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Abstrak—Pada era globalisasi saat ini, informasi sangatlah
dibutuhkan bagi kalangan manapun. Adapun media yang
disediakan untuk mendapatkan informasi yaitu media
elektronik berupa televisi, radio, dan internet. Telkomsel Orbit
merupakan layanan internet rumah yang menggunakan
perangkat modem Wi-Fi dengan kualitas jaringan internet 4G
LTE. Sebagai perusahaan yang ingin terus berkembang dan
berusaha memenuhi kebutuhan pelanggan, PT. Telkom Witel
Madiun gencar melakukan promosi. dilihat dari data
penjualan, strategi promosi yang digunakan adalah online dan
offline. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
strategi promosi yang digunakan PT. Telkom Witel Madiun
untuk penjualan Telkomsel Orbit dan untuk mengetahui
strategi promosi yang efektif dalam penjualan Telkomsel Orbit
di Kota Madiun. Metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah dengan pendekatan deskriptif kualitatif,
dengan tahapan penelitian pra-lapangan, ke lapangan, dan
pengolahan data. Teknik pengumpulan data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah observasi, wawancara, dan
dokumentasi. Hasil dari penelitian ini adalah strategi promosi
yang digunakan PT. Telkom Witel Madiun ada 4 yaitu personal
selling, direct marketing, kerjasama dan media sosial Dilihat
dari data hasil penjualan, strategi promosi personal selling dan
media sosial Instagram lebih efektif dibandingkan dengan
strategi promosi direct marketing dan kerjasama.

Kata kunci : Telkomsel Orbit, Strategi Promosi, Efektif

. PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Pada era globalisasi saat ini, teknologi komunikasi dan
informatika berperan penting dan strategis dalam kehidupan.
Masyarakat dapat saling bertukar informasi atau berita dari
jarak jauh dengan waktu yang relative cepat dan efisien.
Adanya perkembangan teknologi yang pesat dan kesadaran
akan pentingnya mendapatkan informasi membuat banyak
orang tertarik dan berminat untuk menggunakan internet
sebagai alat alternative untuk dapat mengakses informasi dan
aktivitas komunikasi dengan menggunakan internet.

Menurut Hasan dan Wibowo (2020:954) dalam Mutiara
Kasih (2021) pada era globalisasi sekarang ini, informasi
sangatlah dibutuhkan bagi kalangan manapun. Adapun media
yang disediakan untuk mendapatkan informasi yaitu media
elektronik berupa televisi, radio, dan internet.

Berdasarkan data dari internet world stats, penetrasi
internet di Indonesia mencapai 76,8% per bulan juni 2021. Ini
berarti jumlah pengguna internet di Indonesia mencapai
212,35 juta jiwa dari populasinya yang diperkirakan
sebanyak 276,36 juta jiwa.
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Internet merupakan jaringan komunikasi elektronik yang
menghubungkan jaringan computer dengan fasilitas
computer di seluruh dunia. Penyelenggara jasa akses internet,
bisa disebut Internet Service Provider (ISP). Salah satu
penyelenggara ISP di Indonesia adalah PT. Telekomunikasi
Indonesia Thk yang selanjutnya disingkat PT. Telkom. PT.
Telkom Indonesia merupakan Badan Usaha Milik Negara
(BUMN) dan penyedia layanan telekomunikasi dan jaringan
terbesar di indonesia. PT. Telkom Indonesia memiliki
beberapa anak perusahaan salah satunya adalah PT.
Telekomunikasi Seluler.

Telkomsel Orbit merupakan layanan internet rumah yang
menggunakan perangkat modem Wi-Fi dengan kualitas
jaringan internet 4G LTE. Telkomsel Orbit dilengkapi
dengan beberapa fitur diantaranya adalah pengaturan Wifi
melalui aplikasi MyOrbit, tersedia WiFi tamu, dapat
mengatur jadwal pemakaian, statistic penggunaan, dan
website filtering. Adapun variasi modem yang ditawarkan
Telkomsel Orbit yaitu Orbit Star A1, Orbit Star Z1, Orbit Pro,
Orbit Pro 2, Orbit Star Lite Black, Orbit Star 2, Orbit Star 3,
Orbit Star Lite, dan Orbit Turbo 5G.

Sebagai perusahaan yang ingin terus berkembang,
berusaha, dan berupaya untuk memenuhi kebutuhan
pelanggannya dan gencar melakukan promosi. Menurut
Laksana (2019:129) promosi adalah suatu komunikasi dari
penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat
yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku
pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal
sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk
tersebut. Berdasarkan hal tersebut, Telkom Witel Madiun
melakukan beberapa strategi promosi untuk meningkatkan
penjualan produk modem Telkomsel Orbit dengan cara
sebagai berikut: personal selling, direct marketing,
kerjasama, media sosial.

Berikut ini adalah hasil penjulan Telkomsel Orbit di
Madiun yang terdaftar di PT. Telkom Witel Madiun pada
akhir bulan Januari 2022 hingga bulan Juni 2022 :
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GAMBAR 1.9
Data Penjualan Telkomsel Orbit
Sumber : Data Perusahaan, 2022

Berdasarkan gambar grafik diatas peneliti mengamati
bahwa, Penjulan Telkomsel Orbit di PT. Telkom Witel
Madiun hanya mencantumkan hasil penjualan secara offline
dan online saja. Karena hal tersebut PT. Telkom Witel
Madiun tidak mengetahui pasti strategi promosi mana yang
efektif untuk menjual Telkomsel Orbit di Kota Madiun.
Untuk itu PT. Telkom Witel Madiun perlu melakukan riset
untuk mengetahui strategi promosi apa yang paling efektif
untuk penjualan Telkomsel Orbit di Kota Madiun,

Dengan adanya uraian kondisi inilah, penulis tertarik
untuk melakukan penelitian yang berjudul “Analisis Strategi
Promosi Pada Penjualan Telkomsel Orbit Di Kota
Madiun (Studi Kasus Pada PT. Telkom Witel Madiun
Tahun 2022) ”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan dari latar belakang maka rumusan masalah
pada penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi promosi yang digunakan PT. Telkom

Witel Madiun pada penjualan Telkomsel Orbit?

2. Bagaimana strategi promosi yang efektif untuk penjualan

Telkomsel Orbit di Kota Madiun?

C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian adalah untuk mengetahui
bagaimana:
1. Untuk mengetahui strategi promosi yang digunakan PT.
Telkom Witel Madiun untuk penjualan Telkomsel Orbit.
2. Untuk mengetahui strategi promosi yang efektif dalam
penjualan Telkomsel Orbit Kota Madiun.

Il. KAJIAN TEORI

A. Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran diartikan sebagai suatu seni dan
ilmu dalam memilih pasar sasaran dan mendapatkan,
menjaga, serta menumbuhkan pelanggan  dengan
menciptakan, menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai
pelanggan yang unggul (Hery, 2019:3)

Menurut Kotler dan Keller dalam Buku Ajar Manajemen
Pemasaran di Era Masyarakat Industri 4.0 (2020:2)
manajemen pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihak
dalam sebuah pertukaran potensial berfikir tentang cara-cara
untuk mencapai respons yang diinginkan pihak lain. Oleh
karena itu, kita memandang manajemen pemasaran sebagai
seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih,
mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan
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menciptakan, menghantarkan, dan mengkomunikasikan nilai
pelanggan yang unggul.

Dalam buku Manajemen Pemasaran (2021:2) Manajemen
Pemasaran adalah sebuah rangkaian perencanaan, proses
pelaksanaan, pengawasan serta kegiatan pengendalian
pemasaran suatu produk, agar sebuah perusahaan bisa
mencapai target secara efektif dan efisien.

B. Pemasaran

Menurut Fandy Tjiptono dalam Buku Ajar Manajemen
Pemasaran di Era Masyarakat Industri 4.0 (2020:2)
pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontak paling
besar dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan
hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan
eksternal.

Menurut American Marketing Associaton dalam buku
Manajemen Pemasaran (2019:3) mendifinisikan pemasaran
sebagai suatu fungsi organisasi dan seperangkat proses untuk
menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai
kepada pelanggan, serta mengelola hubungan pelanggan
dengan cara yang menguntungkan organisasi dan para
pemegang saham.

Selanjutnya, Hery (2019:4) menyatakan bahwa tujuan
dari pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami
pelanggan sedemikian rupa sehingga produk atau jasa cocok
dengan pelanggan, dan selanjutnya menjual dengan
sendirinya.

C. Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran adalah alat pemasaran yang baik yang

berada dalam suatu perusahaan, dimana perusahaan mampu

Mengendalikannya agar dapat mempengaruhi respon pasar

sasaran (Musfar, 2020:10)

Berikut ini penjelasan dari konsultan pemasaran
marketingmix.co.uk yang dilengkapi dengan informasi dari
sumber lain tentang bauran pemasaran (Musfar, 2020:12)

1. Produk (Product) adalah barang yang dibuat atau
diproduksi untuk memenuhi kebutuhan sekelompok
orang tertentu.

2. Harga (Price) adalah jumlah yang dibayar pelanggan
untuk menikmatinya. Harga merupakan komponen yang
sangat penting dalam definisi bauran pemasaran.

3. Tempat (Place) penempatan atau distribusi merupakan
bagian yang sangat penting.Perusahaan  harus
memposisikan dan mendistribusikan produk di tempat
yang mudah diakses oleh pembeli potensial.

4. Promosi (Promotion) merupakan komponen pemsaran
yang sangat penting karena dapat meningkatkan brand
recognition dan penjualan.

5. Orang (People) orang yang dimaksud sebagai bagian
bauran pemasaran adalah dari orang yang berhubungan
langsung dengan bisnis seperti karyawan.

6. Proses (Process) sistem dan proses organisasi
mempengaruhi pelaksanaan layanan. Jadi, perusahaan
harus memastikan bahwa perusahaan memliki proses
yang disesuaikan dengan baik untuk meminimalkan
biaya.

7. Bukti Fisik (Physical Evidence) bauran pemasaran bukti
fisik di industry jasa, harus ada bukti fisik bahwa layanan
tersebut disampaikan. Selain itu, bukti fisik juga berkaitan
dengan bagaimana bisnis dan produk itu dirasakan di
pasar.
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D. Strategi Promosi

Dalam buku Saleh (2019:189) menjelaskan strategi
promosi merupakan langkah di bidang pemasaran berupa
interaksi atau komunikasi yang dijalankan perusahaan
dengan konsumen atau pelanggan. Interkasi yang dibentuk
pada strategi promosi pemasaran berupa pemberian
informasi, mengajak, dan memberi pengaruh mengenai suatu
produk.

Strategi promosi bisa dibagi menjadi dua yaitu strategi
promosi jasa dan strategi promosi barang. Disini keduanya
memiliki sifat yang berbeda. Walaupun demikian kedua
strategi  tersebut memiliki yujuan yang sama yaitu
meningkatkan volume penjualan dengan cara menarik
perhatian konsumen khususnya pada penengtuan keputusan
pembelian.

Menurut Tjiptono pada buku Saleh (2019:191) tujuan dari
strategi promosi atau promosi diantaranya memberikan
informasi, memberi pengaruh, mengingatkan konsumen akan
perusahaan dan segala marketing mix yang dilakukan.

Sedangkan, Sistaningrum pada buku Saleh (2019:191)
menjabarkan bahwa strategi promosi memiliki empat tujuan
yaitu introducing, persuading, modification, dan
pembentukan tingkah laku dan reminding mengenai produk
dan perusahaan.

E. Promosi

Promosi merupakan kegiatan terpenting, yang berperan
aktif dalam memperkenalkan, memberitahukan, dan
mengingatkan kembali manfaat suatu produk agar
mendorong konsumen untuk membeli produk yang
dipromosikan tersebut (Saleh, 2019:187)

Menurut Musfar (2020:141) Promosi merupakan fungsi
pemberitahuan, pembujuk, dan pengibasan keputusan
pembelian konsumen. dalam promosi terjadi proses
penyajian pesan-pesan yang ditujukan untuk membantu
penjualan barang atau jasa.

Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan
pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang
bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku konsumen,
yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga
menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut
(Laksana, 2019:129)

F. Penjualan

Menurut Wikipedia (2021), penjualan adalah aktivitas
atau bisnis menjual barang atau jasa. Pada proses penjualan,
penjual barang atau jasa akan memberikan kepemilikan suatu
komoditas kepada pembeli untuk suatu harga tertentu.

Penjualan adalah suatu proses pemenuhan kebutuhan
penjual dan pembeli yang dilakukan secara tunai ataupun
kredit. Penjualan juga sebagai tolak ukur untuk evaluasi
perusahaan. Karena, dari penjulan perusahaan mengetahui
data yang akurat tentang kondisi produk atau jasa terhadap
pasar.

I1l. METODE
Pada penelitian ini penulis menggunakan pendekatan
kualitatif, hal ini disebabkan tujuan dari penelitian ini untuk
mengetahui strategi promosi yang digunakan dalam
penjulana Telkomsel Orbit dan menentukan strategi promosi
yang efektif dalam penjualan Telkomsel Orbit.
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Menurut Sugiyono (2020:18) metode penelitian kualitatif
adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
postpositivisme, digunakan untuk meneliti pada kondisi
obyek yang alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen)
dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci, teknik
pengumpulan data dilakukan secara trianggulasi (gabungan),
analisis data bersifat induktif atau kualitatif, dan hasil
penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari pada
generalisasi.

Penelitian kualitatif adalah penelitian yang menghasilkan
beberapa temuan yang tidak dapat dicapai dengan
menggunkan prosedur-prosedur statistic atau cara-cara lain
dari kuantitatif atau pengukuran (Mertha Jaya, 2020:6).

Ada beberapa teknik pengumpulan data kualitaf yang
umum digunakan yaitu observasi, wawancara, dan
dokumentasi. Menurut Sugiyono (2020:296) teknik
pengumpulan data merupakan langkah yang paling utama
dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah
mendapatkan data. Adapun teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
observasi, wawancara, dan dokumentasi

IV.HASIL DAN PEMBAHASAN
Berdasarkan hasil penelitian, didapatkan data bahwa ada
beberapa strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Telkom

Witel Kota Madiun, antara lain :

A. Personal Selling

Hasil penelitian yang penulis lakukan bahwa ada 2
kegiatan personal selling yang dilakukan oleh PT. Telkom

Witel Kota Madiun dalam mempromosikan Telkomsel Orbit

aitu :

1)./ Door To Door (D2D), Door to Door merupakan
kegiatan yang dilakukan dengan cara tradisional, dimana
agent Orbit secara langsung datang dan menemui calon
pelanggan untuk melakukan promosi produk Telkomsel
Orbit. Selain itu, dalam kegiatan ini agent orbit akan
membagikan brosur dan secara langsung melakukan
kegiatan edukasi kepada calon pelanggan mengenai
produk. Adapun daerah yang menjadi target utama dalam
kegiatan door to door adalah daerah yang masih belum
terjangkau oleh jaringan IndiHome, instansi pendidikan,
pasar, pelaku UMKM dan lain sebagainya.

2. Open Table (OT), Kegiatan open table juga menjadi

media yang dipilih PT. Telkom Witel Madiun karena
open table merupakan media yang dapat membuat agent
orbit dan calon pelanggan merasa dekat dan dapat
berinteraksi secara langsung, dengan begitu maka
feedback yang didapat antara agent orbit dan calon
pelanggan menjadi lebih jelas. Adapun daerah yang
menjadi target dalam kegiatan open table adalah daerah
yang ramai pengunjung seperti Sunday market,
IndiCorner karena lokasinya ada di pusat kota dan
keramaian, dan lain sebagainya. Dari hasil wawancara,
informan mengatakan bahwa strategi promosi personal
selling bisa dikatakan efektif jika para agent orbit bisa
mencari daerah yang belum bisa dijangkau oleh jaringan
IndiHome atau di tempat keramaian yang berpotensi akan
menghasilkan penjualan.
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B. Direct Marketing

Dari hasil wawancara, informan menjelaskan bahwa PT.
Telkom Witel Madiun menerapkan strategi promosi direct
marketing pada produk Telkomsel Orbit dengan
menggunakan WhatsApp Blast yang dikirim ke calon
pelanggan yang terkendala karena daerahnya belum
terjangkau jaringan IndiHome. Pesan yang dikirim kepada
calon pelanggan berisi tentang informasi promo Telkomsel
Orbit yang sedang berlaku di bulan tersebut.

Menurut hasil observasi yang dilakukan oleh penulis,
strategi promosi ini tidak efektif, dikarenakan dari 200 calon
pelanggan yang mendapat pesan ini yang merespon hanya 1
hingga 5 orang perbulannya, untuk calon pelanggan lainnya
tidak merespon atau hanya dibaca saja pesan ini.

C. Kerjasama

PT. Telkom Witel Madiun melakukan kerjasama dengan
counter handphone dan pulsa yang ada di Kota Madiun untuk
mempromosikan dan menjualkan produk Telkomsel Orbit.
Untuk sistem kerjasama yang dilakukan adalah kerjasama
konsinyasi. Jadi disini pihak PT. Telkom Witel Madiun
menitipkan produk Telkomsel Orbit ke pihak counter
handphone dan pulsa, dengan perjanjian pembagian
keuntungan jika terjual.

Bentuk kerjasama yang dilakukan PT. Telkom Witel
Madiun dengan restoran untuk mempromosikan Telkomsel
Orbit adalah titip acrylic brosur yang ditempatkan di kasir dan
meja restoran.

Influencer adalah orang-orang yang aktif di sosial media
dan dapat memberikan pengaruh kepada pengikutnya. Bentuk
kerjasama yang dilakukan adalah membuat konten tetang
produk Telkomsel Orbit yang nantinya akan di share di
Instagram para influencer tesebut. Ada beberapa yang
influencer yang bekerjasama dengan PT. Telkom Witel
Madiun diantaranya adalah @Medhioen_ae,
@madiunngemil, @aboutngawi, dan @mytha_may.

Dari hasil wawancara, informan juga mengatakan bahwa
strategi promosi kerjasama
masih belum bisa dikatakan efektif, karena membutuhkan
waktu yang cukup lama untuk produk Telkomsel Orbit ini
terjual ke masyarakat Kota Madiun.

D. Media Sosial

Melalui wawancara yang penulis telah lakukan, maka
didapatkan bahwa strategi promosi yang dilakukan yaitu
dengan mengupload konten edukasi mengenai produk
Telkomsel Orbit, konten ajakan, dan konten yang bermanfaat
lainnya di sosial media Instagram. Hal tersebut bertujuan
untuk menarik calon pelanggan yang tepat sasaran kemudian
mendorong mereka untuk menjadi customer.

Menurut informan strategi promosi menggunakan media
sosial ini juga sangat efektif di zaman millennial ini,
walaupun baru, Instagram @orbitwifi masih tahap
pengembangan  kembali, tetapi perbulannya selalu
menghasilkan dan mengalami peningkatan.

V. KESIMPULAN
Adapun kesimpulan yang dapat di simpulkan dari
penilitian ini mengenai analisis Strategi Promosi Penjual
Telkomsel Orbit di Kota Madiun adalah sebagai berikut :
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1. Strategi promosi yang telah digunakan oleh PT. Telkom
Witel Madiun dalam mempromosikan produk Telkomsel
Orbit adalah
a. Personal Selling, melakukan kegiatan door to door ke

daerah yang belum terjangkau jaringan IndiHome,
Sekolah, Pasar, dan Pelaku UMKM. dan untuk
kegiatan open table di lakuakan di daerah yang ramai
pengunjung.

b. Direct Marketing, kegiatan ini menggunakan sistem
WhatsApp Blast yang dikirim ke calon pelanggan
yang daerahnya belum terjangkau oleh jaringan
IndiHome.

c. Kerjasama, PT. Telkom Witel Madiun melakukan
kerjasama dengan counter handphone dan pulsa,
restoran, dan influencer

d. Media sosial, PT. Telkom Witel Madiun
menggunakan instagram untuk mempromosikan
produk Telkomsel Orbit.

2. Dari ke empat strategi promosi yang dilakukan oleh PT.

Telkom Witel Kota Madiun, strategi promosi yang paling
efektif untuk dilakukan adalah personal selling dan media
sosial Instagram karena dilihat dari hasil penjualan dua
strategi promosi tersebut setiap bulannya selalu
menghasilkan cukup banyak. Untuk strategi promosi
kerjasama belum bisa dikatakan efektif karena dilihat dari
hasil penjualannya masih belum banyak menghasilkan
dan butuh waktu lama untuk produk ini terjual.
Sedangkan, untuk staretgi promosi direct marketing
dirasa tidak efektif untuk mempromosikan produk ini.
karena, dilihat dari hasil penjualannya dari bulan januari
sampai juni hanya menghasilkan satu yang terjual.
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