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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh direct 

marketing yang terdiri dari variabel face to face marketing, telemarketing, dan 

online marketing terhadap keputusan pembelian produk IndiHome pada PT Telkom 

Kandatel Denpasar Selatan, serta upaya yang dapat dilakukan oleh perusahaan 

dalam meningkatkan keputusan pembelian. Populasi didalam penelitian ini adalah 

pelanggan PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan yang tersebar di wilayah 

Jimbaran, Nusa Dua, Kuta, dan Benoa dengan sampel yang diambil sebanyak 100 

responden.Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah Proportionate 

Stratified Random Sampling. Metode pengumpulan data menggunakan metode 

kuesioner yang diukur berdasarkan skala likert. Metode analisis yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, dan 

uji hipotesis dengan menggunakan SPSS Statistics 26. Berdasarkan analisis data 

yang dilakukan menunjukan bahwa terdapat pengaruh secara simultan antara face 

to face marketing, telemarketing, dan online marketing, secara parsial variabel face 

to face marketing dan online marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

namun untuk variabel online marketing tidak memiliki pengaruh. Dari hasil uji 

koefisien determinasi dapat dilihat R square sebesar 0,312. Hal ini menunjukkan 

bahwa Direct Marketing yang terdiri dari Face to face, telemarketing dan online 

marketing mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 31,2%, sedangkan sisanya 

sebesar 68,8% dipengaruhi faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini.  

 

Kata Kunci: Direct Marketing, Face to Face, Telemarketing, Online Marketing, 

Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

This study aims to find out how the effect of direct marketing consisting of 

face to face marketing, telemarketing and online marketing to purchase decisions 

indihome product at PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan and how efforts can be 

made by companies to  purchase decisions. The population in this study were 

customers of PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan spread over the Jimbaran, 

Nusa Dua, Kuta, and Benoa areas with a sample of 100 respondents. The sampling 

technique in this research is Proportionate Stratified Random Sampling. The data 

collection method used a questionnaire method which was measured using a Likert 

scale. The analytical method used in this study is the classical assumption test, 

multiple linear regression analysis, and hypothesis testing using SPSS Statistics 

26. The results of data analysis show that there is a simultaneous influence between 

direct marketing consisting of face marketing, telemarketing and online marketing 

on  purchase decisions, but partially variabel face to face marketing and 

telemarketing has an influence while online Marketing has no influence.  From the 

results of the coefficient of determination test, it can be seen from R square value is 

0.312. This shows that direct marketing consisting of face marketing, telemarketing 

and online marketing affect purchase decisions by 31.2%, while the remaining 

68.8% is influenced by other factors not examined in this study. 
 

Keywords: Direct Marketing, Face to Face, Telemarketing, Online Marketing, 

Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

Dewasa ini teknologi berkembang dengan sangat pesat hal ini tentunya 

menyebabkan penggunaan internet semakin melekat pada kehidupan masyarakat 

dan sangat dibutuhkan pada semua sektor baik dari sektor pendidikan maupun non 

pendidikan. Internet (International Network) merupakan sebuah jaringan informasi 

komputer mancanegara yang berkembang dengan pesat dan dapat dikatakan 

sebagai jaringan informasi terbesar. Dilansir dari hasil survei, oleh Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) pengguna internet di Indonesia 

mencapai angka 210,03 juta pada periode 2021-2022, faktor penyebab adanya 

peningkatan penggunaan internet ini dikarenakan era pandemi dimana kegiatan 

yang dilakukan serba online. Dalam hal ini jumlah pengguna internet dunia 

menunjukan pertumbuhan yang besar dan selaras dengan pertumbuhan di 

Indonesia.  

 

Gambar 1. 1 Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber : Katadata.co.id (2022) 
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Berdasarkan hasil data yang menunjukan bahwa pertumbuhan pengguna 

internet periode tahun 2018 hingga tahun 2022 mengalami peningkatan yang 

signifikan sebesar 54,25%. Bila dibandingkan dengan jumlah penduduk Indonesia 

sebanyak 277,7 juta orang maka tingkat penetrasi internet sebesar 73,7% di 

Indonesia pada Januari 2022  (Annur, 2022). Adanya adanya peningkatan penetrasi 

internet di Indonesia setiap tahunnya tergolong tinggi dan secara keseluruhan 

masyarakat telah memanfaatkan internet. Dengan peningkatan jumlah pengguna 

internet tentunya membuka peluang akan bisnis penyedia jasa layanan internet 

untuk memaksimalkan keuntungan yang akan diperoleh perusahaan.  

PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan merupakan penyedia ISP (Internet 

Service Provider) merupakan sebuah wadah yang berfungsi untuk mengelola jasa 

layanan sambungan internet. Indonesia Digital Home atau dikenal dengan 

Indihome merupakan salah satu ISP (Internet Service Provider) dari PT. 

Telekomunikasi yang disediakan oleh BUMN (Badan Usaha Milik Negara). 

Indihome yang sebelumnya merupakan rebranding dari produk Speedy dimana 

untuk saat ini layanan komunikasi digital ini telah menggunakan teknologi fiber 

optic dan fixed service teknologi yang saat ini tengah digencarkan oleh pengusaha 

ISP (Internet Service Provider) dikarenakan memiliki keunggulan dari segi 

kecepatan penghantaran data. Produk IndiHome terbagi kedalam tiga paket layanan 

yakni paket 1P (Internet), paket 2P (Internet + Phone/TV), dan paket 3P (Internet + 

Phone + TV).  Dalam penyebaran pemasaran internetnya PT Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan memiliki tanggung jawab pada empat wilayah yakni Jimbaran, 

Nusa Dua, Kuta dan Benoa.  

Seiring dengan berjalannya waktu kebutuhan serta keinginan konsumen 

menjadi lebih dinamis. Inovasi baik dari segi harga maupun kualitas produk dari 

perusahaan sangat perlu untuk dilakukan untuk menarik minat konsumen untuk 
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melakukan pembelian produk. Berdasarkan hasil riset top brand index 

kategori Internet service provider (ISP) produk Indihome tetap menjadi provider 

terbaik bagi pelanggan Indonesia. 

Tabel 1. 1 Top Brand Index kategori Internet Service Provider (ISP) 

No  Provider 
Top Brand Index 

2020 2021 2022 

1 IndiHome  36.70% 34.60% 33.80% 

2 FirstMedia  23.10% 24.20% 16.30% 

3 Biznet 8.20% 10.80% 17.70% 

Sumber : http://www.topbrand-award.com/ (2022) 

Namun berdasarkan hasil nilai TBI (top brand index) provider IndiHome di 

tahun 2020 sampai dengan 2022 menunjukan adanya penurunan pada commitment 

share, yang artinya terjadi penurunan jumlah orang yang berlangganan produk 

IndiHome. Hal ini sejalan dengan penjualan produk IndiHome di PT Telkom 

Kandatel Denpasar Selatan tiga tahun terakhir ini yang terus mengalami penurunan. 

Berdasarkan data yang diperoleh penjualan produk IndiHome pada tahun 2021 

mengalami penurunan yang sangat signifikan sebesar 4.710 pelanggan dari tahun 

sebelumnya 2020 dan di tahun 2022 kembali mengalami penurunan penjualan 

sebanyak 246 penjualan dan menjadi penjualan terendah pada kurun waktu tiga 

tahun terakhir. Jumlah penjualan produk Indihome di tahun 2022 yang ditargetkan 

oleh perusahaan sebanyak 400 penjualan pada setiap bulannya, akan tetapi masih 

banyak jumlah penjualan di setiap bulannya yang belum dapat memenuhi target 

yang diinginkan oleh perusahaan.  
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Gambar 1. 2 Data Penjualan IndiHome Periode Tahun 2020-2022 

Sumber : PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan, data diolah 

Berdasarkan hal tersebut PT Telkom Kandatel Denpasar selatan perlu untuk 

memilih strategi pemasaran yang efektif. Berdasarkan hasil penelitian yang 

dilakukan Direct marketing merupakan suatu strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan untuk meningkatkan keputusan 

pembelian produk Indihome. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Ridwan 

dan Alfania (2016) menyatakan bahwa direct marketing memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian di restoran the centrum Bandung. 

Menurut Savira (2022) dengan judul penelitian dengan judul “Pengaruh 

direct marketing terhadap keputusan pembelian dalam menggunakan social event 

package di art deco luxury hotel & residence Bandung” Direct marketing 

berpengaruh  terhadap  keputusan  pembelian  dalam menggunakan social event 

package di Art Deco Luxury Hotel & Residence Bandung. 

Menurut Ukaj dan Prof (2016) direct marketing merupakan suatu strategi 

pemasaran yang dilakukan untuk membangun sebuah komunikasi secara interaktif 

dengan konsumen agar perusahaan dapat membangun kedekatan dengan pelanggan 

sehingga menimbulkan adanya respon langsung, yang dimana respon tersebut dapat 

berupa dukungan bahkan pembelian. Menurut Throp (2002) direct marketing 

merupakan cara efektif untuk menjangkau pelanggan dengan tepat sasaran dan 

dapat diukur serta dapat membantu mempertahankan pelanggan.  
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Menurut Kotler dan Armstrong (2014:521) mengemukakan beberapa 

saluran atau media dalam kegiatan direct marketing yaitu face to face, 

telemarketing dan online marketing. Keputusan pembelian merupakan riset 

mengenai bagaimana individu, organisasi dan kelompok menentukan, 

membelanjakan, mengenakan dan bagaimana sebuah benda, layanan, ide, ataupun 

pengalaman untuk memenuhi keperluan dan keinginannya. Namun penerapan 

direct marketing dengan tujuan untuk meningkatkan keputusan pembelian produk 

IndiHome masih menemui banyak kendala, dan penurunan jumlah penjualan. 

Jika hal ini terus terjadi tentunya akan berpengaruh terhadap jumlah laba 

yang akan diperoleh oleh perusahaan, maka dari itu perlu dilakukan analisis 

terhadap saluran direct marketing yang digunakan oleh PT Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan.  Hal ini mendasari perlu dilakukannya penelitian dengan judul 

“Analisis Direct Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Indihome 

Pada PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan”.  

1.2 Rumusan Masalah 

1. Apakah face to face marketing berpengaruh signifikan secara parsial 

terhadap keputusan pembelian produk Indihome pada PT. Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan? 

2. Apakah telemarketing berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk Indihome pada PT. Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan? 

3. Apakah online marketing berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk Indihome pada PT. Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan? 

4. Apakah direct marketing berpengaruh signifikan secara simultan terhadap 

keputusan pembelian produk Indihome pada PT. Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan ? 
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5. Bagaimana upaya yang harus diterapkan oleh PT Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan untuk meningkatkan  keputusan pembelian produk 

Indihome  ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan secara parsial dari face to 

face marketing terhadap keputusan pembelian produk Indihome pada PT. 

Telkom Kandatel Denpasar Selatan. 

2. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan secara parsial dari 

telemarketing terhadap keputusan pembelian produk Indihome pada PT. 

Telkom Kandatel Denpasar Selatan. 

3. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan secara parsial dari online 

marketing terhadap keputusan pembelian produk Indihome pada PT. 

Telkom Kandatel Denpasar Selatan. 

4. Untuk mengetahui adanya pengaruh signifikan secara simultan dari direct 

marketing terhadap keputusan pembelian produk Indihome pada PT. 

Telkom Kandatel Denpasar Selatan. 

5. Untuk memberikan upaya yang harus diterapkan oleh PT. Telkom Kandatel 

Denpasar Selatan dalam meningkatkan keputusan pembelian produk 

Indihome 

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian  

a. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkuat teori-teori yang sudah 

ada, dan penelitian ini juga dapat menambah pengetahuan tentang Direct 

Marketing dan Keputusan Pembelian Produk 

b. Manfaat Praktis 

1. Bagi Penulis 
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Penelitian ini diharapkan mampu untuk meningkatkan wawasan 

peneliti dan sebagai implementasi dalam menerapkan teori-teori yang 

didapatkan selama masa perkuliahan. 

2. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi perusahaan 

dalam pemilihan saluran atau media dalam kegiatan direct marketing  

3. Bagi Pihak Lain  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dan sumber informasi 

untuk melakukan penelitian lebih lanjut. 

 

1.5 Sistematika Penulisan 

Untuk mempermudah dan membantu pembahasan dalam kegiatan 

penelitian ini, maka penulis perlu menyusun sistematika penulisan sebagai 

berikut :  

BAB I PENDAHULUAN  

Bab ini berisi tentang latar belakang penelitian, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, serta manfaat penelitian.  

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA  

Bab ini menguraikan tentang landasan teori yang mendasar dari 

penelitian, hasil-hasil dari penelitian terdahulu, kerangka konsep 

dari variabel penelitian, serta hipotesis penelitian. 

BAB III  METODE PENELITIAN  

Bab ini membahas tentang pengembangan metode penelitian yang 

terdiri dari lokasi penelitian, obyek penelitian, jenis penelitian, 

populasi, sampel, data penelitian, teknik pengumpulan data, definisi 

operasional variabel, operasional variabel, uji instrumen,serta teknik 

analisis data. 
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BAB IV  HASIL PENELITIAN 

Bab ini menguraikan tentang hasil penelitian dari data yang telah 

dianalisis melalui metode penelitian yang diterapkan, baik secara 

kualitatif, kuantitatif, maupun statistik. 

 

BAB V  KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini menyimpulkan tentang hasil dari penelitian serta pemberian 

saran kepada perusahaan, lembaga pendidikan, serta penelitian 

selanjutnya.
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini maka 

dapat ditarik kesimpulan yakni :  

a) Hasil analisis pada penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang 

positif dan signifikan antara Face to face marketing terhadap keputusan 

pembelian produk IndiHome Pada PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan. 

Maka hipotesis H0 ditolak dan H1 diterima. 

b) Hasil analisis pada penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang 

positif dan signifikan antara telemarketing terhadap keputusan pembelian 

produk IndiHome Pada PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan. Maka 

hipotesis H0 ditolak dan H1 diterima  

c) Hasil analisis pada penelitian menunjukan bahwa tidak terdapat pengaruh 

antara online marketing terhadap keputusan pembelian produk IndiHome 

Pada PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan. Maka hipotesis H0 diterima 

dan H1 ditolak  

d) Hasil analisis pada penelitian ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh 

positif dan signifikan secara simultan antara face to face, telemarketing dan 

online marketing terhadap keputusan pembelian produk Indihome pada PT 

Telkom Kandatel Denpasar Selatan, sehingga disimpulkan bahwa hipotesis 

secara simultan H0 ditolak dan H1 diterima.  

e) Upaya yang dapat dilakukan oleh PT Telkom Kandatel Denpasar Selatan 

dalam meningkatkan keputusan pembelian yakni : memberikan layanan
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yang unggul dengan memastikan kualitas yang diberikan baik dari segi kecepatan 

internet yang stabil, memberikan reward kepada  pelanggan, program referral, 

adanya program refferal dengan memberikan insentif kepada pelanggan yang   

merekomendasikan produk Indihome kepada orang lain, dengan adanya hal ini 

tentunya akan meningkatkan jumlah pelanggan baru, komunikasi yang baik dengan 

pelanggan, dengan memastikan komunikasi yang baik kepada pelanggan dengan 

memberikan respon yang cepat terhadap pertanyaan ataupun masalah yang 

dikeluhkan oleh pelanggan.  

5.2 Saran  

 Dalam penelitian ini tentunya penulis memahami adanya kekurangan dalam 

penelitian ini. Adapun beberapa saran yang dapat penulis berikan yakni :  

a) Bagi Perusahaan  

Perusahaan mampu mempertahankan teknik pemasaran face to face marketing 

dan telemarketing dan untuk variabel online marketing harus dapat 

dioptimalkan baik dari segi pemilihan bahasa promosi yang digunakan agar 

lebih mudah dan menarik bagi pelanggan, kemudahan mencari informasi di 

website, dan penyampaian promosi yang informatif dan berdasarkan hasil 

analisis deskriptif responden dari segi usia yang didominasi oleh perempuan 

dengan rentang usia 19-23 tahun yang dimana artinya target pasar ada pada 

kategori tersebut maka dari itu peningkatan saluran pemasaran secara online 

marketing akan memberikan potensi kenaikan jumlah penjualan produk 

IndiHome. Dengan mengoptimalkan semua bentuk direct marketing maka akan 

terciptanya keseimbangan antara semua bentuk direct marketing sehingga 

pemasaran produk IndiHome dapat bersaing dengan perusahaan lain untuk 

menarik minat beli pelanggan untuk menciptakan keputusan pembelian.  

b) Bagi Akademis  

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan acuan bagi pihak-pihak yang akan 

melakukan penelitian dengan judul yang sama dan mengembangkan di masa 

yang akan datang atau ingin mengadakan penelitian lebih lanjut dengan 

variabel dan objek yang berbeda.  
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