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ABSTRAK 

Universitas Islam 45 Bekasi 

Program Studi Ilmu Komunukasi 

Fakultas Komunikasi, Sastra, dan Bahasa 

2022/2023 

 

Lina Salsa Bila/41182037170081 

“Judul Skripsi” 

Strategi Promosi XL Center Bekasi Dalam Meningkatkan Pengguna Pascabayar 

Dibawah bimbingan (Ibu Kartini Rosmala) 

(Jumlah Halaman 89 Halaman + 10 Halaman Angka Romawi), (6 Tabel), (18 

Gambar) 

 

Melihat persaingan usaha dalam perusahaan telekomunikasi yang sangat 

ketat.setiap perusahaan berlomba-lomba untuk memberikan pelayanan dan 

promosi terbaik  yang dapat meraih simpati pelanggan agar produk yang mereka 

pasarkan dapat diterima dan menjadi produk utama  yang benar dicari 

keberadaannya oleh banyak orang, Untuk itu penelitian ini dilakukan agar dapat 

mengetahui startegi promosi pascabayar xl center bekasi sehingga mendapatkan 

ilmu tambahan dalam ilmu startegi promosi.Metode yang digunakan adalah 

metode kualitatif hasil penelitian ini membuktikan Strategi promosi yang 

dilakukan oleh XL Center bekasi yang berhasil menjadi salah satu XL Center 

terbaik senasional dalam mempromosikan xl pascabayar dalam ajang “THE 

GREATEST XLC” Direct Channel Conference 2022 dengan penghargaan “Best 

XLC Contribution 2022”. 

Kata Kunci : Strategi Promosi XL Center 
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“Thesis Title” 

XL Center Bekasi Promotion Strategy in Increasing Postpaid Users 
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(Number of Pages 89 Pages + 10 Pages Roman Numerals), (6 Tables), (18 

Images) 

 

Seeing the business competition in telecommunications companies that is very 

tight, every company is competing to provide the best service and promotions that 

can win customer sympathy so that the products they market can be accepted and 

become the main products that are really sought after by many people, For this 

reason this research was conducted in order to know the postpaid promotion 

strategy of XL Center Bekasi so as to gain additional knowledge in the science of 

promotion strategy. The method used is a qualitative method. The results of this 

study prove the promotional strategy carried out by XL Center Bekasi which has 

succeeded in becoming one of the best XL Centers nationwide in promoting 

postpaid XL in “THE GREATEST XLC” Direct Channel Conference 2022 event 

with the “Best XLC Contribution 2022” award. 
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