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ABSTRAK

ANALISIS AKTIVITAS SALES FORCE PADA PRODUK INDIHOME
OLEH PT. TELKOM WITEL SOLO

DEVEY NURHIDAYAH FATMAWATI F3217017

Laporan Tugas Akhir ini berjudul “ Analisis Aktivitas Sales force
Pada Produk Indihome Oleh PT. Telkom Witel Solo”. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui penyebab konsumen mengeluh terhadap
kinerja sales force Indihome dan menggambarkan aktivitas sales
forceproduk Indihome yang dilakukan oleh PT. Telkom Witel
Solo.Metode pengumpulan data yang digunakan adalah metode wawancara
dan observasi. Teknik sampling berupa purposive sampling.

Penulisan laporan ini disajikan secara deskriptif untuk memperoleh
gambaran berbagai informasi yang berhubungan dengan aktivitas sales
force Telkom. Sumber yang digunakan pada laporan penelitian kali ini ada
dua yaitu data primer dan data sekunder. Data primer didapatkan dari
para narasumber yang pernah bertemu dengan sales force Indihome dan
pihak Indihome yaitu consumer service manager, consumer service
assistent manager, dan sales force.Sedangkan data sekunder diperoleh dari
referensi jurnal, internet, dan laporan internal Indihome.

Berdasarkan penelitian, penulis memberikan beberapa saran yaitu,
PT. Telkom Witel Solo diharapkan dapat meluaskan jaringan Indihome,
sehingga dapat menjangkau target pasar yang lebih luas.Sales force
Indihome perlu memperbaiki komunikasi dengan konsumen sehingga
memberikan mampu image baik.

Kata kunci : sales force, personal selling, strategi promosi
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ABSTRACT

ANALYSIS OF SALES FORCE ACTIVITY ON INDIHOME BY
PT. TELKOM WITEL SOLO

DEVEY NURHIDAYAH FATMAWATI F3217017

This Final Project report entitled "Analysis of The Sales force
Activity on Indihome by PT. Telkom Witel Solo". This research aims to
find out what causes customers complain about sales force of Indihome
performance andto describe sales force Indihome of activity. The data
collection method used is the interview method and observation. the
sampling technique is purposived sampling.

Writing this report is presented descriptively to obtain an
overview of various information related to sales force of Indihome
activity. The sources used in this research report are two, namely
primary data and secondary data. Primary data was obtained from the
speakers who had filed a complaint and carried out customer revenge
actions against PT Telkom through the results of interviews while
secondary data was obtained from journal, internet references, and
company report.

Based on the results of the description above, the authors provide
several suggestions, namely, PT. Telkom Witel Solo is expected to expand
the Indihome network, so that it can reach a wider target market.
Indihome's sales force needs to improve communication with consumers
so that they can provide a good image.

Keyword : sales force, personal selling, promotion strategy
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MOTTO

"You guys can succeed, but there's always failure. I know it hurts, but that's what

gonna make you guys stronger cause that's not gonna be the end" — Y oungK

“Manusia takkan tahu kekuatan maksimalnya sampai ia berada dalam kondisi
dimana ia dipaksa kuat untuk bertahan” —

Merry Riana

“Dan barang siapa yang bertakwa kepada Allah, niscaya Allah menjadikan
baginya kemudahan dalam urusannya”. —

(Q.S At-Talaq : 4)

“Jangan bertanya, kenapa aku belum berhasil? Tapi, ubah pikiran menjadi

bagaimana aku bisa berhasil?” —

Penulis
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