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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mengevaluasi strategi
pemasaran Indihome yang diterapkan oleh PT. Telkom Cabang Kotanopan,
serta mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi
rendahnya pencapaian target pelanggan. Metode yang digunakan adalah
pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data berupa
wawancara mendalam, observasi lapangan, dan dokumentasi. Subjek penelitian
adalah karyawan bagian pemasaran yang memiliki keterlibatan langsung dalam
kegiatan promosi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran
yang diterapkan meliputi door to door, promosi digital melalui media sosial,
personal selling, direct marketing, serta program “Sobat Indihome” belum
memberikan hasil optimal. Selama tahun 2021-2023, terjadi penurunan jumlah
pelanggan baru secara signifikan. Hambatan utama yang ditemukan adalah
keterbatasan cakupan jaringan di wilayah terpencil, persepsi harga yang terlalu

mahal oleh masyarakat, kurangnya program promosi menarik, dan persaingan
harga dari provider lain. Analisis SWOT menunjukkan bahwa posisi perusahaan
berada dalam kuadran strategi pertumbuhan (growth strategy), yang berarti
perusahaan memiliki kekuatan internal dan peluang eksternal yang cukup besar
untuk dikembangkan. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang disarankan
adalah memperluas jangkauan infrastruktur jaringan, menetapkan harga yang
kompetitif dengan fleksibilitas pembayaran, serta meningkatkan intensitas
promosi digital yang bersifat edukatif. Temuan ini memberikan kontribusi
praktis bagi pengambilan keputusan manajerial di bidang pemasaran, serta
memperkaya literatur akademik dalam kajian strategi pemasaran layanan digital
di wilayah non-perkotaan.
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Pendahuluan

Tingginya tingkat persaingan dalam berbagai bidang bisnis saat inimenuntut manajemen perusahaan untuk
meningkatkan keunggulan produk yangdimiliki, dalam persaingan di dunia bisnis perusahaan dituntut untuk
menemukanstrategi khusus untuk menciptakan keunggulan bersaing sehingga dapatmenempatkan
perusahaannya pada posisi market leader dan selalu terdepansehingga selalu menjadi pilihan
konsumen.(Tarigan, 2019) . Industri telekomunikasi di Indonesia telah mengalami perkembangan pesat seiring
dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap akses internet yang cepat dan stabil. Dan untuk
mempermudah akses internet, PT.Telkom Indonesia memfasilitasi masyarakat dengan produk yaitu Indihome
(Indonesia Digital Home).(Siregar, 2022) Berdasarkan data dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
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(APJII) tahun 2023, jumlah pengguna internet di Indonesia mencapai lebih dari 215 juta orang, atau sekitar
78,19% dari total populasi. Angka ini menunjukkan bahwa internet telah menjadi kebutuhan primer dalam
berbagai aspek kehidupan, mulai dari komunikasi, pendidikan, pekerjaan, hingga hiburan. Namun, seiring
dengan meningkatnya permintaan tersebut, tantangan dalam memasarkan layanan internet juga semakin
kompleks, terutama di wilayah non-perkotaan seperti Kotanopan, Sumatera Utara.

PT. Telkom Indonesia melalui produknya, Indihome (Indonesia Digital Home), menawarkan layanan
terintegrasi berupa internet berkecepatan tinggi berbasis fiber optic, saluran telepon rumah, dan televisi
interaktif. Sejak diluncurkan pada tahun 2015, Indihome diposisikan sebagai produk unggulan dengan konsep
3-in-1. (Irtanak et al., 2021) Indihoome juga merupakan salah satu program dari proyek utama Telkom,
Indonesia Digital Network 2015. Namun, di wilayah Kotanopan, tingkat adopsi layanan Indihome masih
tergolong rendah. Data penjualan pelanggan baru dari tahun 2021 hingga 2023 menunjukkan tren yang
menurun: dari target 50 pelanggan baru pada 2021 hanya tercapai 42, sementara pada 2022 target 35 hanya
tercapai 16, dan pada 2023 target 25 hanya mencapai 17 pelanggan. Penurunan ini menunjukkan adanya
kendala serius dalam strategi pemasaran yang diterapkan oleh Telkom Cabang Kotanopan.

Beberapa faktor diduga menjadi penyebab rendahnya jumlah pelanggan, di antaranya adalah belum
meratanya jaringan fiber optic, harga paket yang dianggap terlalu mahal oleh masyarakat, serta keberadaan
pesaing yang menawarkan harga lebih rendah dengan fleksibilitas yang lebih tinggi. Selain itu, kurangnya
promosi intensif dan edukasi kepada masyarakat mengenai keunggulan layanan Indihome juga menjadi faktor
penting yang perlu dievaluasi. Dan kemungkinan masyarakat banyak yang merasa kalau harga paket indihome-
nya masih kemahalan dan karena sebab ini mengakibatkan jumlah pelanggan indihome masih tergolong rendah.
Berikut jumlah pelanggan baru Indihome pada Telkom cabang Kotanopan Tahun 2021-2023(Mahendra et al.,
2020).

Tabel 1 <Jumlah Pengguna Baru Indihome Tahun 2022 dan 2023>

No. Tahun Target Realisasi
1 2021 50 42
2 2022 35 16
3 2023 25 17

Sumber: Data Penelitian, 2024

Dari tabel di atas dapat dilihat pada tahun 2021, pengguna baru indihome sebanyak 42 pelanggan, pada
tahun 2022 pengguna indihome sebanyak 16 pelanggan, dan pada tahun 2023 sebanyak 17 pelanggan. Dan di
tahun 2021 pengguna indihome mengalami kenaikan pelanggan indihome sedangkan ditahun 2022 ke tahun
2023 hanya nambah 1 pelanggan saja. Adapun salah satu faktor penyebab ditahun 2021 mengalami kenaikan
dikarenakan ditahun itu masih dimasa covid19 dan banyak kegiatan yang dilakukan hanya dari rumah saja
salah satunya adalah pekerjaan (Work from Home) dan membutuhkan jaringan yang lebih kencang sehingga
ditahun 2021 banyak pengguna-pengguna baru yang mau berlangganan.(Tobing et al., 2021)

Dari fenomena tersebut maka bagaimana strategi pemasaran Indihome di Telkom Kotanopan selama
periode 2021-2023 dapat dilakukan dan Apa saja kendala utama yang dihadapi dalam upaya meningkatkan
jumlah pelanggan serta strategi apa yang tepat diterapkan untuk menjangkau masyarakat Kotanopan secara
lebih efektif. Permasalahan perbedaan data fenomena tersebut terjadi karena adanya sesuatu yang diharapkan,
dipikirkan, dirasakan tidak sama dengan kenyataan sehingga timbul pertanyaan yang menantang untuk
ditemukan jawabannya. Atas dasar prinsip masalah tersebut, dalam mengidentifikasi masalah dapat muncul
pertanyaan yang terkait dengan apakah, mengapa, dan bagaimana. Dari pertanyaan yang muncul tergambar
substansi masalah yang terkait dengan pendekatan atau jenis penelitian tertentu. (Abdussamad et al., n.d.)

(Dewi, 2022) Akan tetapi yang dipermasalahkan masyarakat bukan hanya mengenai harga tetapi biaya
pemasangannya juga di PT. Telkom cabang Kotanopan yang masih lumayan besar apalagi yang rumahnya
memasuki perkampungan yang bukan dipinggir jalan jadi memerlukan banyak kabel untuk jaringannya bisa
masuk yang dikarenakan pembanguanan jaringan yang belum merata atau bisa dikatakan masih sedikit
sehingga hanya diwilayah —wilayah tertentu saja yang bisa memakai indihome dengan hal ini kepadatan
ataupun peminat indihome belum tercukupi sesuai syarat telkomselnya.

Hasil dari beberapa peneliti sebelumnya yaitu dari artikel jurnal (Zainia Meida Nasrullah & Yulianti, n.d.)
bahwa masih banyak calon pelanggan yang belum mengetahui apa itu indihome dan juga pelayanan jaringan
fiber optic ini belum ada disemua wilayah sedangkan sebagian masyarakat berminat untuk berlangganan, dari
artikel jurnal Agus purwanto untuk meningkatkan penjualan indihome didorong oleh intensitas kegiatan
promosi penjualan dan periklanan yang dijalankan, dari artikel jurnal Andreas Wiratama Tolami bahwa
kurangnya sosialisasi promosi yang intensive kepada calon pelanggan kepada calon pelanggan mengenai
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indihome makanya masih banyak masyarakat yang tidak mengetahui apa itu indihome, dari artikel jurnal Faisal
Hakim bahwa dalam analisis eksternal PT. Telkom menghasilkan kemampuan dalam melihat peluang dan
analisis internal dimana kekuatan yang dimiliki oleh PT. Telkom mampu menarik pasar, dan dari artikel jurnal
Nor Safitri Ramadhani target tidak tercapai meningkat menunjukkan bahwa masih ada kekurangan pada
stratategi pemasaran pada indihome. (Nugroho & Heykal, 2023)

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengevaluasi strategi pemasaran Indihome yang selama ini
diterapkan di Telkom Kotanopan, mengidentifikasi faktor-faktor penghambatnya, serta merumuskan strategi
pemasaran yang lebih efektif berdasarkan analisis SWOT. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi praktis bagi PT. Telkom Indonesia dalam merancang strategi pemasaran yang sesuai dengan
karakteristik wilayah non-perkotaan, serta kontribusi teoritis dalam pengembangan literatur pemasaran layanan
digital di sektor telekomunikasi.

Metode

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif (Sri Ramadhani, 2024), yang bertujuan untuk
memperoleh gambaran menyeluruh dan mendalam mengenai strategi pemasaran Indihome pada PT. Telkom
Cabang Kotanopan, Sumatera Utara. Metode kualitatif dipilih karena dianggap paling sesuai untuk menggali
pemahaman mengenai strategi dan kebijakan pemasaran dari perspektif internal perusahaan serta tanggapan
masyarakat terhadap layanan yang ditawarkan. Penelitian dilaksanakan pada bulan Januari 2024 di dua lokasi
utama, yaitu kantor PT. Telkom Kotanopan dan Grapari Padang Sidempuan, yang keduanya memiliki relevansi
langsung dengan operasional dan promosi Indihome di wilayah Kotanopan. Subjek dalam penelitian ini adalah
satu orang karyawan dari bagian pemasaran PT. Telkom Kotanopan yang dipilih secara purposive karena
memiliki peran langsung dalam implementasi strategi pemasaran Indihome. Meskipun hanya satu informan
yang diwawancarai, informan ini dianggap representatif karena keterlibatannya secara aktif dalam kegiatan
promosi dan hubungan langsung dengan pelanggan. Namun, peneliti menyadari keterbatasan dalam jumlah
subjek yang dapat mempengaruhi keragaman perspektif.

Pengumpulan data dilakukan melalui tiga teknik utama, yaitu wawancara semi-terstruktur, dokumentasi,
dan observasi. Wawancara dilakukan secara langsung di lokasi dengan menggunakan pedoman wawancara
yang telah disusun sebelumnya. Proses wawancara berlangsung selama kurang lebih 45 menit dan direkam
menggunakan perangkat audio untuk memastikan akurasi transkrip. Teknik dokumentasi digunakan untuk
mengumpulkan data historis mengenai jumlah pelanggan baru dan target pemasaran Indihome dari tahun 2021
hingga 2023, yang diperoleh dari data internal perusahaan. Selain itu, peneliti juga melakukan observasi non-
partisipan terhadap aktivitas promosi Indihome, baik secara digital melalui media sosial maupun secara
langsung melalui layanan Grapari. Data yang telah dikumpulkan dianalisis menggunakan teknik analisis data
model Miles dan Huberman, yang mencakup tiga tahap utama: reduksi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Pada tahap reduksi data, informasi yang tidak relevan dieliminasi dan hanya data yang berkaitan
langsung dengan strategi pemasaran yang dianalisis lebih lanjut. Selanjutnya, data disajikan dalam bentuk narasi
deskriptif, tabel, serta matriks SWOT untuk menggambarkan kondisi internal dan eksternal
perusahaan.(Zainarti, 2025). Analislis SWOT melrupakan proses sistemlatis untuk mengidelntifikasi faktorl-
faktor yalng penting dalam merulmuskan stratlegi perusahaan. Ini merupakan sebuah metode perencanaan
strategi yang digunalkan untuk mlengevaluasi kekluatan, kelemlahan, peluang, dlan ancamlan dalam suatu
proyelk ataul bisnis(Pohan & Nurbaiti, 2024) Sehingga Akhirnya, peneliti menarik kesimpulan berdasarkan
pola-pola yang muncul dari data yang telah disusun sebelumnya.

Hasil dan Pembahasan

Berdasarkan hasil wawancara dengan karyawan bagian pemasaran PT. Telkom Kotanopan, strategi pemasaran
yang telah diterapkan terdiri dari dua pendekatan utama, yaitu secara langsung (offline) dan digital (online).
Strategi langsung dilakukan melalui metode door to door (D2D) oleh tim sales marketing yang bertujuan
menjangkau konsumen secara personal, membangun kepercayaan, serta memberikan penjelasan produk secara
rinci. Meskipun pendekatan ini dinilai mampu memberikan sentuhan personal, efektivitasnya menurun seiring
dengan perubahan perilaku konsumen yang kini lebih terbuka terhadap pemasaran digital. Di sisi lain, strategi
digital dilakukan melalui media sosial seperti Instagram dan Facebook untuk meningkatkan brand awareness
dan mendongkrak trafik ke website Indihome. Selain itu, strategi personal selling, direct marketing (seperti
outbond call dan pengiriman surat), pemasangan open table di tempat strategis, serta program ‘“Sobat
Indihome” juga telah diluncurkan untuk meningkatkan jangkauan pasar. Namun demikian, strategi-strategi
tersebut belum mampu menghasilkan peningkatan pelanggan yang signifikan dalam tiga tahun terakhir.
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Data menunjukkan bahwa penambahan jumlah pelanggan Indihome di Kotanopan mengalami tren yang
stagnan. Tahun 2021 mencatatkan 42 pelanggan baru, namun angka ini menurun drastis menjadi 16 di tahun
2022 dan hanya sedikit naik menjadi 17 di tahun 2023. Kenaikan yang terjadi pada tahun 2021 diperkirakan
karena situasi pandemi COVID-19 yang memaksa masyarakat bekerja dan belajar dari rumah, sehingga
kebutuhan akan layanan internet meningkat. Terdapat beberapa hambatan utama yang menyebabkan
minimnya pertumbuhan pelanggan Indihome di wilayah ini. Pertama adalah keterbatasan jaringan yang belum
merata di seluruh wilayah Kotanopan. Kondisi geografis dan pembangunan infrastruktur jaringan yang belum
optimal menyebabkan layanan Indihome hanya dapat diakses pada area tertentu. Kedua adalah faktor harga.
Masyarakat menganggap biaya langganan Indihome cukup tinggi, terlebih dengan sistem pembayaran penuh di
awal yang dianggap membebani. Ketiga adalah tingginya persaingan di pasar layanan internet, di mana
kompetitor menawarkan paket harga lebih murah dan jaringan yang lebih fleksibel.

Hasil wawancara dengan masyarakat mengungkap bahwa sebagian besar dari mereka menganggap harga
paket Indihome tidak sesuai dengan daya beli lokal. Selain harga, faktor pembayaran sekaligus dan biaya
pemasangan jaringan di daerah terpencil juga menjadi kendala utama. Masyarakat cenderung memilih membeli
paket data kecil (misalnya 1 GB) karena lebih fleksibel dan sesuai kemampuan finansial mereka, meskipun
secara jangka panjang penggunaan ini kurang efisien. Analisis SWOT yang dilakukan menunjukkan bahwa
secara internal, Indihome memiliki kekuatan berupa reputasi sebagai produk dari PT. Telkom Indonesia,
jaringan internet yang stabil dan cepat, serta lokasi kantor yang strategis. Namun kelemahannya adalah harga
yang relatif tinggi, cakupan wilayah yang terbatas, jarangnya promosi, dan masalah teknis seperti gangguan
jaringan. Dari sisi eksternal, terdapat peluang besar seperti perkembangan teknologi, pasar yang luas dari
perumahan hingga pertokoan, serta adanya program kemitraan Sobat Indihome. Di sisi lain, ancaman juga
cukup signifikan, seperti kemunculan kompetitor dengan harga lebih murah, perubahan harga yang fluktuatif,
dan meningkatnya kebutuhan masyarakat akan fleksibilitas serta keamanan jaringan. Hasil analisis IFAS dan
EFAS menunjukkan bahwa kekuatan dan peluang yang dimiliki PT. Telkom Kotanopan masih lebih besar
daripada kelemahan dan ancaman yang dihadapi. Hal ini mengarahkan perusahaan pada strategi
pengembangan (growth) yang perlu difokuskan untuk memperkuat daya saing.

Berdasarkan analisis SWOT dan data pelanggan, strategi pertumbuhan yang dapat dilakukan oleh PT.
Telkom Kotanopan antara lain adalah memperluas jaringan secara merata di seluruh wilayah Kotanopan,
memberikan penawaran harga promosi dan diskon khusus untuk pelanggan baru, serta mempermudah skema
pembayaran agar lebih terjangkau. Selain itu, perlu dilakukan penguatan promosi digital yang lebih kreatif dan
intensif, serta peningkatan pelayanan teknis agar pelanggan merasa nyaman dan loyal.

Tabel 2 <Analisis SWOT pada PT. Telkom Kotanopan>

Strength

‘Weakness

Indihome adalah produk dari PT. Telkom
yang merupakan perusahaan besar dan
terkenal. Indihome merupakan jaringan

Indihome memiliki harga yang relatif tinggi.
Indihome jarang mengadakan promo dan
diskon. Keterbasan Wilayah Cakupan.

Internal wifi yang pertama kali di Indonesia.PT. Terdapat FUP (Fair Usage Policy) yang
Telkom Kotanopan memiliki tempat merupakan batas penggunaan wajar internet
strategis sehingga mudah dijangkau indihome. Masalah teknis seperti gangguan
customer. Kecepatan Internet unlimited jaringan.
hingga 300 Mbps. Akses internet indihome
lebih stabil dan tahan terhadap cuaca.

Opportunity Threats
Eksternal Pangsa pasar yang cukup besar dari Munculnya pesaing baru yang menawarkan

perumahan hingga pertokoan.
Perkembangan dan kemajuan teknologi.
Jaringan fiber optic yang luas. Layanan
pelanggan yang responsive. Peluang bisnis
agen digital sobat indihome.

produk internet yang sama. Harga produk
yang sewaktu- waktu dapat berubah.

Pesaing baru yang menawarkan harga paket
yang lebih rendah. Masyarakat kedepan akan
semakin menun tut mobilitas dan fleksibilitas
dari apa yang merekaa dapatkan sekarang.
Akses jaringan kabel menghadapi potensi
kemanan.

Sumber: Data diolah, 2024

Dari hasil analisis pada tabel IFAS faktor Strebgthyn mempunyai total nilai skor 1,55 sedangkan weakness
mempunyai total nilai skor 1,50, seperti halnya pada IFAS maka pada faktor-faktor strategis eksternal EFAS
juga dilakukan identifikasi yang hasilnya ada pada tabel 4.
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Tabel 3 <IFAS>
Bobot
Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot Rating dan
Rating
Kekuatan Indihome adalah produk dari PT. Telkom yang merupakan 0,15 3 0,45
perusahaan besar dan terkenal
Indihome merupakan jaringan wifi yang pertama kali ada di 0,15 2 0,30
Indonesia
PT. Telkom Kotanopan memiliki tempa strategis sehingga 0,10 3 0,30
mudah dijangkau customer
Kecepatan internet unlimited hingga 300 Mbps 0,10 3 0,30
Akses internet indihome lebih stabil dan tahan terhadap cuaca 0,10 2 0,20
Subtotal 0,60 1,55
Kelemahan Indihome memiliki harga yang relatif tinggi 0,10 3 0,30
Indihome jarang mengadakan promo dan diskon 0,05 3 0,15
Keterbasan Wilayah Cakupan 0,15 3 0,45
Terdapat FUP (Fair Usage Policy) yang merupakan batas 0,10 3 0,30
penggunaan wajar internet indihome
Masalah teknis seperti gangguan jaringan 0,10 3 0,30
Subtotal 0,50 1,50
Total 1,10 2,80
Sumber: Data diolah, 2024
Tabel 4 <EFAS>
Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot Rating Bobot dan Rating
Peluang  Pangsa pasar yang cukup besar 0,15 3 0,45
dari Perumahan hingga
pertokoan
Perkembangan dan kemajuan 0,15 4 0,60
teknologi
Jaringan fiber optic yang luas 0,10 2 0,20
Layanan pelanggan yang 0,20 2 0,40
responsif
Peluang bisnis agen digital 0,10 1 0,10
sobat indihome
Subtotal 0,70 1,75
Ancaman Munculnya pesaing baru yang 0,15 3 0,45
menawarkan produk internet
yang sama
Harga produk yang sewaktu- 0,05 2 0,10
waktu dapat berubah
Pesaing baru yang menawarkan 0,10 3 0,30
harga paket yang lebih rendah
Masyarakat kedepan akan 0,03 2 0,06
semakin menun tut mobilitas
dan fleksibilitas dari apa yang
merekaa dapatkan sekarang
Akses jaringan kabel 0,03 2 0,06
menghadapi potensi kemanan
Subtotal 0,36 0,97
Total 1,01 2,72

Sumber: Data diolah, 2024

Analisis Tabel EFAS menunjukkan bahwa untuk faktor-faktor opportunity nilai skornya 1,75 dan faktor
Threats 0,97. Maka diketahui nilai strength diatas nilai weakness selisih (+) 0,05 dan nilai opportunity diatas nilai
Threats selisish (+) 0,78. Dari hasil identifikasi faktor-faktor tersebut maka dapat digambarkan dalam diagram
SWOT, dapat dilihat pada gambar di bawah.
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Peluang (1,75)

III. Turnaround I.|Growth

0,78
/

Kelemahan (1,50) % Kekuatan (1,55)

0 | 0,05

IV.Defence II. Difersifikasi

Ancaman (0,97)

Gambar 1 <Diagram Cartesius. Sumber : Diagram Cartesisus Hasil Pengolahan Data Internal dan
Eksternal PT. Telkom Kotanopan>

Dari gambar diagram cartesius diatas, sangat jelas menunjukkan bahwa PT. Telkom Kotanopan harus
melakukan strategi pengembangan (growth) untuk dapat meningkatkan penjualan indihome. Karena besarnya
peluang pada indihome bisa dimanfaatkan untuk menambah kekuatan pada strategi pengembangan (growth).
Beberapa faktor internal dan eksternal PT. Telkom Kotanopan dalam penjulan Indihome yang penting dapat
didefenisikan sebagai berikut yang pertama Faktor Internal meliputi Strength (Kekuatan) dan Weakness
(Kelemahan). Strength pada PT. Telkom Kotanopan seperti Indihome adalah produk dari PT. Telkom yang
merupakan perusahaan besar dan terkenal, Indihome merupakan jaringan wifi yang pertama kali ada di
Indonesia, PT. Telkom Kotanopan memiliki lokasi strategis sehingga mudah dijangkau customer, Kecepatan
internet unlimited hingga 300 Mbps, Akses internet indihome lebih stabil dan tahan terhadap cuaca. Weakness
pada PT. Telkom Kotanopan seperti Indihome memiliki harga yang relatif tinggi, Indihome jarang mengadakan
promo dan diskon, Keterbasan Wilayah Cakupan Terdapat FUP (Fair Usage Policy) yang merupakan batas
penggunaan wajar internet indihome, Masalah teknis seperti gangguan jaringan. Kedua Faktor Eksternal
meliputi Opportunity (Peluang) dan Threats (Ancaman). Opportunity pada PT. Telkom Kotanopan seperti
Pangsa pasar yang cukup besar dari Perumahan hingga pertokoan, Perkembangan dan kemajuan teknologi,
Jaringan fiber optic yang luas, Layanan pelanggan yang responsive, Peluang bisnis agen. Threats pada PT.
Telkom Kotanopan seperti Munculnya pesaing baru yang menawarkan produk internet yang sama , Harga
produk yang sewaktu- waktu dapat berubah, Pesaing baru yang menawarkan harga paket yang lebih rendah,
Masyarakat kedepan akan semakin menuntut mobilitas dan fleksibilitas dari apa yang merekaa dapatkan
sekarang, Akses jaringan kabel menghadapi potensi kemana.

Disajikan pada Tabel 5. menunjukan bahwa kinerja perusahan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor
internal dan eksternal. Kombinasi kedua faktor tersevbut ditunjukkan dalm diagram hasil analisis SWOT seperti
Strategi SO (Mendukung Strategi Growth) Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan
memnfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.Strategi ST
(Mendukung Strategi Diversifikasi) Adalah Strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan u
tuk mengatasi ancaman.Strategi WO (Mendukung Strategi Turn-Around) Strategi ini diterapkan berdasarkan
pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. Strategi WT (Mendukung
Strategi Defensif) Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan berusaha meminimalkan
kelamahan yang ada serta menghindari ancaman.
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Tabel 5 <Matriks SWOT. PT. Telkom Kotanopan>

Strengths

Weakness

Treats

Opportunity

Strategi ST
Strategi menggunakan kekuatan
dealer, yaitu produk yang sudah
terkenal dan memiliki lokasi yang
strategis yang mudah dijanghkau
customer.

Strategi SO
Strategi memanfaatkan seluruh
kekuatan PT. Telkom Kotanopan
khususnya pada Indihome yaitu
kecepatan internet yang selalu
konsisten.
Memanfaatakan semua peluang
yang ada guna meningkatkan
kekuatan pada indihome
Memperkuat image di
masyarakat.

Strategi WT
Meminimalkan kelemahan yang
ada untuk menghindari adanya
ancaman antara lain:

1. Mengupayakan jaringan
untuk selalu konsisten guna
meminimalisir masyarakat
menuntut kestabilan jaringan
internet.

2. Mengupayakan harga paket
yang lebih rendah untuk
mempertahankan customer
supaya tidak pindah ke yang
lain dan menarik customer
yang lain untuk menggunakan
indihome.

Strategi WO
Menurunkan sedikit harga pada
indihome dan harus sering
mengadakan promo dan diskon
pada indihome terutama pada
awal pemasangan.

Memperluas wilayah cakupan

jaringan indihome

Meningkatkan kualitas jaringan

dengan meminimalisir masalah

pada teknis.

Sumber: Data diolah, 2024

Tujuan dan sasaran dari suatu perusahaan jika mengalami peningkatan namun tidak mencapai target bukan
berarti strategi penjualan yang diterapkan oleh perusahaan tersebut gagal, hanya saja strategi yang diterapkan
perusahaan tersebut masih kurang efektif. Hal tersebut menunjukkan bahwa seharusnya PT. Telkom Kotanopan
memperbanyak jaringan pada setiap wilayah di Kotanopan supaya biaya pemasangan indihomenya tidak besar,
dan membuat promo-promo besar ketika diawal pemasangan yang kemungkinan besar bisa menarik calon
poelanggan indihome.

Simpulan

Berdasarkan hasil analisis strategi pemasaran Indihome pada PT. Telkom cabang Kotanopan, dapat
disimpulkan bahwa meskipun berbagai pendekatan pemasaran telah diterapkan—seperti door to door, promosi
media sosial, personal selling, dan program referral—namun tingkat efektivitasnya masih rendah, terlihat dari
tidak tercapainya target pelanggan baru dari tahun 2021 hingga 2023. Analisis SWOT menunjukkan bahwa PT.
Telkom Kotanopan berada pada posisi strategi pertumbuhan (growth strategy), di mana perusahaan memiliki
kekuatan utama seperti brand yang kuat, kecepatan internet stabil, dan lokasi kantor yang strategis. Namun
demikian, kelemahan utama seperti harga layanan yang tinggi, cakupan jaringan yang terbatas, dan minimnya
promosi menjadi hambatan utama dalam menarik pelanggan baru.

Faktor eksternal menunjukkan bahwa terdapat peluang besar dalam bentuk pangsa pasar yang luas dan
kemajuan teknologi, namun juga terdapat ancaman signifikan dari kompetitor dengan harga lebih murah dan
akses jaringan yang belum merata. Dengan demikian, keberhasilan strategi pemasaran Indihome di Kotanopan
sangat dipengaruhi oleh faktor internal (produk, harga, cakupan jaringan) dan eksternal (daya beli masyarakat,
persaingan, dan pembangunan infrastruktur). Penelitian ini menegaskan pentingnya penyesuaian strategi
pemasaran berbasis lokal dengan menekankan pendekatan segmentasi harga dan perluasan jaringan.
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