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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,dan mempertahankan 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.

Setiap perusahaan atau organisasi selalu berusaha mengenalkan produk mereka
kepada konsumen, menginformasikan kegunaan serta nilai produk atau jasa tersebut, serta
membuat cara-cara menarik agar konsumen ingin membeli produk dari perusahaan tersebut.
Kegiatan seperti inilah yang dinamakan pemasaran. Pemasaran berarti sistem keseluruhan
dari kegiatan kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan
baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. Pengertian tersebut mengandung
makna bahwa kegiatan pemasaran merupakan sebuah proses kegiatan untuk mengenalkan
sebuah nilai dari sebuah produk atau jasa. Nilai-nilai yang berasal dari sebuah produk
ataupun jasa tersebut akan dikenalkan melalui serangkaian kegiatan dan cara seperti promosi,
penentuan harga, pendistribusian produk, penempatan produk, inovasi produk dan lain-lain
agar produk tersebut dapat dikenal serta memuaskan konsumen untuk tingkat lebih lanjut.

PT. Telkomsel merupakan salah satu perusahaan di bidang telekomunikasi sebagai
operator seluler pemimpin pasar di Indonesia . Hingga tahun 2016 , pengguna Telkomsel di
Indonesia sebanyak 157,4 juta atau sekitar 46 persen dari total pelanggan. Pengguna digital

Telkomsel terus meningkat tiap tahunnya. Untuk wilayah Jawa Timur, mencapai 6,5 juta



pengguna. Peningkatan jumlah pelanggan broadband disebabkan beberapa faktor, salah
satunya tarif layanan yang murah dan terjangkau, serta kualitas jaringan yang andal.
Telkomsel saat ini fokus meningkatkan kualitas jaringan broadband di beberapa daerah yang
tingkat penggunaan layanan datanya cukup tinggi, seperti Surabaya, Malang, dan Jember.

Strategi pemasaran yang telah dilakukan PT Telkomsel Jember kepada konsumen
ialah komunikasi pemasaran melalui event untuk meningkatkan brand equity. Pada tahun
2011 — 2012, komunikasi pemasaran memainkan peran utama dalam proses pengembangan
dan mempertahankan identitas merek dan ekuitas. Kevin keller menyatakan, "membangun
dan mengelola ekuitas merek secara benar telah menjadi prioritas bagi perusahaan -
perusahaan dari semua ukuran, dalam semua jenis industri, dan semua jenis pasar”, (Belch,
2007:15). Komunikasi pemasaran dapat diperoleh dari berbagai bentuk kegiatan komunikasi
pemasaran terpadu atau integrated marketing communicatios (imc) yang digunakan oleh
perusahaan, termasuk media massa iklan, penawaran promosi penjualan, kegiatan sponsor
pada olahraga atau acara hiburan, website, dan direct mail seperti surat, brosur, katalog, atau
video (Belch, 2001:15). Philip Kotler menyatakan bahwa integrated marketing
communication (imc) merupakan perpaduan spesifik periklanan (advertising), penjualan
personal(personal  selling), promosi  penjualan  (sales  promotion),  hubungan
masyarakat(public relations), dan pemasaran langsung (direct marketing) yang digunakan
perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai konsumen secara persuasif dan membangun
hubungan konsumen (2008:120). Salah satu alat komunikasi pemasaran terpadu dari sales
promotion adalah event marketing (Belch,200:523).

Event marketing menurut George dan Michael Belch, telah menjadi bagian yang
sangat populer pada program komunikasi pemasaran terpadu dari banyak perusahaan, karena
perusahaan melihat sebagai peluang promosi yang sangat baik dan cara untuk
mengasosiasikan merek dengan menerima pesan promosi (2001:524). Salah satu event
marketing yang banyak dilakukan beberapa perusahaan adalah event olahraga dan panggung
hiburan. Perkembangan event olahraga terus mengalami peningkatan, terlihat dengan
banyaknya penyelenggaraan event keolahragaan dibanyak tempat dan seperti yang
diungkapkan Any Noor (2009:53) yaitu peningkatan kegiatan olahraga diprediksi setiap
tahun berkembang sebesar sepuluh persen. Selain itu adanya panggung hiburan yang
mendatangkan idola juga akan ikut serta mengundang khalayak untuk hadir pada event yang
diselenggarakan oleh sebuah 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 Pemasaran PT Telkomunikasi Seluler Jember Dalam
Pembentukan Brand Equity Melalui Event Jalan Sehat Telkomsel 4G LTE “

1.2 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



1.3

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 :

1.4

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

Manfaat Penelitian

1. Manfaat Akademis

Penelitian ini dapat memberikan tambahan pengetahuan bagi Ilmu Komunikasi
khususnya di bidang komunikasi pemasaran dan periklanan mengenai pembentukan
brand equity melalui event.

2. Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan bermanfaat untuk para praktisi komunikasi pemasaran agar

dapat membangun brand equity melalui event dan untuk peneliti sebelumnya.



