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ABSTRAK 

Nama : Abdul Rachman Rofel Ashadi 
Program Sutdi : Magister Manajemen Telekomunikasi 
Judul 

ANALISIS POTENSI KEUNGGULAN KOMPETITIF PENGGELARAN 
LAY ANAN MOBILE TV BERBASIS DVB-H DIINDONESIA 

Seiring dengan dilakukannya ujicoba terbadap TV digital free to air, dilakukan pula 
uji coba terhadap layanan Mobile TV berbasis DVB-H. Terdapat dua konsorsium 
yakni konsorsium Tren Mobile TV dao knsorsium Telkom yang diberikan 
kesempalan uji coba. Jika uji coba berbasil make kadua konsonium tersebut diberikan 
iisensi oleh pamerintah untuk menyelenggarakan layanan Mobile TV berbasis DVB-H 
di Indonesia. 

Sebagai eaton pemain bam dalam layanan Mobile TV dengan teknologi yang juga 
bam yakei DVB-H, tentunya bukanlah hal yang mudah bagi kedua konsorsium 
tunebut untuk ikul bennain dalam layanan Mobile TV. Perlu dilakukan analisis 
khususnya mengenai teknnau kompetitif dao knWJggulan knmpetitif layanan Mobile 
TV berbasis DVB-H di Indonesia untuk melibet tingkat keterterikan dan 
profitabili!asnya. 

Tests ini menganalisis potensi tekanan kompetitif serta menentukan stmtegi 
positioning yang tepat bagi layanan Mobile TV berbasis DVB-H supaya memiliki 
kinCJja diat>s rata-mta dao tingkat profitabilit>s yang tinggi. Dari basil analisis 
didapatkan teknnau k001petitif dari layanan Mobile TV saat ini adalah Medium to 
High. Dengan strategi positioning yang berupa keunggulan biaya, diferensias~ dao 
fokns didapaiklln penurunan tingknt tekanan kompetitifmenjadi low to Medium. 

Kala kane!: Mobile Tv. DVB-H, Kaunggulan Kompetitif, Strategi Positioning 
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ABSTRACT 

Name : Abdul Rachman Rofel Ashadi 
Study Program : Magister Telecommunication Management 
Judul : 

ANALYSIS OF COMPETITIVE ADVANTAGE IN SPREADING MOBILE TV 
SllRVICil BASED ON DVB-H IN INDONESIA 

During the free to air digital TV trial in Indonesia, it is also executed the Mobile TV 
service based on DVB-H trial. There are two cunsortiums, Tren Mobile TV and 
Telkom consortium, that are given the trial occasion. [f the result of this trial is 
successful, then both of consortium will be given a lisence by the government to 
implement Mobile TV based on DVB-H serv[ce in Indonesia. 

As new entrant in Mobile TV service with new technology called DVB-H. certainly is 
not easy mentioned fur both of consortium to make a role in the service. It is 
absolutely needed to analyze the competitive pressure and eompetitive advantage of 
Mobile TV based on DVB-H service in Indonesia in order to know the level of 
industry attractiveness and its profitability. 

This thesis analyzes the level of competitive pressure of Mobile TV DVB-H service 
and also determines appropriate positioning strategy in order to have best 
perfonnance and high profitability level. It can be fouod trom dtis analysis that the 
eompetitive pressure of Mobile TV DVB-H service is Medium to High. By 
implementing positioning strategy sucb as cost lea<lership, diffiorentiation, and focus, 
it is obtained descending of competitive pressure level into Low to Medium. 

Keywords; Mobile TV, DVB-H. Competitive Advantage, Positioning Strategy 
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BAB 1. PENDAHULUAN 

1.1 LATARBELAKANG 

Perkembangan teknologi telekomunikasi khususnya dalam bidang se!uler 

Ielah berkembang dengan sangat pesat Dengan didorong oleh suksesnya 

penggelarnn jasa telep<Jn seluler sejak pertama kali di!uncurkan, maka 

merangsang banyak inovasi yang lahir untuk menyempurnakan teknologi selu!er 

ini, lnovasi-inovasi yang lahir !ebih banyak untak menjawab kebutahan pengguna 

serta tuntuflln pesar dan !ebih berbasiskan pada "value-imuwat/on creation". 

Sehinggu seiring perkembangannya, teknologi seluler telah banyak memberikan 

nilai tambah bahkan mampu mengnbah gaya hidup para penggunanyo. Salah 

satunya adalah layanan Mobile TV pada telepon seluler. Layanan ini memberi 

kesempatan kepoda para pelanggannyo untak dapat meononton layonan TV """"-"' 

mobile dengan mengunakan perangkat lumdplume. Sebingga menonton TV dapat 

dilakakan kapan saja dan dimana saja tanpa harus dirumah dengan pesawat TV 

knnvensional yang kita punya dan juga dengan channel yang lebih variatifbahkan 

interaktif. 

Jika ldt.a melihat bebernpa t.ahun yang lalu, ide untuk menyoksikan televisi 

melalui layar mungil ponsel mungkin masib kurang bisa diterima secam: luas. 

Namun, semenjak 2005, ketertarikan terbedap Mobile TV tumbah dengan pesat. 

Ditambah lagi Broadcast Operator dan Content Provider muJal memanfaatkan 

Mobile TV sebagai sarana untuk mendistribusikan contenJ mereka dalam skala 

yang lebih besar, dan sebago! swnber pendapatan baru. Mobile Operator yang 

selalu berusaha untak meningkatkan average revenue per unit (A.RPU) dan 

menakan churn. melibnt ban yak potensi Mobile TV yang dapat membantu mereka 

meneapai dua objek!if di alas. Dari pernpektif knnsumer, mobilit.as dan tingkat 

kesibnkan yang cukup tinggi mendorong adanya kebutuhWl yang cukup signifikan 

akan layanan Mobile TV. 

Lahimya Mobile TV merupnkan bentak nyam dari era konvergensi antara 
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telekomunikasi dan broadcasting. Penggabungan antara mobile device dan TV 

merupakan penyatuan dua produk hiburan dan komunikasi paling populer di dunia. 

Dengan catatan bahwa content dan pengalaman menonton akan sangat 

menyenangkan, diyakini bahwa Mobile TV akan mampu memikat banyak 

audience, Hal tersebut membuat para anaUs saat ini mulai menghitung dengan 

tingkat optimisme yang bervarlasl. Inforrna Telecoms & Media memprcdiksi 

bahwa komunitas pelanggan Mobile TY akan mencapai 210 juta peda tahun 201 I 

dan 10% dari semua handset yang teljua1 akan memiliki TY receiver [I]. Juniper 

Reseao;h memprediksikan babwa revenue Mobile TY pada tahun tersebut akan 

mencapai II, 7 milyar dollar, dengan kontriburor terbesar Jepang (2,9 milyar 

dollar), Amerika Serikat (1,8 milyar dollar) dan Inggris (989 juta dollar). 

Datamoniror memperkirakan pada tahun 2009 akan ada 69 juta pelanggan Mobile 

TY di dunia yang akan menghasilkan rovenue sekitar 5,5 mityar dollar. Frost & 

Sullivan juga memprediksikan trend yang sarna, mereka mengharapkan pendapetan 

dari Mobile TY dapat meru:apai 8, I milyar dollar pada tahun 2011 [2]. Riset lain 

babkan memperkirakan peda tahun 2009!2010 user Mobile TY akan jauh lebih 

banyak deripeda yang diprediksi sebelumnya. AB1 Research, memprediksi peda 

tahun 20 I 0 akan terbentuk pasar dengan omset sekitar 27 milyar dollar, walaupun 

penyebaran layanan akan 1ebih luas dibandingkan dengan ekosistem mobile peda 

saat ini [3]. Riset yang dilakakan oleh fuforma Telecoms & Media memprediksi 

babwa pada tahun 2010, sekitar 125 juta orang diselnruh dunia akan memiliki 

handset yeog dapat menayangkan televisi [4). Juniper Reseao;b juga 

memperkirakan bahwa peda tahun 2010, 65 juta orang di se1nruh dunia akan 

berlangganan layeoan Mobile TY [5]. Datamoniror memperkirakan pada tahun 

2009 akan ada 69 juta pelanggan Mobile TY di dunia yang akan menghasilkan 

revenue sekitar 5,5 milyar dollar seperti terlihat Pad a gam bar l.l [6]. 

2 Unlvel'$:ft.as Indonesia 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



~-~''".::ohio TV..,;"" !om;.,! 

' 

'"" 

"" 
1000 

-- Atl.l PlltUic 
~ · hw!III.Mkldle East. Atrl.ea 

Am~!l&.J~ 
• Total 

SwA'lr iffi2ikz! l'ltt!t?~. J YMf-"41 W.Ji/lll{XJpr"~ 
~2'X6.Di!Jfftlfl,?;t 

I 

Gambar 1.1 : Mobile TV revenue forecast [6] 

Dengan melihat prediksi-prediksi diata.s maka potensi pendapatan untuk 

layanan Mobile TV untuk beberapa tahun ke depan adalah cukup besar, hal lni 

merupakan suatu peluang bagi operator telepon seluler rnaupun pam broadcaster 

untuk ikut menyeienggarakan layanan ~M'obi{e TV. Di Indonesia sendiri 

sebenamya la.yanan .Mobile TV telah digelar oleh beberapa operator seluler 

terutama operator yang telah menggclar layanan 3G. Bebcrapa diantaranya adalah 

layanan i-TV dari Indosat,. Iayanan Mobile TV pada Dunia 3G Telkornsel, layanan 

paket berlanggana Mobile TV dari XL, dan layanan TV Mob! dar! Mobile 8 _ 

Dengan jaringan 3G nya dan teknologi streaming unicast (poin to point} para 

operator menawarkan layanan Mobile TV pada pelanggannya, Memang sejauh ini 

mungkin belum ada kendala yang dirasa operator dalam penghantaran layanan 

Mobile TV mereka dengan streaming unk:ast mengingat mungkin jumlah 

pengguna masih belum banyak datam pasar yang masih dikembangkan. Sehingga 

traflk untuk layanan video khususnya untuk layanan Mobile TV belum padat dan 

belum berimbas pada trafik yang Jain secara keseluruhan. Namun bagaimana 

apabila jumlah pengguna mulai meningkat dan penetrasi pasar untuk layanan 

Mobile TV sudah cukup besar. Sepe.rti dfketahui layanan video membutuhkan 

bandwidth Iebar dan transftr rate yang besar, sehingga apabi!a penggunaan 
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layanan video unruk Mobile TV cukup besar maka akan berpcngaruh terhad.ap 

trafik dan resource dalam jaringan secara keseluruhan. Cost per bit untuk layanan 

ini akan semakin mahaL Sehingga cara streaming vnicasl poin co point bukan lagi 

cara yang efisien untuk menghantarkan layanan Mobile TV. Beberapa mobile 

operator dan vendor di dunia telah menggagas penghantaran layanan Mobile TV 

melalui sistem broadcast. Cara ini mungkin lebih efisien untuk penghantaran 

layanan Mobile TV dengan jumlah pengguna yang sudah cukup banyak. Gambar 

1.2 menunjukkan proyeksi pendapatan layanan Mobile TV berbasis streaming dan 

broadcast. 

2007 2008 2009 2010 2011 

Gambar 1.2 : Proyeksi Mobile Streamed and 

Broadcast Services Revenue [7] 

2012 

Teknologi sistem br()Odcast untuk fayanan Mobile TV yang telah 

berkembang hingga saat ini bermacam-macam dan beberapa telah diadopsi cleh 

beberapa negam untuk pengg:elaran iayanan Mobile TV nya. Tentunya masing­

masing teknologi tersebut memiliki kelebihan dan kelemahan masing-masing. 

Tabe1 1.1 memperlihatkan perbandingan beberapa teknologi sistern broadcast 

untuk layanan Mobile TV yang sedang berkembang. 
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Berdasarkan Tabel 1.1 diatas, DVB-H terlihat unggul untuk bebernpa 

krlteria di atas daJam hal penggunaannya untuk broadcasting dalam layanan 

Mobile TV. Ketersediaan secara regional cukup bany~ kecuali di Jepang dan 

Korea. Banyak pihak meyakini OOhwa secara umum DVB·H merupakan teknologj 

terbaik untuk Mobile TV dan diproyeksikan akan menjadi standar teknologi yang 

banyak dipiiih untuk penyelenggaraan Jayanan Mobile TV di dunia. DVB~H juga 

membuka peluang tidak hanya bagi operator telepon selular tetapl juga para 

broadcaster. Babkan dad beberapa mode) bisnis yang ada. broadcaster juga 

berpeiuang untuk menjadi leader dalam bisnis penyelenggaraan Mobile TV 

berbasis DVB-H. Terlebih lagi pemetintah telah menetapkan DVB~T sebagai 

standar tek.nologi untuk layanan broadcast digital televisi di Indonesia dimasa 

mendatang. Hal ini tentunya akan lebih membuka peluang bagi para brwdcaster 

untuk ikut bermain sebagai pernain kuncj dalam layanan Mobile TV <Hmana DVB-
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H sangat kompatibel dengan DVB-T sehingga nantinya akan memungkinkan 

untuk dilakukan sharing resource maupun inftastruktumya. Hal ini akan lebih 

meringankan penyalenggara tayanan mobile TV terutama bila penya!engganmya 

ada!ab para l>roadMster. 

W(ltl<!Wido broMr;ast mobUe TV users {In million) 
· byToehnology, :007-2010 • 
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Gambar t .3 : Ramalan Jumlab Pengguna Mobile TV Dari Beberapa 

Teknologi Broadcast [8] 

Seiring dengon diadaknnnya uji coba terhadap siaran TV digital berhasis 

DVB-T, pemerintab juga akan menggela:r uji coba terhadap layanan Mobile TV 

berbasis D VB-H. Ada dua konsorsiwn yang memperoleb izin dari pemerintab 

untuk melakuknn uji coba layanan Mobile TV berhasis DVB-H yakni ke!ompok 

Tren Mobile TV yang beranggotakan Global Mediacom Group dan lndosat serta 

grup Te!kom yang beranggotakan Te!kom, Telkomsel, dan Indonusa Telemedia. 

Global Mediacom merupakan kclompok perusabaan di bidang media, 

peayiaran, biburan dan telekomunlkasi yang terhesar dan satu-satunya yang 

tetintegmsi di Indonesia. Global Mediacom melalui konsorsium group Tren 

Mobile TV berencana menggolar layanan Mobile TV berhasis pada leknologi 

DVB-H dengon brand "Tren Mobile TV". Global Mediacom akan menggandeng 

salah satu vendor telekomunikasi terlremuka yakni Nokia Siemens Network dalam 

penggolaran inftastruktur dan jaringon DVB-H nya. Dengan pengalamannya 
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dalam bidang media, hiburan, dan broadcasting tneJalui anak perusahaannya 

yak:ni MNC group, menjadikan Global Mediacom melalui group Tren Mobile TV 

sangat be(pOtensi untuk dapat menangkap peluang dalam bisnis layanan Mobile 

TV: 

Peluang yang sama juga ditangkap oleh Telkom. Sebagai raksasa 

telekomunikasi di tanah air, Telkom menggandeng kedua anak perusabeanya 

yak:ni Telkomsel dan lndonusa Telemedia membentuk kot!S()rsium untuk ikot 

menggelar layanan Mobile TV berbasis DVB-H. Dengan inthlstruktur yang cukop 

besar dan lengkap yang Ielah dimiliki oleh Telkom akan memudahkan dalam 

pembaoganan infraslruktur DVB-H. Sedangkan Telkomsel yang memiliki 

pelanggan seluler terbaoyak di mnah air memberi peluang sebagai pangsa pasar 

strategis bagi layanan Mobile TVberbasis DVB-H. Den Indonusa melalui Telkom 

Vision dan Y cs 1V nya sebaga:i perusahaan TV berbayar terkemuka (content 

aggregotor) diyakini akan mampu memberikan konten-konten yang berkoalitas 

bagi layanan Mobile TV. Sehingga bisa dikatl>kan konsorsium Telkom-Telkomsel­

lndonusa ini juga berpeluang besar untuk menjadi dominan player dalam bisnis 

layanan Mobile TV di tanah air. 

Namun untuk masak dalam bisnis layanan Mobile TV dengan teknologi 

yang baru dan berbeda dengan teknologi yang sebelumnya tidaklah bal yang 

sederbaoa. Perbedaan karakteristik teknologi broadcast dan unicast perlu 

mendapat perbatian lebih bagi kedua konsorsium tersebut untuk masuk ke bisnis 

layanan Mobile TV. Sebagai pemaln pertama yang akan menyalenggarakan 

layanan Mobile TVberbasis DVB-H, tentunya misldn akan pengalaman dan akan 

banyak menemui hambatan dalam penggelarannya. Perlu dilakukan snatu analisis 

terutama mengenai tingknt tekanan kompetitif industri layanan Mobile TV 

sebelum ikut teJjun bennain didalamnya. Untuk itu perlu dilaknknn analisis 

mengenai petensi lreunggulan kompetitif layanan Mobile TV berbasis DVB-H. 

Sehinggu nanrinya dapat dike!ahui tingkat teknnan kompetitif layanan Mobile TV 

di Indonesia dan dapat ditentukan stretegi positioning yang tepet bagi pendalang 

baru penyelenggara layanan Mobile TV berbasis DVB-H untuk dapat memenangi 

persaingan yang ada berdasaikan keunggnlan kompetitf yang dimiliki. 
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1.2 IDENTIFIKASI MASALAH 

Dari uraian !alar belakang diatas, dapat diidentifil<asilom beberapa 

pennasalahan antara lain : 

a. Adanya optimisme dan potensi ma.tket yang cukup tinggi terhadap layanan 

Mobile TVhingga beberapa tahun kedepan. 

b. Di Indonesia layanan Mobile TV telab digelar oleh beberapa operator 

telekomunikasi selular dengan teknologi berbasls unicart streaming (point 

to point} melalui jarlngan 3G mereka. Cam ini dianggap bulom cara yang 

elision dalam menghan!adkan layanan Mobile TV. 

c. Dl'B-H merupalom teknologi bTOOJicast Mobile TV yang diproyeksikan 

dapat menjadi tek:nologi terbaik dan menjadi standar teknologi layanan 

Mobile TV yang banyak digunalom oleh penyelenggara layMan Mobile TV. 

DVB~H menawarkan suatu peluang dalam bisnis layanan Mobile TV tidak 

hanya kepada operator telekomunil<asi retapi juga pera pelaku industri 

madia dan bTOQJ/casting. 

d. Di lndonesialayanan Mobile TVberbasis Dl'B-Hrencananya alom digelar 

oleh dua konSOISium yakni konsorsium Tren Mobile TV oleh Global 

Madiacom yang baranggotakan MNC dan lndosat serta konsorsium Telkom 

yang baranggotakan Telkom, Telkomse~ dan lndonusa Telemadia. 

e. Perlu dilakukan analisis tekanan kompetitif terbadap industri layanan 

Mobile TV yang ada saat ini untuk meUbat ting!art ketertarlkan industri' 

{imfustry altractlveness) dan penenluan stJategi positioning yang tepa! guna 

memenangkan kompetisi dan mendapatkan keuntungan yang berkelanjutan 

dalam industri layanan Mobile TV yO!lg dapat dijadikan acuan bagi 

konsorsium Tren Mobile TV maupun konsorsium Telkom dalam mengge)ar 

layanan Mobile TVberbasis DV!J..H di Indonesia. 
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Dari identitikasi permasalahan diatas, maka didapatkan perumusan 

masalah sebagai berikut : 

a, Bagaimana menganalisis tekana.n kompetitif daiam industri Jaya.nan Mobile 

TV di tanah air dengan melihat faktor pendatang baru~ pembeli, 

penawar/pemasok, produk pengganti, serta pesaing dalam industri 

b. Bagaimana menentukan strategi positioning yang tepat untuk memenangi 

kompetisi dan memperoieh keuntungan kompetitif yang berkelanjutan 

daJam penggelaran iayanan Mnbile TVberbasis DVB-H di Indonesia. 

1.3 BATASANMASALAB 

Dari identifikasi pennasalahan diatas, secara umum penelitian ini dibatasi 

pada hal-hal berikut: 

a. Definisi Mobile TV da.lam penelitian ini a.dalah laya.nan TV berbayar 

bergerak yang menggunakan perangkat h<mdheld haik yang menggunakan 

teknologi streaming unlcast jaringan 3G maupun yang berbasis teknologi 

broadcast DVB-H. 

b. Ruang Jingkup penelitian adalah anaHsis llngkungan mikro Mobile TV yang 

meliputi industri telekomunikasi dan broadcasting serta mengacu pada 

reguJasi telekomunikas! dan broadcasting yang berlaku hlngga saat tesis in! 

dibuat 

c. Analisis tek:anan kompetitif dan penentuan strategi positioning layanan 

Mobile TV berbasis DVB-H adalah menggunakan pemodelan Porter 5 

Forces. 

1.4 TIJJUAN PENEIJTIAN 

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis tekanan kompetitif terhadap 

layanan Mobile TV yang ada saat ini serta menentukan strategi posilioning yang 

tepat untuk memenangkan kompetisi dan mendapat.kan keuntungan yang 

berkelanjutan bagi penyelenggaraan layanan Mobile TV berbasis DVB-H di tanah 

air. Strategi posilioning yang didapat dari penelitian ini dihatapkan bisa menjadi 

9 Univarsltas lndonasia 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



acuan bagi konS<lrsium Tren Mobile TV dan konsorsium Telkom yang herencana 

mengge!ar lay arum Mobile TV berbasis DVB-li 

1.5 METODE PENELJTIAN 

Penelitian ini d!arahkan kepada analisa i.erhadap tekanan kompetitif dan 

strategi bersaing jasa layanan Mobile TV berbasis DVB-H melalui metode 

manajemen stratejik. Metoda penelitian dia.wa.li dengan identifikasi masalah, 

kemudian di!anjutkan dengan tahapan- tahapan berikut : 

I) Tahap pengumpulan data 

Metoda pengumpulan data sangat penting da1arn membantu penyusunan 

laporan penelitian, karena dengan menggunakan metoda yang dirancang 

dan direncanakan dengan baik, diharapkan a.kan memudahkan dalam 

proses penyusunan Japoran penelitian. Metoda pengumpu1an data untuk 

penelitian ini dilakukan dengan cam sebagai berikut: 

a. Studi Pustaka 

Dilakukan untuk mendapatkan konsep~konsep teoritis dan infonnasi~ 

infurmasi lain yang dapat mendukung penelitian. Studi pustaka merujuk 

peda jurna!-jumal, buku teks dan artikel-artikel yang menunjang pada 

penelirian yang dtlahukan. 

b. Melakuk.an pengambilan data yang akan diolah untuk menunjang 

penelitian 

c. Mengadaksn korespondensi dan wawancara dengan beberapli pibak 

yang betkompeten da1am bidang anaUsis strategi perusahaan 

2) Tahap Analisis 

Analisis dilakuksn terhadap data-data yang telah dikumpulkan, untuk 

kemudian dijadikan dasar terhadap pengidentifikasian tekanan kompeutif 

layanan Mobile TV dan juga penentuan strategi positioning yang tepat bagi 

layanan Mobile TVberbasis DVB-H. 
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1.6 KERANGKA PENULISAN 

BAB I. PBNDAHULUAN 

BABU 

BAB Ill 

BABIV 

BABV 

Berisi latar belakang, identifikasi masalah, batasan dan rumusan 

masalah, tujuan dan metode peneHtian pada tuiisan ini. 

DVB-H DAN RENCANA PBNGGBLARAN LAY ANA MOBILE 

TV BBRBASIS DVB-H DllNDONBSIA 

Berisi pernaparan teoritis tentang DVB-H serta rencana 

penggelaran layanan Mobile TV DVB·H di Indonesia. 

PORTER 5 FORCES 

Pada Bab ini akan dijelaskan mengenai model Porter 5 Forces 

beserta identi!ikasi faktor-faktor yang berpengaruh dari masing­

masing elemen. 

ANALISIS 

Berisi analisis Porter 5 Forces pada industri layanan Mobile TV di 

tanah air serta anaUsis potensi keunggulan kompotitif Mobile TV 

berbasis DVB-H dan strategi positioning yang tepat untuk 

memenangkan kompetisi. 

KESIMPULAN 

Bab ini merupakan penutup deri keseluruban pembabasan. 
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2.1 DVB-H 

BAB2. DVB-H DAN RENCANA 

PENGGELARAN LAYANAN DVB-H DI 

INDONESIA 

2.1.1 Aspek Tekllis DVB-H 

Digital P/deo Broadcaating to Handheld (DVB-H) adalah teknologi yang 

didesa:in untuk: melakukan distrlbusj secara masal konten multimedia k.e terminal 

pelsnggsn secara nirkabe!. DVB-H Ielah distandardisasi oleh DVB don ETSI pada 

bulan November 2004. DVB-H didesain untuk memenuhi behetapa obyektif 

sntara lain [9] : 

1. Menealrup jumlab pengguna yang tidak terbatas (unlimited). 

2. Transmisi berkekuatan tinggi (high power) sehinggu penerimaan binggu ke 

dalam gedung. 

3. Layanan dapat dinikmati tidak hanya dalam gedung don diluar gedung akan 

tetapi juga selama dalam perjalanan balk di dalam mobi~ ken::ta, don 

sejenisnya. 

4. Handover secant mulus antar frekuensi pemancar DVB-H untuk memasti.kan 

tidak ada pemutusan layanan selama pengguna berpindah dati area ealrupan 

satu ke area cakupan lainuya. 

5. Pengurangan pemakaian daya untuk mengkompensasi kapasitas batere yang 

terbatas pada tenninal pelanggsn. 

6. Penggunaan spektrum frakuensi yang sama dengan Broadcast TV (UHF/VHF) 

dan fleksibel untuk digunakau pada pita frakuensi tertentu maupun pada Iebar 

pita (bandwidth) tertentu sehingga bisa digunakau di seluruh dunia. 

7. Menggunakan metoda pengkodean (coding) dan korekai kesalahan (erTOr 

correction) yang sesuai dengan kehutuban penggunaan stasinu bergerak yang 
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mana kuat sinyal sangat bervariasi dan terpengaruh dengan adanya fading dan 

noise. 

8. Kompatibel dengan DVB-T untuk menjamin rendahnya biaya migrasi dan 

memaksimalkan pemakaian bersama infrastruktur DVB-T yang digunakan 

pada media broadcaster digital. 

Sistem DVB-H dapat mengirimkan dalam satu multiplex DVB-H ada 20 

hingga 40 kana I TV, bergantung pada bit rate untuk jutaan pelanggan . Sementara 

DVB-T memberikan bit rate hingga 24 Mbps sedangkan DVB-H menyampaikan 

ke tenninal bergerak di sisi pelanggan hingga kecepatan 11 Mbps. DVB-H sa.ngat 

kompatibel dengan DVB-T sehingga sangat dimungkinkan DVB-H berjalan diatas 

infrastruktur DVB-T. Disamping itu dalam DVB-H terdapat IP Datacast yang 

membuat keseluruhan inftastruktur DVB-H menjadi full IP. Peruntukan DVB-T 

lebih terfokus pada pengguna TV berlayar besar dan menetap dengan kemampuan 

pengiriman sebesar 4 hingga 5 Mbps sehingga untuk kanal sebesar 8 MHz akan 

terisi sekitar 5 hingga 6 kanal TV. Sedangkan DVB-H Jebih difokuskan untuk 

pengguna yang bergerak dengan menggunakan tenninal handset dengan ukuran 

layar yang kecil, dimana sinyal TV dapat dikirimkan dengan kecepatan 256 

hingga 512 kbps per kana) TV sehingga dengao pita selebar 8 Mhz dapat 

dikirimkan 20 hingga 40 kana) TV secara bersamaao. Dengan keunggulan Jain 

berupa kemampuan sinyal DVB-H menembus dalam gedung, optimasi kapasitas 

Iebar pita yang digunakan, dan adanya teknik time slicing untuk penghematan 

daya perangkat penerima yang menjadikan teknologi DVB-H merupakan solusi 

terbaik bagi layanan Mobile TV 

2.1.2 DVB-H Stake Holder 

Untuk memahami bebempa model bisnis dalam layanan DVB-H, maka 

terlebih dahulu kita memahami beberapa pihak (stakeholders) yang terlibat dalarn 

layananDVB-Hseperti pada Gambar2.1. 
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Gam bar 2.1 : DVB-H Stake Holder [I 0] 

!.End User 

DVB-H memungkinkan pemir.mnya (end user) untuk menikmati prognun-program 

TV melalui pe111llgkat genggam (lumdheld) dan bersifilt lebih personal. Layanan 

TV dapat dinikmati oleh pemirsa "dimana saja dan kapan saja". Namun yang 

pedu ditek:ankan adalah end user menikmati layanan Mobile TV bukan semata­

mata hanya karena mereka tidak bisa menikmati layanan TV layar Iebar karena 

sedang dalam pe(ialanan ataupun yang lainnya, nkan tetapi juga karena 

pengalaman menonton dan konten layanan yang berbeda yang ditawarkan oleh 

layanan Mobile TV barhasis DVB-H. Hal ini perlu diperbatikan oleh para con/en/ 

creaJor dan broadcaster. 

2. Broadcasters 

Dengan pengalamannya sebagai content aggregator dan content creator 

menjadikan broatlcas!ers memiliki peranan yang sangat penling dahun 

pengbanlal1!ll konten untak layanan Mobile TV. Namun broatlcasters perlu untuk 

mendalinisikan lebih mendahun t.erutama t.eri<ait mudel bisnis yang dipilih, 

mengenai level peranan mereka dalam layanan DVB-H. Dahun bal ini apekah 

broat!casters akan sepenubnya menangani layanan DVB-H dari penciptaan 

konten, pengbanlal1!ll konten, hingga pengatu111ll return channel bagi pemirsa, 

mekanisme billing, dan Cosmmer Relationship Management (t:R./4), ataukah 
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mendelegasikan beberapa peranan ke pihak lain seperti operator te!epon seluler. 

Adalah hal yang sangat sulit jika broadcasters menangani layanan DVB~H 

sendirian. Broadcasters membutuhkan campur tangan pihak lain sepertl operator 

telepon seluler khususnya dalam hal pengaturan relasi dengan konswnen (CRM} 

dan penyediaan return channel untuk interaktifitas dengan konsumen, 

3. Cellular Network Operator 

Cellular Network Op<raJor memiliki peranan dalam penggelaran layanan DVB-fl 

khususnya dalam hal penyediaan return channel, penghantamn konten on demand 

(intemktil) dan Costumer Relatiomhip ManagemenJ (CRM). Bahkan dalam salah 

satu model bisnis penyelenggaraan layanan DVB-H, Cellular Network Op<rator 

dapet merijadi pemain kunoi atau pemimpin dalam bisnis layanan Mobile TV 

berbasis DVB-H. Di lain pihak broadeasters akan sangat diuntungkan jika bekaJja 

sama dengan Cellular Network Operator mengingat Cello/or Network Operator 

memiliki akses yang luas terlladap penggena perangkat telepon bergerak yang 

nantinya terintegrasi sebagai pemagkat penerima layanan DVB-fl. Disamping im 

Cellular Network Operator juga memiliki sistem billing yang mutnkhir yang 

dapat diintegrasikan sebagai system billing untuk layanan DVB-H. 

4. Broadcast Network Openrtor 

Broadc0111 Network Operator berperan dalam menyediakan infrostruktur jaringan 

DVB-H. Sangatlah dimungldnkan Broadcast Network Operator memanfuatkan 

infrastnlktur jaringan DVB-T yang telah ada, dengan demikian dapet mengurangi 

besamya investasi yang dibutuhkan untuk membangun jaringan DVB-H. 

5. Manulil.cturers 

Mamlfacturers berperan sebagai vendor yang menyediakan perangkat untuk 

infrastnlktur jaringan DVB-H termasuk terminal handheld bagi para end u•er. 

Bebempa manufacturers yang mensupport layanan DVB-H anta:ra lain adalah 

Nokia, LG Elctronics, Motorola, Sagem, dan Samsung. 

6. Advertisers 
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Advertisers mencari cara baru untuk menyebarkan pesan mereka karena model 

lama sudah usang dan channel tradisional telah kehilangan daya tarik dan 

efektifitasnya. lnteraktifitas, personalisasi, dan kemampuan " kapan saja dan 

dimana saja" yang dita.warkan oleh layanan Mobile TV berbasis DVB-H seperti 

angin surga bagi para advetisers. Disini broadcasters juga akan dapat 

meningkatkan pendapatannya dari advertisers selain dari subscription fee dari end 

user. 

2.1.3 Model Bisois DVB-H 

Terdapat beberapa model bisnis yang dapat diterapkan dalam penggelaran 

Iayanan Mobile TV berbasis DVB-H. Isu pengaturan relasi terhadap kostumer 

(CRM) menjadi hal yang fundamental dalam model bisnis DVB-H. Beberapa 

model bisnis layanan DVB-H antara lain [10] : 

1. Broadcaster-Led Approach With Cellular Network Operator 

Dalam model ini broadcaster berperan sangat dominan sebagai content 

aggregator, content packager, ataupun sebagai content creator sendiri, serta 

termasuk dalam hal CRM. Broadcaster memperoleh pendapatan dari license fee 

atau subscription fee dari end user dan juga biaya iklan dari para advertisers. 

Namun untuk layanan interaktif broadcaster perlu menggandeng Cellular 

Network Operator sebagai penyedia jasa return channel dan dibutuhkan sistim 

billing yang terpisah untuk layanan tersebut. Dalam model ini pecan Cellular 

Network Operator hanya terbatas sebagai penyedia jasa return channel dan jasa 

telekomunikasi lain yang terintegrasi dalam layanan DVB-H seperti terlihat pada 

Gambar 2.2 dibawob ini. 
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Gam bar 2.2 ; Broadcaster-Led Approa<:h With Cellular Network Opernlor{ 10] 

2. Moi>ile Telecom Operalor-Led Aprrouch With Broadcaster 

Dalam model ini Mobile Telecom Operator berperan dominan dalam penyediaan 

layanan., CRM, hingga proses marketing. Mobile Telecom Operator memperoleh 

pendapatan dari subscription fee dari end user. Dalam hal ini Mobile Telecom 

Opera/or perlu menggandeng broadcaster dan Broadcast NelwVrk Operalor 

untuk mendapatlom con/enl layanllll dan juga menyewa infrnstruktur jaringan 

DVB-H. Pcrhatiklm gambar 2.3 dibawah ini . 
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Gambar 2.3: Mobile Tel=m Operator-Led Aprroach With Broadcaster[! OJ 
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3. Independent DVB-H Service Provider Approach 

Dalam model ini Mobile Telecom Operator berpenm dalam penyediaan layanan, 

marketing, dan CRM. Disini akan terdapat DVB-H Se"'ice Provider yang 

berperan sebagai msilitaror bagi Mobile Te/eeom Operator dalam hal content 

aggregation dan penyewaan spectrum dan inftastruktur jaringan DYB-H. 

Sehingga dalam penggelaran layanan DVB-H, Mobile TeleCf>m Operator tidak 

berhubungan langsung dengan broadcasters ataupun pam contem creator akan 

tetapi melalui DVB-H Se,..ice Provider seperti terlimt pada gambar 2A dibawah 

ini. 

' ' 
; .~----~--~---~-----------------, . . . 

! .Jr~ ............... : l 
C::r1>0·1 ......... }~.r::l>' 1-...... .J &/"~ .__.. :;·~· 
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~ 
' 
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Gombar 2.4: Independant DVB-H Service Provider Approach [10] 

4. Mobile Telecom Opemtor-Led Approach 

Model ini hampir sama dengan model Mobile Telecom Operato,...Led Approach 

WiJh Broadcasters, namun dalam model ini Mobile Telecom OperaJor berperan 

sani)11t dominao hahkan untuk semua aspek dalam valve chain layanan Mobile TY 

mulai dari comem aggregation hingga penghanlllran Iayanan sampai ke end user 

termasuk dalam hal CRM dan marketing. Mobile Telecom Operator menggandeng 

BroadcasJ Network Operator hanya untuk menyewa epektrum dan inftastruktur 

jaringan DVB-H. Perbatikan Gambar 2.5 dihawah ini. 
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Gambar 2.5: Mobile Telecom Operator-Led Approach [10] 

1.1.4 Model Penmrifllo 

Sukses Mobile TV sangat bergantung pada seberopa besar user mau 

membeyar layanan yang ditawarkan. User akan bernedia mengeluarkan biaya 

un!uk Mobile TV ini jika mereka puas dengaa conlenl yang ada dan biayanya. 

User tentu menginginkan hatga yang sesuai. Harga device juga memegang 

pernnan dalam memasa:riaut Mobile TV. Operator mungkin perlu mernberlkan 

subsidi untuk mengatasi masatah ini. Para ahli memperkimkan jika pasar Mobile 

TV sudah tumbuh maka harga semua produk dan service akan turun dengan 

sendirinya. Ada beberopa kemungkinan cara pembeyaran atau berlanggaaan 

da1arnprlclng yaitufree,jlaJ rate, dan ala carte [II]. 

1. Free 

Dasamya adalah bahwa televisi wnumnya gratis karena biaya siarannya 

sudab dimn!!SU!lg olab pernasang iklan. Dengaa demiklan pilihan bebas biaya 

memberi konsekuensi adanya iklan daJam Mobile TV. Masalaheya adalah apnkah 

user bernedia ada iklan dalam Mobile TV mereka. Selaojutnya iklan seperti apa 

yang bisa diterima oleh user. Untuk illl per!u dikembangkan lbrmat iklan yang 

sesuai dengaa Mobile TV. Hal ini membuka peluang masukaya advertiser daJam 

value-chain Mobile TV. Makin banyak pihak yang berkepentingaa dengaa Mobile 
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TV, makin besar pula kemungkinan Mobile TV akan menuai keberbasilan. Di 

sa.mping itu, masuknya advertiser akan meningkatk:an peluang para pemain Jain 

dalam value chain untuk mendapatk.an pendapatan yang lebih besar pula. 

2. Flat Rate 

User umumnya bersedia membaya:r paket service berda.sarlwt Iangganan 

bulanan. Sistem pambayaran seperti pada TV kabel biasa. Harga disesuaikan 

dengan paket program yang dipilih, dari program bas(c sampai yang premium. 

Dalam hal ini bemrti user bersedia untuk membayar supaya bisa menikmati 

content Mobile TY. Hasil penelitian di Eropa menunjukkan bahwa 80% user 

bersed[a untuk membayar dengan sistemjlat rare ataupun ala carte. TarifbuJanan 

yang dapat diterima antam 5 sampai 11.5 euro. Walaupun user tidak menyukai 

arlanya iklan dalam Mobile TY. tetapi mereka juga tidak menolak jika iklan 

tersebut dapat menjaga tarifberlangganannya menjadi lebib mumh. 

3. Ala carte 

Harga berdasarkan pada beberapa pengukuran seperti total menit 

pemakaian, proporsi penggunaan jaringan, dan juga langganan program tertentu 

seperti misalnya: 

• Pay per view (siaran langsung •port, dsb.) 

• Clip casting (chane/ program bericebun, dsb.) 

• Realtime applet (sport tickers a.tBufinancial exchange tickers, dsb.) 

• Game atau aplikasi berlangganan, misalnya dikirim tiap minggu. 

• !nJeractive-driven purchase (DVD, tiket bioskop, mabem, dsb.) 

• Dawnload safes (ringtqne, (Zflplicalion and game, video, musik, dsb.) 

• Premium messaging (SMSIMMS untuk voting, user poll, dsb.) 
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.. Portal traffic (link dan MMS!e-mai/ trqffic untuk mengirim video clip, 

dsb.) 

Gabungan antara Free, F/at~Rate, dan Ala Carte dengan proporsi dan 

tahapan tertentujuga memungkinkan untuk diterapkan. 

2.1.5 Unieast Versus Broadcast 

Seperti kita ketahui bersama layanan Mobile TV yang ada saat ini masih 

menggunakan teknologi unlcast point to point seperti terlihat pada Gambar 2.6, 

dimana dibutuhkan satu dedicated link alau channel darl core hingga ke user 

untuk penghantarnn layanan Mobile TV untuk seorang user. Cara ini dianggap 

kurang efisien dalam menghanlarkan layanan Mobile TV karena akan sangat 

memboroskan resources dalam jaringan baik di tingkat core network hingga ke 

rodio access network. Jika pengguca layanan Mobile TV berkemhang dan 

meningkat dalam jumlah yang besar maka dapat menimbuikan problem dalam 

jaringan. Cost per bit pun akan semakin maha!. 

Gambar 2.6: Penghanlanullayanan Mobile TV dengan Unicast P2P [12] 

Untuk mengatasi pennasalahan tersebut dikembangkanlah teknologi 

broodcast. Dengan sistem broadcast maka penghantaran layanan Mobile TV dapat 

lebib efisien dan menampung jumleb user yang lak terbalas. Bahkan dengan 
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semakin banyak user maka nilai cost per bitnya pun sernakin turun. Namun untuk 

penghantaran kanten yang bersili!t interaktif dan on demand tetap dibutuhkan 

teknik unlcosl streaming point to flf)int. Terdapat dua macam teknik broadcast 

yang dikernbangkan saat ini yakni teknik broadcast inband seperti peda Gambar 

2.7 dan teknik broadcast out of band seperti gambar 2.8. Teknik broadcast inbond 

(betbasis cellular network) dikembangkan dalam jaringan 3G dan masih 

menggunaken resource dnri 3G. Telmik broadcast ini contolmya adalah 

MulJimedia Broadcast Multicast Service (MBMS). Dengan teknik MBMS ini 

cukup menggunaken satu dedicated kana! untuk satu ragam konten yang 

&broadcast ke seluruh user yang meminta konten tersebut. 

Gambar 2.7: Penghantaranlayanan Mobile TV dengan MBMS [12] 

Teknik broadcast yang kcdua adalab teknik broadcast out of band 

(dedicated broadcast networA;). Teknik ini tidak lagi menggunaken jaringan 3G 

untuk menghantarkan layanan Mobile TV tetllpi melalui jaringan broadcast 

tersendiri dan menggunaken spektrum sendiri. Salah satu contuh dnri teknik ini 

adalah DVJJ-H. 
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Gam bar 2.8: Penghantaran layanan Mobile TV dengan DVB-H [12] 

2.2 Rencaoa Penggelaran Layanan Mobile TV Berbasis DVB-H di 

Indonesia 

Peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika No. 27 tahun 2008 tenbmg 

uji coba lapangan penyelenggaroan siaran televisi digital memberikan sinyal 

positif bagi masuknya pendatang baru layanan Mobile TV berbasis teknologi 

broadcast DVB~H Ada dua konsorsium yang melakukan uji coba dan menjadi 

caion penyelenggara layanan Mobile TV berbasis DVB-H yaitu konsorsium Tren 

Mobile (GlobaJ Mediacom) dan konsorsium Telkom-Telkomsel-lndonosa. 

Masuknya kedua konsorsium tersebut akan meramaikan kompetisi penyelenggara 

layanan Mobile rv di tanab air. 

Sebagai raksasa telekomunikasi di tanah air, Telkom menggandeng kedua 

anak perusahaanya yakni Tetkornsei dan Tndonusa Telemedia membentuk 

konsorsium untuk ikut menggeiar 1ayanan Mobile TV berbasis DVB-H. 

Konsorsium Telkom-TelkomseHndonusa telah mulai melaksanakan uji coba 

sejak tanggaJ 20 April 2009 yang menggunakan 2 unit pemancar dengan sistem 

OSF. Pemancar dengan daya pancar 400 Watt dipasang di Gedung Kementerian 

Negara BUMN dan 1 kWatt dioperasikan di Gedung Kantor Telkom JI. Gatot 

Suhroto, Jakarta . Kedua pemancar tersehut dapat menjangkau wilayah Jakarta 
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Pusat dan sebagian Jakarta Selatan. Kana! yang digunakan oleh Konsorsium 

Telkom-Telkomsel-lndonusa dalam uji coba adalah pada kana! 26 UHF dengan 

menggunakan Single Frequency Network (SFN) dan menggunakan dua pemanear. 

Dengan infrastruktur yang cukup hesar dan lengkap yang telah dimiliki oleh 

Telkom akan memudahkan dalam pembangunan inftastruktur DYB-H. Sedangkan 

Telkomsel yang memiliki pelanggan seluler !erbanyak di tanah air memberi 

peluang sebagaj pong.._ pasar strategis bagi layanan Mobile TV berbasis DVB-H. 

Dan Indonusa melalui Telkom Vision dan Yes TV nya sebagai pernsahaan TV 

berbayar terkemuka (content aggregaJor) diyakini akan mampu memberikan 

lronten-konten yong berkualitas bagi layanan Mobile TV. 

Uji coba juga dilakukan oleh konsorsium Tren Mobile TV. Sebagai 

perusahaon yang besar di bidang media dan penyiaran, Global Mediacom 

menggandeng anak perusebaaonya MNC Group dan peruSilbann telekomunikasi 

seluler terkemuka di tanah air yakni lndosat urdak membentuk konsorsium Tren 

Mobile TV dan berancana ll:Qun ke bisnis layanan Mobile TV di tanah air. 

Konsersium Tn:n Mobile TV ini telah mulai melaksanakan uji coba peda bulan 

Maret 2009 dengan menggunakan sistem OMABICASS dengan pemancar yang 

!erpasang di gedung Mcoara Kebon Sirih dan <lapet menjangkau wilayah Jakarta 

PusaL Kamd yang digunakan oleh Tren Mobile TV dalam uji eoba adalah peda 

kanal24 UHF. 
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BABJ. PORTER 5 FORCES 

Hal mendasar yang mempengaruhi tingkat profitabilitas darl suatu 

perusahaan adalah tingkat ketertarikan industri (industry's attractiveness) dimana 

perusahaan itu berada [13]. I..ebih dari itu tingkat ketertarikan industri juga dapat 

menentukan kelangsungan hidup dari suatu perusahaan pada masa mendatang. 

Untuk menganalisa tingkat ketertarikan darl suatu industrl ini dapa! menggunakan 

tools Porter 5 Forces, 

Porter 5 Forces peda dasarnya merupakan suatu kemngka berpikir untuk 

manajemen bisnis yang dikembangkan oleh Michael Porter dan merupakan salah 

satu tools strategi bisnis yang paling sering digunakan dan keunggulannya telah 

terbulcti dalam berbagai macam kasus. Porter 5 Forces lebih mengarah pada 

analisa industri dari luar perusah~ mencoba meli.hat potensi ke dalam (outsitfe.. 

in bussines strntegy), untuk menganalisa secara struktural tingkat ketertarikan 

suatu industri melalui tekanan-tekanan kempetitif yang ada. Menurut Porter 

kompetisi dalam suatu industrl akan terbantuk secara alami dalam lima tekanan 

kompetitif yakni threat of new entrants, thre(l[ of substitute products~ bargaining 

power of supplier, bargaining power of buyer. dan juga rivalry among the existing 

competitors. Lima tekanan diatas akan menentukrut tingkat ketertarikan suatu 

industrl. 

Tujuan akhir dari suatu bisnis unit dalam industri adalah untuk 

menemukan posisi pada industrl dimana perusahaan bisa mempertahankan diri 

melawan tekana.n kompethif yang ada. Pengetahuan mengenai sumber dari 

tekanan kompetitif akan menunjukkan kekeatan dan kelemahan yang penting. 

serta menlllliukkan posisi dalam irulustri, menjelaskan area dimana peluang dan 

tantangan nkan berarti. Dalnm tesis ini nkan digunakan pemodelan Porter 5 Forces 

untuk menganalisis seeara struktural industrl Mobile TV di tanah air untuk 

mengetabui tingkat ketertarikan irulustri ini dengan menganalisa tingkat tekanan 

kompetitif yang rula. 
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Gam bar 3.1 :Model Porter 5 Forces [13] 

3.1 Threats of New Entrants 

Masuknya penda!ang bam akan menambah tingkat kompetisi dalam SU8lu 

industri. Besar keeilnya peluang bagi penda!ang bam unluk masuk ke dalam 

industri akan bergantung pll1la : 

Diferensiasi prodnk 

Diferensiasi produk artinya perusahaan mempunya identilikasi merek dan 

kesetiaan pelanggan yang disebabkan oleh ildan, pelayanan pelanggan, 

perbedaan prodnk atau sekedar karena merupakan perusahaan pertama 

yang memasnki indus!rl. Difurensiasi menciptakan pengbalang unluk 

masuk ke suatu industri dengan membuat penda!ang bam mengebaukan 

biaya yang besaJ: unluk mendapatlom pelanggan yang ada. 

- Biaya investasi 

Kebuluban investasi yang besaJ: menciptakan penghalang unluk masnk ke 

stlll1u industri, teru1ama jika modal !el1lebut diperlukan unluk biaya 

periklanan. kegiatan penelitian dan pengembangan. 

Biaya beralih pemasok (switching cost) 

Besarnya biaya yang barns dikeluarkan pendatang bam untuk beralih dari 

suatu pemasok ke pentasok yang lain akan menciptakan penghalang untuk 

masnk. 
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Akses ke saluran disttibusi 

Mendapotkan jalur distribusi pe!anggan dan jalur pemasok yang tepa! 

adalah tantangan bagl setinp pendalang barn. Terutama apabila pesaing 

telah terikal dengan jalur distribusi yang ada, schingga terkadang 

pendatang barn barns menciptakanjalur distribusi yang benar-benar blll'U. 

Kebijakan pemeriulah 

Kebijakan-kebijakan pemerinlah dalarn penyelengganaan jaringan bisa 

merupakan salah satu barnbatan untuk masuk. Misalnya peraturan­

pemturan seperti pemyaratan perizinan, besamya BHP yang hlll'lls dibeyar 

ka.n dalam penye!eugganaan jaringan dan lain-lain. 

Biaya 1ak menguntungkan bebas dari skala 

Keunggulan yang paling peating adalah teknologi produk milik scndiri, 

peaguasaaan atas beban buku, lokasi yang menguntungkan, adanya subaidi 

dari pemeriutah, lrurva belajar atau pengalaman. 

3.2 Bargaining Power of Suppliers 

Teka.nan dari supplier dalarn suatu industri dapat berupa tuatutan untuk 

menaikka.n hatga atau pengarangun kualilas dari pembelian barang dan jasa. 

Dalam hal ini posisi supplier akan kuat apabila memenuhi beberapa hal berikut : 

Supplier didominasi oleh beberapa perusahaan dan lebih terpusat pada 

industri dimana merelca m"'\iual. Supplier yang menjual pada pembeli 

yang terftogmen!a<i biasanya akan dapat mempeaglll'llhi barga, kualitas, 

sertll syarat-syarat penjualan. 

Tiduk lemapat produk pengganti lain yang dijual pada suatu industri. 

lndustri bakan satu-satunya tempat supplier menjual produknya. Apabila 

suatu lndustri bukan merupakan pelanggan utama dari SUlllu supplier muku 

ka.nenderungan supplier dapat memuksakan kekua!annya pada industri 

tersebut 

Produk supplier sangat panting demi keberbesilan proses pembualan atau 

kuali!as dari produk yang dihasilka.n pembeli. 
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Switching cost yang dibutuhkan untuk beralih ke produk supplier tidak 

besar. 

Kelompok pemasok melakukan integrasi maju pada suatu industri. 

3.3 Bargaining Power of Buyers 

Daya ta.war pembeli pada industri dapat menekan harga untuk turon, serta 

daya lllwar untuk meningkalkan kanlitas layanan dan membuat competilor saling 

bersaing satu sama lain. Pembeli akan memiliki daya tawar yang kuat bila 

memenuhi beberapa bel sebegai berikut ; 

Kelompak pembeli terpusat ata.u membeli dalam jumlah besar. 1iku 

sebagian besar basil penjualan merupakan pembelian dari suatu pembeli 

tertentu. Hal ini nkan mempertinggi pasisi pembeli tersebut dalam industri. 

Produk yang dibeli dalam industri tersebut cukup signifikan dalarn 

prosenmse pengelua:ran rutin pelanggan. Disini pembeli sepertinya 

terpengarub untuk mengeluarkan dana dalarn rangka berbelanja produk 

dengan harga yang sesuai, serta selektif dalarn berbelanja. Apabila produk 

yang dijual dalam industri memilild parsi keeil daism pengeluamn 

palanggan, biasanya pembeli tidak nkan terlalu sensitifterbadap harga. 

- Produk yang dibeli ndalah produk standar ata.u tidak terdifurensiasi. 

Sehingga pembeli yakin akan menemukan penjual altematif yang 

membetiikun penawaran lebih balk. 

Pembeli menghadapi switching cosl yang kecil. Hal ini salah satunya 

dialami apabila switching cost ditanggung oleh penjual. 

Pembeti mempunyai infonnasi lengkap mengenai suatu produk. Seperti 

infonnasi tentang permintaan, harga pasar yang aktual, dan bahkan biaya 

yang dikeluarkan pel\jual sehingga pasisi tawar-menawar menjadi lebih 

kuat. 
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3.4 Threat of Substitute Product 

Produk pengganti akan dapat membalasi jumlah laba pntensial yOllg akan 

didapat dari suatu industri. Adapun besamya ancaman dari produk pengganti 

dipengaruhi oleh hal-hal berikut : 

Layanan produk pengganti. Kemamp110ll produk atau jasa pengganti untuk 

dapat memberikan layanan yang hampir sama dengan layanan Mobile TV, 

Produk pengganti mudah didapatkan. Apabila produk pengganti modah 

didapatkan dipasaron mako akon meningkatkan ancaman untuk masuknya 

produk atau.jasa pengganti. 

Makin menarik altematif harga yang di!awarkan olah produk pengganti, 

makin ketat pembalasan !aha dari suatu industri. Produk pengganti yang 

perlu mendapatkan perhatian besar adalah produk yang mempunyai 

kecenderungan untuk memiliki barga atau kualilas yang lehih baik 

daripada produk industri atau dibasitkan oleb industri yang berlaha tinggi. 

Switching cost. Peralihan dari layanan Mobile TV ke produk subtitusi 

membutuhkan biaya peraliban. 

3.5 Int...,.ity of Rivalry Anlong Emling Competitors 

Intensilas persaingan diantam kompatitor dalam S1lll.!u industri selaln 

dipengaruhi oleh kompatitor itu sendiri juga dipengaruhi oleh keempat tekanan 

sebelumnya. Yang dimaksud kompetitor dalam hal ini adalah pemain yang 

mengbasilkan serta menjual produk sejenis, yang akon bersaing dalam 

memperebutkan matket share pasar. lntensitas persaingan akon tinggi apebila: 

Jumlah pesaing yang seimhang. Banyaknya pemain dengan kekuatan 

masing-masing tentu saja akan meningkatkan intensitas persaingan dalam 

kompetisi. 

Pesaing yang heragarn. Pesaing mempunyai sfxategi heragarn, asal-usul, 

karukteristik serta tujuan dan strategi bursaing yang beriainan. 

Kurangnya diferenslasi produk. Ketika suatu produk atau jasa dipandang 

sebugai komoditas, mako pilibun oleh pembeli hanyuk didasarkan atas 
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barga dan pelayanan, dan desakan untuk persainglln harga dan pelayanan 

yang tajarn dapat teljadi. 

Biaya tetap. Biaya tetap yang tinggi menciptakan tekanan yllJlg beret 

terhadap semua perusahaan untuk mengisi kapasitas yang sering kali 

menyebabkan penurunan harga yang cepat pada saat teljadi kapasitas 

berlebih. 
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BAB4. ANALISA 

4.1 Pemodelao Porter 5 Forces Untuk Layanan Mobile TV 

Tahapan awal dari analisis dengan menggunakan Porter 5 Forces adaJab 

menenru!Qm siapa saja pemain yang berpef1!1l dalam industri layanan Mobile TV; 

kemudian dilanjutkandengan identifikasi terhadap varlable-variabel dari lima 

komponen Porter 5 Forces. 

Adapun pendefinisian pemain yang berperan dalam bisnis 1ayanan Mobile 

TV di Indonesia dapat dijablll'kan sebagai berikut 

1. Pemain baru (new entrant) didefinisikan sebagai pemain yang saat ini 

belum le!jun dan mungkin akan teljun ke daJam bisnis layanan Mobile Tv. 

Dengan potensi yang dimilikinya memungkinkan pemain baru ini untuk 

terjun ke dafam bisnis ini. Da1am analisis ini pemain baru dalam layanan 

Mobile TV ada lab Group Telkom dan Group Tren Mobile TV. 

2. Produk penggonti (.wb.SIMe) didefinisikan sebagai produk yang rnemiliki 

fungsi yang sama namun dengan teknologi yang berbeda. Disini produk 

substitusi dari layanan Mobile TV adalab layanan TV digital berbayar dan 

IPTV. 

3. Pembeli (buyer) adalab pelanggsn aiau konsumen yang menjadi !llrget dan 

segmen layanan Mobile 1Y, dapat merupakan pelanggsn telepon seluler 

yang eksisting maupun yang barn. 

4. Pemasok (suppllelj adalab vendor yang menjual perangkat jaringan 

layanan Mi>bi/e TV tennasuk pera.ngkat handheld pada sisi peianggan. 

5. Persaingan antar kompetitor eksisting adalab persaingan antar operator 

penyedialayanan Mobile TV yang ada. 
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Five Forces 
Compelilive Model 

Oig!al P-111 1V; 
Srl!clii:o. Ctltlle. Te1~ 

IPTV 

Mobile TV in lhe 
Indonesia Market 

Pmiler 

Gambar 4.1 : Pemodelan Porter 5 forces Untuk Layanan Mobile TV 

Sete!ah melakukan identifikasi terbadap tiap-tiap kompooen, kemudian 

aklln dilllkukan perbitungan berdasarkan variabel-variabel dengan menggunakan 

asumsi pembobota.n untuk menganalisis indikator dari masing-masing variabei 

yang te!ah ditentukan. 

Adapun aswnsi pembobotan )'llllg digunaklln unluk membanlu 

menganalisis indikator dari setiap variabel adalah sebagui berikut : 

a) Untuk kesesuaian indikator-indikator dengun industri la)'llllan Mobile TV saat 

inl, dimana imsilnya adalah : 

0 : apabila tidak sesuai dengan kondisi indil<ator 

I : apabila sesuai dengan kondisi indiketor 
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b) Untuk pembobotan tekanan, prosentase dari angka 1 terhadap keseluruhan 

menyatakan nilai kuantitatif dari tekanan yang ada pada satu sumber tekanan, 

kemudian hasilnya dildasifikasi.kan menjadi tiga, yaitu : 

• LOW ; 0-33.33% 

• MEDIUM : 33.34o/~ 66.66% 

• HIGH : 66.67%-100% 

4.2 Anallsis Porter 5 Fon:es Uutuk Layanan Mobile TV 

4.2.1 ldeotilikasi Varlabel Dan Fal<tor Tekanan 

Tabel 4.1 merupakan label identifikasi variabel-variabel dan indika!m"­

indikator spesifik yang terkait dengan layanao Mobile TV dan diganakan untuk 

melakukao analisis potensi kompetitiflayanan Mobile TV. 

TaW 4.1 Variabel dan lndlkllter 

Ancaman Pemain baru 

No Variabel lndikator 

1 Biaya Investasi Awal Biaya investasi awal yang dibutuhkan tidak besar 

2 Skala Ekonomi Prnduk pendatang beru dipersiapkao dnlam skala besar 

3 Kebijakan Pemerintab mengijinkan masulmya pemain beru 

Pemerintah Pemerintab membebaskan penggunaan spektrum frekuensi 

4 Akses ke Supplier Mndah untuk mencari supplier utama 

5 Akses ke Saluran Jalur distribusi ke pelanggan mndah untuk dibuat 

Distribusi 

6 Diferensiasi Produk Produk yang ada tidak memiliki diferensiasi 

Ancaman Dari Produk Pengganti (Substitusi) 

No Variabel lndikator 

I Produk Pengganti Adanya prnduk pengganti 

2 Layanan Produk Fitur layanan prnduk pengganti lengkap 
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Pengganti 

3 TarifProduk Tacif produk pengganti lebih murah 

Pengganti 

4 Mobi!itas Produk pengganti rnendukung mobilitas pengguna 

5 Biaya Peralihan Biaya pemlihan rendah 

6 Proses aktivasi Proses aktivasi produk pengganti lebih mudah 

Kekuatan Pembeli 

No Varinbel Indikator 

I Diferensiasi Produk Produk yang dibeli dari industri adalah produk standac 

atau tidak terdiferensiasl 

2 Switching Cost Biaya beralih pemasok rendah 

3 Porsi Terhadap Produk mengambil porsi yang kecil dalacn pengeluacan 

Pengeluaran pelanggan 

4 Informasi Tentang Pembeli memilild infonnasi yang lengkap tentang produk 

Produk yang akan dibeli 

5 Mobile Number Terdapat Mobile Number Portability di Indonesia 

Portability 

6 Penguncian Tidak terdapat penguncian pelanggan 

Pelanggan 

7 Kelengkapan Fitur Fitur dari produk tidak lengkap 

Kekuatan Pernasok 

No Variabel lndikator 

I Dominasi Pemasok Pemasok didominasi oleh beberapa perusahaan dan 

terpusat 

2 Produk Pengganti Tidak terdapat produk pernasok pengganti 

3 Pasor Pernasok lnduslri bukan pasar satu-satunya bagi pemasok 

Industri bukan pasar potensial begi pemasok 

4 Produk Pemasok Produk pemasok penting begi industri 

5 lntegrasi Maju Pemasok mebkukan integrasi maju 
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6 Kebijakan Pemerintah mendukung masuknya pemasok 

Pemerintah Pemerintah mendukung berkembangnya pemasok 

Persaingan antara kompetitor Eksisting 

No Variabel Indikator 

I Jumlah Pesaing Jumlah pesaing banyak 

Pesaing yang seimbang 

Pesaing yang beragam 

2 Diferensiasi Produk Kurangnya diferensiasi produk 

3 Hambatan Hambatan pengunduran diri yang tinggi 

Pengunduran Diri 

4 Switching Cost Biaya beralih pemasok rendah 

4.2.2 Ancaman Pemain Baru 

Biaya Investasi Awal 

Biaya investasi awal yang besar merupakan penghalang bagi masuknya 

pemain baru. Apabila biaya investasi awal untuk menyelenggarak:an layanan 

Mobile TVtidak begitu besar, maka tekanan ancaman pemain barn dalam industri 

juga semakin besar. 

Kondisi: 

Seperti yang didefinisikan sebelumnya, pemain baru yang akan masuk ke 

dalam layanan Mobile TV adalah Group Telkom dan Group Tren. Berbeda dengan 

pemain lama yang menggunakan teknologi unicast poinl to point yang 

memanfaatkan jalur 3G mereka, pemain baru akan menggunakan teknologi 

broadcast berbasis DVB-H. Seperti diketahui terdapat tiga komponen utama 

pembiayaan dalam penyelenggaman layanan Mobile TV [9], yakni: 
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1. Biaya Llntuk pembangunan infrastruktur jaringan. 

2. Biaya untuk penyewun spektrum fi:ekuensi. 

3. Biaya untuk penyewaan konten. 

Secara ekonomis, penyelenggaraan layanan Mobile TV secam unicast 

point to point me~alui jaringan 3G tidaklah membutuhkan biaya untuk 

pembangunan infi:astruktur jaringan dan penyewun spektrum fi:ekuens~ hal ini 

disebabkan jaringan pengbanlllran layanan Mobile TV dan spektrum yeng 

digunakan menjadi satu dengan jaringan 3G. Atau dengan kata lain layanan 

Mobile TV disini sebanamya banyalah merupekan value added dari layanan 30. 

Narnun lain balnya dengan pengbantaran layanan dengan teknologi broadcast 

berbasis DVIJ-H. Dibutuhkan biaya pembangunan jaringan DVIJ-H diluar jaringan 

3Gdenjuga biaya penyewaan spektrum frekuensi untuk DVB-H. 

Berikut adalah iluslrasi besaran investasi yang diperlukan untuk 

membangun jaringan untuk layenan Mobile TV berbesis DVB·H di Jakarta, 

dengan asumsi [14): 

Luas area: 7x25 kril' 
Jumlah BTS yang diperlnkan: 7 

Txer/BTS: 10 

lndor Repeater: 40 

OPEX~IO%CAPEX 

Tabel 4.1 Capex du Ope:r l'enggelAran Mobile TV DVB-H [14] 

Iafrastruktur CAP EX OPEX/Thn 

Rp Rp 

!PE 3.136.000.000 313.600.000 

ESG 1.200.000.000 120.000.000 

Encoder 600.000.000 60.000.000 

TX&Amp 7.315.868.000 731.586.800 

Gap Filler 14.332.600.000 1.433.280.000 

Internet Access 1.200.000.000 

Total 26.568.668.000 3.858.466.800 
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Angka diatas merupakan itustrasi investasi awal untuk pembangunan 

infrnstruktur bagi pemain baru untuk menggelar layanan Mobile TV berbasis 

DVB-H di Jakarta. 

Kru!impulan : 

lnvestasi awal yang dlbutuhkan bagi pendatang baru untuk menggela.r layanan 

Mobile TV berbasis DVB-H cukup be>ar. 

Variabel Indikator Nilai 

Biaya Investasi Biaya investasi awal yang dibutuhkan tidak bcsa.r 

Awal 

Skala Elwnomi 

Apabila pendotang baru dolam bisnis layanan Mobile TV mampu 

memproduksi dolam slwla beliar, rnuks tekanan ancaman pemain baru dalam 

industri semaktn besar. 

K<>ndisi: 

Seperti kila keiBhui sebelumnya, penggelaron layanan Mobile TV dengan 

teknologi unicast point to point melalui jaringan 3G akan menemui kendala dalam 

penyediaan resource jaringsn ketika jumlah pelanggan semakin ban.yak. Hal ini 

berarti Jayanan Mobile TV nya tidal< dipersiapkan untuk skala besar. Namun 

berbedo halnya dengan pendotang baru yang memanfuatkan teknologi broadcast 

untuk layanan Mobile TV nya. Secara ekonornis semaktn banyak pengguna muks 

akan semakin rnengantunglwn dan tidal< nda kendala tethndap resource jarlngan. 

Sehingga dengan demikian dopat dikatakan bahwa produk pendatang baru 

dipersiapkan untuk akala besar. 

Kesimpulan : 

Prnduk pendatang baru dipersiapkan dalam akala besar. 
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Variabel Indikator Nilai 

Skala Ekonomi Produk pernlatang barn dipersiapk:an dalam skala 

besar 

Kebijalom Pemerinlab 

Kebijak:an pemerintah dapet membatasi atau babk:an menutup kesempetan 

bagi pendatang baru untuk masuk ke dalam industri. Kebijukan dari pemerintah 

menjadi kunci bagi lllllSukuya pendatang barn. Jika kebijak:an pemerintah 

mengijinkan ataupun mendulrung masuknya pemain baru, maka akan 

meningkatkan ancaman dari pendatang baru. 

Kondisi: 

Regulasi pemerintah untuk layanan Mobile TV memang belum rampung 

dibuat dan kemungkinan ukan selesai pada bulan Desember 2009. Namun melalui 

Peraturan Menteri Komunikasi dan lnformatika No. 27 labun 2008 tentang uji 

coba lapengan penyelengganum siaran televisi digital memberikan sinyal pesitif 

bagi masuknya pendatang baru layanan Mobile TV berbasis teknologi b1"0l11ko.st 

Adapun beberapa pesal dalam Permen Kominfo NO. 27 tahun 2008 yang berkaitan 

dengan layamm MiJblie TV adalab sebagai berikut: 

p...,Jl 

2) Uji Coba Lapengan Penyelenggaraan Siaran Televisi Digi!BI yang 

selanjutnya disebut Uji Coba adalab siaran peroobaan dengan 

menggunak:an teknologi digi!BI baik untuk penerimaan tetap free-to-(lir 

maupun untuk penerimaan televisi bergerak (Mobile TP). 

Pasa14 

1) Penyelenggarann Uji Coba untuk televisi bergerak (Mobile TP) dilaknk:an 

oleh 2 (dua) penyelenggara yang masing-masing berbentuk konsorsium. 

2) Uji Coba sebagaimana dimaksud pnda aynt (I) diselenggarakan dengan 

mengganak:an sislem stan dar terbuka (open standor<(). 
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Pasal17 

I) Hasil pelaporan dan evaluasi pelaksanaan Uji Coba akan dijadikan acuan 

penyusunan regul.asi implementasi sistem penyiaran televisi digital dan 

sebagai bahan pertimbangan dalam seleksi penyelenggara penyiaran 

televisi digital. 

2) Ketentuan tentang seleksi penentuan penyelenggara penyiaran televisi 

digital akan diatur dalam peraturan terSendiri 

3) Penyelenggara Uji Cnba dapat dipertimbangkan untuk memperoleh izin 

penyelenggaraan penyiamn televisi digital. 

Kemudi.an karena layanan Mobile TV berbasis teknologi broatlcast 

menggunakan alokasi freknensi torsendiri (out of band.), maka pemoin baru akan 

dibatasi sesuai perobamsan pemakaian alokasi frekuensi sesuai KM 20 blhun 2004 

sebagai berikut: 

P...,l4 

I) Penyelenggarnan Janngan telekumunikasi yang memerlakan alokasi 

spaktrwn frekuensi radio tertentu dan atau memerlakan kode akses 

jaringan,jumlah penyelenggaranya dibalaSi. 

2) Penyelenwraan jaringan telekomunikasi yang jumlah penyelenggaranya 

dibalaSi sebagaimana dimaksud dalam ayat (1), tata earn perizinannya 

dilakakan melalui proses seleksi. 

Kesimpulan : 

Pemerinblh mengijinkun masuknya pemain bam, namun pemerinblh tidak 

membebaskan penggunaan spektrurn frekuensi sebingga akan membalaSi jumblh 

pemain baru yang akan masuk kadalam industri layanan Mobile TV. 

Varinbel Indikator Nilal 

Kebijakan Pemerinblh mengijinkun masuknya pemain baru I 

Pemerinblh Pemerinblh membebaskan penggunaan spaktrwn 0 

frekuensi 
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A.kses ke Supplier 

Apabila pendatang baru dalam bisnis layanan Mobile TV mudah untuk 

mendapatkan supplier, maka hal ini akan mengurangi rintangan hagi pendatang 

baru untuk. masuk kedalam industri dan akan meningkatkan ancaman dari 

pendatang baru. Dalom layanan Mobile TV berbasis teknologi broadcast yang 

menjadi supliier adalah manufacturer penyedia end to end network so/Ulion dan 

penyedia handset yang menduknng layanan Mobile TY. Penyediaan handset yang 

menduknng layanan Mobile TV menjadi hal yang sangat penting bagi pendatang 

baru. Pasar akan lebih mudah untuk dikembangkan jika handset sudah terSedia 

hanyak dipasaran dengan hanyak ragam dan harga yang knmpetitif bagi 

konswnen. 

l(ondisi: 

Dalam hal end to end JMtwotk solution Wltuk layanan Mobile TV 

khususnya yang berbasis reknologi broadcast DVB-H, sudah hanyak manufacturer 

yang menawarksn. Solusi yang dilawmknn dari design network, penyedian segala 

perangkat dalam network, ma.najemen network, hingga ke digital right content 

managemenJ protection.. Dengan banyaknya manufacturer yang menawarka.n end 

to end solution tentunya akan lebih memudahkan hagi pendatang baru. Beberapa 

manufacturer besar yang menyediaks.n end to end network solution antam lain : 

I) Nokia Siemens Networ (NSN) 

2) Alcatel- Lucent 

3) Motorolla 

4) Harris 

5) NEC 

6) Thomson -Grass Valley 

Sedangkan dalam hal penyediaan handset, dengan semnkin 

berkemhangnya pasar Mobile TV khususnya yang berbasis leknologi broadcast 

DVB-H, semnkin banyak pula mamifi>cturer yang mengernbangkan handset yang 

menduknng untuk layanan Mobile TV terutama yang berbasis DVB-H. Berikut 
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beberapa hand'ler yang sudah ada dipasaran yang mendukung layanan Mobile TV 

berbasisDVB-H; 

I) Nokia; Nokia 7710, Nokia N92, Nokia N77 

2) Gigabyte ; Gsmart t600, Gsmart q60 

3) LG:U900,KU950 

4) Samsung; SGH-1'910, SGH-920, SGH-1'940, SGH-F510 

5) Philips : HetMAN 2 

6) Sagem ; My Mobile TV 

1) ZTll; N 7100 

Oi Indonesia psmerintalt tidak melarang rnasuknya pemasok ke dalam 

suatu industri. Pernaingan yang sangat ketat diantlua pernasok memberi 

keuntungan bagi pendatang baru. karena pendatang baru akan mendapatlom h"ll• 

kompetitif yang ditawarken pemasok. Terutama dengan masuknya pemasok dari 

China yang menawarkan harga jauh dibawuh pemasok dari negara lain. Hal ini 

akan meningkalkan aneaman rnasuknya pendatang baru. 

Kesimpul!m : 
Pendatang baru mudah untuk mencari supplier utama. 

Variabel lndikator Nilai 

Akses ke Supplier Mudah untuk mencari supplier utama 

Akses ke Saluran Distribusi 

Apahila jalur dislribusi ke pelanggan sulit untuk diciptakan dan dipelihara, 

hal ini akan menjadi rintnngan bagi pendatnng baru untuk bisa mcndapatlom 

pelanggan. Kemudahan untuk membuat jalur dislribusi ke pelanggan akan 

meningkalkan ancaman dari pendatang baru. 

K21J!ii~i; 

Seperti yang dijelaskan pada bah 2, dalam value chain layanan Mobile TV 

berba.sis DVB-H. operator telepon seluler memilild peranan utama dalam hal akses 
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ke salurnn distribusi. Hampir di semua model bisnis layanan Mobile TV akan 

selalu menempatkan operator telepon seluler sebagai Costumer Relationship 

Management (CRM), penyedia sistem billing, penyedia '!flurn channel, dan bila 

memungkinkan juga sebagai sarana pemasara.n. Hal ini disebabkan operator 

telepon seluler memiliki akses yang sangat luas temadap pengganan perangkat 

telepon bergarak yhang notabene merupaksn tmgct dari layanan Mobile TV. 

Namun ironisnya para operator telepon seluler sendiri juga merupakan 

penyelenggara layanan Mobile TV namun dengan teknologl berbeda yekni dengan 

smaming unica.st poim to poim melalui jaringan 3G mereka. Adalah hal yang 

tidak mudah bagi pendatang baru untuk melakukan ketja sama dengan operator 

telepon seluler yang dapat dikatakan sebegai kompetitor untuk dijadikan sebagai 

sarana ja1ur dis:tribusi ke konswnen. Di lain pibak untuk membangun jalur 

distribusi dibutubkan biaya yang sangat besar. Untuk bisa memhangun jalur 

distribusi yang mudah dicapai konsurnen dan terdapat dimana·mana dibutuhkan 

untuk menggelar gelai·gerai di berbagai tempat, bekeJja sama dengan pihak ketiga 

seperti Bank dan Swalayan dalam memberikan pelayanan elektronik dan online, 

customer care yang handel. dan lain·lain. Sebugai contoh openttor XL dengan 

skema jalur distribusi yang saderhana seperti pada Gamber 4.2, barus memhangun 

hingga 89 gerai XL C<:nter hingga 2009 sehagai akses distribusi ke pelanggannya. 

Gambar 4.2: Jalur distribusi XL [15] 

Kesimpulan : 

Jalur distribusi ke pelanggan tidak mudah untuk dibuat. 

Variabel lndikator Ni!ai 
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Akses ke Saluran JaJur distribusi ke pelanggan mudah untuk dibuat 

Oisttibusi 

Difereosiasi Produk 

Dengan adanya direrensiasi produk darl suatu layanan akan mengurangi 

ancoman pendalang bllru. Diferensiasi dalam layanan Mobile TV dapat diciptakan 

misalnya dengan membuat konten dan cam mengakses yang tidak gampang ditiru 

oleh pernain Mobile TV yang baru rnaupun yang lama. 

Kondisi; 

Layanan Mobile TV yang telah digelar oleb beberapa operator te!epon 

seluler mela1ui teknologi streaming seperti terlihat pada Tabel 4.3, umumnya 

rnenyajikan konten-konten channel yang rnirip seperti yang terdapat pada te!evilli 

analogfr<e to air diiasnbah beberapa channel TV luar yang merupakan konten TV 

digital betbayar serta beberapa konten on demand yang kebenyakan berisi !dip 

atau video reeonl dari bebempa acara TV. Kesemuanya bukan hal yang sulit Wltuk 

ditiru bagi pendatang bllru sepem konsorsium Telknm-Telkomsei-Indonusa 

maupun konsorsium Tren Mobile TV. 

Rngam 
Konten 

Tabcl 4.3 Ragam KonteQ MobUe TV oleh Operator Sdaler Dengaa. Tekftologi 

Streaming Uoieast 

Telkomsel Indosat XL Mobile8 

BBC, 

() 

Metro TV, SCTV, Aljazeera, Global TV, MNC 

Mobile 
Indosiar~ 0 SCTV~ Trans Trace TV, Entertainment, 

TV Live Channel, Space TV. lndosiar, Soundln!ek MNCNews,O 

Streaming 
Toon, Bali TV, JakTV,O Channe~ Channe~ RCTI, 
MakasarTV. Channel SCTV,O TPI, Trijaya 
CNBC Channel, Networic 

lndosiar 

Berita, Olab Raga, 
Berita, Sinetron, 

ou 
lnfotainmen~ 

lnfotainmen~ Berita Religi, 
Demand Entertainment OlabRaga Infotainmen~ 

Entertainment 
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Kesjmpulun : 

Produk yang ada tiduk memiliki diferensiasi. 

Variabel lndikator Nilai 

Diferensiasi Produk Produk yang ada tidak memiliki difurensiasi 

Berdasarkan pembahasan diatas, tekanan ancaman pemain barn bagi 

layanan Mobile TV dapat dilihat peda Tabel4,4 dibawab ini. Ancaman masuknya 

pendatang barn memiliki tekanan MEDIDM terhadap industri. 

Ancaman Pernain Baru 

"-
I 

Yatiabel lndikator Nilai 

Biaya Investasi Awal Blaya investasi awal yang dibutuhkan tidak 0 

besar 

Skala Ekonomi Produk pendatang barn dipersiapkan dalam l 

skala besar 

Kebijak.an Pemerintah Pemerintah mengijink:an masuknya pemain baru 1 

Pemerlnlab membebaskan penggunaan 0 

spektrum frekoensi 

Akses ke Supplier Mudah untuk mencarl supplier utama I 

Akses ke Saluran Jalur distribusi ke pelanggan mudah untuk: 0 

Distribusi dibuat 

Diferensiasi Produk Produk yang ada tidak memiliki direrensiasi I 

MEDIDM 57,14% 

44 Universttas Indonesia 

• 
• 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



4.2.3 Ancaman Dari Produk Pengganti (Substitnsi) 

PrOOuk Penggaoti 

ldentifikasi dari produk pengga.nti adalah berkaitan dengan penc,;anan 

produk lain yang dapat memberikan fungsi yang sama. Apablla terdapat produk 

pcngganti bagi layanan Mobile TV. maka akan mempunyai potensi untuk dapat 

mengurangi pangsa pasar dan pendapatan yang dapat dirnih. Produk pengganti 

bagl iayanan Mobile TV adala:h layanan TV berbayar digital dan JPTV yang 

rencananya akan digelar oleh PT.Telkom dengan brandTelkom lPTV. 

Kondisi: 

Saat ini terdapat banyak sekali penyelenggara layanan TV berbayar digital 

baik yang legal maupun yang ilegal. Ada tujuh perusahaan yang 

menyelenggarakan TV berbayar digitat secara legal dengan menggunakan 

bermacam teknolgi baik itu satelit, kabel, maupun terestrial, seperti terlihat pada 

Tabel4.5, dan ada 685 operator TV berbayar ilegal di seluruh indonesia. 

No 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

Tabel 4.5 Penyeleuggan TV Berbayo.l" Digital di lndonesia 

Perusahaan 

PT. MNC Sky Vislon lndovislon, 
Top TV 

PT, First Media Tbk HomeCable 

PT. Mentari 
M2V 

Multimedia 

PT. !ndonusa Telk()m Vision, 
Telemedia Yes TV 

PT. Nusantara Vrsion OkeVision 

PT. Aora I 

PT. !ndosat Mega 1M2 Pay TV 
Media 
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Produk Teknologi 

<N inrv1 S II~,· 
~--

~:% 

HOMECABLE Kabel 

YfJ.Sl!( 

Terestrial 

Sate lit 
Kabel 

Satelit 

AORA• Sa!elit 

INDOS.ATMJ Kabel 
,. . ., .. -. '"'""'" "" '" 
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Kesimpulan : 

Adanya produk pengganti bagi layanan Mobile TV. 

Variabel lndikntor NUai 

Produk Pengganti Adanya produk pengganti 

Lay a nan Produk Penggaoti 

Apabila produk pengganti merniliki fitur layanan yang sama atau babkan 

Jebih lengkap daripada layanan Mobile TV, maka produk pengganti tersebut akan 

memberikan tekanan. 

KQru;Usi: 

Jika dibendingkan fitur yang dimiliki oleh Mobile TV terbadap produk 

pengganti, maka produk pengganli bampir memiliki semua fitur yang dimiliki 

Mobile TV seperli ditunjukkan pada Tabel 4.6. Dalam hal cara pembayaran dan 

ragam imnten ked-ya bampir sama. Dalam hal interaklifitas, layananJPTV yang 

bakal digelar oleb Telimm memiliki kemarnpuan yang lebih lengkap dibandingkan 

dengan layanan Mobile TV yang ada sant ini. Untuk itu dari sisi fitur layanan, 

IPTV akan memberikan tekanan ancaman yang cukup besar bagi layanan Mobile 

TV. Umak saat ini Ieyanan lPTV masih dalam tahap uji coba dan segera akan di 

launching. 

Tabel 4.6 Fltur Laya.nan Mobite TV VersDS Produk Penggaati 

TV Digital le!kom 
Frtur Mobile TV Berbavar IPTV 

Paket ~ -J " Pembayaran Per channel ~ ' " Per View " -J " 
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! Lokal ~ ~ ~ 
lntemastona! ~ ' ' Ragam Soort ., 

' ..J 
Konten News ., ., ., 

Movle ,f ., ., 
Music .J ..J ..J 
On Demand ,f - ., 
EPG ,f .J ..J 

lnteraktlvitas Time Shift 'TV - - ..J 
Olgttal Video 

..J ., ., Reoormng 

Kesil.!!llulan : 

Fitur layanan yang dimiliki oleh produk pengganti lengkap. 

Vllriabel [ndikator Nilai 

Layanan Produk Fitur yang dimiliki oleh produk pengganti lengkap 

Pengganti 

TarifProduk Penggauli 

Apabila tarif dllri !ayanan produk pengganti adalah lebih murub 

dibandingkan tarif layanan Mobile TV, maka produk pengganti akan memberikan 

rekanan terbadap industri. 

K<!ndisi: 

Hingga saat ini layanan M<>bile TV yang digelar o!eh beberapa operator 

telepon seluler masih menggunakan teknologi unicast streaming paini to paint 

melalui jaringan 3G mereka. Seperti kita lretalmi cam ini merupakan cara yang 

mahal untuk menggelar layanan Mobile TV terlebih untukjum!ah pengguna yang 

banyak dan konten yang banyak. Untuk itu biasanya para opemtor rerlepon seluler 

menggunakan tarif pay per view untuk layanan Mobile TV mereka. Perhatikan 

Tabel4.7 yang menunjukkan tariflayananMobile TVdllri Te!komsel. 
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Tabcl 4,7 Tarif Layaoan Mobile TV TeHwmst:l [16] 

Tarif 

TVChannei Postpaid Prepaid 
(per 30 delik) (per 30 delik) 

Video Portal 1000 1100 
Metro TV 1000 1100 
SCTV 1000 1100 .. -~ --~-

lndosiar 1000 1100 
OChannel 1000 1100 -------- ~--- I Space Toon 1000 1100 

1BaliTV __ 1000 I 1100 
-------~M-MM 

j Mal<assar TV 1000 1100 
CNBC 1500 1£50 

Berbeda halnya dengan layanan TV digital berbayar, semuanya 

menggunakan teknotogi broadcast. dimana dengan tcknologi broadcast ini 

cenderung untuk skala ekonomi yang iebih besar, jumlah pengguna yang banyak 

dan konten yang banyak. Sehingga kebanyakan layanan TV digital herbayar 

menggurtakan tarif bundling atau paket seperti Gambar 4.3 dibawah ini, 

Gambar 4.3 : Tarif Pakel Layanan HomeCable First Media [ 11) 

_Kesimpuian : 

Tarif produk pengganti lebih murah diband!ngkan lay~man Mobile TV berbasis 

unicast point to poinl. 
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Variabel Indikator Nilai 

TarifProduk Tarifproduk pengganti lebih murah 

Pengganti 

Mobilitas 

Mobilitas adalah salah satu kemampuan utama yang ditawarkan oleh 

layanan Mobile TV. Apabila terdapat produk substitusi dengan kemarnpuan 

mobilitas maka dapat menarik. pelanggan untuk berpindah dan meningkatkan 

ancaman dari produk pengganti 

Kondisi: 

Masuknya PT. Mentari Multimedia dengan M2V nya ke dalam layanan 

TV digital berbayar membawa wama baru. Dengan teknologi terestrial DVB-T 

yang digunakan sangat memungkinkan diperuntukkan untuk pengguna yang 

mobile. Sehingga dalam model bisnisnya pangsa. pasar yang dibidik oleh M2V 

adalah penggwta bergerak terutama untuk layanan pada kendaraan seperti mobil 

pribadi atau kendaraan umum. Seperti kita ketahui bersama annada Taxi 

TransCab telab memanfuatkan layanan M2V ini sebagai msilitas layanan TV 

didalam kabin Taxi mereka. Gambar 4.4 menunjukkan konfigurasijaringan M2V. 

Gambar 4.4 : Konfigurasi Jaringan Layanan M2V [18] 
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Ke.-,impulan : 

Layanan M2V sebagai produk pengganti mendukung mobili!llS penggana. 

Variabel Indikator Nilai 

Mobilitas Produk pengganti menduk:ung mobilitas pengguna 

Biaya Peraliban 

Biaya petalihan yang rendah akan mempenmadah konsumen untuk 

berpindah ke produk substitusi. Apahila biaya yang barns dikeluarkan oleh 

pembeli untuk berpindah dari layanan Mobile TV ke produk substitusi rendah 

makan akan meningkatkan ancarnan dari produk substitusi. 

Koodisi: 

Untuk mendapalkan layanan Mobile TV saat ini penggana hampir tidak 

dikenai biaya awal atau biaya aktifu.si sarna sekali. cwna dengan menyediakan 

kartu perdana operator seluler yang menyediakan layanan Mobile TV sebagai 

value added service nya Berbeda halnya dengan layanan TV digital berbayar, 

dibutuhkan biaya aktifa.si dan biaya untuk CPE. Tahel4.S menunjukkan besamya 

biaya peralihan layanan TV digital berbayar. 

Thbel 4,8 Biaya Peralib:an TV Digital Berbayar 

lndO\'ision, Top TV '"""- Rp.200.000 

I 

M2V Mbox 
''kj;.''"" nnn Installation fee 

' T\i""'· Yes Installation fee Rp.200.000 

c 1 fee 
~~ NJra 1 ... 

1M2 PavTV I ,,.. 
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Kesimpulan : 

Dibutuhkan biaya peralihan yang cukup tinggi untuk berpindah ke produk 

substitusi. 

Variabel Indikator Nilai 

Biaya Pera!ihan Biaya peralihan rendah 

Proses Aklifasi 

Proses aktimsi yang mudah dan ccpat adalah !i!ktor yong memudahkan 

pelonggan untuk berpindah ke produk substilllsi. Hal ini akan menambah ancaman 

dari produk substitusi. 

Kondisi: 

Layanan Mqbile TV hampir tidak membutuhkan proses aktifusi, yang 

dibutuhkan banya mengaktifkan layanan 3G pada masing-masing handheld 

pengguna. Sedangkan untuk layanan TV digilai berboyar dibutubkan proses 

aktifasi baik secara administratif yaitu dengan mengisi kelengkopan form 

berlanggonan yang disadiakan oleb penyelenggnra layanan maupun """""'teknis 

uutuk pemasangan dan penginstallan CPE di rumah-rumah pelanggon. Gambar 

4.5 menunjakkan perangkat instalasi M-Box. untuk layanan M2V. 

i . 
t-f!--0~.:;: 
'1'\~r;;- - "' -·.r 

',<,1 fJ i'loi<<<<IC'->",:t) 

:>)~,~tr.t< 
'j)t,_,, 
;~)r><,,..,~. 
:;or..•,~nt<~ 

:.<_•f-!o<>...., 

Gambar 4.5: Inslaiasi M-Bo< Untuk Layanan M2V (IS] 
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KesimpuJan : 

Proses alctifusi produk substitusi lebih kompleks dibandingkan aktifasi layanan 

Mobile TV. 

Variabel Indikator Nilai 

Proses Aktifusi Proses aktifasi produk pengganti lebih mudah 

Berdasarkan pembahasan diatas, tekanan ancaman produk pengganti bagi 

layanan Mobile TV dapat dilihat pada Tabel4.9 dibawah ini. Ancaman masuknya 

pendatang barn memiliki teknnan IDGH terhadap industri. 

Tabel 4.9 V.ariabel Anumao Produk Peoggaoti 

Ancaman Produk Pengganti 

0 

Variabel lndikaror Nilai 

Produk Pengganti Adanya produk pengganti I 

Layanan Produk Fitur layanan produk pengganti lengkap I 

Pengga.nd 

TarifProduk Pengganti Tarif produk pengganti lebih murah I 

Mobilitas Produk pengganti mendukung mobilitas I 

pengguna 

Biaya Peralihan Biaya peraliban rendah 0 

Proses aktivasi Proses alctivasi produk pengganti lcbih mudah 0 

IDGH 66,67% 

4.2.4 Kekuatan Penawaran Pembeli 
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Diferen.'iiasi Produk 

Apabila produk yang di!awarl<an adalah slandar atau tidak terdilerensiasi, 

pembeli lentunya memiliki keleluasaan untuk menemukan altematif supplier dan 

berpiodah-pindah supplier sehingga akan meningkatkan posisi lawar dari pembeli. 

Kondisi: 

Seperti terlihat pada Tabel 4.3, para operator layanon Mobile TV rnenjual 

konren-konten layanan Mobile TV yang hampir seragam yang juga dijual oleh 

operator yang lain ataupen olah produk substitusinya. Para operator layannn 

Mobile TV lebih cenderung honya sebagai content agregator dan belurn ada yang 

roenjadi content creator terutama dalam pendptaan konten-konten sendiri yang 

tidak bisa dimiliki atau diikuti oleh operator lain sehingga dapat mengunci 

pe!anggannya. 

KesimpuJan : 

Produk yang dibeli dari induslri ndalah produk standar atnu tidak terdili:rensiasi. 

Variabel lndikator Nilai 

Diferensiasi Produk Produk yang dibeli dari industri adalah produk 

standar atau tidak. terdiferensiasi 

SWitching Cost 

Biaya beralih pemasok atau switching cost bisa mengunci pembeli pada 

supplier tertentu. Di sisi lain, kekuatau pembeli ukan bertambah bi!a swiching cost 

rendah. 

Kondisi: 
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Switching cost pada layanan Mobile TV terdiri atas biaya aktifusi dan 

proses aktitasi. Biaya aktifasi yang tinggi dan proses aktitasi yang rumit bisa 

mengunci pembeli. Kenyataannya peda layanan AWhile TVbempir tidak ada biaya 

aktifasi bemna layanan Mabile TV merupakan begian value added services dari 

layanan 3G. Yang dibutuhkan hanya kartu perdana dari operator seluler JG yang 

memiliki fitur layanan Mobile TV dalam value added sertJice nya. Harga katu 

perdana soat ini cukup murah berkisar Rp.15.000. Proses aktitasinya pun sangat 

mudah, hanya dengan mengaktilkan fitur 3G dan masuk ke pnrull 3GIW AP dari 

masing-lllll.Sing operator 3G. 

~ 
Biaya beralih pemasok rendah. 

Variabel lndikator Nilai 

Switching Cost Bia.ya bemlih pemasok rendah 

Por:si Terhadap Pengeluaran 

Pembeli akan mengeluarkan dana dalam rangka berbelanja produk dengan 

barge yang sesua~ serta selektif dalam berbelanja. Apabila produk yang dijual 

dalarn industri memiliki pnrsi yang keeil terhadap pengeluaran pelanggan, maka 

daya tawar pembe!i akan lebih tinggi. 

Kondisi: 

Layanan Mt>hi/e TV tennasuk dalam kebutohan jasa dalam pengeluaran 

pe!anggan. Dan bemna layanan AWhile TV melekat pada jasa telekemunik~ 

maka layanan Mobile TV bisa dikategorlkan dalarn pnrsi pengeluaran untuk jasa 

telekomunikasi. Berdasarkan pada data statistik BPS lahun 2008 mengeuai pnrsi 

pengeluaran pelanggan untuk barang dan jasa, prosenmse pengeluaran pelanggan 

untuk bemng dan jasa bemda pada pnsisi ketiga -lab makanan dan perumaban 

yakni sebesar 17,2%. Sedang pengeluaJall untuk jasa pns dan telekomunikasi 
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besamya 32,1% dari porsi pengeluaran barang dan jasa atau sebesar 5,5% dari 

total pengelua:ran pelanggan. Tabel 4.10 menunjukkan besarnya prosentase 

pengeluaran rata-rata penduduk Indonesia dalam sebulan. 

Tabel 4.10 Prosentase Pengeluars.n Rata-rata Sehulan 119l 

Kesimpulan : 

Produk mengambil porsi yang kecil dalam pengeluaran pelanggan. 

Variabel Indikator Nilai 

--------------·----
Porsi Terbadap Produk rnengambil porsi yang kecH dalam 

Pengeluaran pengeluaran pelanggan 
-·-

lnformasi Tentaog Produk 

Pembeli yang memiliki informasi yang lengkap tenlang produk seperti 

ragam konten dan tarif atau harga yang harus dibayar akan menjadi bahan 
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pertimbangan yang kuat bagi pelanggan untuk melakukan komaparasi bahkan 

beralih im produk yang lain sehingga akan meningimtkan penawanm pembeli. 

Kondisi: 

Banyak rnedia yang dapat digunakan untttk menyampaikan informasi yang 

lengkup mengenai layanan Mobile TVke pelanggan seperti: 

• Website pemsahaan 

• Oenli pelayanan pelanggan 

• Call center 

• Media cetak atau media elek:tronik 

Dengan banyaimya media yang dignnakan untuk menyampaikan informasi 

mengenai layanan Mobile TV, maka akan semakin memudaltkan pelanggan untuk 

mendapatkan informasi yang lengimp mengenai layanan Mobile TV. Gambar 4.6 

adolah website Telkomsel yong berisi tentang layanan Mobile TV nya. 

-__ , __ 

(Jambor 4.6 : Website Telkomsel Yang Berisi lnforrnasi Ten tang 

Layanan Mobile TV [16] 

KesilnJluloo ; 
Pembeli memiliki inforrnasi yang lengimp tentang produk yang ukan dibeli. 
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Variabel Indikator Nilai 

Infonnasi Tentang Pembeli memiliki informasi yang lengkap tentang 

Produk produk yang akan dibeli 

Mobile Number Portability 

Adanya Mobile Number Portability akan mempennudah pelaoggan untuk 

dapat berpindah-pindah operator !Jmpa harus mengganti nomor yang dimiliki. 

Seperti ldta ketahui layanan Mobile TV yang ada saat ini sangat melekat dengan 

operator telekomunikasi seluler katena meropakan bagian dati layanan mereka. 

Mobile Number Portability akan memudahkao pelanggan untuk berpindah 

operator untuk mendapatkan layanan Mobile TV yang berbeda. K.emudahan ini 

akan meningkatkan daya tawar pembeli. 

Kondisi: 

Di Indonesia Mob11e Number Porlability maslh belum diterapkan. Perlu 

kajian pihak-pihak terkait untuk dapat mengimplemeniJ!Sikannya di Indonesia. 

Kesimpulan : 

Tidak ada Mobile Number Portability di Indonesia 

I 

Variabel Indikator Ni!ai 

Mobile Number Terdapat Mobile Number Portability di Indonesia 

Portability 

Pengunclan Pelanggan 

Penguncian pelanggan pada suatu periode terientu akan mempersulit 

pelanggan untuk beralih ke operator lain. Tidak adanya penguncian pelanggan 

akan meningkaikan daya tawar pembeli. 
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K&ruljsj; 

Penguncian pelanggan belum menjruli tren di Indonesia. Salah satu contolt 

metode penguncian pelanggan adalah dengan nomer injeksi. Nomer injeksi dapat 

mengunci pengguna layanan Mobile TV terhadap operator tertentu. Kenyataannya 

meskipun beberapa operntor menawarkan nomer injeksi, namun kebanyakan 

konsumen cenderung enggan untuk menggunakan handphane dengan nomer 

iqjeksi. 

Kesimpulan : 

Untuk saal ini pada dasamya tidak terdapat penguncian pelanggan. 

Variabel lndikator Nilai 

Penguncian Tidak rerdapat penguncian pelanggan 

Pelanggan 

Kelengkapan Fitur 

Fitur yang lengksp merupakan keunggulan yang betpemn dalarn menarik 

dan mempertahankan pelanggan dan meningkatkan daya tawar layanan Mobile 

TV. Sebaliknya fitur yang tldak lengksp akan memperkuat daya tawar pembeli. 

Kondisi; 

lnteraktifitas dan mobilitas penub merupakan fitur unggulan dan kelebihan 

yang dimiliki oleb layanan Mobile TV seperti terliha! pada Tabel 4.6. Mobilitas 

penub menyebabkan pengguna dapat menikmati layanan M!Jbi/e TV dimana saja 

dan kapan saja. Sedangkan fitur interaktif seperti video on demand, news on 

demand, clip on demand, dan lain-lain, akan membuat layanan Mobile TV 

semakin variatif dan menarik penggunanya. 
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Kesimpulan : 

Fitur yang ada pada layanan Mobile TV lengkap. 

. .. 
Variabel lndikator Nilai 

Kelengkapan Fitur Fitur dari produk ttdak lengkap 

Berdasarkan pembabasan diatas, 1<\kanan kekuall!lt parnbeli bagi layanan 

Mobile TV dapat diliha! pada Tabel 4.11 dibawah ini. Keklllltan pembeli memilild 

tekanan HIGH rerhadap industri. 

Tsbd 4.11 Varia btl Kekuata& Penawanm Pembell 

Kekaatan Penawaran Pembeli 

0 

Variahel Indikator NiJai 

Diferensiasi Produk Produk yang dibeli dari industri adalah produk I 

standar atau tidak terdifereosiasi 

Switcl!ing Cost Biaya bemlih pemasok rendah I 

Pnrsi Terhadap Produk mengambi! porsi yang kecil dalam I 

Pengeluaran penge!uaran pelanggan 

Infonnasi Tentang Produk Pembe!i memiliki informasi yang !engkap I 

tentang produk yang akan dibe!i 

Mobile Number Terdapat Moblle Nwnber Portability di 0 

Portability Indonesia 

Penguooian Petanggan Tidak terdapat penguoeian pelanggan I 

Ke!eogkapan Fitur Fitur dari produk tidek tangkap 0 

HIGH 71,42% 

4..2.5 Kekuabm Penawaran Pemaaok 
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Dominasi Pemasok 

Apabila daiam suatu industri didominasi oleh beberapa pemasok yang 

rerpusat biasanya pernasok dapat mernaksakuo pengaruh yang Jebih besar datam 

hal harga, kuatitas dan syarat penjualan sehingga akan rneningkutkan kekuatan 

penawa.ran pemasok. 

Kondisi: 

Seiring dengan betkernbangnya rekuologi broadco.rl untuk layanan Mobile 

TV khususnya berbasis DVB·H, maku semakin banyak pula pemasok yang 

menyediakan segala perangkat untuk mendukung layanan Mobile TV berbasis 

DVB-H mulai dari perangkut pada end lo end network hingge ke pe""'gkut 

ham:Jheld pada sisi penggnne. Persaingan pun akuo ll:!jadi antara dua kutub 

pabrikan yakni pabrikuo asal Eropa seperti Nokia-Siemen, Atoarel-Lucen~ 

Motoro!la, dan lain-lain, dengan pabrikan asol Asia seperti Semsung. LG, XfE, 

dan lain-lain. Pabrikan asal Eropa seperti Nokia telah memilild brand image yang 

kuat di masyarakat, namun telntunya akuo ada tekanan dari pabrikan asaJ Asia 

khususnya dari China yang telah terkenal mampu membuat produk dengan harge 

yang sangat murah dan kompetitif. Dengan semakin banyuknya pemasuk yang · 

rerjun dalam industri layanan Mobile TV maku akuo memberikan han yak altematif 

bagi pengguoa dan momberikan hambatan pemasok untuk mendominasi pasar. 

KesjmpuJan : 

Dari uraian diatas dapat: disimpulkan bahwa pemasok tidak. didominasi oleh 

perusahaan secaro terpusat 

Variabel Indikator 

Domlnasi Pema.c;ok Pemasuk didomlnasi oleh bebempa perosahaan dan 

terpusat 

Nilai 

0 
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Produk Pengganti 

Apabila tidak terdapat produk pengganti dari pamasok lain maka akan 

meningkatkan kekuatnn penawaran pemasok. 

Kondisi; 

Seperti yang kita lihat pada Tabel l.l saat ini terdapat beberapa piliban 

teknologi broadcast untuk layanan Mobile TV yang telah berkembang dan 

diimplemenlasikan di beberapa negam balk di Eropa, Amerika, rnaupun Asia. 

Salah satu teknologi pesaing DVB-H yang berkembang pesat dan telah 

diimplemenlasiknn di Jepung dan Korea Selatan adalah T-DMB dan S-DMB. 

Teknologi ini diuslUlg dan didukung ketersediaan peodatannya oleh LG dan 

Samsung serta beberapa vendor lain. MBMB yang merupakan teknologi broadcast 

irtbam/ diknmbengknn oleh 3GPP juga Ielah berkembang dan diduknng oleh 

beberapa vendor besar seperti Nolda, Ericsson, dan Huawei. 

Kesimpullm : 

Dalam industrl terdapat produk pemasok pengganti. 

... . 
Variabel lndikntor Nilai 

Produk Pengganti Tidak terdapat produk pemasok pengganti 

Pasar Pemasok 

Apabila industrl bukan merupekan satu-satunya pasar bagi pamasok dan 

bukan pasar yang pemnsial maka aknn meningkaiknn knknatan penawatan 

pemasak. 

Konrlisi i 
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Meskipun lahir di Eropa, layanan Mobile TV berbasis DVB-H 

diproyeksikan untuk dapat dlimpJementasikan di berbaga.i negan:t dl dunia dan 

hampir di lima benua. Indonesia bukanlah satu-satunya pasar bagl teknologi DVB­

H, Berdasarkan surnber informasi dari DVB-H sendiri terdapat 43 negara yang 

telah melaunching dan melakukan uji coba terhadap layanan DVB-H. Indonesia 

termasuk dalam negara yang sedang melakukan uji coba terhadap layanan DVB­

H. Gambar 4"7 menunjukkan benua yang menjadi pangsa pasar DVB-H 

Gambar 4.7 : Potensi Pasar DVB-H [20] 

Namun jika melihat teledensitas telepon seluler yang cukup tinggi di 

Indonesia hingga saat ini, yakni sebesar 36,39% [20], menunjukkan adanya 

pangsa pasar yang sangat potensial bagi 1ayanan Mobile TV. Terlebih jika kita 

melibat penetrasi layanan TV berbayar yang merupakan produk substitusi layanan 

Mobile TV, hingga saat ini tercatat penetrasinya hanya mencapai 1,4% dari total 

populasi penduduk Indonesia. Sehingga mengindikasikan masih luasnya pangsa 

pasar yang bisa digarap untuk layanan Mobile TV khususnya yang berbasis DVB­

H. 

Kesimpulan : 

Industri bukan satu-satunya pasar bagi pemasok dan industri merupakan pasar 

yang potensial bagi pemasok. 
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Variabel Indikator Nilai 

Pasax Pemasok fndustri bukan pasar satu-satunya bagi parnasok 

lndustri bukan pasar potensial bagi pemasok 

Produk Pemasok 

Apebila dalarn suatu industri produk pemasok sangat penting bagi layanan 

Mobile Tv, maka akan meningkatkan kelruatan panawaran pemasok. 

Kondi3i : 

Dalam layanan Mobile TV berbasis DVB-H peranan vendor sangat panting 

dalam menyediakan porangkat baik itu perangkat pada jaringan bingga perangkat 

pada sisi pengguna. Pengadaan handset yang mendukung layanan DVB-H juga 

menjadi hal yang sangat vital. Harga lumdsat DVB-H yang murah dan banyak 

ragamnya tentunya akan mempennudnb membuka pasar layanan Mobile TV 

berbasis DVB-H. Sebeliknya harga handset yang tinggi dan tidak banyak 

macamnya tentunya akan membuat pangguna enggan untuk membeli lumdsat 

yang mendukung DVB-H. Semurah apapun layanan Mobile TV DVB-H dijual ke 

pasar jikn penggunanya belum memiliki lumdsat yang mendukung layanan DVB­

H tentunya akan menjadi hal yang sia-sia. 

Kesimpulan : 

Produk pamasok sangat panting bagi layanan Mobile Tv. 

I 

0 

Variabel lndikator Nilai 

Produk Pemasok Produk pamasok panting bagi industri I 

Iotegrasi Maju 
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ApabiJa pemasok menul\iukkan keinginan untuk mela.kukan integrasi maju 

mak.a akan meningkatkan penawaran pemasok. 

Kgo~isi : 

Dalam layanan Mobile TV berbasis DVB-H, pemasok akan sulit untuk 

me1akukan integrasi maju k.arena untuk rnenjadi penyelenggara 1ayanan Mobile 

TV berbasis DVB-H akan selalu membutubkan peran!lll dari Cellular Network 

Operator dan Broadcast Netwcrk OperoJor seperti yang dijelaskao pada Sub Bab 

2.1.3 mengenai model bisnis DVB-H. Untuk itu biasanya penyelenggamanya 

berbentuk konrorsium yang melibatkan Cell-ular Network Operator, Broadcast 

Network Operalor, dan Broadcaster/ConJenl Provider/Aggregator. Pemasok atau 

vender hanya berfungsi dalam penyediaM perengkat jaringan dan perangkat 

penerima (handheld). 

Kesimpuian : 

Pemasok tidak melakukan integrasi maju. 

Variabel Indikator Nilai 

Integrasi Maju Pemasok melak:ukan integra.si maju 

Kebijakan P~merintab 

Kebijakan pemarintah yang mendukung masak dan berl<embangnya 

pemasok akan meningkatkao kekuatan penawaran peransnk. 

Koodisi : 

Untuk meningkatkan penetrasi dan pengembangan inftastruktur 

telekomunikas~ pemerintah tidak melarang masukaya pemasok luar negeri untuk 

masuk ke Indonesia. Bnlru!an yang ada hanya merupukan proses sertifikasi dan 

penandaan perangkat oleh Diijen Postel serta proses perijinan imper berang dari 

64 Unlversltas Indonesia 

0 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



industri terkait. Tidak: hanya itu pemerintah juga mendukung pengembangan 

industri pemasok perangkat teJekomunikasi lokal dengan memberJkan keringanan 

pajak impor bahan baku hingga 00.4 melalui Keputusan Menteri Keuangan RI 

Nomor 38l/KMK.01/2003. Sehingga suatu waktu nanti akan memungkinkan 

adanya pemasok lokal yang dapat memproduk.c;;i perangkat jaringan DVB-ff dan 

handheld yang mendukung DVB-H, 

Tabel 4.12 Strnktur Lisensi Telekomunilwsl di Jndonesla (21} 

j(esimpulan: 

J>emerintah mendukung masuk dan betkembangnya pemasok DVB-H. 

Variabel Jndikator Nilai 

- - ·--~ 

Kebijakan Pemerintah mendukung masuknya pernasok 1 
.. -~---

Pemerintah Pcmerintah mendukung berkembangnya pemasok 1 
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Berdasarkan pembahasan diatas, tekanan kekuatan penawamn pemasok 

bagi layanan Mobile TV dapat dilihat pada Tabel 4. 13 dibawah ini. Kekuaum 

pemheli memiliki tekanan MEDIUM terhedap industri. 

Tabel 4.13 Variabd Kekuatan Penawaran Pemaiiok 

Kekuatan Penawarnn Pernasok 

Variahel lndikator Nilai 

" 
Dominasi Pemasok Pemasok didominasi oleb heberapa perusahaan 0 

dan te<pusat 

Produk Pengganti Tidak terdapat produk pemasok peogganti 0 

Pasar Pemasok Industri bukan pasar satu...runya bagi pemasok I 

Industri bukan pasar petensial bagi pemasek 0 

Produk Pemasok Produk pemasek penting bagi industri I 

Integrasi Maju Pemasok melak.ukan integrasi maju 0 

Kebijakan Pemerlntah Pemerintah mendukung masuknya pema.sok l 

Pemerintah mendukung berkembangnya I 

pemasok 

MEDIUM 50% 

4.2.6 Persaingan Antar Kompetltor Eksistlng 

Jum!ah Peaaing 

Apabila jwnlah pesaing banyak. seimbaog, dan heragam maka ukan 

meninglmtkan kompetisi diantara operator penyelenggam layamm Mobile Tv. 

Kondisi: 

Jumlab opemtor seluler yang ada di Indonesia odalah II operator dan yang 

memiliki layanan Mobile TV saat ini hanya terdapat empat operator, tiga 
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diantaranya adalah operator seluler GSM yaitu Telkomsel. Indosat.. dan XL, serta 

satu operator CDMA yaitu Mobile-S seperti terlihat pada Tabe14.14. 

Tabe1 4.14 Operator Yang Memiliki Layanan Mobile TV 

-·· 
Perusahaan Operator TekOOiogi Penghantaran Mobile TV 

--··· 
Unicast Streaming via UMTSJHSDPA 

Telkomsel GSM network ···- .. 
Unicast Streaming via UMTS!HSDPA 

tndosat GSM!CDMA network 
Unicast Streaming via UMTS/HSDPA 

XL GSM net!.Vork 
Unicast Streaming via EVDO Rev A 

MobileS ..... Qt;JMA network ·--··--

Dengan melihat bahwa h1yanan Mobile TV merupakan bagian dari VAS layanan 

telepon seluJer saat ini. maka diasumsikan marlcel layanan Afobile TV mengikuti 

marlrel telepon seiuler. Untuk market share operator se1u1er per tahun 2008, 

Telkomsel terlihat mendominasi dengan market share sebesar 40~62%, disusul 

dengan fndosat dan XL masing-masing sebesar 23.48% danl5.96% seperti pada 

Gambar 4.8 dibawah ini. 

Operator MarkstSb3ra Solurer 2008 

latlnya, 
17.73%\ 

M:lbk-8, 
2.21% 

l<l. 
15.96% 

Tell«.lrrsel, 
40J32% 

Gambar 4.8 : Market Share Operator Selule; 2008 [22) 

I 

_j 

Dari market share diata.s kita dapat menghitung besamya Herfrndahl­

Hirschman Index (HHI) untuk mengetahui rasio konsentrasi pasar. Adapun rumus 

Hill adalab sebagai berikut [23] : 
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N 

HHJ = LSi1
• dimana S =market share 

= (0,4062 )'+(0,234 8)2+(0,1569)2 +(0,0785)2 +(0,0457)2 +(0,0248)2 + 

= (0,0221 )2+(0,0135)2+(0,0069)2+(0,0046)2+(0,4036)2 = 0,25 

Didapatkan bahwa rasio k:onsentras:i pasar sebesar 0.25 dlmana batas Wltuk pasar 

terkonsentrasi adalah 0,18 [23]. Hal ini bemrti bahwa pasar terkonsentrasi dan ada 

yang memimpin atau tidak seimbang. 

Kesimpufan: 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa jumlah pesaing yang bel urn ban yak 

yakni banya 4 operntor dari II operator seluler yang ada. pesaing tidak seimbang. 

dan pasaing beragarn. 

Variabel Indikator Nilai 

Jumlah Peseing Jumlah pasaing banyak 

Pesaing yang seimbang 

Pesaing yang beragam 

Diferensiasl Produk 

Apabila data.m suatu industri tidak terdapat diferensiasi produk maka akan 

meningkatkan persatngan antar pemain yang ada. 

Kondisi: 

Seperti yang terlihat pada Tabel4.3 secara umum layanan Mobile 7'Vyang 

uda saat ini tidak terdapat diferensiasi produk. Untuk penjelasan Jebih lengknp 

dapat dilihat kembali bngian 4.2.2 rentang ancoman pendatang barn khususnya 

bagian diferensiasi produk. 

Kesimpul§g ; 

Kurangnya diferensiasi produk dalarn industri. 
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Variabel lndikator Nilai 

Diferensiasi Produk Kurangnya diferensiasi produk 

Hambatan Pengunduran Diri 

Apabila hambatan pengunduran diri tinggi maka akan membuat tingkat 

persaingan akan semakin ketat karena perusahaan akan terns bersaing walaupun 

perolehan laba atas investasi yang dilakukannya rendah bahkan negatif. 

Kondisi: 

Seperti kita ketahui layanan Mobile TV yang ada saat ini hanya merupakan 

bagian dari layanan Value Added Service (VAS) layanan 3G telepon seluler. Untuk 

penyelenggaraan layanan VAS, umumnya biaya yang dibutuhkan untuk investasi 

bukan suatu beban yang besar bagi suatu operator karena penyediaan perangkat 

VAS tidak harus menggunakan anggaran CAPEX operator tersebut tetapi dapat 

dilakukan dengan model bisnis managed service atau revenue share. 

Model bisnis managed service atau revenue share memberikan 

tleksibilitas bagi operator dalam penyediaan VAS. Seta in itu operator juga 

memiliki keuntungan lain yaitu dalam waktu pengaturan jangka waktu kerjasama 

dengan vendor sebagai penyedia perangkat VAS. Apabila perjanjian kerjasama 

dengan vendor telah berakhir maka operator dapat menghentikan layanan VAS 

tersebut jika dirasa kurang memberikan manfaat atau mengganti dengan layanan 

VAS yang baru yang lebih menarik atau dapat juga melakukan perpanjangan 

perjanjian keijasama untuk layanan VAS eksisting jika pelanggan masih memilik.i 

minat yang besar pada layanan tersebut. 

Kesimpulan : 

Hambatan pengunduran diri yang rendah dari industri. 

I 

Variabel Indikator Nilai 

Hambatan Hambatan pengunduran diri yang tinggi 0 
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j Pengunduran Diri 

Switching Cost 

Dengan switchfng cost atau biaya beralih pemasok yang rendah pembeli 

dapat berpindah operator layanan Mobile TV dengan mudah~ sehingga akan 

meningkatkan kompetisi. 

Kondisi: 

Sesuai penjelasan pada sub bab 4.2.4 mengenai kekuatan penawaran 

pembeli pada bagian switching cost didapatkan babwa biaya beralih pemasok 

adalah rendah. 

Kesimpulan : 

Switching cost atau biaya beraUh pemasok rendah. 

Variabcl lndikator Nilal 

Switching Cost Biaya biralih pemasok rendah 

Berdasarkan pembabasan diatas, tekanan persaingan antar kompetitor 

eksisting begi layanan Mobile TV yang ada saat ini dapet dilibat pada Tabel4.15 

dibewab ini. Petsaingan antar kompetitor eksisling memiliki tekanan MEDIUM 

terhadap industri. 

Tabef 4.15 Variabel Per:sftlngan Antar Kompetitor Eklistiog 

Persaingan Antar Kompetitor Eksisting 

I 

Variabel Indikator Nilai 

Jumlab Pesaing Jumlah pesaing banyak 0 
.. 

Pesaing yang seimbang 0 

Pesaing yang beragam I 

Diferensiasi Produk Kurangnya diferensiasi produk I 

70 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



Ha·mba..:an·Pengunduran Harnbatan pengunduran diri yang tinggi 0 

Diri 
----

Switching Cost Biaya beralih pemasok rendah I 
-··~ 

MEDIUM 50% 

4.3 Potensi Tekanan KompetitifLaya.nan Mobile l'V 

Setelah kita melakllkan analisis terhadap kelima tekanan dalam Porter 5 

Fornes untuk layarum Mobile TV, maka kita akan mendapotkan j)Qlensi tekanan 

kompetitifuntuk layanan Mobile TV seperti terangkum dalam Tabel4.16 berikut: 

Tabel 4.Ui Ttkauan Ko.mpetitif Layanan Mobile TV di Indonesia 

Ancaman Pemain Baru 
Ijin dari pemerintah., skala ekonomi, dan tidak ada 

MEDIUM 
difercnsiasi produk, nemun tantangnnnya adalah CAP EX 

yang besar danjalur distribusi yang tidak mudah. 
KekuatutPena~ Produk yang standar, pembeli bisa beralih pemasok 

Pembeli dengan mudah dan murnh, sc:rta informasi produk yang 
IDGH mudah didanat. 

Ancaman Produk Fitur pengganti yang lengkap, tarif yang lebih murah, dan 
Pengganti terdapat produk pengganti yang mendukung mobilitas 

IDGH pengguna. 

Keknatan Penawaran 
Produk pemasok yang sangat penting bagi industri dan 

Pemasok 
industri buka satu-satunya pasar bagi pemasok, namun 

MEDIUM 
tidak terdapat dominasi pemasok dan industri merupakan 

pasar potensia1 bagi pemasok. 
Pernaingan Antar Produk yang standar dan switching cos/ yang rendah, 

Kompefil<lr Eksisting namuo pesaing tidak banyak dan hambatan pengnnduran 
MEDIUM diri yang mudah. 

Teknnan KompetitifLayanan !While TV di Indonesia 
MEDIUMTQ IDGH 

Tekanan kompetitif berbanding terba!ik dangan keuntungan knmpetitif. 

Tekanan pada level MEDIUM TO HIGH menunjukkan knrang menariknya 

induslri ini dan mengindikasiknn tingknt keuntungan knmpetitif yang rendah. 

Kondisi ini terbentuk: dengan tingginya level ancaman produk pengganti dan 

keknatan penawaran pembeli. 

71 Onlversltaelndcnesla 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



4A Kennggulan Kompetitif Layanan Mobile TV Berbasis DVB-H 

Sebefum kita menentukan strategi positioning yang tepat bagi layanan 

Mobile TV berbasis DVB-H, terlebih dahulu ldta melihat keunggulan kompetitf 

apa yaog dimilild oleh layanan Mobile TV DVB-H dibandingkan dengan 

kompetitor eksisting yakni layanan Mobile TV oJeh operator seluJer dengan 

teknoiogi unicast poinl to point. Sehingga disini kita akan membandingkan antara 

teknologi unicast versus tekuologi broadcast DVB-H dalam mengbantarkan 

layanan Mobile TV. Kcunggulan kompetitif sangat panting dimiliki untuk dapat 

memenangi kompetisi dan rnenjadi !andasan dalam menentukan strategi 

posiJioning nanti, 

Dati penelitian oleh para abli didapatkan perbandingan antara teknologi 

unicast dibandingkan broadcast adalah seperti terlibat pada Gambar 4.9 dan Tabel 

4.17 dibawah ini: 

Unicasr 
cciJular 2G+I3G/3G+ 

Broadcast • 

Capttdty 
# .ot ~n.i!ls t 
Vo!l 

Gambar 4.9: Unicast VS Broadcast [24) 
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Tabel 4.17 Unicast VS Broadcast (25) 

Berdasarkan Gambar 4.9 dan Tabel 4.17 diatas dapat disimpulkan bahwa 

secara garis besar layanan Mobile TV berbasis DVB-H memiliki dua keunggulan 

kompetitif dibandingkan dengan layanan Mobile TV berbasis teknologi unicast 

yakni dalam hal cost structure dan unjuk keJja. Cost structure dalam hal ini 

adalah lebih mengarah pada skala ekonomi dimana DVB-H memiliki kemampuan 

untuk menampung jumlah user yang tak terbatas namun dengan biaya yang tetap 

atau tidak teJjadi penambahan biaya saat te.rjadi penambahan user. sehingga 

semakin ban yak user maka semakin menurunkan nilai cost per unit. Sebaliknya 

teknologi unicast memiliki keterbatasan jwnlah user terhadap resource jaringan 

dan seiring bertambahnya user dibutuhkan pula penambahan biaya. Dalam hal 

unjuk keJja, DVB-H memiliki kualitas yang sangat bagus dan kemampuan 

mobilitas yang tinggi. 

4.4.1 Keunggulao Dalam Skala Ekonomi 

Untuk lebih jelasnya mengenai keunggulan skala ekonomi layanan Mobile 

TV DVB-H dibandingkan dengan layanan Mobile TV unicast point to point adalah 

sebagai berikut: 

4.4.1.1 Skala Ekonomi Layanan Mobile TV Unicast Point to Point 

Seperti kita ketahui penghantaran layanan Mobile TV dengan teknologi 

unicast adalah menggunakanjaringan 3G padajaringan seluler. Tentunya terdapat 

beberapa layanan lain yang dihantarkan dalam jaringan 3G tersebut selain layanan 
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Mobile TV seperti SMS. MMS, Voice Call, Video Call, dan lain-lain. Namun 

tentunya layanan berbasis video sepcrti Video Call atau Mobile TV memakan 

resource paling banyalc Tabel 4.l8 dibawah ini menunjukkan kapasitas yang 

dibutuhkan untuk beberapa layanan dalam jaringan seluler: 

Tabel 4.18 Kapasitas Yang Dibutubkan Untuk Beberapa LayanAn [15] 

Kemudian kalau kita amati lebih jauh, dengan besamya kapasitas yang 

digunakan datam jarlngan tidak menjamin revenue yang dihasilkan juga besa.r. 

Layanan Mobile TV dengan sistem unica.sl temyata menghasilkan revenue per bit 

paling rendah diantara Jayanan lainnya. Sebagai ilustrasi kita dapat mengambil 

tarifyang berlaku dari operator Telkomsel sebagai berikut [16]: 

TarifSMS~ Rp. 125 Isms (sesama Halo) 

TarifMMS ~ Rp.2000/MMS (sesarna Halo) 

TarifVoice Call~ Rp.217/20 detik (on net local) 

TarifMobile TV~ Rp.IOOO 130 detik 

Kita dapatkan revenue per MByte layanan tersebut adalah seperti pada Gambar 

4.10 l>erikut: 

Rwemm /Mbyle 

·--

l MQtlilf 1V 3&4 ~ ""' 
M~lV1~Kbps ""·" ' ' ' ' 

V'"*"" ...... 
""" 204,081.00 i 

i 
' SMS '* ,_ ... 

Gaml>er4.10: ReYenue per Mbyte Layanan Telkomsel 
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Dengan kebutuhan terhadap resource yang besar namun revenue yang dihasilkan 

kecil maka dapat dikatakan layanan Mobile TV dengan teknologi unicasl adalah 

tidak berskala ekonomi atau dalam isr:ifah manajemen dinamakan diseconomies of 

scale. 

4.4.1.2 Skala Ekouomi Layanan Mobile TV DVB-H 

Berbeda dengan sistem unicast, penghantaran konten dalam layanan 

Mobile TV berbasis DVB~H menggunakan network sendiri dan tidak 

menggunakan resource jaringan telepon seluler. Dengan sistem broadcast 

penggelamn layanan Mabile TV berbasis DVB-H mampu meiayani jwnlah user 

yang tak terbatas. Yang dibntuhkau hanyalah biaya tetap awal untuk 

pembangunan inllastruktur dan penggunaan spelctrum. Bertambahnya pengguna 

juga tidak membutuhkan penambahan infrastuktur dan penambahan spektrum 

lagi. Lain halnya dengan sistem unicast~ dengan bert.ambahnya pengguna tentunya 

dibutuhkan penambahan inllastruktur dan spelctrum. Gambar 4. II bnrikut 

menunjukkan perbaudingan kebutuhan penambahan spelctrum lerbadap 

penambahanjumlah user antara tekno[ogi unicasl danDVB-H: 

Capacity, 
s.,..~rum 

'8!'1!al< .vtl'l. point ...,m __ 
IJreWI!'IIi!>dl41i!ll!t 
lll~n lt!tiroA 

\6 ,, 

Subscribers 

Gam bar 4. II: capacity/Spectrum VS Subscribers 

Unicast dan Broadcast [25] 
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Dengan biaya yang tetap namun dapat rnelayani pengguna yang ta.k terhingga, 

maka semakin banyak pengguna maka nilai cost per subscriber untuk Ia:yanan 

DVB-H akan semakin rendah sehingga dapat dikatakan penghanturan layanan 

Mobile TV dengan DV.B-H adalah economies of scale. 

4.4.2 Kennggutao Dalam Unjuk Kerja 

Selain unggul dalarn skala ekonomi, DVB-H juga memiliki koungguhm 

dalam hal unjuk kerja atau perfonnansi dibandingkan sistem unicnsl. Berikut ini 

adalah hal-hal yang menjadikan perfonnansi DVB-H lebih unggul dihandingkan 

sistem unicast. 

4.4.2.1 Tnmsfer Rate Yang Lebib Beoar 

Denpn transfor ra/e yang besar maka DVB-H mampu memberikan video 

dengan kanlitas yang lebih bagus. Semakin besar kemampuan tran.ifer rate untnk 

suatu video maka semakin besar resolusi dan frame per second dari video yang 

dihasilkan sehinggu koalitasnya semakin bagus. Umumnya dalam penghantaran 

video dalam layanan Mobile TV dibagi dalam beberapa kelas sepeni peda Tabel 

4.19 barikut: 

Tabel 4.19 Pembaglan Kelas Dalam Penghantaran Video {25) 

Data Rate Frames per 
Second (Ips) 

Class A 128 Kbps 1(1..12 fps 

Class B-Low 256 Kbps 15-20 fps 

Class B- High 384Kbps 20-2$ fpa 

ClassC 768 Khps 30fpa 

Sistem unicast biasanya menggunakan Class A karena terbentur akan kapasitas 

jaringan seperti yang dibicarskan sebelumnya. Sedangkan DVB-H biasanya 

menggunakan Class B-High dan bisa juga Class C tergantung beraps kanal yang 
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akan dihantarkan. Untuk Class A. DVB-H mampu menghantarkan 60 kana!, Class 

B~High mampu menghantarkan hingga 20 kana!. dan Class C hingga lO kana!. 

4.4.2.2 Time Slicing 

DVB~H merniliki teknik khusus untuk penghematan konsurnst daya yakni 

dengan time slicing. Dengan time slicing maka akan lebih menghemat penggunaan 

baterai perangkat penerima, sehingga DVB-H cocok untuk segala perangkat 

penerima portable yang menggunakan baterai. Mek.anisme time slicing beketja 

dengan mengirimkan data layanan dengan sistem burst. Data burst akan disimpan 

dalam memori penerima dan akan diputar secata kontinyu. Transmiller dan 

receiver tidak selalu on. transmitter dan receiver akan en hanya pada saat 

mengirim dan menerima data burst. Dengan time slicing ini dapat dihemat 

penggunaan baterai hingga 90%. 

4.4.2~ Eobaneed Forward Error Correction 

Konten audiQ dan video dalam layanan DVB-H ditransmisikan dalam 

bentuk IP datacasting. Dan seperti kita ketahui, mobile environment sangat rentan 

tidak banya terhadap efek multipath, tetapi juga efek doppler dan degradasi sinyal 

yang cukup besar. Untuk itu dalam DVB-H selain dengan keunggulan COFDM, 

DVB-H juga menggunakan Enhanced Forward Error Correction berupa Multi 

Protocol Encapsulallon- Forward Error Correcton (MPE-FEC). Prinsip MPE­

FEC pada dasamya sama seperti FEC pada umunya, namun dalam MPE-FEC 

mekanisme FEC dibawa di dalam IP el'ICfJpSulator di data link /eyer. MPE-FEC 

dapat memperbaiki CIN serta memperbaild parfonnansi rerhadap efek doppler dl!!l 

toleransi terhadap impulse interference dan dapat diganakan untuk penggunaan 

bergerak. 

77 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



4.5 Strategi Positioning 

Setelah kita menemukan besamya tekanan kompetitif dan keunggulan 

kompetitif dari layanan Mobile TV berbasis DVB-H, berikutnya adalah 

menentukan strategi positioning yang tepat. PosiJioning yang tepat akan 

menjadikan profitabilitas suatu perusahaan berada diatas rata-rata industri dan 

mampu meiawan tekanan kompetitif yang ada. Menurut Porter, keunggulan 

kompetitif yang dimiliki dari suatu perusahaan digabungkan dengan cakupen 

aktivitas yang berusaha dicapai oleh suatu perusahaan akan menghasilkan tiga 

st:rategi generik untuk mencapai kinaerja rata-rata dalam suatu industri. Tiga 

stmtegi generik tersebut ada lab [26]: 

L Keunggulan biaya 

2. Oiferensiasi 

3. Fokus 

Disini penulis akan coba mcnghubungkan antara keunggulan k:ompetitif dari 

layanao Mobile TV berbasis DVB~H dengan tiga strat:egi generik: diatas untuk 

mendapatkan aktivitas apa yang harus dilakukan guna mendapatkan positioning 

yang tepat untuk mendapatkan pro!itabilitas diatas rata.rata 

4.5.1 Keunggulao Biaya 

Melalui keonggulan biaya suatu perusahaan akan dituntut untuk menjadi 

perusahaan berbiaya rendah dalam industrinya. Untuk itu perusahaan perlu 

menetukan sumber--sumber keunggulan biaya yang dimilild. Sumber·sumber itu 

dapat berupa pengejaran skaJa ekonomi, tek:notogi milik: sendiri, akses preferensiai 

Ire bahan mentah, dan lain·lain [26]. 

Dalarn kaitannya dengan DVB-lf. keunggulan dalam skala ekonomi yang 

dimiliki oleh DVB-H merupakan sumber keunggulan biaya yang dimiliki Dangan 

biaya yang tetap dan jurnlah pengguna yang tak terbatas, maka semakin banyak 

pengguna akan membuat cost per met menjadi lebih murab. Sehingga untuk 

menciptakan keunggulan biaya ini perusahaan harus agresif dalam mencarl dan 

meningkatkan jumlah pelanggan. Masalahnya adalah hagakuana untuk 
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meningkatkan jumlah pelanggan sebanyak-banyak:nya. Tentunya hal ini bukanlah 

hal yang mudah. Terlebih dengan harga yang lumayan mahal untuk layanan 

Mobile 1V sa.at ini menyebabkan tekanan dari ancaman produk penggMti menjadi 

lebih tinggi dimana produk pengganti mampu memberikan harga yang lebih 

rendah. 

Antara jumlah petanggan dengan harga yang bisa ditawarkan sangatlah 

berkaitan erat. Jumlah peJanggan yang banyak dapat menurunkan cost per user 

sehingga memungkinkan perusahaan untuk menurunkan harga. Sebaliknya harga 

yang murah akan menarik pelanggan dan meningkat.kan jumlah pelanggan, dan 

seperti kita ketahui wnumnya masyarakat kita sensitif terhadap harga. Berikut 

adalah bebernpa aktifitas yang dapat diambil oleh bebernpa perusahaan untuk 

meningkatkan jumlah pengguna layanan DVB-H sebanyak-benyaknya untuk 

memperoleh keunggulan blaya. 

4.5~1.1 Penetrasi AgresifTerbadap PeJanggan Seluler 

Layanan Mobile TV sangat berkaitan erat dengan pelanggan seluler karena 

untuk saat ini layanan Mobile TV merupakan bagian dari layanan telepon seluler 

atau VAS dari layanan telepon seluler dan banya bisa dinikmati melalui handheld 

telepen seluler. Sehingga pangsa pasar layanan Mobile TV soot ini tentunya 

hanyalah pelanggan seluler. Saat ini teledensitas telepon seluter cukup tinggi 

yakni knrnng lebih 36,39% [20) atau terdapat sekitar 96.410.000 pelanggan seluler 

dari 11 operator telepon seluler yang ada. Angka tersebut merupakan potensi 

pesar strategis bagi layarum Mobile TV berbasis DVJJ-H nantinya. Untuk 

mendapetkan pangsa pesar tersebut panyelenggarn layanan Mobile TV DVB-H 

beruslah agresif, layanan sebeiknya tidak dijual kepado satu operator saja, tetapi 

bisa dijual ke semua operator. Hal ini mengingat keunggulan D~H yang dopat 

melayani pengguna yang tak terbatas dan memanfaatkan jaringan sendiri diluar 

jaringa.n seJuler. Untuk itu penulis mendorong .agar pare eaton penyelenggara 

layanan Mobile TV DVB-H nantinya menerapkan suatu model bisnis barn yakni 

model bisnis wholesale. Dengan model wlwlesale, Iayanan Mobile TV dijuai ke 
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pe!anggan operator seluler tetapi menggunakan satu infrastruktur DVB~H saja 

seperrti diilustrasikan dalam Gam bar 4. Jl berikut: 

"""'"" 
,_ 

r--------------------, Mo~wntOVB·H\','l;:>laM.'~· I 
I 
I 
I 
I 

I 
I 
I 

' I 

""'•• f-~./IW 

r. ' ' 

ll'obilc~ 
Opi)'lll!or 

I 
I 

Gambar4.12; llustrasi Model Wholesale 

Layanan Mobile TV DVB-H 

Cl\<ln.,.,l 
D.Sl' tn.tir:m 

Dalam model wholesale diatas,. penyelenggara tayanan Mabile TV 

berpemn sebagai Mobile TV DVB-H wholesaler yang berfungsi dalarn hal 

penyediaan jaringan DVB-H dan juga penyediaan konten. Mobile TV DVB-H 

wholesaler akan meng.ajak kerjasama beberapa operator telepon seluler untuk: 

menjadi channel distribusinya dengan pola keijasarua. yang saling 

menguotungkan. Wholesaler akan diuntungkan deogan te.rdistribusinya konten 

meraka secara lebih luas sehingga tujuan untuk mendapatkan penetrasi pelanggan 

layanan Mobile TV yang besar tercapai dan strategi keunggu1an biaya juga 

tercapai. Bagi para operator telepon seluler akan mendapat lreuntungan berupa 

tambahan revenue at:au menaikkan ARPU serta dapat menekan tingkat churn rate 

pelanggannya. Memang tidaklah muda.h untuk melak.ulca.n kerjasama dengan para 

operator seluler mengingat beberapa dari operator telepon seluler merupakan 

pemain layanan Mobile TV yang ada saat ini, namun dengan ketja sama yang jehu; 

dan menguntungkan tentunya hal tersebut bukanlah tidak mungkin mengingat 

ban yak keterbatasan dari layanan Mobile TV berbasis unlcmt yang mereka miliki 

saat ini. Secara urnum model bisnis wholesale ini sangat efisien terutama dalam 

hal penggunaan inftastruklur dan juga penggunaan spektrum karena satu 

inftastruklur dan satu alokasi spektrum digunakan bersama-sama untuk beberapa 

operator telepon seluter. 
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4.5.1.2 Perlnasan Pangsa Pasar 

Se1ain melakukan penetrasi agresif terhadap pelanggan seluler. aktifitas 

berlkutnya yang dapat dilakukan untuk memperbesar jumlah pelanggan guna 

mencapai keunggulan biaya adalah dengan ekspansi pan gsa pasar. Saat ini pangsa 

pasar layanan Afobile TV hanyalab tertuju pada peJanggan telepon seluler 

mengingat layanan Mobile TVhanya bisa dinikmati melalui perangkat ham/phone. 

Dengan keunggulan dalam hal unjuk kerja yang dimiliki layanan Mobile TV D 'VB­

H. maka layamm Mobile TV pada dasamya dapat digunakan oleh beberapa 

perangkat penerima handheld selain hamlphone. Data rate yang besar sehingga 

mampu menghantarkan gambar dengan resolulsi tinggi dan time slicing untuk 

penghematan baterai menjadikan Jayanan D VB-l-I dapat diterima oleh perangkat 

penerima lain dengan ukuran monitor yang lebih besar sepertl terli.hat pada 

Gambar 4.13. Kemampuan untuk mobilitas tinggi dengan teknik MPE-FEC 

menjadikan layanan DVB-H ini dapat dinikmati oleh vehicle receiver seperti car 

TV meskipun dengan kondisi melaju dengan kecepatan lebih dari 1 00 kmJjam. 

Gambar 4.13: Beberapa Perangkat Penerima 

Layanan Mobile TV DVB-H 

Dengan demik:ian saat ini pangsa pasar layarum Mobile TV khususnya 

yang berbasis DVB-H bukan saja pada pelanggan seluler tetapi tet<lapat bebcrapa 

segmen lain yang bisa disasaruntuk layanan Mobile TVberbasis DVB-H ini. Salah 

satunya adalab pada segmen untuk penggunaan vehicle receiver atau car TV. 
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Segmen ini sebenarnya sudah digarap oleh produk subtitusi yakni televisi digital 

berbayar dengan brand M2V. Dengan teknologi DVB-T, M2V mernbidik pangaa 

car TV karena pangsa ini sangat potensial. Bayangka:n bempa juta jumlah 

kendaraan pribadi yang ada di Jakarta saja., belum lagi jumlah kendaraan umum 

seperti Taxi yang dapat memanfaatkan layanan Mob;/e TV sebagai layanan 

tambahan mereka da!am kabin. Layanan Mobile TV berbasis DVB~ll tentunya bisa 

bersaing dan memberikan layanan lebih baik dibanding Jayanan dari M2V, karena 

teknologi DVB-T yang digunalran oleh M2V bulran diperuntukkan untuk 

pengguna yang bergerak. 

Untuk itu para calon penyelenggara layanan Mobile TV berbasis DVB-H 

harus jeli melihat peluang oleh beberapa .segmen lain diluar pelanggan seluler 

supaya dapat meningkatkan jumlah pelanggannya sehingga keunggulan biaya 

dapat tercapai. 

Dengan mcmaksimalkan keunggulan skala ekonomi dan keunggulan unjuk 

ke!ja yang dimiliki oleh DVB-H melalui aktifitas penetrosi agresif terhadap 

pelanggan seluler dan perluasan pangaa pesar, diharaplran dapat mening!ratkan 

jumlah pengguna layanan Mbbile TV berbasis DVB-H sehingga diperoleh 

keunggulan biaya yang rnenyebeblran profi!abilitos yang kontinyu begi 

pentsahaan. Tidak hanya itu keunggulan biaya memungkinkan perusahaan untuk 

dapat memberikan harga kompetitif atau lebih murah bagi Jayanannya. sebingga 

bat ini dapat menurunkan tekanan ancaman produk pengganti pada sub bab 4.3 

dalam hal truif produk pengganti yang lebih murnh seperti pada Tabel4.20. 

Ancaman Produk Pengganti 

Variabel lndikator Nilai 

Produk Pengganti Adanya produk pengganti l 

Layanan Produk Fitur layanan produk pengganti lengkap l 

Pengganti 

Tarif Prodnk Penggaoti ~produk penggaoti lebilt murah 0 

Mobilitos Produk pengganti mendukung mobilitas I 
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pengguna 
-

Biaya Peralihan Biaya peraHhan rendab Q 

Proses aktivasi Proses aktivasi produk pengganti iebih mudah 0 

MEDIUM 50% 
<< 

4.5.1 Diferensiasi 

Dalarn strategi diferensiasi, perusahaan berusaha menjadi unik: dalam 

industrinya. Unik daJa.m hal ini adalah tidak hanya berbeda dengan yang lain aka.n 

tetapi juga suUt ditiru oleh kompetitor. Perusahaan menye!eksi satu atau lebih 

atribut yang dipandang penting oleh banyak pembcli dan se<:am unik 

menempatkan diri untuk memenuhi kebutuhan itu. Diferensias1 dapat didasarkan 

pada produk itu sendiri, sistem penyerahan atau penghantaran produk, pendekatan 

pemasarnn, dan lain-lain [26]. 

Untuk layanan Mobile TV berbasis DVB-H, diferensiasi dapat dilakukan 

pada sisi ragam konten dan cara pengakse.sa.n fayanan. Diferensiasi dalam hal 

ragam konten bukanlah dengan sekedar menyajikan konten yang berbeda dengan 

kompetitor. tetapi lebih dari itu perusahaan barns mampu menciptakan konten 

yang unik yang sulit ditiru kompetitor Jain. Untuk menciptaka.n konten sendiri 

yang unik dan su1it ditiru akan membutuhkan biaya yang besar, terlebih jika kita 

belum memiUki pengalaman daJam hal penciptaan konten sebelumnya. Untuk itu 

penulis lebih cenderung mengajukan diferensiasi dalam hal cara mengakses 

layanan, Dengan memanfaatlam keunggulan unjuk l=ja yang dimiliki DVB-H, 

perusahaan dapat melakukan diferensiasi da1am hal cara pengaksesan 1ayanan 

DVB-H. Seperti dijelaskan sebelumnya, layanan DVB-H dapat diterima dengan 

beberapa jeuis pemngkat handheld, tidak hams telepon seluler. Untuk itu dapat 

digagas suatu sistem layanan "Ubiquitous Mobile TJI" yakni layanan Mobile TV 

"Kapan .saja, dimana saja, dan dengan perangkat apa saja" seperti pada 

Garnbar 4.14- Cara ini tidak dimiliki olen penyelenggam layanan Mobile TV 

dengan sistem unicast yang ada saat ini karena keterbatasan teknis yang mereka 

miliki. 
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Terre:. trial 
t';~n f'ilt.->.-

Oambar 4.14: Ubiquitous Mobile TV DVB~H 

Kunggulan perfunnansi yang dimiliki DVB~H merupakan modal untuk 

melakukan aktifitas diferensiasi khususnya dalam hal cara pengaksesan layanan 

Mobile TV. Diferensiasi ini dapat memberi tekarnm dan barrier tidak hanya bagi 

komperitor tetapi juga pada produk pengganti layanan Mobile TV yang ada saat ini 

seperti digital pay TV maupun IPTV. Diferensiasi ini juga sulit untuk diikutl oleh 

kompetitor yang ada saat ini dengan teknologi unicast dan juga produk pengganti 

karena keterbatasan pcrforrnansi yang mereka miliki. 

Diferensiasi da!am hal cara pengaksesan ini juga dapat menjadi 

keunggula.n bersaing yang akan menarik ban yak min at pelanggan. Disini 

pelanggan akan diberikan kebebasan untuk menentukan perangkat yang akan 

digunakan untuk mengak.ses layanan Mobile TV. Teotunya pilihan akan 

berdasarkan tingkat kenyamanan pelanggan untuk menikmati layanan MObile TV. 

Misalnya ketika berada di mobil pelanggan akan merasa lebih nyaman mengakses 

layanan Mobile TV dengan veh;c/e receiver atau car TY~ ketika berada di sela-sela 

jam istirahat di kantor pelanggan bisa menggunakan portable TV. dan ketika 

berada di suatu antrian sambU menunggu giliran pelanggan dapat memanfaatkan 
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hondphone atau PDA mereka untuk mengakses layanan Mobile TV. Sehingga 

nantinya mungldn dapat terbentuk suatu culture batu yang bemarna "Mobile TV 

Centric" dimana Mobile TV bisa berada dimana-mana dan ada perangkat apa 

saja. 

Dengan adanya diferens.iasi ini maka alum dapat menurunkan tekanan 

terhadap indikator diferensiasi produk dari variabel ancaman pemain baro. 

variabel kekuatan penawaran pembeli, dan variabel persaingan antar kompetitor 

eksisting seperti terlihat pada Tabel4.21, Tabel4.22, dan Tabel4.23. 

'I' abel 4.21 Variabd Ancaman Pemain Baril Setelah Pos[tioning 

Ancaman Pemain Baru 

Variabel lndikater Nilai 

Biaya lnvestasi Awal Biaya investasi awal yang dibutuhkan ddak 0 

besar 

Ska1a Ekonomi Produk pendalang baru dipersiapkan dalam 1 

skala besar 

Kebijakan Pemerintah Pemerintah mengi.jinkan masuknya pemain baru 1 

Pemerintah membebaskan penggunaan 0 

spektrum ftekuensi 

Akses ke Supplier Mudah untuk mencari supplier utama 1 

Akses ke Saluran Jalur distribusi ke peJanggan mudah untuk 0 

Distribusi dibuat 

Difcrensiasi Produk Produk yang ada tidak memiliki difereusiasi 0 

MEDIUM 42,85% 

Tabel 4.22 Varillbel Kekuatan Penawaren l'ernbeli Setdah Posltionlng 

Kekuatan Penawaran Pembeii 

Variabel lndikator Nilai 

Diferensiasi Pnxluk Produk yang dibeli dari industri adaJab D 

produk standar atau tidak terdiferensiasi 
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-··-··· 
Switching Cost Biaya beratih pemasok rendah I 

Porsi Terhadap Produk mengambil porsi yang kecil dalam I 

Pengeiuaran pengeluaran pelanggan 

lnformasi Tentang Produk Pembeli memiliki informasi yang lengkap I 

tentang produk yang akan dibeli 
--

Mobile Number Terdapat Mobile Number Ponability di 0 

Portability Indonesia 

Penguncian Pelanggan Tidak terdapat penguncian pelanggan I 

Kelengkapan Fitur Fitur dari produk tidak lengkap 0 

MEDIUM 57.14% 

Tabt!l 4.23 Vtirlibtl Pl!rsalugan. Autar Kompetitor E~i$tlng &:telab Positioobtg 

Persaingan Antat Kompetitor Eksisting 

Variabel Iudikator Nilai 

Jumlah Pesaing Jumlah pesaing banyak 0 

Pesaing yang seimbang 0 

Pesaing yang beragam 1 

Diferensiasi Produk Kurangoya diferensiasi produk 0 

Hambatan Pengunduran Hambalan pengunduran diri yang tinggi 0 

Diri 

Switching Cost Biaya bemlih pemasok rendah 1 

LOW 33,33% 

45.3 Fokus 

Strategi fokus menekankan pilihan akan cakupan bersaing yang lebih 

sempit dalam industri. Stratcgi fokus akan memilib suatu segmen atau kelompek 

segmen dalam industri bersangkutan dan menyesuaikan strateginya untuk 

melayani mereka dengan mengesampingkan yang lain. Penganut strategi fokus 
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berusaha mencapai keunggulan bersaing di dalam segmen sasaran meskipun tidak 

memiJiki keunggulan bersaing seca.ra keseluruhan [26]. 

Dalarn kaitannya dengan strategi fokus. penyeienggara layanan Mobile TV 

berbasis DVB-H sebaiknya fokus tcrhadap segmen pelanggan bergerak. Dengan 

keunggulan unjuk kerja yang dimiliki memang sangat sesuat dan dipersiapkan 

untuk pengguna yang bergerak. Penyelenggara !ayanan Mobile TV berbasis DVB­

H bisa saja melakukan ekspansi pasar dengan menyasar pelanggan tetap 

(rumahan), sama dengan segmen pasar oori produk pengganti seperti TV digital 

berbayar dan IPTV. karena layanan DVB-H juga bisa diterima untuk pesawat TV 

yang ada dirumah-rumah dengan menggunakan set top box (STB). namun cara 

tersebut tidak efisien dan akan menuai kendala mengingat secara teknis untuk 

penerima berlayar [ebar atau beresolusi tinggl seperti pesawat TV dirumah akan 

membutuhkan transfer rate yang tinggi~ hal ini alcan membatasi jumlah konten 

yaug bisa dihantarlcan oleh DVB-H. Untuk pengantaran layanan bagi pengguna 

tetap dengan menggunakan pesawat TV, DVB-Hhanya mampu mengbantarkan 5 

atau 6 konten saja. 

Dalam hal ragam konten yang akan dihantatkan, penyelenggandayanan 

Mobile TV harbasis DVB-H hendaknya fokns rerhadap konten ynng bersifat live 

broadcast dibanding yang- bersifat on demand. Hal ini karena DVB-H memiliki 

kelemahan dalam hal return channel dan kapasitas untuk kanal on demand seperti 

lerlihat pad> Gambar 4.9. 

Secam keseluruhan. setelah dikemukakau mengenai tiga strategi gennrik 

dol am kaitannya dengen keunggulan kompntitifyang dimiliki oleh layanan Mobile 

TVberbasis DVB-H, makajik:a strategi generik tersebut dapal diterapkau dengan 

baik, maka layanan Mobile TV berbasis DVB-H akan memperoleh positioning 

yang lebih menguntungkau den dapat menurunkan tekanana knmpetitif layauan 

Mobile TV secara keseluruhan, dari ynng sebelumnya bersifut Medium to High 

menjadi Low to Medium seperti pada Tabel 4.24 dibawah ini. Dengan demikian 

diharapkan penyelenggara layanan Mobile TV berbasis DVB-H akan memperoleh 

profitabifitas yang tinggi den diatas rata-rata. 
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Tabtl 4.24 Tekanan Kl)mpetitirLaysnan Mobile TV di Indonesia Sttelah Positionl"g 

Ancaman Pemain Baru 
ljin dari pemerintah dan skala ekonomi,namun 

MEDIUM 
!antangannya adalah CAP EX yang besar dan jalur 

distribusi yang tidak mudah. 
Kekuatan Penawaran Pembeli bisa beralih pcmasok dengan mudah. dan rnurah, 

Pembeli 
MEDIUM 

serta infonnasi produk yang mudah didapat. 

Ancaman Produk Fitur produk pengganti yang lengkap dan terdapat produk 
Pengganti 
MEDIUM 

pengganti yang mendukung mobili:tas pengguna. 

Kekuatan Penawa.ran 
Produk pemasok yang sangat penting bagi industri dan 

Pemasok 
industri buka satu-satunya pasar bagi pemasok, namun 

MEDIUM tidak terdapat dominasi pema."lok dan industri merupakan 
pasa:r potensial bagi pemasok. 

Pcrsaingan Antar 
Switching cost yang rendah, namun pesaing tidak banyak 

Kompetitor Eksisting dan hamba!an pengundumn diri yang mudah. ww 
Tekanan KompetitifLayanan Mobile TV di Indonesia 

LOW TO MEDIUM 

88 Universitas Indonesia 

Analisis Potensi..., Abdul Rachman Rofel Ashadi, FT UI, 2009



BAB5. KESIMPULAN 

Dari analisis yang telah dilakukan terhadap tekanan kompetitif, 

keunggulan kompetitif, serta strategi positioning layanan Mobile TV berbasis 

DVB-H dengan menggunakan pemodelan Porter 5 Forces. maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berilrut: 

l. Tekanan kompetitif penggelaran layanan Mobile TV berbasis DVB-H di 

Indonesia saat ini adalab adalah Medium to High, artinya industri ini kurang 

menarik dan memiliki tingkat profitabilitas yang rendah. 

2. Layanan Mobile TV DVB-H memilild keunggulan kompetitif berupa 

keunggulan skala ekonomi dan keunggu!an unjek ketja. 

3. Berdasarkan analisis, strategi positioning yang tepat berdasarlam tiga strategi 

generik Porter untuk layanan Mobile TV berbasis DVB-H adalah sebagai 

berikut: 

KeungguJan biaya melaiui penetrasi agresif terhadap pelanggan selufer 

dan perluasan pangsa pasor. 

Diferensiasi melalui cara mengakses yang berbeda me!aiui sistem 

layanan "Ubiquitous Mobile TV" atau layanan Mobile TV "Kapan saja, 

dimana saja. dan dengan perangkat apa saja". 

Fokus dengan berkonsentrasi pada segmen peianggan bergerak: dan 

ragam kontcn layanan yang bersifat live broadcast. 

Dengan stra.tegi positioning tersebut didapat perbaikan terhadap level tekanan 

kompetitif layanan Mobile TV DVB~H dari Medium to High menjadi Lew to 

Medium. 
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