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ABSTRAK  

  

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi bauran promosi yang 

sudah dilakukan oleh Celentang Cellular Palembang, serta mengetahui strategi 

bauran promosi yang tepat digunakan dalam memasarkan produk. Teknik analisis 

data yang digunakan adalah analisis deskriptif kualitatif. Data yang digunakan 

dalam laporan ini yaitu data primer dan data sekunder. Metode pengumpulan data 

yang digunakan yaitu wawancara dan riset kepustakaan. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa Celentang Cellular Palembang menerapkan lima strategi 

bauran promosi yaitu Periklanan, Penjualan Perseorangan, Promosi Penjualan, 

Informasi dari Mulut ke Mulut, dan Pemasaran Langsung. Dari hasil penelitian 

menunjukkan bahwa selama dua tahun terakhir Celentang Cellular Palembang 

mengalami penurunan penjualan dan tidak pernah mencapai target penjualan di 

setiap tahunnya. Hal ini dikarenakan kegiatan promosi yang dilakukan masih 

kurang maksimal. Strategi bauran promosi yang baik dalam memasarkan produk 

yaitu Periklanan dengan menggunakan media cetak seperti brosur serta kartu nama 

dan media luar ruang seperti standing banner, Penjualan Perseorangan dengan 

menggunakan langkah-langkah pendekatan, presentasi, menangani penolakan dari 

konsumen, dan menutup transaksi penjualan, Promosi Penjualan dengan 

memberikan hadiah serta penawaran cuma-cuma (gratis) saat hari besar, Informasi 

dari Mulut ke Mulut yang lebih dimaksimalkan lagi karena sangat berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen, dan Pemasaran Langsung melalui media sosial 

Instagram dan Facebook yang lebih aktif lagi dalam penggunaannya. 

 

Kata Kunci: Periklanan, Penjualan Perseorangan, Promosi Penjualan, Informasi 

dari Mulut ke Mulut, Pemasaran Langsung. 

  



x 

ABSTRACT 

 

The purpose of this research is to find out the promotional mix strategy that has 

been carried out by the Celentang Cellular Palembang, as well as to find out the 

right promotional mix strategies to use in marketing the product. The data analysis 

technique used is descriptive qualitative analysis. The data used in this report are 

primary data and secondary data. The data collection methods used are interviews 

and library research. The results showed that the Celentang Cellular Palembang 

implemented five promotion mix strategies namely Advertising, Personal Selling, 

Sales Promotion, Word of Mouth Information, and Direct Marketing. The results 

of the study show that for the last two years Celentang Cellular Palembang has 

experienced a decline in sales and has never reached the sales target every year. 

This is because the promotional activities carried out are still less than optimal. A 

good promotional mix strategy in marketing products is Advertising using print 

media such as brochures and business cards and outdoor media such as standing 

banners, Personal Selling using a step-by-step approach, presentations, handling 

rejection from consumers, and closing sales transactions, Sales Promotion by 

giving gift and free offers on big days, Word of Mouth Information that is even more 

maximized because it greatly influences consumer satisfaction, and Direct 

Marketing through Instagram and Facebook social media which is even more 

active in its use. 

 

Keywords: Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Word of Mouth 

Information, Direct Marketing. 
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