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Analisis Bauran Pemasaran Kartu Tri Pada PT. Bangun Harta Mandiri
Pekanbaru

Oleh:

Fandy Nugraha
1661201032

Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang menyebabkan
tidak tercapainya pemasaran/penjualan kartu Tri pada PT. Bangun Harta Mandiri
Pekanbaru dan untuk mengetahui kebijakan PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru
dalam meningkatkan target pemasaran/penjualan kartu Tri yang sudah ditetapkan
setiap tahunnya. Objek penelitian dalam penelitian ini adalah pelanggan/counter
yang membeli kartu Tri dari PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru yang
beralamat di JI. Pawon No.11a Kelurahan Simpang Empat, Kecamatan Pekanbaru
Kota. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik
sensus yaitu teknik pengambilan sampel dengan mengambil semua populasi
sebagai sebagai sampel. Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 32
responden sebagai counter/toko yang menjadi pelanggan di PT. Bangun Harta
Mandiri Pekanbaru.

Penelitian ini dilaksanakan dengan metode deskriptif yang menggunakan
data primer dan data sekunder yang diperoleh melalui wawancara atau interview
serta kuesioner penelitian. Dari analisis deskriptif dapat disimpulkan bahwa
dilihat dari hasil penelitian tentang Produk, Harga, Promosi dan Tempat/lokasi
secara umum pelanggan PT. Bangun Harta Mandiri atau responden menilai bahwa
Produk dalam kategori cukup baik, Harga dalam kategori baik sedangkan variabel
Promosi pelanggan memberikan jawaban kategori cukup baik dan Tempat/lokasi
responden juga menilai sudah baik.

Kata Kunci: Produk, Harga, Promosi dan Tempat/Lokasi.



Analysis Marketing Mix Tri Card At PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru

By:
Fandy Nugraha
1661201032

Abstract

The purpose of this study is to determine the factors that cause the
marketing/sales of the Tri card at PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru and to
find out the policies of PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru to improve targeted
marketing/sales card Tri already established every year. The object of research in
this research is the customer/counter who buys the Tri card from PT. Bangun
Harta Mandiri Pekanbaru which is located on JI. Pawon No. 1la Village
Simpang Four, District of Pekanbaru City. The sampling technique in this study
used a census technique, namely a sampling technique by taking all the
population as a sample. The total population in this study were 32 respondents as
counters/stores who became customers at PT. Bangun Harta MandiriPekanbaru.

This research was conducted with a descriptive method using primary
data and secondary data obtained through interviews or interviews and research
questionnaires. From the descriptive analysis it can be concluded that seen from
the results of research on products, prices, promotions and places / locations in
general the customers of PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru or the respondent
considered that the product was in a fairly good category, the price was in the
good category, while the customer promotion variable gave the answer to the
category quite well and the place/location of
the respondent also considered it good.

Keywords: Product, Price, Promotion and Place/Location.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. LATAR BELAKANG PENELITIAN

Kondisi persaingan yang sangat ketat membuat konsumen sangat rentang
untuk berubah-ubah, sehingga setiap perusahaan harus dituntut untuk dapat
mengikuti setiap perubahan keinginan-keinginan konsumennya secara terus-
menerus. Sehingga terjadi perubahan cara berpikir, termasuk didalam pemasaran
yang berawalnya dari wawasan yang berubah menjadi pemasaran wawasan
hubungan. Dimana sebelumnya pemasaran tersebut hanya mengejar target
penjualan, dan sekarang lebih menarik pelanggan dan menjaga sebuah hubungan
dengan pelanggan. Dengan selalu memahami kebutuhan-kebutuhan, keinginan
dan permintaan pelanggan, maka akan dapat memberikan sebuah masukan yang
sangat penting bagi sebuah perusahan tersebut dalam merancang strategi
pemasaran agar dapat menciptakan kepuasan bagi konsumen atau pelanggan.

Semakin berkembangnya masyarakat yang modern seringkali dikaitkan
dengan mobilitas masyarakat yang semakin tinggi tingkat aktivitas kerja yang
semakin sibuk dan semakin banyak para pekerja pria maupun wanita yang
menghabiskan waktunya diluar rumah. Yang telah mengakibatkan mereka untuk
selalu mencari sesuatu yang bersifat instan atau praktis didalam pemenuhan
kebutuhan sehari-harinya. Semakin terpenuhi harapn-harapan dari konsumen tentu

konsumen atau pelanggan akan semakin terpuaskan. Sebuah perusahaan harus



mempunyai stratergi-strategi dalam memasarkan produknya, agar seorang
konsumen atau pelanggannya dapat dipertahankan keberadaannya.

Pada saat ini masyarakat sudah banyak menggunakan jasa kartu sebagai
kebutuhan, baik untuk bekerja, belajar maupun sekedar bermain media sosial atau
game. Hal ini tentu mereka membutuhkan suatu paket kartu untuk akses browsing
internet yang sangat baik dan cepat. Dalam hal ini PT. Bangun Harta Mandiri
Pekanbaru menjual atau memasarkan kartu paket yaitu kartu Tri, dan produk
tersebut tidak langsung dipasarkan kepada masyarakat atau pengguna jasa kartu
melainkan kepada counter/toko. Namun, ada suatu penurunan suatu jumlah
penjualan terjadi pada tahun-tahun sebelumnya dikarenakan pada saat itu
perseroan belum ada yang menetapkan strategi banding dan tidak adanya suatu
perkembangan produk yang signifikan dalam memenuhi kebutuhan-kebutuhan
konsumen. Dimana apabila konsumen atau pelanggan merasa puas atas pelayanan
atau pilihan paket dan tarif yang murah, maka konsumen akan melakukan
pembelian secara berulang-ulang.

Berikut ini dapat dilihat perkembangan konsumen, target dan realisasi
pemasaran kartu Tri pada PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru, serta
persentasenya dalam masa lima tahun terakhir seperti terlihat pada tabel berikut

ini:



Tabel 1.1
Target dan Realisasi Pemasaran Kartu Tri Pada PT. Bangun Harta Mandiri
Pekanbaru Tahun 2016-2020 (Pcs)

Tahun Jumlah Target Realisasi Pencapaian Target
Counter/ (Pcs) (Pcs) (%)
Toko
2016 30 1.450.000 1.200.000 82,76
2017 30 1.450.000 1.234.000 85,10
2018 31 1.450.000 780.000 53,79
2019 32 1.450.000 840.000 57,93
2020 32 1.450.000 462.000 31,86

Sumber : PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru,2020.

Berdasarkan tabel 1.1 diatas, data ditahun 2016 penjualan kartu Tri
sebanyak 1.200.000 pcs dan pada tahun 2016 mengalami sedikit kenaikan pada
pemesanan yaitu sebesar 2.234.000 pcs. Tahun 2018 jumlah penjualan mengalami
penurunan pada pemesanan sebesar 53,79%. Namun pada tahun 2019 kembali
mengalami sedikit kenaikan menjadi 57,93%. Sedangkan pada tahun terakhir
yaitu tahun 2020 kembali mengalami penurunan menjadi 31,86%. Sehingga hal
ini perlu diperhatikan oleh perusahaan PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru agar
penjualan kartu Tri meningkat dan dapat mempengaruhi pendapatan perusahaan.
Adapun yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dari pemasaran kartu Tri yaitu

produk, harga maupun bentuk promosinya.

Didalam melakukan pemasaran produk suatu perusahaan perlu
menerapkan bauran pemasaran (marketing mix), dimana pengertian marketing mix
adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari

sistem pemasaran perusahaan, yaitu: Produk, Harga, Promosi dan Lokasi/tempat.

Kegiatan-kegiatan ini perlu dikombinasikan dan dikoordinir agar

perusahaan dapat melakukan tugas pemasarannya lebih efektif. Jadi,



perusahaan/organisasi tidak hanya sekedar memilih kombinasi yang terbaik saja,
tetapi juga harus mengkoordinir berbagai macam elemen dari marketing mix
tersebut melaksanakan program pemasaran secara efektif.

Adapun pemasaran kartu Tri perlu diteliti dari aspek bauran pemasaran
yaitu karena apabila produk kartu Tri baik dan memberikan pilihan berbagai jenis
paket atau layanan tentu membuat pelanggan merasa puas dan loyal terhadap
kartu tersebut, dan dari segi harga apabila harga kartu Tri terjangkau maka seluruh
kalangan masyarakat dapat menikmati atau membeli kartu tersebut. Dan dilihat
dari segi promosi yaitu apabila promosi sudah dilakukan dengan baik itu dari
pilihan paket yang disediakan kartu Tri dan berbagai kegunaannya hal ini juga
dapat menarik minat beli pelanggan atau konsumen. Sedangkan dari segi
tempat/lokasi juga penting bagi setiap perusahaan, karena pelanggan akan melihat
lokasi atau tempat mereka untuk mendapatkan suatu produk dengan terjangkau

dan aman.

Berdasarkan latar belakang di atas penulis tertarik untuk melakukan suatu
Penelitian dengan judul: “Analisis Bauran Pemasaran Kartu Tri Pada PT.
Bangun Harta Mandiri Pekanbaru”.

1.2. PERUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan diatas, maka
penulis mencoba menyimpulkan perumusan permasalahannya yang akan dibahas
adalah “Faktor-faktor apakah yang menyebabkan tidak tercapainya target

pemasaran Kartu Tri pada PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru?”.



1.3. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN
1.3.1. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor
apa yang menyebabkan tidak tercapainya target pemasaran pada PT. Bangun
Harta Mandiri Pekanbaru.

1.3.2. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1. Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan
bagi pemilik usaha dalam memasarkan kartu Tri pada PT. Bangun Harta
Mandiri Pekanbaru.

2. Menambah wawasan penulis serta melatih kemampuan penulis dalam
menjabarkan hasil penelitian berdasarkan teori yang ada dan didukung
hasil penelitian sebelumnya.

3. Penelitian ini di harapkan bermanfaat sebagai bahan informasi bagi
mahasiswa yang dalam proses penyelesaian studi program S1 atau
melakukan penelitian yang sama.

V. SISTEMATIKA PENULISAN
Untuk lebih memudahkan pembaca, maka penulis membuat sistematika
penulisan dalam enam bab, yaitu sebagai berikut:
BAB I : PENDAHULUAN
Menjelaskan Latar Belakang Penelitian, Perumusan Masalah,

Tujuan dan Manfaat Penelitian, Sistematika Penulisan.



BAB I1

BAB IlII

BAB IV

BAB V

: TELAAH PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN

HIPOTESIS

Pada bab ini berisi tentang teori-teori yangberhubungan dengan
masalah-masalah yang akan dipecahkan yang tertuang di dalam
perumusan masalah, dan yang relevan dengan tujuan penelitian,
kerangka pemikiran dan hipotesis yang menjadi dugaan sementara

oleh penulis.

: METODE PENELITIAN

Pada bab ini penulis akan menentukan jenis dan sumber data
penelitian, teknik pengumpulan data, identifikasi dan operasional

variabel, serta analisis data.

: GAMBARAN UMUM PT. BANGUN HARTA MANDIRI

PEKANBARU

Pada bab ini penulis akan mengemukakan sejarah singkat dari

perusahaan, struktur organisasi dan aktivitas perusahaan.

: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Dalam bab ini penulis akan mencoba memberikan pembahasan
tentang faktor faktor apakah yang menyebabkan tidak tercapainya
target pemasaran kartu Tri pada PT. Bangun Harta Mandiri
Pekanbaru yang menyangkut tentang produk, harga, promosi dan

tempat/lokasi.



BAB VI : KESIMPULAN DAN SARAN
Pada bab ini akan berisikan tentang kesimpulan dan saran dari

penelitian yang telah dilakukan oleh penulis.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. KESIMPULAN

Dari uraian yang peneliti kemukakan pada bab sebelumnya, maka dapat

disusun beberapa kesimpulan yaitu sebagai berikut:

1. Produk kartu Tri pada PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru, masih
tergolong cukup baik, untuk itu PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru
harus meningkatkan indikator yang terkandung dalam variabel produknya,
seperti: pilihan yang ada, pelayanan, kualitas produk dan kesesuaian
produk.

2. Harga pada PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru dalam kategori baik,
meskipun sudah tergolong baik tetap saja perusahaan memperhatikan
penetapan harga terhadap produk yang dipasarkan. Adapun cara
menetapkan harga adalah dengan cara mengoptimalkan indikator yang
terkandung dalam variabel harga seperti, kondisi perekonomian,
persaingan dan kesesuain harga dengan kualitas produk.

3. Dan variabel Promosi pada PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru juga
belum dikatakan baik, karena dari tanggapan responden nilai rata-rata dari
promosi yaitu dikategorikan cukup baik. Karena itu PT. Bangun Harta

Mandiri Pekanbaru tersebut kurang memperhatikan indikator yang



77

terkandung didalam variabel promosi produknya, seperti periklanan,
publisitas dan personal selling.

4. Sedangkan variabel tempat/lokasi pada PT. Bangun Harta Mandiri
Pekanbaru tergolong baik. Hal ini berarti pemilihan lokasi dalam
mendirikan PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru sudah cocok vyaitu
lokasi yang mudah dijangkau dan lokasi sudah aman atau merupakan
lokasi yang ramai.

6.2. SARAN

Setelah mengetahui kesimpulan di atas, maka saran bermanfaat yang dapat

diambil dari kesimpulan tersebut yaitu:

1. Untuk meningkatkan pemasaran produk kartu Tri pada PT. Bangun Harta
Mandiri Pekanbaru agar terealisasi sesuai dengan target yang telah
ditetapkan, maka PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru harus
mengoptimalkan bauran pemasaran (marketing mix) yang dijadikan
sevagai variabel didalam penelitian ini, dikenal dengan 4 P yaitu produk,
harga, promosi, dan tempat/lokasi, diketahui sebagai inti dari sistem
pemasaran didalam tujuan pemasaran.

2. PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru dapat mempengaruhi konsumen
melalui produk yang ditawarkan kepada konsumennya. Dalam hal ini tentu
PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru tersebut harus mampu menjelaskan
pelayanan kartu Tri, agar konsumen bisa memilih kartu Tri sebagai

pemenuh kebutuhan mereka dalam menggunakan jasa komunikasi.
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3. Disamping itu PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru dapat pula membuat
kebijakan harga lebih bersaing dari pengusaha penjual kartu lainnya dan
menyesuaikan harga dari kondisi perekonomian masyarakat sehingga
masyarakat mampu menjangkau harga produk yang dipasarkan oleh PT.
Bangun Harta Mandiri Pekanbaru.

4. Untuk meningkatkan kegiatan promosi kartu Tri dengan cara seperti:
periklanan contohnya memasang spanduk di tempat keramaian dan di
tempat-tempat strategis menyiarkan lewat media masa, dan juga
melakukan kegiatan promosi dengan cara komunikasi langsung atau
disebut personal selling (tatap muka), dengan konsumen sehingga dapat
membentuk pemahaman pada konsumen dapat juga menjawab dan
menjelaskan secara langsung pertanyaan-pertanyaan dari konsumen yakin
untuk membelinya, PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru juga bisa
melakukan promosi penjualan atau disebut dengan sales marketing seperti
melakukan potongan harga bila konsumen membeli produk dengan
banyak, sehingga akan mendorong konsumen untuk mendorong konsumen
untuk segera membelinya dan melakukan transaksi dan mengajak rekan
yang dikenal untuk membeli produk kartu Tri di PT. Bangun Harta
Mandiri Pekanbaru.

5. Untuk pimpinan perusahaan sebaiknya memperhatikan pemilihan
tempat/lokasi pada PT. Bangun Harta Mandiri Pekanbaru, karena
tempat/lokasi yang mudah dijangkau akan mempermudah para pelanggan

untuk dapat membeli produk yang mereka inginkan.
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