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The rapid development of the internet in the digital era certainly affects the 

marketing strategy of every company related to marketing communication. 

Marketing trends are now shifting from conventional to digital. Digital marketing is 

believed to be more prospective because it allows potential consumers to obtain 

various kinds of information about products and get easy transactions through the 

internet. This study aims to analyze the implementation of digital marketing at PT 

Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang. The research design used is a case 

study that uses a descriptive method by describing data from in-depth interviews of 

research subjects to describe data related to the situation that is currently occurring 

at PT Telkom Indonesia Witel Magelang. So that efforts and solutions can be 

explained from the obstacles to implementing digital marketing. The implementation 

of digital marketing at PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang is good 

and relevant. Using the myIndiHome application for marketing teams and sales 

teams, creating new units in the company's organizational structure, utilizing digital 

platforms, forming Outbound Call and WhatsApp Blast teams, and providing 

interesting content for IndiHome products. 
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Pesatnya perkembangan internet di era digital tentu mempengaruhi strategi 

pemasaran setiap perusahaan yang berkaitan dengan komunikasi pemasaran. Tren 

pemasaran kini bergeser dari konvensional ke digital. Digital marketing    diyakini 

lebih prospektif karena memungkinkan calon konsumen memperoleh berbagai 

macam informasi mengenai produk dan mendapatkan kemudahan transaksi melalui 

internet. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi digital marketing    

di PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang. Desain penelitian yang 

digunakan adalah studi kasus yang menggunakan metode deskriptif dengan 

mendeskripsikan data dari wawancara mendalam subjek penelitian untuk 

mendeskripsikan data terkait situasi yang sedang terjadi di PT Telkom Indonesia 

Witel Magelang. Sehingga upaya dan solusi dapat dijelaskan dari kendala penerapan 

digital marketing. Implementasi digital marketing di PT Telkom Indonesia Regional 

IV Witel Magelang sudah baik dan relevan. Penggunaan aplikasi myIndiHome untuk 

tim marketing maupun tim sales, membuat unit baru dalam struktur organisasi 

perusahaan, memanfaatkan platform digital, membentuk tim Outbound Call dan 

WhatsApp Blast, serta menyediakan konten menarik produk IndiHome. 

 

 
1. PENDAHULUAN  

Globalisasi telah menciptakan lingkungan yang semakin kompleks dan kompetitif. 

Pemimpin harus mampu beradaptasi dengan perubahan dan tantangan global (Asri, 2024). 

Hal ini dapat dilakukan dengan meningkatkan pengetahuan dan keterampilan global, serta 

membangun jaringan dengan para pemimpin dari berbagai negara. Globalisasi telah menjadi 

salah satu ciri khas era modern yang memberikan dampak luas pada berbagai aspek 

kehidupan, termasuk dalam konteks ekonomi, bisnis, dan organisasi (Asri, et al., 2023). 
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Dalam era globalisasi, organisasi dihadapkan pada tuntutan untuk beroperasi di lingkungan 

yang semakin kompleks, beragam, dan berubah dengan cepat. Salah satu aspek penting yang 

perlu dipertimbangkan dalam menghadapi tantangan globalisasi adalah kepemimpinan (Kim 

et al., 2021). 

Revolusi industri di Inggris telah mengubah kehidupan masyarakat dari tradisional 

menjadi modern yang identik dengan penggunaan teknologi digital. Seiring dengan 

perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi, perusahaan mulai menggunakan teknologi 

digital sebagai alat (Asri, 2022). Salah satunya di bidang komunikasi pemasaran, semakin 

menyadari pentingnya perusahaan menerapkan strategi komunikasi pemasaran yang 

terintegrasi. Pengembangan konsep Integrated Marketing Communication (IMC) telah 

menjadi kegiatan krusial di era teknologi informasi. Hal ini tidak terlepas dari  pemasaran 

offline dan online.  Shimp &; Andrews (2013) menyatakan bahwa integrated marketing 

adalah satu kesatuan antara  elemen advertising, public relations, sales promotion, dan 

personal selling  dengan marketing  mix  sehingga yang disampaikan kepada konsumen 

merupakan satu kesatuan. 

Pesatnya perkembangan internet di era digital tentu mempengaruhi strategi pemasaran 

setiap perusahaan yang berkaitan dengan komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran 

adalah kegiatan yang dilakukan oleh pembeli dan penjual dalam membantu pengambilan 

keputusan di bidang pemasaran dan mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan. 

Dengan cara ini komunikasi pemasaran muncul sebagai penghubung antara perusahaan dan 

target target. Dengan demikian, komunikasi pemasaran adalah pertukaran pesan dua arah 

antara pihak atau lembaga yang terlibat dalam pemasaran melalui suatu media (Basu Swasta 

dan Irawan, 2001). 

Di era digital seperti saat ini, penggunaan media digital sebagai sarana komunikasi 

digunakan untuk menyebarluaskan dan menyampaikan informasi. Oleh karena itu, 

komunikasi pemasaran harus disebarluaskan agar mendapatkan perhatian sebanyak-

banyaknya dari kalangan (Purwanto dan Zakaria Lantang Sukirno, 2014: 187). Dengan 

adanya jaringan telepon digital, televisi kabel interaktif, komputer pribadi,  layanan online 

dan internet akan membuat informasi mudah diperoleh (Paul, 1996: 27). Hal ini dikarenakan 

internet dapat menjangkau seluruh wilayah dan cepat menyampaikan informasi secara 

universal, berkualitas, dan hampir tidak memerlukan biaya (Adelaar, 2000). 

Perubahan yang terjadi pada konsumen yang kini lebih peduli terhadap internet sudah 

menjadi kebutuhan bagi berbagai perusahaan untuk memiliki home page di internet sehingga 

pengelola pemasaran dapat mempromosikan produknya secara interaktif sekaligus dengan 

melakukan penjualan (Morissan, 2018). Sejalan dengan perkembangan internet, pemahaman 

baru tentang paradigma pemasaran melahirkan konsep pemasaran modern yang berorientasi 

pasar atau konsumen (Arnott dan Bridgewater, 2002). Dalam konteks bisnis, internet 

memiliki dampak transformasional yang menciptakan paradigma baru dalam bisnis dalam 

bentuk pemasaran digital (Chandra, 2001). 

Dengan fenomena perkembangan teknologi yang semakin dinamis, tentunya sebagai 

salah satu BUMN yang bergerak di bidang Jaringan Informasi dan Komunikasi dan 

Telekomunikasi dengan tagline "dunia di tanganmu" harus aktif menyesuaikan diri dengan 

perkembangan. Teknologi tentunya dapat mendukung penyebaran informasi dari 
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perusahaan kepada pelanggan. Dalam hal ini, informasi dapat menjadi kunci perbaikan 

manajemen perusahaan dalam memenangkan persaingan (www.telkom.co.id) yang semakin 

ketat. 

PT Telkom Indonesia kini memiliki jutaan pelanggan yang tersebar di seluruh 

Indonesia. Terutama PT Telkom Indonesia Regional IV yang menangani 2 wilayah yang 

meliputi seluruh wilayah Jawa Tengah dan Yogyakarta, dengan banyaknya pelanggan 

tentunya membutuhkan penyebaran informasi yang cepat agar pelanggan mendapatkan 

kepuasan dalam pelayanan dan informasi yang akurat. Salah satu produk layanan yang 

memiliki tingkat awareness di PT Telkom Indonesia adalah Indonesia Digital Home 

(IndiHome). IndiHome adalah  layanan triple play yang  terdiri dari Phone, Internet On Fiber 

atau High Speed Internet, dan layanan televisi interaktif (www.telkom.co.id).  

Sebagai market leader, strategi IndiHome dijadikan acuan bagi para pesaingnya, 

termasuk data penjualan layanan indiHome selalu dievaluasi oleh kompetitor. Rata-rata 

produk berdasarkan data layanan digital Witel Magelang adalah sebagai berikut:  

Gambar 1 Evaluasi Witel Magelang Digital Service 

 
Source: https://dashboard.telkom.co.id/cbd 

 

Berdasarkan gambar di atas selama tahun 2021, terdapat lima produk PT Telkom 

Witel Magelang yang telah mencapai target, yaitu IndiHome Smart, Add On Benefit Gamer, 

Wifi Extender, IndiStorage (Cloud Storage) dan  IndiHome Study, sedangkan produk lainnya 

yang masih menantang, yaitu iKonser, GameQoo, IndiHome Gamer, dan Musik. 

Pertumbuhan rata-rata positif, kecuali  produk bundling seperti IndiStorage, IndiHome 

Study, dan Music. Beberapa  produk bundling merupakan produk layanan digital yang tidak 

berwujud. Ketika strategi tersebut diimplementasikan ke dalam  paket bundling,  di sisi lain 

muncul paket-paket baru yang tidak dibundling dan lebih murah, membuat produk bundling 

mengalami penurunan penjualan. Saat ini, Telkom Magelang telah melakukan digital 

marketing    yang  dimulai sejak akhir tahun 2017 dengan membuat akun media sosial, 

marketplace, dan mengembangkan web channel berupa landing page sebagai media promosi 

pemasaran yang dikemas lebih sederhana. 
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Meskipun banyak penelitian membuktikan keefektifan pemasaran digital dapat 

menaikan income dan mengundang lebih banyak lagi konsumen yang memesan (Ridwan et 

al., 2019), terdapat celah mengenai bagaimana strategi ini diimplementasikan secara optimal 

oleh Perusahaan Telekomunikasi di Kota Magelang. Studi-studi sebelumnya juga cenderung 

terfragmentasi pada pendekatan kuantitatif saja. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis pemasaran digital PT Telkom Indonesia Witel Magelang dengan 

pendekatan kualitatif guna memberikan gambaran yang penerapan yang nyata. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengungkapkan implementasi mengenai digital marketing di PT 

Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang.  

Upaya melakukan digital marketing di Witel Magelang telah membuka peluang baru 

untuk membantu pemasaran dalam mengamankan target penjualan, meskipun belum 

menjadi jalan keluar untuk mencapai target dan masih memiliki tantangan tersendiri, hal ini 

dikenal sebagai upaya digitalisasi pemasaran untuk mengkondisikan digital marketing    

dengan memanfaatkan teknologi informasi dan komunikasi dalam memperluas fungsi 

pemasaran dan mempertahankan pasar yang telah diperoleh. Definisi ini juga dapat 

menyatakan bahwa "pemasaran interaktif" dan "pemasaran elektronik" yang erat kaitannya 

dengan "pemasaran digital" tentu berlaku untuk produk IndiHome PT Telkom Indonesia 

Regional IV, termasuk Witel Magelang. Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian mengenai upaya PT Telkom Indonesia Regional IV dalam 

mengkondisikan pemasaran ke digital dengan judul "Analisis Pemasaran Digital PT Telkom 

Indonesia Regional IV Witel Magelang". 

 

2. KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS  

Kegiatan pemasaran yang memanfaatkan kecanggihan teknologi digital seringkali 

disebut dengan digital marketing (Naimah et al., 2020).  Ilmu tentang digital marketing 

mulai dari menyusun strateginya, membuat konten gambar, membuat konten video dan 

mengiklankan konten tersebut melalui facebook dan instagram (Zanuar Rifai & Meiliana, 

2020). Minat beli konsumen secara online akan merasa tertarik jika digital marketing yang 

dijalankan perusahaan dilakukan dengan baik (Hiola, 2022). Digital Marketing adalah salah 

satu media pemasaran yang saat ini sedang banyak diminati oleh masyarakat untuk 

medukung berbagai kegiatan yang dilakukan (Ratna Gumilang, 2019). 

Menurut (Ayesha et al., 2022) metode digital marketing dirasa lebih efektif dan efisien 

untuk diterapkan dibandingkan metode konvensional karena beberapa alasan, yaitu:  

a. Tujuan kegiatan pemasaran dapat dicapai dengan lebih mudah  

b. Kebutuhan konsumen atas informasi dapat dipenuhi dengan cara yang lebih mudah dan 

cepat  

c. Penggunaan media digital memungkinkan dilakukannya pengumpulan informasi 

konsumen potensial dalam kuantitas besar  

d. Pengaruh komunikasi pemasaran menggunakan media digital dapat diukur dengan 

mudah  

e. Penggunaan media digital memungkinkan terjadinya interaksi timbal balik antara 

produsen dan konsumen  
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f. Menurunkan besar biaya yang harus dikeluarkan untuk menyampaikan informasi 

kepada konsumen 

Menurut (Ayesha et al., 2022)Terdapat enam jenis media sosial yang banyak dikenal 

dan digunakan masyarakat, antara lain:  

a. Media jejaring sosial adalah jenis media sosial yang paling banyak digunakan 

masyarakat sebagai media untuk berinteraksi sosial secara online. Media jejaring sosial 

memiliki ciri berupa adanya jaringan pertemanan yang dibangun oleh para 

penggunanya.  

b. Blog Media sosial jenis blog memfasilitasi penggunanya untuk menuliskan uraian 

dengan beragam tema, mulai dari cerita aktivitas sehari-hari, pengalaman tertentu, tata 

cara atau metode untuk melakukan suatu hal, dan lain-lain. Blog dapat diciptakan dari 

fasilitas gratis seperti wordpress atau blogspot, ataupun yang berbayar dengan nama 

domain yang memiliki akhiran .net atau .com.  

c. Microblog adalah model blog yang memiliki fitur lebih sederhana. Penggunanya masih 

dapat melakukan aktivitas yang mirip seperti pada blog, meskipun dengan kapasitas 

yang lebih sedikit. Contoh dari microblog adalah twitter.  

d. Media berbagi Media berbagi yang paling sering digunakan masyarakat contohnya 

adalah youtube dan flickr. Melalui media sosial jenis ini, maka pemilik akun dapat 

membagikan konten dengan berbagai format, mulai dari suara, gambar, video, atau 

kombinasinya.  

e. Penanda sosial Penanda sosial adalah media sosial yang memiliki fitur yang dapat 

digunakan untuk mengatur file, mencari dan menyimpannya secara online.  

f. Media konten bersama Media sosial ini memfasilitasi pembuatan konten secara bersama 

bagi para penggunanya. Setiap pengguna diberikan kebebasan untuk menambahkan 

konten yang sesuai dengan tema dan tata cara yang ditetapkan oleh pemilik media. 

Konten bersama tersebut selanjutnya dapat diakses secara bebas oleh seluruh pengguna 

media lainnya. Contoh media sosial jenis ini adalah wikipedia. 

 

3. METODE PENELITIAN  

Metode penelitian sangat penting untuk mencapai tujuan dan dapat membantu peneliti 

dalam menentukan jawaban atas fokus masalah yang sedang dipelajari.  Desain penelitian 

yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah menggunakan penelitian studi 

kasus. Dalam hal ini, peneliti mendeskripsikan data dari wawancara mendalam terhadap 

subjek penelitian untuk mendeskripsikan data terkait situasi yang sedang terjadi di PT 

Telkom Indonesia Witel Magelang. Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan 

penelitian studi kasus karena peneliti akan mengkaji fenomena kontemporer secara utuh dan 

menyeluruh dalam kondisi aktualnya, dengan menggunakan berbagai sumber data. Sehingga 

dapat dijelaskan upaya dan solusi dari kendala implementasi digital marketing  di PT 

Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang. 

Dalam penelitian ini, penulis memilih PT Telkom Indonesia Regional IV Witel 

Magelang yang berlokasi di Jl. Yos Sudarso No.2, Magelang, Kec. Magelang Tengah, Kota 

Magelang, Jawa Tengah 56117 sebagai lokasi riset karena sebagai salah satu BUMN dengan 
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tagline "The World in Your Hand" harus mengikuti perkembangan teknologi di era serba 

digital untuk memenangkan persaingan pasar yang semakin ketat.  

Data primer dalam penelitian ini diperoleh langsung dari sumber asli yang dikumpulkan 

untuk menjawab permasalahan dalam penelitian. Sumber data primer dalam penelitian ini 

mengenai analisis pemasaran digital diperoleh pada pengamatan penulis selama magang 

selama 2 bulan di PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang dan diambil dari 

wawancara manajer dan karyawan di Unit Layanan Konsumen sesuai dengan kriteria 

penulis. Kriteria untuk pembicara meliputi: 

a. Beliau adalah manajer dan karyawan di PT Telkom Indonesia Regional IV Witel 

Magelang yang bekerja di Unit Layanan Konsumen. 

b. Karyawan yang sedang bertugas atau pernah terlibat dalam kegiatan digital marketing  

di PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang. 

Data sekunder pada penelitian sebagai data pendukung untuk menjawab permasalahan 

dan fokus penelitian dalam penelitian ini, dokumentasi dan kajian literatur tertulis, serta 

sumber yang berasal dari website resmi di media online seperti sejarah PT Telkom 

Indonesia, visi dan misi, kegiatan bisnis, implementasi konten, dan produk yang terkait 

dengan analisis pemasaran digital di PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang. 

Dalam penelitian ini, peneliti akan mengamati platform digital seperti Shoppe, 

Whatsapp, Facebook, Instagram milik PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang 

dan terjun langsung mengikuti magang di sana selama 2 bulan dari 15 November 2021 

hingga 15 Januari 2022. Hal ini perlu dilakukan agar peneliti mengetahui kondisi riil terkait 

kegiatan digitalisasi pemasaran yang dilakukan oleh PT Telkom Indonesia Regional IV 

Witel Magelang. 

Metode wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara mendalam 

dengan menggunakan metode purposive sampling dengan menentukan kriteria dan 

memahami fokus permasalahan yang ada. Dengan kata lain, sampel dipilih dengan cermat 

sehingga dapat relevan dengan masalah yang dihadapi. Dalam penelitian ini, penulis 

melakukan wawancara mendalam dengan 3 informan yaitu Jayanti Sukma Maulani selaku 

Consumer Service Manager PT Telkom Indonesia Witel Magelang, Putri Kurnia Sari selaku 

Asman Home Service, dan Afifah Nur Aghnia Kusumadewi selaku Digital Service 

Monitoring Order.  

Wawancara direkam dan ditranskrip secara verbatim untuk memudahkan analisis (Sari 

et al., 2025). Dalam konteks pengumpulan data, triangulasi dapat dilakukan melalui empat 

pendekatan  utama:  triangulasi  sumber  (menggunakan  berbagai  sumber  informasi), 

triangulasi   metode   (menggabungkan   wawancara,   observasi,   dan   dokumentasi), 

triangulasi   peneliti   (melibatkan   beberapa   peneliti   pada   proses   menghimpun   dan 

analisis), dan triangulasi teori (memakai beragam perspektif teoritis) (Zahroh, 2025). 

Seluruh data yang terkumpul kemudian diorganisir dan dianalisis secara tematik untuk 

mengidentifikasi pola dan  tema  yang  muncul (Sari et al., 2025). 

Dalam penelitian ini, teknik dilakukan dengan mencari dan mendokumentasikan 

informasi yang mendukung fokus permasalahan penelitian berupa gambar, suara atau 

dokumen tertulis tentang implementasi digital marketing, promosi yang sedang gencar 
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dilakukan untuk mengoptimalkan digital marketing , penambahan produk atau jasa untuk 

menarik pelanggan, serta data penjualan produk layanan IndiHome di Witel Magelang. 

Metode pembahasan yang digunakan oleh penulis adalah dengan menggunakan metode 

deskriptif. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan untuk menjelaskan atau 

menggambarkan suatu keadaan, peristiwa, objek apakah seseorang, atau segala sesuatu yang 

berhubungan dengan variabel yang dapat dijelaskan baik dengan angka atau kata-kata. 

Dalam penelitian ini, penulis akan menganalisis implementasi pemasaran digital dan 

menganalisis unit Layanan Konsumen PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Di era yang telah berubah menjadi serba digital, PT Telkom Indonesia Regional IV 

Witel Magelang telah mengikuti perkembangan dan mulai melakukan digital marketing , 

hal ini dilakukan sebagai upaya mewujudkan visi Telkom Group "Be the king digital in the 

region". Dari hasil pengamatan dan pengamatan yang telah dilakukan oleh penulis. Penulis 

melihat bahwa PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang sudah mulai 

memanfaatkan media baru diantaranya media sosial, internet, smartphone yang menjadi 

bagian dari zaman dan tentunya memiliki pengaruh dalam digital marketing . 

Digital marketing  di PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang merupakan 

kegiatan yang tidak lagi manual tanpa pelanggan harus datang langsung ke plasa untuk 

mencicil IndiHome atau melibatkan  tim sales untuk terjun langsung ke pelanggan  secara 

tatap muka. Namun, digital marketing  disini sebagai kegiatan dalam memasarkan produk 

IndiHome dilakukan dengan menggunakan internet yang bisa dilakukan dimana saja atau 

kapan saja untuk mendapatkan lebih banyak pelanggan. 

Hal yang mendasari adalah PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang 

melakukan kegiatan digital marketing  karena sejalan dengan arahan perusahaan yang saat 

ini era digital sehingga sebagai perusahaan telekomunikasi harus bertindak dinamis, 

kemudian ada semangat digital marketing  yang memberikan kenyamanan, lebih dekat 

dengan pelanggan, dan efisien dalam hal biaya. Jadi faktor utama di balik Witel Magelang 

melakukan pemasaran digital adalah semangat   efisiensi  biaya karena Witel sendiri bukan 

pemilik anggaran, sehingga harus selalu mengikuti arahan pusat. Faktor kedua, karena 

perkembangan zaman, Telkom selalu ingin berubah ke depan dan semoga memiliki cakupan 

yang lebih luas. Digital marketing memudahkan pebisnis memantau dan menyediakan 

segala kebutuhan dan keinginan calon konsumen (Ridwan et al., 2019). 

Digitalisasi pemasaran yang dilakukan oleh PT Telkom Indonesia Regional IV Witel 

Magelang tentu membutuhkan waktu yang cukup lama. Pada dasarnya, digital marketing  

tidak lepas dari pemasaran konvensional yang memiliki tujuan untuk dekat dengan 

pelanggan. Dalam pelaksanaan digital marketing , Ibu Putri Kurnia Sari selaku Asman 

Home Service menyatakan bahwa digital marketing  di tingkat Witel Magelang sudah mulai 

digaungkan pada tahun 2016 dengan penggunaan aplikasi myIndiHome untuk tim marketing  

dan  tim sales. 

Penggunaan media ini dilakukan karena di era digital seperti sekarang mobile marketing 
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merupakan bagian dari digital marketing  yang sudah banyak dilakukan oleh perusahaan. 

aplikasi myIndiHome adalah aplikasi yang dapat digunakan untuk berlangganan IndiHome, 

mengecek jaringan, melaporkan gangguan, Up Speed, Add-On, menambah OTT, dan 

melihat harga paket terbaru,  serta layanan menarik lainnya. Dengan memanfaatkan  aplikasi 

tersebut, PT Telkom menuntut  agar tim marketing dan tim sales untuk input pesanan harus 

dipindahkan dari sebelum menggunakan kontrak kertas yang diubah melalui myIndiHome, 

sehingga aplikasi tersebut menjadi cikal bakal dan akhirnya menjadi super app dari PT 

Telkom. 

 

 

 

 

 
 

 
Gambar 2 

Fitur Aplikasi myIndiHome 

Sumber: Google Play Store 

PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang melahirkan unit baru dalam struktur 

organisasi perusahaan yang masuk dalam unit Consumer Service. Seperti yang diungkapkan 

oleh Ibu Putri Kurnia Sari, unit baru tersebut adalah unit DSW (Digital Service and Wifi), 

kemudian di DSW juga ada Digi Agent yang fokus menjadi  digital marketing  driver di 

Witel Magelang. 

Mulai tahun 2017, akhir dari PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang 

membuat Instagram, Facebook, menembus shopee sebagai media promosi pemasaran yang 

dikemas menjadi lebih sederhana. Platform yang sering digunakan untuk kegiatan digital 

marketing adalah media sosial seperti facebook (Harahap et al., 2021). Media sosial dan 

marketplace diketahui telah banyak digunakan oleh masyarakat Magelang. Data pengguna 

media sosial dan marketplace terbanyak di wilayah Magelang, Jawa Tengah adalah sebagai 

berikut: 
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Gambar 3 

Sebagian besar pengguna media sosial 

Sumber: Google Trends 

Berdasarkan google trends tersebut,  Telkom Magelang menggunakan dua media sosial, 

yaitu Instagram dan Facebook, untuk menargetkan konsumennya dengan berbagi foto atau 

video secara singkat yang nantinya dapat dibagikan dan dilihat oleh sesama pengguna lain 

menggunakan internet. Social media marketing adalah salah satu teknik pemasaran yang 

menggunakan media sosial berupa Facebook dan Instagram Witel Magelang sebagai sarana 

untuk mempromosikan produk atau jasa tambahan IndiHome. Social media marketing yang  

telah dilakukan oleh Witel Magelang memiliki manfaat untuk memudahkan interaksi antara 

Telkom dengan calon pembeli yang bersifat interaktif dan instan. 

 

 
Gambar 4 

 Sebagian besar  pengguna Marketplace 

Sumber: Google Trends 

 

 Berdasarkan hasil google trends pada gambar di atas, Shopee merupakan marketplace 

yang paling cocok digunakan oleh perusahaan karena dikenal luas oleh masyarakat. Seiring 

dengan semakin populernya  akun shopee, telah digunakan untuk meningkatkan penjualan 

online pada produk atau layanan IndiHome Tambahan. 

Seperti yang diungkapkan oleh salah satu informan, Ibu Jayanti Sukma Maulani, yang 

mengungkapkan bahwa “dalam menerapkan digital marketing, dilakukan dengan 

membangun akun media sosial,  karena ketika pindah  digital marketing, Anda harus 
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memiliki akun media sosial yang khusus digerakkan untuk pemasaran dan bisnis. Setelah 

itu, terkait implementasi digital marketing  dilakukan dengan menggunakan berbagai 

strategi seperti paid promote on facebook, instagram, through endorser, dan WhatsApp 

Blast”. 

Terkait paid promote, Witel Magelang bekerjasama dengan Instagram  yang memiliki 

followers tinggi  di seluruh Datel, sehingga perlu analisa terlebih dahulu mulai dari kawasan 

Datel Temanggung @temanggunghitz  yang memiliki jumlah followers  47RB, 

@purworejoku Purworejo  yang memiliki jumlah followers 130RB, @wonosobozone 

Wonosobo yang memiliki jumlah follower  350RB, Kebumen @explore_kebumen yang 

memiliki total follower 121RB, @kotamagelang_info Magelang yang memiliki total 

follower 50.1RB, akun-akun tersebut akan membuka promosi berbayar dengan membayar 

sejumlah rupiah akan dibantu untuk memposting produk dari Telkom. Akun paid promote 

yang telah bekerjasama dengan Witel Magelang adalah sebagai berikut: 

 

 
 

Gambar 5 

Konten Paid Promote 

Sumber: Akun Instagram temanggung_hitz dan wonosobozone 

 

Informan ketiga, Ibu Afifah Nur Aghnia Kusumadewi, mengungkapkan bahwa “selama 

ini Witel Magelang masih mengoptimalkan iklan melalui media sosial seperti  Instagram 

ads, Facebook ads, google ads dan  melakukan social media branding yang  dilakukan oleh 

karyawan dan melalui official Instagram Telkom untuk memposting promo dan 

membingungkan sentimen positif tentang kebaikan, keunggulan, fungsi, fitur tambahan 

produk IndiHome yang diinformasikan kepada followers Banyak. Selain digunakan sebagai 

media promosi dan penyebaran informasi, media sosial dan internet juga digunakan untuk 

memperoleh data dari pelanggan baru atau calon pelanggan dari produk IndiHome”. 

Instagram memudahkan para pebisnis untuk menjual dan memasarkan produknya melalui 

internet sebagai digital marketing (Fiisabilillah et al., 2023). 
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Gambar 6  

Facebook Ads Witel Magelang 

Sumber: Akun Facebook Witel Magelang 

Berdasarkan hasil keriting melalui  akun facebook  Witel Magelang  , jangkauan iklan 

adalah 23.743  artinya sebanyak 23.743 orang telah melihat iklan dan konten yang disajikan 

oleh Witel Magelang. Sementara itu, impresi untuk iklan tersebut adalah 40.749  yang berarti 

iklan atau konten dari Witel Magelang telah muncul di layar pengguna internet aktif 

sebanyak 40.749 kali.  

 
Gambar 7  

Facebook Witel Magelang 

Sumber: Akun Facebook Witel Magelang 

 

Di era digital ini, informasi mudah didapatkan melalui  media sosial Facebook. 

Pengguna Facebook di Indonesia semakin banyak diincar Witel Magelang untuk 

mempromosikan produknya, yaitu produk dan layanan IndiHome. Dengan biaya yang relatif 

murah, Witel Magelang dapat mempromosikan produk ke target pasar tertentu. Facebook 

menetapkan tingkat impresi iklan per hari mulai dari Rp 10.000 hingga unlimited, tentunya 

semakin besar biaya iklan yang dikeluarkan maka semakin besar jangkauan iklan sehingga 

informasi mudah tersampaikan. Perusahaan dalam menjalankan strategi digital marketing 

telah tersampaikan dengan baik pada konsumen, sehingga dapat memberikan peningkatan 

terhadap minat beli konsumen dalam melakukan pembelian pada beberapa e-commerce 

(Facebook, Shopee, dan Lazada) (Hiola, 2022). 

Selain itu, Facebook memberikan  kemudahan untuk melakukan riset target target dan 

memberikan data penggunanya melalui  fitur Facebook Audience Insight untuk mengetahui 

target pasar   yang akan menjadi  target pasar untuk bisnis tersebut. Target sasaran Witel 
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Magelang adalah masyarakat rentan berusia 18-54 tahun, aktif menggunakan Facebook 

setiap bulannya. Jika sudah menentukan target, Facebook akan menampilkan informasi 

tersebut ke pasar yang telah ditentukan. Data yang disediakan oleh Facebook sangat lengkap 

dan spesifik, termasuk: lokasi, usia, jenis kelamin, pekerjaan, pendidikan, perilaku, dan 

lainnya. Sehingga dengan fitur ini, Witel Magelang dapat dengan mudah menemukan pasar 

yang telah ditentukan. 

 

 
Gambar 8  

Shopee Witel Magelang 

Sumber: Rekening Shopee Witel Magelang 
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Gambar 9  

Penjualan dan Layanan Shopee Witel Magelang 

Sumber: Rekening Shopee Witel Magelang 

 

Berdasarkan gambar di atas, fitur diskon yaitu voucher yang  disediakan Witel 

Magelang berpengaruh terhadap peningkatan penjualan sebesar Rp 32.266.458 dari 23 

produk Orbit yang terjual, dengan total 346 pengunjung akun shopee pada November 2021 

– Januari 2022.  Strategi ini sangat menarik bagi konsumen untuk langsung membeli produk 

Orbit.  

 

 
Gambar 10 

Instagram Witel Magelang 
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Sumber: Akun Instagram Witel Magelang 

 

Selain  menggunakan Facebook dan Shopee, Witel Magelang juga menggunakan 

Instagram sebagai komunikasi pemasaran yang sangat tepat dengan situasi saat ini yang 

sedang berkembang di bidang pemasaran.  Instagram adalah salah satu media yang 

digunakan untuk memberikan informasi yang jelas kepada audiens. Di akun 

@telkommagelang, Instagram digunakan sebagai media komunikasi pemasaran online yang 

telah menghilangkan sekat antara batas ruang, sehingga tentunya memudahkan audiens 

untuk mendapatkan informasi dan promosi terbaru secara virtual, serta meningkatkan 

kepercayaan calon pembeli melalui Instagram. 

 

 
Gambar 11 

Sinopsis Insight 

Sumber: Akun Instagram Witel Magelang 

 

Berdasarkan hasil insight di atas, akun Instagram Witel Magelang pada periode 27 

Januari – 26 April 2020 mengalami peningkatan interaksi atau   jumlah interaksi yang 

signifikan yang dilakukan oleh followers pada akun Instagram Witel Magelang sebesar 

2.071 atau 134%, dengan total 2.663 followers atau 50,1% dari periode 29 Oktober – 26 

Januari 2022. Hal ini tentunya didukung oleh efektivitas konten yang telah disajikan, 

sehingga mampu memberikan kinerja terbaik atau engagement tertinggi. Konsumen akan 

menganggap dengan digital marketing yang dijalankan akan lebih terkesan informatif dalam 

menjelaskan suatu produk yang dijual, dan juga mudah ditelusuri oleh konsumen, serta 

dibuat lebih sangat menarik (Hiola, 2022).  

Dalam mempromosikan produk IndiHome, Witel Magelang menerapkan soft selling 

berisi konten yang tidak secara langsung mengajak pelanggan untuk menggunakan produk 

IndiHome secara langsung, namun mengandung pesan tersirat. Kemudian lakukan juga trik 

untuk mendapatkan perhatian dari  followers berupa konten  giveaway dan trivia kepada 

followers melalui akun Instagram @telkommagelang.  
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Gambar 12 

Konten Giveaway dan Trivia 

Sumber: Akun Instagram Witel Magelang 

 

Konten giveaway merupakan salah satu konten yang dimiliki oleh Witel Magelang. 

Konten tersebut merupakan salah satu konten untuk membagikan hadiah kepada  followers  

di  akun Instagram yang berisi pertanyaan  kuis yang dapat merangsang followers untuk 

menjawab, dalam hal ini pertanyaan yang diajukan sesuai dengan produk atau jasa yang 

dipasarkan. Dalam  konten giveaway  yang  ditampilkan di atas, followers Instagram diminta 

untuk mencari kata IndiHome, bagi followers yang dapat menjawab dengan benar dan 

memenuhi syarat &ketentuan pada caption akan mendapatkan hadiah berupa uang tunai 

Rp150.000 untuk tiga pemenang terpilih. Sedangkan trivia adalah salah satu trik konten 

untuk meningkatkan engagement pengguna akun instagram dengan membuat konten tanpa 

imbalan untuk terus memikat followers agar berinteraksi dengan akun instagram. 

Platform digital di internet sebagai bentuk social media marketing dapat membantu  

Witel Magelang dalam menyebarluaskan informasi dan memperkenalkan produk IndiHome 

sehingga dapat membantu masyarakat yang awalnya hanya mengetahui informasi mengenai 

produk dari Telkom hanya dapat dilakukan ketika datang ke plasa secara langsung dan 

bertemu dengan sales . Saat ini sudah banyak masyarakat yang mulai menggunakan platform 

digital untuk mencari informasi mengenai produk Telkom dimana saja atau kapan saja. 

Dengan demikian masyarakat akan lebih mudah mengetahui produk tersebut dan ketika 

tertarik dengan produk yang ditawarkan dapat langsung membelinya. 

Selanjutnya, pada tahun 2018 Witel Magelang mulai mengembangkan dan menambah 

channel di web berupa landing page yang dapat digunakan pelanggan untuk memasang 

produk baru atau membeli produk. Landing page adalah halaman di website yang dirancang 
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dengan pola pikir marketing, di landing page Witel Magelang dengan nama 

indihome.co.id/magelang terdapat berbagai macam produk IndiHome berupa modem orbit 

Telkomsel, paket reguler IndiHome, paket khusus untuk pelajar, guru, dan jurnalis. Digital 

marketing saat ini telah memberikan peluang besar dalam mempengaruhi peningkatan usaha 

perusahaan (Hiola, 2022). 

Keberadaan  landing page  dapat digunakan untuk mempercepat proses transaksi, 

dengan kata lain landing page memberikan cara khusus bagi calon konsumen untuk 

mengakses produk atau layanan IndiHome yang ingin dibeli. Jika sebelumnya harus 

transaksional datang langsung ke plasa sekarang Anda bisa membukanya di landing page 

WhatsApp.  

 

 
Gambar 13 

Landing Page Witel Magelang 

Sumber: https://linkte.ee/IndiHome_MGL 

 

Selain  digital marketing  yang sedang dilakukan dengan memanfaatkan platform 

digital, Witel Magelang juga membentuk  tim Outbound Call (OBC) dan WhatsApp Blast. 

Secara umum, Outbound Call adalah bentuk layanan informasi kepada pelanggan yang  

dilakukan melalui telepon, dalam hal ini petugas akan melakukan panggilan kepada 

pelanggan  yang dibagi menjadi tiga bagian, yaitu salam kepada pelanggan, kemudian 

memberikan informasi produk, dan terakhir menutup salam.  

Outbound Call merupakan bentuk partisipasi perusahaan untuk membina hubungan 

baik dengan masyarakat yang dilakukan dengan memberikan informasi mengenai produk 

dan memberikan bantuan jika pelanggan memiliki keluhan.  Witel Magelang menerapkan 

telemarketing (panggilan keluar) untuk membuat IndiHome mempercepat penawaran 

kepada calon pelanggan, menjual penawaran dan membantu mengurangi biaya penjualan. 

https://linkte.ee/IndiHome_MGL
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Gambar 14 

Data Base Prospek Layanan Digital 2021 

Sumber: Dokumen PT Telkom Indonesia Regional IV Witel Magelang 

 

Sementara itu, WhatsApp Blast adalah penggunaan platform digital dengan 

mengaktifkan media sosial berupa  WhatsApp Business untuk berkomunikasi dalam 

memasarkan produk dan memberikan edukasi kepada pelanggan dengan mengunduh data 

kemudian blasting WhatsApp satu per satu kepada pelanggan. Dengan penggunaan platform 

ini, kegiatan pemasaran dapat dikemas menjadi lebih menarik dan dapat mengetahui 

perilaku, nilai produk, dan loyalitas pelanggan. 

Hal ini dilakukan sebagai upaya meminimalisir anggaran  untuk penjualan, bukan  door 

to door, tatap muka, atau  cetak koran namun membagi dana untuk fokus menggunakan 

digital marketing  dengan membuat desain produk atau konten yang kemudian 

disebarluaskan.  

 

 
Gambar 15 

Ledakan WhatsApp 

Sumber: WhatsApp Business 

 

 

Selain memanfaatkan platform digital, ada juga IndiHome Warrior layaknya tim cyber  

yang menyediakan konten-konten menarik terkait produk IndiHome. Selanjutnya, ada siaran 

talkshow radio yang  digunakan untuk menyampaikan materi tambahan STB + PLC & Wifi 

Extender, program pembayaran deposit in front (PDD) Indihome, dan produk IndiHome 

menarik lainnya. Hingga saat ini, Witel Magelang telah bekerjasama dan setiap bulannya 

menjadwalkan tim untuk menyampaikan materi dengan beberapa radio di wilayah Kedu 
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seperti Unimma FM, Gemilang FM (96,8 FM), Magelang FM (105,3), dan Citra FM 

Wonosobo.  

Sekaligus melahirkan podcast baru karena saat ini adalah zaman anak muda sehingga 

diharapkan Telkom mengikuti era trending, sehingga setiap Witel memiliki podcast room 

dan diharuskan mengisi podcast tersebut dengan materi-materi yang harapannya bisa lebih 

dekat dengan masyarakat. 

 

 

 

 
Gambar 16 

IndiHome Warrior dan Talkshow Radio Siaran  

Sumber: https://subsystem.indihome.co.id/warrior/publishing/attach dan 

https://www.youtube.com/watch?v=efZxxHyFuvQ&t=124s  

 

Penerapan digital marketing telah membuka peluang dengan munculnya channel-

channel baru untuk membantu marketing dalam mengamankan target penjualan, sehingga 

ketika membangun media sosial yang powerful termasuk jumlah followers yang banyak, 

konten terjamin, dilakukan secara rutin hingga jumlah penonton  yang banyak, kemudian 

melakukan promosi berbayar, dan berkolaborasi dengan endorser  Apa yang dilakukan 

dengan lancar akan menambah peluang dengan konsep sederhana, efisiensi biaya, 

peningkatan kinerja, meskipun pada target masih belum ada jalan keluar. Salah satu platform 

digital marketing yang bisa digunakan sebagai strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan produknya adalah Google Bisnisku (Irfani et al., 2020). 

https://subsystem.indihome.co.id/warrior/publishing/attach
https://www.youtube.com/watch?v=efZxxHyFuvQ&t=124s
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Pada kenyataannya, digital marketing  bukanlah strategi kemenangan utama untuk 

mengamankan target, karena di Witel Magelang, masih bercampur bahwa apa yang 

seharusnya orang kurang, di  unit Layanan Konsumen masih melibatkan tenaga penjualan. 

Namun dalam menghadapi kondisi tersebut, Anda harus tetap optimis dan perlahan 

mengupayakan konsep  digital marketing   yang sesungguhnya agar digital marketing  sesuai 

dengan konsepnya. Hal ini didukung oleh beberapa upaya yang sudah mulai dilakukan, 

seperti  mendorong penjualan untuk  mulai mengedukasi pelanggan secara digital dan 

mendorong penjualan untuk melakukan input secara digital. Sejalan dengan Penelitian 

Hiola, (2022), perusahaan telah mampu menjalankan pemasaran digital dengan cara yang 

inovatif dan kreatif, serta pemasaran yang disampaikan telah mampu pula beradaptasi 

dengan keinginan serta kebutuan dari para konsumen sebagai tujuan perusahaan dalam 

mempertahankan keberlangsungan usaha dimasa yang akan datang.  

Dengan demikian, ketika penerapan digital marketing  dikaitkan dengan peningkatan 

penjualan,  masih kecil jika dikaitkan dengan hasil, bahkan di Witel Magelang, persentase 

penjualan  digital marketing  hanya 30% – 40% yang disumbangkan oleh input digital. 

Dengan demikian, konsep dan strategi  digital marketing   belum menjadi jalan keluar, 

namun jika arahnya menjadi  konvensional maka harus ditutup kemudian difokuskan  pada 

digital marketing  pasti akan menunjukkan hasil yang signifikan terutama pada  unit 

Consumer Service yang akan menekan konvensional dan mendorong digital, maka wajah 

digital akan baik dalam hal pemasaran. Namun, dengan  konsep digital marketing  yang  

sudah mulai diterapkan, telah membuka peluang atau channel  baru dan memudahkan 

pelanggan untuk bergabung yang dapat dijadikan senjata tambahan di PT Telkom Indonesia 

Regional IV Witel Magelang.  

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Penelitian tentang implementasi pemasaran digital di PT Telkom Indonesia Regional 

IV Witel Magelang mengungkapkan beberapa temuan kunci. Pertama, adopsi aplikasi 

myIndiHome muncul sebagai titik awal yang sangat penting bagi tim pemasaran dan 

penjualan, memfasilitasi proses input data yang efisien. Selanjutnya, struktur organisasi 

perusahaan telah berkembang dengan pembentukan unit baru, unit DSW (Digital Service 

and Wifi). Di dalam unit DSW, pengenalan peran Digi Agent berfokus pada mendorong 

inisiatif pemasaran digital khususnya di Witel Magelang. Penelitian ini juga menekankan 

pentingnya kehadiran online, mendesak pembuatan akun media sosial dan merambah ke 

pasar. Pada tahun 2018, langkah strategis melibatkan pengembangan dan perluasan saluran 

web melalui pengenalan halaman arahan. 

Untuk memanfaatkan platform digital secara efektif, Witel Magelang menerapkan tim 

Outbound Call (OBC) dan tim WhatsApp Blast, menunjukkan komitmen perusahaan untuk 

melibatkan pelanggan melalui saluran komunikasi modern. Selain itu, perkembangan yang 

patut dicatat adalah pembentukan IndiHome Warrior, yang didedikasikan untuk 

menyediakan konten menawan terkait produk IndiHome. Inisiatif ini meluas ke penyiaran 

talk show radio dan podcast, menawarkan pendekatan inovatif untuk menyampaikan 

informasi dan materi kepada pelanggan. Pada intinya, kesimpulan ini menggarisbawahi 
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strategi dinamis dan beragam yang diadopsi oleh PT Telkom Indonesia Regional IV Witel 

Magelang dalam menavigasi ranah pemasaran digital. 
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