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BAB I PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang  

Indonesia menghasilkan ribuan wisudawan setiap tahunnya, 

namun lapangan pekerjaan tidak mengalami penambahan sejalan 

dengan pertumbuhan jumlah lulusan tersebut. Melalui program 

magang yang dilakukan oleh Politeknik Caltex Riau, mahasiswa 

diberikan kesempatan untuk terjun langsung di dunia industri yang 

bertujuan untuk mempersiapkan mahasiswanya agar dapat 

bersaing di dunia kerja. Selain itu, program ini dijadikan sebagai 

salah satu syarat kelulusan yang harus dipenuhi oleh mahasiswa 

untuk menyelesaikan Pendidikan Program Studi D-4 Sistem 

Informasi di  Politeknik Caltex Riau.  

 Salah satu tempat yang menjadi tujuan untuk Kerja 

Praktek Mahasiswa adalah PT. Telkom Indonesia. PT. Telkom 

Indonesia (Persero) Tbk (Telkom) adalah Badan Usaha Milik 

Negara (BUMN) yang bergerak di bidang jasa layanan teknologi 

informasi dan komunikasi (TIK) dan jaringan telekomunikasi 

Indonesia. Sebagai salah satu Badan Usaha Milik Negara (BUMN) 

yang terkemuka di bidang teknologi informasi dan komunikasi 

pesatnya perkembangan telekomunikasi menjadikan PT. Telkom 

untuk terus berinovasi agar tetap dapat bersaing dengan 

kompetitornya.  

Penulis melaksanakan kerja praktek di unit Business 

Service lantai 6 PT. Telkom IndonesiaWitel Riau Daratan berlokasi 
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Jalan Jenderal Sudirman, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. Menjadi 

salah satu perusahaan yang menyediakan berbagai macam layanan 

teknologi informasi dan komunikasi, PT. Telkom Indonesia 

memiliki jutaan pelanggan yang mengandalkan layanan mereka. 

Dengan jumlah pelanggan yang besar, PT. Telkom Indonesia terus 

meningkatkan kualitas pelayanan terhadap pelanggan agar dapat 

merespons dengan cepat dan tepat, keluhan pelanggan sehingga  

meningkatkan efisiensi dan efektivitas dalam pelayanan terhadap 

pelanggan.  

Peningkatan Penjualan Produk IndiBiz oleh PT. Telkom 

Indonesia. Produk IndiBiz, layanan digital dari PT. Telkom 

Indonesia yang dirancang untuk mendukung kebutuhan bisnis, 

menjadi salah satu solusi unggulan yang ditawarkan kepada 

pelanggan. Dalam proses penjualannya, peran sales agent sangat 

penting sebagai ujung tombak untuk menjangkau pelanggan secara 

langsung dan memberikan penjelasan mengenai manfaat IndiBiz. 

Selain itu, customer service turut mendukung dengan memberikan 

edukasi dan solusi yang relevan bagi pelanggan. Peran ini 

diperkuat oleh supervisor yang bertanggung jawab memastikan 

target penjualan tercapai serta memantau kinerja tim agar tetap 

sesuai dengan strategi yang telah ditetapkan. 

Untuk meningkatkan efektivitas penjualan, PT. Telkom 

Indonesia memanfaatkan tools digital yang membantu sales agent 

dan supervisor dalam menganalisis kebutuhan pelanggan secara 

mendalam. Pendekatan berbasis data ini memastikan penawaran 
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IndiBiz menjadi lebih personal dan sesuai dengan  kebutuhan 

bisnis pelanggan. Kolaborasi antara sales agent, supervisor, 

customer service, dan teknologi canggih memungkinkan PT. 

Telkom Indonesia memperluas jangkauan IndiBiz serta menjaga 

kepuasan pelanggan bisnis di era digital. 

Oleh karena itu penulis tertarik untuk mengambil judul “ 

Analisa proses penjualan sa danspv indibiz dengan menggunakan 

aplikasi xpro Pt Telekomunikasi Indonesia, tbk. witel riau daratan”.  

1.2. Tujuan Kerja Praktik  

Adapun tujuan  dari pelaksanaan kerja praktik  yang ingin 

dicapai yaitu:  

1.2.1. Tujuan Umum  

1. Memperkenalkan dunia kerja professional kepada mahasiswa 

dan mempersiapkan mahasiswa untuk menghadapi dunia 

kerja.  

2. Mengimplementasikan ilmu, pengetahuan , dan keterampilan 

yang didapat selama masa perkuliahan di Politeknik Caltex 

Riau.  

3. Menambah wawasan , pengalaman serta mengasah 

kemampuan dan keterampilan mahasiswa sesuai 

perkembangan teknologi yang ada di dunia kerja.  
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4. Membiasakan  mahasiswa untuk bersikap professional,  

bertanggung jawab, dan disiplin  dalam menjalankan tugas di 

dunia kerja secara nyata.  

5. Memenuhi syarat kelulusan mata kuliah semester 5 , yaitu 

Kerja Praktik pada Program Studi Sistem Informasi Politeknik 

Caltex Riau.  

6. Mengasah dan memperluas jejaring profesional mahasiswa 

unguk mendukuung karier di masa depan.  

1.2.2. Tujuan Khusus   

1. Memahami   struktur  organisasi  dan 

mekanisme kerja yang ada  di  PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk. Witel Riau Daratan  

2. Mencari tahu, mempelajari serta mendalami ilmu teknologi  

terkini  yang digunakan pada PT Telekomunikasi Indonesia, 

Tbk. Witel Riau Daratan.  

3. Membantu dan memberi dukungan tim Business Service (BS) 

dalam menyelesaikan pekerjaan operasional Perusahaan.  

4. Mengidentifikasi peluang peningkatan efisiensi kerja tim 

ataupun sistem yang ada pada unit Business Service (BS). 

1.3. Manfaat Kerja Praktik  

Adapun manfaat dari pelaksanaan kerja praktik adalah 

sebagai berikut :  
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1.3.1. Bagi Perusahaan  

1. Membina hubungan kerjasama yang erat antara PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Witel Riau Daratan dengan 

Politeknik Caltex Riau.  

2. Membantu meringankan  tugas karyawan  yang bekerja di PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Witel Riau Daratan 

khususnya pada unit Business Service (BS).  

1.3.2. Bagi  Mahasiswa  

1. Mendapatkan pengalaman dan gambaran secara langsung  

tentang kondisi dunia kerja yang sesungguhnya.  

2. Mengetahui dan memahami  teknologi yang digunakan oleh 

unit Business Service (BS) untuk melakukan serta mendukung  

pekerjaannya.   

3. Melatih sikap professional, tanggung jawab  dan disiplin dalam 

pekerjaan.  

4. Mendapatkan tambahan ilmu  dari mentor, pembimbing, 

ataupun rekan kerja  yang lebih berpengalaman di dunia kerja.  

5. Dapat menerapkan ilmu yang diperoleh selama perkuliahan 

kedalam dunia kerja.  

1.3.3. Bagi Perguruan Tinggi   

1. Meningkatkan kualitas lulusan perguruan tinggi melalui 

pengalaman yang dilaksanakan selama kerja praktik   
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2. Menjadikan bahan evaluasi bagi perguruan tinggi dalam 

meningkatkan kualitas Pendidikan.  

1.4. Waktu dan Tempat Pelaksanaan Kerja Praktik  

Tabel 1. 1 Tabel Pelaksanaan Kerja Praktik 

Tanggal 2 September 2024 – 2 januari 2025  

Waktu Kerja • Senin – Jum’at (WFO) pukul 08.00 – 17.00 

WIB. 

• Sabtu (WFH) pukul 09:00 – 17:00 WIB. 

• Minggu (WFH) pukul 09:00 – 17:00 WIB.  

Tempat  Gedung Graha  Merah  Putih  PT  

Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Witel Riau 

Daratan 

Alamat Jl. Jendral Sudirman No.199. Sumahilang.  

Kec. Pekanbaru Kota. Kota Pekanbaru.  

Bagian Business Service (BS) 

 

1.5. Sistematika Penulisan  

Sistematika penulisan laporan kerja praktik ini secara 

keseluruhan terdiri dari empat bab, masing-masing terdiri dari 

beberapa sub bab. Adapun pokok pembahasan dari masing- masing 

bab tersebut secara garis besar sebagai berikut.  
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BAB I PENDAHULUAN  

Bab ini menjelaskan mengenai latar belakang kerja praktik latar 

belakang perusahaan, tujuan kerja praktik, manfaat kerja praktik, 

waktu dan tempat pelaksanaan kerja praktik serta sistematika 

penulisan laporan kerja praktik.  

BAB II  PROFIL PERUSAHAAN  

Bab ini berisikan gambaran umum dari PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk. Witel Riau Daratan yang meliputi profil, sejarah 

singkat perusahaan, struktur organisasi serta visi misi perusahaan.  

BAB III  LANDASAN TEORI  

Bab ini berisikan penjelasan berupa teori-teori yang berhubungan 

dengan kerja praktik. Landasan teori digunakan sebagai arahan dan 

dasar teori dalam pembahasan kerja praktik.  

BAB IV  HASIL DAN PEMBAHASAN  

Bab ini berisi informasi yang membahas seluruh proses atau 

pekerjaan yang dilakukan selama kerja praktik.  
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BAB II  

PROFIL PERUSAHAAN  

2.1. Sejarah PT. Telkom Indonesia  

Telkom, atau PT Telekomunikasi Indonesia Tbk, adalah 

BUMN yang bergerak di sektor layanan telekomunikasi dan 

jaringan di Indonesia. Sebagai perusahaan milik negara, mayoritas 

sahamnya dikuasai oleh Pemerintah Republik Indonesia, 

sementara sisanya dimiliki oleh publik. Telkom merupakan 

penyelenggara bisnis T.I.M.E.S (Telecommunication, Information, 

Media, Edutainment, and Services) terbesar di Indonesia, dengan 

portofolio yang dirancang untuk mengikuti tren global (Rafi & 

Pradana, 2019). 

Pada Era Kolonial tahun 1856, layanan telegraf 

elektromagnetik pertama di Indonesia mulai beroperasi, 

menghubungkan Jakarta (Batavia) dengan Bogor (Buitenzorg). 

Pada 1882, sebuah perusahaan swasta mulai menyediakan layanan 

pos dan telegraf, yang kemudian diambil alih oleh Pemerintah 

Hindia Belanda menjadi Post Telegraaf Telefoon (PTT). Tanggal 

23 Oktober 2009 ditetapkan sebagai hari lahir Telkom, berdasarkan 

momen bersejarah ini. Pada tahun 1961, jawatan PTT berubah 

status menjadi Perusahaan Negara Pos dan Telekomunikasi (PN 

Postel). Empat tahun kemudian, PN Postel dibagi menjadi PN Pos 

& Giro dan PN Telekomunikasi. 
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Pada tahun 1974, PN Telekomunikasi berubah menjadi 

Perusahaan Umum Telekomunikasi (Perumtel) yang melayani 

telekomunikasi nasional dan internasional. Pada 1980, seluruh 

saham PT Indonesian Satelit Corporation Tbk. (Indosat) diambil 

alih oleh pemerintah, menjadikannya BUMN khusus untuk 

layanan telekomunikasi internasional, terpisah dari Perumtel. 

Tahun 1989, UU Nomor 3 Tahun 1989 disahkan untuk mengatur 

keterlibatan swasta dalam industri telekomunikasi. 

Pada 1991, Perumtel diubah menjadi PT Telekomunikasi 

Indonesia (Persero) melalui PP Nomor 25 Tahun 1991. Pada 14 

November 1995, Telkom melakukan IPO dan mencatatkan 

sahamnya di Bursa Efek Jakarta, Bursa Efek Surabaya (kini Bursa 

Efek Indonesia), Bursa Saham New York, Bursa Saham London, 

dan Bursa Saham Tokyo. Saat itu, Telkom melepas 933 juta saham. 

Tahun 1999, UU Nomor 36 Tahun 1999 menghapus monopoli 

Telkom dan membuka pasar telekomunikasi bagi kompetitor. 

Pada 2001, Telkom mengakuisisi 35% saham Telkomsel 

dari Indosat sebagai bagian dari restrukturisasi industri 

telekomunikasi di Indonesia. Pada Agustus 2002, terjadi duopoli 

dalam layanan telekomunikasi lokal. Telkom meluncurkan 

identitas baru pada 23 Oktober 2009 dengan branding "New 

Telkom," menandai transformasi besar perusahaan. 
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2.2.  Profil PT. Telkom Indonesia  

PT Telkom Indonesia (Persero) Tbk (Telkom) adalah 

Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak di bidang jasa 

layanan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) dan jaringan 

telekomunikasi di Indonesia. Pemegang saham mayoritas Telkom 

adalah Pemerintah Republik Indonesia sebesar 52.09%, sedangkan 

47.91% sisanya dikuasai oleh publik. Saham Telkom 

diperdagangkan di Bursa Efek Indonesia (BEI) dengan kode 

“TLKM” dan New York Stock Exchange (NYSE) dengan kode 

“TLK” (Rafi & Pradana, 2019).  

Dalam upaya bertransformasi menjadi digital 

telecommunication company, Telkom 

Groupmengimplementasikan strategi bisnis dan operasional 

perusahaan yang berorientasi kepada pelanggan 

(customeroriented). Transformasi tersebut akan membuat 

organisasi Telkom Groupmenjadi lebih lean (ramping) dan agile 

(lincah) dalam beradaptasi dengan perubahan industri 

telekomunikasi yang berlangsung sangat cepat. Organisasi yang 

baru juga diharapkan dapat meningkatkan efisiensi dan efektivitas 

dalam menciptakan customer experience yang berkualitas.  

Kegiatan usaha Telkom Groupbertumbuh dan berubah 

seiring dengan perkembangan teknologi, informasi dan digitalisasi, 

namun masih dalam koridor industri telekomunikasi dan informasi. 
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Hal ini terlihat dari lini bisnis yang terus berkembang melengkapi 

legacy yang sudah ada sebelumnya. Telkom mulai saat ini 

membagi bisnisnya menjadi 3 Digital Business Domain:  

1. Digital Connectivity: Fiber to the x (FTTx), 5G, Software 

Defined  Networking (SDN)/Network Function 

Virtualization (NFV)/ Satellite.  

2. Digital Platform: Data Center, Cloud, Internet of Things (IoT), 

Big Data/ Artificial Intelligence (AI), Cybersecurity   

3. Digital Services: Enterprise, Consumer. 

2.3    Visi dan Misi PT. Telkom Indonesia  

 2.3.1  Visi  

  Visi perusahaan adalah “Be The King of Digital in The 

Region”, mengandung arti bahwa Perseoran bertransformasi 

menuju Digital Telco melalu penguatan broadband connectivity, 

pengembangan digital mediation platform, dan peningkatan 

layanan digital services dan solution. Perseroan juga melakukan 

digitasi proses bisnis internal dan mengadopsi budaya digital. 

Ketiga hal tersebut ditujukan untuk menciptakan customer 

experience terbaik dan meningkatkan daya saing serta company 

value guna memantapkan posisi Perseroan berada di 10 besar 
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kapitalisasi pasar perusahaan telkomunikasi di kawasan Asia 

Pasifik pada Tahun 2020 (Rafi & Pradana, 2019). 

2.3.2 Misi  

Misi perusahaan adalah “Lead Indonesian Digital 

Innovation and Globalization”. Dalam memimpin inovasi digital 

diharapkan Telkom dapat memimpin peran aktif untuk 

meningkatkan daya saing Indonesia. Menjadi perusahaan digital 

terkemuka, Telkom harus menjadi panutan dalam mengembangkan 

ekosistem digital dan kolaborasi untuk melakukan berbagai inovasi 

dan Telkom mempromosikan dan memberdayakan inovasi dan 

pengembangan digital lokal. Dan dalam mempin globalisasi yaitu 

memanfaatkan inovasi digital Indonesia untuk bersaing secara 

global (Rafi & Pradana, 2019).   

2.4.  Makna Logo Perusahaan   

Berikut adalah logo dari PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 

Indonesia :  

 

Gambar 2. 1 Logo Perusahaan 
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Sejalan dengan purpose Telkom Indonesia yaitu “Mewujudkan 

bangsa yang lebih sejahtera dan berdaya saing serta memberikan 

nilai tambah bagi para pemaku kepentingan”, Telkom Indonesia 

terus berupaya memberikan pelayanan terbaik bagi seluruh 

pemangku kepentingan sehingga dapat memberikan kontribusi 

terbaik bagi bangsa Indonesia yang pada akhirnya dapat 

mewujudkan visinya “Menjadi digital telco pilihan utama untuk 

memajukan masyarakat”. Sebagai perusahaan digital telco milik 

negeri, tekad dan keyakinan tersebut dilambangkan dengan sebuah 

logo perusahaan sebagai image perusahaan yang terdiri dari bentuk 

lingkaran yang melambangkan kedinamisan Perusahaan dan juga 

simbolisasi dunia, serta tangan kanan yang ramah dalam meraih 

dunia tersebut. Dengan warna merah, putih, dan warna transisi 

abuabu sebagai warna identitas perusahaan, sebagaimana warna 

merah dan putih yang menjadi identitas Indonesia.  

Logo Telkom Indonesia juga dilengkapi dengan tagline ‘The 

World in Your Hand’ dengan makna ‘Dunia dalam Genggaman 

Anda’ yang membawa pesan bahwa Telkom Indonesia 

berkomitmen untuk membuat segalanya menjadi lebih mudah dan 

lebih menyenangkan dalam mengakses dunia. 

Logo Telkom Indonesia memiliki warna  yang memiliki arti 

tersendiri:  

1. Merah melambangkan spirit Telkom Indonesia untuk selalu 

optimis dan berani dalam menghadapi tantangan dan 

perubahan 
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2. Putih melambangkan spirit Telkom untuk memberikan yang 

terbaik bagi bangsa  

3. Abu-abu melambangkan teknologi  

4. Hitam melambangkan kemauan keras 

Adapun arti dari simbol-simbol logo pada PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk. adalah :  

1. Lingkaran sebagai simbol dari kelengkapan produk dan 

layanan dalam portofolio bisnis baru Telkom yaitu TIME 

(Telecomunication, Information, Media & Edutaiment). 

(Expertise)  

2. Tangan yang meraih ke luar. Simbol ini mencerminkan 

pertumbuhan dan ekspansi ke luar (Empowering)  

3. Jemari tangan. Simbol ini memaknai sebuah kecermatan, 

perhatian, serta kepercayaan dan hubungan yang erat (Assured)  

4. Kombinasi tangan dan lingkaran. Simbol dari matahari terbit 

yang maknanya adalah perubahan dari awal yang baru 

(Progressive).  

5. Telapak tangan yang mencerminkan kehidupan untuk 

menggapai masa depan (Heart).  

2.5. Struktur Organisasi  

Berikut adalah gambar struktur organisasi dari PT Telkom Witel 

Riau Daratan (Ridar): 
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Gambar 2. 2 Struktur Perusahaan 

Pada struktur organisasi tersebut, penulis berada di bawah 

naungan Mgr Witel Business Services (BS), dengan peran utama 

sebagai admin support yang berfokus pada pengelolaan   data 

penjualan. Tugas utama penulis adalah mendukung proses 

administrasi terkait transaksi penjualan,mulai dari pengumpulan 

data hingga pemeliharaan dan pengolahan data penjualan yang 

akurat. Penulis juga terlibat dalam memastikan laporan penjualan 

yang terstruktur dan up-to-date untuk keperluan analisis dan 

evaluasi oleh manajemen. 

2.6.  Tempat Pelaksanaan Praktik Kerja  

Penulis kerja praktik ini ditempatkan di Graha Merah Putih yang 

terletak di Jl. Jend. Sudirman No.199, Sumahilang, Kec. Pekanbaru 

Kota, Kota Pekanbaru, Riau 28155.  
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Gambar 2. 3 Lokasi Perusahaan 
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BAB III  

LANDASAN TEORI  

3.1. Data dan Informasi  

Data dalam pemahaman ilmu social berasal dari bahasa 

Yunani ―datum‖ yang berarti fakta. Data merupakan sesuatu yang 

belum memiliki arti ia hanya berupa benda yang dikumpulkan baik 

secara material maupun imaterial yang tersimpan dalam pikiran 

manusia, dan masih memerlukan pengolahan baik secara fisik 

maupun pemikiran. Menurut Cristine L. Borgman : ―Data are not 

pure or natural objects with an essence of their own, they exist in 

a context, taking on meaning from that context and from the 

perspective of the beholder.  Menurutnya, bahwa data bukan obyek 

murni atau natural dengan esensi mereka sendiri. Mereka eksis 

dalam konteks, mengambil makna dari konteks itu dan dari 

perspektif yang melihatnya (Mulyadi, 2018). 

Informasi adalah segala yang kita komunikasikan, seperti 

yang disampaikan oleh seseorang lewat bahasa lisan, surat kabar, 

video, dan lain-lain. Informasi memiliki tiga makna, pertama 

adalah informasi sebagai suatu proses, yaitu merujuk pada 

kegiatan-kegiatan menjadi terinformasi. Makna yang kedua adalah 

informasi sebagai pengetahuan. Di sini, informasi mengacu pada 

segala kejadian di dunia (entitas) yang tak terhingga, yang tak 

dapat disentuh, atau sesuatu yang abstrak. Sebagai sesuatu yang 
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abstrak, informasi dilihat dari makna yang terkandung dalam 

keseluruhan medium yang digunakan, kemudian dapat diartikan 

secara berbeda antara si pengirim dan si penerima. Informasi 

dianggap sebagai bagian abstrak dari pikiran manusia sesuai 

dengan isi dan makna pesan yang diterima.  

Makna yang ketiga adalah informasi dianggap sebagai suatu 

benda atau penyajian yang nyata dari pengetahuan. Sebagai benda 

yang nyata, informasi dilihat dari rangkaian simbol-simbol dan 

dapat ditangkap oleh pancaindra manusia serta dapat saling 

dipertukarkan. Informasi dianggap sebagai bahan mentah yang 

nyata, yang berada di luar manusia yang memerlukan pemrosesan 

lebih lanjut (Ati et al., 2018). 

3.2. Manajemen Data  

Manajemen data merupakan hal yang sangat krusial untuk 

dilakukan oleh Lembaga manapun, terlebih dalam Era Society 5.0 

dan Industri 4.0 saat ini dimana keberadaan data tidak dapat lepas 

dari berbagai segi kehidupan masyarakat sekarang. Manajemen 

data adalah praktik mengumpulkan, menyimpan, dan 

menggunakan data secara aman, efisien, dan hemat biaya. Tujuan 

dari pengelolaan data adalah untuk membantu perseorangan 

ataupun organisasi, dan halhal yang terhubung lainnya demi 

mengoptimalkan penggunaan data dalam batas-batas kebijakan 

dan peraturan sehingga mereka dapat membuat keputusan dan 
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mengambil tindakan yang memaksimalkan manfaat bagi organisas 

(Athoillah et al., 2023). 

Strategi manajemen data yang efektif meliputi penentuan 

tujuan bisnis, pemilihan teknologi yang tepat, serta pengumpulan 

dan pengolahan data yang relevan dan akurat. Pengamanan data 

juga menjadi prioritas utama, dengan fokus pada perlindungan data 

dari akses tidak sah. Manfaat dari manajemen data yang baik antara 

lain pengambilan keputusan yang lebih informasional, peningkatan 

efisiensi operasional, inovasi bisnis, dan pemahaman pelanggan 

yang lebih mendalam. Selain itu, penggunaan teknologi big data 

dan kecerdasan buatan memungkinkan perusahaan untuk 

menganalisis data dalam skala besar, mengidentifikasi peluang 

bisnis, serta meningkatkan keunggulan kompetitif dan kualitas 

layanan. Manajemen data yang efektif juga berkontribusi pada 

prediksi pasar dan perencanaan jangka panjang yang lebih baik. 

          3.3. Customer Service  

Customer Service secara umum adalah Kegiatan yang 

diperuntukkan atau ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada 

konsumen, melalui pelayanan yang dapat memenuhi kegiatan dan 

kebutuhan nasabah. Customer Service mempunyai peranan yang 

sangat penting selain melayani kebutuhan konsumen, Customer 

Service juga harus bisa memberikan solusi terhadap keluhan yang 

di Alami konsumen (Ayu & Srihandoko, 2021). 
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Pelayanan merupakan tindakan yang di lakukan untuk 

memberikan kepuasaan kepada konsumen pelayanan dapat 

dilakukan secara langsung, artinya karyawan langsung berhadapan 

dengan konsumen. Adapun pelayanan tidak langsung pelayanan 

yang dilakukan melalui sosial media. Dalam melayani nasabah hal-

hal yang perlu diperhatikan adalah kepuasaan konsumen terhadap 

pelayanan yang diberikan. Dalam praktiknya, pelayanan yang baik 

memiliki ciri tersendiri. Yang mempengaruhi pelayanan yang baik 

adalah karyawan, dimana dalam melayani konsumen harus 

memiliki kemampuan komunikasi yang baik, sopan santun dan 

bertanggung jawab penuh serta mampu melayani dengan cepat dan 

tepat.  

3.4. XPRO  

 

Gambar 3. 1 Logo Sistem XPRO 

"Excellent Provisioning" dalam konteks ini mengacu pada 

proses penyediaan layanan yang dilakukan dengan kualitas dan 

efisiensi tinggi, melibatkan berbagai jenis pegawai seperti staf 

pusat, staf MSO, dan teknisi lapangan. Aplikasi XPRO yang 
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digunakan oleh staf MSO untuk pemasangan jaringan baru menjadi 

salah satu elemen kunci dalam memastikan kualitas penyediaan 

layanan. Dalam aplikasi ini, setiap data yang diinput akan 

diverifikasi oleh pusat untuk memastikan akurasi dan kelayakan 

pemasangan jaringan. Selain itu, aplikasi XPRO memungkinkan 

unit untuk melihat target waktu yang diberikan oleh pusat, 

sehingga proses provisioning dapat dilakukan dengan perencanaan 

yang matang dan efisien, menciptakan pengalaman layanan yang 

optimal bagi pelanggan. Dengan demikian, proses "Excellent 

Provisioning" tidak hanya bergantung pada teknologi, tetapi juga 

pada kerjasama tim yang solid antara staf MSO dan teknisi di 

lapangan. 

3.5. IndiHome  

 

Gambar 3. 2 Logo IndiHome 

Indihome (Indonesia Digital Home) merupakan layanan 

Triple Play dari Telkom yang terdiri dari internet on fiber atau high 

speed internet, phone (telepon rumah), dan  televisi  (Usee-TV 

cable). Dikeluarkannya produk layanan Indihome ini sehubungan 

dengan mulai beralihnya jaringan Telkom dari kabel tembaga ke 
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kabel fiber optic. Indihome merupakan produk bundling sehingga 

harga yang ditawarkan kepada pelanggan juga harga paket sesuai 

kebutuhan paket yang digunakan oleh pelanggan. Iklim market 

bagi bisnis telekomunikasi yang semakin ketat dan kompleks 

ditandai dengan kian bertambahnya operator telekomunikasi. 

Industri telekomunikasi juga bisa dibilang sebagai salah satu 

industri besar di Indonesia. Pasti Anda menyadari bahwa dalam 

beberapa tahun belakangan kita sudah biasa melakukan kegiatan 

secara  online. Ini dikarenakan kegiatan akan dengan lebih efektif 

dan efisien dilakukan secara online. Berikut ini adalah beberapa 

penyedia layanan telekomunikasi yang ada di Indonesia 

(Noeryakin & Eriza, 2022).  

IndiHome menyediakan beberapa paket layanan antara 

lain paket Single Play, Dual Play dan Triple Play.  

1. Single Play: menyediakan koneksi serat optik dengan layanan 

Internet.  

2. Dual Play: menyediakan koneksi serat optik dengan layanan 

internet disertai telepon rumah atau IPTV IndiHome TV.  

3. Triple Play: menyediakan koneksi serat optik dengan layanan 

internet, telepon rumah, dan IPTV IndiHome TV.  
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3.6. Indibiz   

 

Gambar 3. 3 Logo Indibiz 

Selain IndiHome, PT. Telkom mengeluarkan produk 

layanan internet terbarunya yaitu Indibiz. IndiBiz  telah  

diperkenalkan  sebagai  upaya mendukung dan memajukan Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) (Putra, 2023). Kedua 

produk layanan ini memiliki segmen pasar yang berbeda, layanan 

indihome diperuntukan segmen rumah dan layanan indihome 

diperuntukkan segmen bisnis terutama UMKM untuk 

memudahkan perkembangannya bisnisnya. Dengan 

mengkhususkan pada UMKM produk ini menyediakan berbagai 

solusi digital yang dapat dimanfaatkan oleh para pelaku usaha 

untuk menciptakan lebih banyak peluang bisnis. Adapun program 

layanan indibiz, antara lain:  
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3.6.1 Indibiz Education  

 

Gambar 3. 4 Logo Pijar Sekolah 

Adapun produk yang dapat digunakan untuk menunjang 

program Pendidikan adalah Pijar. Pijar menjadi satu solusi yang 

digunakan untuk mempermudah proses pembelajaran dengan 

mudahnya mengakses materi dan video pembelajaran yang 

relevan. Sehingga diharapkan dengan adanya produk ini 

terciptanya proses pembelajaran yang fleksibel.  

3.6.2 Indibiz Hospital  

 

Gambar 3. 5 Logo OCA 
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Omni Communication Assistant (OCA) merupakanteknologi 

digital yang digunakan untuk komunikasi massal dalam waktu 

bersamaan, meningkatkan efektivitas komunikasi internal dan 

eksternal di bisnis perhotelan.  

Sistem Keamanan CCTV: Sistem keamanan yang andal dengan 

teknologi digital, membantu meningkatkan keamanan di hotel.  

3.6.3 Indibiz Finance  

 

Gambar 3. 6 Logo Netmonk 

Monitoring Jaringan dan Netmonk: Dashboard terintegrasi 

untuk memantau jaringan dan server bank serta lembaga keuangan 

secara real-time selama proses operasional. BPR SATU merupakan 

layanan akses online dan real-time untuk lembaga keuangan tanpa 

perlu investasi pada pembelian server sendiri, dilengkapi dengan 

layanan customer care. 
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3.6.4 Indibiz Bussiness  

 

Gambar 3. 7 Logo Antares Eazy 

Antares Eazy adalah solusi berbasis IoT yang mendukung 

otomatisasi dan pengawasan dengan berbagai perangkat pintar, 

seperti CCTV, lampu pintar, smart plug, dan sensor pintu, yang 

dapat digunakan di rumah, toko, atau tempat usaha. Layanan ini 

memungkinkan pengguna mengelola dan memantau perangkat 

secara efisien melalui satu aplikasi yang terintegrasi, baik dari 

smartphone maupun layar monitor. Dengan kompatibilitas 

terhadap berbagai merek perangkat, Antares Eazy membantu 

meningkatkan keamanan, efisiensi penggunaan energi, dan 

kenyamanan operasional secara modern 
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BAB IV PEMBAHASAN  

4.1. Kegiatan Kerja Praktik  

Salah satu tugas yang dilaksanakan oleh penulis selama 

menjalani kerja praktik adalah melakukan penginputan data 

penjualan Sales Agen (SA) dan Supervisor (SPV) pada produk 

Indibiz. Secara keseluruhan, berbagai kegiatan yang dilakukan 

selama kerja praktik di PT Telkom Indonesia mencakup sejumlah 

tugas administrative yang mendukung operasional perusahaan 

serta memberikan pengalaman praktis bagi selama melaksanakan 

kerja praktik di PT Telkom Indonesia sebagai berikut :  

Tabel 4. 1 Tabel Kegiatan Kerja Praktik 

No Waktu Kegiatan 

1 September • Rekapitulasi data pelanggan B2B 

untuk daerah witel riau daratan 

bagian bidang sekolah, yayasan, 

kampus, hotel, wisma, homestay, dan 

rumah sakit.   

• Membuat laporan hasil visit  SA ke 

pelanggan indibiz bagian daerah 

bangkinang, ujung batu, dan pasir 

pengaraian.  

• Menginputkan laporan hasil visit SA 

ke pelanggan indibiz ke link google 

docs pelaporan hasil vist SA bagain 

daerah bangkinang, ujung batu, dan 

pasir pengaraian.  
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• Melakukan pengecekan tagihan 

pelanggan indibiz di aplikasi MYCX. 

• Pembuatan konten Instagram indibiz. 

Riau daratan. 

2  Oktober • Rekapitulasi data pelanggan B2B 

untuk daerah witel riau daratan 

bagian bidang sekolah, yayasan, 

kampus, hotel, wisma, homestay, dan 

rumah sakit.   

• Membuat laporan hasil visit  SA ke 

pelanggan indibiz bagian daerah 

bangkinang, ujung batu, dan pasir 

pengaraian.  

• Menginputkan laporan hasil visit SA 

ke pelanggan indibiz ke link google 

docs pelaporan hasil vist SA bagain 

daerah bangkinang, ujung batu, dan 

pasir pengaraian.  

• Melakukan pengecekan tagihan 

pelanggan indibiz di aplikasi MYCX. 

3 November • Rekapitulasi data pelanggan B2B 

untuk daerah witel riau daratan 

bagian bidang sekolah, yayasan, 

kampus, hotel, wisma, homestay, dan 

rumah sakit.   

• Membuat laporan hasil visit  SA ke 

pelanggan indibiz bagian daerah 

bangkinang, ujung batu, dan pasir 

pengaraian.  

• Menginputkan laporan hasil visit SA 

ke pelanggan indibiz ke link google 

docs pelaporan hasil vist SA bagain 

daerah bangkinang, ujung batu, dan 

pasir pengaraian.  
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• Melakukan pengecekan tagihan 

pelanggan indibiz di aplikasi MYCX. 

• Melakukan pendataan jumlah 

penjualan SA (Sales Agen) pada 

produk indibiz mengggunakan 

aplikasi XPRO 

• Melakukan pengecekan paket data 

pelanggan indibiz melalui aplikasi 

starclick 

4 Desember • Rekapitulasi data pelanggan B2B 

untuk daerah witel riau daratan 

bagian bidang sekolah, yayasan, 

kampus, hotel, wisma, homestay, dan 

rumah sakit.   

• Membuat laporan hasil visit  SA ke 

pelanggan indibiz bagian daerah 

bangkinang, ujung batu, dan pasir 

pengaraian.  

• Menginputkan laporan hasil visit SA 

ke pelanggan indibiz ke link google 

docs pelaporan hasil vist SA bagain 

daerah bangkinang, ujung batu, dan 

pasir pengaraian.  

• Melakukan pengecekan tagihan 

pelanggan indibiz di aplikasi MYCX. 

• Melakukan pendataan jumlah 

penjualan SA (Sales Agen) pada 

produk indibiz mengggunakan 

aplikasi XPRO 

• Melakukan pengecekan paket data 

pelanggan indibiz melalui aplikasi 

starclick 
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 4.2. Use Case 

Use case diagram sistem pengelolaan data penjualan XPRO 

menggambarkan interaksi antara tiga aktor utama di PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk Witel Riau Daratan, yaitu 

Supervisor (SPV), Admin Support, dan Koordinator Staff. Diagram 

ini menggambarkan bagaimana ketiga aktor intti  berinteraksi 

dengan sistem XPRO dalam proses pengelolaan dan verifikasi data 

penjualan secara efisien. Berikut ini use case diagram dari sistem 

data penjualan indibiz pada PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk 

Witel Riau Daratan.  

1. Identifikasi Aktor (User)   

Tabel 4. 2 Tabel Identifikasi Aktor 

No  Aktor  Deskripsi  

1  Supervisor (SPV)  SPV berperan dalam menginputkan 

data penjualan  dari tim SA yang 

mana proses pendataan ordernya 

telah selesai dan telah di lakukan 

pemasangan oleh SA.Data tersebut 

di inputkan  ke dalam goggle docs 

yang terhubung langsung dengan 

database XPRO.  
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2  

  

  

  

  

Admin support   Admin support  berperan dalam, 

pengelolaan serta data penjualan 

produk indibiz yang telah di 

inputkan oleh SPV kedalam google 

docs yang terhubung langsung  

dengan  database XPRO. 

3  Koordinator Staff  Koordinator staff berperan dalam 

melakukan update data SA dan 

SPV yang tidak sesuai atau yang 

tidak di temukan saat proses 

pengolahan data penjualan. 

 

2. Tampilan Use Case  

 

 

Gambar 4. 1 Use Case 
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4.3. Alur Proses Analisa Pengelolaan Data Penjualan Indibiz 

Swimlane process diagram adalah sebuah visual yang 

memetakan alur proses bisnis dengan membagi langkah-langkah 

ke dalam jalur (swimlane) yang mewakili aktor atau departemen 

yang terlibat. Setiap jalur menunjukkan tanggung jawab masing-

masing pihak, memudahkan pemahaman interaksi antar bagian, 

dan membantu meningkatkan koordinasi serta efisiensi dalam 

proses. 

 

Gambar 4. 2 Proses Bisnis Pengelolaan Data Penjualan Indibiz 
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Penjelasan Terkait  Proses Bisnis  :  

1. Dimulai dari Supervisor (SPV) yang menginputkan data 

penjualan ke Google Docs.  

2. Selanjutnya data yang di inputkan oleh Supervisor itu 

terhubung secara otomatis ke dalam database XPRO.  

3. Data yang telah masuk ke dalam database maka akan tampil 

pada halaman system XPRO, dan sesuai dengan tampilan 

halaman XPRO.  

4. Selanjutnya admin support  melakukan login akun XPRO 

terlebih dahulu agar bisa mendowload data penjualan produk 

indibiz yang dilakukan oleh sales agent (SA). 

5. Setelah berhasil login ke akun XPRO , admin support  akan 

mengelola data penjualan yang telah masuk ke database 

XPRO dan tampil di halama sistem .  

6. Selanjutnya data SA dan SPV nya telah sesuai atau tidak ada 

kendala saat pengelolan nya maka data yang telah di olah di 

excel akan di pindahkan ke google docs BS  

7. Sebaliknya jika data SA dan SPV nya terdapat kendala atau 

tidak  sesuai dengan data yang ada maka admin support akan 

melakukan pelaporan kepada koordinator staff untuk 

melakukan pengupdate an data SA dan SPV. 

8. Setelah koordinator staff melakukan pengupdate an ulang data 

SA dan SPV admin support akan melakukan pengolahan data 

Kembali dan jika data telah valid maka di copy kan ke google 

docs BS. 
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9. Terakhir pada google docs BS admin support membuat table 

pivot pada sheet baru dan setelah itu meng capture lalu 

melakukan pelaporan kepada koordinator staff.  

4.4. Tampilan Sistem Dan Data Penjualan Supervisor  

4.4.1. Sistem XPRO 

a. Halaman login XPRO 

 

 

Gambar 4. 3 Tampilan Halaman Login 

Langkah pertama yang dilakukan oleh admin support 

untuk mengelola data penjualan yang dilakukan oleh sales agen 

adalah login akun xpro terlebih dahulun dengan menggunakan 

akun staff yang ada. 
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Gambar 4. 4 Tampilan Halaman Kode OTP 

Selanjutnya tahapan konfirmasi akun dengan meminta kode 

otp kepada staff pemilik akun . Dan sebelumnya admin support 

harus memastikan bahwa PC yang digunakan nya telah terhubung 

dengan aplikasi global protect. 

b. Halaman Setelah Login  

 

Gambar 4. 5 Tampilan Halaman Dashboard XPRO 
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Gambar di atas menunjukkan sebuah tampilan setelah 

login yang mana pada aplikasi expro ini dapat mengelola data data 

yang tertera pada halaman di atas, nah fokus admin support hanya 

pada satu bagian ya itu SDA.  

c. Halaman Dashboard SDA  

 

Gambar 4. 6 Tampilan Halaman Dashboard SDA 

  Gambar di atas menampilkan halaman dashboard awal 

pada fitur SDA  yang telah di pilih tadi di awal.  

d. Halaman PS Harian  

 

Gambar 4. 7 Tampilan Halaman PS Harian 
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Pada gambar di atas admin support akan melalui tahapan 

awal dari proses pengambilan data yang akan di olah yang mana 

pada halamn di atas di bagian kiri terdapat beberapa fitur yang kita 

pilih itu fitur evaluasi dan di dalma nya terdapat lagi bagian yaitu 

PS per hari dan PS perbulan lalu yang di piilih adalah PS per hari, 

karna pelaporann data penjualan SA itu dilakukan setiap hari ke 

pada Koordinator Staff. 

 

Gambar 4. 8 Tampilan Halaman Data PS Harian 

  Gambar di atas menunjukkan jumlah penjualan SA sesuai 

hari dan tanggal yang tertera pada halaman dan juga terdapat 

beberapa fitur yang dapat kkita lakukan saat mengakses halaman 

PS per hari.  
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e. Halaman PS Harian Berdasarkan Unit dan Package yang 

di Pilih 

 

Gambar 4. 9 Tampilan Filter Unit 

  Pada bagian ini akan melakukan filter terhadap data yang 

akan di tampilkan yaitu hanya unit pada bagian DBS (Divisi 

Business Service) dan juga REG (Regional). 

 

Gambar 4. 10 Tampilan Filter Package  

  Langkah selanjutnya akan melakukan filter terhadap data 

yang akan di tampilkan yaitu hanya package pada bagian HSI 

(Hight Speed Internet ), INDIBIZ , dan SIPTRUNK , lanjut dengan 
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menekan tombol filter, maka data akan ter filter sesuai dengan unit 

dan package yang telah di pilih.  

 

Gambar 4. 11 Tampilan Halaman Data Yang Telah Di Filter 

  Gambar di atas menunjukkan hasil data yang telah berhasil 

di filter pada bagian Unit dan juga Package yang telah di lakkukan 

sebelumnya , maka bisa di lihat perubahan yang terjadi itu ada pada  

jumlah angka penjualan nya itu telah berubah.  

f. Halaman Download Data  

      

Gambar 4. 12 Tampilan Halaman Download Data 
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  Untuk menampilkan halamn download data berikut kita 

cukup dengan mengklik aknga sesuai tanggal data yang kita 

inginkan lalu kana menampilkan halmaan seperti di atas ini, lalu 

menekan tombol download pada halaman berikut. 

g. Halaman setelah data terdownload  

 

Gambar 4. 13 Tampilan Download Data Berhasil 

  Gambar ini menunjukkan bahwa proses download data 

telah berhasil dilakukan.  

h. Halaman Excel dari Data yang di download  

 

Gambar 4. 14 Tampilan Awal Data 
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 Setelah melewati proses download data maka mata yang 

terdownload itu akan seperti ini yaitu dalam bentuk excel, serta 

masih belum dilakukan pengelolana terhadap data yang 

dibutuhkan.  

i. Halaman  Pengelolaan Awal Data  

 

Gambar 4. 15 Tampilan Filter Data 1 of  2 

Pada tahapan awal pengelolan data yang di lakukan adalah 

sengan melakukan block colom order ID dan rapikan percolom 

dengan menggunakan “convert text to colomns in wizard” untuk 

memisahkan data dalam satu kolom menjadi beberapa kolom 

berdasarkan pemisah (delimiter).  



42   

  

 

Gambar 4. 16 Tampilan Filter Data 2 of 2 

  Selanjutnya tentukan kriteria yang akan menjadi pemisah 

pada kolom yang di tampilkan setelah melalui tahapan “convert 

text to colomns in wizard”, pada bagian ini akan di pisahkan sesuai 

dengan yang tertera pada gambat y aitu berdasarkan tanda “#” lalu 

langsung saja menekan tombol finish pada halaman.  

 

 

Gambar 4. 17 Tampilan Setelah Pengelolaan Data Tahap Awal 

  Setelah melalui tahapan “convert text to colomns in 

wizard” maka data yang akan tampil seperti di atas. Selanjutnya 
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yaitu melakukan tahapan seleksi data pada kolom witel dengan 

cara manual. Tujuan dilakukan secara manual tidak dengan tahapan 

filter yaitu agar lebih tepat serta tidak ada kekeliruan 

j. Halaman Penyesuaian Tanggal 

 

Gambar 4. 18 Tampilan Penyesuaian Tanggal Order Date 

 Gambar di atas menunjunjukkan bentuk isi dari order date 

dan last update yang belum di lakukan pengubahan ke “short date”  

 

Gambar 4. 19 Tampilan Pengaturan Tanggal Menjadi Short Date 
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Pada bagian pengelolan tanggal tahapan awal yang 

dilakukan adalah blok kolom order date lalu mengubahnya menjadi 

“short date” karna yang sebelum nya dalam bentuk general akan 

menampilkan jam serta menit menginputan data. Lalu lakukan hal 

yang sama terhadap kolom last update.  

 

Gambar 4. 20 Tampilan Insert Kolom KCoontact, SA dan SPV 

  Setelah melakukan tahapan di atas tahapan selanjutnya 

melakukan penyesuain tanggal sesuai dengan tanggal yang tertera 

pada halaman ps per hari karna biasanya tanggal tidak selama nya 

sesuai. Bisa saja tanggal akan lebih cepat atau lebih lambat dari 

taggal sebenarnya di karenakan fitur pada bagian tanggal belum 

begitu akurat. Lalu lakukan insert kolom pada order date untuk 

menampilkan kolom Kcontact, SA, dan SPV. 
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k. Halaman Pencarian Kolom Kontak  

 

Gambar 4. 21Tampilan Pengisian Kolom KContact 

 Untuk menemukan Kcontack dari SA dan SPV itu dengan 

memasukkan rumus = MID (blok kolom Kcontack di samping 

kirinya;2;7), . Setelah Kcontact SA dan SPV tampil maka data ini 

di pindahkan kedalam back up an data perbulannya, yang mana 

pada excel tersebut telah berisikan  

l. Halaman Mencari Kolom SA   

 

Gambar 4. 22 Tampilan Pengisian Kolom SA 
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  Pada proses pencarian kolom SA (sales agen) ini tahapan 

awal yang dilakukan adalah dengan memasukkan rumus = vlookup 

(kolom  kcontact; sheet SA; 2;0).  

 

Gambar 4. 23 Tampilan Halaman Sheet List SA 

  Halaman ini menunjukkan isi dari sheet SA yang di blok 

pada rumus di atas dan bagian sheet yang di blok adalah kolom 

nama dan kode new.  

 

Gambar 4. 24 Tampilan Pengisian Kolom SA Berhasil 
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  Setelah rumus berhasil maka akan menampilkan nama SA 

yang Kcontact nya sesuai dengan kode SA yang di blok pada sheet 

SA NEW.  

m. Halaman Mencari Kolom SPV  

 

Gambar 4. 25 Tampilan Pengisian Kolom SPV 

  Pada proses pencarian kolom SPV (supervisor) ini tahapan 

awal yang dilakukan adalah dengan memasukkan rumus = vlookup 

(kolom  kcontact; sheet SPV; 3;0).  

 

Gambar 4. 26 Tampilan Halaman Sheet List SPV 
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  Halaman ini menunjukkan isi dari sheet SPV yang di blok 

pada rumus di atas dan bagian sheet yang di blok adalah kolom 

kode new, nama, dan SPV. Maka nantinya nama SPV yang muncul 

akan sesuai dengan isi kolom Kcontact yang di blok di awal 

sebelum blok sheet SPV. 

 

Gambar 4. 27 Tampilan Pengisian Kolom SPV Berhasil 

Setelah rumus berhasil maka akan menampilkan nama SPV 

yang Kcontact nya sesuai dengan kode new yang di blok pada sheet 

SPV . 
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n. Halaman Data Yang Telah Di Olah.   

 

Gambar 4. 28 Tampilan Kolom KContact, SA dan SPV 

  Gambar di atas menunjukkan tampilan data yang telah 

selesai melalui proses tahapan pengelolan sehingga telah dapat di 

masukkan kedalam sheet BS.  

o. Proses pemindahan data yang telah di olah kedalam sheet BS. 

 

Gambar 4. 29 Tampilaln Copy Data Pada Excel 
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  Pada gambar di atas kita akan menyalin data dari excel 

kedalam sheet BS. Yang mana data tersebut telah selesai di olah 

dan telah sesuai dengan kolom yang ada di sheet BS.  

 

Gambar 4. 30 Tampilan Salin Data Ke Gdocs BS 

  Berikut bentuk proses penyalinan data dari excel ke dalam 

sheet BS. Dan pasttikan Kembali pennyalinan sesuai dengan kolom 

yang ada di dalam sheet BS. 

p. Halaman Pivot Data  

 

Gambar 4. 31 Tampilan Pivot Dari Gdocs BS 
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  Tahapan akhir atau hasil dari pekerjaan yang di lakukan 

oleh admin support adalah sebuah pivot yang akan di capture lalu 

di melakukan pelaporan harian kepada staff yang bersangkutan.  

 

Gambar 4. 32 Tampilan Hasil Capture Pivot 

 Gambar di atas adalah bentuk tabel pivot yang di buat ulang 

secara manual dan angka nya juga di masukkan secara manual lalu 

di tambahkan rumus =SUM pada setiap total SPV agar tidak terjadi 

kesalahan atau kekeliruan dalam jumlah, bahkan pengecekan di 

lakukan berulang kali untuk memastikan jumlah data sesuai 

dengan pivot di awal. Tujuan di buatnya pivot seperti gambar di tas 

adalah agar terlihat rapi di bandingkan dengan pivot dari sheet yang 

terhubung dengan sheet data SA dan SPV.  

4.5. Analisa sistem  

Selama melakukan kegiatan kerja praktik di PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk Witel Riau sebagai admin support 
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di bagian data penjualan SA dan SPV menggunakan system XPRO 

penulis menemukan beberapa kelebihan dan kekurangan di dalam 

proses pengelolaan data menggunakan system XPRO  sebagai 

berikut : 

4.5.1  Analisa Kelebihan Sistem XPRO 

Dari hasil analisa penulis terhadap aplikasi xpro di bawah 

ini adalah kelebihan dari sistem xpro sebagai berikut : 

1. Pengelolaan Data yang Akurat dan Terverifikasi 

Aplikasi XPRO dirancang untuk memastikan bahwa setiap 

data pemasangan jaringan baru yang dimasukkan oleh staf 

MSO telah melalui proses verifikasi oleh pusat. Proses 

verifikasi ini memastikan keakuratan data yang diinput, 

sehingga mengurangi risiko kesalahan dalam pencatatan dan 

memastikan kelayakan pemasangan jaringan. 

2. Peningkatan Efisiensi Proses Provisioning 

Aplikasi XPRO memungkinkan unit kerja untuk memantau 

dan mengikuti target waktu yang diberikan oleh pusat. Hal ini 

memungkinkan setiap tahap proses provisioning dilakukan 

dengan lebih efisien, mempercepat alur kerja, dan 

meningkatkan pengalaman layanan bagi pelanggan. 

3. Kolaborasi Tim yang Lebih Baik 

Proses "Excellent Provisioning" memerlukan kerjasama erat 

antara staf MSO dan teknisi lapangan. Aplikasi XPRO 
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berperan sebagai platform yang menghubungkan berbagai 

pihak yang terlibat, sehingga memastikan koordinasi yang 

lebih baik dan pencapaian target bersama dengan lebih efektif. 

4. Kemudahan Monitoring dan Pelaporan 

Fitur monitoring dan pelaporan yang terintegrasi dalam 

aplikasi XPRO memungkinkan pengelolaan data secara real-

time. Dengan fitur ini, supervisor dapat dengan mudah 

memantau progres kerja, mengevaluasi kinerja tim, dan 

mengambil tindakan yang diperlukan dengan cepat untuk 

menjaga kualitas operasional dan layanan. 

4.5.2  Analisa Kekurangan Sistem XPRO 

Meskipun aplikasi XPRO memiliki berbagai kelebihan, 

terdapat beberapa kekurangan dalam pengelolaan data penjualan, 

yaitu: 

1. Ketergantungan pada Jaringan dan Global Protect 

Aplikasi XPRO sangat bergantung pada koneksi internet yang 

stabil dan sistem Global Protect. Apabila terdapat gangguan 

pada jaringan atau kesulitan dalam mengakses Global Protect, 

maka proses pengolahan data dan pekerjaan lainnya dapat 

terganggu, yang pada akhirnya dapat memperlambat alur kerja. 

2. Keterbatasan Fitur Pembaruan Data Secara Real-Time. 

Aplikasi XPRO memerlukan pengembangan fitur pembaruan 

data secara real-time. Dengan menambahkan algoritma 
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validasi otomatis atau sistem pemberian peringatan ketika data 

tidak sesuai, sistem ini akan memastikan keakuratan data yang 

diinput dan meningkatkan efisiensi dalam pengelolaan data 

penjualan. 

3. Risiko Pengelolaan Data di Excel 

Pengelolaan data di Excel sebagai alat tambahan dalam XPRO 

masih memerlukan perhatian lebih. Jika proses pengolahan 

data menggunakan Excel tidak berjalan dengan baik, seperti 

kesalahan dalam rumus atau data yang hilang, hal ini dapat 

menyebabkan pengulangan pekerjaan dari awal. Ini tidak 

hanya mengurangi efisiensi kerja, tetapi juga memperlambat 

pengambilan keputusan dan mempengaruhi produktivitas tim. 

4.5.3 Solusi Untuk Kekurangan Sistem XPRO 

Solusi yang dapat penulis berikan terhadap pengelolaan 

data penjualan menggunakan sistem XPRO adalah sebagai 

berikut: 

Tabel 4. 3 Tabel Solusi 

No  Kondisi Saat Ini  Permasalahan  Rekomendasi 

/Saran 

1. Sistem XPRO 

ini terhadap 

kestabilan 

jaringan harus 

stabil jika tidak 

Saat 

downsistem 

ini terjadi 

maka akan 

menghambat 

Dengan 

meningkatkan 

kestabilan 

jaringan atau 

bisa saja dengan 
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akan mengalami 

downtime.  

pekerjaan dari 

admin 

support. 

meningkatkan 

kapasitas 

sistem. 

2. Sistem XPRO 

bagian  PS 

masih memiliki 

beberapa 

kendala di 

bagian akurasi 

filter data  

Saat data di 

download 

masih ada 

beberapa data 

yang belum 

terfilter atau 

data masih 

harus melalui 

tahapan proses 

pengelolan 

menggunakan 

excel oleh 

admin 

support. 

Dengan 

menigkatkan 

akurasi filter 

data di bagian 

unit dan 

package pada 

halaman data PS 

Harian. 

3. Sistem XPRO 

untuk Tingkat 

kemanan nya 

memang sudah 

mencapai 

kategori yang 

aman dan bagus  

Saat admin 

support 

mengakses 

sistem XPRO 

maka seper 

sekian menit 

admi harus 

melakukan 

login 

dikarrnakan 

per 15 menit 

sistem akan 

memintak 

pemilik akun 

Dengan 

menambahkan 

deteksi yang 

lebihbaik 

sehingga 

informasi login 

itu tercataat dan 

jika sudah login 

dengan email 

yang sama atau 

email yang di 

approve maka 

hal yang saat ini 

terjadi tidak 

akan ada lagi, 
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nya untuk 

login ulang.  

seta 

mempermudah 

admin support 

mengakses 

sistem XPRO.   

4. Sistem XPRO 

ini untuk bagian 

fitur kolom 

datanya belum 

update dengan 

dengan 

menggunakan 

fitur data real-

time.  

Saat 

penginputan 

data dilakukan 

oleh SPV pada 

google docs 

penjualan SA  

maka data 

harus di olah 

ulang agar 

bisa sesuai 

dengan data 

real-time. 

Dengan 

meningkatkan 

kualitas atau 

menambahkan 

fitur data real-

time pada sistem 

XPO seluruh 

bagian kolom 

tanggal. 

5. Sistem XPRO 

pada bagian 

data penjualan 

belum memilki 

kolom khusus 

(Kcontact, SA 

dan SPV). 

Saat 

penginputan 

data di 

lakukan oleh 

SPV pada 

google docs 

penjualan SA 

maka data itu 

Dengan 

menambahakn 

fitur baru berupa 

sebuah data 

yang ketika di 

klik langsung 

akan 

menampilkan 
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yang tampil 

pada halaman 

website akan 

menjadi satu 

kolom yang 

berisikan 

(barang yang 

di jual, 

Kcontact, SA, 

dan SPV). 

jumlah 

penjualan SA 

dan SPV  sesuai 

dengan 

Kcontact, dan 

tanggal real-

time nya.  
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BAB V  PENUTUP  

5.1. Kesimpulan  

Kesimpulan yang telah penulis dapat selama 

menjalankan kerja praktik di PT Telekomunikasi Indonesia Witel 

Riau Daratan adalah : 

a) Selama kerja praktik di PT Telekomunikasi Indonesai, Tbk. 

Witel Riau Daratan, aplikasi XPRO memberikan manfaat 

signifikan dalam pengelolaan data penjualan. 

b) Aplikasi XPRO mempermudah pekerjaan admin support  

dengan mengotomatisasikan penginputan data dari google 

docs langsung ke database XPRO  

c) Proses yang sebelumnya keseluruhan secara manual menjadi 

lebih praktis, dan terverifikasi hanyasaja terdapat sedikit 

kekurangan akurasi pada beberapa bagian kolom data. 

d) Secara keseluruhan, XPRO mendukung tercapainya target 

Perusahaan secara lebih efektif. 

5.2. Saran   

Saran yang dapat penulis berikan kepada PT Telekomunikasi 

Indonesia Witel Riau Daratan adalah :   

1. Melakukan evaluasi sistem XPRO secara berkala serta 

pengembangan fitur monitoring dan pelaporan yang lebih baik 

dapat membantu memaksimalkan efisiensi kerja dan 
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memastikan sistem tetap relevan dengan kebutuhan 

operasional. 

2.  Sebagai upaya untuk meningkatkan kualitas peserta magang 

atau kerja praktik, PT Telkom dapat memperkenalkan program 

edukasi lebih mendalam mengenai unit, proses kerja, dan 

istilah-istilah khusus yang digunakan di perusahaan. Dengan 

memberikan pengetahuan yang lebih komprehensif di awal. 
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