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Pendahuluan 

Kemajuan era modern menunjukkan perkembangan pesat pada dunia digital yang memengaruhi dinamika kehidupan masyarakat, 

seiring dengan meningkatnya penggunaan media sebagai sarana pemenuhan kebutuhan dan penyampaian informasi dalam 

aktivitas sehari-hari. Media berperan penting sebagai alat komunikasi dari pemberi pesan kepada penerima, mulai dari bentuk 

sederhana hingga yang paling mutakhir [1]. Salah satu wujudnya adalah internet (Interconnected Network), yaitu jaringan 

komputer global yang saling terhubung dan menjadi bagian penting dalam kehidupan modern karena mampu memberikan 

kemudahan akses informasi di berbagai bidang. Perkembangan internet juga mendorong dominasi media digital dibandingkan 

media cetak, serta melahirkan media sosial sebagai sarana utama komunikasi dan pertukaran pengetahuan di masyarakat, yang 

merupakan gabungan dari “media” dan “sosial” sebagai wadah interaksi antarindividu [2]. Gambaran umum mengenai harga paket 

data promosi Telkomsel pada tahun 2025 disajikan pada Tabel 1 di bawah ini : 

Tabel 1. Harga Paket Data Promo Penjualan Internet Telkomsel 2025 

 
KUOTA HARGA 

50 GB/ 28 Hari 70 Ribu 

35 GB/ 28 Hari 60 Ribu 

10 GB/ 7 Hari 29 Ribu 

1 GB/ 30 Hari 15 Ribu 

5 GB/ 3 Hari 3,5 Ribu 

 

 
Berdasarkan tabel diatas, penjualan paket data internet Telkomsel terus memberikan harga promo setiap bulannya, pada tahun 

2025 ini, paket data internet Telkomsel berada pada tingkat atas dari internet By.U, yang diproduksi sendiri oleh PT Telkom 

Landmark Tower Surabaya, dikarenakan pada tahun ini paket data internet terus menerus memberikan promo terbaik. Namu, 

sebelum promo terbaik internet Telkomsel di launchingkan pada aplikasi MyTelkomsel, kini promo tersebut akan dipasarkan ke 

sosial media instagram telkomsel dengan membuat konten kreatif yang menarik sehingga dapat dikenal oleh banyak masyarakat 

mengenai paket data internet, dan dapat dilihat di akun instagram @tsel_surabaya. 

Jumlah media sosial terus meningkat di era modernisasi dan menjadi bagian penting dalam kehidupan masyarakat sebagai 

platform digital untuk berkomunikasi serta berbagi konten. Perkembangan ini memberikan keuntungan besar bagi perusahaan, 

terutama dalam mempromosikan dan membangun branding produk secara lebih luas dan efisien melalui strategi digital 

marketing, seperti iklan daring, video marketing, dan pengelolaan situs web [3]. Selain itu, media sosial juga mengubah hubungan 

antara merek dan pelanggan menjadi lebih interaktif sehingga diperlukan komunikasi yang berkelanjutan untuk meningkatkan 

loyalitas pelanggan [4]. Dalam lanskap digital saat ini, pemasaran tidak hanya menekankan penjualan tetapi juga pengembangan 

nilai dan hubungan jangka panjang melalui platform online, dengan menggunakan beragam media seperti situs web, media sosial, 

dan email marketing [5]. Secara lebih luas, perkembangan ini turut mendorong transformasi di berbagai sektor kehidupan akibat 

meningkatnya kebutuhan manusia yang semakin kompleks [6]. 

Implementasi Pemasaran Digital mencakup penggunaan strategi dan taktik yang menggunakan teknologi digital guna capai 

sasaran pemasaran. Untuk mencapai tujuan dan memaksimalkan Return of Investment, implementasi digital marketing yang 

efektif memerlukan kombinasi dari strategi yang tepat, eksekusi konsisten, evaluasi berkelanjutan [7]. Agar digital marketing 

berhasil, pelaku bisnis harus menggunakan pendekatan marketing yang didasarakan pada pemahaman mendalam tentang perilaku 

konsumen, seperti halnya pelaku usaha dapat membuat konten yang menarik dan membagikannya dalam hitungan detik dengan 

media sosial. Merekaa dapat memperluasnya ke luar negri tanpa meninggalkan ruangan. 

PT Telkom Landmark Tower Surabaya telah menerapkan strategi pemasaran melalui Instagram dengan menekankan engagement 

dan konten kreatif untuk menjangkau audiens yang lebih luas serta mendorong penjualan paket data Telkomsel. Pendekatan ini 
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menekankan tidak hanya pemasaran produk tetapi juga mencakup bermitra dengan influencer, memanfaatkan elemen interaktif, 

dan menampilkan konten yang menarik. Selain itu, organisasi menggunakan analisis data untuk memahami perilaku dan 

kecenderungan konsumen, sehingga memungkinkan mereka untuk menyesuaikan kampanye dengan lebih akurat guna 

meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan. Meskipun demikian, persaingan yang ketat dengan penyedia lain seperti Indosat, 

Tri, dan XL menuntut perusahaan untuk terus berinovasi, menjaga keterlibatan audiens, responsif terhadap tren, serta 

membangun citra merek yang kuat. Hal ini menunjukkan bahwa pemasaran berbasis media sosial menjadi sarana digital yang 

efektif, terutama karena konsumen kini memiliki banyak pilihan paket data berdasarkan harga, kuota, durasi, dan kecepatan 

internet sesuai kebutuhan dan preferensi mereka. 

Implementasi Pemasaran Digital mencakup penggunaan strategi dan taktik yang menggunakan teknologi digital guna capai 

sasaran pemasaran. Untuk mencapai tujuan dan memaksimalkan Return of Investment, implementasi digital marketing yang 

efektif memerlukan kombinasi dari strategi yang tepat, eksekusi konsisten, evaluasi berkelanjutan [8]. Studi menunjukkan bahwa 

penggunaan teknologi informasi melalui taktik periklanan di Instagram dan personal selling telah terbukti efektif dalam 

meningkatkan penjualan bisnis seperti IndiHome [9]. Namun, studi lain mengungkapkan bahwa masih terdapat 42,9% responden 

yang belum aktif berinteraksi dengan perusahaan melalui media sosial, salah satunya dipengaruhi oleh keluhan terkait jaringan 

dan sinyal [10]. Hal ini menegaskan pentingnya komunikasi dua arah dan keterlibatan pelanggan dalam strategi pemasaran, yang 

dapat didukung melalui inovasi produk dan layanan berkualitas. Di tengah perkembangan digitalisasi, media sosial menjadi alat 

pemasaran yang efektif dengan dukungan konten kreatif untuk menarik perhatian audiens [11]. Dalam persaingan industri 

telekomunikasi yang semakin ketat, perusahaan seperti PT Telkom Landmark Tower Surabaya perlu mengoptimalkan strategi 

digital marketing untuk meningkatkan penetrasi pasar dengan memahami kebutuhan konsumen. Secara umum, pemasaran digital 

melalui platform online memungkinkan perusahaan menjangkau audiens lebih luas secara efektif dan terukur dibandingkan 

metode konvensional [12]. 

Strategi pemasaran yang berhasil bergantung pada konten kreatif. Akibatnya, PT Telkom Landmark Tower Surabaya harus 

mengikuti tren digital untuk tetap bersaing dan menghasilkan konten yang sesuai dengan karakteristik pelanggan. Untuk 

meningkatkan ketertarikan dan interaksi audiens, konten harus relevan, informatif, dan didukung oleh jadwal unggahan yang 

konsisten. Strategi konten kreatif menjadi sarana komunikasi bisnis dengan pelanggan karena dapat meningkatkan pengetahuan 

merek dan memengaruhi keputusan pembelian melalui pendekatan visual, naratif, dan emosional yang persuasif. Berdasarkan hal 

tersebut, penelitian ini bertujuan menganalisis strategi konten kreatif dalam pemasaran paket data pada PT Telkom Landmark 

Tower Surabaya menggunakan metode studi pustaka, untuk memahami elemen-elemen yang mempengaruhi efektivitas pemasaran 

media sosial dalam lanskap kompetitif. 

 

 

Metode 

Jenis pendekatan penelitian yang diterapkan dalam studi ini yakni kualitatif deskriptif. Data yang terkumpul bukan dari kuesioner, 

tapi dari wawancara dengan hasil pengamatan langsung serta berkas formal dari dan materi pendukung terkait lainnya. Peneliti 

menggunakan alat-alat penting, memanfaatkan triangulasi untuk pengumpulan data, dan melakukan analisis data induktif. 

Penelitian ini dilakukan di PT Telkom Landmark Tower Surabaya, yang berlokasi di Jl. Dr. Ir. H. Soekarno No. 175, Klampis 

Ngasem, Surabaya, dan berlangsung dari Februari hingga Mei 2025. Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah Purposive 

Sampling. Obyek Penelitian yaitu Telkomsel Office Dukuh Pakis yang berlokasi di Jl. Dukuh Kupang Barat 1A No. 05, Surabaya. 

Beberapa informan dalam penelitian ini yaitu, Pegawai Marketing PT Telkom Landmark Tower, Pegawai Pemasaran PT Telkom 

Landmark Tower dan Konsumen pengguna Paket Data Tsel. Metodologi pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 

interview, observasi, dan dokumentasi. Dalam penelitian ini, peneliti akan menggunakan metode analitis berkelanjutan sepanjang 

fase pengumpulan data, terutama berfokus pada reduksi data, penyajian data, dan perumusan kesimpulan. Data yang dikumpulkan 

dikurasi dan dipusatkan pada aspek-aspek kunci, kemudian diartikulasikan dalam narasi terorganisir menggunakan marketing 

mix (7P) dan analisis SWOT, sambil mempertimbangkan keterlibatan pelanggan untuk memahami perilaku konsumen. 
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Selanjutnya, semua data yang diperiksa digunakan untuk merumuskan temuan yang menjawab pernyataan masalah penelitian. 

 
Analisis SWOT berfungsi sebagai teknik untuk perumusan strategi dengan menggabungkan elemen internal yang diwakili oleh 

kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses), bersama dengan elemen eksternal yang ditunjukkan sebagai peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats). Untuk menjelaskan hasil analitis, matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

digunakan untuk membedakan dan mengevaluasi kondisi internal, sementara EFAS (External Factor Analysis Summary) menilai 

faktor eksternal dengan memberikan bobot dan peringkat pada setiap indikator, menghasilkan skor yang mencerminkan posisi 

strategis Perusahaan [13]. [14] Selanjutnya, temuan studi diorganisasikan ke dalam matriks SWOT untuk menghasilkan strategi 

SO, ST, WO, dan WT alternatif yang dapat diterapkan organisasi untuk memanfaatkan peluang, menghadapi ancaman, dan 

meningkatkan kekuatan sekaligus mengurangi kelemahan [15]. 

 

 

Hasil dan Pembahasaan 

 
A. Hasil Penelitian 

 
1. Profil Responden 

 
Kriteria responden dalam penelitian ini terdiri atas dua kelompok, yaitu karyawan perusahaan dan konsumen. Informan dari 

kelompok pertama merupakan pihak internal PT Telkom Landmark Tower Surabaya yang terlibat langsung dalam kegiatan 

pemasaran, penjualan, serta pengelolaan konten kreatif paket data internet Telkomsel. Pemilihan informan ini bertujuan untuk 

memperoleh wawasan komprehensif mengenai strategi, perencanaan, dan proses yang digunakan oleh perusahaan tersebut. 

Sementara itu, informan dari kelompok konsumen adalah pengguna paket data Telkomsel yang memiliki pengalaman dalam 

mengakses konten promosi perusahaan melalui media sosial, sehingga dapat memberikan gambaran terkait persepsi, pemahaman, 

dan respons terhadap konten yang disajikan. 

Studi ini bertujuan untuk menghasilkan data yang komprehensif dengan menggabungkan kedua kategori informan, sehingga 

memfasilitasi perbandingan antara sudut pandang internal organisasi dan pengalaman langsung konsumen. Adapun informan 

yang terlibat meliputi karyawan PT Telkom Landmark Tower Surabaya, yaitu M. Febri Sutrio sebagai Digital Marketing & Sales 

Mobile Offline Tsel dan Fariz Rahman, serta konsumen paket data Telkomsel, yaitu Revadna Anesya Kusuma dan Annurudzdzati 

Nimas P.H. 

2. Hasil Wawancara Karyawan dan Konsumen 

 
Hasil wawancara dengan karyawan bidang marketing menunjukkan bahwa PT Telkom Landmark Tower Surabaya memasarkan 

berbagai layanan seperti Simpati, By.U, dan Untuk memenuhi kebutuhan konsumen dari berbagai demografi, PT Telkom 

Landmark Tower Surabaya menawarkan berbagai produk, seperti paket data Telkomsel dan IndiHome. Keanekaragaman produk 

ini adalah salah satu cara untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Kualitas jaringan yang stabil dan jangkauan yang luas 

menambah nilai, meskipun harganya lebih tinggi daripada pesaing. Namun, sebagian konsumen, terutama mahasiswa, lebih 

memperhatikan biaya, yang membuat harga menjadi masalah. Hasil wawancara dengan para ahli media sosial menunjukkan 

bahwa pendekatan pemasaran menekankan pemanfaatan platform seperti Instagram dan TikTok untuk melibatkan pemirsa, 

khususnya kaum muda. Konten yang disajikan meliputi video pendek, tantangan (challenge), promosi musiman, serta kolaborasi 

dengan influencer. Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan engagement serta memperluas jangkauan promosi, meskipun 

dihadapkan pada berbagai tantangan seperti perubahan algoritma, tingginya persaingan konten, dan kesulitan dalam 

menyampaikan informasi paket data yang kompleks secara sederhana. 

Dari sisi konsumen, hasil wawancara menunjukkan bahwa alasan utama penggunaan Telkomsel adalah kualitas jaringan yang 

stabil dan dapat diandalkan. Konsumen juga mengakui bahwa mereka sering memperoleh informasi promosi melalui media sosial 

dan tertarik pada konten yang bersifat interaktif seperti challenge, giveaway, dan video pendek. Konten tersebut dinilai mampu 

menarik perhatian sekaligus memberikan informasi mengenai produk yang ditawarkan. 
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Namun demikian, konsumen juga mengungkapkan adanya kekurangan dalam konten promosi, terutama terkait kejelasan 

informasi paket data yang terkadang masih membingungkan serta tampilan visual yang dinilai kurang variatif dan cenderung 

monoton. Secara umum, pelaksanaan taktik pemasaran dan pemanfaatan media sosial sebagai platform promosi dianggap sangat 

efisien, namun perusahaan masih perlu meningkatkan kreativitas konten, kejelasan informasi, serta penyesuaian strategi harga 

agar lebih kompetitif dalam menghadapi persaingan industri telekomunikasi. Contoh konten promosi yang digunakan oleh PT 

Telkom Landmark Tower Surabaya melalui media sosial dapat dilihat pada Gambar 1 berikut : 
 

 
Gambar 1. Program Aktivitas Tsel Surabaya 

 
3. Analisis IFAS & EFAS 

 
Penilaian faktor internal dan eksternal menggunakan matriks IFAS dan EFAS merupakan fase selanjutnya dalam analisis strategis untuk 

memastikan posisi strategis komprehensif perusahaan. Penilaian IFAS mengungkapkan kekuatan dan kelemahan internal perusahaan, 

sedangkan evaluasi EFAS menyoroti peluang dan ancaman yang dihadirkan oleh lanskap eksternal. Dengan mengintegrasikan kedua penilaian 

ini, organisasi dapat merumuskan rencana yang lebih efektif dengan menggunakan kekuatan dan peluangnya sekaligus mengurangi dampak 

kelemahan dan ancamannya. Hasil penilaian faktor internal organisasi ditampilkan pada Tabel 2 di bawah ini : 

Tabel 2. Hasil Analisis Internal Factor Analysis Summary 

 
No. Elemen Takti Internal Skala Nilai Skala 

X 

Nilai 

Keterangan 

A. (Strenght) 

1. dukungan infrastruktur 

jaringan yang luas dan stabil, 

0,12 4 0,48 
 

Diperkuat 

2. Pelayanan diberikan secara 

profesional 

0,10 4 0,40 Dipertahankan 

3. pilihan produk paket data 

internet yang luas 

0,12 4 0,48 Dipertahankan 

4. Media Sosial sebagai sarana 

promosi 

0,08 3 0,24 Ditingkatkakan 

kembali 

5. Kerja Tim yang solid 0,12 4 0,48 Dipertahankan 

 TOTAL 0,54  2,08  

 B. (Weakness)     

6. Harga terbilang mahal 0,10 4 0,40 Diperbaiki 

7 Kurangnya promosi secara 0,05 2 0,10 Ditingkatkan 
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Menurut penilaian 

IFAS, kondisi 

internal perusahaan termasuk dalam klasifikasi yang relatif kuat, mencapai skor agregat 3,07. Temuan ini menunjukkan bahwa 

organisasi dapat memanfaatkan keunggulannya, namun masih terdapat banyak kekurangan yang memerlukan fokus dan 

peningkatan berkelanjutan. Pelayanan yang diberikan secara profesional, pilihan produk paket data internet yang beragam, 

dukungan infrastruktur jaringan yang luas dan stabil, dan kerja tim yang solid adalah kekuatan utama perusahaan, yang harus 

dipertahankan untuk tetap kompetitif. 

EFAS merupakan evaluasi yang diterapkan guna menemukan dan menilai elemen luar yang berdampak pada kinerja perusahaan. 

Elemen Luar termasuk Opportunity (peluang) serta Threats (ancaman) yang muncul dari ekosistem eksternal instansi dan tidak 

dapat dikendalikan secara langsung. Bisnis dapat mengetahui kemampuan mereka untuk memanfaatkan peluang dan mengantisipasi 

ancaman dengan menggunakan analisis EFAS. Hasil analisis ini berfungsi sebagai dasar untuk membuat rencana yang tepat untuk 

meningkatkan daya saing mereka. Hasil pemeriksaan faktor eksternal perusahaan disajikan dalam Tabel 3 di bawah ini. 

Tabel 3. Hasil Analisis Eksternal Factor Analysis Summary 

 
No. Elemen Takti Eksternal Skala Nilai Skala X 

Nilai 

 Opportunity    

1. Meningkatnya minat publik terhadap paket 
internet yang memiliki bonus digital 

0,12 3 0,36 

2. tingginya penggunaan media sosial untuk promosi 
online 

0,10 4 0,40 

3. Peningkatan kebutuhan internet untuk aktivitas 
digital seperti pekerjaan, pendidikan, dan hiburan 

0,12 4 0,48 

4. Tingginya kepercayaan publik terhadap merek 
Telkomsel 

0,08 3 0,24 

5. Kemudahan interaksi langsung dengan konsumen 
melalui media sosial 

0,08 3 0,24 

6. Kolaborasi dengan influencer atau brand 

lokal 

0,10 3 0,30 

 TOTAL 0,60  2,02 

 Threats (Ancaman)    

6. Persaingan sengit di media sosial dengan 

operator seluler lain 

0,12 4 0,48 

7. Persaingan harga dengan operator lain 0,05 3 0,15 

8. Banyak konten kreatif promosi yang 

lebih inovatif dan menantang 

0,08 4 0,32 

9. Mudahnya konsumen beralih ke operator 0,08 4 0,32 

 langsung kepada pelanggan    kembali 

8. Konten pemasaran kurang 

variatif dan kurang kreatif 

0,07 3 0,21 Ditinjau 

kembali 

9. Daya tarik visual konten 

masih kurang 

0,06 3 0,18 Ditingkatkan 

kembali 

10. Engagement media sosial 

masih rendah 

0,05 2 0,10 Ditingkatkan 

kembali 

 TOTAL 0,33  0,99  

 Total Skor Internal 0,87  3,07  
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 lain    

10. Kejenuhan pelanggan terhadap iklan 

online 

0,07 3 0,21 

 JUMLAH 0,40  1,48 

 JUMLAH SKOR EKSTERNAL 1  3,50 

 

 
Hasil analisis "EFAS" menunjukkan bahwa PT Telkom Landmark Tower Surabaya mampu mengoptimalkan peluang dan 

mengantisipasi ancaman dari luar. Skor totalnya adalah 3,50. Meningkatnya kebutuhan internet, tingginya penggunaan media sosial, 

dan kepercayaan masyarakat terhadap merek Telkomsel merupakan peluang utama. Di sisi lain, ancaman termasuk persaingan ketat 

antar operator, persaingan harga, inovasi konten baru, dan kemudahan pelanggan untuk beralih ke operator lain. 

4. Strategi Pemasaran 

 
Setelah mengidentifikasi faktor strategis internal dan eksternal, matriks IFAS dan EFAS digunakan untuk mengembangkan kekuatan 

(strengths), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats). Selain itu, strategi dikembangkan melalui 

diagram analisis SWOT yang terdiri dari empat kuadran utama: strategi SO (memanfaatkan kekuatan untuk meraih peluang), ST 

(menggunakan kekuatan untuk menghadapi ancaman), WO (mengurangi kelemahan dengan memanfaatkan peluang), dan WT 

(mengurangi kelemahan sambil menghindari ancaman), yang disesuaikan dengan konteks bisnis organisasi untuk direpresentasikan 

dalam matriks SWOT. Perumusan strategi yang berasal dari integrasi IFAS dan EFAS diilustrasikan pada Tabel 4 di bawah ini : 

Tabel 4. Rumusan EFAS & IFAS 

 
IFAS 

 

 
EFAS 

 
Kekuatan (S) 

 
Kelemahan (W) 

Opportunities Taktik SO = 2,08+ 

2,02 = 4,10 

Taktik WO = 0,99 

+2,02 = 3,01 

Ancaman Taktik ST = 2,08 +1,48 = 
3,56 

Taktik WT = 0,99 + 

1,48 = 2,47 

 

 
Beikut hasil perhitungan skor yang dapat diamati pada lampiran matriks 1 & 2, yang selanjutnya telah dilakukan penyusunan matriks 

swot yang bertujuan untuk rumusan strategi alternatif dari SO,WO,ST, dan WT. Sebagaimana Terlampir pada Tabel 5 : 

Tabel 5. Strategi SO,WO,ST dan WT 
 

 
 
 

 
IFAS 

 
 
 
 
 

 
EFAS 

Kekuatan 
 

 

1) Telkomsel memiliki kepercayaan 
pelanggan yang tinggi, merek yang 
sudah dikenal luas. 

2) Jaringan internet Telkomsel 
yang stabil, cepat, dan memiliki 
jangkauan luas. 

3) Pilihan paket data Telkomsel 
yang dapat disesuaikan. 

Weaknesess/Kelemahan 
 

 

1) Provider terbilang mahal dari 
provider lainnya. 
 

 

2) Kurangnya konten hiburan 
untuk promosi paket data internet Tsel. 
 

 

3) Engangement Konten tidak 
seragam di semua platform media sosial 
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Opportunities / Peluang 

1) Meningkatnya kebutuhan masyarakat 
terhadap internet. 

2) Ada peluang untuk membangun komunitas 

digital yang dapat membantu Telkomsel memperkuat 

hubungan pelanggannya. 

3) Trend penggunaan konten video berdurasi pendek 

dapat digunakan sebagai alat promosi yang lebih 

efisien untuk menarik perhatian pelanggan potensial. 

4) Kerja sama dengan influencer menawarkan 

kesempatan untuk meningkatkan jangkauan promosi 

sekaligus meningkatkan eksposur merek kepada 

audiens yang lebih luas. 

Strategi SO 

1) Memperkuat promosi paket data 

internet dengan menggunakan video 

pendek. 

2) Menciptakan komunitas 

pelanggan digital Telkomsel. 

3) Kolaborasi dengan influencer 
untuk memperluas jangkauan promosi. 

4) Menyesuaikan paket data 

dengan kebutuhan masyarakat. 

Strategi WO 

1) Menambahkan konten hiburan dan 

interaktif kedalam konten promosi 

penjualan. 

2) Meningkatkan interaksi dua 

arah dengan audiens. 

3) Mengembangkan sistem aplikasi 

MyTelkomsel dalam pembelian paket 

data. 

4) Optimalisasi platform media sosial 

yang memiliki tingkat partisipasi rendah 

Ancaman 

1) Kompetisi penjualan 

sangat ketat antar provide paket data internet. 

2) Operator pesaing menawarkan promosi dan 
harga yang lebih rendah. 

3) Konten yang mempromosikan pesaing 
menjadi viral di media sosial dengan 

lebih cepat. 

4) Perubahan dalam tren digital terjadi dengan 
cepat. 

Taktik ST 

1) Meningkatkan kualitas jaringan 
untuk bersaing dengan harga operator 
lainnya. 
 

 

2) Menyesuaikan strategi konten 
dengan cepat agar tidak tertinggal dari 
pesaing. 
 

 

3) Mengoptimalisasi 
storytelling berbasis 

Pengalaman pelanggan guna 
menghadapi persaingan yang ada. 

Taktik WT 

1) Mengevaluasi strategi harga dan 
promosi secara berkala, dengan 
mengombinasikan promosi harga 
disertai penjelasan nilai layanan yang 
diterima konsumen. 
 

 

2) Untuk menghindari keterlibatan 
yang rendah di tengah persaingan yang 
ketat, konsistensi pesan dan konten di 
setiap platform sangat penting. 

B. Pembahasan 

1. Analisis Bauran Pemasaran 

 
Bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, tempat, promosi, people, process, dan physical evidence digunakan sebagai 

kerangka analisis utama dalam menilai pemasaran jasa digital seperti paket data internet. Dalam konteks digital marketing, sinergi 

antar elemen ini menjadi semakin penting karena perilaku konsumen yang cepat berubah, terutama dalam hal preferensi media, cara 

mengakses informasi, serta pola pengambilan keputusan. 

Pada Produk layanan, PT Telkom Landmark Tower Surabaya menawarkan berbagai paket data Telkomsel yang disesuaikan dengan 

kebutuhan berbagai demografi pelanggan, termasuk pekerja, pelajar, dan pengguna media sosial. Kualitas jaringan yang andal, 

kecepatan internet yang tinggi, dan cakupan layanan yang luas yang menjangkau wilayah terpencil adalah keunggulan dari produk 

yang ditawarkan. Keunggulan ini secara konsisten dipromosikan melalui berbagai materi promosi perusahaan. 

Dalam hal harga, Telkomsel menerapkan kebijakan harga premium yang sesuai dengan layanan pelanggannya. Meskipun biaya paket 

data mungkin lebih tinggi dibandingkan dengan beberapa pesaing, perusahaan berusaha meningkatkan nilai melalui berbagai 

program promosi, seperti potongan harga, paket bundling, dan penawaran khusus yang diumumkan di media sosial dan aplikasi 

MyTelkomsel. Metode ini dianggap dapat menarik pelanggan yang lebih memprioritaskan kualitas dan keandalan jaringan saat 

memilih layanan telekomunikasi. 

Pada aspek tempat, strategi distribusi yang diterapkan menunjukkan integrasi antara saluran offline dan online. Layanan GraPARI 

sebagai pusat layanan fisik memberikan kemudahan bagi konsumen yang membutuhkan bantuan langsung, sementara platform 

digital seperti Instagram dan aplikasi MyTelkomsel mempermudah akses informasi serta proses pembelian secara praktis. 
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Dalam aspek promosi, people, dan process, perusahaan mengandalkan strategi konten kreatif yang mengikuti tren digital, seperti 

video pendek, reels, kampanye musiman, serta kolaborasi dengan influencer. Pendekatan ini terbukti mampu meningkatkan brand 

awareness dan menjangkau audiens yang lebih luas. Namun, dari hasil evaluasi diketahui bahwa tingkat interaksi dua arah 

(engagement) masih belum optimal. Hal ini menunjukkan perlunya peningkatan dalam penggunaan konten interaktif seperti polling, 

sesi tanya jawab, live streaming, serta konten berbasis partisipasi pengguna. 

Dalam hal Bukti fisik, elemen visual seperti desain konten, pilihan warna, penggunaan logo Telkomsel, dan keberadaan fasilitas fisik 

seperti GraPARI sangat penting untuk menumbuhkan kepercayaan pelanggan dan meningkatkan citra profesional perusahaan. 

Secara keseluruhan, identitas visual yang digunakan telah menunjukkan bahwa mereka konsisten dan cocok dengan atribut merek. 

Namun, perusahaan masih memiliki waktu untuk membuat desain konten yang lebih beragam, kreatif, dan menarik untuk secara 

lebih efektif menarik perhatian dan keterlibatan audiens. Selain itu, penonjolan bukti fisik seperti layanan pelanggan di GraPARI 

dalam konten digital juga dapat memperkuat persepsi keandalan layanan. 

2. Analisis SWOT 

 
Berdasarkan perhitungan matriks IFAS dan EFAS, kekuatan kumulatif berjumlah 2,08, sedangkan kelemahan berjumlah 3,07, menghasilkan 

IFAS keseluruhan sebesar 5,15. Secara bersamaan, elemen eksternal menghasilkan peluang sebesar 2,02 dan ancaman sebesar 3,50, 

menghasilkan EFAS kumulatif sebesar 5,52. Hasil ini menunjukkan bahwa nilai kelemahan lebih dominan dibandingkan kekuatan, serta 

ancaman lebih besar dibandingkan peluang. Kondisi tersebut menempatkan perusahaan pada kuadran WT (weakness–threat), yaitu posisi 

defensif yang mengindikasikan bahwa perusahaan berada dalam tekanan persaingan yang tinggi, baik dari sisi harga maupun intensitas promosi 

kompetitor, sementara dari sisi internal masih terdapat sejumlah kelemahan seperti persepsi harga mahal, keterbatasan interaksi media sosial, 

serta belum optimalnya penyampaian konten promosi. 

Meskipun berada dalam posisi defensif, perusahaan tetap memiliki potensi untuk merumuskan strategi strength–opportunity (SO) dengan 

memanfaatkan aset intinya, termasuk kualitas jaringan yang konsisten, jangkauan luas hingga berbagai wilayah, serta reputasi merek Telkomsel 

yang telah dikenal dan dipercaya oleh masyarakat. Strategi ini dapat diimplementasikan melalui optimalisasi konten media sosial yang lebih 

kreatif, inovatif, dan relevan dengan kebutuhan konsumen, misalnya dengan menampilkan keunggulan jaringan dalam aktivitas sehari-hari 

pengguna. Selain itu, kolaborasi dengan kreator konten dan influencer dapat diperluas untuk meningkatkan jangkauan promosi dan menarik 

segmen pasar yang lebih luas, khususnya generasi milenial dan Gen Z, yang memiliki tingkat penggunaan media sosial yang tinggi. 

Lebih lanjut, strategi WO (weakness–opportunity) dapat diimplementasikan dengan memanfaatkan peluang yang ada untuk mengatasi 

kelemahan internal perusahaan. Salah satu langkah yang dapat dilakukan adalah meningkatkan engagement media sosial melalui konten yang 

lebih interaktif, seperti kuis, polling, giveaway, serta kampanye berbasis partisipasi pengguna. Selain itu, perusahaan perlu menghadirkan konten 

edukatif yang mampu menjelaskan manfaat paket data Telkomsel secara sederhana, jelas, dan mudah dipahami, sehingga dapat membantu 

mengubah persepsi konsumen terhadap harga yang relatif tinggi menjadi persepsi nilai (value for money) yang sebanding dengan kualitas 

layanan yang diberikan. 

Dalam pendekatan ST (strength–threat), organisasi dapat memanfaatkan keunggulan mereka untuk melawan tantangan yang ditimbulkan oleh 

pesaing yang menawarkan harga lebih rendah dan pemasaran yang agresif. Keunggulan dalam hal kualitas jaringan, kestabilan sinyal, serta 

keandalan layanan dapat dijadikan sebagai diferensiasi utama yang membedakan Telkomsel dari operator lain. Namun demikian, kekuatan 

tersebut perlu didukung dengan konsistensi dalam penyampaian pesan promosi, peningkatan kualitas konten, serta penguatan citra merek 

melalui komunikasi yang lebih efektif dan berkesinambungan agar tetap relevan di tengah perubahan tren digital yang cepat. 

Menurut hasil analisis secara menyeluruh, strategi WT (Weakness–Threat) adalah yang paling penting. Strategi ini adalah strategi bertahan yang 

berusaha mengurangi kelemahan internal sambil menghadapi ancaman dari lingkungan luar. Untuk menerapkan strategi ini, Anda dapat 

membuat rencana promosi yang lebih kompetitif, seperti memberikan diskon atau paket bundling, meningkatkan kualitas konten pemasaran dan 

menghasilkan konten yang lebih informatif dan menarik perhatian pelanggan. Meningkatkan hubungan dengan klien dapat dicapai dengan 

memberikan respons yang lebih cepat, menyesuaikan komunikasi, dan mengoptimalkan penawaran digital. Akibatnya, organisasi diharapkan 

dapat meningkatkan loyalitas klien, mempertahankan pangsa pasar, dan memperkuat posisi kompetitifnya dalam menghadapi persaingan yang 
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meningkat dan dinamis di sektor telekomunikasi. 

 

Simpulan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran PT Telkom Landmark Tower Surabaya melalui konten sosial media sangat efektif 

untuk meningkatkan minat pelanggan dan persaingan Telkomsel dalam paket data. Selain ketersediaan luas dan jaringan yang 

stabil, produk ini memiliki banyak keuntungan, tetapi harganya yang agak mahal masih menjadi hambatan bagi beberapa 

pengguna. Analisis SWOT menunjukkan di mana perusahaan berada dalam strategi agresif, sehingga ada kemungkinan besar 

untuk memaksimalkan kekuatan internal dalam kampanye marketing digital. Namun, untuk mendapatkan hasil yang lebih baik, 

masih perlu meningkatkan kreatifitas konten, kejelasan promosi, dan konsistensi strategi, Oleh sebab itu, peneliti menyarankan 

agar PT Telkom Landmark Tower Surabaya meningkatkan kreativitas konten promosi, menyederhanakan penyampaian informasi 

produk, serta memperkuat komunikasi value proposition agar harga lebih diterima pasar. Kepuasan dan loyalitas pelanggan juga 

menjadi faktor penting yang disarankan untuk diteliti lebih lanjut karena memengaruhi keputusan pembelian. . 
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