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ABSTRAK

Salah satu kegiatan yang paling penting dalam bisnis adalah pemasaran. Seiring
dengan perkembangan teknologi, strategi pemasaran tidak hanya dilakukan secara
konvensional, pemasaran juga dilakukan secara online atau sering disebut dengan
e-marketing. Pentingnya perusahaan menggunakan e-marketing untuk mampu
bersaing dan meningkatkan penjualan. Penelitian ini mencoba menganalisis strategi
e-marketing IndiHome pada PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar Selatan
untuk meningkatkan penjualan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Data
dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Penelitian ini
menggunakan metode analisis SWOT untuk mengetahui kondisi perusahaan. Hasil
dari penelitian ini adalah total skor Internal Factor Analysis Summary (IFAS)
sebesar 3,09 pada kekuatan dan kelemahan. Total skor External Factor Analysis
Summary (EFAS) sebesar 2,52 pada peluang dan ancaman. Sesuai dengan hasil
analisis diagram SWOT, perusahaan berada pada posisi kuadran | yaitu perusahaan
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy).
Strategi E-marketing mix 4P digunakan dalam membuat strategi e-marketing
IndiHome untuk meningkatkan penjualan yaitu dengan peningkatan kualitas
produk, harga, saluran distribusi dan promosi online.

Kata kunci: Analisis SWOT, matriks IFAS, matriks EFAS, e-marketing,

e-marketing mix 4P
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ABSTRACT

One of the most critical activities in business is marketing. With the development of
technology, marketing strategies are not only done conventionally, marketing is
also done online or often referred to as e-marketing. The importance of companies
using e-marketing to compete and increase sales. This study analyzes IndiHome e-
marketing strategy at PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar Selatan to increase
sales. This research uses qualitative methods. Data were collected through
observation, interviews, and documentation. This study uses the SWOT analysis
method to determine the condition of the company. The results of this study are the
total Internal Factor Analysis Summary (IFAS) score of 3.09 on Strengths and
weaknesses. External Factor Analysis Summary (EFAS) score of 2.52 on
opportunities and threats. Based on the results of the SWOT diagram analysis, the
company is in the first quarter position and the company supports an aggressive
growth policy. (Growth Oriented Strategy). The 4P e-marketing mix strategy is used
in creating IndiHome e-marketing strategy to increase sales by improving product
quality, price, distribution channels, and online promotions.

Keywords: SWOT analysis, IFAS matrix, EFAS matrix, e-marketing,

e-marketing mix 4P
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di era yang serba digital, membuat pengguna internet menjadi semakin
meningkat. Apalagi pada tahun 2019, Indonesia sempat mengalami musibah
pandemi virus Covid-19 yang panjang sehingga mengakibatkan aktivitas
masyarakat menjadi terbatas. Hal tersebut menyebabkan segala aktifitas diluar
ruangan tidak bisa dilaksanakan dan beralih untuk beraktifitas secara dalam
jaringan (online). Dari anak-anak hingga dewasa semua menggunakan internet
dalam kehidupan sehari-hari mereka. Tidak dipungkiri internet saat ini sangatlah
membantu aktivitas masyarakat dalam segala bidang, mulai dari bisnis,
berkomunikasi, bekerja, belajar, transportasi, mencari makanan dan masih banyak
lainnya yang bisa dilakukan. Pada penelitian Cholik (2021) perkembangan
teknologi dapat digunakan di sepuluh bidang kegiatan salah satunya adalah pada
bidang ekonomi dan bisnis dimana teknologi dapat dijadikan sebagai sarana
monitoring dan komunikasi dengan karyawan serta dapat membangun peluang
bisnis dengan SEO (Search Engine Optimization). Selain itu dari bidang

pendidikan, menurut Azzahra (2022) dengan perkembangan internet saat ini dapat



mendukung proses pendidikan dimana memungkinkan seseorang untuk dapat
mengakses perpustakaan online (digital library) baik dari dalam negeri maupun
luar negeri. Indonesia merupakan salah satu negara yang memiliki pengguna
internet yang cukup banyak. Berdasarkan data dari hasil survei Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APIJI) 2022), pengguna internet di
Indonesia mencapai 210 juta jiwa atau 77% dari total populasi masyarakat
Indonesia. Dari data tersebut bisa dikatakan bahwa lebih dari setengahnya
penduduk Indonesia menggunakan internet untuk mencari informasi yang mereka
butuhkan. Hal ini menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia membutuhkan segala
informasi dengan akses yang lebih mudah dan cepat sehingga menjadikan internet
sebagai salah satu kebutuhan pokok masyarakat. Kesempatan ini menjadikan
banyak perusahaan berlomba-lomba untuk menyediakan layanan internet dengan
kualitas yang tidak kalah dan dengan harga yang bersaing. Banyaknya perusahaan
sejenis mengakibatkan persaingan bisnis yang semakin ketat.

Dalam sebuah bisnis, kegiatan yang paling penting untuk mampu bersaing
adalah kegiatan pemasaran. Menurut Panjaitan (2018) pemasaran adalah ilmu dan
seni dalam menjelajah sosial baik pribadi atau organisasi untuk mendapatkan apa
yang dibutuhkan dengan menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk
kepada pelanggan dengan tujuan membangun hubungan yang baik serta
mendapatkan nilai dari pelanggan. Menurut Ratnawati (2020) pemasaran adalah
kegiatan bisnis yang diperuntukkan dalam merencanakan harga, mempromosikan
dan mendistribusikan produk dan jasa untuk memenuhi kebutuhan pembeli.

Kegiatan pemasaran juga berguna untuk membangun komunikasi yang baik antara



perusahaan dengan konsumen mereka. Setiap perusahaan harus melakukan
pemasaran yang optimal agar mampu bertahan dan bersaing dengan perusahaan
lainnya. Strategi pemasaran merupakan salah satu peran penting dalam
keberhasilan pemasaran suatu perusahaan. Menurut Panjaitan (2018) strategi
pemasaran adalah bagaimana logika pemasaran dalam suatu bisnis untuk dapat
mencapai tujuan pemasaran dengan berbagai alternatif langkah-langkah.
Sedangkan menurut Haque-Fawzi (2021) strategi pemasaran adalah upaya untuk
memasarkan barang atau jasa menggunakan cara atu taktik tertentu shingga jumlah
penjualan menjadi lebih tinggi. Strategi pemasaran memiliki peran penting dalam
sebuah perusahaan karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi perusahaan.
Dalam memasarkan produk atau jasanya, perusahaan memerlukan strategi
pemasaran yang tepat untuk mampu menggapai konsumen dengan tepat sasaran
serta mendapatkan keuntungan. Strategi pemasaran ini pada dasarnya adalah
bagaimana perusahaan mampu menjalin hubungan antara pelanggan dengan
perusahaan, salah satunya dengan cara mempromosikan produk ataupun jasa.
Seiring dengan perkembangan teknologi digital, saat ini strategi pemasaran
tidak hanya bisa dilakukan secara konvensional saja, pemasaran juga dilakukan
secara digital atau sering disebut dengan e-marketing. Menurut Strauss & Frost
(2016) e-marketing adalah penggunaan teknologi informasi untuk aktivitas
pemasaran dan proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan
dan bertukar penawaran yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra dan
masyarakat luas. Perkembangaan e-marketing ini dimulai pada tahun 1994 yaitu

kemunculan iklan spanduk pertama dari “Jerry and david’s Guide to the World



Wide” pada website hotwired.com yang kemudian menjadi yahoo.com. Sejak saat
itu perkembangan internet dan e-marketing pun semakin pesat hingga pada tahun
2004, 16% populasi dunia menggunakan internet sehingga para pelaku bisnis
mencari cara untuk meningkatkan keuntungan dengan melakukan model e-bisnis.
Hingga di tahun 2012, pengguna internet meningkat menjadi 34,3% yang juga
disertai dengan penggunaan sosial media yang mendukung pesatnya kegiatan bisnis

secara online hingga sampai saat ini.

Secara sederhana e-marketing adalah hasil teknologi informasi yang
diterapkan ke dalam pemasaran tradisonal. Pemasaran digital adalah bagaimana
implementasi dari aktivitas pemasaran sebuah perusahaan dengan menggunakan
saluran dan teknologi digital (Oklander et al., 2018). Menurut Baidowi (2021)
Electronic Marketing atau disingkat dengan e-marketing adalah suatu strategi
pemasaran yang memanfaatkan teknologi elektronik terutama internet. E-marketing
didasarkan pada penerapan prinsip dan teknik pemasaran yang ada melalui media
elektronik yang terkhusus pada internet (Mu’ah et al., 2020). Menurut Alqudah
(2023) e-marketing meliputi pemasaran dengan pengoptimalan mesin telusur
(SEO), pemasaran melalui sosial media, pemasaran email dan periklanan secara
online. E-marketing menjadi strategi pemasaran yang efektif dalam menjual produk
atau jasa. Hal ini dikarenakan e-marketing bersifat fleksibel dan tidak harus
membutuhkan tenaga, waktu dan biaya yang besar untuk melakukannya. Dengan
menggunakan e-marketing perusahaan dapat menggapai calon pelanggan dengan
lebih mudah dan informasi yang disampaikan akan lebih cepat. E-marketing juga

memudahkan pelanggan untuk mencari produk yang dibutuhkan dengan lebih cepat



dan mudah tanpa harus keluar dari rumah mereka. E-marketing ini dapat dilakukan
oleh seluruh kalangan mulai dari masyarakat hingga perusahaan untuk memasarkan

produknya melalui internet.

Salah satu perusahaan yang menerapkan e-marketing adalah PT Telkom
Indonesia. PT Telkom Indonesia (Persero) atau sering disebut dengan Telkom
merupakan salah satu perusahaan Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang
menyediakan segala kebutuhan jasa layanan teknologi informasi, komunikasi dan
jaringan telekomunikasi di Indonesia. Mayoritas pemegang saham dari PT Telkom
Indonesia adalah Pemerintah Republik Indonesia yaitu sebesar 52,09%, sedangkan
sisanya dipegang oleh publik. Saham dari PT Telkom Indonesia diperdagangkan di
dalam Bursa Efek Indonesia (BEI) dengan kode “TLKM” dan New York Stock
Exchange (NYSE) dengan kode “TLK”. Sebagai salah satu perusahaan teknologi
informasi terbesar di Indonesia, Telkom memiliki banyak produk dan layanan yang
ditawarkan salah satunya adalah produk IndiHome. Digital Home atau disebut
dengan IndiHome merupakan layanan yang menggabungkan antara broadband, TV
kabel dan telepon dalam satu koneksi. Ketiga layanan tersebut mengususung paket
bundling Triple Play yang terdiri dari Internet on fiber atau High Speed Internet,
Phone atau telepon rumah dan juga IPTV (UseeTV Cable). Pada produk IndiHome
ini PT Telkom Indonesia berinovasi dengan mengubah infrastruktur dari kabel
tembaga menjadi kabel fiber optic yang merupakan media penghantar internet
tercepat saat ini.

Berdasarkan observasi yang dilakukan, pemasaran produk IndiHome PT

Telkom dilakukan dengan strategi pemasaran konvensional seperti strategi door to



door, open table, business enterprise, dan Sales Force. Selain itu pemasaran juga
dilakukan dengan strategi e-marketing seperti iklan marketplace sosial media
Instagram dan Facebook, Mobile Application, website landing page. Telkom
memiliki kantor wilayah dan juga kantor daerah di seluruh wilayah Indonesia untuk
dapat menjalankan kegiatan bisnis serta dapat memberikan pelayanan yang
maksimal kepada pelanggannya. Maka dari itu, pastinya pemasaran produk
IndiHome di setiap kantor daerah Telkom tidaklah sama terutama pada strategi e-
marketing. Pada dasarnya strategi e-marketing yang dilakukan Telkom berupa iklan
yang dibuat terpusat di kantor wilayah utama, sehingga tidak maksimal dalam

menjangkau calon pelanggan yang ada di sekitar kantor daerah.

Pada Kantor Daerah Telkom Denpasar Selatan, e-marketing yang
dilaksanakan kurang maksimal. Pemasaran produk IndiHome pada Telkom
Kandatel Denpasar Selatan didominasi oleh Sales Force dari perusahaan. Namun
tidak semua pihak Sales Force ini memanfaatkan e-marketing sehingga penjualan
produk IndiHome kurang maksimal. Menurut Head of Representative Office

(HERO) Telkom Kandatel Denpasar Selatan yang mengatakan bahwa:

“Jika Sales Force mampu melakukan pemasaran secara hybrid, penjualan produk

IndiHome bisa dilakukan secara maksimal”.

Pemasaran hybrid yang dimaksud adalah dimana Sales Force IndiHome mampu
melakukan pemasaran baik secara konvensional dan diimbangi dengan pemasaran
elektronik (e-marketing). Pada tahun 2022, penjualan IndiHome mengalami

peningkatan namun tidak signifikan bahkan di beberapa bulan, penjualan



mengalami penurunan. Penjualan IndiHome tersebut bisa dilihat dari gambar grafik

jumlah penjualan IndiHome di bawah ini.

Gambar 1. 1 Grafik Data Penjualan IndiHome Tahun 2022 PT Telkom
Indonesia Kandatel Denpasar Selatan
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Sumber: Data Penjualan IndiHome Kandatel Denpasar Selatan Tahun 2022

Dari Gambar 1.1 di atas, menunjukkan penjualan IndiHome mengalami
peningkatan, tetapi juga mengalami penurunan penjualan di beberapa bulan.
Penurunan penjualan ini diakibatkan karena banyak pelanggan yang beralih ke
perusahaan yang lainnya karena penawaran harga yang dirasa lebih murah oleh
pelanggan. Selain itu penurunan penjualan juga diakibatkan karena adanya keluhan
pelanggan dari segi kualitas IndiHome. Berdasarkan data penjualan yang telah
diolah, dalam data tersebut didominasi dengan penjualan melalui pemasaran yang
dilakukan secara konvensional yaitu sebesar 69% dimana dari Sales Force, business
enterprise, teknisi, plasa, dan lain-lain. Sedangkan 31% penjualan berasal dari e-

marketing yaitu dari Kios MylndiHome, Sosial Media, Landing Page Website



IndiHome, Sobat IndiHome, Digital Channel. Dalam pemasaran konvensional
yang dilakukan ternyata terdapat beberapa kekurangan yang dirasakan oleh Telkom
Kandatel Denpasar Selatan seperti membutuhkan cukup tenaga dan waktu dalam
melaksanakan door-to-door dimana Sales Force langsung mendatangi rumah calon
pelanggan sehingga pemasaran dilakukan kurang efisien. Selain itu dalam
pemasaran konvensional membutuhkan biaya transportasi dan lain-lain yang besar
jika dilaksanakan terus menerus tanpa diimbangi dengan pemasaran digital.

Dari permasalahan tersebut perusahaan ingin mengimbangi strategi
pemasaran konvensional dengan strategi e-marketing agar mampu dalam
meningkatkan penjualan serta mengurangi permasalahan-permasalahan yang ada
terutama pada produk IndiHome. Dalam Evariyanti (2019) implementasi e-
marketing untuk meningkatkan penjualan adalah dengan menerapkan promosi
online melalui sosial media seperti Fanspage Facebook, Instagram Business dan
Whatsapp Business dimana dengan promosi online tersebut traffic website dari
mybaliwisata.com mengalami peningkatan dengan jumlah pengunjung sebanyak
732. Menurut Sari (2022) implementasi e-marketing dengan menggunakan website
dapat mempermudah konsumen untuk menjangkau produk dan transaksi juga
pemesanan yang dapat memicu meningkatkan penjualan. Penerapan e-marketing
untuk meningkatkan penjualan memerlukan perencanaan dan tetap konsistensi
yang baik sehingga perusahaan juga perlu untuk melakukan strategi e-marketing.
Untuk menyusun sebuah strategi dalam bisnis, perusahaan perlu menganalisis
kembali faktor-faktor internal maupun eksternal. Analisis tersebut dapat

menggunakan alat analisis SWOT untuk mampu mengkaji kekuatan, kelemahan,



ancaman dan peluang dari e-marketing tersebut. Menurut Rangkuti (2016) analisis
SWOT merupakan identifikasi berbagai faktor sistematis untuk merumuskan
strategi perusahaan. Proses mengidentifikasi faktor-faktor tersebut meliputi faktor
internal yaitu kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities) juga faktor
eksternal yaitu kelemahan (Weakness) dan juga ancaman (Threats). Analisis SWOT
ini membantu perusahaan untuk merancang alternatif-alternatif strategi yang dapat
digunakan dengan mempertimbangkan dari faktor internal dan eksternal yang ada.

Saat ini strategi pemasaran IndiHome pada Kandatel Denpasar Selatan masih
mengandalkan pemasaran berupa iklan-iklan. Selain iklan asih banyak strategi e-
marketing yang dapat dilakukan untuk meningkatkan penjualan IndiHome.
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut penulis tertarik untuk mengangkat
topik permasalahan strategi e-marketing IndiHome pada perusahaan Telkom
Kandatel Denpasar Selatan dengan judul “Analisis Strategi E-marketing
IndiHome Untuk Meningkatkan Penjualan Pada PT Telkom Indonesia
Kandatel Denpasar Selatan”.
1.2 Perumusan Masalah

Dari latar belakang yang telah dipaparkan, adapun rumusan masalah yang

didapat adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana analisis SWOT IndiHome pada PT Telkom Indonesia Kandatel

Denpasar Selatan?

2. Bagaimana strategi E-marketing IndiHome Untuk Meningkatkan Penjualan

Pada PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar Selatan?
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1.3 Tujuan Penelitian
Dari rumusan masalah tersebut maka adapun tujuan dari penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1. Mengetahui analisis SWOT IndiHome pada PT Telkom Indonesia Kandatel
Denpasar Selatan.
2. Mengetahui strategi E-Marketing IndiHome Untuk Meningkatkan Penjualan

Pada PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar Selatan.

1.4 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian yang dilakukan adalah sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat secara ilmiah untuk
bisa dijadikan sebagai referensi untuk penelitian berikutnya yang terkait dengan

strategi e-marketing yang berdasarkan analisis SWOT.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Mahasiswa

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan
pemahaman mahasiswa di bidang pemasaran terutama pada e-marketing yang

telah didapat pada saat kuliah melalui analisis langsung di perusahaan.

b. Bagi Perusahaan

Dengan penelitian ini diharapkan dapat memberikan analisis terkait

strategi e-marketing setelah melakukan identifikasi dengan analisis SWOT
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sehingga dapat memberikan alternatif strategi pemasaran yang baru dan dapat

dijadikan sebagai pertimbangan perusahaan dalam meningkatkan jumlah

penjualan produk IndiHome.

1.5 Sistematika Penulisan

Adapun sistematika penulisan dari penelitian yang berjudul “Strategi E-

marketing IndiHome Untuk Meningkatkan Jumlah Penjualan Pada PT Telkom

Indonesia Kandatel Denpasar Selatan” terdiri dari lima bagian inti, yaitu sebagai

berikut.

BAB 1

BAB 2

BAB 3

BAB 4

PENDAHULUAN

Pada Bab ini penulis membahas tentang Latar Belakang Masalah,
Rumusan Masalah, Tujuan Dan Manfaat dari penelitian yang
dilakukan.

KAJIAN PUSTAKA

Pada Bab ini penulis membahas tentang teori dan definisi oleh para
ahli terkait Strategi, E-Marketing, Strategi E-Marketing serta memuat

tentang Penelitian Terdahulu dan Kerangka Pikir dari penelitian ini.

METODE PENELITIAN

Pada Bab ini penulis membahas tentang metode penelitian yang akan
dilakukan meliputi Lokasi, Obyek Penelitian, Sumber Dan Jenis Data,
Teknik Pengumpulan Data, Teknik Analisis data serta Sistematika
Penulisan dari penelitian ini.

HASIL DAN PEMBAHASAN



BAB 5
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Pada Bab ini penulis membahas tentang gambaran hasil dan
pembahasan penelitian secara kualitatif deskriptif dari penelitian yang

akan dilakukan.

PENUTUP

Pada Bab ini penulis membahas bagaimana kesimpulan dari hasil
penelitian yang telah dilakukan dan memberikan saran yang
membangun untuk dapat memberikan solusi bagi pihak yang terkait

dalam penelitian ini.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan mengenai analisis strategi e-marketing
IndiHome pada PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar Selatan, maka simpulan

dari penelitian ini adalah:

1. Analisis SWOT IndiHome IndiHome pada PT Telkom Indonesia Kandatel
Denpasar Selatan yang ditinjau dari matriks IFAS menunjukkan bahwa skor
faktor Strengths yaitu 2,13 lebih besar daripada Weakness yaitu 0,96 yang
artinya perusahaan memiliki kekuatan yang lebih besar daripada kelemahan.
Sedangkan dari matriks EFAS menunjukkan bahwa skor Opportunities yaitu
1,65 lebih besar daripada Threats yaitu 0,87 yang artinya perusahaan memiliki
peluang yang lebih besar daripada ancaman yang ada. Dari hasil analisis
diagram SWOT menunjukkan bahwa PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar
Selatan berada pada posisi kuadran 1, yang merupakan situasi yang
menguntungkan bagi perusahaan. Telkom Denpasar Selatan memiliki kekuatan
yang mampu untuk memanfaatkan peluang yang ada. Dalam kondisi ini strategi

yang harus diterapkan adalah mendukung kebijakan pertumbuhan

90
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yang agresif (Growth Oriented Strategy). Dalam Matriks SWOT menciptakan

empat (4) strategi alternatif yang dapat digunakan oleh perusahaan:

a. Strategi SO (Strengths — Opportunities) adalah dengan memperluas Brand
Awareness IndiHome dengan memanfaatkan pasar Telkomsel,
mengembangkan e-marketing melalui digital channel sosial media, dan
meningkatkan pelayanan after sales yang baik melalui pelayanan yang cepat
dan responsif.

b. Strategi ST (Strengths — Threats) adalah dengan meningkatkan inovasi
produk secara berkala sesuai dengan kebutuhan pasar dan meningkatkan
pemeliharaan infrastruktur, menjalin kerjasama dengan perusahaan nasional
maupun internasional dan memanfaatkan iklan pada sosial media di titik-
titik koordinat lokasi tertentu.

c. Strategi WO (Weakness - Opportunities) adalah dengan memaksimalkan
sarana informasi seperti brosur, sosial media, website dengan memberikan
penjelasan yang detail, menjaga strategi harga yang stabil dengan promo
harga diwaktu-waktu penting, menjaga kualitas SDM dengan melakukan
pelatihan rutin tentang e-marketing.

d. Strategi WT (Weakness — Threats) adalah dengan mengkaji kembali terkait
batasan FUP, menjaga pemeliharaan infrastruktur, memberikan potongan
harga atau dengan menghilangkan biaya pemutusan layanan,
Memaksimalkan media promosi online dengan menyampaikan informasi

yang detail.
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1. Strategi e-marketing yang digunakan untuk meningkatkan penjualan IndiHome
pada PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar Selatan adalah dengan
menggunakan e-marketing mix 4P yaitu produk (Product), harga (Price),
saluran distribusi (Place), dan promosi (Promotion). Strategi e-marketing
IndiHome untuk meningkatkan penjualan didasarkan pada analisis Matriks
SWOT yang menciptakan alternatif strategi lalu dituangkan ke dalam setiap
elemen e-marketing mix 4P yaitu sebagai berikut:

a. Product yaitu dengan mencantumkan informasi produk yang jelas mulai
nama paket IndiHome, meningkatkan after sales dengan memberikan
garansi, loyalty program, penanganan gangguan yang cepat melalui call
center 147 dan pemeliharaan infrastruktur berkala.

b. Price yaitu dengan memberikan kualitas kecepatan yang stabil sesuai harga,
potongan harga pada layanan IndiHome di waktu-waktu tertentu dan harga
khusus jika melakukan registrasi melalui channel digital, My IndiHome dan
Landingpage.

c. Place yaitu dengan memilih platform online sosial media Facebook
(komunitas, marketplace, grup), Instagram, Whatsapp, Tiktok dan
memaksimalkan affilliate marketing sobat IndiHome melalui sosial media.

d. Promotion yaitu membuat iklan promosi dimana dapat bekerjasama dengan
influencer untuk memasarkan IndiHome serta menambahkan konten
edukasi secara rutin tentang produk IndiHome untuk menjalin hubungan

yang baik dengan pelanggan.
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5.2 Saran

Dari hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, adapun saran yang
dapat diberikan kepada perusahaan PT Telkom Indonesia Kandatel Denpasar
Selatan untuk dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam upaya untuk
meningkatkan penjualan IndiHome serta saran kepada peneliti selanjutnya yaitu

sebagai berikut:

1. Bagi Perusahaan

a. Perusahaan dapat memaksimalkan kegiatan e-marketing sosial media
untuk memasarkan produk dengan memberikan anggaran khusus
promosi iklan kepada Sales Force.

b. Proses penanganan keluhan pelanggan pada call center 147 dan aplikasi
My IndiHome diharapkan dapat lebih responsif, cepat dan tanggap
sehingga dapat menjaga kepercayaan pelanggan dan menciptakan
hubungan yang baik dengan pelanggan.

c. IndiHome dapat meningkatkan performa jaringan yang dimilikinya
untuk meminimalisir kecepatan internet yang kurang stabil. IndiHome
dapat memberlakukan perbandingan antara upload dan download
sebesar 1:1 sehingga harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas
jaringan.

d. IndiHome dapat memaksimalkan e-marketing iklan dengan
menggunakan influencer yang terkenal terutama yang berada daerah
Bali, sehingga selain meningkatkan Brand Awareness juga dapat

meningkatkan penjualan IndiHome.
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2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan analisis strategi
dengan metode yang berbeda sehingga dapat menciptakan strategi yang
lebih kuat untuk memasarkan produk. Selain itu, peneliti selanjutnya juga
dapat memberikan formula sosial media planning untuk membantu

memasarkan IndiHome secara rutin.
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