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ABSTRAK

Proses penggunaan telemarketing atau outbound call dalam meningkatkan pengguna
baru indihome memiliki peran penting untuk efektifitas dalam meningkatkan jumlah
pelanggan indihome. Penulisan ini  bertujuan untuk mengetahui bagaimana proses
penggunaan telemarketing atau outbound call dalam meningkatkan pengguna baru
indihome. Metode yang digunakan dalam laporan ini yaitu observasi, wawancara dan
dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengguna telemarketing di PT. Telkom
secara efektif mampu meningkatkan jumlah pengguna Indihome. Namun, terdapat kendala
dalam penerapan strategi ini, seperti penolakan dari pelanggan dan ketidaknyamanan dari
pelanggan. Oleh karena itu perlu dilakukan pengoptimalan dan evaluasi terus menerus untuk
memastikan efisiensi dan efektivitas dari strategi telemarketing dalam meningkatkan
pengguna Indihome di PT. Telkom.

Kata kunci :Penggunaan Telemarketing, Outbound Call, pelanggan



ABSTRACT

The process of using telemarketing or outbound calls in increasing new indihome
users has an important role for effectiveness in increasing the number of indihome
customers. This writing aims to find out how the process of using telemarketing or outbound
calls in increasing new indihome users. The methods used in this report are observation,
interviews and documentation. The results showed that telemarketing users at PT. Telkom is
effectively able to increase the number of Indihome users. However, there are obstacles in
implementing this strategy, such as rejection from customers and inconvenience from
customers. Therefore, it is necessary to carry out continuous optimization and evaluation to
ensure the efficiency and effectiveness of telemarketing strategies in increasing Indihome
users at PT. Telkom.

Keywords : Telemarketing Use, Outbound Call, Customer
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