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ABSTRAK 

STRATEGI PENJUALAN INTERNET DEDICATED PADA                                 

PT. FIBERNET PEKANBARU  

  

OLEH:   

   

ANGGRIYANI NOVITASARI 

02270225023 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi penjualan yang 

diterapkan oleh PT. Fibernet Pekanbaru dalam memasarkan layanan Internet 

Dedicated kepada segmen korporat dan institusi. Layanan ini menawarkan koneksi 

internet premium dengan stabilitas dan kecepatan tinggi yang menjadi kebutuhan 

utama dalam operasional bisnis digital. Penelitian ini menggunakan pendekatan 

deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara, observasi, 

dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi penjualan PT. 

Fibernet meliputi pendekatan direct selling, promosi melalui media digital, 

penawaran paket yang fleksibel dan dapat disesuaikan, serta layanan purna jual 

yang proaktif. Strategi ini didukung oleh proses kerja sistematis, mulai dari 

identifikasi klien potensial, presentasi produk, survei lokasi, hingga aktivasi 

layanan. Kendala utama yang dihadapi perusahaan antara lain adalah tingginya 

persaingan harga di pasar ISP, keterbatasan infrastruktur di beberapa wilayah, serta 

kurangnya edukasi pasar terhadap keunggulan layanan Internet Dedicated. 

Penelitian ini merekomendasikan perlunya peningkatan edukasi pasar, optimalisasi 

strategi branding digital, serta penguatan kerja sama strategis guna menjangkau 

pasar baru dan memperluas cakupan layanan. Temuan ini menunjukkan bahwa 

strategi penjualan yang adaptif dan berbasis kebutuhan pelanggan menjadi kunci 

untuk mempertahankan daya saing di industri layanan internet korporat. 

Kata Kunci: Strategi Penjualan, Internet Dedicated, Direct Selling, Digital 

Marketing. 
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BAB I   

PENDAHULUAN   

1.1. Latar Belakang   

Dalam era digital saat ini, kebutuhan akan koneksi internet yang stabil 

dan andal terus meningkat. Internet telah menjadi tulang punggung berbagai 

aktivitas masyarakat modern, yang semakin bergantung pada teknologi 

canggih seperti ponsel pintar, tablet, laptop, dan televisi. Berdasarkan survei 

yang dilakukan oleh Google, sebanyak 90% interaksi atau aktivitas masyarakat 

dengan media kini difasilitasi oleh perangkat teknologi. Teknologi ini 

memungkinkan masyarakat menghabiskan lebih dari empat jam setiap harinya 

untuk berbagai aktivitas, baik dalam waktu senggang maupun pekerjaan, 

secara berurutan maupun bersamaan.  

Internet memiliki peran penting dalam mendukung berbagai aspek 

kehidupan, termasuk operasional perusahaan, pembelajaran di lembaga 

pendidikan, dan kebutuhan rumah tangga. Lalu lintas internet global 

mengalami pertumbuhan pesat, terutama dari tahun 2000 hingga 2014, di mana 

empat dari sepuluh orang di dunia berhasil terhubung melalui jaringan internet 

untuk berkomunikasi dan berbagi informasi. Melihat perkembangan ini, 

internet menjadi kebutuhan utama dalam mendukung aktivitas sehari-hari, 

baik untuk mencari informasi maupun menyalurkan data.  

Seiring meningkatnya kebutuhan akan internet, penyedia layanan 

internet atau Internet Service Provider (ISP) berlomba-lomba menawarkan 

produk unggulan untuk memenuhi permintaan pasar. Hal ini menciptakan 

persaingan yang semakin ketat di industri ini. ISP dituntut untuk mampu 
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bersaing dengan mengembangkan strategi pemasaran yang efektif agar produk 

mereka dikenal dan diterima oleh masyarakat. Tantangan ini menjadi semakin 

besar karena persaingan yang ketat memaksa perusahaan untuk tanggap 

terhadap perubahan pasar dan memilih strategi yang tepat guna 

mempertahankan daya saing mereka.  

Salah satu segmen yang berkembang pesat adalah layanan Internet 

Dedicated, yang ditargetkan kepada perusahaan dan institusi dengan 

kebutuhan koneksi internet premium. Untuk memenangkan pasar yang 

kompetitif ini, ISP perlu mengadopsi strategi pemasaran yang inovatif dan 

terarah.  

PT. Fiber Networks Indonesia (Fibernet) merupakan salah satu 

perusahaan penyedia jaringan telekomunikasi dan layanan internet yang terus 

mengembangkan produk dan strategi pemasarannya untuk memenuhi 

kebutuhan pasar yang dinamis. Fibernet memfokuskan layanannya pada 

Internet Dedicated, yaitu koneksi internet yang stabil dan eksklusif untuk 

bisnis seperti gedung perkantoran, co-working space, dan institusi lainnya. 

Berbeda dengan Internet Broadband yang digunakan di rumah dan memiliki 

performa terbagi di antara pengguna, Internet Dedicated dirancang untuk 

memberikan koneksi dengan kecepatan penuh tanpa gangguan.  

Dalam menawarkan produk ini, PT. Fiber Networks Indonesia 

(FIBERNET) mempekerjakan Marketing (Account Manager), yang berperan 

sebagai ujung tombak dalam memperkenalkan Internet Dedicated kepada 

masyarakat, khususnya perusahaan, sekolah, universitas, dan pengelola area 
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publik seperti kafe, restoran, dan pusat perbelanjaan. Marketing (Account 

Manager) juga bertanggung jawab untuk membantu membangun citra produk 

Internet Dedicated yang hingga kini masih kurang dikenal oleh masyarakat 

umum. Selain itu, peran sales sangat penting dalam meningkatkan pendapatan 

perusahaan melalui pemasaran produk ini.  

PT. Fibernet Pekanbaru merupakan salah satu perusahaan penyedia 

layanan internet dedicated di wilayah Riau, khususnya Pekanbaru. Perusahaan 

ini menargetkan segmen korporat, lembaga pendidikan, pemerintahan, dan 

UMKM digital. Layanan yang ditawarkan oleh PT. Fibernet Pekanbaru 

memiliki beberapa varian paket.  

Adapun jenis-jenis produk yang dipasarkan oleh perusahaan dapat 

dilihat pada tabel berikut:   

Tabel 1. 1 Jenis-jenis produk yang dipasarkan oleh  

PT. Fibernet Pekanbaru 

No  Tahun  Nama  

Pelanggan  

Nama  

Paket  

Kecepatan  Segmentasi 

Penggunaan  

SLA  

(%)  

1  2020  RS Eka  

Hospital  

Fibernet  

Business  

10  

10 Mbps  Rumah Sakit  99.5  

2  2020  PT.  

Hematech  

Fibernet  

Business  

10  

10 Mbps  Perusahaan  

Teknologi  

99.5  

3  2020  Hotel  

Winstar  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Perhotelan  99.5  

4  2021  Dishub  

Pelalawan  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Instansi  

Pemerintah  

99.5  

5  2021  Bendahara  

Dishub  

Fibernet  

Business  

10  

10 Mbps  Instansi  

Pemerintah  

99.5  
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No  Tahun  Nama  

Pelanggan  

Nama  

Paket  

Kecepatan  Segmentasi 

Penggunaan  

SLA  

(%)  

6  2021  MAN 2  

Pekanbaru  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Lembaga  

Pendidikan  

99.5  

7  2022  MAN 1  

Pekanbaru  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Lembaga  

Pendidikan  

99.5  

8  2022  MAN 3  

Pekanbaru  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Lembaga  

Pendidikan  

99.5  

9  2022  MTSN 1  

Pekanbaru  

Fibernet  

Business  

10  

10 Mbps  Lembaga  

Pendidikan  

99.5  

10  2022  PT. Bumi  

Siak  

Pusako  

Fibernet  

Enterprise  

50  

50 Mbps  Perusahaan  

Migas  

99.9  

11  2022  PT. Citra  

Riau Sarana  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Perusahaan  

Logistik  

99.5  

12  2022  PT. Jatim  

Jaya  

Perkasa  

Fibernet  

Enterprise  

50  

50 Mbps  Perusahaan  

Perkebunan  

99.9  

13  2023  Hotel  

Tjokro  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Perhotelan  99.5  

14  2023  SMAN 10  

Pekanbaru  

Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Lembaga  

Pendidikan  

99.5  

15  2023  United  

Tractors  

Fibernet  

Enterprise  

50  

50 Mbps  Perusahaan  

Industri  

99.9  

16  2024  United  

Tractors  

(14  

Cabang)  

Fibernet  

Enterprise  

50  

50 Mbps  Perusahaan  

Industri  

99.9  

17  2024  PLTA Koto  

Panjang  

Fibernet  

Custom  

100 Mbps  Pembangkit  

Listrik  

99.99  
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No  Tahun  Nama  

Pelanggan  

Nama  

Paket  

Kecepatan  Segmentasi 

Penggunaan  

SLA  

(%)  

18  2025  RS Mesra  Fibernet  

Office 20  

20 Mbps  Rumah Sakit  99.5  

19  2025  United  

Tractors  

(Tambahan)  

Fibernet  

Enterprise  

50  

50 Mbps  Perusahaan  

Industri  

99.9  

Sumber: PT. Fibernet Pekanbaru, 2025  

Peningkatan jumlah pelanggan menunjukkan bahwa Bahwa PT. 

Fibernet Pekanbaru memiliki potensi pasar yang masih berkembang, 

Khususnya dalam layanan Internet Dedicatited. Layanan ini semakin 

dibutuhkan oleh berbagai sektor seperti pemerintahan, pendidikan, Perbankan, 

serta perusahaan swasta, karena menawarkan koneksi internet yang stabil, 

cepat, dan bersifat eksklusif (Dedicated Bandwidth).  

Namun, ditengah meningkatnya permintaan pasar, persaingan antar 

penyedia jasa layanan internet (ISP) di wilayah Riau juga semakin ketat. 

Munculnya berbagai ISP baru dengan harga dan penawaran layanan yang 

kompetitif menjadi tantangan tersendiri bagi PT. Fibernet Pekanbaru dalam 

mempertahankan serta meningkatkan jumlah pelanggannya.  

Untuk menghadapi kondisi tersebut, PT. Fiber Networks Pekanbaru telah 

menerapkan berbagai strategi penjualan antara lain:  

1. Pendekatan Direct Selling   

Pendekatan direct selling yaitu melakukan kunjungan langsung ke calon 

client oleh tim solusi untuk menjalin hubungan dan membangun 

kepercayaan  

2. Promosi melalui Media Digital   
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Promosi melalui media digital ini dilakukan melalui penggunaan email 

marketing dan media sosial untuk menjangkau calon pelanggan secara 

lebih luas dan efisien.  

3. Penawaran Custom Paket   

Penawaran paket kostum yaitu memberikan fleksibilitas kepada pelanggan 

untuk menyesuaikan kebutuhan bandwith dan harga.  

4. Layanan Purna Jual yang Proaktif  

Layanan purna jual yang proaktif yaitu termasuk ketersediaan teknisi 

selama 24 jam dan sistem monitoring jaringan secara real-time untuk 

menjaga kepuasan pelanggan.   

Meskipun strategi-strategi tersebut telah dijalankan, evaluasi secara 

berkala tetap diperlukan agar strategi yang diterapkan mampu menjawab 

perubahan dinamika pasar serta kebutuhan pelanggan yang semakin kompleks 

dan spesifik.  

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut mengenai strategi yang diterapkan oleh 

perusahaan dalam meningkatkan penjualan layanan internet dedicated. Oleh 

karena itu, penulis mengangkat judul Tugas Akhir “Strategi Penjualan 

Internet Dedicated pada PT. Fibernet Pekanbaru”.  

1.2. Rumusan Masalah   

Berdasarkan latar belakang yang telah penulis kemukakan diatas, maka 

yang akan menjadi rumusan masalah yaitu:   

1. Bagaimana strategi penjualan internet dedicated yang diterapkan oleh PT.  
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Fibernet Pekanbaru saat ini?  

2. Apa saja kendala yang dihadapi dalam proses penjualan layanan internet 

dedicated?  

3. Bagaimana solusi atau pengembangan strategi penjualan kedepannya?  

1.3. Tujuan Penelitian   

1. Mengetahui dan menganalisis strategi yang diterapkan oleh PT. Fibernet 

Pekanbaru Dalam memasarkan layanan internet dicatat.  

2. Mengidentifikasi jenis-jenis layanan purna jual yang diberikan oleh PT.  

Fibernet Pekanbaru.  

3. Mengidentifikasi kendala atau hambatan yang dihadapi oleh PT. Fibernet 

Pekanbaru.  

1.4. Manfaat Penelitian   

a. Bagi Peneliti   

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi arahan dan juga sebagai 

pembanding serta tambahan referensi untuk penelitian selanjutnya.   

b. Bagi Perusahaan   

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi sebagai masukan positif yang 

bisa membawa perubahan yang lebih baik lagi di bidang penjualan 

untuk kedepannya.   

c. Bagi Penulis   

Sebagai referensi yang dapat memberikan perbandingan dalam 

melakukan penelitian pada bidang yang sama.    
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1.5. Metode Penelitian   

a. Lokasi dan Waktu Penelitian   

Lokasi penelitian Tugas Akhir ini dilakukan di PT. Fiber Networks 

Indonesia (FIBERNET) pekanbaru, yang beralamatkan di JL. Kaharuddin 

Nasution, Gang Triarga, Komplek UIR, Kelurahan Simpang Tiga, Kecamatan 

Bukit Raya, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. Waktu penelitian Tugas Akhir 

dilakukan pada 18 Maret s/d 8 Mei 2025.  

b. Sumber Data   

Data yang dikumpulkan dalam laporan ini adalah:   

a. Data primer adalah data yang dikumpulkan secara langsung dari 

sumber utama yaitu kepala cabang PT. Fiber Networks Indonesia 

(FIBERNET) Pekanbaru oleh peneliti pada objek ini penelitian 

melalui wawancara dan kuisioner.  

b. Data sekunder adalah data perusahaan yang di dapat dari arsip yang di 

dokumentasikan oleh perusahaan sesuai yang di butuhkan. Data 

sekunder dalam Tugas Akhir ini antara lain sejara, visi, dan misi 

perusahaan, struktur perusahaan, uraian tugas-tugas karyawan 

perusahaan, layanan apa saja yang ada di PT. Fiber Networks 

Indonesia (FIBERNET) Pekanbaru yang diberikan kepada konsumen, 

termasuk data layanan purna jual dan data jenis-jenis produk.  

c. Teknik Pengumpulan Data   

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:   

1. Wawancara (interview)   
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Wawancara merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara tanya jawab secara langsung antara peneliti dengan 

narasumber yang berkompeten di bidangnya. Dalam penelitian ini, 

wawancara dilakukan kepada admin dan leader teknisi PT. Fiber Networks 

Indonesia (FIBERNET) Pekanbaru, untuk memperoleh informasi terkait 

strategi penjualan layanan internet dedicated.  

2. Observasi   

Observasi merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara mengamati secara langsung aktivitas atau situasi yang berkaitan dengan 

objek penelitian. Dalam penelitian ini, observasi dilakukan terhadap kegiatan 

operasional dan proses penjualan layanan internet dedicated di PT. Fiber 

Networks Indonesia (FIBERNET) Pekanbaru.  

d. Teknik Analisa Data   

Analisis data yang digunakan penelitian Tugas Akhir ini yaitu 

analisis deskriptif. Analisis deskriptif adalah metode yang digunakan untuk 

menggambarkan atau menganalisis suatu data dengan cara 

menggambarkan atau menjelaskan data yang telah dikumpulkan. Data 

yang diperoleh dari hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi akan 

disajikan dalam bentuk uraian naratif agar dapat memberikan gambaran 

yang jelas mengenai kondisi layanan purnajual di PT. Fiber Networks 

Indonesia (FIBERNET) Pekanbaru.   
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2.1. Sistematika Penulisan   

Sistematika penulisan Tugas Akhir ini bermaksud untuk memberikan 

informasi secara rinci mengenai pembahasan yang terdapat pada tiap bab. 

Sistematika penulisan Tugas Akhir ini terdiri dari beberapa bagian, yaitu:   

BAB I: PENDAHULUAN   

Dalam bab ini penulis memberikan gambaran tentang latar belakang, 

rumusan masalah, tujuan, dan manfaat penelitian serta sistematika 

penulisan laporan.  

BAB II: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN   

Bab ini menjelaskan sejarah perusahaan PT. Fiber Networks Indonesia 

(FIBERNET) Pekanbaru, visi dan misi, struktur organisasi perusahaan, 

bagian/unit kerja.   

BAB III: TINJAUAN TEORI DAN PRAKTER   

Dalam bab ini penulis membahas tentang “Strategi penjualan internet 

dedicated di PT. Fiber Networks Indonesia (FIBERNET) Pekanbaru.  

BAB IV: PENUTUP   

Pada bab ini, penulis membagi menjadi dua sub yaitu kesimpulan dan saran.   
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BAB II    

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN   

2.1 Sejarah Berdiri PT. Fiber Networks Indonesia (FIBERNET)  Pekanbaru   

Fibernet bertransformasi dari penyedia jaringan telekomunikasi menjadi 

solusi ICT terbaik di Indonesia. Kebutuhan dari indurstri merupakan dorongan bagi 

pihak PT. Fibernet untuk berkembang dengan menciptakan inovasi inovasi layanan 

terkini.  

Berikut perkembangan PT. Fibernet dari tahun ke tahun:  

1. Pada tahun 2001 pihak Fibernet mengembangkan tim teknikal support 24 jam 

dan berbagai infrastruktur terkait.  

2. Tahun 2006 Fibernet memulai perjalanan menjadi penyedia layanan internet 

nirkabel dengan nama Winet.  

3. Tahun 2007 Fibernet bekerjasama dengan Game center membangun 

POP/BTS untuk mencukupi kebutuhan pelanggan di Jabodetabek.  

4. Tahun 2010 Fibernet membangun jaringan Fiber Optik guna memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang semakin meningkat.  

5. Tahun 2013 memperluas jaringan dan terus mengembangkan teknologi Fiber 

Optik   

6. Tahun 2019 memperluas jaringan dan membuka kantor cabang Bandung, 

Bali, Mataram, Yogyakarta, Medan.  

7. Tahun 2020 kembali memperluas jaringan dan membuka kantor cabang di 

Semarang, Surabaya, Makasar, Pekanbaru.  
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8. Tahun 2021 secara bertahap kembali memperluas jaringan dan membuka 

kantor cabang di Bogor, Palembang, Banjarmasin.  

9. Tahun 2022 memperluas jaringan Fiber Optik dan membuka cabang Aceh, 

Medan Selayan, Padang, Lampung, Palu, Purwakarta Karawang.  

10. Tahun 2023 memperluas jaringan Fiber Optik dan membuka cabang 

Lampung, Betung Utara, Jambi, Ciber Building, Depok, Cianjur, Cirebon, 

Dan Pekalongan  

11. Tahun 2024 kembali memperluas jaringan Fiber Optik dan membuka cabang 

di Samarinda, Pontianak, dan Cikarang   

  

2.2 Profil PT. Fibernet Pekanbaru   

PT. Fibernet merupakan perusahaan yang bergerak di bidang layanan 

teknologi informasi dan komunikasi, dengan fokus utama pada penyediaan layanan 

internet broadband berkualitas tinggi untuk kebutuhan residensial, bisnis, dan 

korporat. Cabang Pekanbaru hadir sebagai bagian dari komitmen perusahaan untuk 

memperluas jangkauan layanan serta memenuhi kebutuhan konektivitas 

masyarakat dan pelaku usaha di wilayah Riau dan sekitarnya.  

Sebagai penyedia layanan internet dedicated dan broadband, PT. Fibernet 

Pekanbaru berperan penting dalam mendukung transformasi digital di berbagai 

sektor. Perusahaan ini mengedepankan layanan yang stabil, cepat, dan andal, guna 

memastikan pelanggan dapat menjalankan aktivitas digital tanpa gangguan.  

PT. Fibernet juga terus berinovasi dengan menghadirkan solusi internet 

yang disesuaikan dengan kebutuhan pelanggan, baik untuk skala rumah tangga, 
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usaha kecil dan menengah (UKM), hingga perusahaan besar. Dengan dukungan tim 

teknis yang profesional dan infrastruktur jaringan berbasis fiber optik, PT. Fibernet 

Pekanbaru siap memberikan layanan yang unggul dan berkelanjutan.  

2.3 Visi dan Misi Perusahaan   

2.3.1 Visi   

“Menjadi penyedia layanan internet yang berkualitas dan berinovasi, 

disertasi dengan integritas dan akuntabilitas yang tinggi”  

2.3.2 Misi   

1. Menyediakan produk dan layanan internet yang berkualitas tinggi.   

2. Membantu perusahaan dalam menerapkan teknologi internet secara efektif 

dan efisien  

3. Memastikan perusahaan dapat fokus pada target operasional mereka  

4. Memberikan solusi yang terintegrasi dan disesuaikan dengan kebutuhan 

perusahaan  

2.4 Logo   

Gambar 2. 1 Logo PT. FIBER NETWORKS INDONESIA (FIBERNET) 

   
Sumber: PT. FIBER NETWORKS INDONESIA (FIBERNET) 2025 

Beberapa simbol logo PT. Fiber Networks Indonesia (Fibernet) yang 

memiliki makna, yaitu:   
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1. Bentuk: Bentuk geometris yang digunakan dalam logo dapat 

mencerminkan stabilitas, keandalan, dan struktur yang solid—

karakteristik penting bagi perusahaan di bidang teknologi dan 

telekomunikasi.  

2. Warna: Warna biru sering dikaitkan dengan kepercayaan, 

profesionalisme, dan teknologi, sementara warna merah dapat 

melambangkan energi dan semangat inovasi.  

3. Nilai Perusahaan:  

1. Huruf F (Fokus) yang mempunyai makna yaitu Fokus pada 

pelayanan untuk memberikan kenyamanan dan solusi terbaik di 

bidang IT bagi pelanggan.  

2. Huruf I (Inovation) yang mempunyai makna yaitu Berkembangnya 

teknologi mendorong kami untuk terus mengembangkan inovasi dan 

solusi yang tepat bagi loyal customer kami.  

3. ⁠Huruf B (Believable) yang mempunyai makna yaitu Keamanan data 

menjadi kepercayaan pelanggan terhadap keamanan data.  

4. Huruf E (Excellent) yang mempunyai makna yaitu Sebagai standart 

tim kami untuk selalu memberikan pelayanan terbaik.  

5. ⁠Huruf R (Reliable) yang mempunyai makna yaitu Dengan 

pengalaman lebih dari 10 tahun pada layanan internet dan solusi IT 

kami mampu dipercaya dan diandalkan untuk mendukung kebutuhan 

dan tantangan zaman.  

6. ⁠Huruf N (Network) yang mempunyai makna yaitu Untuk dapat 

menjangkau seluruh Indonesia, kami berfokus pada pengembangan 
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jaringan bertahap dengan target pada 2030 jaringan kami dapat 

menjangkau seutuhnya kota - kota di Indonesia.  

7. ⁠Huruf E (Expandable) yang mempunyai makna yaitu Dengan 

perjalanan panjang kami yang saat ini sudah melayani ribuan 

pelanggan, kami akan terus berkembang dan belajar menjadi lebih 

baik dan terdepan.  

8. ⁠Huruf T (Trusted) yang mempunyai makna yaitu Kami yakin 

perkembangan kami selarasa dengan kepercayaan para loyal 

customer kami yang mempercayakan internet solusi nya pada kami.  

2.5 Struktur Organisasi PT. Fiber Networks Indonesia (FIBERNET) 

Pekanbaru  

Gambar 2. 2 Struktur Organisasi PT, Fiber Networks Indonesia Pekanbaru 
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2.6 Rincian Tugas dan Tanggung Jawab  

a. Tugas Branch Manager adalah memimpin dan mengelola 

operasional kantor cabang, memastikan kinerja karyawan, 

pencapaian target, dan kepatuhan terhadap peraturan perusahaan. 

Mereka bertugas mengawasi semua kegiatan di kantor cabang, 

termasuk pemasaran, keuangan, dan kepuasan pelanggan di bagian 

cabang     

b. Tugas CRO atau Customer Relation Officer adalah Peran yang 

bertanggung jawab menjaga hubungan baik dengan pelanggan, 

mengelola keluhan, dan memastikan kepuasan pelanggan   

c. Tugas Admin sebagai pengatur administrasi cabang, dan pengolahan 

dokumen, data dan komunikasi terhadap client  

d. Tugas leader Teknisi adalah memimpin dan mengawasi tim teknisi 

dalam menjalankan tugas harian, merencanakan dan 

mengkoordinasikan proyek instalasi dan pemeliharaan, serta 

berkomunikasi dengan klien tentang trouble atau pemeliharaan 

dilokasi.  

e. Teknisi bertugas standby 24 jam untuk memastikan jaringan 

berfungsi dengan baik, mendiagnosis dan memecahkan masalah 

teknis, melakukan perbaikan dan pemeliharaan, serta memastikan 

perangkat atau system beroperasi dengan aman dan efisien tanpa ada 

kendala   
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f. AM atau juga Account Manager adalah tombak perusahaan dalam 

pencari client, mereka memiliki tugas mencari client atau pelanggan 

dan mencari tahu kebutuhan dari client existing agar client merasa 

puas dan terus berlangganan dengan PT. Fibernet   

2.7 Produk dan Layanan PT. Fiber Networks Indonesia (FIBERNET) 

Pekanbaru   

1. Internet Fiber Optic    

Merupakan program Layanan internet yang menggunakan 

jaringan kabel fiber optic dan radio wireless dengan kapasitas 

bandwidth hingga 100 Gbps dan kualitas jaringan (SLA) hingga 

99,5%. Dengan memanfaatkan teknologi ter-update yang mampu 

memberikan kualitas layanan terbaik. Layanan ini sesuai bagi 

perusahaan yang menerapkan berbagai aplikasi bisnis, seperti aplikasi 

keuangan, aplikasi database online, dan aplikasi online lainnya. 

Didukung dengan jangkauan area kami yang telah tersebar hampir ke 

seluruh area di Indonesia. Selain itu kami juga bekerja sama dengan 

beberapa provider jaringan besar dan menjangkau lebih dari 200 

gedung perkantoran di Jabodetabek serta jalur utama kota-kota besar 

lainnya di Indonesia.  

2.. Metro-E  

Merupakan program layanan koneksi yang menghubungkan 

antar cabang dengan lokasi cabang lain atau dengan antar lokasi yang 

berbeda wilayah. Berguna bagi perusahaan yang memerlukan tingkat 
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keamanan tinggi untuk transaksi data antar cabang atau antar wilayah 

lain di area Indonesia. Dengan fleksibilitas penggunaan dan keamanan 

yang dapat anda tentukan, layanan Metro-E ini memastikan 

operasional perusahaan anda dapat berjalan dengan aman dan lancar.  

3. V-SAT (Very Small Aperture Terminal)  

Merupakan program layanan koneksi internet dengan media 

satelit penghubung. Solusi layanan ini sesuai untuk kebutuhan pada 

area geografis di Indonesia yang pada beberapa area masih sulit 

tercover oleh media fiber optic atau radio wireless. Solusi koneksi 

VSAT saat ini terdapat 3 jenis yaitu C Band, Ku Band dan Ka Band. 

Dan saat ini kami sudah bekerjasama dengan Telkomsat untuk 

melayani solusi VSAT STARLINK. Kedepannya kami akan 

menyediakan berbagai opsi pilihan solusi VSAT lainnya.  

4. SD-WAN   

Merupakan program aplikasi teknologi yang mensupport 

Software Defined Network (SDN) dan kemudian di aplikasikan dengan 

koneksi Wide Area Networks (WAN) yang akan menghubungkan 

sebuah jaringan pada satu lokasi dengan lokasi lain. Teknologi ini 

memudahkan untuk dapat menghubungkan sebuah lokasi atau kantor 

cabang yang terpisah secara geografis dengan lokasi lain. Dengan 

teknologi SD-WAN ini lebih memudahkan untuk pengkonfigurasian 

dan mengurangi resiko masalah fleksibilitas pada sisi koneksi 
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jaringan. SD-WAN memungkinkan perusahaan anda untuk 

menghubungkan jaringan kantor cabang dan pusat dengan 

memanfaatkan kemampuan internet dan cloud secara bersama.  

5. Cloud Services  

Merupakan program yang mengacu pada berbagai layanan 

berbasis teknologi Cloud dan internet. Layanan yang memberikan 

pengguna akses terhadap aplikasi dan sumber daya teknologi 

informasi tanpa perlu membangun atau membeli infrastruktur dan 

perangkat keras internal.  

6. Managed Services   

Merupakan   Program Perkembangan teknologi IT yang cepat 

dan kebutuhan jaringan IT yang baik akan menunjang kinerja 

perusahaan anda untuk bertumbuh cepat. Melalui layanan managed 

network ini kami memberikan solusi untuk membantu perusahaan 

anda untuk berfokus pada target operasional perusahaan dan tim kami 

membantu anda untuk mengoptimalkan perangkat dan kebutuhan 

network IT perusahaan anda. Didukung dengan tim yang telah 

bersertifikasi dan berpengalaman, akan membantu memberikan solusi 

yang optimal bagi bisnis anda dalam menangani IT Network anda. 

Kebutuhan perangkat network seperti switch, firewall, router, access 

point, dan pendukung perangkat network lainnya.  

7. IPTV  
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Merupakan program Sebagai pelayanan multimedia diantaranya 

televisi / video / audio / teks / grafis / data yang disampaikan melalui 

jaringan berbasis IP. Sistem ini mampu memberikan tingkat kualitas 

pelayanan dan pengalaman, keamanan, interaktivitas, dan keandalan 

yang dibutuhkan.  

2.8 Pesaing PT. Fibernet Network Indonesia 

PT Fibernet (PT Fiber Networks Indonesia) adalah penyedia layanan internet 

berbasis fiber optic yang menawarkan solusi seperti Internet Dedicated, 

Metro-Ethernet, IPTV, dan layanan IT seperti SD-WAN dan cloud managed 

services. Perusahaan memiliki jaringan luas yang mencakup kantor cabang hingga 

Pekanbaru serta jaminan SLA 99,5% dan fleksibilitas bandwidth sesuai kebutuhan.  

Layanan mereka lebih disasar kepada segmen bisnis, korporat, dan instansi 

pemerintahan, seperti Pengadilan Agama di Pangkalan Kerinci, dengan fokus pada 

stabilitas dan keandalan jaringan.  

Pesaing utama nya ialah sebagai berikut: 

a. MyRepublic 

Cepat berkembang sejak masuk ke Indonesia pada 2015, dan sudah hadir di 

Pekanbaru. Menyediakan layanan FTTH unlimited tanpa Fair Usage Policy 

(FUP), cocok untuk pengguna rumahan dan gamer karena koneksi tinggi 

tanpa batas pemakaian. Melayani lebih dari 1 juta pelanggan di lebih dari 

56 kota/regensi di Indonesia pada tahun 2025. 

Keunggulan: 
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• Tanpa FUP → cocok untuk streaming, gaming, dan aktivitas berat 

online. 

• Paket gaming khusus dengan routing dan IP statis untuk latency rendah. 

Komparasi: MyRepublic lebih fokus ke pasar rumah tangga/SME, 

sedangkan Fibernet menyasar bisnis komersial dan institusi dengan solusi 

bandwidth besar dan layanan terkustom. 

b. ICONNET (PT Indonesia Comnets Plus) 

Layanan broadband full fiber optic dari anak usaha PT PLN (Persero), juga 

hadir aktif di Pekanbaru. Menawarkan paket internet broadband dan 

bundling Internet + IPTV seperti televisi kabel. 

Keunggulan: 

• Dukungan afiliasi dengan PLN persero → infra kuat dan kepercayaan 

tinggi. 

• Opsi paket yang lebih terjangkau dan menyasar pelanggan rumah 

tangga dan keluarga. 

Komparasi: ICONNET bersaing di segmen konsumer kelas menengah 

dengan paket bundling IPTV, sedangkan Fibernet lebih dominan di segmen 

komersial/institusi. 

c. IndiHome (Telkom Indonesia) 

Meski khusus data di Pekanbaru belum disebut eksplisit, IndiHome dari 

Telkom adalah penyedia fixed broadband nasional terbesar di Indonesia. 

Status saat ini menunjukkan IndiHome berada di posisi bawah menurut 

kualitas layanan OpenSignal, tertinggal dari XL Home dan Indosat HI-FI. 
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Telkom sendiri memiliki dominasi besar di pasar broadband dengan pangsa 

pasar yang kuat dan skala nasional. 

Keunggulan: 

• Cakupan luas di seluruh Indonesia, termasuk kemungkinan 

Pekanbaru. 

• Bundling lengkap: internet, TV, telepon, dan loyalitas TelkomGroup 

yang kuat. 

Komparasi: Bandingannya kompleks—IndiHome mendominasi jumlah 

pelanggan dan penyebaran, tapi dari segi kualitas layanan menurut survei 

mungkin tidak sebaik Fibernet atau MyRepublic lokal. 

Berikut adalah tabel perbandingannya: 

Tabel 2.1 Perbandingan dengan Pesaing PT. Fiber Network Indonesia 

Penyedia Target Pasar Teknologi Keunggulan Utama 

Fibernet 
Bisnis, instansi, 

enterprise 

Fiber / 

Metro-E 

SLA tinggi, layanan IT 

lengkap, kestabilan premium 

MyRepublic 
Rumah tangga, 

gamer, SME 

FTTH 

unlimited 

Tanpa FUP, paket gaming 

cepat dan stabil 

ICONNET 
Rumah tangga, 

keluarga 

Full fiber 

optic 

Tarif kompetitif, bundling 

IPTV, afiliasi PLN 

IndiHome 
Mass market 

nasional 

Fiber + 

copper 

Cakupan paling luas, bundling 

lengkap TelkomGroup 
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BAB IV    

PENUTUP   

4.1 Kesimpulan   

1. Strategi penjualan yang diterapkan saat ini mencakup pendekatan 

konsultatif, direct selling, dan dukungan purna jual yang kuat. PT. Fibernet 

memfokuskan layanannya pada pelanggan korporat yang membutuhkan 

kestabilan koneksi internet.  

2. Kendala yang dihadapi meliputi tingginya persaingan harga, keterbatasan 

jangkauan jaringan, serta rendahnya pemahaman sebagian calon pelanggan 

terhadap keunggulan layanan internet dedicated.  

3. Strategi yang dapat disarankan untuk meningkatkan penjualan adalah 

dengan memperluas jangkauan pemasaran digital, membuat paket internet 

yang lebih fleksibel, memperkuat edukasi pasar, dan meningkatkan kerja 

sama dengan sektor-sektor strategis.  

4.2 Saran    

Sebagai saran yang hendak penulis sampaikan adalah sebagai berikut:   

1. PT. Fibernet sebaiknya meningkatkan branding digital melalui media sosial 

dan optimasi mesin pencari (SEO) agar lebih dikenal di pasar online.  

2. Edukasi pasar penting untuk dilakukan secara berkelanjutan agar calon 

pelanggan memahami perbedaan antara internet dedicated dan broadband.  

3. Perusahaan dapat memperluas jangkauan layanan dengan menjalin kerja 

sama dengan pihak ketiga sebagai mitra penjualan untuk menjangkau 

daerah yang belum dibangun ninfrastruktur  
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4. Dibutuhkan evaluasi berkala terhadap strategi penjualan untuk 

menyesuaikan dengan tren pasar dan kebutuhan pelanggan yang terus 

berubah.  
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