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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Dalam menjalankan aktivitasnya masyarakat zaman sekarang tidak terlepas 

oleh penggunaan teknologi. Sebuah survei oleh Google mengungkapakan bahwa 

90% interaksi atau aktivitas masyarakat dengan media difasilitasi oleh teknologi 

yang semakin canggih seperti ponsel pintar, tablet, laptop, dan televisi. Hal ini 

menjadi sangat penting dalam kehidupan di masa kini sehingga masyarakat mampu 

menghabiskan waktu yang lebih dari empat jam dari waktu senggang setiap hari 

ataupun aktivitas dalam bekerja secara berurutan dan bersamaan. Dibalik segala 

interaksi itu, internet merupakan tulang punggungnya. Lalu lintas global tumbuh 

dengan sangat cepat dari tahun 2000 ke 2014, menghubungkan empat dari sepuluh 

orang di dunia untuk dapat berkomunikasi atau menyalurkan informasi. Untuk 

mendukung adanya perkembangan zaman yang semakin maju, maka diperlukan 

adanya internet. 

Internet menjadi kebutuhan di masa kini untuk melakukan aktivitas, mencari 

data informasi, dan menyalurkan informasi. Melihat pentingnya internet di zaman 

sekarang, banyak perusahaan yang menawarkan produk internet untuk dapat 

digunakan dan dapat membantu aktivitas masyarakat. Perusahaan harus mampu 

bersaing dengan perusahaan lainnya untuk tetap mampu berkembang dengan 

produk yang dipasarkan. Dalam membangun atau mengembangkan usaha, tentunya 

tidak terlepas dari strategi pemasaran karena produk yang ditawarkan harus 

diketahui oleh masyarakat. Terkadang membuat perusahaan selalu dihadapkan 

dengan berbagai masalah yang terjadi di pasar. Persaingan yang ketat dalam 

pemasaran produk barang maupun jasa, memicu perusahaan untuk lebih tanggap 

terhadap perubahan pasar dan memilih strategi yang tepat. Salah satu perusahaan 

internet di Indonesia atau biasa disebut sebagai Internet Service Provider yang 

menawarkan produk internet dan terus mengembangkan strategi pemasarannya dari 

waktu ke waktu  adalah PT Fiber Networks Indonesia.  
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PT Fiber Networks Indonesia merupakan perusahaan penyedia jaringan 

telekomunikasi/Internet Service Provider yang mempekerjakan Sales (Account 

Manager), yaitu seseorang yang melakukan komunikasi secara langsung atau tidak 

langsung kepada pelanggan untuk menawarkan  produk Internet Dedicated.  Sales 

(Account Manager) juga memiliki peran penting untuk membantu PT Fiber 

Networks Indonesia dalam membangun citra Internet Dedicated karena masih 

banyak yang tidak tahu akan keberadaan produk ini dan membantu menaikkan 

pendapatan dalam pemasaran produk Internet Dedicated. 

Sales (Account Manager) mengenalkan produk Internet Dedicated kepada 

masyarakat atau lebih khususnya kepada perusahaan untuk membantu para 

pengelola area publik seperti perusahaan, sekolah, universitas, tempat dagang (kafe, 

restoran, pusat perbelanjaan, dll), dan sarana umum untuk memberikan akses 

internet gratis bagi setiap penggunanya. Internet Dedicated  adalah jaringan 

koneksi internet yang pada umumnya digunakan untuk bisnis, seperti untuk 

gedung perkantoran ataupun co-working space. Internet Dedicated berbeda dengan 

Internet Broadband yang dikenal pada khalayak umum. Biasanya Internet 

Broadband digunakan di rumah, dan kecepatan / performancenya akan terbagi 

kesetiap pengguna atau perangkat. Sales memiliki peran yang penting dalam 

memperkenalkan produk Internet Dedicated yang dimana banyak masyarakat yang 

belum mengetahui keberadannya, sehingga diperlukan strategi pemasaran yang 

tepat agar tidak terjadi kegagalan dalam memasarkan produk internet. 

Dalam praktik pemasaran di lapangan, masih terdapat masalah-masalah yang 

dihadapi Sales PT Fiber Networks Indonesia. Masyarakat banyak yang belum 

mengetahui fungsi Internet Dedicated, perbandingan harga dengan produk internet 

lainnya, penolakan saat ingin berkomunikasi, belum adanya jaringan internet di 

lokasi pelanggan. Menjadi masalah yang dihadapi menjadi tantangan untuk Sales 

Fibernet dalam memasarkan produk Internet Dedicated.  Maka dari itu, bagaimana 

strategi pemasaran yang dilakukan Sales sangat penting untuk mengkomunikasikan 

dengan media apapun untuk dapat meningkatkan penjualan. 

Berdasarkan penjelasan di atas, maka penulis memiliki ketertarikan untuk 

menyusun laporan tugas akhir yang berjudul “Strategi Pemasaran Sales Dalam 
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Memasarkan Produk Internet Dedicated Pada PT Fiber Networks Indonesia 

Cabang Jakarta Timur”.  

 

1.2 Ruang Lingkup 

Berdasarkan penulisan latar belakang di atas, ruang lingkup yang dirumuskan 

oleh penulis sebagai berikut: 

a. Strategi pemasaran dalam memasarkan produk Internet Dedicated oleh divisi 

Sales di PT Fiber Networks Indonesia. 

b. Kendala yang terjadi dalam memasarkan produk Internet Dedicated oleh divisi 

Sales di PT Fiber Networks Indonesia. 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

Adapun tujuan yang penulis harapkan dapat tercapai dalam laporan tugas akhir 

sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran dalam memasarkan produk 

Internet Dedicated oleh divisi Sales di PT Fiber Networks Indonesia. 

b. Untuk mengetahui Kendala yang terjadi dalam memasarkan produk Internet 

Dedicated oleh divisi Sales di PT Fiber Networks Indonesia. 

 

1.4 Manfaat Penulisan 

Dari penulisan Tugas Akhir ini, manfaat bagi penulis yaitu penulis dapat 

melihat aplikasi mata kuliah yang sudah di dapat khusunya, mata kuliah Pemasaran. 

Penulis terlibat langsung dalam Strategi Pemasaran Sales Dalam Memasarkan 

Internet Dedicated Pada PT Fiber Netwroks Indonesia Cabang Jakarta Timur.  

Membantu evaluasi Strategi Pemasaran Sales Dalam Memasarkan Internet 

Dedicated PT Fiber Networks Indonesia serta dapat  memberikan ide dan saran 

positif kepada perusahaan untuk pengembangan perusahaan di masa mendatang. 
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Tugas Akhir dapat dijadikan sebagai bahan sumber referensi kepada para 

pelajar yang ingin mengetahui mekanisme kerja PT Fiber Networks Indonesia 

khususnya dalam bidang pemasaran produk yang diterapkan oleh divisi  Sales PT 

Fiber Networks Indonesia Cabang Jakarta Timur. 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang dilakukan oleh penulis untuk menyusun 

Tugas Akhir ada sebagai berikut: 

a. Wawancara 

Mendapatkan informasi dengan sesi tanya jawab dengan Bapak Muhammad 

Recky sebagai Sales Manager mengenai Strategi Pemasaran Sales dalam 

Memasarkan Internet Dedicated pada PT Fiber Netwroks Indonesia Cabang 

Jakarta Timur. 

b. Dokumentasi 

Penulis menyertakan berbagai kebutuhan dokumen untuk melengkapi 

pembahasan tugas akhir. Dokumentasi berupa foto, gambar, & teks untuk 

melengkapi analisa Strategi Pemasaran Sales dalam Memasarkan Internet 

Dedicated pada PT Fiber Netwroks Indonesia Cabang Jakarta Timur. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pemabahasan yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, strategi 

pemasaran dalam memasarkan Internet Dedicated PT Fiber Networks Indonesia 

sudah dilaksanakan sesuai dengan teori-teori yang sudah ada. Adapun kesimpulan 

dari bab sebelumnya sebagai berikut: 

a. PT Fiber Networks Indonesia belum lengkap dalam melakukan strategi 

pemasaran yang tepat. Sales Fibernet menggunakan 3 strategi  Direct Selling, 

Email Marketing, dan Internet Marketing dalam memasrkan Internet Dedicated 

Fibernet. Fibernet belum menerapkan bauran pemasaran pertama, Place atau 

tempat jaringan koneksi yang belum tersedia diseluruh Indonesia dan yang 

kedua, Promotion yang tidak dilakukan secara maksimal menjadi kekurangan 

strategi pemasaran dari PT Fiber Netwroks Indonesia. Artinya hanya dilakukan 

2P dari 4P teori yang sudah ada. Jenis Strategi Pemasaran yang belum 

dilakukan oleh Fibernet adalah Point Of Puchase, Earned Media, dan Mobile 

Marketing. Dapat disimpulkan bahwa Sales PT Fiber Networks Indonesia 

harus mengembangkan ketiga poin yang belum dilaksanakan dan menerapkan 

secara terus menerus strategi pemasaran agar mampu membantu memasarkan 

produk Internet Dedicated Fibernet dan mencapai tujuan PT Fiber Networks 

Indonesia. 

b. Dalam melaksanakan strategi pemasaran sales dalam memasarkan Internet 

Dedicated PT Fiber Networks Indonesia, kendala yang dihadapi antara lain 

lokasi yang tidak tersedia jaringan internet di beberapa daerah dan juga PT 

Fiber Networks Indonesia tidak menjalankan banyak promosi. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan kendala yang terjadi, penulis dapat memberikan saran yang 

bermanfaat bagi perusahaan yaitu: 

a. Jika tidak dapat dilakukan pemasangan internet di beberapa daerah baiknya 

Sales Fibernet terus berusaha mencari rekan vendor. Selain itu, Sales dan PT 

Fiber Networks Indonesia juga dapat membangun hubungan yang baik dengan 

rekan vendor dan mampu memperluas jaringan Internet di seluruh Indonesia. 

Hal ini dilakukan agar dapat menyanggupi permintaan dari calon pelanggan 

karena calon pelanggan akan melihat usaha dari sales Fibernet dan bisa menjadi 

referensi kepada rekan calon pelanggan jika ada kebutuhan Internet Dedicated. 

b. PT Fiber Networks Indonesia dapat melakukan banyak promosi agar strategi 

pemasaran dapat dilakukan secara baik dan mampu bersaing dengan 

competitor lainnya. Setidaknya dengan promosi yang dilakukan, masyarakat 

dapat mengetahui dan mengenal apaitu Fibernet dan produk apa saja yang 

diperjual belikan. Promosi merupakan hal yang bisa menjadi cara yang bagus 

dalam menarik perhatian calon pelanggan, misalnya dengan mempromosikan 

produk Fibernet dengan iklan di TV/radio/social media. Design ataupun slogan 

di iklan dapat menjadikan Fibernet dengan mudah diketahui oleh pelanggan.  
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Lampiran 1 Daftar Pertanyaan Wawancara 

 

Nama    : Bapak Muhammad Rezcky  

Tanggal Wawancara : 1 Mei 2023 

Tempat Wawancara : Kantor Fibernet Jakarta Timur 

Daftar Pertanyaan: 

1. Apa itu Fibernet? 

2. Produk ada saja yang dijual oleh Fibernet? 

3. Bagaimana tahap sales mencari calon pelanggan? Siapa yang menjadi target 

sales dalam menawarkan paket Internet Dedicated? 

4. Apa saja yang dipertimbangkan dalam mencari calon pelanggan? 

5. Hal apa saja yang harus dipersiapkan sebelum menawarkan produk ke 

pelanggan? 

6. Kalimat apa yang diucapkan ketika sales saat bertemu dengan calon 

pelanggan pertama kali? 

7. Bagaimana cara sales dalam mempresentasikan produk Internet Dedicated 

kepada calon pelanggan? 

8. Bagaimana cara sales mengatasi keberatan-keberatan dari pelanggan atas 

produk yang ditawarkan? 

9. Bagaimana cara sales melakukan closing ketika sudah melakukan 

penawaran kepada calon pelanggan? 

10. Bagaimana proses tindak lanjut ketika ada pelanggan yang berminat 

membeli produk Internet Dedicated Fibernet? 

11. Apakah ada after sales ketika pelanggan sudah memasang Internet 

Dedicated Fibernet? 

12. Apa saja kendala yang dihadapi sales  dalam melakukan penjualan Internet 

Dedicated? 


