

Menurut Lupiyoadi (2013:178) Menurut Kriyantono (2013:7)Promosi merupakan 

segala kegiatan untuk mengenalkan produk, individu atau organisasi kepada 

masyarakat. Promosi dapat dikatakan sebagai kegiatan mengkomunikasikan 

pesan-pesan pemasaran. Periklanan merupakan salah satu alat promosi. Ada 

beberapa alat promosi lainnya, seperti promosi penjualan (sales promotion), 

personal selling, publisitas, merchandishing, direct mail, dan pameran dalam 

melaksanakan kegiatan promosi, seseorang atau perusahaan dapat menggunakan 

berbagai media. Media itu dapat berbentuk personal (misalnya tatap muka 

langsung), media nirmassa (misalnya melalui direct mail) sampai dengan media 

massa (radio, TV, film, surat kabar) 

Promosi berasal dari kata "Promovere" (to move forward or advance), 

artinya adalah merangsang pembelian langsung Dari pengertian ini, dapat 

dikatakan bahwa Advertere bermakna sebagai upaya agar konsumen mempunyai 

pemikiran positif terhadap merk permen X, meskipun tidak melakukan pembelian 
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saat itu, setidaknya dalam pikirannya akan muncul image permen X saat berpikir 

tentang kategori produk permen. Kemudian jika suatu saat ia membutuhkan maka 

dalam pikirannya langsung muncul image permen X tersebut dan langsung 

membelinya. Sementara Promovere bersifat lebih langsung merangsang 

pembelian di tempat, bahkan saat sescorang sebenarnya tidak mempunyai 

keinginan atau rencana pembelian, tetapi pesan- pesan promovere tersebut dapat 

menstimulus adanya kebutuhan dan keinginan membeli suatu produk. TV, kolom, 

atau halaman surat kabar dan ruang publik untuk memasang baliho. 

Promosi merupakan kegiatan terpenting yang berperan aktif data 

memperkenalkan, memberitahukan dan mengingatkan kembali manfaat suatu 

produk agar mendorong konsumen untuk membeli produk yang dipromosikan 

tersebut. Untuk mengadakan promosi, setiap perusahaan harus dapat menentukan 

dengan tepat alat promosi yang akan digunakan.  Pada dasarnya, strategi promosi 

suatu produk terbagi dalam dua metode strategi perencanaan promosi yaitu 

program promosi jangka panjang, program mi biasanya untuk membangun merek 

baru atau memperbarui merek lama, untuk mengembangkan merek supaya lebih 

besar lagi, dan mengingatkan kembali merek yang telah ditawarkan ke target 

konsumen. Dan promosi jangka pendek yang bertujuan untuk meningkatkan 

penjualan secara langsung. Program promosi ini dibuat untuk menimbulkan 

dampak memperbesar atau memperbanyak volume penjualan pada saat-saat 

tertentu. Kedua strategi tersebut dapat dibuat secara rinci promosi yang beraneka 

ragam dan warna tergantung pada market yang terlibat. 

2.2.1 Tujuan Promosi  

Tujuan dari pada perusahaan melakukan promosi menurut Fandy Tjiptono 

(2005:221) adalah menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta 

mengingatkan pelanggan tentang perusahaan dan bauran pemasaran. Sistranigrum 

(2002:98) menjelaskan tujuan promosi adalah empat hal, yaitu memperkenalkan 

diri, membujuk, modifikasi dan membentuk tingkah laku serta mengingatkan 

kembali tentang produk dan perusahaan yang bersangkutan.  
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Pada prinsipnya antara keduanya adalah sama, yaitu sama-sama 

menjelaskan bila produk masih baru maka perlu memperkenalkan atau 

menginformasikan kepada konsumen bahwa saat ini ada produk baru yang tidak 

kalah dengan produk yang lama. Setelah konsumen mengetahui produk baru, 

diharapkan konsumen akan terpengaruh dan terbujuk sehingga beralih ke produk 

tersebut. Pada akhirnya, perusahaan hanya sekedar mengingatkan bahwa produk 

tersebut tetap bagus untuk dikosumsi, Hal ini dilakukan karena banyaknya 

serangan yang datang dari para pesaing.  

2.2.2 Fungsi Promosi  

Untuk memperjelas fungsi promosi, dibawah ini akan dibahas beberapa 

fungsi promosi yang dikemukakan oleh Basu Swastha (2000:245-246)  

1. Memberikan Informasi Promosi dapat menambah nilai suatu barang 

dengan memberikan informmasi kepada konsumen. Promosi dapat 

memberikan informasi baik tentang barangnya, harganya, ataupun 

informasi lain yang mempunyai kegunaan kepada konsumen. Nilai yang 

diciptakan oleh promosi tersebut dinamakan faedaah informasi.Tanpa 

adanya informasi seperti itu orang segan atau tidak akan mengetahui 

banyak tentang suatu barang.  

2. Membujuk dan mempengaruhi Promosi selain bersifat memberitahukan 

juga bersifat untuk membujuk terutama kepada pembeli-pembeli potensial, 

dengan mengatkan bahwa suatu produk adalah lebih baik dari pada produk 

yang lainnya.  

3. Menciptakan kesan (Image) Promosi dapat memberikan kesan tersendiri 

bagi calon konsumen untuk produk yang diiklankan, sehingga pemasar 

menciptakan promosi sebaik- baiknya misalnya untuk promosi periklanan 

dengan menggunakan warna, ilustrasi, bentuk, layout yang menarik.  

4. Promosi merupakan suatu alat mencapai tujuan Promosi dapat digunakan 

untuk mencapai tujuan, yaitu untuk mencuiptakan pertukaran yang efisien. 
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2.3 Bauran Promosi 

Perangkat promosi mencangkup aktivitas penjualan perseorangan 

(personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat 

(public relation), informasi dari mulut ke mulut (word of mounth-WoM), 

pemasaran langsung (direct marketing), kombinasi (combination), dan publisitas 

(publisity), Bauran Promosi terdiri dari: 

1. Promosi penjualan (sales promotion). 

2. Hubungan masyarakat (public relation). 

3. Informasi dari Mulut ke Mulut (word of mounth-WoM). 

4. Pemasaran Langsung (direct marketing).  

5. Publisitas (Publicity) 

6. Kombinasi (combination). 

2.3.1 Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Menurut Cannon Joseph, at all (2009:72) mengemukakan promosi 

penjualan merujuk pada aktivitas promosi selain periklanan, publisitas dan 

personal selling yang merangsang ketertarikan, percobaan, atau pembelian dari 

para pelanggan akhir atau yang lainnya dalam saluran. Promosi penjualan alat 

promosi selain periklanan, personal selling dan publisitas ialah berupa sales 

promotion yang dilakukan dengan peragaan, pertunjukan dan pameran, 

demontrasi dan berbagai macam usaha penjualan yang tidak bersifat rutin.  

Menurut Suherman Eman (2010:118) Sales Promotion (promosi 

penjualan) yaitu suatu moment atau event yang sengaja digelar oleh petugas 

promosi untuk mempromosikan suatu produk dengan teknik yang relatif 

demonstratif dan atraktif guna menarik pembeli. Hal-hal yang demonstratif 

tersebut diantaranya dapat dilakukan melalui pemberian hadiah, jual obral. 

pameran produk baru, discount besar-besaran, door-price dan sebagainya.  

Menurut Lupiyoadi Rambat (2013:180) Promosi penjualan adalah semua 

kegiatan untuk meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai pada 
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penjualan akhirnya. Titik promosi penjualan terdiri atas brosur, lembar informasi, 

dan lain-lain. Promosi penjualan dapat diberikan kepada:  

a. Konsumen, berupa penawaran cuma-cuma (gratis), sampel, demo produk, 

kupon, pengembalian tunai, hadiah, kontes, dan garansi. 

b. Perantara, berupa barang cuma-cuma, diskon, upah periklanan, iklan kerja 

sama, kontes distribusi atau pemasaran, penghargaan. 

2.3.2 Hubungan Masyarakat (Public Relation)  

Menurut Suherman Eman (2010:118) Public relation (huburgan 

masyarakat) yakni kegiatan yang dilakukan oleh suatu perusahaan yang memiliki 

nilai guna bagi musyarakat luas dan memiliki efek positif terhadap nama baik 

perusahaan yang pada gilirannya mampu meningkatkan penjualan produk yung 

dihasilkannya. 

 Menurut Lupiyoadi Rambat (2013:180) Hubungan masyarakat merupakan 

kiat pemasaran penting lainnya, di mana perusahaan tidak hanya harus 

berhubungan dengan pelanggan, pemasok, dan penyalur, tetapi juga harus 

berhubungan dengan kumpulan kepentingan publik yang lebih besar. Hubungan 

masyarakat sangat peduli terhadap beberapa tugas pemasaran yaitu.  

a. Membangun citra. 

b. Mendukung aktivitas komunikasi lainnya.  

c. Mengatasi permasalahan dan isu yang ada.  

d. Memperkuat penentuan posisi perusahaan.  

e. Mempengaruhi publik yang spesifik.  

f. Mengadakan peluncuran untuk produk jasa baru.  

2.3.3 Informasi dari Mulut ke Mulut (Word of Mounth-WoM)  

Menurut Lupiyoadi Rambat (2013:182) Dalam hal ini, peranan orang 

sangat penting dalam mempromosikan produk. Pelanggan sangat dekat dengan 

penyampaian produk. Dengan kata lain, pelanggan tersebut akan berbicara kepada 

pelanggan lain yang berpotensi tentang pengalaman dalam menerima produk 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


13 

 

 

barang atau jasa tersebut sehingga informasi dari mulut ke mulut (WoM) ini 

sangat besar pengaruh dan dampaknya terhadap pemasaran produk dibandingkan 

dengan aktivitas komunikasi lainnya.  

Menurut Setiyaningrum Ari, at all (2015:233) Hubungan masyarakat 

menyangkut sejumlah usaha berkomunikasi untuk mendukung sikap dan opini 

publik terhadap organisasi serta produknya. Bentuk promosi tidak secara spesifik 

menyampaikan berita mengenai penjualan produk perusahaan. Usaha pemasar 

dalam hal ini lebih seolah-olah menyampaikan berita daripada melaksanakan 

komunikasi penjualan langsung kepada pelanggan. Public Relations atau biasa 

disebut PR dapat dilakukan dengan menyampaikan secara berlebihan informasi 

mengenai perusahaan atau produk. Jika dilaksanakan dengan tepat, bentuk ini 

dapat mendukung secara efektif penjualan. 

2.3.4 Pemasaran Langsung  

Menurut Lupiyoadi Rambat (2013:182) Terdapat enam area dari 

pemasaran langsung, yaitu sebagai berikut; 

a. Surat Langsung (direct mail) 

b. Respons Langsung 

c. Penjualan Langsung 

d. Telemarketing 

e. Pemasaran digital (digital marketing)  

2.3.5 Publisitas (Publicity)  

Menurut Cannon Joseph P. at all (2009:70). Publisitas adalah semua 

bentuk presentasi nonpersonal atas ide, barang atau jasa yang tidak dibayar. Tentu 

saja, orang-orang publisitas memperoleh bayaran. Namun, mereka berusaha 

menarik perhatian perusahaan dan apa yang ditawarkan dengan tanpa harus 

membayar biaya media. 

Menurut Suherman Eman (2010:118) Publicity (publisitas) maksudnya 

pemberian mengenai hal-hal positif dari suatu peusahaan atau produk tertentu di 
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media massa, sehingga memberikan dampak positif bagi perusahaan terkait 

terutama terhadap peningkatan jumlah penjualan produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan.  

Menurut Setiyaningrum Ari, Jusuf Udayana, dan Efendi (2015:237) 

Perusahaan pada umumnya tidak membayar sebuah publikasi dan organisasi tidak 

diidentifikasi sebagai sumber informasi yang beredar, meskipun dapat 

memperoleh keuntungan besar dari pemberitaan tersebut. meskipun perusahaan 

tidak membayar apa-apa, publikasi tersebut tidak harus dipandang suatu hal yang 

bebas biaya. Menyiapkan press release, mengorganisasi event-event yang khusus, 

menyiapkan media untuk menyampaikan atau mencetak publikasi membutuhkan 

biaya. 

2.3.6 Kombinasi (Combination)  

Menurut Suherman Eman (2010:118) Combination (kombinasi) dalam 

konteks promosi, kombinasi diartikan sebagai kegiatan yang dilakukan dengan 

cara menggabungkan dua atau lebih jenis promosi sebagaimana yang telah 

dikemukakan. Periklanan dan Publisitas misalnya. Atau antara yang satu dengan 

yang lain. 

2.4 Pengertian Kartu Perdana SIM Card 

Kartu SIM (Subscriber Identity Module) adalah sebuah kartu seukuran 

semut yang ditaruh di telepon genggam yang menyimpan kunci pengenal jasa 

telekomunikasi. Kartu SIM harus digunakan dalam sistem GSM. Kartu yang mirip 

dengan SIM dalam UMTS disebut USIM, sedangkan kartu RUIM popular dalam 

sistem CDMA. Kartu SIM menyimpan informasi yang berkaitan dengan jaringan 

yang digunakan untuk otentifikasi dan identifikasi pengguna. Data yang paling 

penting adalah: nomor identitas kartu (ICCID, Integrated Circuit Card ID), nomor 

pengguna internasional (IMSI, International Mobile Subscriber Identity), kunci 

authentikasi (Ki, Authentication Key), kode area (LAI, Local Area Identity), dan 

nomor panggilan darurat operator. SIM juga menyimpan nomor layanan pusat 
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untuk SMS (SMSC, Short Message Service Center), nama penyedia layanan 

(SPN, Service Provider Name, dan lainnya) 

2.4.1 Teknologi kartu SIM 

Ada tiga tegangan operasional kartu SIM: 5 V, 3 V dan 1.8 V (ISO/IEC 

7816-3 kelas A, B dan C). Tegangan operasional dari kartu SIM yang diluncurkan 

sebelum tahun 1998 adalah 5 V. Kartu SIM yang diproduksi setelahnya memiliki 

kompatibilitas, yaitu 3 V dengan 5 V, atau 1.8 V dengan 3 V. 

2.4.2 Sistem operasi 

Sistem operasi kartu SIM terbagi dalam dua tipe: Native dan Java Card. Kartu 

SIM Native berdasarkan pada perangkat lunak yang proprietary, dalam artian 

implementasi berbeda-beda untuk tiap vendor. Berbeda dengan kartu SIM Java 

Card yang berdasar pada standard, yaitu sekumpulan instruksi bahasa 

pemrogramam Java yang khusus dibuat untuk embedded devices. Dengan 

teknologi ini, dalam sebuah Java Card, dimungkinkan terdapat program yang 

tidak tergantung peranti kasar dan interoperable. 
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BAB 3. GAMBARAN UMUM PRAKTEK KERJA NYATA 

 

3.1 Sejarah Singkat Berdirinya Telkomsel  

Telkomsel merupakan perusahaan operator seluler yang telah berdiri pada 

tahun 1995. Telkomsel hingga saat ini masih secara konsisten melayani, 

menghadirkan akses telekomunikasi kepada masyarakat Indonesia dari Sabang 

sampai Marauke. Telkomsel merupakan perusahaan market leader yang berada di 

Indonesia dan terbesar diururtan ke tujuh di dunia serta jangkauan terluas di 

Indonesia yang mampu menjangkau hingga lebih 95% populasi Indonesia 

diseluruh penjuru Nusantara untuk melayani kebutuhan komunikasi masyarakat 

dari lapisan masyarakat. Perkembangan zaman saat ini Telkomsel tidak hanya 

sebatas suara dan sms, akan tetapi juga menggunakan foto dan video. Kebutuhan 

masyarakat akan kebutuhan data dan broadband akan terus berkembang.  

GraPari atau singkatan dari Grha Pari Sraya merupakan nama kantor 

pelayanan Telkomsel yang di dirikan oleh Sri Sultan Hamengkubuwono X 

sebagai tanda penghargaan atas diresmikannya kantor Telkomsel di Daerah 

Istimewa Yogyakarta. Selain sebagai kantor pelayanan, GraPari juga 

menyediakan beberapa produk untuk dijual seperti kartu perdana Simpati, 

KartuHALLO, LOOP dan juga e-money Tcash. GraPARI pertama kali dibentuk 

pada tahun 1995 dan mulai tersebar diseluruh Indonesia pada tahun 1996. 

GraPARI tidak menjual perangkat telepon selular kecuali jika ada kebijakan 

tertentu untuk menjual dalam bentuk paket produk Telkomsel dan hal inipun tidak 

selalu dilakukan.  

3.1.1. Visi dan Misi Telkomsel  

a. Visi  

Menjadi penyedia layanan dan solusi mobile digital lifestyle kelas dunia 

yang terpercaya.  
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b. Misi 

Memberikan layanan dan solusi mobile digital yang melebihi ekspetasi 

pelanggan, memberikan nilai tambah kepada stakeholder dan mendukung 

pertumbuhan ekonomi bangsa. 

3.1.2 Logo Perusahaan 

 

Gambar 3.1 Logo Telkomsel 

(Sumber: Wbsite Telkomsel) 

 

Logo Telkomsel merupakan brand image yang dibentuk oleh perusahaan 

agar mudah diingat oleh konsumen. Dalam membuat sebuah logo Telkomsel tidak 

asal-asalan dalam membuatnya, tetapi juga memiliki makna didalamnya yaitu 

yang tediri dari bentuk elips dan segienam serta tiga warna yaitu merah,putih dan 

abu-abu.  

Bentuk segienam memiliki arti sistem seluler GSM. Elips horizontal 

melambangkan jasa komunikasi teriterial yang ditawarkan oleh Telkomsel dan PT 

Telekomunikasi Selular Jember yang merupakan pemegang saham utama dan 

penyelenggara telekomunikasi domestik. Elips vertikal yang melambangkan 

bahwa Telkomsel menunjukan komunikasi Telkomsel menggunakan gelombang 

udara dan juga mewakili PT. Indosat sebagai pemegang saham utama lainnya dan 

pelaksana telekomunikasi internasional yang terkemuka di Indonesia. Ada 

pertemuan dua lingkaran elips yang dimana keduanya berpotongan diatas 

heksagon merah yang membentuk “t” yang merupakan huruf utama Telkomsel. 

Warna merah. 
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3.2 Struktur Organisasi  

Struktur organisasi yang digunakan oleh Telkomsel branch Yogyakarta 

adalah struktur organisasi yang berbentuk fungsional. Oleh sebab itu, setiap 

wewenang pada pelaksanaan tugas-tugas dan fungsi-fungsi diberikan kepada 

orang yang diberikan tanggung jawab atas fungsi tersebut sesuai dengan bidang 

yang dimiliki. Struktur organisasi tersebut dapat dilihat di tabel berikut ini.  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.2 : Struktur Organisasi PT Telekomunikasi Selular Jember 

Sumber: PT Telekomunikasi Selular Jember. 
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3.2.1 Tugas Masing-Masing Jabatan 

Adapun penjabaran tugas setiap jabatan pada bagian Operasional dan layanan 

sebagai berikut; 

a. Manajer  

Manajer bertugas untuk mengkoordinir, merencanakan dan mengawasi 

bagaimana kegiatan yang telah dilakukan oleh para staffnya dalam 

melakukan pelayanan atau apapun yang berhubungan dengan perusahaan. 

Manager menentukan segala untuk menyelenggarakan pencapaiannya dan 

membuat segala sesuatu yang telah ditentukan dapat tercapai.. 

b. Divisi Sales and Outlet Operation (SOO)  

SOO memiliki peran sebagai divisi yang bertanggung jawab terhadap 

program Telkomsel dan outlet. SOO juga bertanggung jawab terhadap 

penjualan, churn, net add costumer base Telkomsel serta membuat 

program-program untuk menggenerate sales and revenue. 

c. Divisi Broadband and Digital Service (BDS)  

Divisi BDS memiliki tugas yaitu segala macam yang berhubungan dengan 

internet dan digital, mengelola segala macam produk yang berhubungan 

dengan digital dan internet, seperti, Music Max, Video Max, Telkomsel 

Flash dan TCASH.  

d. Divisi Youth and Community (YnC)  

Youth and Community merupakan salah satu divisi yang berfokus pada 

anak sekolah dan mahasiswa. Program khusus untuk anak sekolah 

bernama Telkomsel School Community dengan kisaran umur hingga 19 

tahun. Sementara itu untuk mahasiswa memiliki nama Telkomsel Mobile 

Campus. Divisi Youth and Community ini memliki beberapa tujuan yaitu 

pertama, meningkatkan brand equity indeks produk Telkomsel pada 

segmen tersebut. Kedua, meningkatkan dominasi market share youth. 

Ketiga, untuk melakukan ekstensi dan loyalti di segmen tersebut dan yang 

terpenting yaitu selling. 
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e. Divisi Keuangan  

Divisi keuangan bertugas untuk mengatur keuangan perusahaan Telkomsel 

branch Yogyakarta, menyediakan sarana dan fasilitas perkantoran serta 

sebagai perwakilan HR yang ada di Telkomsel branch Yogyakarta.  

f. Divisi High Value Customer  

Divisi ini mempunyai tugas yaitu bertugas dan bertanggung jawab 

mengelola serta menjalin hubungan bai dengan customer yang mempunyai 

value lebih untuk perusahaan, karena jika tidak akan mengakibatkan 

reputasi buruk terhadap perusahaan.  

g. Divisi SHOP  

Divisi memiliki tugas yaitu bertugas dalam melakukan pelayanan terhadap 

pelanggan dan bertugas untuk menangani Complain Handling. 

h. Supervisor  

SPV bertugas mengatur bagaimana kerja bawahannya (staf), membuat job 

descriptions untuk staf bawahannya, bertanggung jawab atas hasil kerja 

staf, memberi motivasi kerja kepada staf bawahannya. Memberikan 

breafing kepada para stafnya dan membuat planning 

pekerjaanharian,mingguan,bulanan. 

3.3  Kegiatan Telkomsel branch Jember 

 

1. Produksi  

Telkomsel branch Jember menjual beberapa produk Telkomsel yaitu 

Simpati, As, KartuHALLO, LOOP, dan Voucher. 

a. Simpati  

Simpati adalah kartu perdana pra bayar pertama yang di produksi oleh 

Telkomsel yaitu pada tahun 1997 yang pada saat itu Indonesia mengalami krisis 

ekonomi kemudian Telkomsel memberikan kemudahan untuk mengakses jasa 

telekomunikasi. Simpati diposisikan sebagai kartu pra bayar dengan desain untuk 

kalangan kelas menengah cerdas. Simpati merupakan icon penghargaan 

Telkomsel dalam nominasi lifestyle prepaid brand. Hingga tahun ini Simpati terus 
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menawarkan berbagai inovasi paket menarik dan kampanye untuk mendorong 

permintaan pada mobile data.  

b. KartuHALO  

KartuHALO merupakan satu-satunya kartu pasca bayar yang dibentuk 

oleh Telkomsel. Kartu ini dibentuk untuk segmen  

profesional dan korporasi. KartuHALO memberikan berbagai macam layanan 

mobile penuh yang tak tertandingi dan hak eksklusif bagi pemakainya. Layanan 

yang diberikan oleh kartuHALO yang bernilai tambah ( Value Add Services- VAS) 

yaitu seperti layanan informasi billing, mobile banking, mobile data, service, 

GPRS dan MMS.  

c. As  

As adalah kartu perdana pra bayar yang juga dibentuk oleh 

Telkomsel.kartu ini merupakan kartu prabayar pertama di Indonesia yang selalu 

aktif tanpa masa berlaku pulsa. Biasanya masa aktfi ditentukan oleh jumlah 

berapa besar pulsa yang ditambahkan yang berarti semakin sedikit mengisi pulsa, 

akan semakin dikit masa aktifnya. Sedangkan kartu As memiliki masa aktif 

berdasarkan penggunaan setiap periode 30 hari.  

d. LOOP  

LOOP merupakan kartu perdana yang diperuntukkan untuk kalangan 

remaja yang berusia 12 hingga 19 tahun. Paket Simpati Loop adalah jenis layanan 

baru dari Simpati yang menyasar para pengguna internet di Indonesia. Perdana 

Simpati Loop bisa dapatkan dengan harga yang sangat murah yaitu Rp.3000 

dengan pulsa senilai Rp.3000. Ketika membeli Simpati Loop ini maka akan 

langsung mendapatkan akses cuma-cuma internet sebagai bonusnya sebesar 

100mb dan bisa dinikmati pada jaringan 3G. Bonus ini akan aktif selama 30 

semenjak aktifkan kartu perdananya. Paket Simpati Loop sangat pas bagi yang 

suka akses internet, telepon dan sms dengan nomer yang sama  

e. Link Aja 

Link Aja adalah produk baru dari Telkomsel yang berguna untuk 

melakukan pembayaran elektronik (e-money).Produk ini berbeda dengan pulsa, 

uang yang dimasukkan ke dalam Link Aja dapat digunakan untuk melakukan 
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pembayaran melalui merchant-merchant yang bekerjasama dengan Telkomsel dan 

melakukan belanja online, mengirim uang, membayar tagihan dan juga isi pulsa. 

Pembayaranpun langsung dapat dilakukan melalui handphone yang sudah 

terdaftar dan memiliki aplikasi Link Aja. 

 

2. Pemasaran  

Telkomsel melakukan pemasarannya membutuhkan suatu strategi agar 

pemasarannya berhasil yang dilakukan juga oleh Telkomsel branch Jember 

Telkomsel branch Jember melakukan kegiatan pemasaran dengan tujuan 

meningkatkan pelanggan dengan beberapa cara yaitu Promosi dan Market surve 

merupakan salah satu hal penting yang digunakan oleh Telkomsel untuk 

meningkatkan subcriber jasa operator seluler. Promosi yang dilakukan oleh 

Telkomsel branch Jember seperti menggunakan media advertising , dan 

menggunakan sebuah program yang berkaitan dengan Telkomsel untuk menarik 

calon pelanggan. 

3.4 Kegiatan Bagian yang Dipilih di PT Telekomunikasi Selular Jember  

PT Telekomunikasi Selular Jember adalah perusahaan yang bergerak 

dibidang telekomunikasi. Di kantor Telkomsel Jember kegiatan yang dipilih yaitu 

marketing yang bertempat di Direct Sales Sub Personal Mass Market Segment. 

Kegiatan ini menjual dan mempromosikan produk kartu perdana sim card selain 

itu, Kegiatan divisi ini pelayanan Direct Sales dalam mempertahankan konsumen 

Telkomsel dan bertanggung jawab penuh atas penyediaan pelayanan kepada 

konsumen serta melaksanakan sosialisasi produk yang dihasilkan PT 

Telekomunikasi Selular Jember .Direct Sales meningkatkan kualitas pelayanan 

dan sumber daya manusia yang berkaitan didalamnya, seperti pelatihan, tranning, 

serta diklat tentang pelayanan. Bentuk pelayanan diharapkan juga selalu 

mengikuti perkembangan dan kebutuhan para pelanggan yang selalu berubah 

sesuai dengan perkembangan dunia telekomunikasi.  
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Direct Sales selain berlanggung jawab dalam pelayanan, Direct Sales juga 

menangani penyediaan produk dan menciptakan inovasi produk baru untuk 

mencapai target penjual yang telah di tetapkan perusahaan. Produk unggulan yang 

dimiliki unit Direct Sales yaitu Kartu perdana SIMCard dan Voucher. Kedua 

produk ini dipasarkan dan dipromosikan agar tetap stabil dalam penjualannya 

sehingga mampu bersaing dengan produk-produk unggulan perusahaan  lainnya. 

Direct Sales juga menampung keluhan para pelanggan tentang penggunaan 

produk-produk dari PT Telekomunikasi Selular Jember. Keluhan-keluhan tersebut 

sebagai motivasi dan dirubah menjadi inovasi baru untuk merubah produk 

unggulan Direct Sales menjadi semakin layak digunakan. Hal ini, dapat 

meninggatkan nilai tambah penjualan produk Direct Sales. 
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BAB 5. KESIMPULAN 

 

Berdasarkan uraian dan penjelasan di atas penulis dapat mengambil 

kesimpulan mengenai Pelaksanaan Promosi Kartu Perdana SIMCard pada PT 

Telekomunikasi Selular Jember dapat di simpulkan sebagai berikut : 

1. Melakukan aktivitas pemasaran perusahaan dengan mengkombinasikan 

tiga variabel yang sangat mendukung yaitu : 

a. Promotion 

PT Telekomunikasi Selular Jember mempromosikan produknya dari 

berbagai segmen dari mulai Penyebaran Brosur, Sosialisasi, Door to 

Door, Talkshow dan lain sebagainya. 

b. Product 

PT Telekomunikasi Selular Jember senantiasa mengeluarkan produk 

yang bermutu tinggi dan memberikan kemudahan kepada konsumen 

dan memberikan kemudahan bagi pengguna internet. Produk yang 

dikeluarkan PT Telekomunikasi Selular Jember diantaranya adalah, 

Simpati  Loop, KartuHallo, Kartu AS. 

c. Price 

Tarif Produk Telkomsel dapat berubah sewaktu-waktu sesuai dengan 

kebijakan tarif yang ditetapkan oleh telkomsel. Telkomsel berhak 

mengubah, mengakhiri, menambahkan bagian manapun dari layanan 

atau struktur harga setiap saat berdasarkan kebijakan telkomsel apabila 

ditentukan dan disetujui oleh pemerintah. telkomsel dapat 

meberlakukan tarif berbeda pada lokasi dan waktu tertentu sesuai 

dengan kebijakan tarif telkomsel, tarif dapat berubah sewaktu-waktu 

sesuai dengan tarif kebijakan yang akan diinformasikan melalui 

website www.telkomsel.com. 
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2. Membantu aktivitas promosi PT Telekomunikasi Selular Jember yaitu, 

Dengan terjun langsung kelapangan sebagai berikut : 

a. Menyebarkan brosur kartu perdana telkomsel yang telah disiapkan 

oleh PT Telekomunikasi Selular Jember kepada pelanggan. 

b. Kegiatan promosi produk kartu perdana di PT Telekomunikasi Jember 

meliputi kegiatan promosi secara langsung yaitu dengan promosi Door 

to Door, sosialisasi, dan talkshow.  

c. Melakukan sosialisasi ke berbagai sekolah bertujuan untuk 

menginformasikan lebih jelas kepada pelanggan tentang produk 

telkomsel, sehingga siswa-siswi di lingkungan sekolah dapat tertarik 

kepada produk Telkomsel. 

3. Membantu melayani kebutuhan pelanggan, komplain serta meregistrasikan 

kartu perdana pelanggan yaitu ; 

a. Pelanggan melaporkan nomor SIMCard ke petugas Telkomsel untuk 

kemudian di masukkan ke mesin registrasi yang tersedia di PT 

Telekomunikasi Selular Jember. 

b. Pelanggan memberikan persyaratan berupa NIK KTP, dan KK, 

kemudian petugas membantu pelanggan dalam mengaktifkan kartu 

perdana SIMCard. 

c. Apabila perbaikan sudah selesai, maka pihak petugas memberikan 

penjelasan mengenai produk telkomsel dan pembagian kuota prabayar, 

agar pelanggan tidak sampai lalai menghanguskan kartu SIMCard dan 

pelanggan dapat terus menikmati tawaran kuota dari PT 

Telekomunikasi Selular Jember. 
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LAMPIRAN 

 

Lampiran 1. Produk Kartu SIMCard Telkomsel 
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Lampiran 2. Berita Acara Konsinyasi 
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Lampiran 3. Surat Permohonan Tempat Praktek Kerja Nyata 
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Lampiran 4. Penerimaan Tempat Praktek Kerja Nyata 
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Lampiran 5. Kartu Persetujuan Laporan Praktik Kerja Nyata 
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Lampiran 7.  Daftar Kehadiran Praktek Kerja Nyata 

 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


49 

 

 

 

 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


50 

 

 

Lampiran 8. Surat Keterangan Sudah Melaksanakan Praktek Kerja Nyata 
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Lampiran 9. Permohonan Nilai Praktek Kerja Nyata 
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Lampiran 10. Nilai Hasil Praktek Kerja Nyata 
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Lampiran 11. Sertifikat Praktek Kerja Nyata 
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