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ABSTRAK 

 

 
Perusahaan secara konsisten melakukan penyesuaian terhadap kemajuan 

zaman. Perusahaan harus menyesuaikan teknik pemasaran mereka untuk bersaing 

di pasaran dan meningkatkan penjualan, serta mengurangi kesulitan lain yang 

mungkin timbul di dalam perusahaan. Pendekatan komunikasi pemasaran yang 

digunakan harus direvisi untuk memperhitungkan kondisi ekonomi yang melemah, 

yang menyebabkan penurunan daya beli konsumen selama pandemi. Penelitian ini 

mencoba mengidentifikasi pendekatan komunikasi pemasaran yang dilakukan PT. 

Telkom Witel Denpasar dapat digunakan untuk meningkatkan jumlah konsumen 

selama pandemi. Melalui observasi, wawancara, dan angket, data dikumpulkan. 

Analisis SWOT adalah metode yang digunakan. Sebagai hasil dari penelitian ini, 

ditentukan skor Internal Factor Analysis Summary (IFAS) 2,99 pada skala kekuatan 

dan kelemahan. Total skor peluang dan tantangan dalam Ringkasan Analisis Faktor 

Eksternal (EFAS) adalah 2,92. Sesuai dengan temuan diagram matriks IE, 

perusahaan berada pada posisi Sel 5 yaitu pada posisi strategi Pertumbuhan dengan 

Stabilitas, dengan berkonsentrasi melalui integrasi horizontal melalui perluasan 

pasar, peningkatan kualitas produk, dan kemajuan teknologi baik melalui 

pengembangan internal maupun eksternal. 

 
Kata Kunci : analisis SWOT, matriks EFAS, matriks IFAS, komunikasi pemasaran 
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ABSTRACT 

 

 
The company consistently adjusts to adjustments in the advancement of the 

times. Companies must adjust their marketing techniques in order to compete in 

this market, enhance sales, and reduce other difficulties that may arise inside the 

company. The used marketing communication approach has to be revised to account 

for the weakening nature of the economy, which has led to a decrease in consumer 

purchasing power during the pandemic. This study attempts to identify the 

marketing communication approach that PT. Telkom Witel Denpasar may use to 

increase the number of consumers during the pandemic. Through observation, 

interviews, and questionnaires, data was collected. SWOT analysis is the method 

employed. As a result of this research, an Internal Factor Analysis Summary (IFAS) 

score of 2.99 on the strengths and weaknesses scale was determined. The total score 

for opportunities and challenges in the External Factor Analysis Summary (EFAS) 

is 2.92. In accordance with the IE matrix diagram's findings, the company is 

positioned in Cell 5, which is in the Growth with Stability strategy position, by 

concentrating through horizontal integration through expanding the market, 

improving product quality, and advancing technology through both internal and 

external development. 

 

Keywords: SWOT analysis, EFAS matrix, IFAS matrix, marketing communication 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 

Pada tahun 2019, Indonesia dikejutkan dengan merebaknya virus Corona atau 

Covid19. Saat ini, Covid-19 telah berkembang menjadi pandemi global yang 

melanda ratusan negara dengan ratusan ribu korban jiwa, termasuk Indonesia. Virus 

Covid-19 telah memberikan dampak yang signifikan bagi setiap negara di dunia. 

Para pelaku bisnis di berbagai industri terkena dampak pandemi ini dan harus 

mampu beradaptasi untuk bertahan. 

Di masa pandemi saat ini, internet sudah menjadi kebutuhan pokok yang harus 

dipenuhi, seiring dengan perubahan gaya hidup masyarakat yang semakin 

membutuhkan informasi yang beragam dan cepat. Terlepas dari kenyataan bahwa 

industri telekomunikasi yang terus berkembang harus menghadapi banyak 

tantangan. Penyelenggara jasa telekomunikasi harus memenuhi kebutuhan 

pelanggannya dengan menyediakan akses informasi yang beragam, mudah 

digunakan, cepat dan dapat diandalkan. Ini merupakan peluang sekaligus tantangan 

bagi perusahaan, karena kebutuhan pelanggan yang terus berubah. 
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Tabel 1.1 Jumlah Penggunaan Internet di Indonesia 

 

Sumber : Badan Pusat Statistik (BPS) 

 

Badan Pusat Statistik (BPS) melaporkan bahwa 78,18% penduduk di 

Indonesia sudah menggunakan internet pada tahun 2020. Jumlah ini meningkat 4,43 

poin dibandingkan tahun sebelumnya yaitu 73,75%. Peningkatan penggunaan 

internet ini sejalan dengan pembatasan aktivitas masyarakat selama pandemi virus 

corona Covid-19. Sebagian besar aktivitas bekerja, belajar, dan berbelanja lebih 

banyak dilakukan dengan memanggunakan teknologi digital dari rumah. 

Sebagai perusahaan telekomunikasi milik negara, PT Telkom Indonesia 

merupakan salah satu dari sekian banyak pelaku bisnis dan communication 

technology yang dituntut beradaptasi di tengah pandemi ini. PT. Telkom adalah 

salah satu perusahaan penyelenggaraan informasi dan telekomunikasi serta 

pernyedia jaringan terlengkap yang menyediakan layanan beragam (multi service) 

bagi pelanggannya. Salah satu produk yang dihasilkan oleh PT. Telkom adalah 

IndiHome. Indihome adalah layanan digital berupa Internet Rumah, TV Interaktif 

(UseeTV) dan Telepon Rumah atau bisa disebut juga 3p (Triple Play) yang telah 

menggunakan jaringan fiber optic. Indihome ini merupakan inovasi produk baru 

dari PT. Telkom yang dikeluarkan pada tahun 2015. 
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Tabel 1.2 Top Brand Index untuk kategori Internet Service Provider 

 

(ISP) tahun 2017-2021 

 

 
Brand 

Tahun 

2017 2018 2019 2020 2021 

Indihome 50.3% 42.1% 39.8% 36.7% 34.6% 

First Media 17.3% 22.4% 29.9% 23.1% 24.2% 

Biznet.net 2.1% 6.4% 8.3% 8.3% 10.8% 

Indosat M2 - - 8.9% 4.5% 4.1% 

Sumber : https://www.topbrand-award.com 

 

Berdasarkan data yang diperoleh dari Presentase Top Brand Index untuk 

kategori ISP (Internet Service Provider), posisi Indihome sebagai operator 

penyedia layanan internet masih dikatakan kuat, namun penggunaan produk 

Indihome mengalami penurunan yang signifikan selama setahun terakhir. 

Peningkatan jumlah pengguna internet dimasa pandemi juga diiringi oleh 

peningkatan jumlah pesaing. Hal tersebut mengharuskan indihome untuk 

menghadapi persaingan yang sangat ketat karena kehadiran kompetitor berskala 

besar. 

PT Telkom Witel Denpasar merupakan wilayah telekomunikasi 

TelkomGroup di Bali. Selama melakukan observasi di PT. Telkom Witel Denpasar, 

penulis menemukan adanya beberapa kendala yang terjadi seperti seringnya 

gangguan dalam jaringan Indihome dan tagihan pelanggan yang tiba-tiba 

bertambah tanpa pemberitahuan pelanggan hal tersebut mengakibatkan pelanggan 

melakukan pemutusan dan terjadi penurunan penjualan produk indihome selama 1 

tahun terakhir yang terjadi pada tahun 2021 akibat pandemi Covid-19. Masalah – 

http://www.topbrand-award.com/
http://www.topbrand-award.com/
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masalah tersebut yang menjadi pemicu utama mengapa terjadi penurunan tingkat 

penjualan internet oleh Telkom mengalami penurunan selama periode Januari – 

Desember 2021 seperti ditunjukan pada tabel berikut : 

Tabel 1.3 Data Penjualan Indihome Januari – Desember 2021 

 

 
BULAN 

JUMLAH 

PENGGUNA 

INDIHOME 

Januari 

Februari 

Maret 

April 

Mei 

Juni 

Juli 

Agustus 

September 

Oktober 

November 

Desember 

2290 

1970 

2452 

2155 

1894 

1885 

1728 

1408 

1323 

1175 

896 

893 

Total 20069 

Sumber : Laporan Tahunan 2021 PT Telkom Indonesia Witel Denpasar 

Pada Tabel 1.3 terlihat bahwa penjulan produk Indihome pada PT. Telkom 

Indonesia Witel Denpasar selama pandemi pada bulan Januari hingga Desember 

2021 mengalami penurunan. Hal tersebut mengharuskan perusahaan 

memperbaharui strategi komunikasi pemasaran agar mampu meningkatkan 

penjualan dan membantu meminimalisir permasalahan lainnya yang terjadi 

diperusahaan. Agar perusahaan dapat melakukan kegiatan komunikasi pemasaran 

secara efektif maka sangat diperlukan suatu perencanaan yang baik dengan cara 
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memperhatikan segala faktor yang berkaitan dengan strategi komunikasi pemasaran 

sehingga apa yang dijalankan nantinya akan dapat berjalan dengan baik dan sesuai 

dengan tujuan perusahaan. Strategi komunikasi pemasaran yang digunakan harus 

disesuaikan kembali dengan keadaan perekonomian sekarang yang sedang 

melemah yang menyebabkan daya beli pelanggan menurun selama masa pandemi 

ini. 

Melihat kondisi tersebut peranan komunikasi pemasaran tidak dapat 

dipandang sebelah mata. Menurut Crismardani (2014:178) komunikasi pemasaran 

merupakan sebuah alat perusahaan atau instansi yang memiliki kegunaan untuk 

memberikan informasi, membujuk, juga mengingatkan konsumen secara langsung 

atau tidak langsung mengenai sebuah produk atau merk yang mereka jual. 

Dengan menggunakan analisis SWOT perusahaan dapat memilih strategi 

dengan melihat faktor internal yang dimiliki perusahaan yakni kekuatan atau 

keunggulan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) serta memperhatikan faktor- 

faktor eksternal yang ada yakni peluang (opportunities) dan ancaman (threats), 

sehingga perusahaan dapat selalu berinovasi mencari strategi komunikasi 

pemasaran yang tepat dengan menyesuaikan kondisi faktor internal yang dimiliki 

dan faktor eksternal yang akan dihadapi, kemudian perusahaan akan lebih mudah 

mengontrol adanya perubahan. Rangkuti (2016:15) 

Berkaitan dengan hal tersebut, ini menjadi sebuah tantangan bagi PT. 

Telkom Witel Denpasar untuk menciptakan strategi komunikasi pemasaran yang 

tepat dengan menggunakan analisis SWOT sehingga mampu meningkatkan, 
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meningkatkan jumlah pelanggan, pemahaman produk ke pelanggan dan mampu 

memenangkan persaingan. 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka penulis tertarik untuk 

mengangkat topik mengenai strategi komunikasi pemasaran dengan judul 

“STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN PRODUK INDIHOME 

DALAM MENINGKATKAN JUMLAH PELANGGAN PADA MASA 

PANDEMI COVID-19” 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti merumuskan masalah dalam 

penelitian ini yaitu 

1.1.1 Bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Indihome yang telah 

diterapkan PT. Telkom Witel Denpasar ? 

1.1.2 Bagaimana Analisis SWOT produk Indihome PT. Telkom Witel Denpasar ? 

 

1.1.3 Bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Indihome dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan? 

1.3 Tujuan Penelitan 

 

Berdasarkan rumusan masalah, dapat ditentukan judul yang ingin dicapai 

dalam penelitian ini yaitu : 

1.1.4 Untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran produk Indihome yang 

telah diterapkan PT. Telkom Witel Denpasar. 

1.1.5 Untuk mengetahui analisis SWOT pada produk Indihome PT. Telkom Witel 

Denpasar. 
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1.1.6 Untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran produk Indihome dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi ilmiah mengenai 

komunikasi pemasaran sehingga mampu dijadikan bahan acuan dalam 

penelitian mengenai komunikasi pemasaran maupun penelitian lainnya. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

 

a. Bagi Peneliti 

 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, pengetahuan 

dan pengalaman langsung mengenai strategi komunikasi pemasaran serta 

sebagai sarana bagi penulis dalam mengimplementasikan pengetahuan 

komunikasi pemasaran. 

b. Bagi Mahasiswa 

 

Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu meningkatkan 

pemahaman mahasiswa mengenai ilmu pemasaran terutama komunikasi 

pemasaran yang diperoleh dibangku kuliah dengan realisasi yang terjadi 

di lapangan. 

c. Bagi Perusahaan 

 

Dari penelitian diatas diharapkan mampu memberikan informasi 

kepada perusahaan yang sedang menjalankan program seperti hal 

tersebut. Sehingga untuk kedepannya dapat meningkatkan jumlah 
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pelanggan dengan strategi komunikasi pemasaran yang telah dilakukan 

indihome, dan berjalan sesuai yang diharapkan. 

1.5 Sistematika Penelitian 

 

BAB I : PENDAHULUAN 

 

Dalam bab ini akan membahas mengenai latar belakang masalah, 

perumusan masalah, pembatasan masalah, dan tujuan penelitian 

serta sistematika penulisan. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 

 

Dalam bab ini akan diuraikan tentang pengertian komunikasi 

pemasaran, bauran pemasaran, strategi komunikasi pemasaran, 

iklan, dan konsumen. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

 

Dalam bab ini diuraikan mengenai tempat penelitian, objek 

penelitian, jenis dan sumber data yang digunakan, teknik 

pengumpulan data, teknik analisis data yang akan digunakan dalam 

menentukan hasil dari penelitian ini. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Dalam bab ini akan diuraikan mengenai gambaran umum tempat 

penelitian yang meliputi sejarah perusahaan, struktur organisasi 

perusahaan dan jobdesc dari masing-masing jabatan. Serta 

membahas hasil penelitian. 
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BAB V : SIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab ini akan diuraikan simpulan dari hasil penelitian dan 

saran yang diberikan mengenai strategi komunikasi pemasaran 

produk indihome dalam meningkatkan jumlah pelanggan dimasa 

new normal. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

BAB V 
 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 
 

Berdasarkan hasil pembahasan yang telah dilakukan mengenai strategi 

komunikasi pemasaran di PT. Telkom Witel Denpasar, maka dapat disimpulkan 

bahwa : 

a. PT. Telkom Indonesia Witel Denpasar memiliki 5 strategi komunikasi 

pemasaran yang telah diterapkan yaitu Advertising penerapan strategi ini 

menggunakan brosur, spanduk, standing banner dan Website, sosial media, 

Sales Promotion penerapan strategi ini menggunakan pemberian promo dan 

potongan harga melalui Whatsapp Blass. Personal Selling penerapan strategi 

ini menggunakan strategi Open Table dan Door to Door. Public Relation 

penerapan strategi ini yaitu rutin mengadakan gathering disetiap tahunnya, 

Direct Marketing penerapan strategi ini dengan memberikan promosi- 

promosi melalui direct call atau out bound call. 

b. Hasil analisis internal-eksternal ditinjau dari Matriks EFAS di dapat hasil skor 

yaitu 2,99, sedangkan Matrik IFAS di dapat hasil skor yaitu 2,99. Hasil skor 

tersebut menunjukan bahwa posisi PT. Telkom Witel Denpasar berada 

diposisi Sel 5 yaitu growth with stability dengan konsentrasi melalui integrasi 

horizontal dengan cara memperluas pasar, menambah kualitas produk dan 
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teknologi melalui pengembangan internal maupun eksternal. Strategi yang 

diperoleh digunakan sebagai perumusan strategi pada Matriks SWOT. 

c. Strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah pelanggan yaitu 

pertama Advertising dengan menambah sarana promosi melalui iklan 

misalnya melalui youtube dan radio. Kedua Sales Promotion dengan 

memberikan layanan tambahan khusus after sales. Ketiga Hubungan 

Masyarakat dengan memberikan informasi yang detail kepada pengguna baru 

mengenai produk indihome. Keempat Personal Selling dengan membuka 

open table di sebuah event besar yang mengundang banyak pengunjung 

datang, dan yang kelima yaitu Direct Marketing dengan mengoptimalkan 

sarana promosi yang digunakan para sales force Out Bound Call. 

1.2 Saran 

 

Adapun saran yang dapat diberikan kepada PT. Telkom Witel Denpasar 

sebagai bahan pertimbangan dalam upaya meningkatkan jumlah pelanggan yaitu : 

a. Proses penanganan keluhan pelanggan diharapkan lebih dimaksimalkan dan 

tepat waktu agar mampu menjaga kepercayaan pelanggan kedepannya. 

b. Perusahaan mampu mengoptimalkan sarana media promosi dengan 

menambah media promosi tersebut yang berisikan konten-konten yang 

menarik baik foto maupun audio visual seperti podcast, video tiktok dan 

sebagainya. 

c. Mengkaji kembali paket-paket indihome dengan menerapkan harga yang 

bersaing. 
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