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INFORMASI ARTIKEL  ABSTRAK
Tujuan: Penelitian ini dilakukan untuk mengidentifikasi penyebab menurunnya

Diterima: strategi pemasaran produk KartuHalo di PT Infomedia Nusantara, serta
25/05/2023 merumuskan strategi pemasaran yang akan digunakan guna meningkatkan volume
. . penjualan produk.

?(;5’;5’2""(')2'3; Desain/Metodologi/Pendekatan: Metode yang digunakan yaitu Analisis regresi
berganda dan Analisis SWOT dimana dengan menggunakan analisis regresi

Disetujui: berg_ar_1da dapat d_iketahui penyebab menurunnya penjualan sedangkan metode

16/06/2023 analisis SWOT digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan
(weakness), peluang (Opportunities), dan ancaman (threats) dalam suatu

Diterbitkan: perusahaan.

30/06/2023 Temuan/Hasil: Dari hasil analisa terdapat 4 variabel yaitu produk, harga, promosi

dan tempat penyebab menurunnya volume penjualan. Dari hasil analisa produk
kartuhalo telkomsel berada pada kuadran | atau growth dengan nilai kekuatan
(2,35) sementara kelemahan (0,65), dengan demikian kartuhalo telkomsel
tergolong dalam usaha yang berkembang dan memiliki posisi yang kuat dan
berpeluang.

Dampak: Penelitian ini memiliki potensi untuk memberikan dampak positif bagi
PT Infomedia Nusantara dengan memberikan wawasan yang mendalam mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi penurunan volume penjualan KartuHalo
Kesimpulan: Analisis menyoroti faktor produk, harga, promosi, dan distribusi
yang mempengaruhi penjualan KartuHalo. KartuHalo Telkomsel berada pada
kuadran | dengan kekuatan yang signifikan. Rekomendasi strategi meliputi inovasi
promosi dengan kata-kata menarik dan pendekatan kreatif dalam pengenalan
produk. Langkah-langkah ini diharapkan meningkatkan daya saing perusahaan
dan volume penjualan KartuHalo.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Regresi Berganda, KartuHalo,
Volume Penjualan.
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1. PENDAHULUAN

Komunikasi merupakan kegiatan yang dibutuhkan dalam kehidupan manusia sehari-hari
(Mailani et al., 2022). Dalam kehidupan manusia komunikasi menjadi hal yang sangat penting
dilakukan agar dapat berinteraksi dan bertukar informasi satu dengan yang lainnya. Penyampaian
informasi bisa dilakukan secara langsung maupun tidak langsung (Zulhandayani et al., 2022). Oleh
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karena itu komunikasi secara tidak langsung bisa dilakukan dengan menggunakan lisan, tulisan
maupun alat komunikasi sebagai media penyampaiannya (Anas & Sapri, 2022).

Strategi pemasaran produk merupakan landasan utama bagi keberhasilan sebuah produk di pasar
(Zamista & Hanafi, 2020). Melalui penelitian pasar yang teliti, perusahaan dapat mengidentifikasi
kebutuhan konsumen, menganalisis pesaing, dan merumuskan strategi yang tepat (Narto & HM,
2020). Dari penetapan harga yang kompetitif hingga promosi yang efektif, strategi pemasaran harus
mengakomodasi berbagai elemen untuk memperkuat citra merek, meningkatkan kesadaran konsumen,
dan akhirnya, mengoptimalkan penjualan produk (Akbar et al., 2022).

PT Infomedia Nusantara merupakan sebuah perusahaan pada Telkom Group yang
mengkhususkan diri di bidang media penerbitan, iklan dan layanan contact center sebagai jembatan
komunikasi antar pelaku bisnis dan juga saluran informasi bagi pelanggan telepon Telkom yang ada
diberbagai kota. Telkomsel merupakan anak perusahaan PT Telkom yang mengoperasikan layanan
pada jaringan GSM/DCS, GPRS, EDGE serta 3,5 G. Operator telepon seluler GSM bersaing terutama
atas dasar harga, merek, jangkauan jaringan, kualitas jaringan, distribusi, teknologi, layanan bernilai
tambah dan kualitas layanan (Laporan Tahunan PT Tekom Indonesia, 2012). Strategi bisnis
Telkomsel sebagai perusahaan seluler yang memiliki pangsa pasar tertinggi di Indonesia mengalami
pergeseran dari perioda ke perioda sesuai dengan perkembangan lingkungan baik lingkungan bisnis
maupun regulasi pemerintah (Aduski et al., 2020).

Kartuhalo merupakan produk yang dirilis oleh telkomsel yang mengharuskan penggunanya untuk
berlangganan agar dapat menikmati fitur-fitur yang disediakan didalamnya (Abbas et al., 2022).
Kartuhalo ini umunya disebut pascabayar atau postpaid untuk istilah bahasa inggris dimana bila anda
berlangganan maka anda memakai dulu dan bayarnya pada bulan selanjutnya (Handoko et al., 2020).

Berdasarkan observasi sebelumnya ternyata perusahaan Infomedia memiliki program baru
dinamakan Migrasi Kartulao dimana layanan pengguna kartu Simpati dan KartuAs bisa menggunakan
kartuhalo tanpa harus datang kegrapari, program terbaru ini mengalami kendala dimana 3 bulan
terakhir mengalami penurunan penjualan sehingga perusahaan mengalami penurunan pendapatan,
oleh sebab itu penulis ingin melakukan analisa masalah yang terjadi perusahaan sehingga dapat
mengetahui apa yang menyebabkan penjualan menurun dan strategi apa yang digunakan untuk
meningkatkan volume penjualan produk kartuhalo ini (Fadhillah et al., 2020).

Penelitian tentang strategi pemasaran produk yang menggunakan metode regresi linear dan
analisis SWOT telah banyak diterapkan dalam berbagai industri untuk mengembangkan strategi yang
lebih efektif (Sulasmita et al., 2022). Regresi linear digunakan untuk menganalisis hubungan antara
variabel-variabel pemasaran, seperti harga, promosi, dan distribusi, dengan penjualan atau permintaan
produk (Marbun et al., 2021). Melalui pendekatan statistik ini, perusahaan dapat mengidentifikasi
faktor-faktor yang paling berpengaruh terhadap kinerja penjualan dan memprediksi hasil pemasaran
di masa depan (Irfan, 2021). Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa regresi linear membantu
perusahaan dalam mengoptimalkan alokasi sumber daya pemasaran dan menentukan strategi yang
paling menguntungkan berdasarkan data historis (Felayati et al., 2021).

Sementara itu, analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) digunakan secara
komplementer untuk mengevaluasi faktor internal dan eksternal yang memengaruhi keberhasilan
strategi pemasaran (Bora & Sahli, 2020; Fole, 2022). Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa
kombinasi regresi linear dengan SWOT memberikan pandangan yang lebih holistik (Fachruddin &
Nugraha, 2022). Misalnya, analisis regresi dapat mengidentifikasi pengaruh signifikan dari promosi
terhadap penjualan, sementara analisis SWOT mengidentifikasi kekuatan perusahaan dalam
penguasaan pasar atau peluang di segmen baru (Sutrisno et al., 2023). Studi ini membantu perusahaan
merumuskan strategi pemasaran yang lebih terarah dengan mempertimbangkan kekuatan dan peluang,
sekaligus mengatasi kelemahan dan ancaman yang mungkin muncul (Kusrini et al., 2022; Mail et al.,
2019).

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis penyebab penurunan strategi pemasaran KartuHalo di
PT Infomedia Nusantara serta merumuskan strategi pemasaran baru. Manfaatnya meliputi
pemahaman mendalam pasar, peningkatan keunggulan bersaing, dan penguatan merek. Diharapkan
temuan analisis Regresi Berganda dan SWOT dapat membantu perusahaan menyesuaikan strategi
pemasaran, meningkatkan daya tarik produk, dan memperluas basis konsumen KartuHalo.
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2. METODE

Metode yang digunakan yaitu Analisis regresi berganda dan Analisis SWOT dimana dengan
menggunakan analisis regresi berganda dapat diketahui penyebab menurunnya penjualan sedangkan
metode analisis SWOT digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan (weakness),
peluang (Opportunities), dan ancaman (threats) dalam suatu perusahaan. Penelitian dilakukan pada
PT. Infomedia Nusantara, yang beralamt di JI. Urip Sumihardjo No. 20 Graha Pena Lt 5, Kota
Makassar, Sulawesi Selatan. Dengan jangka waktu penelitian yaitu satu bulan.

2.1. Metode Pengumpulan Data

Pada proses pengumpulan data dilakukan dengan observasi, dokumentasi, wawancara dan
pembagian kuesioner tentang produk, harga, promosi, dan tempat. Data responden berdasarkan umur,
data responden berdasrkan jenis kelamin, penelitian dan informasi yang dapat membantu proses
penyelesaian penelitian.

2.2. Metode Pengolahan dan Analisis Data
Pengolahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan Metode regresi linear
berganda dan analisis SWOT. Adapuntahapan dalam penelitian sebagai berikut.
a. Penentuan karakteristik Responden
b. Uji Instrumen Penelitian
c¢. Analisis SWOT
d. Rekomendasi Strategi

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1. Karakteristik Responden
a. Umur
Umur menjadi menjadi karakteristik responden dengan tujuan untuk melihat kelompok umur
yang paling banyak melakukan migrasi kartuhalo. Berdasarkan pengambilan data di lapangan terllihat
bahwa mayoritas responden adalah kelompok umur 26 sampai 45 keatas.

Persentase % = _frekuenst__ ;100 (8]

Jumlah Sampel

Tabel 1. Hasil Penentuan Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

No Umur Frekunsi Persentase
1 < 17 tahun 0 0
2 17- 25 tahun 28 35 %
3 26 - 45 tahun 52 65%
4 > 45 tahun 0 0
Total 80 100%

Sumber: data diolah (2022)

Berdasarkan tabel 1 diatas, dapat dilihat bahwa hasil penentuan karakteristik responden
berdasarkan umur, diketahui untuk umur responden pengguna KartuHalo yaitu umur 26-45 tahun
dengan persentase 65%. Sehingga disimpulkan bahwa pengguna kartu halo banyak diminati kaum
dewasa.

b. Jenis Kelamin
Berdasarkan pengambilan data di lapangan terllihat bahwa jumlah responden dengan jenis
kelamin perempuan lebih banyak dibandingkan dengan responden laki-laki. Berdasarkan pengambilan
data di lapangan terllihat bahwa mayoritas responden adalah kelompok jenis kelamin 15 laki-laki dan
perempuan 65 orang.
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Tabel 2. Hasil Penentuan Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis kelamin

No Umur Frekunsi Persentase
1 Laki-Laki 15 18,8 %
2 Perempuan 65 81,2%

Total 80 100%

Sumber: data diolah (2022)

Berdasarkan tabel 2 diatas, dapat dilihat bahwa hasil penentuan karakteristik responden
berdasarkan jenis kelamin, diketahui untuk jenis kelamin responden pengguna KartuHalo yaitu lebih
banyak perempuan yaitu 81,2%. Sehingga disimpulkan bahwa pengguna kartu halo banyak diminati
kaum perempuan.

3.2. Uji Instrumen Penelitian
a. Uji Validitas
Pada penentuan uji validitas dilakukan untuk menguji butir pernyataan berdasarkan jumlah
responden yang telah ditentukan. Adapun rumus perhitungan validitas sebagai berikut.

o= ny xy-Ex)Xy) )
X I xa)-C 02z y2-E )2

Keterangan:

Iy : Koefisien korelasi antara variable X dan variable Y
X Nilai data ke-i untuk kelompok variable X

Y : Nilai data ke-i untuk kelompok variabel Y

n : banyak data

Tabel 3. Hasil Pengujian Validitas

No R-Hitung | R-Tabel | No | R-Hitung | R-Tabel | Keterangan
1 0,593 0.2199 | 15 0,517 0.2199 Valid
2 0,438 0.2199 | 16 0,425 0.2199 Valid
3 0,361 0.2199 | 17 0,574 0.2199 Valid
4 0,443 0.2199 | 18 0,608 0.2199 Valid
5 0,369 0.2199 | 19 0,551 0.2199 Valid
6 0,587 0.2199 | 20 0,356 0.2199 Valid
7 0,405 02199 | 21 0,425 0.2199 Valid
8 0,574 0.2199 | 22 0,581 0.2199 Valid
9 0,628 0.2199 | 23 0,551 0.2199 Valid
10 0,381 0.2199 | 24 0,356 0.2199 Valid
11 0,456 0.2199 | 25 0,425 0.2199 Valid
12 0,625 0.2199 | 26 0,581 0.2199 Valid
13 0,581 0.2199 | 27 0,551 0.2199 Valid
14 0,456 0.2199 0.2199 Valid

Sumber: data diolah (2022)

Berdasarkan tabel 3 diatas, dapat dilihat bahwa hsil pengujian pada semua instrument pernyataan
27, dengan menggunakan tingkat ketelitian 5%, dan tingkat kepercayaan 95%, untuk memudahkan
proses perhitungan, digunakan software SPSS 20.0. Dengan melihat pernyataan bahwa nilai r-hitung
> r-tabel, menunjukan bahwa semua pernyataan dinyatakan valid.

b. Uji Reliabilitas

Pada penentuan uji reliabilitas dilakukan untuk menguji konsistensi jumlah item pernyataa yang
telah ditentukan. Adapun rumus perhitungan reliabilitas sebagai berikut.

= () (1 -29) ®
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Keterrangan:

riu : Nilai reliiabilitas

n  :Jumlah item peryataan yang diuji
¥ o : Jumlah skor varian tiap-tiap item
o? :Varian total

Tabel 4. Hasil Pengujian Reliabilitas
Nilai Standar | Cronbach’s Alpha | N of Items
0,70 0,879 27
Sumber: data diolah (2022)

Berdasarkan tebel 4 diatas, dapat dilihat bahwa hasil pengujian reliabilitas, dengan menggunakan
perhitungan dari software SPSS 20.0, diketahui bahwa nilai cronbach’s alpha > 0,70 maka penyataan
dinyatakan reliabel dan sebaliknya jika tidak terpenuhi maka pernyataan dinytakan tidak reliabel.
Sehingga berdasarkan hasil perhitungan, maka semua variabel berada di atas 0,70 maka semua
variabel dinyatakan reliabel.

c. Uji Asumsi Klasik
Dalam penelitian ini uji asumsi klasik dapat dikatakan sebagai model yang baik jika memenuhi
asumsi normalitas data dan terbebas dari asumsi dasar, baik itu multikolinearitas dan
heterokedastisitas
1) Uji Normalitas, digunakan untuk mengetahui apakah populasi data berdistribusi normal atau
tidak.
2) Uji Multikolinearitas, diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara variabel bebas.
Suatu data regresi linier yang baik harus terbebas dari multikolinearitas.
3) Uji Heterokedastisitas, bertujuan untuk menguji apakah terjadi ketidaksamaan varians variabel
dalam suatu pengamatan.
Untuk pengujian variabel menggunakan uji F dan secara parsial menggunakan uji t.
1) Uji Simultan (F), Pengujian hipotesis secara simultan bertujuan untuk mengukur besarnya
pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya.
2) Uiji Parsial (1)

Tabel 5. Hasil Pengujian Parsial (Uji T)

Variabel thitng Cabel SITEY | GEEnEI
Product (produk) 0,219 1,9921 0.828 Hk?a(g;fg:;?(a
Price (harga) 1,157 1,9921 0.251 H:;g:g:;la
Promotion (promosi) 2,806 1,9921 0.006 ﬂa()d?ti;?:;i
Place (tempat) -0,102 1,9921 0.919 Hk?a(g;[g:;(a

Sumber: data diolah (2022)

Berdasarkan tabel 5 di atas, pengujian hipotesa secara parsial pada penelitian ini dapat dijelaskan
bahwa pada variabel promosi diperoleh thitung > ttabel yaitu 2,806 > 1,9965 dan nilai Sig < a yaitu
0,006 < 0,05. Maka dapat dinyatakan bahwa HO ditolak dan Ha diterima yang berarti nilai promosi
lebih tinggi dari variabel produk, harga dan tempat maka dianyatakan variabel promosi berpengaruh
dan signifikan terhadap volume penjualan produk kartuhalo.

3.3. Analisis SWOT
a. Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

31



Jurnal Aplikasi dan Pengembangan Sistem Industri. Vol. 1, No, 1 (2023) 27-34

Identifikasi dari faktor internal diperlukan untuk menentukan strategi yang tepat bagi perusahaan
agar dapat memaksimalkan faktor kekuatan yang dimiliki dan meminimalisir faktor kelemahan yang
dimiliki oleh perusahaan. Berikut adalah faktor internal:

Faktor-Faktor Internal Kekuatan

1) Memberikan promo/bonus tambahan ke consumer

2) Menggunakan nomor dan sim card yang sama

Faktor-Faktor Internal Kelemahan

3) Rentan indikasi penipuan karena menggunakan layanan telpon

b. Matriks EFE (Eksternal Factor Evaluation)

Identifikasi dari faktor eksternal diperlukan untuk menentukan strategi yang tepat bagi
perusahaan agar dapat memaksimalkan faktor peluang yang dimiliki dan meminimalisir faktor
ancaman yang dimiliki oleh perusahaan. Berikut ini adalah tabel faktor eksternal:

Faktor-Faktor Eksternal Peluang

4) Kemajuan teknologi komunikasi, seperti asanya telepon dan media social akan memberikan
kemudahan bagi perusahaan untuk melakukan kegiatan bisnis dengan perusahaan lain.

Faktor-Faktor Eksternal Ancaman

5) Produk yang sejenis melakukan promosi dengan gencar.

Opportunity
A O
(0,54) i (1,54)
(_\+} ’ (+s+)
Ubah Strategi progresif
Kuadran 11 L 11—

Weakness < > Strength
W Kuadran IV Kuadran 1T §
() ()
Strategi Bertahan Diversifikasi Strategi
(0,65) (2,35)
vI

Threath

Gambar 1. Diagram Analisis SWOT
Sumber: data diolah (2022)

Berdasarkan diagram Analisi SWOT dapat dilihat bahwa KartuHalo Telkomsel berada pada
kuadran | yang berarti bahwa strategi yang digunakan adalah strategi Strengths Opportunities (SO)
yang juga disebut sebagai strategi Growth. Kudran | menunjukkan bahwa KartuHalo Telkomsel
tergolong dalam usaha yang berkembang dan memiliki posisi yang kuat dan berpeluang.

3.4. Rekomendasi Strategi Pemasaran Berdasarkan Matriks SWOT
Berdasarkan hasil dari diagram kartesius diketahui bahwa posisi KartuHalo Telkomsel berada
pada kuadran I, dimana pada kuadran tersebut KartuHalo Telkomsel memiliki posisi yang kuat dan
berpeluang. Maka dari itu, strategi yang dipilih pada matriks SWOT di atas yaitu strategi ST
(Strengths Threats). Pada strategi ST terdapat beberapa startegi pemasaran dalam meningkatkan
volume penjualan. Strategi-stategi tersebut, yaitu:
a. Selalu berinovasi dengan promosi yang disampaikan kepelanggan agar dapat bersaing dengan
pedatang baru, inovasi nya yaitu :
1) Pemiilihan kata-kata yang menarik dalam penyampaian promosi kepelanggan agar pelanggan
tertarik dengan yang produk KartuHalo yang ditawarkan.
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2) Melakukan pengenalan produk/promosi kepada konsumen dengan cara yang kreatif. Sebisa
mungkin, melakukan promosi yang konsisten dan terus-menerus.

3) Membuat status disosial media maupun periklanan (Media TV) mengenai kelebihan dari
produk KartuHalo.

b. Menjamin agar promosi yang diterima konsumen itu diterima dengan baik demi membangun
citra yang lebih baik di mata konsumen yaitu dengan mempertahankan dan memperhatikan
kekonsistensian promosi di media online maupun offline dengan spesifikasi:

1) Pastikan promosi yang dterima itu akurat informasinya langsung dari Telkomsel.

2) Promosi yang diberikan tidak berubah ubah

3) Promosi KartuHalo dimedia TV maupun online itu memiliki ciri khas tersendiri dibanding
produk yang lain agar dapat melekat di konsumen.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil dan pembahasan pada penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa analisis
mendalam terhadap faktor-faktor seperti produk, harga, promosi, dan distribusi telah mengidentifikasi
penyebab penurunan volume penjualan KartuHalo Telkomsel. Dengan KartuHalo berada pada
kuadran | dalam matriks SWOT, menunjukkan posisi yang kuat dan berpeluang bagi perusahaan.
Strategi ST (Strengths Threats) yang dipilih menekankan inovasi dalam promosi dengan penggunaan
kata-kata menarik, pendekatan kreatif dalam pengenalan produk, dan konsistensi dalam promosi
media. Rekomendasi bagi PT Infomedia Nusantara termasuk mempertahankan kekonsistensian
promosi dengan memastikan informasi yang diterima konsumen akurat dan langsung dari Telkomsel.
Penting juga untuk mempertahankan ciri khas promosi KartuHalo baik di media TV maupun online
guna membedakan produk tersebut dari yang lain. Untuk kemajuan perusahaan, disarankan untuk
terus berinovasi dalam strategi pemasaran dan promosi guna mempertahankan daya saing. Dalam
perkembangan ilmu pengetahuan, penelitian selanjutnya dapat memfokuskan pada analisis lebih
mendalam terhadap preferensi konsumen dan tren pasar terkini untuk mengembangkan strategi
pemasaran yang lebih efektif dan responsif.
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