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ABSTRAK 

PT.Telkom sebagai penyedia jasa ISP (Internet Service Provider) terbaik dalam 
menghadapi persaingan dengan kompetitor memiliki strategi dalam melakukan 
promosi. Personal selling merupakan salah satu strategi komunikasi pemasaran 
yang digunakan Oleh PT.Telkom Divisi Regional V dalam menarik minat 
konsumen IndiHome Surabaya. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
mengetahui dan menganalisis bagaimana personal selling sebagai strategi 
komunikasi pemasaran dalam menarik minat konsumen IndiHome yang 
dilakukan oleh PT.Telkom Divisi Regional V. Jenis penelitian ini adalah 
deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah dengan 
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil dari penelitian ini yaitu personal 
selling merupakan strategi komunikasi pemasaran yang sangat efektif dalam 
menarik minat konsumen IndiHome. Personal selling dilakukan dengan cara 
door to door dan open table. Door to door yaitu dimana sales akan langsung 
mendatangi calon konsumen. Sedangkan open table, konsumenlah yang akan 
mendatangi sales di stand yang telah disediakan. 

Kata kunci: Personal Selling, Komunikasi Pemasaran, IndiHome   
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ABSTRACT 

PT Telkom as the best ISP (Internet Service Provider) service provider in the 
face of competition with competitors has a strategy in conducting promotions. 
Personal selling is one of the marketing communication strategies used by PT 
Telkom Regional Division V in attracting consumers of IndiHome Surabaya. 
The purpose of this study was to find out and analyze how personal selling was a 
marketing communication strategy in attracting IndiHome consumers' interest 
which was carried out by PT Telkom Regional V Division. This type of research 
is qualitative descriptive. Data collection techniques used are observation, 
interviews, and documentation. The results of this study, namely personal selling 
is a marketing communication strategy that is very effective in attracting 
consumers of IndiHome. Personal selling is done by door to door and open table. 
Door to door is where sales will go directly to potential customers. While the 
open table, consumers will come to the sales at the stand that has been provided. 

Keywords: Personal Selling, Marketing Communication, IndiHome 
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