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ABSTRAK 

Assyaffa Maulida, 2026. Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan Kartu By.U Pada PT Telekomunikasi Selular 

Surabaya. Skripsi,Program Studi Administrasi Bisnis, Fakultas Ilmu Sosial, 

Budaya dan Politik, Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” Jawa 

Timur. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi bauran 

pemasaran yang efektif diterapkan oleh PT Telekomunikasi Selular Surabaya dalam 

meningkatkakn penjualan kartu perdana by.U. Metode penelitian yang digunakan 

adalah penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Teknik pengumpulan 

data dilakukan melalui wawancara mendalam terhadap informan (supervisor, 

karyawan, dan konsumen), observasi, serta dokumentasi. Analisis data 

menggunakan model interaktif dan analisis SWOT dengan instrumen matriks IFAS 

serta EFAS untuk menentukan posisi strategis perusahaan. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa elemen bauran pemasaran 4P (produk, harga, tempat, dan 

promosi) memiliki peran signifikan dalam memengaruhi volume penjualan. Produk 

by.U menawarkan fleksibilitas layanan digital penuh melalui aplikasi dengan fitur 

unggulan Life On (tanpa masa aktif). Strategi harga yang diterapkan bersifat 

transparan dan kompetitif bagi semen generasi muda. Distribusi dilakukan secara 

digital melalui aplikasi dengan pengiriman langsung ke konsumen. Promosi 

difokuskan pada konten kreatif di media sosial (Instagram, Tiktok, Youtube) serta 

kegiatan langsung seperti by.U Goes to School, kampus dan event komunitas. 

Berdasarkan analisis SWOT ,perusahaan berada pada Kuadran I (Agresif) dengan 

nilai koordinat (1,60 ; 1,37), yang mengindikasikan adanya kekuatan internal yang 

besar untuk memanfaatkan peluang pasar yang luas. Meskipun demikian, data 

penjualan periode 2019 hingga 2025 masih menunjukkan fluktuasi yang 

dipengaruhi oleh pandemi, persaingan harga dari kompetitor, dan kejenuhan pasar. 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah strategi bauran pamasaran yang diterapkan 

sudah cukup efektif, namun belum optimal dalam menjaga stabilitas penjualan 

secara konsisten. Perusahaan disarankan memperkuat startegi retensi pelanggan 

melalui program loyalitas. 

Kata kunci : Bauran pemasaran, Analisis SWOT, Penjualan by.U 
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ABSTRACT 

Assyaffa Maulida, 2026. Analysis of Marketing Mix Strategy in Increasing the 

Sales of By.U Starter Packs at PT Telekomunikasi Selular Surabaya. 

Undergraduate Thesis, Business Administration Study program, Faculty of 

Social, Cultural, and Political Sciences, Universitas Pembangunan Nasional 

“Veteran” Jawa Timur. 

This study aims to determine and analyze the effective marketing mix 

strategies implemented by PT Telekomunikasi Selular Surabaya in increasing the 

sales of by.U starter packs. The research employs a descriptive method with  a 

qualitative approach. Data collection techniques include in-depth interviews with 

informants (supervisors, employees, and consumers), observation, and 

documentation. Data analysis is conducted using the interactive model and SWOT 

analysis, utilizing IFAS and EFAS matrices to determine the company’s strategic 

position. The resultss indicate that the 4P marketing mix elements (product, price, 

place, and promotion) play a significant role in influencing sales volume. By.U 

offers full digital service flexibility through an application featuring the “”Life On” 

characteristic (no active period). The pricing strategy is transparent and 

competitive, specifically targeting the youth segment. Distribution is managed 

digitally via the application with direct delivery the consumers. Promtion focuses 

on creative content across social media platforms (Instagram, Tiktok, YouTube) as 

well as direct activities such as by By.U Goes to School, campus visits, and 

community events. Based on the SWOT analysis, the company is positioned in 

Quadrant I (Aggressive) with coordinate values of (1.60 ; 1.37), indicating 

substantial internal strenghts to capitalize on vast market opportunities. 

Nevertheless, sales data from the 2019-2025 period still exhibit fluctuations 

influenced by the pandemic, price competition from rivals, and market saturation. 

The study concludes that the implemented marketing mix strategy has been quite 

effective but remains suboptimal in maintaining consistent sales stability. It is 

recommended that the company strengthens its customer retention strategies 

throught loyalty programs. 

Keywords: Marketing Mix, SWOT Analysis, By.U Sales. 

 

 

 

 


