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ABSTRAK 

Muhamad Rizky Saad Syahran/ 65130414/ 2017/ Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran 

IndiHome Terhadap Kepuasan Pelanggan PT. Telekomunikasi Indonesia di Jakarta Selatan/ 

Deavvy MRY Johassan, S.Sos., M.Si.  

 

Dewasa ini, pertumbuhan layanan akses internet menjadi sebuah fenomena yang 

menarik perhatian. Perusahaan PT. Telekomunikasi Indonesia merupakan salah satu Badan 

Usaha Milik Negara yang disingkat BUMN dengan produk baru yang diluncurkan sejak 

tanggal 1 Januari 2015 adalah IndiHome yang berbasiskan pada jaringan Internet on Fiber 

Optic pada kabel tembaga khusus. IndiHome juga dapat memberikan internet broadband 

kecepatan tinggi dan dapat dinikmati dengan harga yang kompetitif. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengukur pengaruh pada strategi bauran pemasaran IndiHome dan untuk mengetahui 

strategi bauran pemasaran yang paling berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan IndiHome 

PT. Telekomunikasi Indonesia di Jakarta Selatan. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan konsep bauran pemasaran yang dikenal 

dengan Mix Marketing yang dimana terdiri dari produk (product), saluran distribusi/tempat 

(place), harga (price), promosi (promotion), proses (process), orang (people), bukti 

lingkungan fisik (physical evidence) yang pada hakekatnya strategi ini digunakan untuk 

meningkatkan volume penjualan. Komunikasi pemasaran dimulai dengan pemenuhan 

kebutuhan manusia yang kemudian tumbuh menjadi keinginan manusia. Proses pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan manusia inilah yang menjadi konsep pemasaran. Oleh karena itu, 

kepuasan pelanggan merulakan hasil akhir yang didapatan perusahaan dengan beberapa faktor 

antara lain konsumen yang puas, dapat membeli lagi, membicarakan hal-hal baik, tidak terlalu 

memperhatikan merek, menawarkan ide, dan biaya layanan murah.  

Objek penelitian ini adalah pelanggan Telkom IndiHome yang bertempat tinggal di 

kecamatan Mampang Prapatan, Jakarta Selatan. Metode penelitian yang digunakan adalah 

metode penelitian kuantitatif dan data yang digunakan adalah data primer yang kemudian 

diolah melalui program Statistical Product and Service Solution (SPSS). Teknik pengumpulan 

data yang digunakan adalah dengan penyebaran kuesioner kepada 395 responden yang sesuai 

dengan kriteria penelitian. 

Hasil penelitian menunjukan terdapat pengaruh strategi bauran pemasaran IndiHome 

terhadap kepuasan  pelanggan pada PT. Telekomunikasi Indonesia di Jakarta Selatan dan 

terdapat pengaruh secara positif dan signifikan adalah promosi yang mempunyai koefisien 

regresi sederhana yaitu sebesar 0,621 atau 62,1% terhadap kepuasan pelanggan IndiHome 

pada PT. Telekomunikasi Indonesia di Jakarta Selatan. Berdasarkan hasil pengujian koefisien 

determinasi dapat diketahui bahwa variabel (X) strategi bauran pemasaran berpengaruh 

terhadap variabel (Y) kepuasan pelanggan secara simultan sebesar 61%. 

Penelitian ini menghasilkan kesimpulan bahwa bauran pemasaran promosi yang 

dilakukan PT. Telekomunikasi Indonesia pada IndiHome terhadap kepuasan pelanggan di 

Jakarta Selatan bahwa dinilai telah berpengaruh positif dan signifikan. Hal tersebut 

dikarenakan pelanggan sering melihat iklan IndiHome di televisi atau melalui media online 

email atau melalui brosur cetak sebagai sarana atau sumber informasi ketika mereka hendak 

melakukan pembelian produk IndiHome dari Telkom. 
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ABSTRACT 

Muhamad Rizky Saad Syahran/ 65130414/ 2017/ The Impact of Strategy Marketing Mix of 

IndiHome to Customer Satisfaction PT. Telekomunikasi Indonesia in South Jakarta/ Deavvy 

MRY Johassan, S.Sos., M.Si.  

 

Today, the growth of internet access services has become an interesting phenomenon. 

PT. Telekomunikasi Indonesia is one of the State-Owned Enterprises, abbreviated as SOE with 

new products launched since January 1, 2015 is IndiHome based on the Internet on Fiber 

Optic network on special copper cable. IndiHome can also provide high speed broadband 

internet and can be enjoyed at competitive prices. This research aims to measure the 

magnitude of influence on IndiHome marketing mix strategy and to find out the marketing mix 

strategy that has the most influence on customer satisfaction IndiHome PT. Telekomunikasi 

Indonesia in South Jakarta. 

This research, the researcher use marketing mix concept known as mix marketing 

which consist of product, distribution channel or place, price, promotion, process, people, 

physical evidence, that this strategy is used to increase sales volume. Marketing 

communication begins with the fulfillment of human needs which then grow into human desire. 

The process of fulfilling human needs and wants is the concept of marketing. Therefore, 

customer satisfaction sets the end result of a company with several factors including satisfied 

customers, being able to buy again, talk about good things, pay less attention to brands, offer 

ideas, and lower cost services. 

The object of this research is Telkom IndiHome customers who live in Mampang 

Prapatan sub district, South Jakarta. The research method used is quantitative research 

method and data used is primary data which then processed through Statistical Product and 

Service Solution (SPSS) program. Data collection techniques used is with the distribution of 

questionnaires to 395 respondents in accordance with the study criteria. 

The results showed that there was impact of IndiHome marketing mix strategy to 

customer satisfaction at PT. Telekomunikasi Indonesia in South Jakarta and there is a positive 

and significant influence is a promotion that has a simple regression coefficient of 0.621 or 

62.1% to IndiHome customer satisfaction at PT. Telekomunikasi Indonesia in South Jakarta. 

Based on the coefficient of determination result can be seen that the variable (X) marketing 

mix strategy affect to the variable (Y) customer satisfaction simultaneously by 61%. 

The conclusion of this research that the marketing mix of promotion conducted by PT. 

Telekomunikasi Indonesia in IndiHome to customer satisfaction in South Jakarta which has 

had a positive and significant impact. It because the promotion strategy as a means or source 

of information when they want to purchase IndiHome products from PT. Telekomunikasi 

Indonesia. 
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