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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Kegiatan pemasaran pada dasarnya merupakan suatu cara yang dilakukan 

oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan dalam 

persaingan usaha yang semakin ketat. Dalam membangun atau mengembangkan 

usaha, tentunya tidak terlepas dari kegiatan pemasaran karena produk yang 

ditawarkan harus diketahui oleh masyarakat. Adanya perkembangan zaman yang 

semakin maju, 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.  

Pada era digitalisasi saat ini, penggunaan teknologi semakin berkembang 

dengan pesat. Hampir seluruh lapisan masyarakat menggunakan teknologi di 

kegiatan sehari-hari, seperti penggunaan smartphone, laptop, smart TV, dan 

sebagainya. Untuk mendukung adanya teknologi tersebut, maka diperlukan adanya 

koneksi internet. Para pengguna internet semakin bertumbuh pesat dari tahun ke 

tahun. Indonesia adalah salah satu negara yang tidak bisa lepas dari internet karena 

dengan adanya internet, masyarakat dapat mengakses apapun yang diinginkan 

secara efektif dan efisien. Selain itu, dengan adanya pandemic Covid-19 membuat 

pelajar maupun pekerja banyak yang melakukan kegiatannya di rumah. Hal 

tersebut, membuat masyarakat semakin memiliki rasa kebutuhan internet yang 

tinggi. Pada awal kondisi pandemic Covid-19, memunculkan adanya peristiwa 

dimana masyarakat secara tiba-tiba banyak yang melakukan pemasangan internet 

termasuk salah satunya produk dari PT. Telkom Indonesia. 

PT. Telkom Indonesia merupakan salah satu provider telekomunikasi 

terbesar yang bergerak dalam bidang jasa layanan teknologi informasi dan 

komunikasi serta jaringan telekomunikasi di Indonesia. Mereka mengeluarkan 
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produk IndiHome yang berupa layanan digital menggunakan teknologi fiber optic, 

sehingga transmisi data dan akses bisa dilakukan dengan kecepatan optimal. 

Sebagai perusahaan yang ingin terus berkembang, PT. Telkom Indonesia, begitu 

pula dengan PT. Telkom Witel Bogor terus berusaha untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggan. Selain itu, banyak provider yang juga bermunculan dan menjadi pesaing 

dari produk IndiHome. Hal tersebut membuat PT. Telkom Witel Bogor perlu 

merencanakan strategi pemasaran yang efektif untuk melakukan penetrasi ke pasar. 

PT. Telkom Witel Bogor telah melakukan berbagai macam promosi untuk 

memasarkan produknya. Salah satu bauran promosi yang masih digunakan PT. 

Telkom Witel Bogor, yaitu penjualan pribadi (personal selling). Personal selling 

dirasa mampu meningkatkan penjualan karena personal selling merupakan bauran 

promosi yang menyediakan komunikasi dua arah secara langsung antara penjual 

maupun pembeli.  

Dengan menggunakan personal selling, diharapkan calon pembeli dapat 

mengenal lebih banyak tentang produk yang dihasilkan oleh perusahaan sehingga 

memunculkan ketertarikan dan keinginan akan produk yang ditawarkan. Berbagai 

macam promosi yang telah dilakukan PT. Telkom Witel Bogor masih dirasa kurang 

untuk mempromosikan produk Internet IndiHome karena produk yang dihasilkan 

merupakan produk yang tidak cukup jika hanya dijelaskan melalui media 

komunikasi seperti di televisi, sosial media, iklan, dan sebagainya. Masyarakat 

masih harus diberi pemahaman secara langsung mengenai pemasangan internet 

IndiHome dan keuntungan-keuntungan yang didapatkan apabila menggunakan 

internet IndiHome agar dapat memunculkan minat pembeli. Akan tetapi, dalam 

praktik penjualan di lapangan, masih terdapat masalah-masalah yang dihadapi sales 

force IndiHome. 

Masalah-masalah yang dihadapi yaitu seperti ketidaksesuaian kunjungan 

waktu door to door, penolakan dari pelanggan dengan alasan harga yang mahal, 

adanya gangguan, dan membandingkan dengan produk lain. Adanya penolakan-

penolakan tersebut, dapat mengganggu penjualan produk internet IndiHome. Peran 

personal selling di sini sangat dibutuhkan untuk menjelaskan kepada pelanggan 

atas penolakan-penolakan tersebut. Masalah tersebut menjadi tantangan tersendiri 
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bagi sales force IndiHome untuk dapat mengubah keberatan menjadi alasan untuk 

membeli. Sikap dan tindakan yang dilakukan sales force IndiHome dapat 

menentukan keputusan pelanggan dalam membeli produk IndiHome. Tujuan 

melakukan proses personal selling  adalah meningkatkan penjualan perusahaan 

karena kegiatan penjualan yang dilakukan sales force menghasilkan penjualan 

terbesar di unit Home Service PT. Telkom Witel Bogor. Maka dari itu, bagaimana 

penerapan personal selling yang dilakukan sales force IndiHome sangat penting 

untuk mengkomunikasikan hal-hal yang sulit dijelaskan dengan media apapun 

untuk dapat meningkatkan penjualan. 

Berdasarkan penjelasan di atas, maka penulis memiliki ketertarikan untuk 

menyusun laporan tugas akhir yang berjudul  “Penerapan Personal Selling  oleh  

Sales   Force  PT. Telkom  Witel  Bogor  dalam  Menjual  Paket Internet 

IndiHome”. 

 

 

1.2 Rumusan Masalah 

a. Apa yang dimaksud dengan personal selling IndiHome? 

b. Bagaimana penerapan personal selling yang dilakukan sales force                                  

PT. Telkom Witel Bogor dalam menjual paket internet IndiHome? 

c. Apa saja kendala yang terdapat dalam melakukan penerapan personal 

selling   oleh   sales   force   dalam   menjual   paket   internet  IndiHome 

pada PT. Telkom Witel Bogor? 

 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

Adapun tujuan dalam penulisan laporan tugas akhir ini adalah sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui apa yang dimaksud dengan personal selling yang 

dilakukan sales force dalam menjual internet IndiHome. 

b. Untuk mengetahui bagaimana penerapan personal selling internet 

IndiHome yang dilakukan sales force PT. Telkom Witel Bogor. 
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c. Untuk mengetahui kendala apa saja yang terdapat dalam penerapan 

personal  selling  dalam  menjual paket internet IndiHome yang dilakukan 

sales force PT. Telkom Witel Bogor. 

 

1.4 Manfaat Penulisan 

Penulisan laporan tugas akhir ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 

pihak-pihak yang terkait. Adapun manfaat penulisan laporan tugas akhir ini adalah 

sebagai berikut: 

a. Penulis dapat menerapkan ilmu yang telah didapatkan selama kuliah secara 

langsung serta dapat menambah pengalaman dan mengembangkan 

wawasan di bidang Pemasaran. 

b. Bagi perusahaan dan instansi, penulis dapat membantu tugas dan pekerjaan 

yang ada di perusahaan dan dapat memberikan masukan positif berupa ide-

ide maupun saran-saran bagi perusahaan untuk perbaikan atau bahan 

evaluasi dalam proses pemasaran di masa yang akan datang. 

c. Bagi dunia ilmu pengetahuan, dapat menjadi bahan evaluasi atas kurikulum 

yang selama ini diterapkan untuk kebutuhan industri serta dapat menambah 

wawasan dalam bidang   pemasaran    untuk    dijadikan  sumber   referensi 

di perpustakaan Politeknik Negeri Jakarta. 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

Adapun metode yang penulis gunakan dalam pengumpulan data, yaitu: 

a.     Observasi 

Observasi yang penulis lakukan yaitu dengan mengamati kegiatan personal 

selling yang dilakukan oleh sales force IndiHome PT. Telkom Witel Bogor 

dan mengamati secara langsung tugas yang berhubungan dengan promosi 

pada unit Home Service PT. Telkom Witel Bogor. Penulis melaksanakan 

observasi selama 3 bulan (7 Februari s.d. 13 Mei 2022). 
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b.    Wawancara 

    Penulis melakukan wawancara yaitu dengan tanya jawab kepada salah satu 

sales force yang berkaitan secara langsung dalam kegiatan personal selling 

pada PT. Telkom Witel Bogor serta melakukan wawancara dengan atasan 

yang berhubungan langsung dengan sales force IndiHome PT. Telkom Witel 

Bogor. (Daftar pertanyaan terdapat dalam lampiran 1) 

c.     Dokumentasi 

Dokumentasi dengan mengumpulkan data-data berupa materi maupun foto-

foto dari website perusahaan maupun dari PT. Telkom Witel Bogor yang 

menunjang kegiatan  promosi  dan  personal  selling  produk  IndiHome  pada 

PT. Telkom Witel Bogor. 

d.     Studi Kepustakaan 

 Metode pengumpulan data ini dilakukan secara literatur dengan mencari 

teori-teori atau pembahasan yang relevan melalui buku yang bersumber dari  

perpustakaan, e-book,  dan  jurnal  yang  berhubungan  dengan   judul  

penulisan laporan  tugas akhir. 

 

1.6 Metode Analisis Data 

Metode analisis data yang digunakan dalam penulisan laporan tugas akhir ini 

adalah deskriptif kualitatif dengan mendeskripsikan dan menjelaskan terkait 

penerapan personal selling yang dilakukan oleh sales force PT. Telkom Witel 

Bogor. Data yang diperoleh dari observasi, wawancara, dokumentasi, dan studi 

kepustakaan selama melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) yang diolah dan 

dianalisis dengan teori yang terkait, sehingga penulis mendapatkan deskripsi 

mengenai penerapan personal selling yang dilakukan sales force PT. Telkom Witel 

Bogor. 
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1.7 Sistematika Penulisan 

Untuk memudahkan pembaca dalam memahami laporan tugas akhir ini, 

penulis berusaha menyusun laporan ini secara sistematis. Berikut ini sistematika 

penulisan yang terdapat dalam laporan tugas akhir ini terdiri dari: 

Bab I: Pendahuluan 

Bab ini akan memuat latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penulisan, 

manfaat penulisan, metode pengumpulan data, metode analisis data, dan 

sistematika penulisan.  

Bab II: Landasan Teori 

       Dalam bab ini akan diuraikan teori-teori yang relevan terkait dengan pengertian 

pemasaran, bauran pemasaran, pengertian promosi, tujuan promosi, bauran 

promosi, pengertian penjualan pribadi (personal selling), langkah-langkah personal 

selling dan tenaga penjual (sales person). 

Bab III: Gambaran Umum Perusahaan 

       Bab ini akan menguraikan sejarah singkat perusahaan, logo perusahaan, 

struktur unit Home Service PT. Telkom Witel Bogor, tujuan, visi dan misi 

perusahaan. 

Bab IV: Pembahasan 

       Pada bab ini membahas masalah yang telah dirumuskan pada bab I terkait 

dengan personal selling IndiHome, penerapan personal selling yang dilakukan 

sales force IndiHome PT. Telkom Witel Bogor, serta kendala yang terdapat dalam 

proses penjualan IndiHome. 

Bab V: Penutup 

       Bab ini berisi tentang kesimpulan atas jawaban dari rumusan masalah dan 

tujuan penulisan yang telah diuraikan pada bab I, serta akan dituliskan saran-saran 

yang bersifat konstruktif terkait dengan masalah-masalah yang ditemukan. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, 

penerapan personal selling yang dilakukan sales force PT. Telkom Witel Bogor 

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

kesimpulan dari bab sebelumnya adalah sebagai berikut: 

a. Personal selling IndiHome adalah kegiatan menjual produk IndiHome 

secara langsung yang dilakukan oleh sales force yang berasal dari mitra     

PT. Telkom Witel Bogor. 

b. Langkah-langkah dalam proses penjualan (personal selling) yang pertama 

mulai dari prospecting and qualifying  dengan mencari pelanggan yang 

memiliki prospek untuk membeli produk IndiHome. Kedua, yaitu proses 

preapproach dengan mencari tahu bagaimana karakter calon pelanggan. 

Ketiga, yaitu proses approach dengan memberikan salam, menyapa calon 

pelanggan, kemudian memperkenalkan diri dan meminta kesediaan waktu 

calon pelanggan. Keempat, yaitu proses presentation and demonstration 

dengan menjelaskan secara detail mengenai Internet IndiHome. Kelima, 

yaitu proses handling objections, sales force dapat menjadi konsultan atas 

permasalahan yang pelanggan hadapi untuk mengatasi masalah. Keenam, 

yaitu proses closing, setelah melakukan penjualan sales force dapat 

melakukan closing dengan mengucapkan terima kasih atas pembelian dan 

waktu pelanggan. Ketujuh, yaitu proses follow up dengan melakukan tindak 

lanjut terhadap pemasangan jaringan. 

c. Dalam melaksanakan personal selling, kendala-kendala yang dihadapi sales 

force PT. Telkom Witel Bogor antara lain ketidaksesuaian waktu temu calon 

pelanggan pada saat kunjungan door to door dan juga terdapat beberapa 

daerah yang belum dapat dilakukan pemasangan. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan kendala yang terjadi, penulis dapat memberikan saran yang 

bermanfaat bagi perusahaan yaitu: 

a. Ketika melakukan kegiatan door to door tetapi tidak ada orang di dalam 

rumah yang dikunjungi, maka sebaiknya sales force dapat mengunjungi 

kembali rumah tersebut agar brosur yang telah diletakkan di rumah tersebut 

tidak terbuang begitu saja dan mencoba peluang untuk menawarkan 

IndiHome agar target penjualan tercapai.  

b. Jika belum dapat dilakukan pemasangan jaringan di suatu wilayah tetapi ada 

yang berminat memasang Internet IndiHome, sebaiknya PT. Telkom Witel 

Bogor sebaiknya meminta opini dari sales force, apakah mereka sanggup 

mengajak banyak warga di daerah tersebut untuk memasang jaringan 

IndiHome atau tidak sehingga dapat menjadi pertimbangan perusahaan 

untuk melakukan instalasi jaringan dan dapat menyediakan jaringan di 

berbagai daerah tersebut. 
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DAFTAR LAMPIRAN 

Lampiran 1 Daftar Pertanyaan Wawancara 

1. Bagaimana tahap sales force mencari calon pelanggan? Siapa yang menjadi 

target sales force dalam menawarkan paket Internet IndiHome? 

2. Apa saja yang dipertimbangkan dalam mencari calon pelanggan? 

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

pelanggan? 

4. Kalimat apa yang diucapkan ketika sales force bertemu dengan calon 

pelanggan pertama kali? 

5. Bagaimana cara sales force dalam mempresentasikan paket Internet 

IndiHome kepada calon pelanggan? 

6. Bagaimana cara sales force mengatasi keberatan-keberatan dari pelanggan 

atas produk yang ditawarkan? 

7. Bagaimana cara sales force melakukan closing ketika sudah melakukan 

penawaran kepada calon pelanggan? 

8. Bagaimana proses tindak lanjut ketika ada pelanggan yang berminat 

membeli produk IndiHome? 

9. Apakah ada after sales ketika pelanggan sudah memasang Internet 

IndiHome? 

10. Apa saja kendala yang dihadapi sales force dalam melakukan penjualan 

Internet IndiHome? 
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Lampiran 2  Harga Paket Internet IndiHome dan Keuntungannya 

 

Berikut ini adalah harga-harga paket internet IndiHome dan keuntungan-

keuntungannya: 

1. Paket 2P Internet + Telepon (Dengan Disney+ Hostar) 

 

Keuntungan paket: 

▪ Bebas nelpon 50 menit 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

 

2. Paket 2P Internet + TV (Dengan Disney+ Hotstar) 

 

   Keuntungan paket dengan kecepatan 30 Mbps, adalah sebagai berikut: 

▪ Kecepatan internet up to 30 Mbps 

▪ Paket TV Entry 

▪ Ekstra 57 channel TV (3 bulan) 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Bebas Akses UseeTV GO 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

 

   Keuntungan paket dengan kecepatan 50 Mbps, adalah sebagai berikut: 

▪ Kecepatan internet up to 50 Mbps 
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▪ Paket TV Entry 

▪ Ekstra 57 channel TV (3 bulan) 

▪ Minipack IndiMovie2 (+HBO GO) 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Bebas Akses MOLA 

▪ Bebas Akses WeTV iflix 

▪ Bebas Akses Catchplay+ 

▪ Bebas Akses Vidio 

▪ Bebas Akses UseeTV GO 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

 

   Keuntungan paket dengan kecepatan 100 Mbps, adalah sebagai berikut: 

▪ Kecepatan internet up to 100 Mbps 

▪ Paket TV Entry 

▪ Ekstra 57 channel TV (3 bulan) 

▪ Minipack IndiMovie2 (+HBO GO) 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Bebas Akses MOLA 

▪ Bebas Akses WeTV iflix 

▪ Bebas Akses Catchplay+ 

▪ Bebas Akses Vidio 

▪ Bebas Akses UseeTV GO 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

 

3. Paket 3P Internet + Telepon + TV (Penawaran Khusus) 
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   Keuntungan paket dengan kecepatan 30 Mbps, adalah sebagai berikut: 

▪ Kecepatan internet up to 30 Mbps 

▪ Bebas nelpon 50 menit 

▪ Paket TV Entry 

▪ Ekstra 57 channel TV (3 bulan) 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Bebas Akses UseeTV GO 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

 

   Keuntungan paket dengan kecepatan 50 Mbps, adalah sebagai berikut: 

▪ Kecepatan internet up to 50 Mbps 

▪ Bebas nelpon 100 menit 

▪ Paket TV Entry 

▪ Ekstra 57 channel TV (3 bulan) 

▪ Minipack IndiMovie2 (+HBO GO) 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Bebas Akses MOLA 

▪ Bebas Akses Catchplay+ 

▪ Bebas Akses WeTV iflix 

▪ Bebas Akses Vidio 

▪ Bebas Akses UseeTV GO 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

 

   Keuntungan paket dengan kecepatan 100 Mbps, adalah sebagai berikut: 

▪ Kecepatan internet up to 100 Mbps 

▪ Bebas nelpon 100 menit 

▪ Paket TV Entry 

▪ Ekstra 57 channel TV (3 bulan) 

▪ Minipack IndiMovie2 (+HBO GO) 
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▪ Disney+ Hotstar 

▪ Bebas Akses MOLA 

▪ Bebas Akses Catchplay+ 

▪ Bebas Akses WeTV iflix 

▪ Bebas Akses Vidio 

▪ Bebas Akses UseeTV GO 

▪ Cashback LinkAja Rp100.000 

▪ Diskon 50% Biaya Pemasangan 

4. Paket 2P (Internet + Telepon) Paket Pelajar, Pendidik, dan Jurnalis 

 

   Keuntungan paket: 

▪ Bebas nelpon 50 menit (lokal/interlokal) 

▪ Bebas akses aplikasi Pijar Belajar 

5. Paket 3P (Paket Pelajar, Pendidik, dan Jurnalis) 

 

   Keuntungan paket: 

▪ Bebas nelpon 50 menit (lokal/interlokal) 

▪ Paket Intro (36 Channel TV) 

▪ Pijar Belajar 

 

6. Paket Spesial IndiHome 
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Keuntungan Paket Internet 30 Mbps: 

• Kecepatan internet up to 30 Mbps 

• Bebas nelpon 50 menit 

• Biaya Pemasangan Baru Rp150.000 

 

Keuntungan Paket Internet 100 Mbps: 

▪ Kecepatan internet up to 100 Mbps 

▪ Bebas nelpon 10 menit 

▪ Disney+ Hotstar 

▪ Biaya Pemasangan Baru Rp150.000 

 

7. Paket Premium  
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Lampiran 3 Tampilan Pertanyaan di Aplikasi myIndiHomepartner 

 

Berikut ini adalah tampilan pertanyaan yang harus diisi pelanggan di aplikasi 

myIndiHomepartner. 
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Lampiran 4 Harga Produk Pesaing 

 

Berikut ini adalah harga produk serupa dari pesaing IndiHome (First Media, 

MyRepublic, dan Biznet). 

1. Harga Internet MyRepublic 

 

 

  

 

 



52 

 

 

2. Harga Internet Biznet 

1. Paket Internet 

 

2. Paket Internet + IPTV 
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3. Harga Internet First Media 

 

 

 

 


