
HASIL WAWANCARA 

PENELITIAN TENTANG :  

STRATEGI PUBLIC RELATIONS PADA PRODUK INDIHOME KEPADA PELANGGAN DI 

PT. TELKOM WILAYAH TELEKOMUNIKASI TANGERANG 

 

 

Key Informan 1 :  

Nama    : Budiharto 

Jabatan   : OVP Public Relations Indihome Di PT.Telkom Wilayah Telekomunikasi 

Kota                 Tangerang  

Lokasi    : Jl. Pahlawan Seribu No.1, Lengkong Wetan, Kec. Serpong, Kota   

     Tangerang Selatan, Banten 

Hari / Tanggal  : 04 July 2019  

Waktu    : 13:00 WIB  

 

 

 

 

 

 

 

 



Key Informan 2 : 

Nama    : Lalan Kustulani 

Jabatan   : Officer Wilayah Telekomunikasi Operation Indihome Di PT.Telkom  

      Kota Tangerang Selatan 

Lokasi    : Jl. Pahlawan Seribu No.1, Lengkong Wetan, Kec. Serpong, Kota   

     Tangerang Selatan, Banten 

Hari / Tanggal  : 08 July 2019  

Waktu    : 10:30 WIB  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Peneliti  :  Permisi pak hehe , boleh langsung mulai aja ya wawancaranya ? 

Pak Budiharto  : Wah boleh mba silahkan 

Peneliti   : Apa penjelassan yang mengenai kegiatan pemasaran produk yang  

    digunakan pada strategi Indihome? 

Pak Budiharto  : Kegiatan atau strategi nya melalui media yang digunakan secara 

fisik dan digital. Fisik, pertama ada open table ada mobil-mobil 

yang melaksanakan dari pihak sales. Dan yang memantau yaitu tim 

eksternal. Misalkan mobil ke arah mana dan ijinkan kah dengan 

pihak sana. Melayani yang ingin pasang atau tanya tanya mengenai 

indihome disitu, free internet. Ada hambatan opentable nya seperti, 

cuaca dan waktu.Di dekat citra raya pandean samping lotte, kami 

harus tau ramainya waktu kapan. Jika analisa meleset, kami 

gunakan analisa b. untuk digitalnya melalui sosmed, web, My 

indihome, facebook. Selain diatas, indihome juga menggunakan 

brosur, koran, event, radio. Semua itu masuk periklanan, promosi, 

penjualan personal, kegiatan humas dan pemasaran langsung. 

Peneliti        : Bagaimana strategi Public Relations dalam mendukung  

pemasaran Indihome untuk meningkatkan jumlah pelanggan Kota 

Tangerang dengan menggunakan iklan ,media cetak dan media 

elektronik? 

Pak Budiharto  :  Untuk iklan indihome semua sebenernya sudah disusun oleh pusat 

ya tapi Indihome di kota tangerang punya trik sendiri, karena kami 

yang mengetahui perkembangan dan kondisi nya jadi lebih 

mengetahui kota Tangerang,tidak sesuai sama persis yang dari 

pusat berikan. Kita olah lagi karena, kita yang tau keadaan di Kota 

Tangerang. Di indihome sendiri periklanan dan media di Kota 

Tangerang, secara komposisi hampir rata.  

Peneliti  : Apakah sasaran jumlah pelanggan Indihome tidak turun tiap  

    tahunnya? 

Pak Budiharto : Sebenernya secara komposisi hampir rata iklan yang dilakukan,  

  dengan adanya media elektronik dan media cetak. Tapi masyarakat 

  Tangerang secara luas masih suka fisik atau media cetak   

  gitu.Masih ingin melihat langsung megang kertas dari pada visual  

  gitu. 

Berbeda dengan Pak Lalan Kustulani : 

Iya  dengan iklan karena banyak yang belum tau Indihome apa saja 

sih kegunaannya jadi tahu kalau ada iklannya. 

 

 

 



Peneliti   :  Bagaimana promosi penjualan , pihak perusahaan di tuntut untuk  

    saling membantu sehingga hubungan kerja cenderung menjadi  

    lebih akrab? 

Pak Budiharto  : Dengan promosi penjualan yang indihome lakuin yah mengadakan 

   tournament game online mobile legend mba, terus pas 15 agustus                            

   2017 ada event sehat di alun-alun yang di sponsori Telkom dan  

   krakatau steel. Nah,Indihome sendiri membuka stand atau bazar  

   gitu diacara itu. Secara general, dalam bulan agustus itu bener- 

   bener meningkat. Karena dengan tidak adanya event ya normal aja  

   gitu.Jadi kami dapat menyimpulkan dengan adanya event dapat  

   meningkat terus.Sebenernya, ga terpatok satu bulan sekali. Tapi  

   sudah merencanakan program sebulan misalnya 8 kali gitu, kami  

   adakan tournament game mobile legend di kota tangerang. 

Peneliti  : Promosi apa saja yang dilakukan oleh PT.Telkom Tangerang untuk 

    meningkatkan penjualan tersebut? 

Pak Budiharto :  Dengan adanya event santai jalan jalan di alun alun Kota   

    Tangerang, Indihome membuka stand atau bazar, tersedia produk- 

    produk yang bisa di coba secara langsung di stand indihome. Calon 

    pelanggan biasa di tanya tanya dulu sekedar mencoba layanan  

    sebelum memutuskan berlangganan. Sudah disediakan tenaga sales 

    yang siap membantu dan menjelaskan tentang produk indihome.  

    Di stand ini ada juga beberapa hadiah langsung yang diterima oleh  

    calon pelanggan yang registrasi on the spot di stand. Dengan  

    adanya seluruh layanan yang bias di coba calon pelanggan akan  

    memudahkan dalam memilih layanan yang sesuai dengan   

    keinginannya. 

    Peneliti  : Bagaimana cara seorang Public Relations dalam event di lapangan  

   saat terjadi sesuatu dan hambatan? 

    Pak Budiharto  :   Paling penting kordinasi setiap problem yang terjadi pada   

    pelanggan, kordinasi dengan team dan pelanggan. Jarang terjadi  

    miss komunikasi karena kordinasi terlebih dahulu.paling lambat  

    menangani gangguan kantor 3 jam. Kalau perumahan, 1x24 jam.  

    Pernah menangani berhari-hari seperti gangguan massal. 

    Berbeda dengan Pak Lalan Kustulani :  

Hambatannya ada dari fisik tuh, menawarkan door to door (sales) 

dan orang-orang masih belum paham tentang opentable Indihome. 

Mau nya hanya internet, padahal dengan internet bias 

menggunakan tv. Sering terjadi kesalahpahaman, banyak yang mau 

internet saja tidak mau tv padahal pelayanan sudah dipaketkan. 

Kemudian, cuaca juga kadang bisa terhambat deh, secara 



digitalnya secara demografis, orang tangerang sudah complain 

tidak bisa menunggu lama ya mungkin karena sudah butuh banget, 

beda dengan pusat di Jakarta jika complain menunggu dan mengert 

pelayanan. 

Peneliti  :  Bagaimana Indihome bisa meningkat padahal pelanggan juga  

    banyak yang complain? 

Pak Budiharto :  Ada dua sisi, pelanggan yang mengeluh belum tentu akan pergi. 

Orang yang ngeluh bias jadi pelanggan kita yang setia. Sama 

seperti hal kejadian sebelumnya ibu-ibu marah marah, dan kami 

dan kami menangani dengan baik dan sabar. Ibunya tertarik kepada 

strategi yang dilakukan indihome karena terbukti ibu tersebut 

anaknya menambahkan channel baru direkam yang indihome 

buktikan. Pelanggan tersebut pun semakin percaya bahwa tidak 

hanya opini jadi selalu ada bukti dan fakta.Pelanggan tersebut 

sudah menggunakan indihome sejak lama hingga produk 

sebelumnya. Selalu bayar tepat dan aktif datang kekantor indihome 

.Pelanggan seperti itu yang kami pertahankan juga, karena 

menjadikan kami perubahan menjadi lebih baik jika ada kesalahan. 

Mempertahankan dengan cara gathering bersama pelanggan yang 

sama seperti itu. 

Peneliti  : Apa strategi public relations dalam mendukung pemasaran   

    Indihome ? 

Pak Budiharto  :  Public Relations memiliki kaitan erat dengan komunikasi, praktisi 

Public Relations bertanggung jawab menjelaskan tindakan 

perusahaan kepada khalayak yang berkepentingan dengan 

organisasi atau perusahaan. Khalayak yang berkepentingan akan 

selalu tertarik dengan apa saja yang dilakukan perusahaan. Praktisi 

Public Relations harus memberikan perhatian terhadap pikiran dan 

perasaan khalayak terhadap organisasi.Public relations harus 

menjadi saluran arus bolak-balik antara organisasi dan 

khalayaknya.Organisasi pada dasarnya berhubungan dengan 

berbagai macam khalayak. Secara umum, khalayak terbagi 

menjadi dua , yaitu internal seperti karyawan. Khalayak eksternal 

seperti, instansi pemerintah, pemasok, masyarakat, media massa, 

pemegang saham.  

Peneliti  : Bagaimana Public Relations dari Indihome dalam menajaga  

    pelanggan agar tetap meningkat itu seperti apa? 

Pak Budiharto :  Indihome kota Tangerang dalam meningkatkan jumlah   

   pelanggannya melakukan kegiatan Family Gathering  bersama  

   karyawan internal dan eksternal serta pelanggan yang terpilih di  



   Tangerang, ada pertimbangan tersendiri dalam memilih pelanggan  

   mengikuti family gathering, berdasarkan loyalitas dan konstribusi  

   revenue pelanggan. Acara ini lokasinya di daerah BSD Kota  

   Tangerang. 

Peneliti   : Bagaimana cara penjualan perorangan biasanya dilakukan dimana  

    dan seperti apa? 

Pak Budiharto  : Sering melakukan kegiatan open  table di villa melati mas, griya  

    loka, alam sutera dan perumahan-perumahan yang ada di Kota  

    Tangerang tentunya, kadang sehari tuh dapet 1-2 pelanggan kalau  

    lagi sepi di open tablenya kami door to door gitu mba. Ditemui aja  

    calon pelanggannya , di infokan kalau berminat kami membuka  

    open table didepan perumahannya setiap jam 08:00-12-00 WIB 

Peneliti  : Melalui pemasaran produk Indihome seperti web atau yang lain itu 

    ada atau tidak ya? 

Pak Budiharto  :  Web ada, dan juga tidak hanya web tapi ada juga aplikasi My  

   Indihome. Dengan pemasaran itu akan mendapat respon langsung  

   dari masyarakat yang memegang gadget. Cukup efektif   

   sih,pelanggan juga memberika complain melalui aplikasi My  

   Indihome atau memberika komentar di Facebook. 

Peneliti : Bagaimana cara public relations untuk mendukung pemasaran ini 

 yang bisa di jangkau oleh masyarakat? 

         Pak Budiharto :  Dengan adanya tournament seperti itu, jumlah pelanggan pun tidak  

   berkurang dan meningkat sedikit demi sedikit jika terus   

   mengadakan tournament gitu, tapi ya tidak ada setiap hari jadi  

   tunggu ada momen dimana semua orang tertarik dengan sesuatu 

Peneliti  : Bagaimana tanggapan masyarakat tentang event dan terjadinya  

    gangguan terhadap Indihome? 

Pak Budiharto :  Ya menurut saya sih, Indihome tuh kalau ada event atau   

  tournament gitu memang jelas saat di tempat tersebut. Karena buat  

  saya untuk apa saya memakai yang lain selain Indihome, sudah  

  nyata juga merasakan Indihome selama ini. Wajar sih kalau emang 

  gangguan sering, mungkin produk yang lain juga jaringannya  

  terganggu, gitu aja sih 

Peneliti  : Bagaimana cara awal sebagai seorang public relations agar   

    masyarakat mau memakai layanan Indihome ? 

Pak Budiharto :  Kenali dulu kebutuhan calon pelanggan kami, ya seperti 

menanyakan apakah ibu sekeluarga sering menggunakan media 

social atau menonton tv tapi sering tertinggal filmnya. Ya kami 

tawarkan dengan santai, bahwa Indihome memudahkan 

penggunaan internet untuk sekelurga dirumah. Kami jelassin 



kegunaan internet itu sendiri, jadi ibu dan sekeluarga tidak harus 

membeli paket internet masing-masing hanya cukup bayar 

perbulan sesuai paket yang kami sediakan, sudah bisa internetan 

sepuasnya dirumah bersama keluarga. 

Peneliti  : Apa produk-produk Indihome yang ada di dalam Indihome? 

Pak Budiharto  :  Telkom memiliki empat produk yaitu my broadband, my phone,  

    my mobile, dan my tv . dari keempat produk tersebut menjadi  

    Market Leader dan Top Of Mind yang mendukung kegiatannya. 

Peneliti   : Mengapa tidak diterapkan dengan lancar yang dilakukan oleh  

    pegawai lama yang disini dengan anak muda yang baru masuk di   

    PT.Telkom ? 

Pak Budiharto :  Jadi pegawai lama yang disini, yang notebene sudah mendekati 

masa pensiun,rasa memiliki produk Indihome sebagai bagian dari 

pekerjaannya, sedikit berkurang. Mereka menganggap bahwa 

tenaga mereka dalam bekerja mencapai target perusahaan dapat 

diwakili oleh generasi yang lebih muda dari mereka 

Peneliti   : Bagaimana terjadinya tidak ada keharmonissan dalam   

    pegawai baru dengan pegawai lama? 

Pak Budiharto :  Dengan kejadian seperti itu, maka yang terjadi adalah sifat malas  

   bekerja. Namun, hal tersebut dapat diatasi dengan adanya WOR  

   (Weekly Operation Report) antara jajaran karyawan dengan para  

   manajemen atau per divisi 

 


