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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Seiring berkembangnya teknologi pada era 4.0 saat ini, strategi promosi 

dapat dilakukan dengan berbagai cara, baik secara konvensional maupun 

memanfaatkan teknologi melalui internet. Di era sekarang, banyak perusahaan 

yang mempromosikan produknya dengan cara membuat periklanan online yang 

dapat dilakukan melalui media sosial, situs web, atau bahkan memasang video 

iklan digital. Promosi atau periklanan dimaksudkan untuk memberikan informasi 

kepada konsumen tentang produk yang dijual perusahaan. Hal ini 

memungkinkan konsumen tertarik dengan produk yang ditawarkan hingga 

akhirnya melakukan keputusan pembelian. Adanya kegiatan promosi juga 

diharapkan dapat meningkatkan pendapatan usaha. Selain itu promosi juga 

dapat memberikan informasi produk secara umum kepada calon konsumen, 

menjangkau konsumen baru bahkan mempertahankan loyalitas konsumen, 

hingga membangun citra merek di mata konsumen (Tjiptono 2013). Strategi yang 

ditempuh oleh setiap perusahaan berbeda-beda sesuai dengan kebutuhannya 

masing-masing. Namun, meskipun strateginya berbeda, tujuan masing-masing 

perusahaan adalah sama, yaitu meningkatkan penjualan. 

Salah satu strategi promosi perusahaan yaitu dengan menggunakan Model 

AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) yang dilakukan untuk menarik 

perhatian, mendapatkan minat, mendorong keinginan, hingga menghasilkan 

sebuah aksi atau tindakan atas keputusan pembelian (Williianti 2020). Hal ini 

dibuktikan oleh penelitian terdahulu terkait efektifnya menggunakan model AIDA 

sebagai strategi promosi, yaitu pada penelitian oleh Silviana & Purnama (2017), 
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yang membuktikan bahwa berdasarkan hasil kajian ini, model AIDA dapat 

menghasilkan pemberian layanan yang optimal merupakan suatu sosialisasi 

sekaligus promosi untuk menarik perhatian, menarik dan menumbuhkan minat 

konsumen, membangkitkan keinginan dan mendorong tindakan atau keputusan 

pembelian (Silviana and Purnama 2017).  

Kini, promosi tidak hanya muncul dalam bentuk barang cetakan seperti 

poster, billboard, dan flayer. Namun ada juga penggunaan video yang sudah 

menjadi andalan terutama di media digital. Fenomena ini dibuktikan pada 

beberapa penelitian sebelumnya Auliasari dkk. (2021) yang membuktikan bahwa 

penerapan model AIDA memudahkan Pak Imam dalam membuat konten promosi 

Instagram untuk memperkuat brand image produk unik IMMUX yang dimana 

memotivasi beliau untuk membuat konten iklan yang kreatif dan menarik 

(Auliasari dkk., 2021), dan pada penelitian oleh Afiffah dkk. (2022) yang 

membuktikan bahwa penerapan strategi pemasaran digital model AIDA dapat 

meningkatkan kreativitas anggota KUBE Cakrawala dalam membuat konten 

promosi produknya, yang hasilnya dapat memperluas jangkauan dan 

meningkatkan penjualan produk (Afiffah dkk., 2022). 

Perkembangan teknologi dan informasi saat ini yang semakin pesat dalam 

bentuk komunikasi yang beragam, khususnya penggunaan materi promosi dalam 

bentuk video dapat membawa daya tarik tersendiri. Informasi dalam video dapat 

diserap lebih mudah, sehingga sangat menarik perhatian saat pemutaran video 

berlangsung. Dalam bidang multimedia, video promosi juga dapat dibuat 

semenarik mungkin sesuai dengan kebutuhan bisnis, karena informasi yang 

terkandung di dalamnya dapat tersampaikan dengan lebih jelas dan mudah 

dengan mengintegrasikan gambar, suara, teks dan warna dalam video promosi 

(Yunita dkk., 2022). Dengan demikian, dunia bisnis pun berlomba-lomba untuk 

mencapai tujuan bisnisnya dengan membuat sebuah media melalui video 
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promosi yang salah satunya berupa animasi dan terbilang efektif serta berpotensi 

menarik pelanggan, contohnya video motion graphics.  

Video motion graphics dapat memuat informasi bahkan iklan dengan 

pendekatan visual grafis sederhana berupa ilustrasi animasi yang memberikan 

alur informasi cerita yang jelas kepada penonton. Motion graphics juga 

menggabungkan grafik, animasi, dan audio serta dapat berupa teks, bentuk, 

warna, dan efek khusus untuk menciptakan tampilan yang menarik (Rosalia and 

Hidajat 2022). Motion graphics biasanya digunakan untuk iklan layanan 

masyarakat, presentasi portofolio, pembukaan film/blog, company profile, media 

promosi, dan keperluan multimedia lainnya.  

Video motion graphic sangat tepat untuk digunakan pada PT PLN 

(Persero) ULP Mattoanging, hal ini berdasarkan penelitian oleh Aji Setyo Aryanto 

(2020), yang membuktikan bahwa video motion graphics memiliki beberapa 

keunggulan, antara lain kemampuan untuk menyampaikan data yang kompleks 

dan informasi menjadi lebih mudah dipahami, warna yang cerah dan tampilan 

yang menarik, serta dapat memberikan kesan informasi yang diminati penonton. 

(Aryanto 2020). Hal ini sejalan dengan penelitian oleh Putri (2017) yang 

membuktikan bahwa motion graphic yang dibuat membantu perusahaan 

mensosialisasikan media mereka dan mempromosikan aplikasi perdagangan 

online MOST Mobile mereka, sehingga memudahkan pengguna untuk 

memahami dan menggunakan aplikasi tersebut, meningkatkan pengetahuan 

pengguna baru maupun lama untuk melakukan investasi di pasar modal (Putri, 

2017).  
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Gambar 1 
Contoh Tampilan Screenshot Motion Graphic 

 

 

Sumber: YouTube (Octano 2022). 

Video promosi sangat cocok untuk memberikan informasi padat dan rinci 

yang dikemas secara rapi dengan menyangkut informasi berkaitan dengan 

kebutuhan sehari-hari, contohnya kebutuhan listrik di masyarakat. Listrik sangat 

penting karena mendukung kegiatan sekolah dan memfasilitasi pekerjaan rumah 

tangga dan kantor. Dalam kehidupan sehari-hari, listrik merupakan sumber 

energi utama yang banyak digunakan dan dibutuhkan oleh masyarakat. Hal ini 

dinyatakan oleh Kementerian Energi dan Sumber Daya Mineral (ESDM) yang 

mencatat, konsumsi listrik per kapita di Indonesia mencapai 1.173 kilowatt hour 

(kWh) pada 2022. Jumlah itu meningkat 4,45% dari tahun sebelumnya yang 

sebesar 1.123 kWh (Rizaty 2023). 
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Gambar 2 
Jumlah Konsumsi Listrik per Kapita di Indonesia (2015-2023*) 

 

 

Sumber: DataIndonesia.id, 2023. 

Grafik tersebut menunjukkan adanya peningkatan persentase penggunaan 

konsumsi listrik sejak tahun 2015 sampai dengan tahun 2023. Kondisi dan situasi 

ini diakibatkan karena bertepatan dengan pulihnya aktivitas ekonomi masyarakat 

pasca pandemi covid-19. Selain itu, kapasitas terpasang pembangkit listrik 

tersebut juga diperkirakan akan semakin meningkat tahun depan. Faktor lainnya 

adalah rasio elektrifikasi (perbandingan jumlah pelanggan rumah dan rumah 

tangga dengan sumber penerangan PLN atau listrik non-PLN) negara yang 

ditargetkan mencapai 100%. Menurut Kementerian ESDM juga mencatat bahwa 

tingkat elektrifikasi di Indonesia mencapai hingga 99,63% pada tahun 2022.  

(Rizaty 2023). 

Berdasarkan data di atas, dapat diketahui energi listrik merupakan salah 

satu faktor terpenting penunjang kehidupan manusia karena banyaknya 

perangkat yang menggunakan listrik sebagai sumber energinya. Seiring 

modernisasi Indonesia, masyarakat kurang menyadari daya yang dikonsumsi 

oleh penggunaan yang tidak tepat menghabiskan banyak energi listrik. Misalnya, 
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menurut data dari www.standby.lbl.gov, rata-rata, orang membuang 83 watt per 

jam. Dengan daya 83 watt ini dapat menyalakan 11 LED selama 1 jam. Dalam 

kampanye ―Pemotongan 10%‖, Direktorat Jenderal Energi Baru dan Energi 

Terbarukan (Ditjen EBTKE) di bawah Kementerian Energi Sumber Daya Alam 

menyampaikan bahwa pemadaman listrik satu jam di Pulau Jawa dan Bali setara 

dengan menerangi 2.527.469 rumah di Indonesia Timur (Marrol 2023). Pasokan 

listrik yang tidak mudah dan terjangkau, membutuhkan masyarakat agar bisa 

melakukan penghematan daya dan energi dalam kehidupan sehari-hari. Salah 

satu upayanya yaitu dengan bermigrasi ke layanan listrik pintar (prabayar), yang 

disediakan oleh salah satu BUMN di Indonesia yaitu PT PLN (Persero). 

PT PLN (Persero) merupakan Perusahaan Umum (BUMN) di bidang 

ketenagalistrikan yang melayani masyarakat di seluruh nusantara, serta 

berkomitmen untuk memberikan pelayanan kelistrikan yang terbaik dan 

memenuhi standar kelistrikan internasional. Salah satu upaya yang dilakukan PT 

PLN (Persero) yaitu menghadirkan sistem listrik prabayar agar dapat 

memberikan pelayanan yang lebih baik dibandingkan dengan sistem listrik 

mekanik atau yang lebih sering dikenal dengan listrik pascabayar.  

Listrik pascabayar sendiri merupakan suatu transaksi pemakaian tenaga 

listrik dimana pelanggan membayar pemakaiannya setelah menggunakan atau di 

akhir. Hingga saat ini, pelanggan PLN dengan layanan listrik pascabayar akan 

menggunakan listrik terlebih dahulu lalu membayarnya pada bulan kemudian. 

Oleh karena itu, setiap bulan, PLN harus melakukan pencatatan nomor meteran, 

menghitung rekening pembayaran, menerbitkan tagihan kepada pelanggan yang 

terlambat bahkan yang tidak membayar, dan segera memutus aliran listrik jika 

pelanggan terlambat atau tidak membayar tagihan listrik sesuai ketentuan jadwal 

pembayaran yang berlaku. Mekanisme ini tidak diterapkan pada sistem prabayar. 
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Dalam sistem prabayar, pelanggan harus membayar biaya dimuka untuk 

sejumlah listrik yang akan dikonsumsi. (Putri Jaya dkk., 2019). 

Berdasarkan hasil pra penelitian pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging, 

hasil yang ditemukan hingga bulan Maret 2023 sesuai Daftar Induk Pelanggan 

(DIL) mencatat bahwa, data jumlah pelanggan Pascabayar sebesar 53.000 

pelanggan dibandingkan dengan jumlah pelanggan Prabayar sebesar 48.570 

yang tersebar di wilayah PT PLN (Persero) ULP Mattoanging. Salah satu 

masalah listrik pascabayar yang terjadi di PT PLN (Persero) ULP Mattoanging 

yaitu banyaknya pelanggan yang kerap mengalami penunggakan pembayaran 

setiap bulannya.  

Gambar 3 
Data Jumlah Pelanggan Prabayar pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging 

sesuai Daftar Induk Pelanggan (DIL) 
 

 

                                                                                      
Sumber: PT PLN (Persero) ULP Mattoanging, 2023. 

Petugas PLN yang melakukan penagihan atau Biller juga kerap harus 

menerbitkan dan mengirim tagihan listrik (invoice) kepada tiap rumah pelanggan 

yang harus dibayarkan pada saat mendekati jatuh tempo yaitu sebelum tanggal 

20. Hal ini dilakukan akibat kebiasaan sebagian besar pelanggan pascabayar 

yang kerap lupa melakukan pembayaran tepat waktu.  
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Gambar 4 
Invoice Pemberitahuan Tagihan Rekening Listrik & Pemberitahuan 

Pelaksanaan Pemutusan Sementara Sambungan Tenaga Listrik akibat 
Penunggakan Pelanggan Pascabayar 

 

 

Sumber: Grup WhatsApp ―Eviden & Invoice Biller PLN ULP Mattoanging‖, 2023. 

 

Apabila pelanggan tidak membayar, maka pihak PT PLN (Persero) ULP 

Mattoanging akan melakukan tindakan selanjutnya dengan cara mengirimkan 

surat pencabutan secara sepihak kepada Biller agar segera ditangani pada 

rumah pelanggan yang tercantum di dalam surat. Pemutusan secara sepihak 

yang dilakukan oleh PT PLN (Persero) ULP Mattoanging menimbulkan komplain 

yang kerap terjadi pada masyarakat akibat penunggakan dan terlambat bayar, 

dimana masyarakat harus membayar biaya denda atau keterlambatan 

pembayaran tagihan listrik yang sesuai dengan aturan dan kebijakan yang 

berlaku. 
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Gambar 5 
Penyegelan & Pencabutan Meteran akibat Penunggakan Pelanggan 

Pascabayar 
 

 
Sumber: Grup WhatsApp ―Eviden & Invoice Biller PLN ULP Mattoanging‖, 2023. 

 

Berdasarkan dari hasil pra penelitian pada PT PLN (Persero) ULP 

Mattoanging, jumlah data pelanggan yang mengalami penunggakan pembayaran 

dari 3 bulan terakhir yaitu pada bulan Januari 2023 dari 7.129 pelanggan 

mencapai total tagihan sebesar Rp 2.710.318.694, pada bulan Februari 2023 dari 

7.937 pelanggan mencapai total tagihan sebesar Rp 2.843.764.057, dan pada 

bulan Maret 2023 dari 7.844 pelanggan mencapai total tagihan sebesar Rp 

2.540.020.677 yang diakibatkan oleh dominan segmen masyarakat pengguna 

pascabayar. Hal ini dibuktikan dengan adanya hasil wawancara pra penelitian 

yang dilakukan bersama Informan 2 selaku pelanggan pascabayar pada PT PLN 

(Persero) ULP Mattoanging yang mengungkapkan bahwa: ―Biasa membayar 

tanggal 22 lewat sedikit dari batas pembayaran, karena belum gajian ... Kalau 

listrik pascabayar juga tidak harus repot beli pulsa kalau mati malam hari‖. 

Dari kasus permasalahan yang sering terjadi pada pelanggan pascabayar 

di atas akibat penunggakan pembayaran, diperlukan adanya promosi migrasi ke 

listrik pintar (prabayar) yang bertujuan untuk memudahkan pelanggan dalam 

melakukan pembayaran tagihan listrik sesuai persyaratan yang berlaku. Promosi 
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juga berperan penting untuk mendorong pelanggan bermigrasi dan 

menggunakan listrik prabayar, karena dengan adanya promosi, pelanggan dapat 

lebih mengenal produk yang ditawarkan, sehingga ketika pelanggan pascabayar 

tertarik dengan promosi yang ditawarkan, besar kemungkinan pelanggan akan 

mengetahui nilai tambah dari listrik prabayar itu sendiri, hingga beralih ke listrik 

pintar (prabayar). Layanan Listrik Pintar atau Prabayar merupakan salah satu 

layanan PT PLN (Persero) dimana setiap pelanggan dapat mengontrol konsumsi 

listrik secara manual sesuai dengan kebutuhan dan kapasitas masing-masing 

pelanggan. Listrik Pintar memungkinkan pelanggan dalam melakukan 

pemantauan pemakaian listrik setiap saat. Layanan listrik ini juga lebih mudah, 

lebih bebas, dan lebih nyaman. (PT PLN Persero, 2023) 

Adapun perbandingan jumlah pelanggan berdasarkan Data Induk 

Pelanggan (DIL) yang tersebar pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging serta 

keuntungan dalam menggunakan listrik prabayar dan pascabayar yaitu: 

Tabel 1 
Jumlah Pelanggan & Keuntungannya 

 
Jenis 

Layanan 
Jumlah Pelanggan Keuntungan 

Prabayar 
48.570 

 
 

1. Pelanggan lebih mudah 
mengendalikan pemakaian listrik 

2. Pemakaian listrik dapat disesuaikan 
dengan anggaran belanja 

3. Tidak akan terkena biaya 
keterlambatan 

4. Privasi lebih terjaga 
5. Jaringan luas pembelian token atau 

pulsa listrik 
6. Tepat digunakan bagi pelanggan 

yang memiliki usaha rumah 
kontrakan atau kamar sewa (kos) 

Sumber: (PT PLN (Persero), 2023) 

Pascabayar 
53.000 

 
 

1. Dapat menggunakan listrik 
sepuasnya tanpa khawatir pulsa 
habis 

2. Tidak repot mengisi ulang pulsa 
listrik 

3. Listrik tidak akan padam kecuali 
jika ada gangguan 

Sumber: (CNN Indonesia, 2021) 
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Banyaknya keuntungan yang dimiliki oleh listrik prabayar dibandingkan 

dengan listrik pascabayar, akan sangat memudahkan pelanggan prabayar dalam 

menggunakan kebutuhan listrik pada kegiatan sehari-hari. Keuntungan ini sangat 

tepat untuk digunakan bagi pelanggan pascabayar, khususnya pelanggan yang 

kerap mengalami penunggakan/keterlambatan pembayaran akan lebih mudah 

dalam melakukan pembayaran, karena selain jangkauan pembelian isi ulang 

pulsa listrik yang luas, calon pelanggan prabayar tidak akan perlu khawatir terkait 

meteran listrik yang disegel atau dicabut oleh petugas, pelanggan pascabayar 

dapat mengisi ulang jumlah pulsa listrik berapa saja, bebas biaya minimum yang 

harus dibayarkan diluar pemakaian, ataupun biaya abondemen (biaya sanksi 

keterlambatan) seperti sama halnya oleh pelanggan pascabayar. Hal ini 

dibuktikan dengan adanya hasil wawancara pra penelitian yang dilakukan 

bersama Informan 3 selaku pelanggan migrasi pascabayar yang akan bermigrasi 

ke prabayar pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging terkait gambaran listrik 

prabayar yang dimana mengungkapkan bahwa: ―Prabayar ya.. karena tidak pake 

abondemen (biaya denda) mi toh. Karna ini untuk rumah kontrakan. Jadi kalo 

kosong, kalo pascabayar otomatis nda dipake, tetap dibayar abondemennya‖. 

Selain itu, hal ini juga dapat menjadi solusi yang tepat untuk pengaturan 

anggaran keuangan karena pengguna listrik prabayar tidak akan menerima biaya 

Uang Jaminan Langganan (UJL) yang disetorkan pada saat pertama kali menjadi 

pelanggan. Hal ini dibuktikan dengan adanya hasil wawancara pra penelitian 

yang dilakukan bersama Informan 2 selaku pelanggan pascabayar penunggakan 

pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging terkait gambaran dan keunggulan 

terkait listrik prabayar mengungkapkan bahwa: ―Listrik prabayar lebih simpel dan 

efisien ... tidak didenda, dan tidak ada juga biaya UJLnya‖. Informan 2 juga 

menambahkan alasan masih menggunakan pascabayar yang mengungkapkan 
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bahwa: ―Tidak terkendala pembelian pulsa, bisa disisipkan uang setiap bulan 

supaya lebih hemat‖. 

Fenomena empirik yang terjadi pada masyarakat yang mungkin berpikir 

bahwa listrik pascabayar lebih murah daripada listrik prabayar. Namun, ternyata 

perbedaan keduanya hanya terletak pada sistem pembayarannya. Dalam hal tarif 

angkutan, diskon dan biaya manajemen tetap sama. Pelanggan listrik prabayar 

kelas R-1.900 VA memiliki tarif listrik Rp1.325 per kWh atau kilowatt hour. Biaya 

langganan atau biaya berlangganan listrik pasca bayar golongan R-1.900 VA 

sama, Rp 1.325/kWh (Nurhadi 2022). 

 Penggunaan listrik prabayar dan pascabayar yang lebih hemat, 

kenyataannya tergantung pada tingkat konsumsi listrik pelanggan. Sesuai 

dengan namanya, Smart Electricity bertujuan agar pelanggan PLN dapat 

mengatur konsumsi listriknya secara mandiri. Pelanggan yang membayar tagihan 

listrik di muka dapat memantau pemakaian listriknya langsung di meteran listrik. 

Dari situ, dimungkinkan untuk mengatur penggunaan hemat energi. Sedangkan 

untuk listrik pascabayar, pelanggan PLN tidak bisa mengetahui konsumsi 

listriknya secara langsung. Tagihan listrik dikirim hanya sekali di akhir bulan. 

Karena pasokan listrik yang tidak terbatas, jika tidak berhati-hati dalam 

menggunakannya, biaya listrik bisa membengkak.  

Sebuah penelitian yang dilakukan di Universitas Muhammadiyah Surakarta 

menunjukkan bahwa biaya listrik dengan kapasitas 450VA pada sistem listrik 

pascabayar lebih tinggi 6,1% dibandingkan sistem listrik prabayar. Sedangkan 

untuk listrik pengenal 900 VA, biaya listrik juga lebih tinggi 2,7% dari prabayar. 

Namun, pengguna listrik pascabayar bukan berarti tidak bisa menghemat listrik. 

Jika diinginkan, pelanggan listrik pascabayar juga dapat menghitung pemakaian 

listriknya dengan mengecek meteran listrik. Syaratnya, pelanggan harus 

mengingat atau menyimpan counter kWh terakhir setelah pembayaran. Jika per 
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kWh bernilai Rp 1.325, kalikan dengan jumlah kWh meter yang ditambahkan 

setelah pembayaran terakhir. Hasilnya, pelanggan dapat mengetahui perkiraan 

biaya listrik. Jika terlihat besar, pelanggan dapat menghemat uang dengan 

mengurangi konsumsi listrik yang tidak perlu (Nurhadi, 2022). 

Fenomena terkait permasalahan pandangan pada masyarakat ini 

dibutuhkan sebuah upaya promosi agar pelanggan pascabayar mendapatkan 

informasi tambahan mengenai listrik prabayar, salah satunya dengan cara 

menggunakan video motion graphic. Beberapa penelitian terdahulu terkait 

efektifnya menggunakan video promosi motion graphics sebagai strategi promosi 

produk dan layanan jasa. Salah satu contoh penelitian oleh Aswan (2017) yang 

ditemukan hasil bahwa dengan menggunakan voice over atau dubbing, pesan 

dari motion graphic SPLU telah tersampaikan dengan jelas dan ringkas 

mengenai sebuah ruang publik yang inovatif dan dapat digunakan oleh para 

PKL, UMKM, dan juga masyarakat umum. (Aswan 2017). Selain itu, penelitian 

lain oleh Ramdhan dkk. (2022) membuktikan bahwa dengan menggunakan 

media promosi berbasis animasi ini memberikan dampak positif karena 

membantu menyebarkan informasi tentang kampus Global Institute melalui 

media sosial seperti Youtube, Facebook, Instagram dan media sosial lainnya 

yang dimana memungkinkan calon mahasiswa untuk menambah wawasan 

tentang program & fasilitas di kampus-kampus Global Institutes, memanfaatkan 

inovasi yang menarik serta meningkatkan kreatifitas dan daya tarik di antara para 

calon mahasiswa (Ramdhan dkk., 2022).  

Dibuktikan pada data hasil penelitian sebelumnya dan permasalahan dari 

banyaknya pengguna pascabayar di PT PLN (Persero) ULP Mattoanging yang 

kerap mengalami penunggakan pembayaran tagihan rekening listrik, peneliti 

tertarik untuk membuat video promosi motion graphic sebagai salah satu bentuk 
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upaya promosi layanan listrik prabayar berbasis motion graphic yang belum 

pernah dilakukan pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging sebelumnya. 

Dari hasil pra penelitian dan hasil pengamatan situasi serta kondisi dari 

banyaknya jumlah pelanggan yang kerap mengalami penunggakan pemakaian 

listrik pascabayar di PT PLN (Persero) ULP Mattoanging. Maka dari itu, solusi 

yang dapat ditawarkan peneliti adalah dengan memanfaatkan video promosi 

berupa motion graphic, dimana video promosi ini akan ditampilkan melalui media 

televisi pada ruangan pelayanan administrasi pelanggan (customer service). 

Media ini dipilih dan digunakan dibandingkan melalui media sosial karena 

berdasarkan hasil data pra penelitian total pelanggan PT PLN (Persero) ULP 

Mattoanging mencapai sebanyak 120.088 sedangkan berdasarkan hasil riset 

data pada April 2023 menunjukkan bahwa jumlah pengikut salah satu sosial 

media PT PLN (Persero) ULP Mattoanging hanya mencapai 783 pengikut dan 

jumlah audiens penyuka postingan gambar sebanyak 9-145 orang serta untuk 

konten video reels hanya mencapai kisaran 83-434 penonton berdasarkan data 

dari akun Instagram resmi @plnmattoanging, sedangkan media sosial Facebook 

yang dilansir langsung dari akun resmi PLN Rayon Mattoanging 

(@plnmattoanging) menunjukkan bahwa jumlah pengikut kurang lebih 1.200 

pengguna hingga April 2023 serta berdasarkan postingan aktif terakhir pada 20 

Agustus 2020.  
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Gambar 6 
Sosial Media Instagram & Facebook PT PLN (Persero) ULP Mattoanging 

 
 

 
Selain itu, PT PLN (Persero) ULP Mattoanging tidak memiliki divisi 

pemasaran dan hanya melakukan promosi melalui pembagian brosur dan 

kegiatan sosialisasi secara langsung kepada masyarakat serta mengunggah 

ulang postingan dari akun media sosial PLN pusat atau PLN Sulselbar. Hal ini 

dibuktikan dengan adanya hasil wawancara pra penelitian yang dilakukan 

bersama Informan 1 selaku Leader/Supervisor Divisi Pelayanan pada PT PLN 

(Persero) ULP Mattoanging yang menyatakan bahwa:  

―Untuk kegiatan promosi sebenarnya sudah lama kita lakukan, bisa 
melalui pembagian brosur dan door to door lewat langsung ke 
pelanggan, ataupun setiap kesempatan sosialisasi di stakeholder-
stakeholder di wilayah kami, atau pelanggan yang datang langsung 
ke PLN, kami upayakan sosialisasi terkait keunggulan tentang meter 
prabayar .... Kalau konten secara nasional, jumlahnya saya kurang 
paham, tapi sejak di launching ini di sosmed itu sering dari PLN pusat 
ataupun PLN wilayah Sulselbar posting di konten sosmednya terkait 
keunggulan meter prabayar ... Untuk saat ini kami mengacu sama 
media promosi yang dikeluarkan oleh PLN pusat yaitu melalui IG, 
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terus yang sering kami lakukan di ULP adalah sosialisasi dari 
kelurahan-kelurahan setiap bulan, seperti itu.‖ 
 

Gambar 7 
Promosi melalui Brosur mengenai Migrasi Listrik Prabayar 

 

 
Sumber: PT PLN (Persero) ULP Mattoanging, 2023. 

Informan 1 juga menambahkan bahwa PT PLN (Persero) ULP Mattoanging 

belum pernah mengadakan promosi melalui media video sebelumnya, yang 

diungkapkan pada: ―Video ya.. kalau ULP Mattoanging sendiri, kami belum 

pernah buat. Cuma produk dari pemasaran pusat sudah pernah.‖ 

Berdasarkan dari hasil data yang dikumpulkan pada pra penelitian di 

lapangan, diharapkan pembuatan video promosi ini bisa menjadi media promosi 

yang efektif, bisa menjadi referensi untuk media promosi selanjutnya, dan bisa 

meningkatkan pengguna listrik prabayar di PT PLN (Persero) ULP Mattoanging. 

Maka dari itu, penelitian ini dilakukan dengan judul “Strategi Promosi Listrik 

Pintar melalui Video Promosi Motion Graphic pada PT PLN (Persero) ULP 

Mattoanging”.  
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah ―Bagaimana strategi promosi listrik pintar melalui video 

promosi motion graphic pada PT PLN (Persero) ULP Mattoanging?‖. 

 

C. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan di dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

promosi listrik pintar melalui video promosi motion graphic pada PT PLN 

(Persero) ULP Mattoanging. 

 

D. Manfaat Penelitian  

Terdapat manfaat yang diperoleh dari penelitian ini dimana mencakup 

manfaat teoritis dan manfaat praktis diantaranya: 

1. Manfaat teoritis  

Manfaat teoritis yang diharapkan terdapat pada penelitian ini adalah hasil 

penelitian dapat menjadikan wawasan untuk menambah pengetahuan dan 

pemahaman tentang hubungan video promosi motion graphic sebagai media 

promosi dan memberikan referensi serta dasar teoritis untuk penelitian dan 

pengembangan selanjutnya. 

2. Manfaat praktis  

a.  Bagi peneliti  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan menjadi sarana 

yang bermanfaat dalam mengimplementasikan strategi promosi 

menggunakan video motion graphic tentang listrik pintar (prabayar) di PT 

PLN (ULP) Mattoanging. 
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b. Bagi peneliti selanjutnya  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan kontribusi 

mengenai strategi promosi menggunakan video motion graphic tentang listrik 

pintar (prabayar) pada penelitian selanjutnya. 

c. Bagi pengguna listrik pascabayar 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi dan edukasi 

mengenai listrik prabayar kepada masyarakat yang masih menggunakan 

listrik pascabayar. 

d. Bagi PT PLN (Persero) ULP Mattoanging 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi PT PLN 

(Persero) ULP Mattoanging dan perusahaan lainnya agar menerapkan video 

promosi motion graphic sebagai media promosi dalam melakukan strategi 

pemasaran. 

 




