
A. Latar Bclakang Masalah 

DAB I 

PENDAHULUAN 

Dalam mcoghadapi era pcrdagangan bcbas kini sctiap pcrusahaan merubah 

stratcgi pcmasaran agar dapat membangun pcrusahaan yang kuat dalam 

pcrsaingan. Perlu disadari bahwa perubaban gaya hidup saat ini menyebabkan 

konsumen juga mempunyai cara sendiri dalam memenuhi kcburuhannya. 

Perusahaan harus mengembangkan strategi dan taktik pemasarannya agar tetap 

benahan ditengah-tengah gclombang pcrsaingan 

Setiap pcrusahaan dalam memasarkan produkoya tertcnlll menerapkao 

bcrbagai macam strategi dan taktik pemasaran. Kegiatan pcmasaran pada intinya 

memfolruskao diri pada produk. penerapan harga, kebijakan distribusi dan cara 

promosi., yang dalam hal ini dikenal sebagai baur.m pemasaran. Keg•aian 

pemasaran tentunya membutuhkan suaru strategi dan tal"tik. Strategi dan taktik ini 

tentu harus mampu membcrikan kontribusi terhadap pcncapaian tujuan 

perusahaan yaitu peningkatan penjualan. 

Sebagian bc'>ar konsumen Indonesia hanya bcrpikir jangka pcndek dan 

sulit diajak bcrpikir jangka panjang. Orang-orang yang cendcrung bcrpikir jangka 

pendek: memang gemar mencari cara yang instan. mencari produk: yang bisa 

mcmbcri keuntungan jangka pendek untuk: menyelesaikan masalah yang ada di 

depan mata saja. Sifat bcrpikir jangka pendek juga dipacu oleh krisis ekonomi 

)ang dialami Indonesia. Penurunan daya beli membuat konsumcn harus bcrpik:ir 
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untuk mcocari solusi dalam jangka pendek dulu. Membeli produk berdasarkan 

anggaran juga mcojadi ciri konsumeo yang berpikiran jaogka pendek. Hal ioi 

terjadi di kategori produk konsumsi kanu seluler prabayar. 

Saat ini semua kalangan masyarakat dari atas sampai bawah, dari kota 

sarnpai pelosok desa. kin.i dapat menikmati layanan telekomunikasi, mesk:ipun 

hasiloya belumlah memuaskan. Hal ini membuat kebutuhan akan tclekomunikasi 

sangatlah meoingkaL Penumbuhan koosumen akan telekomunikasi sampai saat 

ini menunjukkao prospek yang baik. Kareoa hal ini akhir-akhir ini para operator 

scluler bersaing sangat ketat untuk menarik konsumen memakai produk yang 

mereka hasilkan. Bahkan snat ini di berbagai media cctak dan clcktronik para 

operator seluler melakukao peraog harga. Namun kini para konsumen mulai 

pandai memanfatkan perang harga dengan berganti-gaoti operator ataupun 

memiliki lebib dari satu operator. 

Telepon seluler yang didukung oleb SIM (Subscriber ldentijkaJion 

Mcxlule) Card berusaha meningkatkao kebutuhan kualitas tclekomunikasi yang 

cepat, mudah, menghasilkan suara yangjemih, dan memiliki jangkauan yang luas. 

Oleh karena itu berbagai jasa layanan operator SIM Card bersaing untuk 

memenuhi kebutuhan terscbut. Persaingan tidak hanya dari operator yang sudah 

ada, tetapi juga berasal dari dari para operator baru. Untuk mcnghadapi in.i para 

operator yang sudah ada haru.�lah rnemi tiki strategi pemasaran yong efeltif unruk 

memperluas pemasarannyo dan meojaga loyalitas konsumen y ang telah 

meoggunakan jasa layanan operator tersebut 
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