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ABSTRACT 

Keywords: Strategy, Integrated Marketing Communications, PT Telkomsel Jember, Brand Equity. 

Research entitled Marketing Communication Strategy PT Telkomsel Jember In The Formation Of 

Brand Equity Through Healthy Life Event Telkomsel 4G LTE. Competition in the provider world is 

getting tougher. Companies must think creatively to form Brand Equity in order to achieve the vision 

of the company's mission. 

The purpose of this study is to obtain a clear picture of the strategy undertaken in integrated 

marketing communications through a healthy road event Telkomsel 4G LTE in Jember District. The 

research conducted is descriptive qualitative by using data retrieval in research interview, 

documentation, and bibliography. By using Integrated Marketing Communication theory. 

Based on the results of research in this study is able to take the conclusion that PT Telkomsel Jember 

using integrated marketing communications strategy one of them is through Event which is a tool in 

company marketing activities For event Jalan Sehat Telkomsel 4G LTE, held in Ambulu by reason 

ambulu is one of tourist city who wants to improve its economy and tourism through Telkomsel 4G 

telecom signal telkomsel besides, Ambulu is the target market of Telkomsel products.  

ABSTRAK 

KataKunci: Strategi, Komunikasi Pemasaran Terpadu, PT Telkomsel Jember, Brand Equity. 

Penelitian yang berjudul Strategi Komunikasi Pemasaran PT Telkomsel Jember Dalam Pembentukan 

Brand Equity Melalui Event Jalan Sehat Telkomsel 4G LTE. Persaingan di dunia provider semakin 

ketat. Perusahan harus berfikir kreatif untuk membentuk Brand Equity guna meraih visi misi 

perusahaan.  Tujuan penelitian ini adalah untuk memperoleh gambaran yang jelas mengenai strategi 

yang dilakukan dalam komunikasi pemasaran terpadu melalui sebuah event jalan sehat Telkomsel 4G 

LTE di Kabupaten Jember. Penelitian yang dilakukan bersifat deskriptif kualitatif dengan 

menggunakan  pengambilan data dalam penelitian wawancara, dokumentasi, dan kepustakaan. 

Dengan menggunakan teori Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing Communication). 

Berdasarkan hasil penelitian dalam penelitian ini adalah dapat mengambil kesimpulan bahwa PT 

Telkomsel Jember menggunakan strategi komunikasi pemasaran terpadu salah satunya ialah melalui 

Event yang merupakan tools dalam kegiatan pemasaran perusahaan Untuk event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE, dilaksanakan di Ambulu dengan alasan ambulu merupakan salah satu kota wisata 

yang ingin ditingkatkan perekonomian maupun pariwisata nya melalu telkonologi sinyal 4G LTE 

Telkomsel selain itu , Ambulu merupakan target pasar produk Telkomsel. Setelah mendapatkan 

komunikan yang dituju , perusahaan melanjutkan pada tahap penentuan tujuan terjadi nya komunikasi 

tersebut. 
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PENDAHULUAN 

Strategi pemasaran merupakan 

salah satu fungsi strategis dalam 

perusahaan untuk menjalankan fungsi 

bisnisnya, terutama saat persaingan dalam 

industri menunjukkan intensitas yang 

semakin tinggi. Pemasaran merupakan 

ujung tombak bagi eksistensi perusahaan 

dalam jangka panjang. Banyak perusahaan 

yang gagal dan bangkrut karena gagal 

melaksanakannya kegiatan pemasarannya 

secara efektif. Strategi pemasaran yang 

efektif dapat mempertemukan antara 

perusahaan dan konsumennya, baik secara 

langsung, maupun melalui pasar perantara. 

Dengan demikian, perusahaan mampu 

memenuhi dengan efektif pula hal hal yang 

menjadi kebutuhan dan keinginan 

konsumennya. Strategi pemasaran yang 

efektif membutuhkan saluran komunikasi 

yang efektif pula, membangun saluran 

yang efektif bukanlah tugas yang mudah.  

Strategi pemasaran merupakan 

aktifitas perusahaan untuk 

memperoleh,mengembangkan,danmempert

ahankan konsumen baru. Oleh karena itu, 

pemasaran yang berhasil identik dengan 

semakin meningkatnya loyalitas konsumen 

dan tumbuhnya jumlah konsumen baru 

yang mampu memberikan kontribusi 

signifikan terhadap perusahaan. 

Telkomsel Jember memilih Jalan 

Sehat sebagai alat untuk meningkatkan 

brand equity karena event tersebut 

merakyat, perusahaan bisa lebih dekat 

kepada konsumen dari lapisan apapun. 

Selain itu, Jalan Sehat merupakan event 

yang digemari masyarakat, selain sehat 

dan murah, artis yang dihadirkan dapat 

mengundang masyarakat untuk hadir. Pada 

event jalan sehat Telkomsel Jember 4G 

LTE mengundang salah satu artis 

banyuwangi dan terbukti membuat 

antusiasme warga semakin tinggi. Event 

jalan sehat dipilih juga karena terbukti bisa 

menyampaikan pesan perusahaan 

Telkomsel Jember lebih efektif. Event 

olahraga Jalan Sehat ini sebagai salah satu 

tools dari komunikasi pemasaran terpadu 

oleh Telkomsel Jember yang menjangkau 

konsumen sasaran dan mengembangkan 

media pesan umpan – balik, serta 

membangun dan mengelola ekuitas merek.  

Brand Equity atau ekuitas merek 

merupakan seperangkat aset dan liabilitas 

merek yang berkaitan dengan suatu 

merek,nama dan simbolnya, yang 

menambah atau mengurangi nilai yang 

diberikan oleh sebuah barang atau jasa 

kepada perusahaan atau para pelanggan 

perusahaan (Priansa,2017). Apabila 

perusahaan memiliki ekuitas merek yang 

tinggi,hal ini dapat memberikan beberapa 

keunggulan kompetitif. Perusahaan akan 

dapat meningkatkan perdagangan dalam 

hubungannya dengan distributor dan 

pengecer karena konsumen mengharapkan 

konsumen dan pengecer untuk menjual 

merek. Perusahaan dapat menetapkan 

harga yang lebih tinggi dari pesaing karena 

nama mereknya memiliki mutu dan 

persepsi yang lebih tinggi. Merek 

memberikan perusahaan beberapa 

pertahanan dalam melawan harga pesaing.  

Saat ini, strategi pemasaran yang 

telah dilakukan PT Telkomsel Jember 

kepada konsumen adalah dengan 

menyelenggarakan sebuah event marketing 

baik itu olahraga maupun panggun hiburan 

dan mengintergrasikannya melalui media 

social . Salah satu event yang sedang 

dilakukan yakni Event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE.  Penelitian ini 

sebelumnya pernah diteliti oleh Ayu Tri 

Marta dalam judul Strategi Komunikasi 

Pemasaran Terpadu PT Telkom dalam 

Membangun Brand Image di Jember 

Berdasarkan uraian yang telah 

peneliti jabarkan, maka peneliti ingin 

mengetahui lebih dalam mengenai 

implementasi strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan oleh PT 

Teekomunikasi Seluler dalam membentuk 

Brand Equity melalui event yang tertuang 

dalam Judul “Strategi Komunikasi 
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Pemasaran PT Telkomunikasi Seluler 

Jember Dalam Pembentukan Brand Equity 

Melalui Event Jalan Sehat Telkomsel 4G 

LTE “ 

 

Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang 

telah peneliti uraikan, maka rumusan 

masalahnya adalah sebagai berikut :  

1. Bagaimana implementasi 

strategi komunikasi 

pemasaran (identifikasi 

khalayak, menentukan tujuan 

komunikasi, merancang 

pesan, memilih media, 

memilih sumber pesan dan 

mengumpulkan umpan balik) 

PT Telkomunikasi Seluler 

Jember dalam pembentukan 

brand equity melalui event 

Jalan Sehat Telkomsel 4G 

LTE ? 

2. Apa saja hambatan dari 

strategi komunikasi 

pemasaran PT Telkomunikasi 

Seluler Jember dalam 

pembentukan brand equity 

melalui event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE ? 

 

Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah 

yang peneliti uraikan diatas, maka tujuan 

penelitiannya adalah sebagai berikut :  

1. Untuk mengetahui 

implementasi implementasi 

strategi komunikasi pemasaran 

(identifikasi khalayak, 

menentukan tujuan 

komunikasi, merancang pesan, 

memilih media, memilih 

sumber pesan dan 

mengumpulkan umpan balik) 

PT Telkomunikasi Seluler 

Jember dalam pembentukan 

brand equity melalui event 

Jalan Sehat Telkomsel 4G LTE 

2. Untuk mengetahui hambatan 

dari strategi komunikasi 

pemasaran pt telkomunikasi 

seluler jember dalam 

pembentukan brand equity 

melalui event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE 

 

Kerangka Pemikir 

 
 

METODE PENELITIAN 

 Jenis Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan 

pada penelitian ini adalah kualitatif 

Penelitian kualitatif Dalam penelitian ini 

digunakan metode kualitatif dengan desain 

deskriptif, yaitu penelitian yang memberi 

gambaran secara cermat mengenai 

individu atau kelompok tertentu tentang 

keadaan dan gejala yang terjadi 

(Koentjaraningrat, 1993:89). Jadi, dalam 

hal ini tidak hanya meneliti mengisolasi 

individu atau organisasi ke dalam variable 

atau hipotesis, tetapi perlu memandangnya 

sebagai dari suatu keutuhan dari Event 

Jalan Sehat Telkomsel 4G LTE  

 

Sumber Data 

Penelitian ini mengunakan dua 

metode pengumpulan data yang  menurut 

jenisnya dapat dibedakan meliputi : 

a. Data primer 

Data utama penelitian ini akan 

mengunakan wawancara mendalam 
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(indepth interview) yang dilakukan kepada 

subyek penelitian. Adapun yang menjadi 

sumber interview dengan event pendukung 

penyelenggaraan event. Peneliti memilih 

bagian pemasraan sebagai narasumber 

sebanyak 10 orang karena memiliki peran 

dalam penyelengaraan Event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE . 

b. Data Sekunder 

Peneliti mengunakan teknik 

pengumpulan data sekunder sebagai 

berikut : 

a) Instagram 

Pemilihan data melalui instagram 

dalam penelitian ini merupakan teknik 

pengumpulan data yang berasal dari 

postingan umpan balik pengunjung, arsip –

arsip, dan laporan kegiatan yang 

mempunyai hubungan dengan Event Jalan 

Sehat Telkomsel 4G LTE . 

b) Studi dokumentasi 

Teknik dokumentasi merupakan 

metode pengumpulan data dengan 

mempelajari dan menganalisis data – data 

dokumentasi yang terhubung langsung 

ketika Event Jalan Sehat Telkomsel 4g 

LTE . Pada penelitian ini dokumentasi 

diperoleh dari artikel, foto – foto saat event 

berlangsung, dan situs jaringan. 

 

Teknik Penentuan Sumber Data 

Dalam penelitian ini digunakan 

teknik Purposive Sampling atau sampling 

secara bertujuan yakni dilakukan 

berdasarkan penilaian subyektif peneliti 

bahwa sampel yang diambil 

mencerminkan atau representative bagi 

populasi . Peneliti menentukan sendiri 

siapa saja sampel penelitian yang dianggap 

mengetahui permasalahan yang diteliti . 

Narasumber yang peneliti pilih tentunya 

memiliki kriteria. Kriteria tersebut ialah 

narasumber merupakan karyawan 

Telkomsel Jember yang bertanggung 

jawab atas proses berjalannya event 

tersebut. 

Pada penelitian ini, peneliti telah 

menetapkan sepuluh orang sebagai 

informan. Informan tersebut yaitu : 

1. Indrajid Alamsyah sebagai 

Manajer Branch Jember  

2. Kristianti Widyaningsih 

sebagai Spv. Youth And 

Community  

3. Freddy sebagai Spv. Sales And 

Outlet Operation Jember  

4. Muh. Ary Widagdo sebagai 

Spv. Broadband  

5.  Duandi Spv. Finance and 

ddum  

6. Moch. Adibatuszackya sebagai 

Admin Sales and Outlet 

Operation Jember  

7. Eria Latifa sebagai Brand 

Ambasador Telkomsel Jember  

8. Safitri sofya sebagai Youth 

Buddy Account  

9. Imran sebagai Brand 

Ambasador Jember  

 Wahyu sebagai Brand Ambasador Jember 

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

 

Penelitian 

Perusahaan terus melaksanakan 

program komunikasi terpadu untuk 

mengkoordinasikan pesan dan media yang 

berbeda untuk suatu produk, agar 

konsumen dapat menerima arus pesan 

yang konsisten dan rasional pada waktu 

yang tepat yakni pada saat konsumen telah 

siap merespon untuk digunakan dalam 

proses pembelian . Guna mencapai visi 

perusahaan yakni ”Menjadi Penyedia 

Layanan dan Solusi Gaya hidup Digital 

Mobile Kelas Dunia Yang terpercaya”. 

Dan misi “Memberikan Layanan dan 

Solusi Digital Mobile yang melebihi 

ekspektasi para pengguna , menciptakan 

Nilai Lebih bagi para pemegang saham 

serta mendukung pertumbuhan ekonomi 

bangsa”, perusahaan secara menyeluruh 

telah berupaya membangun brand equity 

untuk dapat meraih visi dana misi tersebut. 

Tentunya dengan merancang strategi 

komunikasi pemasaran terpadu. 
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Berikut strategi yang digunakan PT 

Telkomsel Jember dalam komunikasi 

pemasaran terpadu melalui event Jalan 

Sehat Telkomsel 4G LTE 

Pembahasan 

1. Mengidentifikasi Khalayak 

Sasaran 

Proses awal yang dilakukan oleh 

PT Telkomsel Jember ialah menentukan 

khalayak sasaran untuk menyampaikan 

suatu pesan. Dalam menentukan khalayak 

sasaran, Telkomsel  Jember menyesuaikan 

segmen pasar dengan sebuah product yang 

ingin dipromosikan. Event Jalan Sehat 

Telkomsel  4G LTE ini merupakan 

rentetan acara dari Panggung Asik Kartu 

AS, jadi sudah jelas bahwa produk yang 

ingin dipromosikan merupakan Kartu As. 

Tapi tidak menutup kemungkinan bahwa 

pelanggan potensial pada produk lain juga 

berpartisipasi pada event tersebut. Hal 

tersebut dijelaskan oleh Kristianti 

Widyaningsih selaku Spv. Youth & 

Community  

“Untuk menentukan khalayak 

sasaran, kami menyesuaikan 

dengan segmen pasar suatu 

product. Dalam event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE kami 

mengusung product Kartu AS. Tapi 

tidak menutup kemungkinan 

sasaran kami bisa luas mengingat 

Event Jalan Sehat merupakan event 

masiv. Kartu As sendiri untuk 

segmen low end misalnya untuk 

pedagang, pegawai minimarket. 

Selain itu product Loop ini untuk 

segmen siswa dibawah 17th. 

Simpati untuk menengah keatas, 

mahasiswa dan eksekutif muda. 

Sedangkan untuk pascabayar yakni 

Kartu Hallo untuk pelanggan 

premium , pegawai yang secara 

penghasilan sudah stabil diatas 4 

atau 5 juta” (Kristianti, 36th)  

 Perusahaan mengklasifikasikan produk 

sesuai dengan segmentasi produk 

Telkomsel. Hal tersebut dapat 

memudahkan perusahaan untuk lebih 

fokus dalam menyampaikan sebuah 

pesan kepada khalayak sasaran. 

2. Menentukan Tujuan 

Komunikasi 

Setelah menentukan khalayak 

sasaran, perusahaan menentukan tujuan 

komunikasi yang dikehendaki. 

Berdasarkan hasil wawancara, Indrajid 

sebagai Manajer Branch Jember 

mengatakan “Secara umum, tujuan  

komunikasi kami ialah bisa mengedukasi 

secara langsung, bagaimana masyarakat 

bisa terbuka wawasannya tentang 4G dan 

broadband” (Indrajid,38th)  

Telkomsel yang memiliki jaringan 

4G sangat kuat ingin mengedukasi 

masyarakat Ambulu hingga akhirnya bisa 

beralih ke 4G LTE. Banyak sekali manfaat 

yang bisa didapatkan apabila 

menggunakan sinyal 4G LTE. Pesan utama 

yang ditekankan ialah pentingnya edukasi 

ke masyarakat atas layanan 4G LTE. 

Dalam event Telkomsel 4g LTE, 

Telkomsel Jember ingin menyampaikan 

tentang pemanfaatan teknologi 4G LTE di 

dalam mendukung kegiatan sehari-hari. 

Freddy sebagai Spv. Sales Outlet and 

Operation juga menjelaskan “Yang ingin 

kami sampaikan kepada masyarakat 

bahwa sinyal telkomsel 4G LTE hadir ke 

setiap ibukota kecamatan yang ada di 

Jember, dari sinyal 4G Telkomsel banyak 

yang bisa didapatkan” (Freddy,33th) 

Pernyataan manajaer didukung 

oleh spv. Soo, yakni pesan yang ingin 

disampaikan Telkomsel ialah mengedukasi 

masyarakat mengenai sinyal 4G LTE 

Telkomsel. Agar masyarakat bisa 

memahami manfaat 4G LTE dalam 

meningkatkan perekonomian. Begitupula 

dengan penjelasan oleh Adibatuszackya 

sebagai admin SOO cluster jember yang 

menjelaskan “Tujuan komunikasi kami 

ialah mengedukasi masyarakat ambulu 

mengenai sinyal 4G LTE dari Telkomsel , 

harapannya nanti masyarakat bisa 
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memanfaatkan sinyal kuat dari kami untuk 

meningkatkan perekonomian 

mereka”(Adibatuszackya,21th) 

 

3. Merancang Pesan  

Supaya respon dari khalayak tercapai, 

Telkomsel Jember mengembangkan suatu 

pesan yang efektif sesuai dengan 

penjelasan oleh Kristianti Widyaningsih 

selaku Spv Youth and Community yakni 

“Ya dalam event kemarin kita merancang 

pesan bagaimana pengunjung bisa faham 

mengenai Telkomsel dan tentu pesan yang 

disampaikan punya unsur yang bisa 

meningkatkan kesadaran akan kualitas 

Telkomsel hingga akhirnya loyal kepada 

Telkomsel”(Kristianti,34th) 

Dengan meningkatkan kesadaran 

masyarakat hingga akhirnya tertarik dan 

membeli produk Telkomsel. Pada tahap 

tertinggi apabila pesan yang disampaikan 

diterima dengan baik oleh pelanggan, akan 

meningkatkan penjualan. Apabila 

didukung dengan kesesuaian realita yang 

sesungguhnya, loyalitas pelanggan pasti 

akan meningkat. 

Dalam menyampaikan sebuah 

pesan harus ada unsur yang mendukung 

keberhasilan pesan tersebut diterima 

dengan baik oleh khalayak sasaran. 

Telkomsel Jember menggunakan unsur 

AIDA agar pesan yang disampaikan bisa 

lebih efektif. Pernyataan tersebut didukung 

oleh Indrajid sebagai Manajer Branch 

Jember yang mengatakan “Setiap pesan 

yang ingin kami sampaikan, kami 

usahakan memiliki unsur AIDA nya, 

bagaimana kami bisa mengambil 

perhatian konsumen dengan berbagai 

fasilitas yang kami tawarkan,hingga 

akhirnya memiliki minat untuk membeli 

produk kami” (Indrajid,33th)  

 

4. Memilih Media  
Untuk menjangkau masyarakat luas 

agar mendapatkan informasi yang efektif 

mengenai event Jalan Sehat Telkomsel 4G 

LTE tersebut, Telkomsel memilih 

beberapa saluran komunikasi. Baik secara 

pribadi maupun non pribadi. Menurut 

Kristianti Widyaningsih selaku Spv Youth 

& Community,  

“Memilih seluruh saluran media 

mulai dari internet yakni media 

sosial hingga media cetak seperti 

koran dan kami juga menggunakan 

spanduk, baliho, radio. Hal 

tersebut dilakukan 1 bulan sebelum 

acara agar bisa menjangkau 

seluruh khalayak sasaran mulai 

dari usia muda hingga dewasa. 

Selain itu juga menggunakan 

komunikasi person to person, dari 

rekan rekan yang memiliki outlet 

secara langsung akan 

mempromosikan Telkomsel 

khusunya event 

kemarin”(Kristianti,36th) 

1) Saluran Komunikai Pribadi 

(Personal Communication 

Chanel) 

Saluran Komunikasi Pribadi yang 

dilakukan ialah melalui tatap muka antar 

pemillik outlet resmi Telkomsel di daerah 

ambulu kepada masyarakat ambulu. Secara 

langsung seorang komunikator bisa 

mempersuasif para pelanggan untuk 

membeli pulsa dan mendapatkan tiket 

Jalan Sehat dengan di disampaikan pesan 

bahwa event tersebut memiliki berbagai 

macam doorprize menarik sekaligus 

mendatangkan artis banyuwangi yang 

digemari oleh masyarakat ambulu. 

2) Saluran Komunikasi Non 

Pribadi ( Non Personal 

Communication Channel) 

Media yang membawa pesan tanpa 

hubungan pribadi atau umpan balik. Untuk 

media utama yang digunakan Telkomsel 

Jember ialah Koran, Radio, Sosial Media, 

Spanduk dan Baliho. Telkomsel 

memanfaatkan semua media untuk 

menjangkau seluruh kalangan usia. 

Pemilihan tempat pemasangan baliho dan 

spanduk dikatakan oleh narasumber, 

Telkomsel memilih jalur kendaraan mulai 

dari perbatasan ambulu ke kecamatan lain 
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dan beberapa area publik yang dinilai 

strategis. 

5. Memilih Sumber Pesan 

Dampak pesan pada khalayak 

sasaran dipengaruhi oleh komunikator 

sebagai pemberi pesan. Ketika 

menentukan sumber pesan atau bisa 

dikatakan MC pada acara tersebut, 

Telkomsel memiliki kriteria seorang 

komunikator harus komunikatif dan tidak 

asing dengan budaya lokal sehingga bisa 

berkomunikasi di frekuensi yang sama. 

Kristianti selaku Spv. Youth and 

Community mengatakan “Dalam memilih 

sumber pesan, kami memiliki kriteria 

yakni harus komunikatif dan tidak asing 

dengan budaya lokal sehingga bisa 

berkomunikasi di frekuensi yang 

sama”(Kristianti,34th) 

Peneliti yang hadir pada event 

tersebut dapat menyimpulan bahwa MC 

yang dipilih oleh Telkomsel merupakan 

orang yang tepat. MC tersebut bisa 

membaur dengan masyarakat ambulu, 

masyarakat yang terhibur bisa menerima 

dengan baik promosi yang disampaikan 

secara tidak langsung oleh MC. Melalui 

candaan yang ramah, komunikator bisa 

pandai untuk menyisipkan pesan promosi 

dan edukasi untuk pengunjung. Freddy 

selaku Spv. SOO menjelaskan 

“Sebenernya untuk pemilihan sumber 

pesan, kami menitik beratkan kepada 

orang yang memiliki kemampuan 

komunikasi yang baik, yang kedua 

orangnya harus lucu karena ketika orang 

memiliki humor, suasana bisa cepat 

cair”(Freddy,33th) 

Kriteria yang diberikan memang 

sudah mencakup persyaratan yang harus 

dimiliki oleh seorang public speaker. 

Peneliti menilai, sumber pesan pada saat 

event bisa menyampaikan pesan dengan 

baik. Bintang tamu yang hadir juga 

merupakan salah satu komunikator yang 

dipilih oleh Telkomsel yang memiliki 

kriteria Digital Lifestyle sesuai dengan 

asosiasi merek Telkomsel. 

6. Mengumpulkan Umpan Balik 
Setelah mengirimkan pesan, 

komunikator harus meneliti dampaknya 

terhadap khalayak sasaran. Telkomsel 

mengukur perilaku yang dihasilkan oleh 

pesan dari berapa banyak orang yang 

membeli suatu produk produk maupun 

berbicara kepada orang lain tentang 

produk Telkomsel. Adanya umpan balik 

tersebut yang akan menilai loyalitas 

khalayak. Menurut penjelasan dari Ibu 

Kristianti Widyaningsih selaku Spv. Youth 

& Community, “Dalam hal ini, Telkomsel 

menilai dari peningkatan penjualan 

setelah event, dari situ bisa dinilai bahwa 

strategi pemasaran kami 

sukses”(Kristianti,34th) 

Hambatan 

1. Terjadi masalah dalam 

pengembangan pesan 

Masyarakat nyatanya masih memiliki 

keragu raguan akan pesan yang 

disampaikan oleh Telkomsel Jember. Hal 

tersebut terlihat dari tingkat loyalitas 

konsumen kepada Telkomsel yang belum 

berada diposisi tertinggi. Karna ada 

beberapa pesan yang tidak sesuai dari 

kenyataan yang dirasakan oleh pelanggan. 

Salah satu contoh dari jaringan Telkomsel 

yang kadang bermasalah. Tidak sesuai 

dengan pesan promosi yang mengatakan 

bahwa Telkomsel dengan jaringan terkuat. 

Itulah mengapa Telkomsel harus benar 

benar berkomitmen agar tidak ada 

ketimpangan antara ekspektasi yang 

diberikan dan ralitas yang ada.  Berikut 

penjelasan Indrajid selaku Manajer Branch 

Jember “Selalu ada hambatan yang kami 

dapati,terutama mengenai sinyal yang 

kadangkala kan gangguan,namun setiap 

gangguan itu kami selalu mengupayakan 

yang terbaik,segera membenahi gangguan 

yang terjadi. Tapi pelanggan kami tidak 

memahami akhirnya berpindah ke 

provider lain. Memang masih timbul 

keragu raguan dalam benak pelanggan. 

Namun untuk pelanggan yang sudah loyal 

biasanya mereka akan tetap bertahan 
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karena sudah merasa puas dengan produk 

kami meski kadang ada 

gangguan”(Indrajid,38th) 

2.  Masalah dalam menerima pesan 

Dalam menerima pesan, masalah 

yang muncul adalah adanya ketidak 

nyamanan pengunjung pada saat menerima 

pesan. Event yang dilaksanakan pagi 

hingga siang hari, membuat pengunjung 

merasakan terik matahari yang sangat kuat. 

Akhirnya pengunjung tidak fokus 

mendengarkan pesan yang disampaikan 

oleh komunikator. Proses komunikasi 

terganggu oleh hal tersebut. Berikut 

penjelasan dari Eria sebagai Brand 

Ambasador Telkomsel “Banyak yang 

mengeluh panas sih pas waktu event, jadi 

banyak yang akhirnya tidak fokus pada 

saat proses penyampaian pesan tapi itu 

pas siang saja,sekitar jam 10 

keatas,namun selebihnya masih 

kondusif”(Eria,24th) 

Hambatan hambatan yang terjadi 

tidak lepas dari komitmen Telkomsel 

kepada pelanggan. Semakin banyaknya 

provider saat ini membuat persaingan akan 

semakin ketat. Tidak menutup 

kemungkinan pelanggan akan berpindah 

ke provider lain apabila Telkomsel tidak 

bisa meningkatkan kualitas sesuai dengan 

pesan promosinya. 

3.Tidak adanya Hubungan Masyarakat 

atau Public Relation  

Hambatan yang terjadi diatas akan 

bisa diselesaikan apabila pihak Telkomsel 

jember memilili Divisi Humas. Namun 

tidak adanya Humas membuat masyarakat 

yang memiliki keraguan atas produk 

Telkomsel tidak dapat dibujuk untuk tetap 

bertahan menggunakan Telkomsel. 

Apabila ada Humas, pastinya akan ada 

yang menjaga citra Telkomsel agar tidak 

turun. Berikut penjelasan dari Indrajid 

sebagain Manajer Branch Jember “Iya 

benar,kami tidak ada humas,jadilah ketika 

muncul komplain dari pelanggan,tidak ada 

yang bisa menengahi antara perushaan 

dan pelanggan,mungkin 

itu”(Indrajid,38th). Hal tersebut 

merupakan hal serius. Hambatan yang 

terjadi seharusnya bisa deiselesaikan oleh 

Humas. Namun karena tidak adanya 

humas, pelanggan dibiarkan dalam opini 

mereka sendiri. Dalam jangka waktu 

tertentu bisa saja pelanggan beralih ke 

provider lain. Berikut penjelasan dari 

Kristianti “Memang kami tidak ada 

Humas, jadi tidak ada jembatan ketika ada 

ketimpangan antara masyarakat dan 

perusahaan”(Kristianti,34th) 

Dari hasil observasi dan 

wawancara, peneliti menemukan inti dari 

hambatan strategi komunikasi pemasaran 

PT Telkomsel. Apabila ada humas, 

masalah yang terjadi bisa diminimalisir 

karena dari pihak perusahaan ada yang 

menjadi penengah dan memberi pengertian 

kepada masyarakat. Citra Telkomsel pun 

bisa dipertahankan. 

 

KSIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 

PT Telkomsel Jember menggunakan 

strategi komunikasi pemasaran terpadu 

salah satunya ialah melalui Event yang 

merupakan tools dalam kegiatan 

pemasaran perusahaan. Dalam hal ini 

event yang dimaksud ialah Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE.  Sebuah event yang 

diselenggarakan tentu ada tujuan dan juga 

pesan kepada khalayak yang tentu dapat 

meningkatkan brand equity PT Telkomsel 

Jember. Ada beberapa strategi komunikasi 

yang dilakukan oleh perusahaan untuk bisa 

menyampaikan pesan dengan baik dan 

diterima oleh khalayak sasaran.  

Tahap awal Telkomsel Jember 

menentukan dan mengidentifikasi 

khalayak sasaran. Untuk event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE, dilaksanakan di 

Ambulu dengan alasan ambulu merupakan 

salah satu kota wisata yang ingin 

ditingkatkan perekonomian maupun 
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pariwisata nya melalu telkonologi sinyal 

4G LTE Telkomsel selain itu, Ambulu 

merupakan target pasar produk Telkomsel. 

Setelah mendapatkan komunikan yang 

dituju, perusahaan melanjutkan pada tahap 

penentuan tujuan terjadi nya komunikasi 

tersebut. Tujuan perusahaan ialah 

mengedukasi masyarakat Ambulu 

mengenai manfaat sinyal Telkomsel 4G 

LTE dan meningkatkan penjualan. Supaya 

respon dari khalayak tercapai, Telkomsel 

Jember mengembangkan suatu pesan yang 

efektif yang menggunakan unsur AIDA.  

Memilih media juga dilaksanakan 

sebagai salah satu strategi komunikasi 

Telkomsel untuk mempromosikan event 

dan produk perusahaan. Media yang 

digunakan mulai dari koran,radio hingga 

media sosial. Sumber media atau 

komunikator dari Telkomsel Jember pada 

saat event memiliki beberapa kriteria. 

Yakni memiliki jowa humor dan dekat 

dengan budaya lokal. Tahap terakhir ialah 

menentukan mengumpulkan umpan balik, 

perusahaan melihat dari berbagai aspek. 

Mulai dari peningkatan pengguna 4G 

hingga peningkatakn pendapatan setelah 

event tersebut berlangsung.  

Dari keseluruhan strategi 

komunikasi yang dilaksanakan oleh 

Telkomsel Jember, sudah cukup efektif. 

Terbukti dari khalayak sasaran yang hadi 

melebihi target PT Telkomsel Jember. 

Namun untuk pembentukan brand equity, 

PT Telkomsel Jember harus membuktikan 

pesan yang disampaikan ketika event, 

sesuai dengan realita yang sebenarnya agar 

bisa meningkatkan loyalitas konsumen 

kepada Telkomsel. 

      PT Telkomsel Jember dalam 

menerapkan strategi komunikasi terpadu 

khususnya Event Jalan Sehat 4G LTE 

tentunya memiliki hambatan. Hambatan 

yang terjadi yakni masyarakat masih ragu 

atas promo yang disampaikan oleh 

komunikator. Selain itu juga hambatan 

yang terjadi karena udara panas dan 

suasana yang tidak nyaman membuat 

proses komunikasi terganggu. 

5.2 Saran  

       Dari kesimpulan di atas, 

peneliti memiliki saran untuk PT 

Telkomsel Jember agar terus 

mempertahakan strategi komunikasi 

terpadu melalui event yang selama ini 

sudah dilakukan. Terus meningkatkan 

kualitas agar masyarakat tidak memiliki 

keragu raguan atas apa yang dikatakan 

oleh komunikator. Selain itu, pada saat 

melaksanakan event baik indoor maupun 

outdoor, tetap harus mengutamakan 

kenyamanan masyarakat agar pesan yang 

disampaikan bisa diterima dengan baik. PT 

Telkomsel Jember dalam event Jalan Sehat 

Telkomsel 4G LTE sudah bisa membentuk 

Brand Equity namun belum maksimal. PT 

Telkomsel Jember harus bisa memberikan 

bukti nyata atas pesan pesan yang 

disampaikan ketika event agar tidak ada 

ketimpangan atas ekspektasi konsumen 

dan realita yang dirasakan.  
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