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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Bauran Pemasaran yang dilakukan  

untuk meningkatkan penjualan Paket Data Telkomsel Pada BIP Ponsel Banjarbaru selama ini, 

bauran Pemasaran yang seharusnya dilakukan untuk meningkatkan penjualan Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel Banjarbaru dan  kendala dalam menerapkan Bauran Pemasaran 

dalam meningkatkan Penjualan Paket Data Telkomsel Pada BIP Ponsel Banjarbaru 

Metode yang digunakan adalah kualitatif deskriftif yaitu mendeskripsikan fenomena 

fenomena yang ada, baik fenomena alamiah maupun fenomena buatan manusia, berupa 

bentuk, aktivitas, karakteristik, perubahan, hubungan, kesamaan, dan perbedaan antara 

fenomena yang satu dengan fenomena lainnya. Penelitian dilakukan dan dilakukan selama 3 

(tiga) bulan. 

Hasil penelitian menunjukkkan BIP Ponsel Banjarbaru memiliki produk yang sudah 

sangat baik dan berkualitas serta tempat yang sangat stategis yaitu berada di Jalan Panglima 

Batur Barat dan sudah banyak dikenal banyak oleh konsumen di Kota Banjarbaru dan 

sekitarnya, namun untuk harga Paket Data Telkomsel Pada BIP Ponsel masih tergolong 

mahal dari varian paket data dari provider lain dan juga Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel tidak melakukan promosi penjualan, sedangkan kendala yang dihadapi adalah dimana 

harga serta varian dari Paket Data Telkomsel Pada BIP Ponsel yang mahal dan tidak banyak 

pilihan serta promosi yang tidak dilakukan oleh Paket Data Telkomsel Pada BIP Ponsel. 

 

 

Kata kunci  : Bauran Pemasaran dan Penjualan. 

 

 

The purpose of this study is to determine the marketing mix that has been carried out 

to increase sales of Telkomsel Data Packages at BIP Ponsel Banjarbaru so far, the marketing 

mix that must be done to increase sales of Telkomsel Data Packages at BIP Ponsel 

Banjarbaru and the obstacles in implementing the Marketing Mix in increasing Sales of Data 

Packages. Telkomsel on Banjarbaru Mobile BIP 

The method used is descriptive qualitative, namely describing existing phenomena, 

both natural phenomena and man-made phenomena, in the form of forms, activities, 

characteristics, changes, relationships, similarities, and differences between one phenomenon 

and another. The study was conducted and carried out for 3 (three) months. 

The results of the study show that BIP Ponsel Banjarbaru has very good and quality 

products and very strategic places, namely on Jalan Panglima Batur Barat and has been 

widely known by consumers in Banjarbaru City and its surroundings, but for the price of 
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Telkomsel Data Packages on BIP Ponsel still classified as expensive compared to data 

package variants from other providers and also Telkomsel Data Packages on BIP Ponsel 

doing sales promotions, while what is being faced is where the prices and variants of 

Telkomsel Data Packages on BIP Ponsel are expensive and there are not many choices and 

promotions that are not carried out by Data Packages Telkomsel On Mobile BIP. 

 

Keywords: Marketing and Sales Mix. 

 

 

PENDAHULUAN 

Saat ini operator seluler ramai – 

ramai memberikan promo dengan harga 

yang terjangkau untuk paket data internet 

yang dijual, dalam penelitian ini objek 

penelitian yang akan diteliti adalah 

penjualan paket data Telkomsel pada BIP 

Ponsel Banjarbaru, kualitas jaringan yang 

ada di telkomsel dan jangkauan yang luas 

hingga ke pelosok pedesaan merupakan 

keunggulan yang dimiliki telkomsel 

namun dari segi harga dinilai lebih mahal 

dari produk pesaing hal ini yang 

menyebabkan banyaknya konsumen 

telkomsel beralih pada operator lain yang 

dinilai lebih murah dan hemat karena saat 

ini paket data internet merupakan 

kebutuhan pokok setiap orang. Untuk itu 

penjualan paket data Telkomsel pada BIP 

Ponsel Banjarbaru harus menerapkan 

bauran pemasaran dengan baik agar 

penjualan bisa kembali meningkat. 

Berdasarkan uraian diatas, maka 

penulis tertarik untuk mengadakan 

penelitian yang kemudian akan dituangkan 

dalam bentuk tulisan ilmiah (skripsi) yang 

berjudul  “Analisis Bauran Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Penjualan (Studi 

Kasus Penjualan Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel Banjarbaru). 
 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan 

Jenis penelitian yang digunakan dalam 

penulisan skripsi ini adalah jenis penelitian 

deskriptif, dengan menggunakan 

pendekatan kualitatif. Penelitian deskriptif 

adalah suatu bentuk penelitian yang 

ditujukan untuk mendeskripsikan 

fenomena-fenomena yang ada, baik 

fenomena alamiah maupun fenomena 

buatan manusia. Fenomena itu bisa berupa 

bentuk, aktivitas, karakteristik, perubahan, 

hubungan, kesamaan, dan perbedaan 

antara fenomena yang satu dengan 

fenomena lainnya. (Sukmadinata, 2011). 

Penelitian deskriptif merupakan 

penelitian yang berusaha mendeskripsikan 

dan menginterpretasikan sesuatu, misalnya 

kondisi atau hubungan yang ada, pendapat 

yang berkembang, proses yang sedang 

berlangsung, akibat atau efek yang terjadi, 

atau tentang kecendrungan yang tengah 

berlangsung. Dalam penelitian ini, tentang 

kebijakan perpajakan perusahaan, 

khususnya mengenai perencanaan pajak. 

Pendekatan “kualitatif” adalah suatu 

pendekatan penelitian yang menggunakan 

data berupa kalimat tertulis atau lisan, 

peristiwa-peristiwa, pengetahuan atau 

objek studi. Proses penelitian tersebut 

memperhatikan konteks studi dengan 

menitik beratkan pada pemahaman, 

pemikiran persepsi peneliti. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bauran Pemasaran yang dilakukan  

untuk meningkatkan penjualan Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel 

Banjarbaru selama ini. 

Selama ini dalam Menerapkan 

Bauran Pemasaran dalam meningkatkan 

Penjualan Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel Banjarbaru menerapkan bauran 

pemasaran barang 4P, yaitu produk 

(product), distribusi (place), harga (price), 

dan promosi (promotion) adalah : 

1. Produk (Product)  

Selama ini Paket Data Telkomsel Pada 

BIP Ponsel Banjarbaru mempunyai 

reputasi sangat baik mengingat 

telkomsel merupakan jaringan yang 
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sangat kuat hingga pelosok manapun 

dan bisa dikatakan telkomsel 

merupakan jaringan telekomunikasi 

yang pertama banyak memiliki 

konsumen 

2. Harga (price)  

Untuk harga Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel Banjarbaru selama 

ini bisa dikatakan termasuk paket data 

yang memiliki harga jual yang lebih 

mahal dari pada paket data dari 

provider lainnya serta pada telkomsel 

banyak memberikan bonus namun 

pada sms yang saat ini sudah sangat 

jarang digunakan konsumen pengguna 

internet saat ini. 

3. Distribusi (place) 

Tempat yang ada saat ini pada area 

ramai di jalan panglima batur barat 

serta bergabung dengan penjualan 

aksesori pada BIP Ponsel Banjarbaru 

sehingga merupakan lokasi atau 

tempat yang sangat baik dalam 

menjual Paket Data Telkomsel Pada 

BIP Ponsel Banjarbaru selama ini. 

4. Promosi (promotion) 

Promosi tidak banyak dilakukan 

karena Paket Data Telkomsel Pada 

BIP Ponsel merupakan bagian dari 

outlet BIP Ponsel yang menjual 

berbagai macam aksesoris dan sudah 

mempunyai nama yang baik dan 

dikenal masyarakat Kota Banjarbaru 

dan sekitarnya serta letak yang 

strategis membuat Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel tidak 

banyak lagi melakukan promosi 

penjualan yang lebih banyak lagi. 

Bauran Pemasaran yang seharusnya 

dilakukan  untuk meningkatkan 

penjualan Paket Data Telkomsel Pada 

BIP Ponsel Banjarbaru. 

Bauran Pemasaran yang 

seharusnya dilakukan  untuk meningkatkan 

penjualan Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel Banjarbaru, Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel Banjarbaru harus 

menerapkan bauran pemasaran sabagai 

berikut :  

 

1. Produk (Product)  

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel merupakan produk dengan 

kualitas terbaik di Indonesia saat ini 

selain mengandalkan kualitas jaringan 

yang sudah baik kedepanya sebaiknya 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel juga harus mengutamakan 

kualitas produk pendukung lainnya 

seperti kemasan voucer yang terkemas 

rapi serta produk layanan yang terus 

menjadi lebih baik, karena walaupun 

jaringan telkomsel sudah merupakan 

yang terbaik konsumen bisa saja 

membeli produk paket data telkomsel 

pada Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel karena sudah merasa nyaman 

dan kualitas produk yang diberikan 

berkualitas baik. 

2. Harga (price)  

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel saat ini masih dinilai tinggi 

dari paket data lainnya pangsa pasar 

telkomsel saat ini benyak kepada 

kalangan ekonomi menengah keatas 

sedangkan masyarakat mengengah 

kebawah maupun pelajar dan 

mahasiswi selalu memiliki paket data 

yang terkangkau relatife murah dan 

bisa digunakan saat mereka 

beraktivitas, sedangkan telkomsel 

digunakan kepada konsumen yang 

mobilitasnya tinggi yaitu bekerja dari 

daerah satu ke daerah lainnya karna 

harus mengutamakan sinyal dimana 

pun berada, kedepannya sebaiknya 

karena telkomsel memiliki konsumen 

yang ekonomi menengah keatas serta 

mobiltas kerja yang tinggi maka Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel bisa 

memberikan alternative penjualan 

online dengan sistem transfer atau 

deposit sehingga konsumen yang 

sedang berada tidak dekat dengan 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel tetap membeli paket data pada 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel karena sudah mendeposit atau 

membeli dengan transfer. 
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3. Distribusi (place)  

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel saat ini merupakan tempat 

yang sangat baik dan strategis namum 

saat ini banyak usaha yang 

memanfaatkan selain penjualan ofline 

juga online terutama pada masa 

pandemi covid 19 saat ini dimana 

banyak konsumen yang  mengurangi 

mobilitasnya maka alternative 

penjualan online dengan transfer atau 

deposit seperti diatas dapat diterapkan 

untuk meningkatkan penjualan Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel. 

4. Promosi (promotion)  

Kaket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel bisa menerapkan promosi yang 

terdiri dari : 

1) Personal Selling  

kedepannya kecerdikan atau 

ketanggapan penjaga Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel harus 

bisa memberikan penjelasan 

mengenai produk secara detail 

dan baik serta mudah dipahami 

konsumen. 

2) Mass Selling (Iklan media massa)  

pada jenis promsi ini Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel bisa 

dengan cara mengiklankan 

produk dengan cara 

mengiklankan produk kepada 

komunitas misalnya di kantor – 

kantor atau diseklah serta 

kelompok group media sosial. 

3) Promosi Penjualan  

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel, promosi saat ini yang 

relatif terkangkau adalah promosi 

dengan cara bermedia sosial bisa 

dengan cara give away pemberian 

hadiah agar pengikut dimedia 

sosial semakin banyak dan di 

ikuti banyak agar lebih banyak 

lagi informasi promosi pada Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel 

yang bisa diketahui konsumen 

secara luas. 

 

4) Public Relations (Hubungan 

Masyarakat)  

kedepannya pada Public relation, 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel juga terlibat dalam 

masyarakat yaitu ikut serta dalam 

kegiatan event – event yang 

diadakan dengan ikut serta 

sebagai peserta atau sponsor agar 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel lebih dikenal banyak 

orang. 

 

Kendala Dalam Menerapkan Bauran 

Pemasaran dalam meningkatkan 

Penjualan Paket Data Telkomsel Pada 

BIP Ponsel Banjarbaru 

Kendala Dalam Menerapkan 

Bauran Pemasaran dalam meningkatkan 

Penjualan Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel Banjarbaru dalam bauran 

pemasaran barang 4P, yaitu produk 

(product), distribusi (place), harga (price), 

dan promosi (promotion) adalah : 

1. Produk (Product)  

Kendala pada produk selama ini 

hampir tidak ada hanya saja pada 

pilihan yang kurang banyak varian 

seperti pada bonus banyak 

memberikan sms sedangkan saat ini 

sudah sangat jarang sekali sms 

digunakan konsumen, hendaknya 

bonus diberikan juga sama berupa 

paket data bisa di batas malam atau 

masa aktif agar menjadi daya tarik. 

2. Harga (price)  

Harga produk Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel merupakan produk 

yang dinilai mahal dari produk 

pesaingnya hal ini membuat telkomsel 

saat ini banyak ditinggalkan 

konsumennya yang beralih pada paket 

data yang lebih murah terlebih pada 

saat ini diera pandemi covid 19 semua 

masyarakat mengalami penurunan 

pendapatan hingga banyaknya PHK 

sehingga alternatife penggunaan paket 

data murah menjadi pilihan 

masyarakat saat ini.  

 



 
 

5 

 

3. Distribusi (place)  

Dari tempat saat ini kendala yang ada 

karena display Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel yang kurang terlihat 

karena saat konsumen masuk 

perhatian langsung ke aksesoris serta 

tidak adanya tulisan Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel yang ada 

di pinggir jalan langsung yang bisa 

dilihat konsumen. 

4. Promosi (promotion)  

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel tidak melakukan promosi, 

untuk meningkatkan penjualan 

sebenarnya sangat penting melalukan 

promosi. 

 

 
PENUTUP 

1. Bauran Pemasaran yang dilakukan  

untuk meningkatkan penjualan 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel Banjarbaru selama ini. 

(1). Produk (Product) Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel 

Banjarbaru mempunyai reputasi 

sangat baik mengingat telkomsel 

merupakan jaringan yang sangat kuat 

hingga pelosok manapun dan bisa 

dikatakan telkomsel merupakan 

jaringan telekomunikasi yang pertama 

banyak memiliki konsumen (2) Untuk 

harga Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel Banjarbaru selama ini bisa 

dikatakan termasuk paket data yang 

memiliki harga jual yang lebih mahal 

dari pada paket data dari provider 

lainnya serta pada telkomsel banyak 

memberikan bonus namun pada sms 

yang saat ini sudah sangat jarang 

digunakan konsumen pengguna 

internet saat ini (3) Tempat yang ada 

saat ini pada area ramai di jalan 

panglima batur barat  dan (4) Promosi 

tidak banyak dilakukan karena Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel. 

 

 

 

2. Bauran Pemasaran yang 

seharusnya dilakukan  untuk 

meningkatkan penjualan Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel 

Banjarbaru. 

(1). Kedepanya sebaiknya 

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel juga harus mengutamakan 

kualitas produk pendukung lainnya 

seperti kemasan voucer yang 

terkemas rapi serta produk layanan 

yang terus menjadi lebih baik, 

karena walaupun jaringan telkomsel 

sudah merupakan yang terbaik 

konsumen bisa saja membeli produk 

paket data telkomsel pada Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel karena 

sudah merasa nyaman dan kualitas 

produk yang diberikan berkualitas 

baik (2) kedepannya sebaiknya 

karena telkomsel memiliki 

konsumen yang ekonomi menengah 

keatas serta mobiltas kerja yang 

tinggi maka Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel bisa memberikan 

alternative penjualan online dengan 

sistem transfer atau deposit sehingga 

konsumen yang sedang berada tidak 

dekat dengan Paket Data Telkomsel 

Pada BIP Ponsel tetap membeli 

paket data pada Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel karena 

sudah mendeposit atau membeli 

dengan transfer (3) Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel saat ini 

merupakan tempat yang sangat baik 

dan strategis namum saat ini banyak 

usaha yang memanfaatkan selain 

penjualan ofline juga online terutama 

pada masa pandemi covid 19 saat ini 

dimana banyak konsumen yang  

mengurangi mobilitasnya maka 

alternative penjualan online dengan 

transfer atau deposit seperti diatas 

dapat diterapkan untuk 

meningkatkan penjualan Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel dan (4) 

Promosi (promotion) kedepannya  

Paket Data Telkomsel Pada BIP 

Ponsel bisa menerapkan promosi 
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yang terdiri dari Personal selling, 

Mass Selling (Iklan media massa), 

Promosi Penjualan dan Public 

Relations (Hubungan Masyarakat)  

3. Kendala Dalam Menerapkan 

Bauran Pemasaran dalam 

meningkatkan Penjualan Paket 

Data Telkomsel Pada BIP Ponsel 

Banjarbaru 

(1). Produk (Product) Kendala pada 

produk selama ini hampir tidak ada 

hanya saja pada pilihan yang kurang 

banyak varian seperti pada bonus 

banyak memberikan sms sedangkan 

saat ini sudah sangat jarang sekali sms 

digunakan konsumen (2) Harga produk 

Paket Data Telkomsel Pada BIP Ponsel 

merupakan produk yang dinilai mahal 

dari produk pesaingnya (3) Distribusi 

(place) Dari tempat saat ini kendala 

yang ada karena display Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel yang 

kurang terlihat  dan (4) Paket Data 

Telkomsel Pada BIP Ponsel tidak 

melakukan promosi 
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