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ABSTRAK 

PT. Telkom merupakan Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak 

dibidang jasa layanan teknologi informasi dan komunikasi dan jaringan telekomunikasi 

di Indonesia. Ketatnya persaingan dimasa sekarang mengharuskan dalam memasarkan 

produk untuk membuat strategi baru dan menarik salah satunya strategi promosi 

dengan tujuan meningkatkan penjualan produk Wifi.Id. penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi bauran promosi (promotion mix) dalam penjualan produk Wifi.Id 

di Telkom Witel Denpasar. Data dikumpulkan melalui metode observasi, wawancara, 

dokumentasi, dan studi pustaka. Metode penelitian ini melibatkan analisis mendalam 

tentang penerapan strategi promosi yang meliputi periklanan (Advertensi) melalui 

media sosial dan cetak, penjualan perseorangan (Personal Selling) oleh tim pemasaran, 

program promosi penjualan (Sales Promotion) seperti diskon dan hadiah tambahan, 

serta aktivitas pemasaran langsung (Direct Marketing) seperti kunjungan door-to-door. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penggabungan elemen promotion mix dalam 

strategi promosi WiFi.id telah berdampak positif terhadap peningkatan kesadaran 

konsumen, minat pembelian, dan penjualan produk. Periklanan melalui media sosial 

membantu mencapai audiens yang lebih luas, sementara penjualan perseorangan 

memberikan kesempatan interaksi langsung dengan pelanggan. Program promosi 

penjualan mendorong partisipasi pelanggan, sementara pemasaran langsung membuka 

peluang akses langsung ke calon konsumen. Namun, penelitian ini juga 

mengidentifikasi beberapa hambatan, seperti persaingan ketat dalam industri layanan 

internet serta tantangan dalam meningkatkan kesadaran konsumen tentang manfaat 

WiFi.id. Meskipun demikian, strategi promosi yang diimplementasikan telah 

membantu Telkom Witel Denpasar untuk memperluas pangsa pasar dan memperkuat 

brand awareness.  

 

Kata Kunci: Strategi promosi, promotion mix, periklanan (Advertensi), penjualan 

perseorangan (Personal Selling), promosi penjualan (Sales Promotion), pemasaran 

langsung (Direct Marketing) 
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ABSTRACT 

PT. Telkom is a State-Owned Enterprise (BUMN) engaged in information and 

communication technology services and telecommunications networks in Indonesia. 

The tight competition today requires marketing products to create new and interesting 

strategies, one of which is a promotional strategy with the aim of increasing sales of 

Wifi.Id products. This study aims to determine the promotion mix strategy in the sale 

of Wifi.Id products at Telkom Witel Denpasar. Data were collected through 

observation, interview, documentation, and literature study methods. This research 

method involves an in-depth analysis of the implementation of promotional strategies 

which include advertising through social and print media, personal selling by the 

marketing team, sales promotion programs such as discounts and additional rewards, 

and direct marketing activities such as door-to-door visits. The results showed that the 

incorporation of promotion mix elements in WiFi.id promotional strategy has had a 

positive impact on increasing consumer awareness, purchase interest, and product 

sales. Advertising through social media helps reach a wider audience, while individual 

sales provide opportunities for direct interaction with customers. Sales promotion 

programs encourage customer participation, while direct marketing opens up 

opportunities for direct access to potential customers. However, the study also 

identified several barriers, such as intense competition in the internet services industry 

as well as challenges in raising consumer awareness of the benefits of WiFi.id. 

Nevertheless, the promotional strategy implemented has helped Telkom Witel 

Denpasar to expand market share and strengthen brand awareness. 

 

Keywords: Promotion strategy, promotion mix, advertising, Personal Selling, Sales 

Promotion, Direct Marketing   
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BAB I  

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang  

Perkembangan teknologi telekomunikasi yang semakin pesat memberikan 

banyak kemudahan bagi masyarakat saat ini. Arus informasi dapat lebih mudah diakses 

serta semakin banyak memberikan pilihan kepada masyarakat sehingga keputusan 

dalam melakukan pembelian terhadap suatu produk atau layanan sangat tergantung 

pada upaya dari perusahaan dalam memberikan kenyamanan kepada konsumen. Saat 

ini masyarakat ketergantungan akan teknologi dan informasi. Semua orang 

membutuhkan media komunikasi yang dapat menjadi alat untuk mengakses informasi. 

Banyak perusahaan berupaya menyediakan banyak pilihan layanan teknologi dan 

layanan komunikasi yang dapat membantu konsumen untuk mendapatkan berbagai 

informasi. Salah satunya adalah PT. Telekomunikasi Indonesia Tbk (Telkom). 

PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk (Telkom) adalah Badan Usaha Milik Negara 

(BUMN) yang bergerak di bidang jasa layanan teknologi informasi dan komunikasi 

(TIK) dan jaringan telekomunikasi di Indonesia. Dalam upaya bertransformasi menjadi 

digital telecommunication company, Telkom Group mengimplementasikan strategi 

bisnis dan operasional perusahaan yang berorientasi kepada pelanggan (customer-

oriented). Transformasi tersebut akan membuat organisasi Telkom Group menjadi 

lebih mudah beradaptasi dengan perubahan industri telekomunikasi yang berlangsung 
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sangat cepat. Organisasi yang baru juga diharapkan dapat meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas dalam menciptakan customer experience yang berkualitas. 

Wifi Indonesia (disingkat Wifi.id) adalah penyedia layanan wifi terbesar yang 

ada di Indonesia dengan penyebaran jaringan internet di berbagai tempat dan lokasi. 

wiFi ini dibuat untuk memenuhi kebutuhan internet yang selalu meningkat sepanjang 

waktu. Secara singkat, Wifi.id menyediakan layanan wifi untuk pelanggan dalam 

jangkauan public dan korporasi. Tidak hanya itu, Wifi Id juga bermitra dengan UMKM 

(Usaha Mikro Kecil Menengah) di Indonesia dalam menyediakan koneksi internet agar 

dapat terjangkau oleh semua kalangan. Selain itu, teknologi ini juga bisa membantu 

pemerintah untuk membangun kota pintar.  

Seiring berjalannya waktu dengan perubahan gaya hidup masyarakat saat ini, 

masyarakat membutuhkan akses informasi yang beragam, mudah, cepat, dan handal 

maka dari itu peluang sekaligus tantangan bagi operator layanan telekomunikasi untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat tersebut. Pesatnya perkembangan teknologi akses 

jaringan dan teknologi yang berbasis internet memungkinkan bagi operator layanan 

untuk dapat menyediakan layanan yang beragam (multi service).  

Menurut Yogi Indra Wibowo (2017-26) berhasil atau tidaknya suatu perusahaan 

untuk mengembangkan dirinya antara lain tergantung pada kemampuan perusahaan 

dalam memasarkan produk yang dihasilkan. Setiap perusahaan tentu memiliki strategi 

bauran promosi yang berbeda dengan perusahaan lainnya dalam rangka bauran 

promosi yang berbeda dengan perusahaan lainnya dalam rangka untuk mendapatkan 
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pelanggan. Bauran promosi tersebut telah direncanakan dan ditetapkan untuk mencapai 

target-target penjualan.  

Berdasarkan penelitian sebelumnya peneliti menemukan beberapa permasalahan 

di lapangan diantaranya adalah kurang minatnya pelanggan dalam memakai produk 

wifi.id karena kurangnya pengetahuan masyarakat tentang produk wifi.id. Berdasarkan 

permasalahan tersebut maka dibutuhkan sebuah strategi untuk terus mempertahankan 

dan mengembangkan pasar serta konsumen yang telah ada, maka perusahaan perlu 

mengadakan berbagai evaluasi terhadap elemen kegiatan promosi yang tidak hanya 

berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan konsumen, melainkan juga 

sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau 

penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya untuk mengarahkan 

konsep strategi pemasaran dalam mempertimbangkan semua program periklanan dan 

penjualan yang sudah dilakukan Telkom Witel Denpasar seperti membuat spanduk, 

mobil branding APV, open table, brochure dan digital marketing social media. Hal 

tersebut dilakukan agar pemasaran produk yang dilakukan dapat lebih berpola agar 

membuahkan hasil sesuai dengan apa yang diinginkan karena terlalu banyak faktor-

faktor internal maupun eksternal yang akan mengganggu pemasaran di dalam 

mengaplikasikannya nanti.  

Menurut Nur Maya Sari (2019: 4) Strategi promosi mempunyai peranan penting 

untuk mencapai keberhasilan usaha. Oleh karena itu, bidang promosi berperan besar 

dalam merealisasikan rencana usaha. Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan ingin 

mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi. 
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Dengan melakukan penerapan strategi promosi yang akurat melalui pemanfaatan 

peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan 

di pasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan. Menurut Nurul Mubarok & Eriza 

Yolanda Maldina (2017:74) Kegiatan promosi suatu perusahaan dilakukan sebaik 

mungkin yaitu dengan direncanakan, diarahkan, dikendalikan dan dianggarkan sesuai 

dengan kondisi keuangan di suatu perusahaan tersebut. Dengan adanya upaya kegiatan 

promosi itu berarti ada upaya peningkatan penjualan pada suatu perusahaan. 

Strategi PT. Telkom dalam melakukan pemasaran yang efektif dan tepat akan 

menarik keinginan pelanggan untuk menggunakan produk Wifi.id namun sebaliknya 

jika strategi pemasaran kurang menarik, maka berpengaruh juga dengan keinginan 

pelanggan untuk menggunakan produk wifi.id. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

Telkom Witel Denpasar harus efektif dan maksimal sehingga pelanggan akan tertarik 

dalam penggunaan produk wifi.id. Oleh karena itu, perlunya mengetahui strategi yang 

digunakan oleh Telkom Witel Denpasar dalam memasarkan produk wifi.id.  

 

Tabel 1.1 Penjualan Wifi.id di Telkom Witel Denpasar 

Bulan/2021-2022 Jumlah Unit  

Agustus 65 

September 57 

Oktober 45 

November 42 
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Desember 38 

Januari 36 

 Sumber: Telkom Witel Denpasar 2022  

Berdasarkan tabel di atas yang diperoleh dari data penjualan produk Wifi.id, 

dapat diketahui bahwa jumlah konsumen pada Telkom Denpasar mengalami 

penurunan selama 6 bulan yaitu bulan Agustus sampai Januari. Jika tidak dibenahi oleh 

perusahaan dengan cepat, yang terjadi adalah kepuasan pelanggan dan keinginan 

pelanggan untuk membeli produk perusahaan akan turun karena pelanggan tentu 

mengharapkan produk yang baik untuk ditawarkan. Akibat adanya masalah tersebut 

menimbulkan gejala negatif terhadap volume penjualan yang berupa penurunan 

kepuasan pelanggan, penurunan keinginan pelanggan untuk membeli produk 

perusahaan, dan penurunan keinginan pelanggan untuk selalu menggunakan produk 

perusahaan yang mengakibatkan pelanggan tidak menggunakan produk dari Telkom 

Witel Denpasar karena pelanggan banyak yang beralih ke produk sejenis yang lain, hal 

ini di sebabkan oleh kegiatan promosi yang kurang. Data yang terdapat pada tabel di 

atas menunjukkan terjadinya penurunan jumlah konsumen dari bulan Agustus sampai 

Januari.  

Dengan latar belakang di atas, menjadi dasar pertimbangan penulis untuk 

mengetahui bagaimana strategi promosi yang dilakukan Telkom Witel Denpasar dalam 

meningkatkan penjualannya. Hal ini juga dapat ditinjau dari faktor internal dan faktor 

eksternal yang dimiliki perusahaan. Dengan perkembangan teknologi yang maju 
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semakin pesat dan sadar akan pentingnya mendapatkan informasi membuat banyak 

orang tertarik untuk menggunakan internet sebagai alternative untuk dapat mengakses 

informasi dan melakukan aktifitas komunikasi dengan menggunakan internet yang 

cukup membuktikan bahwa perusahaan dapat melakukan penerapan promosi dalam 

meningkatkan penjualan produk Wifi.id. Ini menarik bagi penulis untuk melakukan 

penelitian dengan judul:  

 “STRATEGI PROMOSI DALAM PENJUALAN PRODUK WIFI.ID DI 

TELKOM WITEL DENPASAR” 

1.2 Perumusan Masalah  

Setiap kegiatan penelitian harus dimulai dari adanya masalah yang diharapkan 

dapat ditemukan pemecahannya. Oleh karena itu penulis harus dapat merumuskan 

bentuk permasalahan yang terjadi di Telkom Witel Denpasar. Berdasarkan uraian di 

atas maka dapat dirumuskan masalah pada penelitian ini adalah  

1. Bagaimana strategi promosi dalam penjualan produk Wifi.id di Telkom Witel 

Denpasar? 

2. Bagaimana Hambatan Strategi Promosi dalam Penjualan Produk Wifi.Id di 

Telkom Witel Denpasar? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan penelitian ini adalah “Untuk 

mengetahui strategi promosi yang digunakan dalam penjualan produk wifi.id di 

Telkom Witel Denpasar” 
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1.4 Manfaat Penelitian  

Adapun hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan 

kontribusi kepada pihak-pihak sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan sebagai media untuk menambah wawasan dan 

pengetahuan, serta sebagai sarana bagi penulis dalam menerapkan ilmu yang 

telah didapat di perkuliahan dalam keadaan yang sesungguhnya di Politeknik 

Negeri Bali. 

2. Bagi Pengembangan Ilmu Pengetahuan  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan bacaan atau 

referensi bagi mahasiswa dan pembaca lainnya tentang pengembangan 

penerapan promosi dalam meningkatkan penjualan produk Wifi.id di Telkom 

Witel Denpasar.  

3. Bagi Perusahaan 

Dapat digunakan sebagai masukan yang dapat dipertimbangkan lagi pada area 

Denpasar atas strategi pemasaran yang akan diterapkan untuk bersaing dengan 

perusahaan telekomunikasi lainnya dalam pencapaian peningkatan pengguna 

Wifi.id 

4. Bagi pihak lain 
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Sebagai salah satu informasi dan pengetahuan yang dapat memberikan manfaat 

dan juga pihak-pihak lainnya yang menaruh minat terhadap penelitian ini 

diharapkan dapat menjadi bahan masukan yang berguna. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, mengenai strategi 

promosi dalam penjualan produk wifi.id di Telkom Witel Denpasar, berikut 

kesimpulan penelitian: 

1. Strategi promosi yang dilakukan oleh Telkom Witel Denpasar sudah efektif dapat 

membantu perusahaan seperti produk wifi.id untuk meningkatkan minat beli 

calon konsumen, memperluas jangkauan pasar, dan memperkuat citra merek. 

Dengan memahami pasar dan pesaing dengan baik, promosi dapat berfungsi 

secara optimal untuk mencapai tujuan pemasaran yang diinginkan. 

2. Telkom Witel Denpasar mampu mengatasi tantangan persaingan dengan 

pendekatan yang komprehensif: (1) Dorongan Inovasi dan Peningkatan Kualitas 

Layanan: Persaingan memicu perusahaan untuk selalu mengembangkan 

penawaran baru dan meningkatkan kualitas layanan yang ada. Inovasi-inovasi ini 

memberikan konsumen pilihan yang lebih luas dan meningkatkan pemahaman 

mereka tentang layanan WiFi.id. (2) Menghadirkan Nilai Tambah yang Unik: 

Kesadaran akan alternatif yang ada mendorong Telkom Witel Denpasar untuk 

memberikan nilai tambah yang unik melalui layanan tambahan seperti TV kabel 
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dan telepon, menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih holistik. (3) 

Beradaptasi dan Menciptakan Keunggulan Kompetitif: Telkom Witel Denpasar 

secara kontinu beradaptasi dengan tren dan kebutuhan konsumen, 

mempertahankan daya saing dengan terus mengembangkan layanan superior. (4) 

Pendekatan Komprehensif dalam Menghadapi Persaingan: Perusahaan 

mengambil langkah-langkah strategis dalam meningkatkan infrastruktur, 

mengembangkan layanan tambahan yang relevan, serta menjalankan kampanye 

edukasi dan komunikasi yang efektif. (5) Pengumpulan Ulasan dan Testimoni 

Pelanggan: Ulasan positif dan testimoni pelanggan menjadi bukti nyata manfaat 

WiFi.id, membantu mengatasi kurangnya kesadaran konsumen. Keseluruhan, 

Telkom Witel Denpasar telah berhasil mengubah tantangan persaingan menjadi 

peluang untuk meningkatkan kualitas layanan, memberikan nilai tambah yang 

unik, dan memperkuat kesadaran konsumen tentang manfaat WiFi.id. Dengan 

pendekatan holistik ini, perusahaan telah mencapai keunggulan kompetitif di 

pasar yang kompetitif dan terus berkomitmen dalam memenuhi harapan dan 

kebutuhan pelanggan. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, mengenai strategi 

promosi dalam penjualan produk wifi.id di Telkom Witel Denpasar, makan saran yang 

di berikan sebagai berikut: 
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1. Membuat penawaran yang menarik dan bernilai bagi konsumen. Diskon, 

voucher, hadiah gratis, atau paket bundling adalah beberapa contoh penawaran 

yang dapat memikat minat beli konsumen. 

2. Telkom Witel Denpasar bisa menyusun paket promosi khusus untuk acara-acara 

besar atau liburan tertentu di daerah Denpasar. Misalnya, promosi paket data 

ekstra selama liburan sekolah atau diskon khusus selama festival tertentu. 

3. Untuk tetap mengkomunikasikan promosi secara jelas dan menarik kepada 

konsumen dan riset untuk memahami kebutuhan, keinginan, dan masalah yang 

dihadapi oleh konsumen. 

4. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan penelitian ini dijadikan literatur dalam 

penelitian selanjutnya dengan objek dan sudut pandang yang berbeda, sehingga 

dapat menambah pengetahuan.  
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