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PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

Pada perusahaan dalam membuat sebuah produk baik itu barang atau 

jasa, sesuatu yang mereka tawarkan pasti memiliki nilai lebih dibandingkan 

dengan produk perusahaan lain. Dalam memenuhi sasaran perusahaan untuk 

mendapatkan keuntungan atas produknya dibutuhkan pengembangan strategi 

agar masyarakat tahu bahwa ada produk yang mereka butuhkan dengan nilai 

lebih yang bisa mereka dapatkan. PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk 

merupakan perusahaan penyedia komunikasi dan informasi serta penyedia jasa 

dan jaringan telekomunikasi secara lengkap di Indonesia 

Mengingat internet menjadi kebutuhan di masa kini untuk melakukan 

aktivitas, mencari data informasi, dan menyalurkan informasi. Digital Service 

and Wifi (DSW) mengenalkan produk Wifi Manage Service (WMS) kepada 

masyarakat untuk membantu para pengelola area publik seperti instansi, 

sekolah, universitas, tempat dagang (kafe, restoran, pusat perbelanjaan, dll), 

dan sarana umum untuk memberikan akses internet gratis bagi setiap 

pelanggan yang berkunjung. Namun, tidak menutup kemungkinan produk-

produk yang dimiliki oleh DSW dapat dikonsumsi pribadi (sektor perumahan) 

tanpa harus memiliki area publik.   

DSW Witel Bogor mempekerjakan canvasser, yaitu seseorang yang 

melakukan komunikasi secara langsung kepada pelanggan untuk menawarkan 

produk WMS. Canvasser memiliki peran penting untuk membantu DSW Witel 

Bogor dalam membangun citra WMS karena masih banyak yang tidak tahu 

akan keberadaan produk WMS dan membantu menaikkan pendapatan dalam 

penjualan produk WMS. Namun masih ada kendala dari strategi yang sudah 

dijalankan canvasser dalam menjual produk sehingga target tidak dapat 

tercapai sebagaimana mestinya.  
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Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk 

menjabarkan target penjualan produk WMS, dan strategi para canvasser untuk 

mencapai target yang telah diberikan dengan menjadikannya sebagai Tugas 

Akhir dengan judul “Strategi Canvasser dalam Menjual Produk Wifi 

Manage Service pada PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk Wilayah 

Telekomunikasi Bogor”  

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah ini, permasalahan yang akan 

dibahas pada topik Tugas Akhir ini ada sebagai berikut: 

a. Bagaimana strategi canvasser DSW Witel Bogor untuk menjual produk 

WMS? 

b. Apa saja kendala yang dihadapi oleh DSW Witel Bogor dan canvasser? 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

Pada Tugas Akhir ini penulis menguraikan bentuk tulisan dengan tujuan 

sebagai berikut: 

a. Untuk menjelaskan strategi canvasser DSW Witel Bogor untuk menjual 

produk WMS. 

b. Untuk menjelaskan kendala yang dihadapi oleh DSW Witel Bogor dan 

canvasser. 

 

1.4 Manfaat Penulisan 

 Mengembangkan wawasan bidang penjualan dengan penerapan materi pada 

perusahaan PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk, Witel Bogor sekaligus 

menambah pengalaman dalam bidang kerja pemasaran agar menjadi tenaga 

kerja yang profesional dalam menjalankan profesi. 
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 Membantu PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk, Witel Bogor dalam 

membantu tugas dan pekerjaan yang ada di perusahaan serta dapat 

memberikan ide dan saran positif kepada perusahaan. 

 Tugas Akhir dapat dijadikan sebagai bahan sumber referensi kepada para 

pelajar yang ingin mengetahui mekanisme kerja PT Telkom Indonesia (Persero) 

Tbk khususnya dalam bidang pemasaran produk yang diterapkan oleh divisi 

Digital Service and Wi-Fi Witel Bogor. 

 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

 Metode pengumpulan data yang dilakukan oleh penulis untuk menyusun 

Tugas Akhir ada sebagai berikut: 

a. Observasi 

Melakukan pencatatan secara cermat dan sistematik dengan observasi 

partisipasi moderat, dengan mengikuti paling tidak sedikit kegiatan yang 

telah diprogramkan oleh DSW Witel Bogor. 

b. Wawancara 

Mendapatkan informasi dengan sesi tanya jawab mengenai target hingga 

proses canvasser dalam membentuk strategi untuk mendapatkan 

pelanggan secara langsung kepada Manajer DSW Witel Bogor Ibu Mariana, 

dan Canvasser Ibu Liliek. (Dapat dilihat pada Lampiran 1) 

c. Dokumentasi  

Penulis melampirkan berbagai kebutuhan dokumen untuk melengkapi 

pembahasan tugas akhir ini seperti, struktur organisasi PT Telkom 

Indonesia (Persero) Tbk, struktur organisasi Telkom Witel Bogor, data 

target dan realisasi DSW Witel Bogor, dan dokumentasi kegiatan 

kunjungan lapangan. 
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1.6 Metode Analisis Data 

Dalam pembuatan Tugas Akhir, penulis memilih untuk menggunakan 

metode analisis data deskriptif kualitatif dengan melibatkan data yang 

dikumpulkan mengenai penelitian program penjualan produk Wi-fi Manage 

Service. 
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PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan data, penulis mendapat 

kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian mengenai Strategi Canvasser 

dalam Menjual Produk Wifi Manage Service pada Wilayah Telekomunikasi 

Bogor. Beberapa hal diantaranya dapat diuraikan sebagai berikut:  

a. Angka target yang diterima oleh DSW Witel Bogor yang berasal dari 

Direktur Konsumer sudah dijalankan oleh canvasser dengan ketiga strategi 

yaitu, downline, penyebaran brosur dan perilaku pasca pembelian. Strategi 

ini bertujuan untuk meningkatkan pendapatan Witel Bogor dan 

mengenalkan produk WMS yang masih tidak banyak diketahui oleh 

masyarakat. Strategi yang dilakukan oleh canvasser harus dikembangkan 

lagi agar realisasi target pada setiap bulannya dapat tercapai.  

b. Dibalik strategi yang telah dilakukan oleh canvasser masih ada kekurangan 

sehingga target setiap bulannya masih sulit untuk terpenuhi. Kendala 

tersebut banyak pada ODP yang tidak tersedia.  

 

5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil pembahasan yang sudah diuraikan, strategi yang 

dilakukan oleh DSW Witel Bogor untuk optimalisasi kerja canvasser dan 

strategi canvasser dalam menjual produk, menurut saya sudah baik, adapun 

saran yang dapat saya berikan, yaitu:  

a. DSW Witel Bogor berkolaborasi dengan Infomedia Nusantara untuk 

membuat sistem absensi agar DSW dapat tetap melihat kehadiran canvasser 

dan tujuan kunjungan harian canvasser. Infomedia Nusantara juga dapat 
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membuat kebijakan pemotongan kompensasi apabila ada absensi yang 

terlewat oleh canvasser sehingga, canvasser tidak mengabaikan absensi 

yang sudah disediakan.  

b. Memperbanyak jumlah downline dengan cara menjanjikan kompensasi dan 

mengajak seseorang yang sedang mencari pekerjaan sampingan. Selain 

membantu canvasser, orang tersebut juga akan mendapatkan kompensasi. 

Metode lain yang dapat dilakukan selain memperbanyak downline adalah 

memperbanyak kunjungan di lokasi yg mengelompok dan memberikan 

surat penawaran WMS kepada sekolah, resto dan kampus. 

c. Tim optima lebih sering melakukan survei di daerah berpotensi untuk segera 

membangung jaringan ODP agar calon pelanggan saat didatangi oleh 

canvasser dan ingin berlangganan dapat segera diproses.  

d. Canvasser bertugas mengawal dan membantu secara langsung di tempat 

pelanggan yang kesulitan dengan teknologi untuk mengisi kontrak digital. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Daftar Pertanyaan Wawancara 

1. Berasal dari mana data target? 

2. Bagaimana kalkulasi dan kriteria angka target untuk canvasser dan DSW 

Witel Bogor? 

3. Apa saja hambatan yang dihadapi selama proses komunikasi dengan 

canvasser dan bagaimana cara mengatasinya? 

4. Upaya apa yang didukung oleh DSW Witel Bogor untuk membantu 

canvasser dalam pencapaian target? 

5. Apa yang membuat Anda memilih PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk 

sebagai sarana berjualan? 

6. Produk apa saja yang harus dijual? 

7. Langkah apa yang dilakukan pada awal bulan untuk mencapai target? 

8. Komunikasi seperti apa yang dilakukan Anda sehingga bisa menarik 

pelanggan untuk setuju berlangganan? 

9. Apakah Anda memiliki strategi penjualan khusus? 

10. Apakah hambatan selama berjualan dan bagaimana cara mengatasinya? 
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